
กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของคลินิกศลัยกรรมความงาม 
“เมโกะคลินิก” 

 
INTEGRATED MARKETING COMMUNICATION STRATEGIC OF SURGICAL CLINIC 

 “MEKO CLINIC” 
 
 
 
 
 

สมปรารถนา  พรหมช่วย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การศึกษาเฉพาะบุคคลเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตร 
นิเทศศาสตรมหาบณัฑิต 

มหาวทิยาลยักรุงเทพ 
ปีการศึกษา  2552 





สมปรารถนา  พรหมช่วย. ปริญญานิเทศศาสตรมหาบณัฑิต, กรกฎาคม 2552, บณัฑิตวทิยาลยั 
มหาวทิยาลยักรุงเทพ. 
กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของคลินิกศลัยกรรมความงาม “เมโกะคลินิก” (93 หนา้)

อาจารยท์ี่ปรึกษา : ผูช่้วยศาสตราจารย  ์ดร.ณัฐพล  ปัญญโสภณ 

 

บทคดัย่อ  

การศึกษากลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของคลินิกศลัยกรรมความงาม “เมโกะ

คลินิก”  มีวตัถุประสงค ์(1)เพือ่ศึกษากลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก 

(2)เพือ่ศึกษาการวางแผนกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก (3)เพือ่ศึกษา

ปัจจยัที่มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก และ (4)เพือ่ศึกษา

อุปสรรคของการด าเนินงานตามกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก การศึกษา

คร้ังน้ีเป็นการวจิยัคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชก้ารสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จาก

ผูใ้หข้อ้มูลทั้งหมด 4 คน ผลการศึกษาพบวา่  

เมโกะคลินิก เป็นคลินิกใหบ้ริการดา้นศลัยกรรมความงามมีกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบ

บูรณาการผา่นการส่ือสารหลายรูปแบบเพือ่ใหบรรลุเป้าหมายทางการตลาด คือ เพือ่เพิม่จ  านวนลูกคา้

และสร้างความภกัดีของลูกคา้ ส่วนเน้ือหาหรือขอ้ความที่ใชใ้นการโฆษณาและการประชาสมัพนัธ์

ไดม้าจากปัญหาของผูบ้ริโภค และเนน้การแกปั้ญหาของผูบ้ริโภคโดยตรง เมโกะคลินิกใชก้ารส่ือสาร

แบบบูรณาการผา่นช่องทางที่หลากหลาย ดงัน้ีคือ การโฆษณาผา่นส่ือส่ิงพมิพ ์ส่ืออินเตอร์เน็ต/ส่ือ

ออนไลน ์ส่ือบุคคล และการใช ้Word of Mouth การส่งเสริมการขายเป็นลกัษณะการใหส่้วนลดและ

ส่วนแถม การประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือต่างๆ ไดแ้ก่ ส่ือโทรทศัน์ นิตยสารต่างๆ ผา่นเวบ็ไซต ์เป็นตน้ 

การตลาดทางตรง ไดแ้ก่ การแจง้ข่าวการจดักิจกรรม ความเคล่ือนไหวของผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการ

ผา่นเวบ็ไซตต่์างๆ รวมทั้งการส่ง SMS Direct Mail และ E-mail  เป็นตน้ จุดแขง็กลยทุธก์ารส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการที่เป็นในการท าใหเ้มโกะคลินิกบรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางการตลาด 



ไดแ้ก่ การส่ือสารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) กิจกรรมการส่ือสารการตลาดที่ใชบ้่อยมากที่สุด

คือ การขายโดยพนกังานที่อยูป่ระจ าสาขา  

เมโกะคลินิกมีการวางแผนกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ โดยพจิารณาจาก

กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงแบ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง ช่วงเวลาแบ่งเป็น 4 ไตรมาส ขอ้มูล

ข่าวสารของคู่แข่งและของลูกคา้ซ่ึงไดม้าจากหนงัสือพมิพ ์นิตยาสารและอินเตอร์เน็ต จากการเก็บขอ้มูล

จากลูกคา้ที่เขา้มาใชบ้ริการและขอ้มูลจากแพทยผ์ูใ้หบ้ริการ พนกังานประชาสมัพนัธ ์และพนกังาน

ใหบ้ริการ ทั้งน้ีไดเ้ปิดโอกาสใหพ้นกังานในองคก์ารมีส่วนร่วมในการวางแผน และจดัใหมี้การ

ประเมินผลการด าเนินงานการส่ือสารการตลาดดว้ย  

 ปัจจยัที่มีผลต่อการวางแผนกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิกมีอยู่

หลายปัจจยัที่ส าคญัไดแ้ก่ ปัจจยัภายในของเมโกะคลินิก ไดแ้ก่ นโยบายการบริหารงานมีการ

เปล่ียนแปลงตลอดเวลา จ  านวนและคุณสมบติัของบุคลากร แพทยห์รือผูเ้ช่ียวชาญ ที่มีจ  านวนจ ากดั 

ส่งผลต่อแผนกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาด และปัจจยัภายนอกนั้น ไดแ้ก่    กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาด

ของคู่แข่ง พฤติกรรมผูบ้ริโภค ส่วนปัญหาการเมืองและวกิฤตเศรษฐกิจไม่มีผลต่อการปรับเปล่ียนแผน

กลยทุธท์างการตลาด 

อุปสรรคของการด าเนินงานตามกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก 

คือ เมโกะคลินิกมีราคาการใหบ้ริการที่สูงกวา่คู่แข่ง ส่งผลใหไ้ม่สามารถน าเสนอเน้ือหาการโฆษณาที่

เก่ียวกบัเร่ืองราคาได ้และอุปสรรคอีกขอ้ คือไม่สามารถน าเสนอเน้ือหาใหน่้าสนใจไดอ้ยา่งครบถว้น 

เพราะตอ้งปฏิบตัิตาม พ.ร.บ. ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข ฉบบัที่ 11 (พ.ศ. 2546) เร่ืองหลกัเกณฑ ์ 

วธีิการ  และเงื่อนไขในการโฆษณาสถานพยาบาล แต่เมโกะคลินิกสามารถแกไ้ขอุปสรรคน้ีไดโ้ดย

เลือกใชช่้องทางการส่ือสารเน้ือหาผา่นเวบ็ไซต ์“เมโกะ บิ้วต้ี” และใชก้ารส่ือสารแบบปากต่อปาก   

(Word of Mouth) ใหม้ากขึ้น ดว้ยการสร้างเครือข่ายการส่ือสารทางสงัคม (Social  Network) 

ขณะเดียวกนัตอ้งมุ่งเนน้ประสิทธิภาพหรือผลของการใหบ้ริการที่แตกต่างจากคู่แข่ง และมีความคุม้ค่า

เม่ือเปรียบเทียบกบัราคา 



จากการศึกษาในคร้ังน้ี เมโกะคลินิกตอ้งรักษาช่องทางการส่ือสาร ที่มีอิทธิพลต่อการเพิม่ยอดขาย

ที่ส าคญั คือ การใช ้Word of Mouth ซ่ึงช่วยท าใหลู้กคา้ตดัสินใจมาใชบ้ริการ รวมทั้งตอ้งปรับปรุง

กิจกรรมการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการแต่ละรูปแบบใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น เช่น ปรับปรุง

กิจกรรมการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการที่ใชม้ากเป็นอนัดบั 1 คือ การขายโดยพนกังานที่อยูป่ระจ า

สาขา ใหมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการของลูกคา้ใหมี้ประสิทธิภาพเท่ากบัการใช ้Word of Mouth 

ขณะเดียวกนัตอ้งรักษามาตรฐานการใหบ้ริการที่ท  าใหลู้กคา้เกิดความพงึพอใจสูงสุด และเพือ่ใหลู้กคา้มี

ความปลอดภยัและไดรั้บบริการที่ดี อนัส่งผลต่อการอยูร่อดของธุรกิจดว้ย 



ช 

 

กิตติกรรมประกาศ 

การศึกษาเฉพาะบุคคลฉบบัน้ี ผูว้จิยัไดรั้บความรู้ ในส่วนที่เก่ียวขอ้งงานวจิยัทั้งการสมัภาษณ์ 
เชิงลึกและการคิดอยา่งมีระบบ ระเบียบ เป็นขั้นเป็นตอน โดยที่ผูว้จิยัไดรั้บความอนุเคราะห์ และความ
กรุณาอยา่งยิง่จากหลายๆบุคคล  

ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณอยา่งสูงกบั ผูช่้วยศาสตราจารย  ์ดร.ณัฐพล ปัญญโสภณ อาจารย ์
ที่ปรึกษา ที่ใหค้วามกรุณาคอยแนะแนวทางรวมทั้งใหค้  าแนะน าแกไ้ขปัญหาขอ้บกพร่องต่างๆ ที่เกิดขึ้น
ขอบพระคุณคณาจารยท์ุกท่านที่ไดป้ระสิทธิประสาทวชิาใหผู้ศึ้กษาวจิยัตั้งแต่เขา้รับการศึกษาที่
มหาวทิยาลยักรุงเทพ ตลอดจน เจา้หนา้ที่บณัฑิตวทิยาลยั ที่คอยอ านวยความสะดวกในการติดต่อ
ประสานงานกบัอาจารย ์จึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งมาก มา ณ โอกาสน้ี 

ขอขอบพระคุณผูบ้ริหารเมโกะคลินิก ที่อนุญาตใหผู้ศึ้กษาวจิยัไดน้ าโครงการน้ีมาศึกษา
วเิคราะห์ และขอบคุณฝ่ายบริหารกบัฝ่ายการตลาด และฝ่ายโฆษณา ที่เสียสละเวลามาใหส้มัภาษณ์ และ
ใหค้วามอนุเคราะห์เร่ืองขอ้มูลประกอบ งานวจิยัคร้ังน้ี จนส าเร็จลุล่วงดว้ยดี 

ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณอยา่งสูงสุด ส าหรับบิดา-มารดา ผูใ้หก้ารสนบัสนุนทุนทรัพยใ์น
การศึกษา และใหก้ าลงัใจมาตลอดชีวติ 

ขอบคุณเพือ่นๆ นอ้งๆที่ใหก้  าลงัใจ และใหค้วามช่วยเหลือในดา้นต่างๆ ทั้งเพือ่นร่วมชั้นเรียน
และเพือ่นทุกๆคน ที่มีส่วนเก่ียวขอ้งในงานวจิยัคร้ังน้ี 
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บทที่ 1  
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

แนวความคิดเร่ืองความสวย ยคุปัจจุบนัเป็นที่ยอมรับวา่ เร่ืองรูปร่างหนา้ตาที่ติดตวัมาแต่
ก าเนิดนั้น ยงัมีอิทธิพลส าคญัอยูค่่อนขา้งมาก มาตรฐานความงามแบบไทยนั้น ปัจจุบนัเห็นไดช้ดัวา่ 
ความสวยของผูห้ญิงที่เป็นเร่ืองทางร่างกายผา่นการประกวดนางสาวไทยค่านิยมดา้นน้ีไดถู้กท าให้
กลายเป็นความงามกระแสหลกั(ชนญัชิดา ดอนดง, 2549)เน่ืองมาจากความพยายามสร้างความหมาย
ของความเป็นผูห้ญิงไทยผา่นสรีระ หนา้ตา และผูห้ญิงทัว่ไปที่เร่ิมมีการศึกษาเพิม่มากขึ้น ถึงแมว้า่
การประกวดนางสาวไทยถูกถือวา่เป็นเวทีที่เป็นทางผา่นไปสู่ชีวติที่ดีกวา่ในดา้นอ่ืนๆ เช่น อาชีพที่
เก่ียวขอ้งกบัวงการบนัเทิง การแต่งงานกบัผูท้ี่มีฐานะทางสงัคมหรือเศรษฐกิจที่ดี เป็นตน้ รวมทั้ง
การเป็นตวัแทนโฆษณาผลิตภณัฑเ์พือ่ความงามจนเกิดกระบวนการท าใหน้างงามเป็นสินคา้ไทย 
โดยหลกัแลว้การรับรู้มาตรฐานความสวยของผูห้ญิงยคุปัจจุบนั จึงเป็นการอา้งอิงกบัความสวยแบบ
สมยัใหม่ และรับเอาแนวความคิดและการปฏิบติัหลายส่ิงหลายอยา่งมาจากตะวนัตก รวมทั้ง     
ความสวยแบบขาว สวย หมวย รูปร่างดีอยา่งคนเช้ือสายจีนก็เขา้มามีอิทธิพลครอบครองอยูใ่นเวลาน้ี
ร่วมกบัวธีิคิดเร่ืองความมีหนา้ตาดี น ามาซ่ึงชีวติที่ดีขึ้นอนัเป็นความสวยทางร่างกายและความหมาย
ทางสงัคมภายใตคุ้ณค่าทางเศรษฐกิจ (อุ่นใจ เจียมบูรณะกุล, 2546)   

เป็นที่ทราบกนัทัว่ไปวา่ความงามและบุคลิกภาพอนัดี มีความส าคญัที่ท  าใหบุ้คคลนั้น        
มีเสน่ห์ น่าเช่ือถือและเป็นที่ยอมรับจากสงัคม บางคนอาจจะไม่มีรูปลกัษณ์ที่สวยงาม แต่การรู้จกั
ปรับเสริมเติมแต่งก็จะท าใหผู้น้ั้นดูดีเด่นกวา่คนอ่ืนๆ ได ้และอาจมีผลต่อความเจริญกา้วหนา้ใน
อาชีพการงานยิง่ขึ้น (โตไกคลินิก,2550) คนส่วนใหญ่จึงใหค้วามส าคญักบัความสวยความงามของ
ตวัเองมากขึ้น บางคนเกิดมาอาจไม่พร้อมดว้ยรูปทรัพยท์ั้งหมด มีบางส่วนที่ยงัดูไม่ดีพอหรือไม่เป็น
ที่พงึพอใจนกัจึงปรารถนาที่จะแกไ้ขในจุดนั้นๆ ใหดู้ดีเป็นที่พงึพอใจ แน่นอนวา่การแกไ้ขส่วนใดๆ 
ของร่างกายใหดู้ดีขึ้นและปลอดภยันั้นตอ้งใชว้ธีิทางการแพทย ์การท าศลัยกรรมตกแต่งและการ
รักษาความสวยความงามภายใตก้ารดูแลของแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญเป็นทางเลือกหน่ึงที่คนจ านวนมาก
นิยมท าในปัจจุบนั เพือ่เพิม่เสน่ห์ สร้างความประทบัใจใหผู้ค้นเห็น รวมทั้งยงัช่วยแกไ้ขความ
บกพร่องที่มีมาแต่ก าเนิดไดด้ว้ย (คณะแพทยโ์รงพยาบาลยนัฮี, 2545) เร่ืองความสวยความงามนั้น
มกัจะคู่กบัผูห้ญิง มีเพยีงเพศหญิงเท่านั้นที่ใหค้วามส าคญัและถือเป็นเร่ืองใหญ่ แต่ปัจจุบนัเพศชาย   
ก็หนัมาใหค้วามส าคญัไม่นอ้ยไปกวา่เพศหญิง ปัจจุบนัจ านวนคนรักความงามจึงเพิม่ขึ้นเร่ือยๆ ทั้ง
เพศหญิงและเพศชาย และช่วงอายทุี่ขยายขอบข่ายขึ้น ทั้งอายนุอ้ยลงและอายทุี่มากขึ้น ยกตวัอยา่ง 

http://libsearch.nida.ac.th/ipac20/ipac.jsp?session=1242847X215AE.8121&profile=main&uri=search=AL@!%E0%B8%8A%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B8%8A%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%B2%20%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B8%87&ri=2&aspect=basic_search&menu=search&source=202.28.16.20@!nidadb
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สถิติผูใ้ชบ้ริการของคลินิกความงาม Apex Profound Beauty ซ่ึงพบวา่ ผูเ้ขา้ใชบ้ริการในคลินิก   
จากเดิมส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง ที่มีอายอุยูใ่นช่วงตั้งแต่ 30 ปีขึ้นไป แต่ปัจจุบนัน้ีปริมาณผูเ้ขา้ใชบ้ริการ 
ไม่ไดมี้เฉพาะผูห้ญงิ แต่ตวัเลขของผูช้ายที่เขา้ใชบ้ริการก็เพิม่ขึ้นเป็นร้อยละ 30-40 และไม่ใช่เฉพาะ
ผูช้ายซ่ึงเป็นเพศที่ 3 เท่านั้น แต่หมายถึงผูช้ายแท้ๆ  แต่ส าอาง หรือที่เรารู้จกักนัในนามหนุ่ม 
เมโทรเซ็กชวล ส่วนตวัเลขของผูใ้ชบ้ริการที่เป็นผูห้ญิงจากเดิมจะเป็นหญิงวยัสาวอาย ุ30-40 ปี  
ขึ้นไป แต่ปัจจุบนัก็ขยายช่วยอายอุอกไปทั้งบนและล่าง คือ อายเุฉล่ียลดต ่าลงเร่ือยๆ ตั้งแต่เด็กสาวที่
เร่ิมเป็นสิว อาย ุ9-10 ขวบไปจนถึง อาย ุ40-50 ปี (ฐานเศรษฐกิจ, 2552) 

อีกทั้งยงัพบดว้ยวา่ ปัจจุบนัความสวยงามในทุกเพศทุกวยัไม่มีวนัหมด ทั้งในเร่ืองการบ ารุง
ผวิพรรณ ที่ตอ้งการมากคือการเปล่ียนแปลงรูปหนา้ใหส้วยงาม เช่น การเสริมจมูกและคาง เป็นตน้ 
ประกอบกบัมีการคน้หาและพฒันา นวตักรรมความงามขึ้นอยา่งหลากหลายและต่อเน่ือง เช่น     
การใชเ้คร่ืองไอออนโตและโฟโน รักษาผวิหนา้ใหส้วยใส  การน าอลัตราซาวดม์าใชรั้กษาผวิพรรณ   
(วรวฒิุ เจริญศิริ, 2552) ซ่ึงช่วยเพิม่การดูดซึมของยาและช่วยลดร้ิวรอยจากการเส่ือมของผวิหนงั
หรือการท าทรีทเมน้ตบ์  ารุงผวิ การชะลอและลดร้ิวรอย การรักษาความผดิปกติของเม็ดสี  ก าจดัขน
ถาวร การลดเซลลูไลทแ์ละกระชบัสดัส่วน รวมทั้งการลดน ้ าหนกั การดูแลผวิพรรณและรูปร่างดว้ย
เทคโนโลยตี่างๆ เป็นตน้ บางคนทีมี่ปัญหาเก่ียวกบัใบหนา้หรือรูปร่าง ซ่ึงไม่ถูกใจหรือตอ้งการจะ
ปรับปรุงใหดี้ขึ้น จึงเลือกที่จะพึ่งพาสถานที่ที่จะด าเนินการใหเ้ป็นไปตามวตัถุประสงคข์องตน 
ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มกัหาขอ้มูลจากผูใ้กลชิ้ดได ้การพจิารณาจากผลงานของสถานที่ใหบ้ริการนั้น 
โดยการดูภาพถ่ายก่อน-หลงัการปฏิบตัิการ ค าแนะน าที่ไดรั้บจากสถานบริการ ราคาที่เหมาะสม   
ไม่ถูกหรือแพงจนเกินไป หรือจากการโฆษณาชวนเช่ือต่างๆ (โตไกคลินิก,2550) อีกทั้งจ  านวน
สถานบริการที่เพิม่มากขึ้นน้ีท  าใหผู้ใ้ชบ้ริการยากที่จะตดัสินใจมากขึ้นดว้ย  

“เมโกะคลินิก” เป็นหน่ึงในคลินิกศลัยกรรมความงามที่เปิดขึ้นเม่ือปี พ.ศ.2526  มี                
ประสบการณ์ยาวนานกวา่ 26 ปี มี 7 สาขาในกรุงเทพ ฯ และปริมณฑล ท าใหเ้มโกะคลินิกเป็นที่
รู้จกัและอยูใ่นระดบัแถวหนา้ของแวดวงความงามเมืองไทย (ฝ่ายประชาสมัพนัธเ์มโกะคลินิก, 
2552)โดยเฉพาะเร่ืองศลัยกรรมความงาม โดยยดึถือมาตรฐานการดูแลรักษาและการบริการเทียบเท่า 
ระดบัสากลมาโดยตลอด ทั้งน้ี เมโกะคลินิกไดรั้บการยอมรับจากผูค้นในทุกแวดวง เช่น กลุ่มบุคคล
ที่มีช่ือเสียงกลุ่มผูน้ าและผูบ้ริหารต่างๆคนในแวดวงบนัเทิง รวมทั้งคนต่างชาติที่ไดม้อบความมัน่ใจ 
ไวว้างใจและเลือกใชเ้มโกะคลินิก ดูแลความงามตลอดมา แต่จากภาวะการแข่งขนัของธุรกิจคลินิก
ศลัยกรรมความงามที่รุนแรง อนัเกิดจากผูค้นทุกเพศ ทุกวยั ทุกอาชีพใหค้วามสนใจเร่ืองความ
สวยงามมากขึ้น มีจ  านวนผูใ้ชบ้ริการเพิม่มากขึ้น และผูใ้ชบ้ริการที่มีประสบการณ์จากคลินิก
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ศลัยกรรมความงามมากขึ้น ประกอบกบัผูป้ระกอบการรายใหม่สามารถเขา้สู่ตลาดไดง่้าย แต่
เน่ืองจากสภาพเศรษฐกิจที่ผนัผวนอยูต่ลอดเวลาท าใหผู้บ้ริโภคชะลอการใชจ้่ายลงไป ท าใหค้นหนั 
ไปเลือกใชบ้ริการคลินิกศลัยกรรมที่มีราคาถูก  เช่น  เสริมจมูก 4,000 บาท ขณะที่คลินิกหอ้งแถว
บางรายก็ตอ้งปรับตวัเพือ่ความอยูร่อดดว้ยการตดัราคา บางรายลดราคาเหลือ 3-4 พนับาท (ผูจ้ดัการ
รายสปัดาห์, 2550) เพราะใชต้วัยารักษาราคาไม่แพง  และไม่ไดใ้ชพ้นกังานบริการที่มีวฒิุการศึกษา
ดา้นการพยาบาลเฉพาะทาง อีกทั้งเป็นความตั้งใจของคลินิกนั้นๆ ที่มุ่งเนน้ใหบ้ริการเจาะกลุ่มลูกคา้
ทัว่ไป (Mass of Niches) หรือเป็นลูกคา้ระดบัล่าง  

การทีพ่ฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงตลอดเวลา นอกจากผลิตภณัฑแ์ละการบริการ
ต่างๆ ของคลินิกศลัยกรรมความงามที่ผูป้ระกอบการตอ้งมีเหนือกวา่คู่แข่งและครองใจผูบ้ริโภคได้
แลว้ ผูป้ระกอบธุรกิจคลินิกศลัยกรรมความงามปัจจุบนั ตอ้งพยายามแสวงหากลยทุธต์่างๆ มาใช ้
โดยเฉพาะกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC:Integrated Marketing 
Communication) มาใชก้บัธุรกิจคลินิกศลัยกรรมความงามก็เป็นที่นิยมกนัมากขึ้น ซ่ึงการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ใหค้วามส าคญักบัการส่ือสารโดยใชเ้คร่ืองมือหลายรูปแบบ เช่น โฆษณา 
ประชาสมัพนัธ ์ตลาดตรง การส่งเสริมการขาย การจดัการความสมัพนัธก์บัลูกคา้ การตลาดเนน้
กิจกรรม ศูนยบ์ริการลูกคา้ (Call Center) อีเมล ์ฯลฯ และเป็นการสร้างความสมัพนัธท์ี่ดีกบัผูบ้ริโภค
ในระยะยาวอีกดว้ย (ฝ่ายประชาสมัพนัธเ์มโกะคลินิก, 2552)  

 จากปัญหาคู่แข่งที่มีจ  านวนเพิม่ขึ้น มีการแข่งขนัดา้นราคาการใหบ้ริการอยา่งรุนแรง ราคา
ของคู่แข่งที่ใหบ้ริการในราคาต ่ากวา่มาก และการแข่งขนัดา้นตลาดความงามของศลัยกรรมตกแต่ง 
มีมากขึ้น ปัญหาเหล่าน้ีส่งผลใหเ้มโกะคลินิกซ่ึงเคยเป็นคลินิกศลัยกรรมความงามระดบัแนวหนา้ 
ปัจจุบนัตอ้งต่อสูก้บัคู่แข่งคลินิกศลัยกรรมความงามอ่ืนๆ มากมายท าใหลู้กคา้มีทางเลือกมากขึ้น   
ท าใหเ้มโกะคลินิก ตอ้งปรับกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดเพือ่ใหลู้กคา้หนัมาใชบ้ริการเหมือนเดิม 
ดงันั้น ผูว้จิยัจึงตอ้งการทราบวา่ ปัจจุบนัเมโกะคลินิกใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการรูปแบบ
ใดบา้ง จึงท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกศัลยกรรมความงามของ “เมโกะคลินิก” อีกทั้ง
เพือ่สร้างความน่าเช่ือถือและการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าอีก รวมทั้งมีการบอกต่อไป
ยงัผูบ้ริโภครายอ่ืนๆ ดว้ย ตลอดจน เพือ่ตอ้งการทราบวา่ เมโกะคลินิก ใชก้ารส่ือสารการตลาด  
แบบบูรณาการรูปแบบใดบา้ง       เมโกะคลินิกมีการวางแผนกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการอยา่งไร ปัจจยัอะไรบา้งที่มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ
เมโกะคลินิก และอะไรบา้งที่เป็นอุปสรรคของการด าเนินงานตามกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการของเมโกะคลินิก ซ่ึงขอ้มูลที่ไดจ้ากการวจิยัในคร้ังน้ีเป็นประโยชน์แก่ผูบ้ริหาร นกัการ
ตลาด และนกัประชาสมัพนัธ ์ในการน าไปประยกุตใ์ชเ้ป็นแนวทางในการพฒันา การวางแผน และ
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การสร้างรูปแบบกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดของธุรกิจคลินิกศลัยกรรมความงามใหเ้กิด
ประสิทธิภาพยิง่ขึ้น   

 
ปัญหาการวิจัย 

1. เมโกะคลินิกใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการรูปแบบใดบา้ง 
2. เมโกะคลินิก มีการวางแผนกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการอยา่งไร 
3. ปัจจยัอะไรบา้งที่มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ของ 

เมโกะคลินิก 
4. อุปสรรคของการด าเนินงานตามกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะ

คลินิกคืออะไร 
 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
1. เพือ่ศึกษากลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก 
2. เพือ่ศึกษาการวางแผนกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก 
3. เพือ่ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ของ 

เมโกะคลินิก 
4. เพือ่ศึกษาอุปสรรคของการด าเนินงานตามกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ

ของเมโกะคลินิก 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชว้ธีิการสมัภาษณ์
แบบเจาะลึก (In-depth Interview) ผูบ้ริหารที่มีส่วนเก่ียวขอ้งกบันโยบายและแผนงานทางการตลาด
ของ  “เมโกะคลินิก” ทั้งหมด 4 คน คือ กรรมการผูจ้ดัการ ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด ผูจ้ดัการฝ่าย
โฆษณาและประชาสมัพนัธ์และผูจ้ดัการสาขาจตุจกัร โดยมีระยะเวลาของการวจิยัระหวา่งเดือน 
มกราคม-พฤษภาคม 2552 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

คลินิกศัลยกรรมความงาม คือ สถานบริการที่มีผูเ้ช่ียวชาญดา้นการผา่ตดั การฟ้ืนสภาพหรือ
ปรับปรุงภาพลกัษณ์ใหดี้ขึ้น เพือ่ความสวยงามในคนที่ปกติใหดู้ดีขึ้น ซ่ึงในที่น้ีหมายถึง การท า 
ศลัยกรรมความงามของเมโกะคลินิก  การผา่ตดัเสริมจมูก ตกแต่งเปลือกตา เสริมหนา้อก และ      
ดูดไขมนั  

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง กระบวนการการพฒันาและการน า
องคป์ระกอบของการส่ือสารการตลาดรูปแบบต่างๆ ไปใชร่้วมกนัเพือ่เชิญชวน โนม้นา้วใหลู้กคา้
กลุ่มเป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรมคลอ้ยตามค าเชิญชวนเหล่านั้น โดยใชส่ื้อทุกประเภทอยา่งมี
ประสิทธิภาพ ในที่น้ีเมโกะคลินิก มีการใชส่ื้อการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ ์
การขายโดยพนกังาน การตลาดเจาะตรงหรือการตลาดทางตรง การตลาดโดยการจดักิจกรรมพเิศษ 
การจดัแสดงสินคา้  การใชป้้ายต่างๆ และการใชเ้ครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ในการ
ติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงมีวตัถุประสงคห์ลกัในการใหข้อ้มูลของสินคา้ไปยงั
กลุ่มเป้าหมาย ช้ีชวนใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรมการเลือกสินคา้หรือแบรนดต์ามที่
บริษทัไดน้ าเสนอ และประการสุดทา้ยเป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตามที่ได้
ส่ือความหมายเก่ียวกบัสินคา้หรือแบรนดน์ั้นๆออกไป   

กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง การพจิารณาวธีิการหรือแนวทางใน
การส่ือสารการตลาดใหเ้หมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอกองคก์ร   เพือ่น า
องคป์ระกอบของการส่ือสารการตลาดรูปแบบต่างๆ ทั้ง 5 ดา้น ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสริมการ
ขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยพนกังานและการตลาดทางตรง ไปใชร่้วมกนัเพือ่เชิญชวน 
โนม้นา้วใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรมตามวตัถุประสงค ์(Objective) ทีก่  าหนดไว ้เช่น 
ใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรมการเลือกสินคา้หรือแบรนดต์ามที่บริษทัไดน้ าเสนอ และ
ประการสุดทา้ยเป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตามที่ไดส่ื้อความหมายเก่ียวกบั
สินคา้หรือแบรนดน์ั้นๆออกไป  

 ปัจจัยที่มีผลต่อการวางกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง ปัจจยัภายใน 
ไดแ้ก่ นโยบายการบริหารงาน เป้าหมายขององคก์าร และบุคลากรในองคก์าร ส่วนปัจจยัภายนอก 
ไดแ้ก่ คู่แข่ง สภาวะเศรษฐกิจและพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1. ช่วยใหเ้กิดประโยชน์แก่ผูบ้ริหาร นกัการตลาด และนกัประชาสมัพนัธ ์ในการน าขอ้มูล

และผลที่ไดจ้ากการศึกษาในคร้ังน้ีไปประยกุตใ์ชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาและวางแผนกลยทุธ ์
การส่ือสารการตลาดของธุรกิจคลินิกศลัยกรรมความงามเพือ่ใหก้ลุ่มเป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรม  
การเลือกใชบ้ริการใหเ้ป็นไปตามที่เสนอ   

 2. ท าใหท้ราบแนวทางการสร้างกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เพือ่สร้าง     
จุดแขง็ดา้นการตลาดใหก้บัธุรกิจคลินิกศลัยกรรมความงาม 

  
 



บทที่ 2 
แนวคดิ ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 การศึกษาในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค ์(1) เพือ่ศึกษากลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบ

บูรณาการของเมโกะคลินิก (2) เพือ่ศึกษาการวางแผนกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
(3) เพือ่ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและ (4) เพือ่ศึกษา
อุปสรรคของการด าเนินงานตามกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก ซ่ึง
แนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวขอ้งที่ตอ้งท าการศึกษาเพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการศึกษามี
ดงัต่อไปน้ี 

2.1  แนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
2.2  แนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจบริการและธุรกิจศลัยกรรมความงาม 
2.3  ประวตัิเมโกะคลินิก 
2.4  งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 

 ในแต่ละหวัขอ้มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  
 
2.1 แนวคดิการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  

ปัจจุบนัการแข่งขนัในธุรกิจคลินิกเสริมความงามมีความรุนแรงมากขึ้น เน่ืองจากมี     
สถานประกอบการหรือแพทยร์ายใหม่เขา้มา ซ่ึงบรรดาแพทยร์ายใหม่จะมีวฒิุการศึกษาดา้น        
การจดัการดว้ย ดงันั้น เทคนิคการบริหารและการสร้างกลยทุธก์ารตลาดจึงมีหลากหลายรูปแบบ  
ทั้งโปรโมชัน่ การขยายสาขาใหค้รอบคลุมทุกพื้นที่ใหม้ากที่สุด รวมทั้งใหค้วามสนใจกบัการ    
สร้างแบรนด ์การเปิดใหบ้ริการในศูนยก์ารคา้เพือ่สร้างภาพลกัษณ์ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค คลินิกต่างๆ จึงตอ้งปรับกลยทุธก์ารตลาดเพือ่ดึงลูกคา้มาเป็นของตน (ผูจ้ดัการรายสปัดาห์, 
2548) ปัจจุบนัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการไดเ้ขามามีบทบาทส าคญัต่อธุรกิจ เน่ืองจาก
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่เปล่ียนไปจากเดิมโดยเกิดจาก 2 ปจจยัหลกัคือ ปจจยัทางดาน                
การเปล่ียนแปลงลกัษณะประชากรศาสตร์และปัจจยัดานจิตวทิยา  ตวัอยา่งที่สงัเกตไดคือ   
คนตางจงัหวดัที่ท  างานในกรุงเทพฯ จะรูจกัและใชโฟมลางหนา ครีมนวดผมและจะน าพฤติกรรม 
ดงักลาวกลบัไปใชที่ตางจงัหวดัดวย ในสวนจิตวทิยานั้น ผูบ้ริโภคในปจจุบนัจะใหความสนใจกบั
สุขภาพมากขึ้น ใสใจในดา้นคุณคามากกวาราคา แนวคิดการท าการส่ือสารการตลาดอยางครบวงจร
น้ี ไมเช่ือวาการใชเคร่ืองมือใดเคร่ืองมือหน่ึงจะกอใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด แตทุกเคร่ืองมือตองมี
การน ามาใชพ้ร้อมๆ กนั (ธีรพนัธ โลหทองค า, 2544)  
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ความหมายของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) 

หมายถึง กระบวนการการพฒันาและน าโปรแกรมการส่ือสารในรูปแบบต่างๆมาใชเ้พือ่จูงใจ     
กลุ่มลูกคา้ในปัจจุบนัและกลุ่มลูกคา้คาดหวงัในช่วงเวลาหน่ึงๆ (Schultz, 1993 อา้งใน                   
ธีรพนัธ ์โล่ทองค า, 2544,หนา้ 7) 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) ใหค้วามหมายวา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
หมายถึง กลยทุธก์ารประสานงานและการรวมความพยายามทางการตลาดของบริษทั เป็น          
การติดต่อส่ือสารเพือ่ส่งเสริมการตลาดหลายเคร่ืองมือ เพือ่ใหเ้กิดข่าวสารและภาพลกัษณ์ที่   
สอดคลอ้งกนัและเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั  

(เสรี วงษม์ณฑา, 2540) ใหค้  านิยาม  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการวา่ คือ 
กระบวนการของการพจิารณาแผนงานของการติดต่อส่ือสารทางการตลาดที่ตอ้งใชก้ารส่ือสาร   
เพือ่การจูงใจหลายรูปแบบกบักลุ่มเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง 

(ช่ืนจิตต ์แจง้เจนกิจ, 2545) กล่าววา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ คือ กระบวนการ
น าเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดหลายๆ รูปแบบมาผสมผสานใชใ้หส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค
เป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง เพือ่ใหผู้บ้ริโภคเป้าหมายรับรู้วา่สินคา้นั้นๆ มีคุณค่าเพิม่ (Value Added)    
ไปจากสินคา้ของผูผ้ลิตรายอ่ืนในตลาด 

จึงสรุปไดว้า่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง กระบวนการการพฒันาและ 
การน าองคป์ระกอบของการส่ือสารการตลาดรูปแบบต่างๆ ไปใชร่้วมกนัเพือ่เชิญชวน โนม้นา้วให้
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรมคลอ้ยตามค าเชิญชวนเหล่านั้น โดยใชส่ื้อทุกประเภทอยา่งมี
ประสิทธิภาพ เช่น  การโฆษณา การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ ์
การตลาดเจาะตรงหรือการตลาดทางตรง การตลาดโดยการจดักิจกรรมพเิศษ การจดัแสดงสินคา้  
การใหบ้ริการ การใชพ้นกังาน การใชป้้ายต่างๆ การใชเ้ครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์      
ในการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงมีวตัถุประสงคห์ลกัในการใหข้อ้มูลของสินคา้ไปยงั
กลุ่มเป้าหมาย ช้ีชวนใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรมการเลือกสินคา้หรือแบรนดต์ามที่
บริษทัไดน้ าเสนอ และประการสุดทา้ยเป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตามที ่   
ไดส่ื้อความหมายเก่ียวกบัสินคา้หรือแบรนดน์ั้นๆออกไป 
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แนวคดิหลักของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เปนการวางแผนภายใตแนวความคิดเดียวโดยใช     

การส่ือสาร หลายๆรูปแบบเพือ่ใหบรรลุแผนดงักลาว ไมวาจะเปนการโฆษณา  การขายโดยบุคคล    
การส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ ์การตลาดเจาะตรง การตลาดโดยการจดักิจกรรมพเิศษ   
การจดัแสดงสินคา้  การใหบ้ริการ การใชพ้นกังาน การบรรจุภณัฑ ์การใชป้้ายต่างๆ การใชเ้คร่ือข่าย
การส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส ์ ซ่ึงรูปแบบตางๆจะถูกใชอยางผสมผสาน เพือ่ความชดัเจนตรงกนั  
เปนหน่ึงเดียวและเกิดผลที่มีประสิทธิภาพสูงสุด ดงัแนวคิดหลกัของการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการต่อไปน้ี  

 
1. การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร จะรวมการติดตอส่ือสารทุกรูปแบบที่

เหมาะสมกบัลูกคา ซ่ึงอยูภ่ายใตแ้ผนเดียวกนั (Single Plan) และจุดมุ่งหมายเดียวกนั IMC ตระหนกั
วา่บุคคลสะสมขอ้มูลตลอดเวลาและขอ้มูลที่สะสมจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ดงันั้นจึงควรมีการ
ป้อนขอ้มูลใหก้บัลูกคา้ดว้ยวธีิการต่างๆ ดงัน้ี (เสรี วงษม์ณฑา, 2547) 
  

1.1 การโฆษณา 
1.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
1.3 การส่งเสริมการขาย 
1.4 การประชาสมัพนัธ ์
1.5 การตลาดทางตรง 
1.6 การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พเิศษ 
1.7 เคร่ืองมือการติตต่อส่ือสารอ่ืน ๆ 

 
2. การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร จะเร่ิมตนที่ลูกคาไมใชสินคา จุดเร่ิมตน้ในการ

ติดต่อส่ือสารของผลิตภณัฑ ์คือ การคน้หาวธีิการที่จะติดต่อส่ือสารถึงประโยชน์เก่ียวกบัลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายโดยเร่ิมตน้ที่ความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้ คน้หาส่ิงที่มีคุณค่าในสายตาลูกคา้แลว้จึง
ยอ้นกลบัไปศึกษาคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ ์จากนั้นจึงระบุโครงสร้างของข่าวสารซ่ึงผูติ้ดต่อกบัผูรั้บ
ข่าวสารที่เป็นเป้าหมาย (เสรี วงษม์ณฑา, 2547) 

3. พยายามคนหาการติดตอส่ือสารกบัลูกคาแตละกลุมใหเขาถึงดวยความถ่ีสูงสุด 
โดยเร่ิมจากจุดเร่ิมตนวา ทุกคนมีเอกลกัษณทีต่องการการตอบสนองใหดีที่สุด 
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4. สรางการติดตอแบบสองทางทั้งที่ใชส่ือและไมใชส่ือ  รับฟงความคิดเห็น     
ความตองการของลูกคา 

 
การน าแนวคิดหลกัของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการขา้งตน้น้ีไปใชใ้หไ้ดผ้ลนั้น 

ตอ้งประกอบไปดว้ยการวางแผนที่ดีโดยมีขั้นตอนส าคญัๆ คือ การน าแผนที่วางไวไ้ปทดลองใชใ้น
ตลาด วดัผลการตอบสนองในลูกคาและกลุมเปาหมาย น าผลการตอบสนองมาปรับปรุงฐานขอมูล
ของกลุมลูกคาและกลุมเปาหมาย หลงัจากนั้นจึงน าไปสู่การพฒันาแผนอีกคร้ัง ซ่ึงขั้นตอนเหล่าน้ี
น าเสนอในรูปกระบวนการส่ือสารการตลาดไดด้งัวงจรต่อไปน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองค า. (2544). กลยทุธส่ื์อสารการตลาดแบบครบเคร่ือง.กรุงเทพมหานคร :      

ออฟเซ็ท ครีเอชัน่. 
 

ข้ันตอนการวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมี 5 ขั้นตอน คือ (ดรุณี อศัวปรีชา, 
2552) 

1. การเก็บฐานขอมูลของลูกคาหรือกลุมเปาหมาย โดยขอมูลเหลาน้ีตองสมบูรณ          
ประกอบดวยขอมูลทางประชากรศาสตร จิตวทิยา ประวติัการซ้ือในอดีต 

2. การแบงกลุมลูกคา 3 ประเภทตามพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ กลุมที่ภกัดีตอตราสินคา   
3. องคกร กลุ่มที่ภกัดีตอตราสินคาคูแขง กลุมที่เปล่ียนแปลงตราสินคาตลอดเวลา 

พฒันาแผน IMC  

ทดลองใชแผนในตลาด 

วดัผลการตอบสนองในลูกคาและกลุมเปาหมาย 

น าผลการตอบสนองมาปรับปรุงฐานขอมลู 
ของกลุมลูกคาและกลุมเปาหมาย 

ปรับปรุงแผน 
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4. การจดัการการติดตอกบัลูกคา การหาเวลา สถานที่ โอกาส เพือ่ใหลูกคาไดรับขอ้มูล     
ขาวสารเก่ียวกบัสินคาและบริการ 

5. การพฒันากลยทุธการติดตอส่ือสาร คิดคนขอมูลขาวสารที่สงใหลูกคาตามวตัถุประสงค
และคาดการณผลตอบสนอง 

6. การคดัเลือกกลยทุธการติดตอส่ือสารทางการตลาด  เพือ่ใหสอดคลองกบัวตัถุประสงคที่ 
ก าหนดไว กลยทุธพื้นฐานตางๆ เชน การโฆษณา การสงเสริม การขาย การประชาสมัพนัธ         
การออกราน การบรรจุหีบหอ โดยตองใชกลยทุธการตลาดดวยความสมัพนัธ (Relationship  
Marketing) เพือ่กระตุนใหลูกคาตอบสนอง  
 จากขั้นตอนการวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการน้ีก็สามารถน าไปสู่การตอบ
วตัถุประสงคเ์ร่ืองการสร้างเป็นกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาไดช้ดัเจนและเหมาะสมกบั
พฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายมากขึ้น โดยทุกขั้นตอนของการวางแผนมีความส าคญัมาตามล าดบัเร่ิม
จากการมีขอ้มูลหรือพฤติกรรมของลูกคา้ที่เคยมาใชบ้ริการ ดงันั้นผูว้จิยัใชท้ฤษฎีน้ีมาใชศึ้กษาถึง
ขั้นตอนการวางแผนทีเ่มโกะคลินิกใช ้ทั้งวธีิการ เก็บขอ้มูลของลูกคา้ที่เขา้มารับบริการและจาก
แบบสอบถามความพงึพอใจ รวมถึงการใชข้อ้มูลหรือปัญหาที่พนกังานของเมโกะพบเห็น ส่ิงน้ีก็ท  า
ใหส้ามารถแยกลูกคา้ออกเป็นกลุ่มๆ  เพือ่องคก์ารจะไดส้ร้างกิจกรรมการตลาด  และคิด คนขอมูล 
ขาวสารทีจ่ะสงใหลูกคาไดเ้หมาะสมกบัลูกคา้แต่ละกลุ่มทั้งในเร่ืองเวลา สถานที่   โอกาสในการ
ติดตอกบัลูกคาเพือ่ใหลูกคาไดรับขอ้มูล       ขาวสารเก่ียวกบัสินคาและบริการ หลงัจากนั้นจึงน ามา
สู่ขั้นตอนการคดัเลือกกลยทุธการติดตอส่ือสารทางการตลาด เพือ่ใหสอดคลองกบัวตัถุประสงคที่
ก  าหนดไว ้ 
 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบครบเคร่ือง 
IMC จะใชทุ้กรูปแบบของการติดต่อส่ือสาร (IMC ake use all forms of communication)  

IMC จะใชก้ารติดต่อส่ือสารทุกรูปแบบที่เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มนั้นหรือเป็นส่ิงที่ผูบ้ริโภค
เปิดรับ (Exposure) ซ่ึงเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบครบเคร่ืองหลายรูปแบบ ดงัน้ี  
(เสรี วงษม์ณฑา, 2540) 

1. การโฆษณา (Advertising) เป็นการส่ือสารขอ้มูลโดยมีวตัถุประสงคเ์พือ่แจง้
ข่าวสาร จูงใจและเตือนความทรงจ าเก่ียวกบัสินคา้ (Goods) และบริการ (Service) หรือความคิด 
(Ideas) ซ่ึงสามารถระบุผูอุ้ปถมัภร์ายการ (ผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายสินคา้ที่โฆษณา) ได ้โดยผูอุ้ปถมัภ์
รายการตอ้งเสียค่าใชจ่้ายส าหรับส่ือโฆษณา  (Arens. 2002: IT) ซ่ึงส่ือที่ใชใ้นการโฆษณา
ประกอบดว้ย (1) ส่ือส่ิงพมิพ ์ไดแ้ก่หนงัสือพมิพ ์นิตยสาร โบรชวัร์ โปสเตอร์ เป็นตน้                  



12 

 

 

(2) ส่ือแพร่ภาพและกระจายเสียงไดแ้ก่ โทรทศัน์ วทิย ุ (3) ส่ือกลางแจง้ ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณาต่าง ๆ 
(4) ส่ือเคล่ือนที ่ไดแ้ก่ โฆษณาขา้งรถโดยสารประจ าทาง โฆษณาหลงัรถตูโ้ดยสาร หรือ โฆษณา    
ที่ติดอยูบ่นหลงัคารถแทก็ซ่ี เป็นตน้ (5) ส่ืออิเล็กทรอนิกส ์ไดแ้ก่ เวบ็ไซต ์(6) ส่ือทอ้งถ่ิน  ไดแ้ก่   
รถแห่ เสียงตามสาย หอกระจายข่าว เป็นตน้ (7) ส่ือบุคคล ไดแ้ก่ พนกังานขาย เป็นตน้ ซ่ึงการ
โฆษณาเป็นรูปแบบของการสร้างการติดต่อส่ือสารตราสินคา้ (Brand Contact) ที่เป็นที่นิยมใชท้ี่สุด 

2. การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นรูปแบบการติดต่อส่ือสาร
จากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บข่าวสารโดยตรง อาจเรียกวา่เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคล 
(Interpersonal Communication) ผูส่้งข่าวสารจะสามารถรับรู้และประเมินผลจากผูรั้บข่าวสารได้
ทนัที การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ถือเป็นส่ือที่ส าคญัมาก ซ่ึงจะใชใ้นกรณี
ต่อไปน้ี 

 
a. เม่ือสินคา้นั้นเหมาะกบัการขายโดยใชพ้นกังานขาย เช่น สินคา้

ประเภทที่ขายตามบา้น (Door To Door Selling) ไม่วา่จะเป็นประกนัชีวติ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
เคร่ืองส าอาง เป็นตน้ 

b. เม่ือสินคา้เป็นลกัษณะที่ตอ้งมีการใหค้วามรู้เกี่ยวกบัผลิตภณัฑ ์
(Product Knowledge) เป็นผลิตภณัฑท์ี่มีความสลบัซบัซอ้น ซ่ึงไม่สามารถขายผา่นส่ือมวลชน 
(Mass Media) ได ้สินคา้พวกน้ี ไดแ้ก่ เคร่ืองท าน ้ าแขง็ เคร่ืองจกัร รถยนต ์สินคา้อุตสาหกรรมอ่ืน ๆ 
ซ่ึงตอ้งอาศยัพนกังานขายช่วยอธิบาย เพราะไม่สามารถใชส่ื้อโฆษณาอธิบายใหช้ดัเจนได้ 

c. ในกรณีที่สินคา้นั้นตอ้งการบริการที่ดี (Good Sales Services) ซ่ึง
จ  าเป็นจะตอ้งใชค้นใหบ้ริการประกอบการขายสินคา้นั้นดว้ย โดยพนกังานขายจะเป็นผูบ้ริการ 
แนะน า ติดตั้ง ซ่อมบ ารุง ซ่ึงพนกังานขายมีบทบาทส าคญัมากขึ้น 

d. ในกรณีที่ธุรกิจนั้นตอ้งการสร้างความสมัพนัธอ์นัดี (Good 
Relationship) ระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย ดงันั้นธุรกิจที่จะตอ้งผา่นคนกลาง (ยีป๊ั่วและซาป๊ัว) จึงตอ้ง
อาศยัหน่วยงานขาย ซ่ึงถา้คนกลางไม่ใหค้วามร่วมมือก็จะไม่จดัวางสินคา้ใหโ้ดดเด่น หรือไม่น า
สินคา้ออกวางในชั้น คนกลางถือวา่เป็นสะพานที่หน่ึง ส่วนผูบ้ริโภคถือเป็นสะพานที่สอง ซ่ึงจะ
น าไปสู่ความส าเร็จในการขาย 

3. การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นเคร่ืองมือระยะสั้น เพือ่กระตุน้ให้
เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ ์หรือเป็นส่ิงที่จูงใจที่มีคุณค่าพเิศษที่กระตุน้หน่วยงานขาย (Sale 
Force) ผูจ้ดัจ  าหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate Consumer) โดยมีจุดมุ่งหมาย
เพือ่ใหเ้กิดการขายในทนัทีทนัใด (Belch And Belch. 2001,P.G11) หรือเป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความ
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ตอ้งการซ้ือที่ใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Etzel, Walker And 
Stanton.2001,P.G11) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ ท าใหเ้กิดการทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้
คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4. การประชาสัมพันธ์ (Public Relation: PR) หมายถึง การติดต่อส่ือสารของ
องคก์ารกบักลุ่มต่าง ๆ ที่มีผลกระทบต่อความส าเร็จขององคก์าร ไม่วา่จะเป็นผูข้ายปัจจยัการผลิต   
ผูถื้อหุน้ หรือลูกคา้ โดยมีวตัถุประสงคเ์พือ่สร้างทศันคติ ความเช่ือถือ และภาพลกัษณ์ที่ดีต่อองคก์าร
หรือผลิตภณัฑ ์ตลอดจนเป็นการใหค้วามรู้ในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง  หรือแกไ้ขขอ้ผดิพลาดในเร่ืองใด
เร่ืองหน่ึงการประชาสมัพนัธท์  าหนา้ที่ต่อไปน้ี (1) สร้างความสมัพนัธอ์นัดีระหวา่งองคก์ารกบั
ประชาชนทัว่ไป (2) เผยแพร่ผลิตภณัฑ์ เป็นการใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละสถาบนัต่าง ๆ (3) 
การติดต่อส่ือสาร โดยจะรวมการติดต่อส่ือสารเพือ่ใหเ้กิดความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑข์องบริษทั 
(4) คุม้ครองประชาชน เป็นความพยายามที่จะต่อตา้นส่ิงที่ผดิกฎหมายและส่งเสริมการกินดีอยูดี่ของ
ประชาชน (5) การแนะน า เป็นการจดัหาค าแนะน าทัว่ ๆ ไป แก่บริษทัถึงส่ิงที่เกิดขึ้นในสงัคม ส่ิงที่
บริษทัควรท าเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์หรือการปรับปรุงการติดต่อส่ือสาร (6) การท าประโยชน์ใหก้บั
สงัคม 

5. การตลาดทางตรงหรือการตลาดเจาะตรง (Direct Marketing หรือ Direct 
Response Marketing) สมาคมการตลาดทางตรงไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ การตลาดทางตรง เป็น
ระบบปฏิกิริยาการกระท าของการตลาด ซ่ึงใชส่ื้อหน่ึงอยา่งหรือมากกวา่เพือ่ใหเ้กิดการตอบสนอง  
ที่สามารถวดัได ้และ (หรือ) การติดต่อทางธุรกิจโดยวธีิใดวธีิหน่ึง หรือ หมายถึง ระบบการตลาดที่มี
ปฏิกิริยาระหวา่งกนั ซ่ีงใชส่ื้อโฆษณาหน่ึงส่ือขึ้นไป เพือ่ใหมี้การตอบสนอง หรือการซ้ือขาย ที่
สามารถวดัได ้(Kotler, 2003,P.631) หรือเป็นการส่ือสารโดยตรงกบัผูบ้ริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย
เพือ่ใหเ้กิดการตอบสนองในทนัทีทนัใด (Armstrong And Kotler, 2003,P.G2)จากความหมาย
ดงักล่าวขา้งตน้สามารถสรุปไดว้า่การตลาดเจาะตรงมีลกัษณะดงัน้ี (1) มีผลกระทบโดยตรงกบั
กลุ่มเป้าหมายทนัทีทนัใด (2) มีการตอบสนองที่สามารถวดัไดโ้ดยพจิารณาจากการตอบสนองกลบั 
(3) มุ่งสร้างความสมัพนัธร์ะยะยาวและต่อเน่ืองกบักลุ่มเป้าหมาย (4) สามารถควบคุมคุณภาพ
ข่าวสารได ้ (5) สามารถยดืหยุน่ไดเ้พราะข่าวสารต่าง ๆ  สามารถแกไ้ขปรับปรุงไดส้ะดวก           
(6) ครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายไดท้ัว่ถึง (7) สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดเ้ฉพาะเจาะจง ทั้งน้ีตอ้ง
อาศยัการตลาดโดยใชฐ้านขอ้มูล (Database Marketing)  (8) มีประสิทธิภาพในการติดต่อส่ือสาร   
สูงกวา่ส่ือโฆษณาแบบอ่ืน ๆ  ในปัจจุบนัการตลาดเจาะตรงถือเป็นเคร่ืองมืออยา่งหน่ึงของ          
การส่งเสริมการขาย(Promotion) หรือเป็นการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication)      
เพือ่ก่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง    โดยไม่รวมถึงการขายโดยใชพ้นกังานขายที่ท  าการขายตรง
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กบัลูกคา้ตามแหล่งลูกคา้ (Door-to-door Selling) การตลาดเจาะตรงเป็นเคร่ืองมือส่ือสารที่ก  าลงั
ไดรั้บความนิยมมากขึ้นทุกขณะ เน่ืองจากเคร่ืองมือน้ีสามารถกระตุน้ความตอ้งการในทนัทนัใดและ
ท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือไดม้ากกวา่เคร่ืองมือโฆษณาประเภทอ่ืน 

6. การตลาดโดยการจัดกิจกรรมพิเศษหรือการตลาดเชิงกิจกรรม (Event 
Marketing) เป็นการจดักิจกรรมพเิศษ เช่น (1) การประกวด (Contest) (2) การแข่งขนั 
(Competition) (3) การฉลอง (Celebration) (4) การเปิดตวัสินคา้ใหม่ (Launching) ซ่ึงเป็นวธีิที่นิยม
มากขึ้นในปัจจุบนั เพราะวา่เป็นการส่ือสารการตลาดที่สามารถจูงใจใหผู้บ้ริโภคเขา้มามีส่วนร่วมได้ 
และสามารถวดัผลไดด้ว้ยจ านวนของผูท้ี่เขา้มามีส่วนร่วมในกิจกรรมและสนใจติดตามกิจกรรมที่
เกิดขึ้นการตลาดโดยการจดักิจกรรมพเิศษหรือการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ถือเป็น
เคร่ืองมือที่เป็นดาวดวงเด่น (Rising Star) มีประสิทธิภาพสูงและก่อใหเ้กิดผลกระทบที่ดี เพราะ
สามารถดึงผูช้มใหเ้ขา้มามีส่วนร่วมในกิจกรรมไดม้าก ถา้กิจกรรมพเิศษ (Event) ที่จดัขึ้น เป็น
กิจกรรมที่มีความสร้างสรรค ์(Creativity) มีค่าควรแก่การเป็นข่าว กิจกรรมนั้นก็จะไดรั้บความ
สนใจจากส่ือมวลชน โดยอาจจะมีการถ่ายทอดสดทางโทรทศัน์หรือวทิยเุป็นการครอบคลุมการใช้
ส่ือแบบไม่ตอ้งจ่ายเงิน (Free Media Coverage) หลงัจากจดักิจกรรมพเิศษแลว้ ในวนัรุ่งขึ้นฝ่าย
ประชาสมัพนัธจ์ะซ้ือพื้นที่ข่าว เพือ่ขอบคุณผูท้ี่มาร่วมงาน (Thanks You Ads) ถา้เป็นผูท้ี่มีอ  านาจ
หรือผูท้ี่มีช่ือเสียง เช่น นายกรัฐมนตรี องคมนตรี คุณหญิง อาจท าส่ือโฆษณาแบบเดินเร่ืองดว้ยภาพ 
(Pictoral Ads) โดยการลงรูปและเขียนขอ้ความบรรยายใตรู้ป จะเห็นไดว้า่การจดักิจกรรมพเิศษนั้น 
ก่อใหเ้กิดผลกระทบ (Impact) ที่ดี และก่อใหเ้กิดการส่ือสารรูปแบบอ่ืน ๆ เป็นผลตามมาหรือที่
เรียกวา่เป็นกิจกรรมแพร่หลาย (Spin-off Effect) ดงันั้นวธีิน้ีจึงเป็นวธีิที่นิยมใช้ 

7. การจัดแสดงสินค้า (Display) วตัถุประสงคใ์นการจดัแสดงสินคา้มีดงัน้ี (1) 
เพือ่ดึงดูดผูบ้ริโภคเขา้มา ณ จุดซ้ือ เน่ืองจากผูบ้ริโภคดูส่ือนอ้ยลง และมีการแข่งขนั ณ จุดขายที่
รุนแรงยิง่ขึ้น (2) ใชเ้ป็นเคร่ืองมือตอกย  ้าจุดขาย (Selling Point) ของสินคา้ โดยเฉพาะสินคา้ที่น าเขา้
สู่ตลาดใหม่ (Launching) ตวัอยา่งเช่น น ้ ายาปรับผา้นุ่มไฟน์ไลน ์มีจุดขายวา่เป็นน ้ ายาปรับผา้นุ่มมี
กล่ินหอมของดอกไม ้ดงันั้นในการจดัแสดงสินคา้จะใชก้องโชวพ์เิศษเป็นดอกไมป้ระดิษฐ์ ซ่ึงตก
ต่างสวยงาม และฉีดน ้ าหอมกล่ินเดียวกบักล่ินน ้ ายาปรับผา้นุ่มไว ้ในกรณีน้ีท าใหเ้กิดการรับรู้ดว้ย
กล่ินและเป็นการตอกย  ้าวา่น ้ ายาปรับผา้นุ่มมีกล่ินหอม ผูบ้ริโภคก็จะเขา้ใจจึงจุดขายไดดี้ขึ้น (3) เพือ่
เสริมการส่ือสารเก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  การส่งเสริมการขายใหมี้ความ 
โดดเด่นในการจดัแสดงสินคา้เรียกวา่ “กองโชว”์ กองโชวจ์ะอยูใ่นพื้นที่พเิศษตามทางเดิน         
หนา้ประตูหรือในพื้นที่ที่จดัใหโ้ดดเด่น (Outstanding) มากกวา่ปกติ ซ่ึงอาจจะใชว้สัดุอุปกรณ์ต่าง ๆ 
ประกอบ เช่น โปสเตอร์ สติกเกอร์ วสัดุ ณ จุดซ้ือ (Point Of Purchase Material) หรือเป็น          
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Shelf  Talker ซ่ึงถือวา่เป็นจุดในการติดต่อส่ือสาร (Contact Point) “Shelf talker” เป็นส่ิงที่ติดกบั 
ชั้นวางสินคา้แลว้ขยบัตวัไปมา โดยใชแ้สงแฟลชและเคร่ืองจกัรอตัโนมตัิ (Automation) เม่ือคน   
เดินผา่นก็จะมีเสียงเกิดขึ้น เช่น เสียงพดู เสมือนวา่พดูกบัผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจจะบอกถึงกิจกรรมการ
ส่งเสริมการขายเช่น ซ้ือ 2 แถม 1 แวะก่อนสิคะ ฮลัโหล สวสัดีค่ะ อยา่งไรก็ตามการจดัแสดงสินคา้
จะมีประโยชน์นอ้ยลง ในกรณีที่ผูบ้ริโภคระบุตราสินคา้ไวแ้น่นอนแลว้ก่อนไปซ้ือ การจดัแสดง
สินคา้มี 2 แบบ ดงัน้ี 

a.  การจัดแสดงสินค้าไว้เพื่อขาย (Stock Display) เป็นการจดัแสดงสินคา้
ที่ตอ้งการขาย โดยจ านวนหนา้ในการจดัวางสินคา้ (Facing) หรือที่เรียกวา่ขานั้น สามารถส่ือ
ความหมายวา่ผลิตภณัฑอ์ยูใ่นต าแหน่งที่ส าคญัหรือไม่ ตราสินคา้ที่ขายดี มีคนนิยมใชจ้ะมีขา
มากกวา่ ตวัอยา่งเช่น ถา้สบู่ลกัส์ได ้4 ขา สบู่โพรเทคส์ได้ 2 ขา สบู่ลกัส์จะดูดีกวา่สบู่โพรเทคส์     
ถา้นมไทยเดนมาร์กได ้6 ขา นมหนองโพได ้3 ขา แสดงวา่นมไทยเดนมาร์กขายดีกวา่นมหนองโพ 

b. การจัดแสดงสินค้าถาวร (Fixed Display) เป็นการจดัแสดงสินคา้ที่
เอาไวค้งที่ โดยใชข้องตกแต่งไวถ้าวร ไม่มีการหยบิขาย เวลาที่ลูกคา้ซ้ือสินคา้พนกังานขายจะไป
หยบิสินคา้จากที่อ่ืนมาให ้ซ่ึงการจดัแสดงสินคา้ควรจะส่ือสารถึงแนวความคิดหลกั (Theme)        
จุดขาย (Selling Point) และลกัษณะ (Character) ของสินคา้นั้น ๆ ตวัอยา่งเช่น เส้ือ T-shirt ของ 
Arrow รุ่น Flower Collection ถา้ท าเส้ือ Weekender ประกอบดว้ยเส้ือฮาวายส าหรับใส่ไปชายทะเล 
ชุด Marine Collection อาจจดัแสดงสินคา้ถาวรโดยน าแหมาขึงไว ้ตกแต่งดว้ยปลาชนิดต่าง ๆ น า 
ร่มชายหาดมากาง มีโขดหิน และน าเส้ือไปวางไวต้ามโขดหิน เป็นตน้ 

8. โชว์รูม (Showroom) เป็นการติดต่อส่ือสารทั้งทางเดียวและสองทาง (One-way 
and two-way Communication) การใชโ้ชวรู์มเปรียบเทียบเสมือนกบัการใชป้้ายโฆษณา  (Billboard) 
ป้ายโฆษณาอาจจะมีปัญหาวา่อยูเ่หนือระดบัสายตา แต่โชวรู์มอยูใ่นระดบัสายตา โชวรู์มที่ดีควรอยู่
ในจุดชุมชนที่มีคนผา่นไปมาอยูต่ลอดเวลา ตวัอยา่งเช่น ส่ีแยก ซ่ึงเป็นจุดที่รถติด ตรงหวัมุมถนน 
เป็นตน้ 

9. การจัดศูนย์สาธิตการท างานของสินค้า (Demonstration Center) สินคา้
บางอยา่งจะขายไดก้็ต่อเม่ือมีการสาธิตการท างานของสินคา้ เช่น ขายเคร่ืองส าอางตอ้งมีการสาธิต
การแต่งหนา้ ขายครีมนวดหนา้ตอ้งสาธิตการนวดหนา้ สินคา้บางอยา่งตอ้งสาธิตการท างานแบบ 
สถานการณ์จ าลอง (Simulation) ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งตั้งศูนยส์าธิตการท างานของสินคา้ไวท้ี่ใด       
ที่หน่ึงศูนยส์าธิตการท างานของสินคา้ท าใหก้ลุ่มเป้าหมายที่มาชมการสาธิตเกิดความเขา้ใจและ   
เกิดการเรียนรู้ เน่ืองจากไดอ้ยูใ่นสถานการณ์ที่เกิดขึ้นจริง บางคร้ังพนกังานขายอาจจะใหผู้บ้ริโภค
ไดท้ดลองใชสิ้นคา้ดว้ยตนเอง 
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10. การจัดสัมมนา (Seminar) การจดัสมัมนาถือวา่เป็นเคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารตราสินคา้ (Brand Contact Point) อีกรูปแบบหน่ึง การจดัสมัมนาใชใ้นกรณีต่อไปน้ี 

10.1 ตอ้งการการยนืยนัสนบัสนุน (Endorsement) จากผูน้ าทางความคิด 
หรือผูท้รงคุณวฒิุ คือเป็นการใชช่ื้อของผูท้รงคุณวฒิุมาสนบัสนุนสินคา้ โดยการจดัสมัมนาและเชิญ
ผูท้รงคุณวฒิุหรือผูท้ี่มีความรู้เป็นอยา่งดี (Authority) ในผลิตภณัฑน์ั้น ๆ (ในเร่ืองนั้นๆ) มาเป็นผูน้ า
สมัมนา การที่ประธานบริษทัหรือเจา้ของสินคา้พดูวา่สินคา้ของตวัเองดีอยา่งไรจะไม่มีน ้ าหนกั
เท่ากบัการที่ผูท้รงคุณวฒิุเป็นผูพ้ดู 

10.2 เม่ือสินคา้นั้นตอ้งการใหค้วามรู้กบัผูใ้ช ้ ในกรณีที่เป็นสินคา้ใหม่  มี 
แนวความคิดใหม่ ๆ   ซ่ึงถา้ปราศจากความรู้ความเขา้ใจแลว้จะไม่เกิดความนิยมในตวัสินคา้นั้น จึง 
ตอ้งอาศยัการสมัมนาเขา้ช่วย 

10.3 ตอ้งการรักษาลูกคา้เอาไว ้สินคา้หลายชนิดสามารถรักษาลูกคา้ไวไ้ด้
ดว้ยการจดัสมัมนา ตวัอยา่งในกรณีของสถาบนัลดน ้ าหนกั เม่ือผูบ้ริโภคทราบวา่ยาตวัน้ีสามารถซ้ือ
ไดจ้ากร้านขายยาทัว่ไปก็จะไม่ไปพบหมออีก แต่จะไปซ้ือยามารับประทานเอง หรือบางคร้ังสมาชิก
ที่มาใชบ้ริการอาจเกิดความเบื่อหน่ายกบัการจราจรที่ติดขดั หรือการออกนอกบา้น จึงซ้ือเคร่ืองมือ
ต่าง ๆไปใชใ้ชเ้องที่บา้น ท าใหต้อ้งสูญเสียสมาชิกไป ดงันั้นสถาบนัลดน ้ าหนกัควรจดัใหมี้การ
สมัมนาระหวา่งสมาชิกเป็นระยะ ๆ ประมาณเดือนละคร้ัง โดยใชห้วัขอ้ที่น่าสนใจ เช่น ลดน ้ าหนกั
อยา่งไรใหถู้กวธีิ เพือ่รักษาลูกคา้ไว ้

10.4 ใชใ้นการฉลองเหตุการณ์พเิศษ (Special Occasion) ในกรณีน้ีอาจใช้
ร่วมกบัการสมัมนาที่มุ่งสู่คนกลาง พนกังานขาย หรือสมาชิก 

11. การจัดนิทรรศการ (Exhibition) เป็นเคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารตราสินคา้ 
(Brand Contact) ที่ท  าใหเ้กิดความเขา้ใจและเกิดการตอบสนองไดโ้ดยตรง เน่ืองจากสินคา้บางชนิด
สามารถสร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ไดด้ว้ยวธีิการสาธิต หรือการแสดงรายละเอียดแบบ
เจาะลึก การส่ือสารกนัดว้ยส่ือไม่สามารถท าใหเ้กิดความเขา้ใจไดดี้เท่ากบัการไดเ้ห็นของจริง ดงันั้น
สินคา้บางชนิดจึงจ าเป็นตอ้งใชก้ารจดันิทรรศการ ซ่ึงจะนิยมใชม้ากในกรณีต่อไปน้ี 

(1) เม่ือรายละเอียดของสินคา้มีมากเกินกวา่จะถ่ายทอดไดด้ว้ยโฆษณา 
(2) เม่ือรายละเอียดของสินคา้นั้นสามารถสร้างความประทบัใจ หรือ

ความรู้สึกที่ดีใหก้บัผูบ้ริโภคได ้
(3) เม่ือการสาธิตการท างานของสินคา้สามารถสร้างความประทบัใจ

ใหก้บัผูบ้ริโภค ท าใหผู้บ้ริโภคสนใจซ้ือสินคา้ได ้
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(4) เม่ือสินคา้นั้นสามารถท าใหเ้กิดการติดต่อส่ือสาร แบบ 2 ทาง       
(Two-way Communication) ได ้ซ่ึงในกรณีน้ีตอ้งมีพนกังานขายอยูป่ระจ าจุดที่จดัแสดงนิทรรศการ
ดว้ย 

12. การจัดศูนย์ฝึกอบรม (Training Center) เป็นการส่ือสารตราสินคา้ (Brand 
Contact) ในลกัษณะการใหข้่าวสารตราสินคา้ผา่นการฝึกอบรม ธุรกิจบางชนิดท าใหสิ้นคา้แขง็แกร่ง
ขึ้นโดยการจดัตั้งศูนยฝึ์กอบรมตวัอยา่งเช่น ดุสิตธานีมีโรงเรียนสอนการโรงแรม บริษทัธนบุรี
ประกอบรถยนตมี์การจดัฝึกอบรมพนกังานเป็นเวลา 6 เดือน ที่ประเทศเยอรมนันี เป็นตน้ 

13. การให้บริการ (Services) เป็นการส่ือสาร (Communication) ที่ส าคญัที่สุด  
อยา่งหน่ึงถา้มีการใหบ้ริการที่ดี ลูกคา้จะรู้สึกประทบัใจ เพราะลูกคา้นั้นตอ้งการไดรั้บความเอาใจใส่ 
ดงันั้นบริษทัจึงจ าเป็นตอ้งพฒันาการใหบ้ริการในจุดทุกจุดที่ตอ้งพบกบัลูกคา้ (Point of Encounter) 
ไม่วา่จะเป็นในส่วนของพนกังานตอ้นรับ พนกังานรับโทรศพัท ์ซ่ึงถึงแมจ้ะไม่ไดเ้ห็นหนา้กนัแต่ก็มี
การรับรู้กนัดว้ยเสียง พนกังานรักษาความปลอดภยั พนกังานส่งของ พนกังานขาย ฝ่ายซ่อม        
ฝ่ายติดตั้ง ซ่ึงจะตอ้งใหบ้ริการแบบไร้รอยตะเขบ็ คือท าใหร้าบร่ืนไม่มีการสะดุด ดงัตวัอยา่ง
สโลแกนของการบินไทยที่วา่ “Smooth as silk” การใหบ้ริการที่ดี (Good Services) จะก่อใหเ้กิด 
การรับรู้ในตราสินคา้ (Brand Knowledge) และเป็นการเสริมสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีใหก้บับริษทั สินคา้
บางประเภทควรมีการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ การใหบ้ริการที่ดีนั้นไม่ไดห้มายถึงเฉพาะการที่พนกังานมี
นิสยัดี ยิม้แยม้แจ่มใส พดูจาไพเราะ หรือบริการรวดเร็วเท่านั้น แต่หมายถึงกิจกรรมเพิม่เติม 
(Additional Activity) ซ่ึงเป็นบริการพเิศษที่มอบใหลู้กคา้ ทั้งก่อนการขายและหลงัการขาย ซ่ึง      
ถือเป็นโอกาส (Opportunities) ในการสร้างมูลค่าเพิม่ (Create Value Added) ถา้บริษทัไม่ใส่ใจ    
ในการใหบ้ริการ ก็จะท าใหเ้กิดช่องวา่งในการสร้างมูลค่า (Value Gap) เป็นช่องวา่งใหคู้่แข่งขนั
แทรกเขา้มาได ้ซ่ึงอาจจะท าใหบ้ริษทัพา่ยแพใ้นที่สุด 

14. พนักงาน (Employee) ถือวา่เป็นผูท้ี่ใหก้ารประชาสมัพนัธท์ี่ดีที่สุด (The best 
PR officer) ดงันั้นถา้ตอ้งการสร้างคุณค่าใหก้บัตราสินคา้ จะตอ้งมีการประชาสมัพนัธท์ี่ดีกบั
พนกังานในเร่ืองเก่ียวกบัการส่งเสริมสินคา้ของบริษทั มีการจดัการทรัพยากรมนุษยท์ี่ดี (Good 
Human Resources Management; HRM) ซ่ึงจะท าใหพ้นกังานมีความรู้สึกจงรักภกัดีตอ่ บริษทั และ
พร้อมที่จะส่งเสริมสินคา้ของบริษทั บางบริษทัพนกังานกลายเป็นเป็นศตัรูที่คอยวา่ร้ายบริษทั
ตลอดเวลาจากค ากล่าวที่วา่การติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคล (Interpersonal Communication) จะ  
ชนะส่ือทุกคร้ังขอ้ความน้ีเป็นจริง เพราะการติดต่อส่ือสารของเรากบับุคคลที่มีความหมายกบั     
ชีวติเรา (Significant People) จะชนะการติดต่อส่ือสารดว้ยส่ือมวลชนเสมอ (Mass Media 
Communication) เพราะบุคคลส าคญันั้นสามารถใหคุ้ณและโทษกบัเราได ้ตวัอยา่งของบุคคลส าคญั 
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ไดแ้ก่ พอ่ แม่ ลูก เจา้นายลูกนอ้ง ครู เลขา เป็นตน้ ถา้ขอ้ความในส่ือมวลชนขดัแยง้กบับุคคลที่มี
ความหมายกบัชีวติเราเม่ือไรขอ้ความส าคญัเหล่าน้ียอ่มพา่ยแพ ้ดงันั้นพนกังานจึงเป็นผู ้
ติดต่อส่ือสารในตราสินคา้ที่ดีในการสร้างคุณค่าใหก้บัตราสินคา้ 

15. การบรรจุภัณฑ์ (Packaging) หมายถึง ส่ิงที่บรรจุหรือห่อหุม้ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงถือ
วา่ เป็นจุดในการติดต่อส่ือสารตราสินคา้ (Brand Contact Point) บรรจุภณัฑจ์ะบอกขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์บอกต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เพือ่เผยแพร่สโลแกนหรือค าขวญัของ
สินคา้ เพือ่สร้างมูลค่าเพิม่ใหก้บัผลิตภณัฑ ์โดยการบอกเล่าเร่ืองราวต่าง ๆ บอกส่วนผสม 
(Ingredient) ของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงใชเ้ป็นจุดขายสินคา้นั้นได ้บอกถึงวธีิการใชสิ้นคา้  เพือ่สร้างความ
แตกต่างใหก้บัตราสินคา้ โดยการใชข้อ้ความหรือใหข้อ้มูลพเิศษ เพือ่แสดงจุดเด่นต่าง ๆ ของสินคา้ 

16. การใช้ยานพาหนะของบริษัทเคลื่อนที ่(Transit) เป็นการใส่ช่ือหรือสญัลกัษณ์
ของสินคา้บนยานพาหนะของบริษทั ไม่วา่จะเป็นกระบะ รถรับส่งพนกังาน รถมอเตอร์ไซด ์รถตู ้
หรือส่ิงของอ่ืน ๆ ที่เคล่ือนที่ได ้เม่ือพาหนะเหล่าน้ีเคล่ือนไป หรือเม่ือรถของบริษทัไปจอดที่ใดก็
ตามจะมีผูพ้บเห็นส่ือเคล่ือนที่เหล่าน้ี ตวัอยา่ง รถของผูส่ื้อข่าวจะมีโลโกแ้ละหมายเลขช่อง 
3,5,7,9,11 หรือitv ติดอยู ่ไมโครโฟนที่ผูส่ื้อข่าวใชส้มัภาษณ์จะมีสญัลกัษณ์ของช่องต่าง ๆ ติดอยู ่
การใชส้ติกเกอร์ติดรถพนกังานก็ถือวา่เป็นส่ือเคล่ือนที่ที่ดีมาก บริษทัควรท าสติกเกอร์สวย ๆ โดย
แจกใหพ้นกังานน าไปติดรถส่วนตวั เพือ่เพิม่ความถ่ีของวธีิการส่ือสารตราสินคา้ (Brand Contact) 

17. การใช้ป้ายต่าง ๆ (Signage) ป้ายโฆษณาเป็นส่ือกลางแจง้ มีจุดมุ่งหมายเพือ่ 
การโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์เก่ียวกบัสินคา้และบริการ ป้ายโฆษณามีหลายประเภท อาทิเช่น       
(1)โปสเตอร์ (Posters) (2) คทัเอาท ์(Cutout) (3) Billboard (4) นีออนไลท ์(5) ป้ายโฆษณาที่ท  าดว้ย 
หลอดไป (Electric Spectaculars) เป็นตน้ ป้ายโฆษณาควรติดตั้งอยูใ่นที่ที่มีผูค้นสญัจรผา่นไปมา 
ตลอดเวลา สามารถมองเห็นไดง้่าย เช่น ส่ีแยกที่มีการจราจรหนาแน่นริมถนนสายส าคญั ๆ           
ป้ายรถเมล ์ทางด่วน หรือบริเวณหวัมุมถนน เป็นตน้ 

18. การใช้เครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Internet) อินเตอร์เน็ตเป็น
ระบบเครือข่ายคอมพวิเตอร์ ซ่ึงติดต่อเช่ือมโยงกนัเป็นเครือข่ายใหญ่ และสามารถส่งขอ้มูลข่าวสาร
ถึงกนัไดอ้ยา่งกวา้งขวาง บริษทัควรจะมีเวบ็ไซตข์องตนเอง เพือ่บอกเล่าเร่ืองราวเก่ียวกบับริษทัและ
สินคา้ ปัจจุบนัผูใ้ชอิ้นเตอร์เนตมีจ านวนเพิม่ขึ้น และการซ้ือขายสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ตก็ไดรั้บความ
นิยมมากขึ้น อินเตอร์เน็ตมีประโยชน์ต่อผูซ้ื้อดงัน้ี (1) ท าใหไ้ดรั้บความสะดวกในการสัง่ซ้ือมากขึ้น 
(2) สามารถคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะของสินคา้และราคาไดอ้ยา่งเป็นส่วนตวั อินเตอร์เน็ตมี
ประโยชน์ต่อผูข้าย ดงัน้ี (1) ช่วยลดค่าใชจ่้ายในการโฆษณาผา่นส่ือสารมวลชน (2) ช่วยลดค่าใชจ่้าย
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ในการจา้งพนกังานขายเพราะผูซ้ื้อ และผูข้ายจะติดต่อกนัโดยตรงโดยไม่ตอ้งผา่นพอ่คา้คนกลาง
หรือตวัแทนจ าหน่าย 

19. การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) เป็นการจดัท าวสัดุส่ิงของขึ้นมา  
ซ่ึงวสัดุส่ิงของเหล่านั้นมีข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้อยูด่ว้ย อาจจะเป็นโลโก ้ตราสินคา้ ค าขวญั 
ผลิตภณัฑเ์หล่าน้ีจะเป็นเสมือนส่ือเคล่ือนที ่(Moving Media) ซ่ึงก่อใหเ้กิดการส่ือสารตราสินคา้ 
(Brand  Contact) ไดเ้ป็นอยา่งดี และท าใหเ้กิดการเปิดรับ (Exposure) การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ 
(Merchandising) มีลกัษณะใกลเ้คียงกบัการใหส้มัปทาน (Licensing) โดยใชห้ลกัการที่คลา้ยคลึง 
คือ การออกผลิตภณัฑโ์ดยมีช่ือตราสินคา้ และโลโกสิ้นคา้ของบริษทั เช่น ปากกา หมวกแก๊ป     
แกว้น ้ า ที่ค ัน่หนงัสือ ของขวญั เส้ือ เขม็ขดั เป็นตน้ ในกรณีของการใหส้มัปทานเราจะได้
ผลตอบแทนเป็นตวัเงินเม่ือขายสินคา้ได ้แต่ในกรณีของการใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ (Merchandising) 
เป็นการท าของแจกโดยไม่ไดข้าย ซ่ึงมีวตัถุประสงคเ์พือ่สร้างวธีิการสร้างวธีิการส่ือสารตราสินคา้  
(Brand Contact) แจค๊เก็ตของพนกังานส่งของ เส้ือผา้ของพนกังานหญิงที่มีโลโก ้หวัจดหมาย     
ซองจดหมายติดโลโกข้องบริษทั เหล่าน้ีถือเป็นการใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือทั้งส้ินการใชผ้ลิตภณัฑ ์ 
เป็นส่ือ (Merchandising) โดยการแจกของขวญัใหก้บัผูบ้ริโภค เช่น แจกเนกไทใหก้บัลูกคา้ชาย  
แจกผา้พนัคอใหก้บัลูกคา้หญิง แจกที่วางปากกาใหก้บัผูท้ี่มาเยีย่มชมมหาวทิยาลยั แจกไดอาร่ี
และปฎิทินในวนัปีใหม่ โดยมีโลโก ้ค าขวญั หรือตราสินคา้ติดอยู ่เม่ือลูกคา้น าสินคา้มาใช ้ผูอ่ื้นก็จะ
มองเห็นสญัลกัษณ์เหล่าน้ีท าใหเ้กิดความถ่ีในการพบเห็นสินคา้สูงขึ้น (High Frequency) 

20. การให้สัมปทาน (Licensing) ค าน้ีมีความหมายใกลเ้คียงกบัค  าวา่ การใช้
ผลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ (Merchandising) การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือนั้นบริษทัจะจดัท าสินคา้เพือ่ไวแ้จก
หรือแถม ส่วนการใหส้มัปทานเป็นการขายช่ือตราสินคา้ (Brand Name) สญัลกัษณ์ (Symbol) 
และโลโก ้(Logo) ใหแ้ก่ผูรั้บสิทธิ ซ่ึงผูรั้บสิทธิจะมีสิทธิในการผลิตสินคา้ภายใตช่ื้อตราสินคา้
และโลโกเ้ดียวกนั เป็นการขายช่ือตราสินคา้ (Brand Name) ซ่ึงถือเป็นวธีิการส่ือสารตราสินคา้ที่มี
ประสิทธิภาพสูง เพราะนอกจากผูใ้หสิ้ทธิจะไดรั้บเงินค่าลิขสิทธ์ิแลว้ยงัเป็นการเผยแพร่ตราสินคา้  
ที่ดีดว้ย ซ่ึงวธีิการน้ีเป็นที่นิยมใชก้นัมากในต่างประเทศ โดยเฉพาะกบัธุรกิจการคา้ปลีกทางดา้น
บนัเทิง (Retail Entertainment) เช่น บริษทั Warner Brother ขายสมัปทานภาพยนตร์การ์ตูนเร่ือง 
Casper ใหก้บัดิสนีย ์ซ่ึงดิสนียไ์ดน้ าตวัการ์ตูน Casper ไปผลิตเป็นสินคา้ต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นเส้ือยดื 
พวงกุญแจ แกว้น ้ า ของขวญั ของที่ระลึกต่าง ๆ เส้ือผา้ ผา้ขนหนู และอ่ืน ๆ ซ่ึงนอกจาก Warner 
Brother จะไดรั้บเงินจากการขายสมัปทาน และไดรั้บค่าความภกัดีหรือภาคหลวง (Brand Loyalty) 
อีก 2% แลว้ยงัไดช่ื้อเสียงจากการพบเห็นตราสินคา้ดว้ย 

21. คู่มือสินค้า (Mannual) เป็นหนงัสือที่บอกถึงวธีิการใชง้าน การเก็บรักษา และ 
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ส่วนประกอบต่าง ๆ ของสินคา้ ซ่ึงมกัใหค้วบคู่ไปกบัตวัสินคา้ ตวัอยา่งเช่น คู่มือการใชค้อมพวิเตอร์ 
คู่มือการใชโ้ทรศพัทมื์อถือ คู่มือการใชเ้คร่ืองดูดฝุ่ น การแจกคู่มือรักษาบา้นใหก้บัลูกคา้ที่ซ้ือบา้น 
การแจกคู่มือการถนอมผา้ใหก้บัลูกคา้ที่ซ้ือเคร่ืองซกัผา้     ส่ิงเหล่าน้ีถือวา่เป็นการติดต่อส่ือสาร  
ทางการตลาด     อนัจะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้ในการใชสิ้นคา้นั้นไดอ้ยา่งถูกตอ้ง   สินคา้บางชนิด 
กลายเป็นสินคา้ที่ไม่มีคุณภาพ   เพราะผูข้ายไม่จดัท าคู่มือที่ดีใหก้บัลูกคา้    ตวัอยา่ง  โทรศพัทมื์อถือ 
ตอ้งชาร์ทไฟ 16 ชัว่โมง  ก่อนน ามาใชถ้า้น ามาใชท้นัทีโดยไม่ไดช้าร์ทไฟ   แบตเตอร่ีนั้นอาจ     
เส่ือมคุณภาพเร็ว ผูใ้ชอ้าจต าหนิวา่แบตเตอร่ีไม่ดี ทั้งน้ีเป็นเพราะผูบ้ริโภคขาดคู่มือแนะน าวธีิการใช้
สินคา้ที่ถูกตอ้งเป็นตน้ ทั้งหมดน้ีเป็นเพยีงเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดที่นิยมใชก้นัมากเท่านั้น  
อาจจะไม่ครบถว้นตามรูปแบบของ IMC เพราะการส่ือสารเป็นเร่ืองของความคิดสร้างสรรค์ จึงอาจ
มีผูค้ิดคน้วธีิการอ่ืนๆ ขึ้นมาใหม่ไดอี้กมากมายไม่มีที่ส้ินสุด 
 จากความหลากหลายของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการขา้งตน้น้ี จ  าเป็น
อยา่งยิง่ที่ธุรกิจตอ้งมีการเลือกใชเ้คร่ืองมือบางประเภทใหเ้หมาะสมกบัธุรกิจของตนโดยพจิารณา
จากปัจจยัต่างๆ ที่เก่ียวขอ้ง ซ่ึงผูว้จิยัไดน้ าทฤษฎีน้ีมาเป็นแนวทางในการศึกษาตามวตัถุประสงค ์
การวจิยัขอ้ที่ 1 เมโกะคลินิกใชก้ลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการรูปแบบใดบา้ง 
 

แผนงาน IMC ที่ประสบผลส าเร็จ  
การด าเนินกิจกรรมทางการตลาดที่สะดวกรวดเร็วและมีความถูกตอ้งจะตอ้งมีการวางแผน

เพือ่น ากิจกรรมต่างๆมาผสมผสานกนัใหเ้หมาะสมกบัสภาพปัญหาทางการตลาดโดยอาศยัรูปแบบ
การส่ือสารเป็นเคร่ืองมือส าคญั จอร์จ อี.เบลช ์(George E. Belch) และไมเคิล เอ.เบลช ์(Michael A. 
Belch) ไดเ้สนอแผนภาพของการวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการไว ้ซ่ึงประกอบ      
ไปดว้ย 7 ขั้นตอน ดงัน้ี 

1. ทบทวนแผนการตลาด ไดแก การอธิบายภาพรวมแผนการตลาด เขียนวตัถุประสงค      
วเิคราะหภาวะการแขงขนั ศึกษาปจจยัและอิทธิพลของส่ิงแวดลอม 

2. วเิคราะหสถานะการณของโปรแกรมสงเสริมการตลาดจากปจจยัภายในและปจจยั
ภายนอก 

3. วเิคราะหกระบวนการทางการส่ือสาร 
4. การก าหนดงบประมาณ 
5. การพฒันาแผนการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
6. การผสมผสานและจดัท ากลยทุธส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
7. ตรวจสอบประเมินผลและควบคุมแผนส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
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 จากที่กล่าวมาขา้งตน้ จะเห็นไดว้า่ การวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจะมี
ขั้นตอนที่ชดัเจนเป็นล าดบัไป อนัเป็นแนวทางทีผู่ว้จิยัน าแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการน้ี
มาเป็นแนวทางอธิบายการศึกษาตามวตัถุประสงคก์ารวจิยัขอ้ที่ 2 กลยทุธก์ารวางแผนการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการที่เมโกะคลินิกน าไปประยกุตใ์ช ้โดยเฉพาะในขั้นตอนของการก าหนด
งบประมาณและการตรวจสอบประเมินผลและควบคุมแผนส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร รวมทั้ง
การทบทวนแผนงานการตลาดทั้งหมดของเมโกะคลินิกเพือ่การเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบครบวงจรไดอ้ยา่งเหมาะสมและมีประสิทธิภาพต่อการด าเนินธุรกิจ 

และทั้งน้ีการวางแผนงาน IMC ที่ประสบผลส าเร็จ จะตอ้งมีการวางแผนใหเ้หมาะสมกบั
สภาพปัญหาทางการตลาดตามที่ (ดรุณี อศัวปรีชา, 2552)กล่าวไว ้คือ ตอ้งเขา้ใจภาพรวมของตลาด 
ตอ้งมีการวเิคราะหภาวะการแขงขนัจากปจจยัภายในและปจจยัภายนอก ศึกษาปจจยัและอิทธิพล
ของส่ิงแวดลอม ซ่ึงผูว้จิยัไดน้ าแนวคิดน้ีมาใชเ้ป็นแนวทางศึกษาถึงวตัถุประสงคข์อ้ที่ 3 เร่ืองปัจจยั
ที่มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก ต่อไป 
  

ขอพิจารณาในการน าความรูไปประยุกตใช เม่ือน าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการไป
ประยกุตใชควรมีหลกัปฏิบติั ดงัน้ี (ดรุณี อศัวปรีชา, 2552) 

1. การวางแผนตองเร่ิมจากการรวบรวมความคิดเห็นของบุคคลภายนอกที่เก่ียวของกบั 
องคกร เชน ผบูริโภคผูถือหุน ไมใชวางแผนโดยคาดเดาความคิดของผูบริโภค 

2. ใหกลไกของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท างานพรอมๆกนัโดยมีการ
ประสานงานกนัอยางลงตวั เชน ใชก้ารแถลงขาว การโฆษณาทางโทรทศันและส่ือส่ิงพมิพ            
จดัโปรโมชัน่และอบรมพนกังานขายใหมีความรูในสินคาเปนอยางดี  

3. การท าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการตองเจาะตลาดเฉพาะกลุม 
4. การท าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการตองใหความส าคญักบัพฤติกรรมผบูริโภค 
5. การท าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจะเนนการปฏิสมัพนัธตอตราสินคาเปนหลกั

เพือ่ใหภ้าพของแบรนดเ์กิดขึ้นในใจของลูกคา้  
6. การท าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจะเร่ิมจากการวเิคราะหสถานการณการตลาด

และคูแขง โดยจะไมน าแผนเกามาปรับปรุงเพราะเปนการกีดกนัความคิด 
7. การท าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการตองวดัผลได ้
 

 เป้าหมายของ IMC คือ การมุ่งเนน้สร้างพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายใหส้อดคลอ้งกบั  
ความตอ้งการของตลาด โดยการพจิารณาวธีิการส่ือสารตราสินคา้เพือ่ใหผู้บ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย   
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ไดรู้้จกัสินคา้ ซ่ึงจะน าไปสู่ความรู้ ความคุน้เคยและมีความเช่ือมัน่ในสินคา้แบรนดใ์ดแบรนดห์น่ึง 
หวัใจหลกัของ IMC คือ การกระตุน้พฤติกรรมผูบ้ริโภคไม่ใช่สร้างแค่การรับรู้ การจดจ าหรือ      
การยอมรับเท่านั้น  

 ดงันั้น IMC จึงเป็นกระบวนการส่ือสารเพือ่จูงใจในระยะยาวและต่อเน่ือง โดยใชเ้คร่ืองมือ
หลายรูปแบบ เช่น โฆษณา ประชาสมัพนัธ ์ตลาดตรง การส่งเสริมการขาย  การจดัการความสมัพนัธ์
กบัลูกคา้ การตลาดเนน้กิจกรรม ศูนยบ์ริการลูกคา้ และอีเมล ์ฯลฯ เพือ่ใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิด
พฤติกรรมที่ตอ้งการ ส าหรับคลินิกศลัยกรรมความงามก็ตอ้งมีการวางแผนกลยทุธเ์พือ่การน า
เคร่ืองมือต่างๆ มาใชใ้หเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่มเพือ่ใหก้ลุ่มเป้าหมายตดัสินใจเลือกใช้
บริการจากคลินิกของตน  ทั้งน้ี เน่ืองจากการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบักลยทุธก์ารส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ผูศ้ึกษาจึงขอน าเสนอเความหมายของค าวา่ กลยทุธ ์ไวด้งัน้ี 

 
ความหมายของค าว่า กลยุทธ์  
กลยทุธ ์หมายถึง วธีิการหรือแผนการที่คิดขึ้นอยา่งรอบคอบ มีลกัษณะเป็นขั้นตอน มีความ

ยดืหยุน่พลิกแพลงไดต้ามสถานการณ์ มุ่งหมายเพือ่เอาชนะคู่แข่งขนัหรือเพือ่หลบหลีกอุปสรรค
ต่างๆจนสามารถบรรลุเป้าหมายที่ตอ้งการ (เกรียงศกัด์ิ เจริญวงศศ์กัด์ิ, 2546) 

กลยทุธ ์หมายถึง รูปแบบของวธีิการปฏิบติัและการจดัสรรทรัพยากรที่ก  าหนดขึ้น เพือ่ให้
บรรลุเป้าหมายขององคก์ร หรือเป็นแผนการปฏิบตัิการที่อธิบายถึงการจดัสรรทรัพยากรและ
กิจกรรมอ่ืนๆใหเ้หมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มและช่วยใหอ้งคก์รบรรลุเป้าหมายในระยะยาว 
(Thomas S. Bateman and Scotte A. Snell, 1999,P.5 อา้งในช่ืนจิตต ์แจง้เจนกิจ.2545) 

ดงันั้น จึงสรุปไดว้า่ กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง การพจิารณา
วธีิการหรือแนวทางในการส่ือสารการตลาดใหเ้หมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอก
องคก์รเพือ่น าองคป์ระกอบของการส่ือสารการตลาดรูปแบบต่างๆ ไปใชร่้วมกนัเพือ่เชิญชวน    
โนม้นา้วใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรมตามวตัถุประสงค ์(Objective) ที่ก  าหนดไว ้เช่น 
ใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรมการเลือกสินคา้หรือแบรนดต์ามที่บริษทัไดน้ าเสนอ และ
ประการสุดทา้ยเป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตามที่ไดส่ื้อความหมายเก่ียวกบั
สินคา้หรือแบรนดน์ั้นๆออกไป 
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2.2 แนวคดิเกี่ยวกับธุรกิจบริการและธุรกิจศัลยกรรมความงาม 
ความหมายและคุณลักษณะของธุรกิจบริการ 
การบริการนั้นเป็นหวัใจหลกัในการประกอบธุรกิจบริการ ซ่ึงการบริการตอ้งมีคุณภาพและ

ประสิทธิผลที่จะส่ือสารไปถึงตวัผูบ้ริโภคใหรั้บรู้ไดแ้ละท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความพงึพอใจสูงสุดจาก
การใชบ้ริการนั้นๆ และดว้ยความส าคญัของการบริการ ท าใหผู้ป้ระกอบการตอ้งเขา้ใจในนิยามของ
การบริการ ซ่ึงเป็นจุดเร่ิมตน้ของการศึกษาเก่ียวกบัธุรกิจคลินิกศลัยกรรมความงาม 

(วฑิูรย ์สิมะโชคดี,2543) การบริการ (Service) เป็นกิจกรรมหรือการกระท าที่ผูใ้หบ้ริการ
ส่งมอบใหแ้ก่ผูรั้บบริการ โดยที่ผูใ้หบ้ริการมีความตั้งใจที่จะส่งมอบบริการนั้นๆ การบริการมีความ
แตกต่างจากสินคา้อยา่งมาก โดยเฉพาะในส่วนที่เก่ียวกบัการบริโภคหรือการใชง้านและเวลาของ
การใชง้าน  

(ฉตัยาพร เสมอใจ, 2545) กล่าววา่ การบริการ หมายถึง กิจกรรม ประโยชน์ หรือความพงึ
พอใจที่จดัท  าเพือ่เสนอขาย หรือกิจกรรมที่จดัท  าขึ้นรวมกบัการขายสินคา้ จากความหมายดงักล่าวน้ี
สามารถอธิบายไดว้า่ การบริการแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ คือ  

1. ผลิตภณัฑบ์ริการ เป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพงึพอใจที่ผูข้ายจดัท าขึ้นเป็น

ผลิตภณัฑรู์ปแบบหน่ึง เพือ่ตอบสนองความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค เช่น การรักษาในธุรกิจ

โรงพยาบาล ร้านตดัผม การเสริมความงามในสถานเสริมความงาม เป็นตน้ 

2. การบริการส่วนควบ เป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพงึพอใจที่ผูข้ายจดัท าขึ้น 

เพือ่เสริมกบัสินคา้เพือ่ใหก้ารขายและใชสิ้นคา้มีประสิทธิภาพยิง่ขึ้น เช่น บริการใหค้  าแนะน าเร่ือง

การใชเ้คร่ืองส าอางหรือการใชย้า การใหค้  าปรึกษาเร่ืองความงาม เป็นตน้  

(วรีะรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์, 2547) การบริการ คือ การกระท า พฤติกรรม หรือการปฏิบตัิการ
ที่ฝ่ายหน่ึงเสนอใหอี้กฝ่ายหน่ึง โดยกระบวนการที่เกิดขึ้นนั้นอาจมีตวัสินคา้เขา้มาเกี่ยวขอ้ง แต่โดย
เน้ือแทข้องส่ิงที่เสนอใหน้ั้นเป็นการกระท า พฤติกรรม หรือการปฏิบติัการ ซ่ึงไม่สามารถเกิดความ
เป็นเจา้ของเหมือนซ้ือสินคา้ แต่การซ้ือบริการเป็นการซ้ือประสบการณ์ (Experience) ผูซ้ื้อจะไดรั้บ
ประสบการณ์จากการใชบ้ริการ เช่น ความรู้ที่ไดรั้บจากแพทยห์รือผูเ้ช่ียวชาญความงาม ซ่ึงเป็น
ประสบการณ์ที่จบัตอ้งไม่ได ้แต่ท าใหเ้ราไดรั้บความพงึพอใจไดเ้หมือนกบัการเป็นเจา้ของสินคา้ 

สินคา้ (Goods) คือ วตัถุที่สมัผสัจบัตอ้งได ้สามารถผลิตขึ้นโดยสามารถน าออกจ าหน่าย
หรือใชส้อยในภายหลงัได้ 

การบริการ (Service) หมายถึง ส่ิงที่สมัผสัจบัตอ้งไดย้ากและสูญสลายหายไปไดง้่าย       
การบริการสามารถสร้างขึ้นโดยผูใ้หบ้ริการท าเพือ่ส่งมอบการบริการหน่ึงๆใหแ้ก่ผูรั้บบริการ    
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(เป็นการส่งมอบการปฏิบติัของผูใ้หบ้ริการไปสู่ผูรั้บบริการ) การบริโภคหรือการใชบ้ริการจะ
เกิดขึ้นในทนัทีที่มีการบริการนั้นๆ หรือเกือบจะทนัทีทนัใดที่มีการใหบ้ริการเกิดขึ้น การบริการ
โดยทัว่ไป จึงมีคุณลกัษณะที่ส าคญัอยู ่4 ประการ ไดแ้ก่ 

1. การบริการเป็นเร่ืองที่สมัผสัจบัตอ้งไดย้าก  
2. การบริการเป็นกิจกรรมหรือกระบวนการต่อเน่ืองของกิจกรรมต่างๆที่            

ผูใ้หบ้ริการกระท าเพือ่ส่งมอบแก่ผูรั้บบริการ 
3. การบริการเกิดขึ้นและถูกบริโภคในขณะเดียวกนัเลยหรือเกือบจะในเวลา

เดียวกนัเลย (คือ มีการรับบริการทนัทีที่มีการใหบ้ริการ) 
4. ลูกคา้หรือผูรั้บบริการใหค้วามส าคญักบั “กิจกรรม” หรือ “กระบวน           

การบริการ” หรือ “พฤติกรรม” ของผูใ้หบ้ริการมากกวา่ส่ิงอ่ืนๆและรับรู้ดว้ยความรู้สึกทางใจ
มากกวา่ 

 
ทั้งน้ี ธุรกิจบริการ (Service business) หมายถึง ธุรกิจที่ด  าเนินกิจกรรมที่ตอบสนองต่อ

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพือ่สร้างความพงึพอใจแก่ผูบ้ริโภคและผลประโยชน์ของธุรกิจ        
(ฉตัยาพร เสมอใจ, 2545) และในธุรกิจบริการจะตอ้งควบคู่กบัค  าวา่ คุณภาพของการบริการ 
(Quality Service) ซ่ึงเกิดขึ้นที่จุดที่ลูกคา้ไดส้มัผสัหรือรับการบริการหน่ึงๆนัน่เอง “ช่วงเวลาขณะที่
ลูกคา้ไดส้มัผสักบัการบริการ” (Moment of Truth) จึงเป็นจุดแรกที่ผูใ้หบ้ริการมีโอกาสแสดงถึง 
“คุณภาพของการบริการ” ใหผู้รั้บบริการไดส้มัผสัหรือรับรู้ (อาจรวมถึงเวลาที่ใหบ้ริการและ
สถานที่ใหบ้ริการดว้ย) จุดน้ีจึงมีความส าคญัยิง่ต่อการบริหารงานบริการ กล่าวโดยสรุป การบริการ
เป็นส่วนประกอบหลกัส าหรับธุรกิจคลินิกเสริมความงามที่จะตอ้งน าไปค านึงถึงและปฏิบติั เพือ่ให้
ผูบ้ริโภคเกิดความพงึพอใจสูงสุดตามที่คาด หรือมากกวา่ที่คาดไว ้  
 

ธุรกิจศัลยกรรมความงาม 
การศลัยกรรมไม่ใช่เพยีงแค่เพือ่เสริมสวยอยา่งเดียว  แต่ยงัมีประโยชน์กบัคนทัว่ไปอีกดว้ย 

ซ่ึงเรียกวา่ การศลัยกรรมเสริมสร้างจะช่วยแกไ้ขความผดิปกติต่างๆ ของร่างกาย เช่น ศลัยกรรมเด็ก
ปากแหวง่เพดานโหว ่รูปร่างผดิรูป หรือแมแ้ต่คนพกิารก็จะใชก้ารศลัยกรรมตกแต่ง เพือ่เสริมสร้าง
เขา้ช่วยฟ้ืนฟูร่างกาย ส่วนศลัยกรรมที่ผูว้จิยัศึกษาน้ีคือ ศลัยกรรมตกแต่งความงาม ซ่ึงเป็นความรู้
พื้นฐานมาจากศลัยกรรมเสริมสร้าง แต่น ามาปรับประยกุตใ์ช ้เพือ่เสริมบุคลิกและตกแต่งส่วนต่างๆ 
ของร่างกาย ใหต้รงใจของผูท้  า เช่น เสริมจมูก เสริมหนา้อก ตดัไฝ ฯลฯ  
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แนวโนม้การท าศลัยกรรมความงามในไทยมีการปรับเปล่ียนไปมาก จากเดิมที่ลูกคา้      
ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนมีอาย ุวยัเกิน 35 ปีขึ้นไป ที่ตอ้งการเขา้มาแกปั้ญหาความเห่ียวยน่ตามอาย ุแต่
ปัจจุบนัพฤติกรรมการใชบ้ริการศลัยกรรมเสริมความงามในไทย มีแนวโนม้เปล่ียนไปยงักลุ่มที่มี
อายนุอ้ยลง โดยก าลงัขยายไปสู่กลุ่มวยัรุ่นเพิม่ขึ้น และถือวา่ตลาดวยัรุ่นเป็นตลาดที่มีศกัยภาพทั้ง
ดา้นปริมาณและการใชจ่้าย เพราะวยัรุ่นไทยไดรั้บความนิยมจากกระแสแฟชัน่เกาหลีซ่ึงมีดารา
นกัร้องนิยมท า ศลัยกรรมจ านวนมาก ประกอบกบัในสงัคมไทยมีการแข่งขนัเร่ืองบุคลิกภาพกนัสูง 
เพราะมีผลต่อการใชชี้วติ การสมคัรงาน และการเติบโตในหนา้ที่การงาน เช่น คนที่มีบุคลิกดีมี
โอกาสไดง้านมากกวา่คนที่มีบุคลิกธรรมดาทัว่ไป (ณัฐกฤตา โปร่งปรีชา, 2550) ส าหรับคนไทย
พบวา่ คนที่มีอาชีพทัว่ไป เช่น พนกังานบริษทั เจา้ของกิจการ แม่บา้น ขา้ราชการ นิยมท าศลัยกรรม
ตกแต่งความงามกนัมาก แมแ้ต่แพทยห์ญิงเองก็เช่นเดียวกนั (ดวงใจพอ่แม่ ,2548) 

ในประเทศไทยกระแสศลัยกรรมตกแต่งที่ไดรั้บความนิยมมากที่สุด คือ การตดัไฝ ตกแต่ง  
รองลงมาเป็นบริการศลัยกรรมที่ไดรั้บความนิยม 5 อนัดบัแรกคือ เสริมจมูก ท าตา ท าหนา้เรียว 
ก าจดัขนถาวร และแกปั้ญหาผวิพรรณ (ณัฐกฤตา โปร่งปรีชา, 2007) ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะวา่การตดัไฝ 
ตกแต่งแผลเป็น หรือการท าตาสองชั้น สามารถท าไดท้นัทีที่ตดัสินใจ ไม่ตอ้งมีการเตรียมตวัมากนกั 
ฉีดยาชา ผา่ตดั เยบ็แผล เสร็จแลว้กลบับา้นไดเ้ลย และมีผลกระทบต่อร่างกายนอ้ย ซ่ึงส่วนใหญ่จะ
เป็นผูห้ญิงที่สมคัรใจท าโดยมีมากถึงร้อยละ 80 และชาวต่างประเทศก็เร่ิมนิยมเขา้มาท าศลัยกรรม
ตกแต่งในเมืองไทยมากขึ้นดว้ย เน่ืองจากราคาถูก มีความปลอดภยั และฝีมือดี เม่ือผา่ตดัเสร็จ
เรียบร้อยแลว้ก็สามารถเดินทางท่องเที่ยวต่อไปไดเ้ลย (ดวงใจพอ่แม่ ,2548)  

 
ความเติบโตของธุรกิจศัลยกรรมความงาม  
ปัจจุบนัที่คนหนัมาใหค้วามส าคญักบัคุณค่าทางวตัถุและภาพที่สมัผสัไดภ้ายนอก มากกวา่

คุณค่าทางจิตใจหรือความสมัพนัธใ์นมิติที่ลุ่มลึกกวา่ การท าศลัยกรรมตกแต่ง จึงไม่ใช่เร่ืองแปลก
และไม่ใช่เร่ืองที่ผดิ แลว้ก็เช่ือวา่ทุกคนคงมีส่วนใดส่วนหน่ึงของร่างกายที่ไม่พงึพอใจอยู ่เพราะ   
ขึ้นช่ือวา่เป็นมนุษย ์ทุกคร้ังที่มองเงาในกระจก ก็ลว้นแต่ตอ้งการใหต้นเองออกมา “ดูดี” สมบูรณ์
แบบที่สุด ทั้งหมดน้ีจึงเป็นตวักระตุน้ใหห้ลายคนหนัมาใหค้วามสนใจกบัการท าศลัยกรรม เม่ือ
วทิยาศาสตร์เขา้มามีส่วนช่วยลบเลือนจุดบกพร่องที่มีได ้ยิง่มีส่ือโฆษณาเขา้มาเปรียบเทียบ ใหเ้ห็น
ความแตกต่างตอนก่อนท าหลงัท า จึงท าใหเ้กิดความคาดหวงัมากขึ้นวา่ น่ีคือทางออกที่สวยหรูลงตวั  

จากเหตุผลทางดา้นจิตใจและความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพือ่ใหต้นเองมีรูปร่างที่สวยงาม
ขึ้นนั้นส่งผลให ้เม่ือ 5 ปีที่แลว้ ธุรกิจศลัยกรรมและเวชศาสตร์ความงามเติบโตอยา่งรวดเร็ว 
เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคเห็นวา่มีความปลอดภยั มีคุณภาพ เทคโนโลย ีการรักษาที่ดีขึ้น และราคาไม่แพง 
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จึงท าใหธุ้รกิจน้ีเติบโต จนกระทัง่มาถึงช่วงที่มีการเปล่ียนแปลงรัฐบาล  เศรษฐกิจโดยทัว่ไปก็ยงัไม่
ค่อยดี ถา้เทียบกบัปีก่อน เงินสะพดัภาพรวมทัว่ประเทศ รวมทั้งชาวต่างชาติที่เขา้มาใชบ้ริการดว้ย
คาดวา่ไม่นอ้ยกวา่ 1,000 ลา้นบาท (ฐานเศรษฐกิจ, 2551) ปัจจุบนัธุรกิจน้ีมีอตัราการเจริญเติบโต 
ลดลง แต่ตามโรงพยาบาล หรือคลินิกต่างๆ ก็ปรากฏวา่ลูกคา้มีจ  านวนเพิม่ขึ้น เน่ืองจากสถาน
ใหบ้ริการทุกแห่งยงัคงเดินหนา้ท าตลาดต่อเน่ือง มีการจูงใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมายดว้ยโปรโมชัน่ต่างๆ 
อยา่งหนกั มีการปรับปรุงและเพิม่ศกัยภาพของเคร่ืองมือการแพทยท์ี่มากขึ้น ส่งผลใหก้ารเติบโตใน
ธุรกิจศลัยกรรมความงามยงัเติบโตไดอ้ยูอ่ยา่งต่อเน่ือง (ผูจ้ดัการรายวนั, 2550) โดยคาดวา่ ตลาด
คลินิกความงามมีมูลค่ามากกวา่ 10,000-12,000 ลา้นบาท เติบโตเฉล่ียร้อยละ 10-15 ต่อปี                
และคลินิกความงามตลาด Mass ครองส่วนแบ่งตลาดสูงสุด (พทุธิวฒัน์ ธนาพงศพ์รีะ, 2552) 

 
2.3 ประวัติเมโกะคลินิก 

ฝ่ายประชาสมัพนัธข์อง “เมโกะคลินิก” (2551) ไดใ้หข้อ้มูลส าคญัเก่ียวกบั“เมโกะคลินิก” 
ไวม้ากมาย ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี   

ปรัชญาของ “เมโกะคลินิก” คือ การบริการที่เป็นเลิศเพือ่ความพอใจสูงสุดของลูกคา้ 
ความส าเร็จของเมโกะคลินิก คือ “การเติมความสวย มอบความสุข ใหก้บัคุณคนพเิศษ   

ของเราเสมอ”  
ดว้ยประสบการณ์ที่ยาวนานกวา่ 26 ปี เมโกะ คลินิก เป็นที่รู้จกั และอยูใ่นระดบัแถวหนา้

ของแวดวงความงามเมืองไทย โดยเฉพาะเร่ืองศลัยกรรมความงาม โดยยดึถือมาตรฐานการดูแล
รักษา และการบริการ เทียบเท่าระดบัสากลมาโดยตลอดและดว้ยช่ือเสียงที่รักษามาอยา่งดีตลอด 26 ปี 
ที่ผา่นมา ท าใหเ้มโกะคลินิก เป็นผูน้ าดา้นความงามและศลัยกรรมที่ไดรั้บการยอมรับจากผูค้นใน 
ทุกแวดวง เช่น กลุ่มบุคคลที่มีช่ือเสียง กลุ่มผูน้ าและผูบ้ริหารต่างๆ คนในแวดวงบนัเทิง รวมทั้ง   
คนต่างชาติที่ไดม้อบความมัน่ใจ ไวว้างใจ และเลือกใหเ้มโกะคลิกนิกดูแลความงามตลอดมา 

ปัจจุบนัเมโกะ คลินิก มี 7 สาขา ในใจกลางกรุงเทพ ฯ และบริเวณปริมณฑล ไดแ้ก่ สาขา
จตุจกัร(สาขาใหญ่) สาขาแจง้วฒันะ หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัลเวลิด์ หา้งสรรพสินคา้ฟิวเจอร์พาร์ค 
รังสิต หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัลบางนา หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัลแจง้วฒันะ และ ต่างจงัหวดั 1 สาขา
ไดแ้ก่ หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัล เฟสติวลั หาดพทัยา ซ่ึงทุกสาขามีเคร่ืองมือ และอุปกรณ์ใน        
การใหบ้ริการ รวมทั้ง เคร่ืองเลเซอร์ที่ทนัสมยัได้มาตรฐาน และเป็นที่ยอมรับระดบัสากล 
(www.mekoclinic.com, 2552) เมโกะคลินิกใหก้ารบริการดูแลดา้นความงามที่หลากหลาย ดว้ย
บริการครบวงจรเตม็รูปแบบโดยทีมแพทยแ์ละพยาบาลที่มีประสบการณ์ ตั้งแต่ศลัยกรรมความงาม
การผา่ตดัเสริมจมูก ท าตาสองชั้น เสริมหนา้อก เสริมคาง ดูดไขมนั ดึงหนา้ และการรักษาผวิพรรณ 
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สิว  ฝ้า  หนา้ใส ผมร่วง การปลูกผมถาวร การชะลอวยั การดูแลรักษาบ ารุงผวิหนา้ ผวิกาย
หลากหลายวธีิ เช่น เลเซอร์ การนวดกระชบัสดัส่วน การก าจดัขนทัว่ร่างกาย และเติมเตม็ส่วนต่างๆ 
เสริมสร้างรูปร่างและบุคลิกภาพใหง้ดงามยิง่ขึ้น การบริการที่หลากหลายมีดงัน้ี 

 
ศัลยกรรมความงาม ประกอบดว้ย 

 ศลัยกรรมเสริมจมูก เป็นการเสริมดั้งจมูกที่แบน ไม่ไดส้ดัส่วนใหมี้ความ

สวยงาม ซ่ึงพบไดม้ากในคนแถบเอเชีย โดยมีวธีิ เสริมจมูกที่ถูกวธีิ และเสริมจมูกเพือ่สร้างใหรู้ป

หนา้โดยรวมมีความโดดเด่น และสวยงาม 

 ศลัยกรรมลดดั้งจมูก เป็นการลดสดัส่วนดั้งจมูกใหมี้ความ สวยงามทั้งในส่วน

ที่เป็นกระดูก และ กระดูกอ่อนที่โด่ง มากเกินไป ซ่ึงพบไดม้ากในคนแถบยโุรป อินเดีย และ 

ตะวนัออกกลาง  

 ศลัยกรรมตกแต่งเปลือกตา  (ท าศลัยกรรมตกแต่งเปลือกตา   ศลัยกรรม          

ตาสองชั้น ศลัยกรรมหนงัตาตก ศลัยกรรมหนงัตาล่าง และศลัยกรรมตกแต่งถุงใตต้า) เพือ่ใหมี้

ดวงตาที่สดใส ดูอ่อนเยาว ์และมีสุขภาพดี สายตาที่ดี เสริมบุคลิกภาพใหดู้ดีขึ้น 

 ศลัยกรรมเสริมหนา้อก (เพิม่ขนาดและรูปทรงของหนา้อก ดว้ยซิลิโคน    

แบบเจล และถุงน ้ าเกลือ) 

 ศลัยกรรมการดูดไขมนั ท าใหรู้ปร่างกระชบัไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

 ศลัยกรรม เสริมคาง (ช่วยเติมเตม็รูปร่างของคางใหส้มบูรณ์ ท าใหใ้บหนา้ดู

ยาวเรียว รูปหนา้ไดส้ดัส่วนที่ดีขึ้น ส าหรับผูท้ี่มีรูปใบหนา้เป็นรูปเหล่ียมและตอ้งการใหใ้บหนา้ดู

ยาวขึ้น โดยไม่ตอ้งตดักราม ดว้ยใชซิ้ลิโคนแบบแท่ง และแบบฉีดคางโดยใชส้ารคอลลาเจนหรือ

สารอ่ืนๆ 

 

 เลเซอร์ความงาม การท าเลเซอร์ความงามมีหลายรูปแบบ ไดแ้ก่ 

 เลเซอร์ Thermage (ยกกระชบั ลดร้ิวรอยแห่งวยั กระตุน้คอลลาเจน) 
 เลเซอร์ Dual Yellow (เลเซอร์2 ความยาวคล่ืน รักษาร้ิวรอย สีผวิที่ไม่

สม ่าเสมอ สิว และ รอยหลุมสิว ความผดิปกติของเสน้เลือด ผวิแตกลาย และรอยแดงต่างๆ) 

http://www.mekoclinic.com/th/ser_antia_aging.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_aesthetic_nose.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_aesthetic_eye.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_aesthetic_chest.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_aesthetic_vaserlipo.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_aesthetic_chin.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_laser_thermage.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_laser_thermage.php
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 เลเซอร์ Super Matrix (เลเซอร์กระตุน้การสร้างของคอลลาเจนใหม่ช่วยลด
เลือนร้ิวรอยและกระชบัผวิ กระชบัรูขมุขน ท าใหผ้วิเรียบเนียน ช่วยรักษารอยแผลเป็นจากหลุมสิว
ใหต้ื้นขึ้น ) 

 เลเซอร์ E-Max (เลเซอร์ช่วยกระตุน้การสร้างคอลลาเจน และอิลาสตินใหม่ที่
แขง็แรง ตึงกระชบั) 

 เลเซอร์ Cool Touch   ( เลเซอร์เยน็เพื่อแกปั้ญหา หลุมสิว และผวิขรุขระ) 
 เลเซอร์ Long-pulsed Nd (เลเซอร์ก าจดัขนถาวร ,รักษาเสน้เลือดขอดขนาดเล็ก  

และกระตุน้ผวิ สร้างคอลลาเจน ท าใหผ้วิดูอ่อนวยัลง) 
 เลเซอร์ CO2 Laser (เป็นเลเซอร์ชนิดที่ใชใ้นการก าจดัลดถุงใตต้า และ ยก

กระชบัตา) 
 เลเซอร์ Q-Swiched Nd (เลเซอร์ชนิดอ่อนโยนท าลายเม็ดสีส่วนเกิน ท าให ้ฝ้า / 

กระ ปานด าและรอยสกั จางลง  ไม่เกิดรอยด าหลงัท า) 
 เลเซอร์ Soprano XL  (ไม่พบขอ้มูล) 

การลดสัดส่วน กระชับสัดส่วน ซ่ึงมีรูปแบบการลดสดัส่วนดงัน้ี 
 ลดสดัส่วน Vela Smootch  (เทคโนโลยทีี่ช่วยลดปัญหาไขมนัสะสม   และ    

ผวิกายไม่เรียบ) 
 ลดสดัส่วน Carboxytherapy (การสลายไขมนัส่วนเกิน หรือรักษารอยแตกลาย

ตามผวิหนงั ดว้ยก๊าซคาร์บอนไดอ๊อกไซด)์ 
 ลดสดัส่วน Endermologie (เทคโนโลยกีารขจดัเซลลูไลทด์ว้ยลูกกลิ้ง

สูญญากาศ) 
 ลดสดัส่วน Therma Shape (ทรีทเมน้ทท์ี่ช่วยกระตุน้การเผาผลาญไขมนั

ส่วนเกิน ช่วยใหร้ะบบเลือด และน ้ าเหลือไหลเวยีนไดดี้ขึ้น) 
 ลดสดัส่วน Vaser Lipo (เทคโนโลยกี  าจดัไขมนัดว้ยคล่ืนอลัตร้าซาวน)์ 

 
รักษาผิวพรรณ ไดแ้ก่ 
 Angel Needle (กระตุน้การสร้างผวิใหม่ ช่วยใหห้ลุมสิวต้ืนขึ้น) 
 Microdermabration (ผลดัเซลลผ์วิหมองคล ้า ดว้ยผงคริสตลั) 

http://www.mekoclinic.com/th/ser_laser_supermatrix.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_laser_emax.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_laser_cooltouch.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_laser_longpulsed.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_laser_co2.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_laser_qswitch.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_laser_thermage.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_body_vela.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_body_carboxy.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_body_ender.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_body_thermashape.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_body_vaserlipo.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_skin_angel.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_skin_micro.php


29 

 

 

 Iontophoresis  (ใชก้ระแสไฟฟ้าอ่อนๆ ผลกัตวัยาซึมเขา้สู่ผวิหนงัรักษารอย
แผลเป็น รอยสิว รอยด า กระ ฝ้า กระตุน้การสร้างคอลลาเจนก็จะช่วยใหผ้วิหนา้เนียนเรียบ หลุมสิว
ต้ืนขึ้นและร้ิวรอยดูจางลง) 

 Ultra Plus (การท าทรีทเมน้ทโ์ดยคล่ืนเสียง) 
 Mesotherapy (การฉีดสาร อาหาร เขา้สู่ใตผ้วิ โดยตรง ในปริมาณที่นอ้ย

หลายๆคร้ัง  ท  าใหก้ารท างานของเซลลผ์วิ บริเวณนั้นๆ กระชบัตึงมากขึ้น และ วธีิน้ียงัสามารถ
แกไ้ข ขอ้บกพร่องของสรีระ และสดัส่วนของร่างกายเฉพาะที)่ 

 Botox  (ลดเลือนร้ิวรอย ระหวา่งวยั และปรับกระชบัหนา้เรียว) 
 Restylane & Perlane (เติมเตม็ร้ิวรอย ร่องลึกบนใบหนา้ดว้ย     สารสกลัจาก

ธรรมชาติ) 
 Radiofrequency Lift (เป็นเทคนิคการยกหนา้โดยไม่ตอ้งผา่ตดั อาศยัหลกัการ

ส่งผา่นความร้อน สู่ผวิหนงัท าใหเ้กิดการหดตวัของเน้ือเยือ่ ผลคือความตึงและเดง้ของผวิหนา้ ) 
 DTE (เทคโนโลยใีหม่ในการผลกัยา โดยไม่ตอ้งใชเ้ขม็) 

 
ก าจัดขน ลดกลิ่นใต้วงแขน 
 ก าจดัขนถาวร 
 หนวดเครา ขนบนใบหนา้  
 ขนแขน ขนขา  
 ขนรักแร้  
 ขนหนา้อก  
 บิกิน่ี (ขนในแนวร่มผา้ที่ลบั) 
 ขนน้ิวเทา้  
 ก าจดักล่ินใตว้งแขน 
 
 
 
 
 
 

http://www.mekoclinic.com/th/ser_skin_ionto.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_skin_phono.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_skin_meso.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_skin_botox.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_skin_restylane.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_skin_radio.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_skin_dte.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_permanent01.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_permanent02.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_permanent03.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_permanent04.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_permanent05.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_permanent06.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_permanent07.php
http://www.mekoclinic.com/th/ser_permanent08.php
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การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก ปัจจุบนั เมโกะคลินิกใชช่้องทาง
การส่ือสารทางการตลาดหลายช่องทาง ดงัน้ี (เมโกะคลินิก, 2551) 

 
1. การโฆษณาทางส่ือส่ิงพมิพ ์โดยเนน้ที่เป็นนิตยสาร และหนงัสือพมิพไ์ทยรัฐ

เป็นหลกั 

2. การส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม (โดยใชเ้มโกะบิ้วต้ีเป็นช่องทางการ

ส่ือสาร)  

3. การประชาสมัพนัธ ์(โดยใช ้ นายแพทยม์นสั ฉายาวจิิตรศิลป์ และแพทยห์ญิง

สุธาสินี ป่ินปราณี เป็นแบรนดแ์อมบาสเดอร์) 

4. การขายโดยพนกังานขาย 

5. การตลาดแบบปากต่อปาก (ซ่ึงตรงน้ีไดผ้ลมากกวา่ร้อยละ 50) 

นอกจากน้ี เมโกะคลินิก ไดจ้ดัท าช่องทางการส่ือสารออนไลน์ทางอินเตอร์เน็ต 
ผา่นทางเวบไซต ์2 เวบ็ไซต ์คือ  

- http://www.mekoclinic.com/th/ เป็นเวบ็ของเมโกะคลินิก ที่มีวตัถุประสงค์
เพือ่ส่ือสารถึงตวัแบรนดสิ์นคา้ และการบริการเป็นหลกั ในรูปแบบของการสร้างความน่าเช่ือถือใน
ตวัสินคา้และบริการในเชิงใหค้วามรู้ในทางบริการทางการแพทย์ 

- http://www. mekobeauty.com  เมโกะบิวต้ี เป็นเวบ็ที่จดัท  าขึ้นโดยเนน้ไป
ทางการส่ือสารการตลาด กระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือ โดยมีการท าโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม   
 

เมโกะคลินิก เนน้การดูแลรักษาที่สะดวก รวดเร็ว ปลอดภยัสูง หลงัท าใชเ้วลาพกัฟ้ืนนอ้ย 
แผลหายเร็วและไม่มีแผลเป็น หรือแผลเป็นมีขนาดเล็กที่สุด โดยลูกคา้สามารถกลบัไปดูแลต่อเอง
ไดท้ี่บา้น และด าเนินกิจกรรมไดต้ามปกติ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัชีวติของคนยคุปัจจุบนั ดว้ยเคร่ืองมือ 
อุปกรณ์ เลเซอร์ และเทคโนโลยทีี่ดี และทนัสมยัที่สุด ดว้ยการบริการที่มีหลากหลาย ทั้งดา้น
ศลัยกรรมและผวิพรรณท าให้เมโกะคลินิกภูมิใจที่ไดดู้แลลูกคา้ใหส้วย ดูดีอยา่งเป็นธรรมชาติ ดว้ย
แพทยแ์ละทีมงานผูเ้ช่ียวชาญ ระดบัมืออาชีพ พร้อมดว้ยอุปกรณ์ เคร่ืองมือที่ทนัสมยั โดยมุ่งมัน่ที่จะ
พฒันาอยา่งต่อเน่ืองเพือ่บริการที่ดี (ฝ่ายประชาสมัพนัธเ์มโกะคลินิก, 2552) 

 
 

http://www.mekoclinic.com/th/%20เป็น
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2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 (นพดล วศินสุนทร, 2552) ศึกษาเร่ือง การเช่ือมโยงตราสินคา้ แมคโดนลัด์ 
(McDonald’s) ผา่นตวัตลก โรนลัด ์แมคโดนลัด ์(Ronald McDonald) การวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชิง
คุณภาพใชก้ารสมัภาษณ์เจาะลึก โดยมีปัญหาน าวจิยัในคร้ังน้ีประกอบไปดว้ย 1) บริษทัแมคโดนลัด ์
มีแนวคิดอยา่งไรในการสร้างตวัตลก โรนลัด ์แมคโดนลัด์ 2)บริษทัแมคโดนลัด ์มีวธีิการด าเนิน
กิจกรรมการตลาดโดย โรนลัด ์แมคโดนลัดอ์ยา่งไร 3)บริษทัแมคโดนลัด ์มีวธิารส่ือสารผา่นตวัตลก
โรนลัด ์แมคโดนลัดอ์ยา่งไร 4) บริษทัแมคโดนลัดมี์วธีิการและแนวคิดในการพฒันากิจกรรม
โรนลัด ์แมคโดนลัดอ์ยา่งไร 5) กิจกรรมของพีโ่รนลัด ์แมคโดนลัดใ์นประเทศไทยมีรูปแบบใดบา้ง 
โดยมีวตัถุประสงคก์ารศึกษา คือการศึกษาแนวคิดและวธีิการเช่ือมโยงตราสินคา้ แมคโดนลัดผ์า่น
กิจกรรมการส่ือสารการตลาดโดยตวัตลก โรนลัด ์แมคโดนลัด์  ผลการวจิยัพบวา่  บริษทั            
แมคโดนลัดใ์ชก้ารเช่ือมโยงการรับรู้ตราสินคา้ โดยอาศยัตวัตลก โรนลัด์ แมคโดนลัด ์เป็นคน      
ส่ือสารตราสินคา้(Brand Ambassadors) เพือ่สร้างความประทบัใจ หรือประสบการณ์ที่ดีในรูปแบบ
กิจกรรมการตลาด(Event Marketing) ในรูปแบบความบนัเทิง (Entertainment) ความบนัเทิงจึงเป็น
เคร่ืองมือหลกัในการส่ือสารเพือ่ใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑน์ั้นคือ ลูกคา้ 
โดยเฉพาะกลุ่มเด็กและครอบครัว โดยมีจุดมุ่งหมายเพือ่สร้างความประทบัใจดา้นบวกจนน าไปสู่
ความมัน่ใจที่ผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้และใชก้ารตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) เพือ่
สนบัสนุน และส่งเสริมการขาย โดยอาศยัตวัตลก โรนลัด ์แมคโดนลัด ์เป็นคนส่ือสารตราสินคา้ 
นอกจากน้ียงัรวมไปถึงส่ืออ่ืนๆที่ทางบริษทัใชใ้นการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ หรือส่ืออ่ืนๆ
ภายในร้านโดยจะมีภาพตวัตลกโรนลัด ์แมคโดนลัดเ์ป็นองคป์ระกอบดว้ยเสมอ 

 
   (ชนญัชิดา ดอนดง, 2549) ศึกษาเร่ือง ทศันคติของนกัศึกษามหาวทิยาลยัที่มีต่อ  
การเสริมความงาม มีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาทศันคติของนกัศึกษามหาวทิยาลยัที่มีต่อการเสริม 
ความงามและเพือ่ศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อทศันคติของนกัศึกษามหาวทิยาลยัที่มีต่อการเสริม 
ความงาม กลุ่มตวัอยา่งที่ใชศึ้กษาในคร้ังน้ีคือ นกัศึกษามหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ มหาวทิยาลยั
กรุงเทพและมหาวทิยาลยัราชภฎัสวนดุสิต แห่งละ 100 คน รวมกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 300 คน 
เคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษา คือ แบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา่ ในภาพรวมนกัศึกษามีทศันคติต่อ
อิทธิพลของส่ืออยูใ่นระดบัมาก โดยพบวา่ ปัจจุบนัส่ือเสนอขอ้มูลข่าวสารที่มีความน่าเช่ือถือมาก
ขึ้นเม่ือเปรียบเทียบกบัในอดีต และส่ือที่มีอิทธิพลมากที่สุดคือ โทรทศัน์ ขณะที่มีทศันคติต่อ



32 

 

 

อิทธิพลของกลุ่มเพือ่นอยูใ่นระดบัมาก กล่าวคือ เห็นวา่เพือ่นสามารถใหค้  าแนะน าเร่ืองปัญหาความ
งามได ้

(ฉตัรหทยั  มีประดิษฐ์, 2551) ศึกษาเร่ือง การส่ือสารแบบบอกต่อในธุรกิจไทย 
การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาการส่ือสารแบบบอกต่อที่ใชใ้นธุรกิจของประเทศไทย  ทั้ง
ในดา้นบทบาทของการส่ือสารแบบบอกต่อ  กลยทุธท์ี่ใชใ้นการส่ือสารแบบบอกต่อ  และปัจจยัที่
ท  าใหก้ารส่ือสารแบบบอกต่อประสบความส าเร็จหรือลม้เหลว  โดยใชก้ารวจิยัเชิงคุณภาพ  
(Qualitative  Research)  ดว้ยการศึกษาจากเอกสารและการสมัภาษณ์เจาะลึก  (In-depth  Interview)  
นกัการตลาด และนกัส่ือสารการตลาดที่ตั้งใจใชก้ลยทุธก์ารส่ือสารแบบบอกต่อในองคก์รของตน
รวม 10 ราย  ดว้ยวธีิการเลือกผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Performance) แบบเฉพาะเจาะจง  (Purposive  
Sampling)  และแบบ  Snowball  Technique  ผลการวจิยัพบวา่  การส่ือสารแบบบอกต่อมีบทบาท
ในธุรกิจไทย 11 ประการ  โดย 3 อนัดบัแรกไดแ้ก่   ช่วยประหยดังบประมาณในการโฆษณา
ประชาสมัพนัธเ์ม่ือเทียบกบัใชส่ื้อมวลชน  สร้างการตระหนกัรู้ในแบรนดสิ์นคา้ได ้ และใหข้อ้มูล
สินคา้ที่มีขอ้จ  ากดัทางดา้นกฎหมายในการโฆษณาได ้ เช่น  ยา  แอลกอฮอล ์ ตามล าดบั     

ส าหรับกลยทุธท์างการตลาดของการส่ือสารแบบบอกต่อที่นกัการตลาด และนกั
ส่ือสารการตลาดนิยมใชพ้บวา่  มีลกัษณะเหมือนกลยทุธท์างการตลาดโดยทัว่ไป  โดย 3 อนัดบัแรก
ที่มีผูนิ้ยมใชม้ากที่สุด  ไดแ้ก่    การน าเสนอใหโ้ดนใจ    การผสมผสานส่ืออยา่งลงตวั  และการ
ทราบกลยทุธคู์่แข่ง    ทั้งน้ีผลการวจิยัพบวา่  การสร้างกลยทุธใ์หสิ้นคา้เกิดการพดูถึงจะให้
ความส าคญักบักระบวนการใชเ้คร่ืองมือ  เช่น  สร้างสารอยา่งไร  ผา่นส่ือใดจึงจะเกิดการบอกต่อ
และกระจายตวัอยา่งรวดเร็วโดยอาจไม่ตอ้งสร้างยอดขาย  แต่ท  าใหผู้ค้นเกิดการรับรู้ในสินคา้และ
น าไปพดูคุยกนัหรือบอกต่อกนั  ส่วนปัจจยัที่ท  าใหก้ารส่ือสารแบบบอกต่อประสบความส าเร็จหรือ
ลม้เหลวประกอบไปดว้ยปัจจยัดา้นตวัสินคา้หรือบริการ  ปัจจยัดา้นการสร้างสาร  ปัจจยัดา้นการ
เลือกใชส่ื้อ  ปัจจยัดา้นผูรั้บสาร  ปัจจยัดา้นสงัคมและวฒันธรรม  และปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม   
ทั้งน้ีการส่ือสารแบบบอกต่อไม่วา่จะผา่นช่องทางดั้งเดิม  เช่น  การส่ือสารระหวา่งบุคคล  (Face  to  
Face)  หรือช่องทางที่เป็นที่นิยมตามยคุสมยัอยา่งอินเทอร์เน็ตจะประสบความส าเร็จไดจ้ะตอ้งมี
เครือข่ายการส่ือสารทางสงัคม (Social  Network) ที่มีความสนใจในเร่ืองๆเดียวกนั   และส่งสารโดย
ผูส่้งสารที่ไดรั้บการยอมรับหรือมีความน่าเช่ือถือ 

 
(ชลาลยั นาควไิล, 2545) ศึกษาเร่ือง สถานภาพการวางแผนส่ือโฆษณากบัแนวคิด

การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน มีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษา (1) อิทธิพลของแนวคิดการส่ือสาร
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การตลาดแบบผสมผสานที่มีต่อการวางแผนส่ือโฆษณา และ (2) ความรู้ความเขา้ใจของบุคลากร
ดา้นการวางแผนส่ือโฆษณาที่มีต่อการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน โดยแบ่งการวจิยัออกเป็น  

2 ส่วน คือ ส่วนที่ 1 เป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ ดว้ยวธีิการสมัภาษณ์แบบเจาะลึกกบั
ผูบ้ริหารบริษทัวางแผนส่ือโฆษณาอิสระ และผูบ้ริหารฝ่ายวางแผนส่ือโฆษณาในบริษทัตวัแทน
โฆษณาที่ใชแ้นวคิดการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน จ านวนทั้งส้ิน 14 คน และส่วนที่ 2 เป็น
การวจิยัเชิงปริมาณ เป็นการวจิยัเชิงส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามกบันกัวางแผนส่ือโฆษณาในบริษทั
วางแผนส่ือโฆษณาอิสระ และฝ่ายวางแผนส่ือโฆษณา จ านวน 90 คน ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจุบนัใน
การท างานวางแผนส่ือโฆษณามีการยอมรับ และน าแนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานไป
ใชใ้นการท างานมากขึ้น โดยลกัษณะของการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานที่นกัวางแผนส่ือ
โฆษณามีความเขา้ใจมากที่สุด และมีการน ามาใชอ้ยา่งชดัเจน คือ ลกัษณะของการใชเ้คร่ืองมือการ
ส่ือสารหลากหลายรูปแบบ โดย ส่ือ คือ จุดติดต่อส่ือสารทุกรูปแบบที่สามารถติดต่อส่ือสารกบั
ผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงท าใหน้กัวางแผนส่ือโฆษณามีความตอ้งการขอ้มูลเพือ่ใชใ้นการท างานมากขึ้น 
โดยเฉพาะขอ้มูลผูบ้ริโภคเชิงลึก เพือ่ที่จะสามารถวางแผนที่เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดต้รงกลุ่มมากขึ้น ใน
ส่วนของการเลือกใชส่ื้อนั้น ส่ือมวลชนยงัคงมีบทบาททีส่ าคญัเช่นเดิม แต่การส่ือสารรูปแบบอ่ืนๆ
ไดเ้พิม่ความส าคญัมากขึ้น โดยเป็นลกัษณะของการผสมผสานการส่ือสารรูปแบบอ่ืนๆเขา้ไปกบั
การใชส่ื้อมวลชนมากขึ้น นอกจากนั้น เม่ือมีการน าแนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานมา
ใชใ้นการท างานแลว้ บทบาทของนกัวางแผนส่ือโฆษณาไดเ้ปล่ียนแปลงไป โดยมีบทบาทส าคญั
มากขึ้นเน่ืองจากกระบวนการของการหาช่องทางการติดต่อส่ือสาร จะเกิดขึ้นก่อนการคิดช้ินงาน
โฆษณา และนกัวางแผนส่ือโฆษณายงัตอ้งเขา้ไปมีส่วนร่วมในการท างานกบัฝ่ายอ่ืนๆ มากขึ้น  
ส่วนผลกระทบของการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานต่อธุรกิจวางแผนส่ือโฆษณาโดยรวมนั้น 
คือ การท าใหธุ้รกิจขยายตวั เน่ืองจากลูกคา้มีการใชจ้่ายเงินเพิม่ขึ้นจากการขยายขอบเขตการ
ใหบ้ริการ และส่งผลใหก้ารท างานมีการพฒันา และมีคุณภาพมากขึ้น 

จากการศึกษางานวจิยัที่กล่าวมาขา้งตน้ กล่าวไดว้า่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
สามารถใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารหลากหลายรูปแบบผสมผสานไปพร้อมๆ กนัได ้เพือ่การโฆษณา
และประชาสมัพนัธ ์เช่น การใชส่ื้อบุคคลเป็นผูส่ื้อสารตราสินคา้ (Brand Ambassadors) เพือ่สร้าง
ความประทบัใจดา้นบวกใหเ้กิดการรับรู้ตราสินคา้ จนน าไปสู่ความมัน่ใจที่ผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้
และเพือ่สร้างประสบการณ์ที่ดี ทั้งน้ีส่ือที่มีอิทธิพลมากที่สุดคือ โทรทศัน์ อิทธิพลของกลุ่มเพือ่นซ่ึง
สามารถใหค้  าแนะน าเร่ืองปัญหาความงามได ้ส่วนการส่ือสารแบบบอกต่อยงัสามารถใชผ้า่น
ช่องทางต่างๆไดม้ากมาย เช่น การส่ือสารระหวา่งบุคคล(Interpersonal Communication) หรือ
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ช่องทางอินเทอร์เน็ต  เป็นตน้ ลกัษณะการใชส่ื้อเป็นจุดติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคนั้น ท าใหน้กั
วางแผนการตลาดตอ้งมีขอ้มูลเพือ่ใชใ้นการท างานมากขึ้น โดยเฉพาะขอ้มูลผูบ้ริโภคเชิงลึก 
เพือ่ที่จะสามารถวางแผนใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคไดต้รงกลุ่มมากขึ้น อีกทั้งบทบาทของนกัวางแผน        
ส่ือโฆษณาไดเ้ขา้มามีบทบาทส าคญัมากขึ้น โดยตอ้งเขา้ไปมีส่วนร่วมในการท างานกบัฝ่ายอ่ืนๆ 
มากขึ้น ซ่ึงการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความส าคญักบัทุกธุรกิจ รวมทั้งธุรกิจคลินิก
ศลัยกรรมความงาม นอกจากน้ีผลงานวจิยัของนกัวชิาการอ่ืน น ามาเป็นแนวทางในการอา้งอิงและ
อภิปรายผลในบทต่อๆไป 

 

 

 

 

 
 



บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวจิยัคุณภาพ (Qualitative Research) โดยผูศ้ึกษาตอ้งการศึกษา

(1)กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก (2) เพือ่ศึกษาการวางแผนกลยทุธ์
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก (3) เพือ่ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการวางกลยทุธ์
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก และ (4) เพือ่ศึกษาอุปสรรคของการ
ด าเนินงานตามกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก ในการศึกษาคร้ังน้ี      
ผูศ้ึกษาใชว้ธีิการสมัภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) โดยมีวธีิด าเนินการวจิยั ดงัน้ี  

 

3.1  กลุ่มผู้ให้ขอมูลหลักที่ใชในการศึกษา  
เพือ่ใหไดขอมูลจากบุคคลที่เก่ียวของในการด าเนินงานการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ

ของเมโกะคลินิก ผูศึ้กษาไดเ้ลือกกลุ่มผูใ้หข้อ้มูลหลกั ไดแ้ก่ ผูบ้ริหารที่มีวนเก่ียวขอ้งกบันโยบาย
และแผนงานทางการตลาด ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด ผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณาและประชาสมัพนัธแ์ละ
ผูจ้ดัการสาขาจตุจกัร(ซ่ึงเป็นผูท้ี่มีประสบการณ์และท างานใหก้บัเมโกะคลินิกมาเป็นเวลานานที่สุด
ประมาณ10 ปี ) รวมผูใ้หข้อ้มูลทั้งหมด  4 คน ไดแ้ก่ 

1. นส. ธญัญภรณ์    สุจารีรัตน์  กรรมการผูจ้ดัการ 
2. นส. สมใจ  หยุย่พนัธุ ์  ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด 
3. นส. ธิดาทิพย ์  มีเยน็   ผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ 
4. นส. พรรณราย   ดว้งยศ  ผูจ้ดัการสาขาจตุจกัร 

 
3.2  เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 

การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาใชเ้คร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสมัภาษณ์แบบมี
โครงสร้าง ซ่ึงผูศึ้กษาก าหนดแนวค าถาม แบ่งเป็น 3 ส่วน คือ 
 

ส่วนที่  1 ถามเก่ียวกบักลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิกทั้ง       
5 ดา้น ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยพนกังานและ
การตลาดทางตรง ในประเด็นต่อไปน้ี 

1.1 รูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการที่ใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 
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1.2 กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่เป็นจุดแขง็ในการท าให้          
เมโกะคลินิกบรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางการตลาด 

1.3 กิจกรรมการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการที่นิยมใชใ้นการด าเนินการ
ส่ือสารการตลาด 

 
ส่วนที่ 2  ถามเก่ียวกบัการวางแผนกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการวา่มีวธีิการ

อยา่งไรบา้ง 
 

ส่วนที่ 3  ถามเก่ียวกบัปัจจยัที่มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของเมโกะคลินิกมีอะไรบา้งในเร่ืองต่อไปน้ี 

3.1 ปัจจยัภายในของเมโกะคลินิก เช่น นโยบายการบริหารงาน จ านวนและ
คุณสมบตัิของบุคลากรขององคก์ร เทคโนโลยแีละเคร่ืองมือทางการแพทย ์มีผลต่อการวางกลยทุธ์
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ อยา่งไรบา้ง 

3.2 ปัจจยัภายนอกของเมโกะคลินิก เช่น คู่แข่ง พฤติกรรมผูบ้ริโภค การเมืองและ
สภาวะเศรษฐกิจ มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ อยา่งไรบา้ง 

 
ส่วนที ่4  ถามเก่ียวกบัอุปสรรคของการด าเนินงานตามกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบ

บูรณาการของเมโกะคลินิก 
 

3.3  วิธีการรวบรวมขอมูล 
ผศูึกษาเลือกใชการเก็บขอมูลโดยการสมัภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) โดยการ

ก าหนดกรอบค าถามส าหรับการสมัภาษณ์เพือ่ใหไ้ดข้อ้มูลที่ตรงกบัวตัถุประสงคข์องการศึกษา  
ทั้งน้ี ผูศึ้กษาเป็นผูน้ดัหมายและด าเนินการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งดว้ยตนเองทั้งหมด   
 
3.4  การวิเคราะหขอมูล 

ในการศึกษาคร้ังน้ีเปนการศึกษาในเชิงคุณภาพ ดงันั้นผูศึ้กษาใชก้ารวเิคราะห์เน้ือหาจาก
ขอ้มูลของผูใ้หข้อ้มูลหลกัที่ไดจ้ากการสมัภาษณ์เชิงลึก โดยวเิคราะห์และน าเสนอขอ้มูลในลกัษณะ
การพรรณนาแยกเป็นประเด็นๆ ตามวตัถุประสงคข์องการวจิยัทั้ง 4 ขอ้ คือ 

1. กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก 
2. การวางแผนกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก 
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3. ปัจจยัที่มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ                 
เมโกะคลินิก 

4. อุปสรรคของการด าเนินงานตามกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ  
เมโกะคลินิก 

  
 
 

 



บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
การศึกษาเร่ือง กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของคลินิกศลัยกรรมความงาม 

“เมโกะคลินิก” มีวตัถุประสงคค์ือ (1) เพือ่ศึกษากลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ    
เมโกะคลินิก (2) เพือ่ศึกษาการวางแผนกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก  
(3) เพือ่ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก 
และ( 4) เพือ่ศึกษาอุปสรรคของการด าเนินงานตามกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ
เมโกะคลินิก ผลการศึกษาในคร้ังน้ี แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ  

1) ผลการศึกษาเก่ียวกบักลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก  
2) ผลการศึกษาเก่ียวกบัการวางแผนกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ      

เมโกะคลินิก 
3) ผลการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัที่มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณา

การของเมโกะคลินิก 
4) ผลการศึกษาเก่ียวกบัอุปสรรคของการด าเนินงานตามกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาด  

แบบบูรณาการของเมโกะคลินิก 
ในแต่ละส่วนมีรายละเอียด ดงัน้ี  
 

ส่วนที่ 1 ผลการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก  
  เมโกะคลินิก เป็นคลินิกใหบ้ริการดา้นศลัยกรรมความงามที่เปิดด าเนินการมากวา่ 26 ปี ซ่ึง
ตลอดระยะเวลาที่ผา่นมาเมโกะคลินิก ไดใ้ชก้ลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่างๆ กนั จนท า
ใหเ้มโกะคลินิกเป็นที่รู้จกั และอยูใ่นระดบัแถวหนา้ของแวดวงความงามเมืองไทย อีกทั้งยงัมี
ช่ือเสียงที่ดีตลอดมา เป็นที่ไวว้างใจและไดรั้บการยอมรับจากผูค้นในทุกแวดวงเหนือคู่แข่งรายอ่ืนๆ  
ปัจจุบนัเรียกไดว้า่ มีการใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผา่นการส่ือสารหลายๆ รูปแบบเพือ่
ใหบรรลุเป้าหมายทางการตลาด คือ เพือ่เพิม่จ  านวนลูกคา้และสร้างความภกัดีของลูกคา้ ปัจจุบนั     
เมโกะคลินิกมีกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ดงัน้ี 
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  1.1 รูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน 
1. การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ไดแ้ก่ 

1.1)  หนงัสือพมิพไ์ทยรัฐ มีความถ่ีในการลงโฆษณาเดือนละ 2 คร้ัง ใน      
หนา้สตรี ดว้ยพื้นที่ขนาด 6x12 น้ิว 4 สี แมว้า่การโฆษณาผา่นส่ือหนงัสือพมิพน้ี์ ไม่สามารถสร้าง
ยอดขายใหแ้ก่เมโกะคลินิกได ้แต่ก็ยงัใชส่ื้อน้ีเน่ืองมาจากเหตุผลส าคญั 3 ประการ คือ เน่ืองจากเป็น
การส่ือสารที่ตรงกลุ่มเป้าหมาย ตอ้งการเตือนใหร้ะลึกถึง (remind) และเป็นการแจง้ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ 
ณ ตอนนั้น ใหก้ลุ่มเป้าหมายไดรั้บรู้ 

1.2)  นิตยสารต่างๆ ไดแ้ก่ นิตยสารคู่สร้าง-คู่สม มีความถ่ีในการลงโฆษณา
เดือนละ 1 คร้ัง โดยใชพ้ื้นที่ปกหลงันอก 4 สี การโฆษณาผา่นนิตยสารคู่สร้าง-คู่สมน้ีเป็นการมุ่งเนน้
เฉพาะกลุ่มเป้าหมายที่เป็นผูบ้ริโภคที่มีรายไดค้่อนสูง แต่การศึกษาไม่สูง ส่วนใหญ่เป็นเจา้ของ
กิจการที่ประกอบการอยูต่่างจงัหวดั และหญิงไทยที่มีสามีเป็นชาวต่างชาติ ซ่ึงรับนิตยสารคู่สร้าง-คู่
สมอ่านที่ต่างประเทศ เม่ือกลบัมาเมืองไทยแลว้จึงมาใชบ้ริการที่เมโกะคลินิก ทั้งน้ียงัมีการโฆษณา
ลงในนิตยสารญี่ปุ่ นช่ือ Weekly Wise ซ่ึงเป็นนิตยสารญี่ปุ่ นแจกฟรีส าหรับชาวไทยและญี่ปุ่ น โดย
การวางนิตยสารไวต้ามศูนยก์ารคา้ เช่น Central World (Isetan), Emporium สถานีรถไฟฟ้า เป็นตน้ 
ซ่ึงส่วนใหญ่มีพื้นที่เป้าหมายบริเวณยา่นธุรกิจ คือ สุขมุวทิ อโศก มีความถ่ีในการลงโฆษณาใน
นิตยสารญี่ปุ่ น Weekly Wise เดือนละ 1 คร้ัง โดยมีเป้าหมายเพือ่ขยายกลุ่มเป้าหมายไปยงัชาวญี่ปุ่ น
ทุกเพศทุกวยัที่อาศยัอยูใ่นเมืองไทยและนกัท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่ น ซ่ึงส่วนใหญ่กลุ่มเป้าหมายที่มารับ
บริการคือ แม่บา้นชาวญี่ปุ่ นที่อยูบ่า้นเฉยๆ ไม่มีงานประจ าและมีเวลาวา่ง 
 

  “ส่ือโฆษณาส่วนใหญ่ที่ใชก้็มีหนงัสือพมิพไ์ทยรัฐ 
เดือนละ 2 คร้ัง ในหนา้สตรี นิตยสารคู่สร้างคู่สม นิตยสาร 
Weekly Wise” (ธิดาทิพย ์ มีเยน็, สมัภาษณ์, 9 พฤษภาคม 
2552) 
 
 “โฆษณานิตยสารตอนน้ีเราลงนอ้ยลงแต่ที่ลง
ประจ าคือ คู่สร้างคู่สม ไทยรัฐ เดือนละ 2 คร้ัง หนา้สตรี   
คาดยาว ซ่ึงเราก็จะลงเป็นโฆษณาเป็นรูปหนา้คุณวาสิฎฐี  
เลยลงที่ไทยรัฐ คู่สร้างคู่สมและก็มีไฮส์เม็กซีนบา้งที่เขาเชิญ
คุณหมอ เป็นบทสมัภาษณ์ของท่าน และก็ Weekly Wise”  
(ธิดาทิพย ์ มีเยน็, สมัภาษณ์, 9 พฤษภาคม 2552) 
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 “ส่ือที่ใชมี้หนงัสือพมิพไ์ทยรัฐ วทิย ุนิตยสาร ไฮ แม็กกา
ซีน เพือ่สร้างความเช่ือมัน่ในแบรนดใ์หก้บัลูกคา้ ก็ใชข้่าว
ประชาสมัพนัธอ์อกไปสู่ส่ือต่าง  ๆอยา่งต่อเน่ือง” (สมใจ  
หยุย่พนัธุ์, สมัภาษณ์, 9 พฤษภาคม 2552) 

 
1.3)  ส่ืออินเตอร์เน็ต/ส่ือออนไลน์ มีการโฆษณาหลายช่องทาง ดงัน้ี 

- ผา่นเวบ็ไซตเ์มโกะคลินิก  (http://www.mekoclinic.com/th/) เป็นการ
น าเสนอความรู้และแนะน าบริการต่างๆ ของคลินิก 

- ผา่นเวบ็ไซตเ์มโกะบิวต้ี (http://www. mekobeauty.com) เป็นเวบ็ที่
น าเสนอโปรโมชัน่ ส่วนลดและมีเน้ือหาเชิญชวนใหผู้ท้ี่สนใจเขา้มาใชบ้ริการ 

- มีการตอบค าถามของผูบ้ริโภคพร้อมใหค้วามรู้ผา่นเวบ็บอร์ด เช่น 
www.bbz.net เพือ่สร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัเมโกะคลินิก  อีกทั้งยงัลงแบรนดเ์นอร์ผา่นเวบ็ไซต์
ทางการแพทย ์เช่น www. thaiclinic.com  เป็นตน้ 
 

 “Search หาจาก Google ก็ได ้เราแบ่งเป็น 2 เวบ็ ที่
เป็นของเรา และก็มีเวบ็ที่เป็นเวบ็บอร์ดที่เราตอบค าถาม
เก่ียวกบับริการของเรา ” (ธิดาทิพย ์ มีเยน็, สมัภาษณ์,            
9 พฤษภาคม 2552) 

 
- มีการส่ง Direct Mail ไปยงัลูกคา้ใหม่และลูกคา้เก่าที่ยนิดีรับข่าวสาร

ทางของเมโกะคลินิกทาง E-mail 
- มีการส่ง SMS (Short Message Service) หรือเป็นบริการส่งขอ้ความ

สั้นๆ ผา่นทางโทรศพัทมื์อถือไปยงักลุ่มลูกคา้เก่าที่ยนิดีรับข่าวสารทาง SMS เพือ่แจง้โปรโมชัน่ 
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
 

 “มี SMS ส่งตรงไปยงัมือถือของลูกคา้ เป็นการแจง้
ข่าว โปรโมชัน่ ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มลูกคา้เก่าที่เคยมาใช้
บริการ ” (ธิดาทิพย ์ มีเยน็, สมัภาษณ์, 9 พฤษภาคม 2552) 
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1.4) ใบปลิว  ใชใ้นกรณีที่เปิดสาขาใหม่ มีโปรโมชัน่ใหม่ มีกิจกรรม            
การส่งเสริมการตลาดของสาขา โดยการแจกใบปลิวแต่ละคร้ังตอ้งผา่นการอนุมติัเห็นชอบจาก
กรรมการผูบ้ริหารก่อนด าเนินการก่อน ทั้งน้ีส่วนใหญ่เป็นการพจิาณาแจกใบปลิวเฉพาะในกรณี
ส าคญัๆ ตามวาระและโอกาสที่เห็นสมควรเพือ่รักษาภาพพจน์ของแบรนดเ์มโกะคลินิก 

1.5)  ส่ือบุคคล ที่ผา่นมาไม่มีการใชด้ารา มีเพยีงการใชแ้บรนดแ์อมบาสเดอร์ 
ที่เป็นลูกคา้ที่เคยมาใชบ้ริการที่น่ี คุณวาสิฎฐี ศรีโลฟุ้ ง อดีตรองนางสาวไทย ปี พ.ศ. 2527  ซ่ึงไดม้า
ใชบ้ริการเม่ือ    3 เดือนที่ผา่นมา รวมทั้งนายแพทยม์นสั ฉายาวจิิตรศิลป์ และแพทยห์ญิงสุธาสินี 
ป่ินปราณีดว้ย เป็นตน้ และการใช ้Word of Mouth อนัเป็นการสร้างกระแสการบอกต่อ ซ่ึงเป็น
วธีิการหน่ึงที่เขา้ไปอยูใ่นชีวติของผูบ้ริโภคมากขึ้น เป็นการตอกย  ้าใหก้ลายเป็นส่ิงที่เขาเห็นมากขึ้น 
ขณะที่การควบคุมเร่ืองเน้ือหาเป็นไปไดย้าก คือ ลูกคา้จะชอบหรือไม่ชอบแบรนด ์เขาก็จะพดูไป
ตามที่ตนรู้สึกจริงๆ ลูกคา้ที่ตดัสินใจมาใชบ้ริการของเมโกะคลินิกมากกวา่ร้อยละ  50  นั้นมาจาก 
Word of Mouth  

 
 “ส่ือบุคคลก็มีคุณวาสิฎฐีศรีโลฟุ้ ง อดีตนางสาวไทย 
ซ่ึงมาท าศลัยกรรมจมูก ตากบัเมโกะคลินิก ซ่ึงคุณวาสิฎฐี ก็
ยนิดีเป็น Presenter ใหก้บัเมโกะ ซ่ึงเราก็จะลงเป็นโฆษณา
เป็นรูปหนา้คุณวาสิฎฐี เลย ลงที่ไทยรัฐ คู่สร้างคู่สม และก็
เชิญไปออกงาน Beauty Expert ดว้ย” (ธิดาทิพย ์ มีเยน็, 
สมัภาษณ์, 9 พฤษภาคม 2552) 

 
2. การส่งเสริมการขาย มกัใชว้ธีิการใหส่้วนลดแก่ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการในวาระ

เทศกาลต่างๆ เช่น วนัวาเลนไทน์ วนัตรุษ วนัขึ้นปีใหม่ และวนัฉลองเปิดสาขาใหม่ เป็นตน้ วธีิการ
แจกส่วนลดน้ีมีหลายวธีิดว้ยกนั ไดแ้ก่ การ Co-Branding กบักลุ่มลูกคา้บตัรเครดิตของ
ธนาคารกรุงไทย ที่มีรายได ้20,000 บาท ขึ้นไป มีการออก Road Show ร่วมกบัหา้งสรรพสินคา้ที่มี
สาขาตั้งอยู ่และมีโปรโมชัน่ร่วมกบัหา้งสรรสินคา้ โดยทางหา้งสรรพสินคา้จะส่ง E-mail และ
วารสารรายเดือนของหา้งสรรพสินคา้ไปยงัลูกคา้ 

 
 “การส่งเสริมการขายส่วนมากเป็นส่วนลด ส่วนแถม แต่
เนน้การแถมมากกวา่ลดเพือ่ใหลู้กคา้ไดล้องใชบ้ริการใหม่ๆ 
อยา่งปริมาณเงินที่ไดจ้ากลูกคา้ หน่ึงหม่ืนบาทแทนที่เขาจะ
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ไดใ้ชบ้ริการตวัน้ี แค่น้ี แต่เขาก็ไดรั้บบริการอ่ืนๆไดเ้พิม่ขึ้น 
และเราก็เลือกใหบ้ริการที่เหมาะสมกบั Course ที่เขาซ้ือ
หมายความวา่ รายการรักษาแต่ละตวัมนัจะส่งเสริมกนั 
Course ที่เขาซ้ือจะใชเ้คร่ืองมือที่ไม่ครบถว้นนกัแต่ถา้เรา
เสริมเคร่ืองมืออีกตวัหน่ึงหรือผลิตภณัฑอี์กตวัหน่ึงใหเ้ขาก็
จะท าใหผ้ลการรักษามนัก็จะดีขึ้น แต่ส่วนลดก็ไม่ไดใ้ช้
ฟุ่มเฟือย แต่จะใชช่้วงเทศกาล ช่วงตลาดเงียบ ช่วงเปิดเทอม 
ยอดลูกคา้ลดและก็แลว้แต่สาขาดว้ย” (สมใจ  หยุย่พนัธุ์, 
สมัภาษณ์ , 9 พฤษภาคม 2552) 

 
 “ตอนน้ีมีการใหส่้วนลดสูงสุด 70% รายละเอียดก็คือ
อยากเชิญใหเ้ขา้ไปคุยกบัทาง PR เพราะบางรายการ จะลดมี 
Step ตั้งแต่ 10 15 20 % เพราะราคาตน้ทุนแต่ละตวัแตกต่าง
กนัไป เมโกะไม่เนน้การใหส่้วนลดและจะเป็นการ Offer 
การแถมใหเ้ป็นการดูแลใหก้บัลูกคา้ในระยะยาวมากกวา่ มี 
Barter กบัส่ือวทิยเุพือ่เป็นการเชิญชวนใหลู้กคา้มาลองใช้
บริการที่เราและก็ไปขยายผลต่อ ส่วน Direct mail จะเป็น
การส่งไปยงัลูกคา้ที่อยูใ่กลก้บัร้านหรือสาขาที่เราไปเปิด 
เช่นในหา้งเซ็นทรัลพระราม 2 เราก็จะเลือกลูกคา้ที่อยูใ่น
แถวโซนนั้นใหม้าลอง เขา้มาเยีย่มเยยีนเมโกะ” (สมใจ   
หยุย่พนัธุ์, สมัภาษณ์ , 9 พฤษภาคม 2552) 
 
3. การประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือต่างๆ ไดแ้ก่ 

- ส่ือโทรทศัน์ มีเพยีงการออกรายการผา่น True Vision กล่าวคือ เป็น       
การสมัภาษณ์นายแพทยม์นสั ฉายาวจิิตรศิลป์ ซ่ึงใหผ้ลตอบรับที่เร็วลูกคา้มาใชบ้ริการกนัมาก 
 

 “ทีวเีป็น True เป็นลกัษณะรายการของคุณมา้ อรนภาคือ
เป็นรายการก่ึงใหส้มัภาษณ์ก่ึงใหค้วามรู้ คุณหมอไดรั้บเชิญ
เป็นแขกของรายการแลว้ก็เป็นการสมัภาษณ์คุณหมอ       
คุณหมอก็จะพดูส่ิงที่ก  าลงัเป็นที่นิยม เช่น อยา่งหนา้ร้อน
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เร่ืองฝ้ากระ ตอ้งชดัเจน เราก็พดูเร่ืองฝ้ากระเสร็จแลว้ก็มี
ผลิตภณัฑก์นัแดด ส่ือตรงน้ีมนัเป็นช่องทางที่ขาย Course ได้
จริงๆและคนที่ดูช่องพวกน้ีก็คือคนที่เขาสนใจบริการ ก็เป็น
กลุ่มคนที่รักสวยรักงามอยูแ่ลว้ ลกัษณะรายการเขาก็
ประมาณน้ีที่โฟกสัไปที่คนกลุ่มน้ีโดยตรง ทวีทีี่เราไดอ้อก
รายการก็ประมาณ 4 เดือนแลว้ผลก็ใชไ้ดค้ือตอบรับเร็วที่เรา
ออกรายการไปก็มีโทรศพัทก์ลบัมาทนัที มีการรับรู้เร็ว
ยอดขายก็เพิม่ขึ้นพอสมควร จะวา่ไปตรงน้ีก็เป็นการขาย
เทคโนโลย ีขายคุณหมอ” (ธิดาทิพย ์ มีเยน็, สมัภาษณ์,         
9 พฤษภาคม 2552) 

 
 “มีการออกส่ือโทรทศัน์ เช่น รายการ Beauty 
Expert ที่ออกทาง True เจาะลึกคนที่สนใจดา้นน้ี กลุ่มคนดูก็
จะเป็นแม่บา้น แต่รายการน้ีก็สามารถดูไดจ้ากอินเตอร์เน็ต
ดว้ย คนท างานก็มาดูยอ้นหลงักนัได ้ 

 
- ส่ือวทิย ุเป็นช่องทางใหม่ที่เมโกะคลินิกน ามาใช ้ในระยะเร่ิมตน้น้ีมี       

การประชาสมัพนัธ ์เพยีง 2 สถานี คือ สถานีวทิย ุ93.75 ออกอากาศ 2 คร้ัง/เดือน เวลา 13.00 น.    
โดยมีเน้ือหาสาระใหค้วามรู้แก่ประชาชนทัว่ไปเก่ียวกบัทางดา้นแพทย ์ด าเนินงานโดย ดร .วณีา 
เชิดบุญชาติ และสถานีวทิย ุ103.5 FM ONE ซ่ึงมุ่งลูกคา้ที่เป็นคนท างานหรือแม่บา้น และมีการ
ส่ือสารในลกัษณะการใหส่้วนลดกบัผูฟั้งที่ร่วมตอบค าถามกบัทางรายการ 

 
 “มี Barter กบัส่ือวทิยเุพือ่เป็นการเชิญชวนใหลู้กคา้มา
ลองใชบ้ริการที่เราและก็ไปขยายผลต่อ” (สมใจ  หยุย่พนัธุ์, 
สมัภาษณ์ , 9 พฤษภาคม 2552) 

 
 “ส่ือวทิยนุั้นมีประปลาย จะมีที่คล่ืน FM 97.75  จะเป็น
คล่ืนวทิยสุ าหรับกลุ่มคนอาย ุ40 ขึ้นไป ส่ือวทิยจุะเจาะกลุ่ม
คนท างาน จะมี 2 กลุ่ม กลุ่มแรกคือกลุ่มคนที่มีอาย ุ
คนท างานอาย ุ40 ขึ้นไป แม่บา้น อีกกลุ่มหน่ึงคือกลุ่มวยัรุ่น 
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เราจะแยกคล่ืนออกเป็น 2 คล่ืน วทิย ุคล่ืน 93.75 ของ        
ดร.วนีา เชิดบุญชาติ  เป็นพธีิการ ก็จะเนน้ไปที่กลุ่มเป้าหมาย
โดยตรงเพราะคล่ืนน้ีเป็นส่ือดา้นการแพทย ์เป็นส่ือของกลุ่ม
คนที่มาหาความรู้ดา้นผวิพรรณและท าศลัยกรรมดว้ย และก็
อีกคล่ืนที่เป็นลกัษณะให ้Gift Voucher ไม่ใช่ Spot จริงๆ 
แลว้วทิยเุพิง่จะลองลง ก าลงัดูวา่ Feedback ประมาณไหน 
เป็นส่ือใหม่เพิง่เร่ิมไม่นานมาน้ี ประมาณ 2-3 เดือน ส่ือวทิยุ
เราใหค้นที่รับฟังวทิยมีุการร่วมกิจกรรม ใหค้นฟังร่วม     
ทายผลหรือวา่เราส่ือสารวา่ คุณแจง้มานะวา่คุณมาจากวทิยุ
นั้นวทิยน้ีุแลว้มาซ้ือ Course น้ีก็จะไดล้ดราคาเป็นพเิศษ 
ส่วนการสรุปประเมินผลก็ยงัไม่โอเคเท่าไร ผลที่ไดลู้กคา้
นอ้ยกวา่เป้าหมายเพราะช่วงเวลาที่มนัไม่ต่อเน่ือง และซ้ือ
เวลาไม่เยอะแค่ลองลง ทดลองดู”  (ธิดาทิพย ์มีเยน็, 
สมัภาษณ์,  9 พฤษภาคม 2552) 

 
 -    นิตยสารต่างๆ  ซ่ึงเป็นการสมัภาษณ์แพทยผ์ูใ้หบ้ริการ เช่น นิตยสาร
การเงินการธนาคาร เป็นตน้ 

- เวบ็ไซต ์เป็นการแจง้ข่าวการจดักิจกรรม ความเคล่ือนไหวของผลิตภณัฑ์
และการใหบ้ริการ 
 

 “จะมีอินเตอร์เน็ต มีเวบ็ไซตข์องเราเองคอยแจง้ข่าว   
การจดักิจกรรม หรือบริการใหม่ๆ ส่ืออินเตอร์เน็ตดีวา่
หนงัสือดว้ยซ ้ า คือมี feedback ตวัรายได ้เราไดร้ายไดจ้าก
ลูกคา้ที่เป็นอินเตอร์เน็ตค่อนขา้งเยอะ ส่ืออินเตอร์เน็ตก็เนน้
กลุ่มคนมีรายไดแ้ละก็คนทัว่ไป คนท างาน วยัรุ่นแต่ทุกส่ือ 
เมโกะจะเนน้ลูกคา้กลุ่มคนมีเงิน มีรายไดมี้การศึกษา”                  
(ธิดาทิพย ์ มีเยน็, สมัภาษณ์, 9 พฤษภาคม 2552) 
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- หา้งสรรพสินคา้ มีการแจง้ข่าวสารผา่นเสียงตามสายของหา้งสรรพสินคา้
ที่มีสาขาตั้งอยู ่และมีป้ายโฆษณา (Banner) และป้ายกล่องไฟ ติดตั้งอยูภ่ายในหา้งสรรพสินคา้ และ
การแจกใบปลิว 
 

  “แต่ละสาขาจะรับใบปลิวไปแจกส าหรับของเขาเอง
อยูแ่ลว้ มีเสียงตามสายของหา้ง มีป้ายกล่องไฟ” (ธิดาทิพย ์ 
มีเยน็, สมัภาษณ์, 9 พฤษภาคม 2552) 
 
 “ประชาสมัพนัธอ่ื์นๆ ในหา้งก็มีการติด Banner 
โปสเตอร์” (ธิดาทิพย ์ มีเยน็, สมัภาษณ์, 9 พฤษภาคม 2552) 

  
- พนกังานประจ าคลินิก ส าหรับใหบ้ริการแก่ลูกคา้ที่เขา้มาสอบถาม และยงั

เป็นการแจง้ขอ้มูลโดยตรงแก่ลูกคา้ที่เขา้มาใชบ้ริการของคลินิก 
     

4. การขายโดยพนกังาน พบวา่ เมโกะคลินิกมีการขายผลิตภณัฑแ์ละบริการเสริม
ความงามผา่นพนกังานใหค้  าปรึกษาแนะน า กล่าวคือ เมโกะคลินิกมีพนกังานใหค้  าปรึกษาแนะน า
ประจ าคลินิกซ่ึงมีหนา้ที่ใหค้  าปรึกษาแนะน าแต่ละบริการใหแ้ก่ลูกคา้ที่เขา้มาสอบถาม การขายโดย
พนกังานมีอยู ่2 รูปแบบคือ การขายผา่นโทรศพัทแ์ละการขาย ณ จุดให้บริการ ซ่ึงมีรายละเอียด
ขั้นตอนหรือวธีิการ ดงัน้ี 

- การขายผา่นโทรศพัท ์เม่ือมีกลุ่มผูบ้ริโภคที่สนใจบริการโทรเขา้มา
สอบถามขอ้มูล พนกังานใหค้  าปรึกษาแนะน า จะใหข้อ้มูลพร้อมค าแนะน าและเปิดการขาย  

- การขาย ณ จุดใหบ้ริการ เม่ือมีกลุ่มผูบ้ริโภคเขา้มาสอบถามขอ้มูลของ
บริการต่างๆ พนกังานจะใหค้  าปรึกษาแนะน า และปิดการขาย 
 ทั้งน้ี การขายผา่นพนกังานน้ี พนกังานจะมีเอกสารประกอบการช้ีแจงและ
แนะน าคุณประโยชน์ของบริการต่างๆใหลู้กคา้เกิดความเขา้ใจไดง่้ายขึ้น พร้อมมีเอกสารอีกส่วน
หน่ึงซ่ึงเป็น Script หรือขั้นตอนการโตต้อบกบัลูกคา้อยา่งเป็นขั้นตอนเพือ่จะน าไปสู่การปิดการขาย 

 
5. การตลาดทางตรงที่เมโกะคลินิกใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั ไดแ้ก่ การแจง้ข่าว           

การจดักิจกรรม ความเคล่ือนไหวของผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการผา่นเวบ็ไซตต่์างๆ การส่ง SMS 
(Short Message Service) ผา่นทางโทรศพัทมื์อถือไปยงักลุ่มลูกคา้เก่า การส่ง Direct Mail ไปยงั
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ลูกคา้เก่าผา่นทาง E-mail  การลงโฆษณาในหนงัสือพมิพไ์ทยรัฐและนิตยสารญี่ปุ่ นช่ือ Weekly 
Wise 

 
 1.2  กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่เป็นจุดแข็งในการท าให้เมโกะคลินิก
บรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายทางการตลาด รวมทั้งท  าใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดความภกัดีต่อตรา
สินคา้ (แบรนดเ์มโกะ)ไดแ้ก่ 

- ภาพลกัษณ์ของคลินิก คือ บริการดา้นศลัยกรรมความงามทีท่  าใหค้ลินิก  
มีช่ือเสียงมายาวนาน ประกอบกบัช่ือเสียงของเจา้ของคลินิกคือ นายแพทย ์มนสั ฉายาวจิิตรศิลป์ 
ปัจจุบนัไดอ้อกรายการทีวทีาง True Vision เพือ่เป็นการสร้างการรับรู้และความเช่ือมัน่ใหแ้ก่
ผูบ้ริโภคดว้ย  

 
 “เมโกะเป็นแบรนดเ์ก่า และมีช่ือเสียงในเร่ืองศลัยกรรม
เป็นทุนเดิมอยูแ่ลว้ สินคา้ประเภทศลัยกรรม เป็นสินคา้ที่
ตอ้งใชก้ารตดัสินใจมาก เพราะท าแลว้ ก็ไม่มีใครอยากมานัง่
แกไ้ขใหร่้างกายบอบช ้า จึงตอ้งอาศยัความเช่ือมัน่สูงในการ
ที่จะตดัสินใจใชบ้ริการที่ใดที่หน่ึง ซ่ึงนั้นหมายถึงวา่กวา่   
จะตดัสินใจได ้ลูกคา้ก็หาขอ้มูลแลว้ ขอ้มูลอีก สืบหาหมอ  
ที่เก่งๆ ท าแลว้เป็นธรรมชาติ ลูกคา้กลุ่มน้ียนิดี ที่จะจ่ายแพง
กวา่ที่อ่ืนเพราะตอ้งการคุณภาพที่ดีกวา่  ท าแบบสวยไม่มี
ใครรู้วา่ไปท าศลัยกรรมมา เมโกะจึงเลือกใชส่ื้อที่คาดวา่    
จะช่วยสร้างความเช่ือมัน่ในลูกคา้ได ้เช่น การไปเป็น
วทิยากรรับเชิญ ในรายการ Beauty expert ช่องที่เก่ียวกบั
ความสวยความงามของ  True Vision”      (ธิดาทิพย ์ มีเยน็, 
สมัภาษณ์,  
9 พฤษภาคม 2552) 
 
 “จุดแขง็ของเมโกะคือ ขายฝีมือแพทยข์องหมอมนสั ถา้
ไม่มีหมอมนสักแ็ย ่ใครก็ไปหาใหห้มอมนสัท าศลัยกรรม 
รองมาก็เป็นทีว ีTrue Vision ก็ดีมาก ค่อนขา้ง Work ก็ดูจาก
คนไข ้ตอนเชา้ออกโทรทศัน์ ตอนบ่ายก็ โทรศพัทม์า เขาได้
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การรับรู้ แต่ยอดขายไม่ไดม้ากมายแต่ก็ต่อยอดได ้หมอออก
รายการอาทิตยล์ะ 2-3 วนั มนัก็ตอ้งดี แต่เรายงัไม่มีการ
ประเมินผล แต่ดูจากโทรศพัท ์ที่ลูกคา้โทรมาถาม”      
(ธญัญภรณ์ สุจารีรัตน์, สมัภาษณ์, 12 พฤษภาคม 2552) 

 
- การส่ือสารแบบปากต่อปาก ( Word of Mouth) ซ่ึงมีผลท าใหเ้มโกะคลินิก 

บรรลุเป้าหมายทางการตลาดไดม้ากที่สุด กล่าวคือ มีจ  านวนลูกคา้ดา้นศลัยกรรมความงามเพิม่ขึ้น
ประมาณ 10-15 เปอร์เซ็นต ์ต่อปี ขณะที่มีลูกคา้มาจากการส่ือสารแบบปากต่อปากน้ีตดัสินใจมาใช้
บริการมากกวา่ร้อยละ  50  
 

 “ส่ือที่แขง็แรงคือปากต่อปาก Word of Mouth”        
(ธญัญภรณ์ สุจารีรัตน์, สมัภาษณ์, 12 พฤษภาคม 2552) 

 
 “ส่วนใหญ่เป็น Word of Mouth 50 % เป็นปากต่อปาก” 
(ธิดาทิพย ์มีเยน็, สมัภาษณ์, 9 พฤษภาคม 2552) 

 
 “การบอกต่อกนั ปากต่อปากถึงคุณภาพที่ดี แมว้า่จะ
ราคาสูงกวา่ที่อ่ืน นั้นเป็นเพราะวา่เราใชว้สัดุอุปกรณ์ที่มี
คุณภาพดีจริงๆ และคิดวา่ส่ือทุกช่องทางลว้นมีผลส่งเสริม
เก้ือหนุนกนั ท าใหลู้กคา้ตดัสินใจ เช่น การลงโฆษณา      
การใชด้าราเป็นแบรนดแ์อมบาสเดอร์ การใช ้นสพ. และ
นิตยสารที่เรามีสายสมัพนัธ์ ช่วยประชาสมัพนัธใ์ห ้ก็ช่วย
สร้างความน่าเช่ือถือไดเ้ยอะในระดบัหน่ึง” (ธิดาทิพย ์มีเยน็, 
สมัภาษณ์, 9 พฤษภาคม 2552) 

 
- การใหสิ้ทธิพเิศษแก่ลูกคา้ในวนัเกิด หรือเวลามีสินคา้หรือบริการใหม่ๆ  

ก็ใหสิ้ทธิทดลองใชบ้ริการก่อน  
 

 “การติดต่อกบัลูกคา้อยูอ่ยา่งสม ่าเสมอ การใหสิ้ทธิพเิศษ 
แก่ลูกคา้ในวนัเกิด หรือเวลามีสินคา้หรือบริการใหม่ๆ  
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ก็ใหสิ้ทธท์ดลองใชบ้ริการก่อน ” (สมใจ  หยุย่พนัธุ์, 
สมัภาษณ์ , 9 พฤษภาคม 2552) 

 
- การใชเ้ครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์(Internet) อินเตอร์เน็ต 

นบัเป็นจุดแขง็ของกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ อีกรูปแบบหน่ึงที่เมโกะคลินิค
เลือกใช ้เพราะเป็นช่องทางที่สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดร้วดเร็ว มีผลตอบรับทนัที อีกทั้งมี
ตน้ทุนการด าเนินการต ่าเม่ือเทียบกบัช่องทางการส่ือสารอ่ืนๆ ขณะที่ช่องทางการส่ือสารทาง
อินเตอร์เน็ตน้ีสามารถสร้างการรับรู้ไดร้วดเร็วและช่วยกระตุน้ยอดขายใหเ้กิดบรรลุเป้าหมายทาง
การตลาดได ้อีกทั้งยงัช่วยขยายกลุ่มเป้าหมายใหม่ คือ กลุ่มลูกคา้อาย ุ17- 30 ปี ที่ส่วนใหญ่ลูกคา้   
จะเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัของเมโกะคลินิก ลูกคา้กลุ่มน้ีจะเป็น  
ฐานลูกคา้ต่อไปในอนาคตใหก้บัเมโกะคลินิกอีกดว้ย 
 

 “ก็อินเตอร์เน็ต ตอนน้ีอินเตอร์เน็ตมาอนัดบั 1 เขาเรียก
อะไรล่ะ ส่ือออนไลน”์    (ธญัญภรณ์ สุจารีรัตน์ ,  สมัภาษณ์, 
12  พฤษภาคม 2552) 
 

 1.3  กิจกรรมการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการที่นิยมใช้ในการด าเนินการส่ือสาร
การตลาดมากที่สุดเรียงล าดับได้ดังนี ้

 อนัดบัที่ 1 คือ การขายโดยพนกังานที่อยูป่ระจ าสาขา ซ่ึงสามารถท าการขายไดทุ้กวนั
โดยมีกลุ่มลูกคา้เป็นผูท้ี่สนใจการศลัยกรรมความงาม และกลุ่มผูบ้ริโภคที่เดินผา่นหนา้สาขา ซ่ึง
วธีิการขายโดยพนกังานน้ีช่วยสร้างยอดขายไดเ้ป็นอยา่งดี  

 อนัดบัที่ 2 คือ การส่งเสริมการขาย  เมโกะคลินิกใชว้ธีิน้ี 2 เดือน/คร้ัง และใชก้บั     
กลุ่มลูกคา้เก่าและกลุ่มลูกคา้ใหม่ที่ผา่นหนา้สาขา การส่งเสริมการขายจะช่วยเร่งการตดัสินใจของ
ลูกคา้และกระตุน้ยอดขายไดเ้ป็นอยา่งดี   

 อนัดบัที่ 3 คือ การโฆษณา  เป็นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการที่ใชต้ลอดทั้งปี
โดยรวมแลว้มีความถ่ีในการโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์ต่อเน่ืองตลอดเวลา และผา่นส่ือส่ิงพมิพ ์        
2 -3 คร้ัง/เดือน เป็นการ เตือนความทรงจ า รวมทั้งเป็นการใหข้อ้มูลประกอบการตดัสินใจและ
กระตุน้ยอดขายไดเ้ป็นอยา่งดีเช่นกนั ในอนาคตจึงอาจมีการเพิม่การโฆษณาผา่นวทิยแุละโทรทศัน์
ใหม้ากขึ้น   
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 อนัดบัที่ 4 คือ การประชาสมัพนัธ ์ผา่นสถานีวทิย ุ2 สถานี มีความถ่ีในการใช ้             
1 คร้ัง/เดือน ทั้งน้ีระยะเวลาขึ้นอยูก่บัโอกาสและความเหมาะสม โดยมีกลุ่มเป้าหมายเป็นแม่บา้น
และคนท างานทัว่ไป ซ่ึงวตัถุประสงคข์องการประชาสมัพนัธค์ือเพือ่สร้างภาพลกัษณ์ และเพือ่    
การเตือนความทรงจ า 

 อนัดบัที่ 5 คือ การตลาดทางตรง ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการใช ้2 เดือน/คร้ัง และ       
ตามช่วงเวลาของการเปิดสาขา ตามแต่ละเทศกาลรวมทั้งจะใชใ้นกรณีที่ยอดขายตก เป็นตน้ โดย    
มีเป้าหมายเพือ่ประชาสมัพนัธแ์ละกระตุน้ยอดขาย   

 นอกจากกิจกรรมการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการทั้ง 5 ประเภทน้ีแลว้ ส่ือที่คาดวา่
น่าจะใชเ้พิม่ในอนาคต คือ ส่ือออนไลน์ วทิย ุจดัท าหนงัสือและกิจกรรมครบรอบ 26 ปี การตั้งบูท้
รวมทั้งเนน้ท าการตลาดเชิงรุกใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้มากยิง่ขึ้น เช่น การจดั Event เชิญส่ือ
มาร่วมงาน การท า Co-marketing กบัส่ือต่างๆ รวมทั้งบตัรเครดิต 
 

 “ถา้จะเพิม่ใช่ไหม หน่ึงก็จะตอ้งท าสปอร์ตออกทาง
วทิย ุท  าส่ือออนไลน์แลว้ก็ท  าหนงัสือ เขียนหนงัสือออกมา
ซกัเล่ม เขียนบทความให ้Advertorial เยอะๆ โดยแพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญ และวางแผนที่จะเปิดตวัในเร่ือง 26 ปี 26 คน อาย ุ
26 ปี เพราะปีหนา้มนัอายคุรบ 26 ปี ปีน้ี 25 ปีหนา้ 26  ออก 
Event ฉลองครบรอบ 9 สาขา และตอ้งมีการซ้ือบู ้Booth    
มาตั้งกนับ่อยๆ จะตอ้งท าการตลาดเชิงรุกก็คือ การท า Event 
เชิญส่ือ เราจะไม่นัง่อยูเ่ฉย ที่ผา่นมาเรานัง่อยูเ่ฉย เราตอ้งเดิน
เขา้ไปหาเขา ไปจดัดูวา่จะจดั Booth อยา่งไร จะดิวอยา่งไร 
การท า Barter แลว้ก็ท  า Co-marketing กบัส่ือต่างๆ แมแ้ต่
บตัรเครดิต 0 เปอร์เซ็นต ์ก็ตอ้งท าให ้Cover ทั้งหมด ท า 
IMC” (สมใจ  หยุย่พนัธุ์, สมัภาษณ์ , 9 พฤษภาคม 2552) 
 
 “กลยทุธก์ารส่ือสารที่สร้างการรับรู้ Brand เมโกะ
คลินิก เช่น การจดักิจกรรมต่างๆ การจดัอีเวนตเ์ปิดตวัสาขา
ใหม่ เพือ่ใหค้นที่อาศยัอยูใ่นละแวกพื้นที่ใกลเ้คียงสาขานั้นๆ 
รู้วา่มีเมโกะ อยูใ่กล้ๆ  บา้นท่านแลว้ อ านวยความสะดวก   
ใหไ้ม่ตอ้งเดินทางไปไกลถึงสาขาจตุจกัร ส่วนเร่ืองการจดจ า 
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เราไม่ค่อยห่วงเพราะเป็นแบรนดเ์ก่าอยูแ่ลว้ เพยีงแต่วา่คอย 
Remind Brand ไวใ้หรู้้วา่ยงัคงมีอยู ่ใหบ้ริการอยู่”            
(ธิดาทิพย ์ มีเยน็, สมัภาษณ์, 9 พฤษภาคม 2552) 
 

ส่วนที่ 2 ผลการศึกษาเกี่ยวกับการวางแผนกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  
 พบวา่ ปัจจุบนัการแข่งขนัของธุรกิจศลัยกรรมความงามมีการแข่งขนักนัสูง คลินิกหลาย
แห่งน ากลยทุธด์า้นราคามาใช ้ซ่ึงมีผลต่อคุณภาพที่ลูกคา้จะไดรั้บและส่งผลต่อช่ือเสียงและความอยู่
รอดของธุรกิจในอนาคตดว้ย แต่การวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก
ไดพ้จิารณาหลายๆ ปัจจยัร่วมกนั เช่น การพจิารณาก าหนดกลุ่มเป้าหมาย การก าหนดระยะเวลาของ
การใช ้    ส่ือแต่ละประเภท ใชข้อ้มูลข่าวสารมาประกอบการวางแผน และการใหพ้นกังานมีส่วน
ร่วมของ   ในการวางแผน ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี  

1) กลุ่มเป้าหมายของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก ไดแ้ก่ 
กลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง กล่าวคือ  

- กลุ่มเป้าหมายหลกั คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิง มีอาย ุ30-40 ปี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนประมาณ 30,000 บ. ขึ้นไป ไม่จ ากดัการศึกษาและภูมิล าเนา 

- กลุ่มเป้าหมายรอง คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิง มีอาย ุ20-30 ปี และมีรายไดน้อ้ยกวา่ 
30,000 บาท/เดือน การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีภูมิล าเนาอยูใ่นกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

2) การก าหนดระยะเวลาของการใชส่ื้อแต่ละประเภท เพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคแ์ละ
เป้าหมายทางการตลาดของเมโกะคลินิกตามที่ตั้งไว ้เมโกะคลินิกไดมี้การวางแผนการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการแบ่งออกเป็นช่วงๆ ตามระยะเวลา และก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภค กล่าวคือ     
ในระยะเวลา 1 ปี มีการวางแผนด าเนินงาน แบ่งเป็น 4 ไตรมาส ไดแ้ก่  

- ไตรมาสแรก คือระหวา่งเดือน มค. – มีค. เป็นช่วงที่ผูบ้ริโภคมีก าลงัซ้ือสูง 
ช่วงน้ีจะท าการโฆษณาประชาสมัพนัธม์ากที่สุด 

- ไตรมาสที่สอง คือระหวา่งเดือน เมย. – พค. เป็นช่วงผูบ้ริโภคเร่ิมใชจ่้าย
นอ้ยลง ช่วงน้ีจะท าการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ไม่มากนกั 

- ไตรมาสที่สาม คือระหวา่งเดือน มิย. – กย. เป็นช่วงที่ผูบ้ริโภคเร่ิมใชจ่้าย
นอ้ยลงมากที่สุด ช่วงน้ีจะท าการโฆษณาประชาสมัพนัธม์ากวา่ไตรมาสที่สอง 

- ไตรมาสที่ส่ี คือระหวา่งเดือน ตค. – ธค. เป็นช่วงที่ผูบ้ริโภคเร่ิมใชจ่้ายมากขึ้น
อีกคร้ัง ช่วงน้ีจะท าการโฆษณาประชาสมัพนัธม์ากขึ้นเช่นกนั 
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 ทั้งน้ีแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจะด าเนินการใหมี้ความยดืหยุน่
ตามสถานการณ์ตลาด คู่แข่ง และผลจากการประเมินการด าเนินงานที่ผา่นมาดว้ย 
 

 “คนใหค้วามสนใจในเร่ืองความสวยงามมากขึ้น แต่มี
เวลาดูแลตวัเองไดน้อ้ยลง คนเครียดขึ้นท าใหค้นแก่ไวขึ้น 
มลภาวะแยล่ง ท าใหธุ้รกิจน้ีจะมีโอกาสเติบโตขึ้นไปไดอี้ก
เร่ือยๆ จะเห็นไดว้า่ในปัจจุบนัมีคลินิกศลัยกรรมความงาม
เกิดขึ้นมาเพิม่ขึ้นมากกวา่แต่ก่อน จึงท าใหเ้กิดการแข่งขนักนั
มากขึ้น ซ่ึงแน่นอน เม่ือแข่งขนักนัมากๆ การลดราคาก็ยอ่ม
เกิดขึ้น ในขนาดที่ตน้ทุนไม่ไดล้ดลง จึงตอ้งไปลดคุณภาพ
ของอุปกรณ์และการรักษาเพือ่ใหแ้ข่งขนัอยูไ่ด ้ถึงจะราคา
ถูก แต่คุณภาพไม่ดี ก็ท  าใหลู้กคา้หดหายในที่สุดก็อยูไ่ม่ได ้
จึงท าใหมี้ทั้งคลินิกใหม่ๆ เกิดขึ้น และตายไปในที่สุด” 
(ธญัญภรณ์ สุจารีรัตน์, สมัภาษณ์,  12  พฤษภาคม 2552) 

 
 “วางเป็นไตรมาส ช่วงละ 3 เดือน ก็วางแผนตามกระแส
ตลาด สมมุติวา่อยา่งไตรมาสที่1 เป็นช่วงที่คนจบัจ่ายเยอะ 
อยา่งโฆษณาหรือโปรโมชัน่ที่เราจดัก็จะสูอ้ยา่งแรงๆ ก็    
ทุ่มงบโฆษณาก็จดัครบทุกส่วนเลย ส่วนลด ส่วนแถม 
ประชาสมัพนัธ ์ทุกอยา่ง แต่ละช่วงจะเป็นการกระตุน้ลูกคา้
ใหเ้ขา้มาใชบ้ริการ ถา้ช่วงที่ลูกคา้มีก าลงัจ่ายมากก็โฆษณา
มาก ช่วงที่มีค่าใชจ่้ายมาก เช่น เปิดเทอมก็โฆษณานอ้ยลง 
 ก็แลว้แต่วา่ แต่ละเดือนลูกคา้จะมีการใชจ้่ายเป็นอยา่งไร” 
(ธิดาทิพย ์ มีเยน็, สมัภาษณ์, 9 พฤษภาคม 2552) 
 
 “เมโกะเป็นแบรนดเ์ก่า และมีช่ือเสียงในเร่ืองศลัยกรรม
เป็นทุนเดิมอยูแ่ลว้ จึงไม่ตอ้งโหมกระหน ่าท  าโฆษณามาก 
เพยีงแต่ตอ้งท าโฆษณาใหต้่อเน่ืองสม ่าเสมอ และตรงกลุ่ม 
เป้าหมายที่เปล่ียนไปตามกาลเวลา ” (ธิดาทิพย ์ มีเยน็, 
สมัภาษณ์, 9 พฤษภาคม 2552) 
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3) ดา้นขอ้มูลประกอบการวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ส่วนใหญ่
แลว้เป็นขอ้มูลที่ไดม้าจากแหล่งต่างๆ ต่อไปน้ี  

- ข่าวดา้นการตลาดจากหนงัสือพมิพ ์นิตยาสารและอินเตอร์เน็ต ซ่ึงเนน้
ขอ้มูลดา้นการตลาดศลัยกรรมความงามและขอ้มูลคู่แข่ง  

- การเก็บขอ้มูลของลูกคา้เม่ือเขา้มารับบริการและจากแบบสอบถามความ
พงึพอใจ เช่น ขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้ รู้จกัเมโกะคลินิกจากส่ือใด สนใจรับบริการใด สะดวกรับ
ข่าวสารดว้ยวธีิใด จากลูกคา้ที่สนใจโทรมาสอบถามขอ้มูลทางโทรศพัท์ เป็นตน้ 

- ขอ้มูลจากพนกังานประชาสมัพนัธ ์และพนกังานใหบ้ริการ ซ่ึงในที่
ประชุมพนกังานจะน าเสนอปัญหาที่พบระหวา่งใหบ้ริการลูกคา้ การประชุมภายในแต่ละสาขา     
จะจดัเป็นประจ า เดือนละ 2 คร้ัง   
 

 “ดูจากข่าวทัว่ๆไป กระแสตลาด และจากการเก็บ
แบบสอบถาม ณ ศูนยบ์ริการ การเก็บขอ้มูลจากโทรศพัทท์ี่
ลูกคา้โทรมาสอบถาม และ การสอบถามพดูคุยกบัลูกคา้
ขณะที่พนกังานใหบ้ริการ”    (สมใจ  หยุย่พนัธุ์ ,  สมัภาษณ์ , 
 9 พฤษภาคม 2552) 

 
 “ไดจ้ากการประชุมผูจ้ดัการ ก็คือผูจ้ดัการสาขา  
ผูจ้ดัการแต่ละสาขาเขาก็จะไปท าการบา้นของเขามา ก็คือไป
ท าการส ารวจตลาดของตวัเอง วา่ตลาดของตวัเองอ่อน
อะไรบา้ง แขง็อะไรบา้งอยา่งน้ี ก็ประชุม 2 อาทิตยค์ร้ัง และ
ก็จะมีแบบสอบถามที่ลูกคา้ Walk In เขา้มา หรือมาจาก 
 Call Center ต่างๆ เพราะ Call Center เราก็จะกรองวา่ น่ีคือ 
ลูกคา้มาจากแหล่งใด สนใจบริการดา้นไหน ในส่วนของ  
Call Center เราไดข้อ้มูลเยอะมากเพราะเรามีเวลาคุยกบั
ลูกคา้ ส่วนหน่ึงเราก็จะไดจ้ากลูกคา้น้ีแหละเวลาคุยกบั Call 
Center เราก็จะไดรู้้ อยา่งขา้งนอกเป็นอยา่งไร เขาก็จะบอกที่
โน่นท าไมอยา่งนั้น ที่น่ีท  าไมอยา่งน้ี ที่น่ีท  าไมเปรียบกบัที่ที่
เขาเคยคุยมนัเป็นอยา่งไรบา้ง อยา่งข่าวก็มี เพราะอยา่งบาง
คนเขาบอกวา่ อยา่งมีอยูช่่วงหน่ึงทีวอีอกข่าววา่คนนิยมไป
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ท าศลัยกรรมที่เกาหลี พอลูกคา้เรากลบัมาเราก็ตอ้งมีการ
ส่ือสารกบัพนกังานภายในของเราวา่ กรณีอยา่งน้ีเราจะตอ้งมี
วธีิการพดู มีการตอบลูกคา้อยา่งไร เพราะการที่ไปเกาหลี
แพงจริงแต่ก็ถามวา่ หมอเกาหลีจะผา่ตดัคนไทยไดส้วย
เท่ากบัคนไทยซ่ึงเห็นหนา้คนไทยเองและก็ท  าหนา้คนไทย
เยอะกวา่ คิดวา่หมอไทยท าไดส้วยกวา่ ฉะนั้นรูปสรีระ     
คนไทยคิดวา่เราแน่กวา่” (พรรณราย  ดว้งยศ, สมัภาษณ์,         
12 พฤษภาคม 2552) 
 

4) บุคคลที่มีส่วนร่วมในการวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ส่วนใหญ่
ประกอบดว้ยบุคลากรของเมโกะคลินิกเองซ่ึงเนน้ใหพ้นกังานเขา้มีส่วนร่วมโดยเฉพาะคนที่ใกลชิ้ด
และรับทราบปัญหาของลูกคา้มามากๆและบุคคลากรภายนอก ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
 - กรรมการบริหารคือ นพ. มนสั ฉายาวจิิตรศิลป์ และ พญ. สุธาสินี ป่ินปราณี 
 - กรรมการผูจ้ดัการ และผูจ้ดัการสาขา 
 - ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด และทีมการตลาด 
 - ผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณาประชาสมัพนัธ์ 
 -      แพทยผ์ูใ้หบ้ริการรักษา 
 - พนกังานใหค้  าปรึกษาแนะน า 
 - ที่ปรึกษาที่เช่ียวชาญทางดา้นการโฆษณา ซ่ึงเป็นบุคลากรภายนอก 
 

 “ก็จะมีฝ่ายการตลาด ผูจ้ดัการสาขา และก็ผูบ้ริหาร 
พนกังานฝ่ายประชาสมัพนัธ ์ก็จะเป็นผูจ้ดัการและก็หวัหนา้
ประชาสมัพนัธ ์Call Center คนที่สมัผสักบัคนไขเ้ยอะๆ 
และก็มีที่ปรึกษา คุณหมอทั้งหมด คุณหมอที่รักษาดว้ย        
ที่ปรึกษาภายนอกเป็นพวก Copy Writer แต่การตลาด      
ขา้งนอกยงัไม่เห็น มีแต่คนดูแลระบบแฟรนไชส์ ”  
(ธญัญภรณ์ สุจารีรัตน์ สมัภาษณ์,  12  พฤษภาคม 2552) 
 

  เน้ือหาสาระที่เมโกะคลินิกท าการส่ือสารออกไปตามส่ือต่างๆ ส่วนใหญ่มีเน้ือหาหรือ
ขอ้ความที่ตอ้งการส่ือถึงความเขา้ใจในปัญหาของลูกคา้ เช่น จมูกแบน ตาตี่ รูปหนา้บาน กรามใหญ่ 
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รูปร่างไม่กระชบั อว้น รวมถึงกระแสความนิยมของตลาด เช่น รูปหนา้เรียวแบบดาราเกาหลี จมูก
เรียวๆ  เป็นตน้    และใชเ้น้ือหาขอ้ความที่สร้างความเช่ือถือ ความเช่ือมัน่ใหก้บัแบรนดเ์มโกะ และ
บอกถึงบริการที่เมโกะคลินิกใหบ้ริการอยู ่เช่น หมดปัญหาฝ้า คืนใบหนา้ขาวใส กบั เมโกะคลินิก  
และ คงความสาว เพิม่ความสวย เป็นตน้ 
 

 “เน้ือหาจะเป็นศลัยกรรมอยา่งเดียว ศลัยกรรมและก็    
ดูดไขมนั Vaser Lipo และ Vela Smootch คือแน่นอนเราเนน้ 
Core Product (เสริมจมูก ท าตาสองชั้น เสริมหนา้อก ) เป็น
หลกั ” (ธิดาทิพย ์ มีเยน็, สมัภาษณ์, 9 พฤษภาคม 2552) 

 
 “ดูปัญหาของลูกคา้ นบัเป็นหมวดๆ หมวดศลัยกรรม 
เขาเรียก Customer Inside ดูจากผูบ้ริโภควา่เขามีปัญหาอะไร 
ตอ้งการอะไร เราก็เสนอทางแก ้และก็อิง Trend ตลาด      
แต่ละขณะดว้ย ดูคู่แข่ง คู่แข่งท าอะไรเราเอามาหมด 
การตลาดเราก็ยงัตามเขาอยู ่ก็คนท ามนัคือ คนตาม”      
(สมใจ  หยุย่พนัธุ์, สมัภาษณ์, 9 พฤษภาคม 2552) 
 
 “เน้ือหาที่เราใชส่้วนใหญ่เล็งไปที่ปัญหา เหมือนเราไป
นัง่ในใจของลูกคา้ จ้ีจุดในใจเขาวา่เขามีปัญหาอยา่งน้ีเราจะ
ช่วยเขาไดอ้ยา่งไร มองลูกคา้เป็นหลกัวา่ส่วนมากตอนน้ี
กระแสของลูกคา้ตอ้งการอะไรหลงัจากนั้นเราก็ตอ้ง
ยอ้นกลบัมาในเร่ืองการซ้ือเคร่ืองมือเทคโนโลย ีการโฆษณา
ใหม้นัลอ้กนัไป” (สมใจ  หยุย่พนัธุ์, สมัภาษณ์ , 9 พฤษภาคม 
2552) 
 

  ดา้นการประเมินผลการส่ือสารการตลาด  เมโกะคลินิกจดัใหมี้การประเมินผลใน
รูปแบบการเก็บแบบสอบถามทั้งทางโทรศพัท ์และ ณ สาขาที่ใหบ้ริการ เพือ่ท  าการเก็บขอ้มูลสถิติ
ต่างๆ เช่น  และความพงึพอใจของลูกคา้ที่มารับบริการเป็นประจ าทุกเดือน และสรุปผลเปรียบเทียบ
ทุกคร่ึงปี เพือ่ปรับเปล่ียนกลยทุธใ์หท้นัต่อสถานการณ์แวดลอ้มภายนอก โดยผลที่ไดรั้บจากการใช้
กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ พบวา่ ปัจจุบนัเมโกะคลินิกใชเ้งินลงทุนการส่ือสาร
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การตลาดแบบบูรณาการไปประมาณร้อยละ 10  และสามารถท าใหย้อดขายของเมโกะคลินิกเติบโต
ไดบ้า้ง แมจ้ะไม่มากตามเป้าหมายทางการตลาดที่วางไว ้แต่ก็สามารถที่จะขยายสาขาออกไปไดถึ้ง 
7 แห่ง ตามเป้าหมายที่วางไว ้10 แห่ง ภายใน 1 ปี 

 
 “การส่ือสารการตลาดยงัจ าเป็นอยู ่เพราะกระตุน้ยอดขายได้
เยอะ ”  (สมใจ  หยุย่พนัธุ,์ สมัภาษณ์ , 9 พฤษภาคม 2552) 
 

 ส่วนแนวทางการพฒันาปรับปรุงการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิกนั้น 
ผูใ้หข้อ้มูลไดก้ล่าววา่ เมโกะคลินิกจะเพิม่ช่องทางการโฆษณา ประชาสมัพนัธใ์หม้ากขึ้น และ    
การพจิารณาเลือกใชก้ารส่ือสารการตลาดใหมี้ความชดัเจนและมุ่งเนน้เฉพาะกลุ่มลูกคา้มากยิง่ขึ้น 
เพิม่การจดักิจกรรมใหลู้กคา้เขา้มามีส่วนร่วมมากขึ้น เพือ่สร้างความภกัดี เช่น กิจกรรม Meeting   
น ้ าชา ซ่ึงเป็นการให ้แพทยพ์บลูกคา้พร้อมใหค้  าแนะน าในนวตักรรมใหม่ๆ บริการใหม่ๆ แก่ลูกคา้ 
การหาพนัธมิตรร่วมเพือ่เพิม่ลูกคา้และช่องทางการส่ือสาร เช่น การจดังานสวยครบวงจร เชิญ      
ช่างผม ช่างแต่งหนา้ ช่างเพน้เล็บ ชั้นแนวหนา้มาช่วยเสริมสร้างความสวยใหก้บัลูกคา้ใหม้ากยิง่ขึ้น 
เป็นตน้   
 

 “นดัลูกคา้มา Meeting น ้ าชา และก็น าเสนอผลิตภณัฑ์
ใหม่ๆ มีการพบแพทย ์มีการใหค้  าปรึกษาแนะน าปัญหาต่างๆ 
ปัญหาความงาม แนะน าเชิญชวนเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ
ใหม่” (พรรณราย ดว้งยศ, สมัภาษณ์ , 12 พฤษภาคม 2552) 
 

ส่วนที่ 3 ผลการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการวางกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของเมโกะคลินิก 

ปัจจยัที่มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดของเมโกะคลินิก มีอยูห่ลายปัจจยั
ดว้ยกนัแต่ปัจจยัที่ส าคญัเป็นอนัดบัตน้ๆ คือประเด็นดงัต่อไปน้ี 

1. ปัจจยัภายในของเมโกะคลินิก ไดแ้ก่ นโยบายการบริหารงาน จ านวนและคุณสมบตัิ
ของบุคลากรขององคก์ร เทคโนโลยแีละเคร่ืองมือทางการแพทย ์มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสาร
การตลาด กล่าวคือ 



56 

 

 

- นโยบายการบริหารงานและเป้าหมายทางการตลาดไม่ค่อยมีความชดัเจนมาก
นกันโยบายการบริหารงานมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลาโดยเจา้ของธุรกิจ ส่งผลใหก้ารวางกลยทุธ์
การส่ือสารการตลาดมีการเปล่ียนแปลงไปดว้ย  

- จ านวนและคุณสมบติัของบุคลากร ที่ผา่นมาแพทยห์รือผูเ้ช่ียวชาญมีจ านวน
จ ากดั ไม่เพยีงพอต่อการใหบ้ริการโดยเฉพาะในช่วงที่มีลูกคา้มาใชบ้ริการมาก ส่งผลต่อการวางแผน
กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาด เช่น ตอ้งมีการลดความถ่ีของการโฆษณาในหนงัสือพมิพไ์ทยรัฐลดลง
จากเดือนละ 4 คร้ัง เหลือเดือนละ 2 คร้ัง ลดจ านวนหวัหนงัสือจาก 4 ฉบบั เหลือ 2 ฉบบั  

- เทคโนโลยแีละเคร่ืองมือทางการแพทยน์ั้นมีจ านวนเพยีงพอและสามารถ
รองรับลูกคา้ไดต้ลอดเวลา 

 
 “ปัจจยัภายในมีผลเหมือนกนั เพราะวา่ตอนน้ีเรา      
ขยายงานเพิม่ขึ้นเยอะแต่วา่บุคลากรเราผลิตไม่ทนั อีกอยา่ง
การแข่งขนัตลาดเยอะ ลูกคา้ลองท าที่โน่นบา้งที่น้ีบา้ง เขาก็
เลือกส่ิงที่ดีที่สุดส าหรับเขา คือถา้เราลงโฆษณามากก็ไม่ได้
เพราะคนอาจไม่พอ ส่วนเทคโนโลยกีบัแพทยไ์ม่มีปัญหา 
เราปรับปรุงตลอดเวลา เขาเรียนรู้ตลอดเวลา”  
(ธญัญภรณ์ สุจารีรัตน์, สมัภาษณ์,  12  พฤษภาคม 2552) 
 

2. ปัจจยัภายนอกของเมโกะคลินิก ไดแ้ก่ คู่แข่ง พฤติกรรมผูบ้ริโภค การเมืองและสภาวะ
เศรษฐกิจมีผลต่อการวางกลยทุธการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ กล่าวคือ 

- การวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดของเมโกะคลินิกจะเปล่ียนแปลงใหท้นั
กบักลยทุธข์องคู่แข่ง เช่น ถา้คู่แข่งมุ่งใหบ้ริการเร่ืองการก าจดัไขมนั เมโกะก็จะเปล่ียนเน้ือหาการ
โฆษณาเป็นการใหบ้ริการเร่ืองการก าจดัไขมนั เช่นกนั  รวมทั้งเลือกช่องทางส่ือตามที่คู่แข่งเลือกใช ้ 

- พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาด กล่าวคือ 
ผูบ้ริโภคที่นิยมท าศลัยกรรมมีอายนุอ้ยลง และมีความสนใจในการท าศลัยกรรมมากขึ้น ผูบ้ริโภคมกั
เปรียบเทียบขอ้มูลการใหบ้ริการจากคลินิกหลายๆ แห่งเพื่อประกอบการตดัสินใจ เน่ืองจากเป็น
สินคา้ประเภทที่ตอ้งใชก้ารตดัสินใจสูงและส่วนใหญ่จะตดัสินใจดว้ยตนเองมากขึ้น จึงมีผลต่อ
เน้ือหาการส่ือสารที่ตอ้งใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภคประกอบไปดว้ยเพือ่สร้างความน่าเช่ือถือ มิใช่มุ่งเนน้
การโฆษณาเพยีงอยา่งเดียว รวมถึงตอ้งเลือกใช้ส่ือที่ตรงกบักลุ่มเป้าหมายมากยิง่ขึ้น เช่น 
กลุ่มเป้าหมายที่เป็นวยัรุ่น หรืออยูต่่างจงัหวดั เป็นตน้  
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  “ปัจจุบนัผูค้นยงัอาย ยงัไม่กลา้บอกวา่ตวัเอง
ท าศลัยกรรมมา เพราะสงัคมไทยยงัมองวา่เป็นการป้ันเติม
เสริมแต่งแบบไม่เป็นธรรมชาติ ไม่ไดค้วามภูมิใจวา่สวยมา
ตั้งแต่เกิด แต่คนก็นิยมท าศลัยกรรมกนัมากขึ้นโดยที่ยงั     
ไม่ค่อยกลา้เปิดเผยกบัผูค้นโดยทัว่ไป จะบอกก็เฉพาะกบั 
คนที่สนิทชิดชอบกนัจริงๆ และอีกอยา่ง ผูช้ายที่เป็นแฟนกบั
ผูห้ญิงไม่ชอบใหแ้ฟนตวัเองท าศลัยกรรม เพราะกลวั       
การเปล่ียนแปลงที่เกิดขึ้น ชอบรูปร่างหนา้ตาแบบเดิมๆ
มากกวา่ ลกัษณะการใชบ้ริการก็จะมีการหาขอ้มูลจาก
หลายๆที่ ทั้งดา้นราคา และคุณภาพ ก่อนการตดัสินใจใช้
บริการที่ใดที่หน่ึง นั้นอาจเป็นเพราะวา่ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมี
การศึกษามากขึ้นกวา่แต่ก่อน และเกิด Royalty  นอ้ยลงคง
เพราะมีคลินิกศลัยกรรมใหเ้ลือกมากขึ้นในปัจจุบนั ส่วน
กระแสนิยม คนนิยมท าศลัยกรรมกนัมากขึ้น โดยอยากมี
หนา้ตา รูปร่าง สวยเหมือน ดารา นกัร้องที่ตนช่ืนชอบ”   
(ธญัญภรณ์ สุจารีรัตน์, สมัภาษณ์,  12  พฤษภาคม 2552) 

 

 “ส าหรับในอนาคต สงัคมคงเปิดกวา้งมาก ยอมรับคนที่
ท  าศลัยกรรมวา่เป็นเร่ืองปกติ เหมือนดงัเช่น ที่ประเทศ
เกาหลี เป็นตน้ และเด็กรุ่นใหม่ๆก็เห็นเร่ืองการท าศลัยกรรม
วา่เป็นเร่ืองปกติ กลา้เปิดเผยคุยใหเ้พือ่นๆ หรือคนรู้จกัฟัง 
กระทัง่เกิดเป็นชุมชนคนท าศลัยกรรมในเวบ็ไซน์บางเวบ็ขึ้น 
เพือ่แลกเปล่ียนประสบการณ์ ความคิดเห็น พดูคุย ให้
ค  าแนะน ากนัเอง และกระแสความนิยมการท าศลัยกรรม
ความงามคงเพิม่มากขึ้น ดูไดจ้ากเดียวน้ีเมโกะคลินิก มีลูกคา้
ที่เป็นเด็กๆรุ่นใหม่ๆ เขา้มาเป็นลูกคา้เพิม่มากขึ้น” 
(ธญัญภรณ์ สุจารีรัตน์, สมัภาษณ์,  12  พฤษภาคม 2552) 
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- ส่วนปัญหาการเมืองและสภาวะเศรษฐกิจไม่มีผลต่อการปรับเปล่ียนแผน
กลยทุธท์างการตลาดเพราะส่วนใหญ่ลูกคา้ของเมโกะคลินิกจะมีก าลงัซ้ืออยูแ่ลว้และมีความภกัดีต่อ
เมโกะคลินิก  
 

 “การเมือง  เศรษฐกิจมีผลอยูแ่ลว้ แต่ไม่เยอะ เมโกะ    
จะดงัในเร่ืองของ Brand จะตั้งสาขาไม่มีปัญหา ปัญหา      
จะเป็นปัญหาภายใน เป็นปัญหาของ Owner เศรษฐกิจกบั
ลูกคา้มีผลกระทบแค่ 10 % ไม่ใช่ๆ ทุกที่ไม่มีผลกระทบมาก
เพราะวา่คนทุกคนอยากสวยงามก็ใชอ้ยา่งน้ีอยูแ่ลว้ ” 
(ธญัญภรณ์ สุจารีรัตน์, สมัภาษณ์,  12  พฤษภาคม 2552) 
 

 

ส่วนที่ 4 ผลการศึกษาเกี่ยวกับอุปสรรคของการด าเนินงานตามกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการของเมโกะคลินิก 

คลินิกที่เป็นคู่แข่งหลกัๆ ของเมโกะ คือ รมรวนิยค์ลินิก และเอเปกคลินิก ซ่ึงเป็นคลินิกที่มี
ลกัษณะการใหบ้ริการ และกลุ่มลูกคา้ที่ใกลเ้คียงกนั รวมทั้งองคก์รธุรกิจมีขนาดคลา้ยกนั ดงันั้น    
เมโกะคลินิกตอ้งติดตามความเคล่ือนไหวของคู่แข่งเหล่าน้ีอยูต่ลอดเวลา รวมทั้งวฒิุศกัด์ิคลินิก และ 
พรเกษมคลินิกดว้ยเน่ืองจากทั้งสองแบรนดน้ี์มีการขยายตวัอยา่งรวดเร็ว มีการโฆษณาอยา่งต่อเน่ือง
และมีการแตกแบรนดอ์อกมาในระดบัพรีเม่ียม  

อุปสรรคของการใชก้ลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดของเมโกะคลินิก เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 
พบวา่ เมโกะคลินิกมีขอ้ไดเ้ปรียบที่ท  าใหก้ารส่ือสารการตลาดมีประสิทธิภาพกวา่คู่แข่งเน่ืองจาก   
เมโกะคลินิกเป็นแบรนดท์ี่มีช่ือเสียงที่ดีมานาน และยงัคงรักษาความน่าเช่ือถือนั้นไวไ้ด ้ท  าให ้      
ไม่ตอ้งมีการส่ือสารการตลาดมากนกั แต่สามารถเลือกใชเ้ฉพาะบางส่ือที่ตรงกบักลุ่มเป้าหมายและ
ประสิทธิผลมากที่สุด และจากการด าเนินงานตามกลยทุธท์ี่วางไว ้เมโกะคลินิกมีปัญหาและ
อุปสรรคในการใชก้ลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดที่ส าคญัไดแ้ก่ เมโกะคลินิกมีราคาการใหบ้ริการสูง
กวา่คู่แข่ง ส่งผลใหไ้ม่สามารถน าเสนอเน้ือหาการโฆษณาในเร่ืองราคาได ้พ.ร.บ. การโฆษณา
สถานพยาบาล ท าใหไ้ม่สามารถน าเสนอเน้ือหาไดค้รบถว้นและครอบคลุมตามความเป็นจริงได ้
เช่น ไม่สามารถแสดงภาพผลการรักษาเปรียบเทียบก่อน-หลงัการรักษาได ้รวมถึงเร่ืองการบริหาร
ภายในองคก์รดว้ย 
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  “รมรวนิยค์ลินิก และเอเปกคลินิก เป็นคลินิกที่เป็น
คู่แข่งส าคญัของเรา ซ่ึงทางเมโกะเองก็จะคอยติดตามความ
เคล่ือนไหวในตลาดของสอง คลินิกน้ี ส่วนวฒิุศกัด์ิคลินิก 
และ พรเกษมคลินิกที่มีการขยายตวัอยา่งรวดเร็ว โหมออก
โฆษณาเยอะในช่วงปี 2551 ที่ผา่นมาไม่ถือวา่เป็นคู่แข่งหลกั
ของเมโกะ  เพราะทั้งสองที่น้ี จบัลูกคา้ตลาดล่าง ใหบ้ริการ
ราคาที่ต  ่ากวา่เมโกะ  อีกทั้งใหบ้ริการเนน้หนกัไปทางดา้น
รักษาผวิพรรณ ไม่มีบริการดา้นศลัยกรรมความงาม แต่ก็
ตอ้งจบัตามองเช่นกนั เพราะเท่าที่เห็นก็มีการแตกแบรนด์
ออกมาในระดบัพรีเม่ียมดว้ยเช่นกนั” (สมใจ  หยุย่พนัธุ์, 
สมัภาษณ์ , 9 พฤษภาคม 2552) 
 
 “ขอ้ไดเ้ปรียบของเมโกะ คือ 1) อยูม่านาน มี Brand และ
ช่ือเสียง จากการบอกต่อกนัน่ีแหละส าคญั แต่เราก็เนน้
ผลการรักษามาโดยตลอด 2) ท าครบวงจร ขอ้เสียจะเป็นเร่ือง
การบริหารในองคก์ร และบางคร้ังการส่ือสารการตลาด      
ไม่ต่อเน่ือง ราคาศลัยกรรมค่อนขา้งสูง สูงมากๆ” 
 (สมใจ  หยุย่พนัธุ์, สมัภาษณ์ , 9 พฤษภาคม 2552) 

 
  “ราคาก็มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ แต่ก็ช่วยแบ่งกลุ่ม
ลูกคา้ออกจากกนัไดช้ดัเจน เราท าตลาดกบักลุ่มคนมีเงิน   
อยูแ่ลว้ เน้ือหาสาระของโฆษณาเราจึงมุ่งเนน้ ส่ือสารเร่ือง
คุณภาพ และการเขา้ใจถึงปัญหาความตอ้งการสวยของลูกคา้ 
เมโกะจึงส่ือสารใหเ้กิดBrand Value ควบคู่ไปกบัการส่ือสาร
เพือ่สร้างความเช่ือมัน่ในตวัเมโกะ ดูอิมเมจของส่ือที่เลือกใช้
ดว้ย เราไม่ขอสูใ้นเร่ืองราคา  แต่สูใ้นเร่ืองคุณภาพและ
บริการ” (สมใจ หยุย่พนัธุ์, สมัภาษณ์ ,  9 พฤษภาคม 2552) 

 
 
 



                                 บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวจิยัคุณภาพ (Qualitative Research) มีวตัถุประสงคค์ือ (1) เพือ่

ศึกษากลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก (2) เพือ่ศึกษาการวางแผน       
กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก (3) เพือ่ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการ     
วางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก และ(4) เพือ่ศึกษาอุปสรรคของ
การด าเนินงานตามกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก โดยใชว้ธีิการ
สมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จากผูใ้หข้อ้มูลทั้งหมด 4 คน ในบทน้ีเป็นการน าเสนอเพือ่
สรุปผลการศึกษา พร้อมอภิปรายผลและขอ้เสนอแนะ ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี  
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 

เมโกะคลินิก เป็นคลินิกใหบ้ริการดา้นศลัยกรรมความงามที่เปิดด าเนินการมากวา่ 26 ปี  มี
กลุ่มเป้าหมายหลกั คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิง มีอาย ุ30-40 ปี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนประมาณ 30,000 บ. 
ขึ้นไป ไม่จ ากดัการศึกษาและภูมิล าเนา ตลอดระยะเวลาที่ผา่นมาเมโกะคลินิก ไดใ้ชก้ลยทุธ ์       
การส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่างๆ กนั จนท าใหเ้มโกะคลินิกเป็นที่รู้จกั และอยูใ่นระดบัแถวหนา้
ของแวดวงความงามเมืองไทย อีกทั้งยงัมีช่ือเสียงที่ดีตลอดมา เป็นที่ไวว้างใจและไดรั้บการยอมรับ
จากผูค้นในทุกแวดวงเหนือคู่แข่งรายอ่ืนๆ  ปัจจุบนัเรียกไดว้า่ มีการใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการผา่นการส่ือสารหลายๆ รูปแบบเพือ่ใหบรรลุเป้าหมายทางการตลาด คือ เพือ่เพิม่จ  านวน
ลูกคา้และสร้างความภกัดีของลูกคา้ ส่วนเน้ือหาหรือขอ้ความที่ใชใ้นการโฆษณาและการ
ประชาสมัพนัธไ์ดม้าจากปัญหาของผูบ้ริโภค และเนน้การแกปั้ญหาของผูบ้ริโภคโดยตรง เมโกะ
คลินิก มีกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ดงัน้ี 
 
ส่วนที่ 1 กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก  

1.1 รูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการที่ใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั มีดงัน้ี 
1) ส่ือส่ิงพมิพ ์ไดแ้ก่ หนงัสือพมิพไ์ทยรัฐ นิตยสารคู่สร้างคู่สม นิตยสารญี่ปุ่ นช่ือ 

Weekly Wise ส่ืออินเตอร์เน็ต/ส่ือออนไลน ์ไดแ้ก่ เวบ็ไซต ์การส่ง Direct Mail และ SMS ไปยงั
ลูกคา้ใบปลิว  ใชเ้ฉพาะในกรณีส าคญัๆ ตามวาระและโอกาสที่เห็นสมควรเพือ่รักษาภาพพจน์ของ
แบรนดเ์มโกะคลินิกส่ือบุคคล ในลกัษณะแบรนดแ์อมบาสเดอร์ และการใช ้Word of Mouth การ
ส่งเสริมการขาย เช่น การใหส่้วนลด ส่วนแถม เป็นตน้   
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2) การประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือต่างๆ ไดแ้ก่ ส่ือโทรทศัน์ นิตยสารต่างๆ การ
ประชาสมัพนัธผ์า่นเวบ็ไซต ์การแจง้ข่าวสารผา่นเสียงตามสายของหา้งสรรพสินคา้ที่มีสาขาตั้งอยู ่
และมีป้ายโฆษณา (Banner) และป้ายกล่องไฟ การประชาสมัพนัธผ์า่นพนกังานประจ าคลินิก และ
การแจง้ขอ้มูลโดยตรงแก่ลูกคา้ที่เขา้มาใชบ้ริการของคลินิก 

3) การขายผา่นพนกังานใหค้  าปรึกษาแนะน า มีอยู ่2 รูปแบบคือ การขายผา่น
โทรศพัทแ์ละการขาย ณ จุดใหบ้ริการ  

4) การตลาดทางตรง ไดแ้ก่ การแจง้ข่าวการจดักิจกรรม ความเคล่ือนไหวของ
ผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการผา่นเวบ็ไซตต่์างๆ การส่ง SMS ผา่นทางโทรศพัทมื์อถือไปยงักลุ่ม
ลูกคา้ การส่ง Direct Mail และ E-mail  การลงโฆษณาในหนงัสือพมิพไ์ทยรัฐและนิตยสารญี่ปุ่ นช่ือ 
Weekly Wise เป็นตน้  
  1.2  กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่เป็นจุดแขง็ในการท าใหเ้มโกะคลินิก
บรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางการตลาด สรุปไดว้า่ จุดแขง็ของกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ ที่ท  าใหเ้มโกะคลินิกบรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางการตลาด ไดแ้ก่ การ
ส่ือสารแบบปากต่อปาก ( Word of Mouth) ส่ืออินเตอร์เน็ต  
 1.3 กิจกรรมการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการที่นิยมใชใ้นการด าเนินการส่ือสาร
การตลาด อนัดบัแรกไดแ้ก่ การขายโดยพนกังานที่อยูป่ระจ าสาขา รองลงมาคือ การส่งเสริมการขาย  
การโฆษณา ผา่นส่ือต่างๆ การประชาสมัพนัธ ์ผา่นสถานีวทิย ุ2 สถานี 
 
ส่วนที่ 2  การวางแผนกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
  มีการพจิารณาองคป์ระกอบต่างๆเช่น การพจิารณากลุ่มเป้าหมาย การพจิารณาช่วงเวลา 
ขอ้มูลข่าวสารของคู่แข่งและของลูกคา้ โดยการเปิดโอกาสใหพ้นกังานในองคก์ารมีส่วนร่วมในการ
วางแผน และตอ้งมีการประเมินผลการด าเนินงานการส่ือสารการตลาดดว้ย ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

4.1)  กลุ่มเป้าหมายของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก ไดแ้ก่ 
กลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง กล่าวคือ  

- กลุ่มเป้าหมายหลกั คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิง มีอาย ุ30-40 ปี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนประมาณ 30,000 บาท/เดือน ขึ้นไป ไม่จ ากดัการศึกษาและภูมิล าเนา 

- กลุ่มเป้าหมายรอง คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิง มีอาย ุ20-30 ปี และมีรายไดน้อ้ยกวา่ 
30,000 บาท/เดือน การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีภูมิล าเนาอยูใ่นกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

4.2)  เมโกะคลินิกมีการวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการแบ่งออกเป็นช่วงๆ 
ตามระยะเวลา และก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภค กล่าวคือ ในระยะเวลา 1 ปี มีการวางแผนด าเนินงาน 



62 

 

 

แบ่งเป็น 4 ไตรมาส แต่ละไตรมาสจะมีความถ่ีของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการแตกต่างกนั
ไปและจะด าเนินการใหมี้ความยดืหยุน่ตามสถานการณ์ตลาด คู่แข่ง และผลจากการประเมินการ
ด าเนินงานที่ผา่นมาดว้ย 

4.3)  ดา้นขอ้มูลประกอบการวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ส่วนใหญ่
แลว้เป็นขอ้มูลที่ไดม้าจากแหล่งต่างๆ ไดแ้ก่ ข่าวดา้นการตลาดจากหนงัสือพมิพ ์นิตยาสารและ
อินเตอร์เน็ต จากการเก็บขอ้มูลแบบสอบถามของลูกคา้ที่เขา้มาใชบ้ริการของเมโกะคลินิกและ
ขอ้มูลจากแพทยผ์ูใ้หบ้ริการ, พนกังานประชาสมัพนัธ ์และพนกังานใหบ้ริการ  

4.4)  บุคคลที่มีส่วนร่วมในการวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ประกอบดว้ยบุคลากรของเมโกะคลินิกเองและบุคคลากรภายนอก  

4.5)  การประเมินผลการส่ือสารการตลาด  เมโกะคลินิกจดัใหมี้การประเมินผลใน
รูปแบบการเก็บแบบสอบถามทั้งทางโทรศพัท ์และ ณ สาขาที่ใหบ้ริการ เพือ่ท  าการเก็บขอ้มูลสถิติ
ต่างๆ  และความพงึพอใจของลูกคา้ที่มารับบริการเป็นประจ าทุกเดือน ผลที่ไดรั้บจากการใชก้ลยทุธ์
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ พบวา่ ยอดขายของเมโกะคลินิกเติบโตขึ้นและสามารถขยาย
สาขาออกไปไดถึ้ง 7 แห่ง ตามเป้าหมายที่วางไว ้10 แห่ง ภายใน 1 ปี ดา้นการพฒันาปรับปรุงการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ สรุปไดว้า่ เมโกะคลินิกจะเพิม่ช่องทางการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์
ใหม้ากขึ้น และการพจิารณาเลือกใชก้ารส่ือสารการตลาดใหมี้ความชดัเจนและมุ่งเนน้เฉพาะกลุ่ม
ลูกคา้มากยิง่ขึ้น เพิม่การจดักิจกรรมใหลู้กคา้เขา้มามีส่วนร่วมมากขึ้น เพือ่สร้างความภกัดีต่อเมโกะ
คลินิก   
 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการวางกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก 
 มีอยูห่ลายปัจจยัดว้ยกนัแต่ปัจจยัที่ส าคญัเป็นอนัดบัตน้ๆ คือ 

3.1 ปัจจยัภายในของเมโกะคลินิก ไดแ้ก่ 
- นโยบายการบริหารงานมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา  
- จ านวนและคุณสมบติัของบุคลากร แพทยห์รือผูเ้ช่ียวชาญ ที่มีจ  านวนจ ากดั 

ส่งผลต่อแผนกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาด  
3.2  ปัจจยัภายนอกของเมโกะคลินิก สรุปไดว้า่  

- ปัญหาการเมืองและวกิฤตเศรษฐกิจไม่มีผลต่อการปรับเปล่ียนแผนกลยทุธท์าง
การตลาด 

-  คู่แข่ง การวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดของเมโกะคลินิกจะเปล่ียนแปลง
ใหท้นักบักลยทุธข์องคู่แข่ง  
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- พฤติกรรมผูบ้ริโภค สรุปไดว้า่ ผูบ้ริโภคที่นิยมท าศลัยกรรมมีอายนุอ้ยลง แต่มี
การศึกษามากขึ้น เน้ือหาการส่ือสารจึงตอ้งใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภคประกอบไปดว้ยเพือ่สร้างความ
น่าเช่ือถือ  
 
ส่วนที ่4 อุปสรรคของการด าเนินงานตามกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะ
คลินิก 

อุปสรรคของการใชก้ลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดของเมโกะคลินิกมีนอ้ยมาก เม่ือ
เปรียบเทียบกบัคู่แข่ง เน่ืองจากเมโกะคลินิกมีขอ้ไดเ้ปรียบที่ท  าใหก้ารส่ือสารการตลาดมี
ประสิทธิภาพกวา่คู่แข่งแพราะเมโกะคลินิกเป็นแบรนดท์ี่มีช่ือเสียงที่ดีมานาน และยงัคงรักษาความ
น่าเช่ือถือนั้นไวไ้ด ้ท  าใหไ้ม่ตอ้งมีการส่ือสารการตลาดมากนกั แต่สามารถเลือกใชเ้ฉพาะบางส่ือที่
ตรงกบักลุ่มเป้าหมายและใหป้ระสิทธิผลมากที่สุด ส่วนปัญหาและอุปสรรคในการใชก้ลยทุธก์าร
ส่ือสารการตลาดที่ส าคญัไดแ้ก่ เมโกะคลินิกมีราคาการใหบ้ริการสูงกวา่คู่แข่ง ส่งผลใหไ้ม่สามารถ
น าเสนอเน้ือหาการโฆษณาในเร่ืองราคาได ้และเน่ืองจากมี พระราชบญัญตัิสถานพยาบาล การ
โฆษณาสถานพยาบาล ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข ฉบบัที่ 11  (พ.ศ. 2546) เร่ือง  หลกัเกณฑ ์ 
วธีิการ   และเงื่อนไขในการโฆษณาสถานพยาบาล ดงัมีรายละเอียดในภาคผนวก ข 

 ท าใหไ้ม่สามารถน าเสนอเน้ือหาไดค้รบถว้นและครอบคลุมตามความเป็นจริงได ้เช่น ไม่
สามารถแสดงภาพผลการรักษาเปรียบเทียบก่อน-หลงัการรักษาได ้เป็นตน้ 

 
5.2 อภิปรายผล 

1. กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก ในปัจจุบนัเมโกะคลินิกใช้
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการหลายรูปแบบทั้ง การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ  การใชส่ื้อบุคคล 
การจดัโปรโมชัน่ การตลาดทางตรง เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั (เสรี วงษม์ณฑา, 2547) กล่าวไวว้า่ 
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบครบเคร่ือง มี 21 รูปแบบ เช่น การโฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ ์การตลาดทางตรงหรือการตลาดเจาะตรง   
เป็นตน้  และการใชส่ื้อที่หลากหลายน้ีสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ (ชลาลยั นาควไิล,2545)  
ศึกษาเร่ือง สถานภาพการวางแผนส่ือโฆษณากบัแนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  
พบวา่ ส่ือ คือ จุดติดต่อส่ือสารทุกรูปแบบที่สามารถติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงท าใหน้กั
วางแผนส่ือโฆษณามีความตอ้งการขอ้มูลเพือ่ใชใ้นการท างานมากขึ้น โดยเฉพาะขอ้มูลผูบ้ริโภคเชิง
ลึก เพือ่ที่จะสามารถวางแผนที่เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดต้รงกลุ่มมากขึ้น แต่กิจกรรมการส่ือสารการตลาดที่
เมโกะคลินิกใชใ้นการด าเนินการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการบ่อยมากที่สุดเป็นอนัดบัแรกคือ 
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การขายโดยพนกังานที่อยูป่ระจ าสาขา รองลงมาคือ การส่งเสริมการขาย  การโฆษณา ผา่นส่ือต่างๆ 
การประชาสมัพนัธ ์ผา่นสถานีวทิย ุนั้นผลอนัน้ีไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ(ชนญัชิดา  
ดอนดง, 2549) ที่กล่าววา่ ส่ือที่มีอิทธิพลต่อกลุ่มตวัอยา่งมากที่สุดคือ โทรทศัน์ ขณะที่มีความ
คิดเห็นต่ออิทธิพลของกลุ่มเพือ่นอยูใ่นระดบัมาก กล่าวคือ เห็นวา่เพือ่นสามารถใหค้  าแนะน าเร่ือง
ปัญหาความงามได ้

กลยทุธก์ารใชส่ื้อบุคคลเพือ่การโฆษณาเมโกะคลินิกพบวา่ ที่ผา่นมาไม่มีการใชด้ารา มี
เพยีงการใช ้  แบรนดแ์อมบาสเดอร์ (Brand Ambassador)ที่เป็นลูกคา้ที่เคยมาใชบ้ริการที่น่ี คือคุณวา
สิฎฐี ศรีโลฟุ้ ง อดีตรองนางสาวไทย ปี 2527  รวมทั้งการให้นายแพทยม์นสั ฉายาวจิิตรศิลป์ และ
แพทยห์ญิงสุธาสินี ป่ินปราณี เป็นแบรนดแ์อมบาสเดอร์ดว้ยนั้น สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ 
(นพดล วศินสุนทร, 2552) ที่มีการเช่ือมโยงตราสินคา้ แมคโดนลัด์ (McDonald’s) ผา่นตวัตลก 
โรนลัด ์แมคโดนลัด ์(Ronald McDonald) เพือ่สร้างความประทบัใจ และการรับรู้ตราสินคา้รวมถึง
ประสบการณ์ที่ดีในรูปแบบกิจกรรมการตลาด(Event Marketing) โดยมีจุดมุ่งหมายเพือ่สร้างความ
ประทบัใจดา้นบวกจนน าไปสู่ความมัน่ใจที่ผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้และใชก้ารตลาดเชิงกิจกรรม 
(Event Marketing) เพือ่สนบัสนุน และส่งเสริมการขาย จะเห็นไดว้า่ การส่ือสารการตลาดที่สร้าง
การจดจ าและความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ไดน้ั้นคือ ส่ือบุคคล 

จากผลการศึกษาที่พบวา่ กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการที่เป็นจุดแขง็ในการ
ท าใหเ้มโกะคลินิกบรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางการตลาด คือ การส่ือสารแบบปากต่อปาก   
(Word of Mouth) มีผลท าใหเ้มโกะคลินิก บรรลุเป้าหมายทางการตลาดไดม้ากที่สุด กล่าวคือ มี
จ  านวนลูกคา้ดา้นศลัยกรรมความงามเพิม่ขึ้นประมาณร้อยละ 10-15 ต่อปี ขณะที่มีลูกคา้มาจากการ
ส่ือสารแบบปากต่อปากน้ีตดัสินใจมาใชบ้ริการมากกวา่ร้อยละ 50 สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ 
(ฉตัรหทยั  มีประดิษฐ์, 2551) ศึกษาเร่ือง การส่ือสารแบบบอกต่อในธุรกิจไทย ผลการวจิยัพบวา่  
การส่ือสารแบบบอกต่อมีบทบาทในธุรกิจไทย 11 ประการ  โดย 3 อนัดบัแรกไดแ้ก่ ช่วยประหยดั
งบประมาณในการโฆษณาประชาสมัพนัธเ์ม่ือเทียบกบัใชส่ื้อมวลชน  สร้างการตระหนกัรู้ใน       
แบรนดสิ์นคา้ได ้ และใหข้อ้มูลสินคา้ที่มีขอ้จ  ากดัทางดา้นกฎหมายในการโฆษณาได ้ เช่น ยา 
แอลกอฮอล ์ตามล าดบั ปัจจยัที่ท  าใหก้ารส่ือสารแบบบอกต่อประสบความส าเร็จหรือลม้เหลว
ประกอบไปดว้ยปัจจยัดา้นตวัสินคา้หรือบริการ  ปัจจยัดา้นการสร้างสาร  ปัจจยัดา้นการเลือกใชส่ื้อ  
ปัจจยัดา้นผูรั้บสาร  ปัจจยัดา้นสงัคมและวฒันธรรม  และปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม   ทั้งน้ีการ
ส่ือสารแบบบอกต่อไม่วา่จะผา่นช่องทางดั้งเดิม  เช่น  การส่ือสารระหวา่งบุคคล  (Interpersonal 
Communication)  หรือช่องทางที่เป็นที่นิยมตามยคุสมยัอยา่งอินเทอร์เน็ตจะประสบความส าเร็จได้
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จะตอ้งมีเครือข่ายการส่ือสารทางสงัคม (Social  Network) ที่มีความสนใจในเร่ืองๆเดียวกนั   และ
ส่งสารโดยผูส่้งสารที่ไดรั้บการยอมรับหรือมีความน่าเช่ือถือ  

 2. วธีิการวางแผนกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ พบวา่เมโกะคลินิกมีการ
พจิารณาองคป์ระกอบต่างเพือ่ใหก้ารวางแผนมีประสิทธิภาพยิง่ขึ้น โดยพจิารณาคุณลกัษณะของ
กลุ่มเป้าหมาย การพจิารณาช่วงเวลาใหเ้หมาะสมที่จะใชส่ื้อแต่ละประเภท การพจิารณาขอ้มูล
ข่าวสารของคู่แข่งและของลูกคา้ รวมทั้งการเปิดโอกาสใหพ้นกังานในองคก์ารมีส่วนร่วมในการ
วางแผน และจดัใหมี้การประเมินผลการด าเนินงานการส่ือสารการตลาดดว้ย เช่น การส ารวจความ
พงึพอใจของลูกคา้ที่มารับบริการเป็นประจ าทุกเดือนนั้น สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ (ดรุณี          
อศัวปรีชา, 2552) เร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร กล่าววา่ ขั้นตอนการวางแผนการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการซ่ึงมี 5 ขั้นตอน คือ การเก็บฐานขอมูลของลูกคาหรือกลุมเปาหมาย การแบ
งกลุม ลูกคา  การจดัการการติดตอกบัลูกคา การหาเวลา สถานที่ โอกาส เพือ่ใหลูกคาไดรับขอ้มูล ข
าวสารเก่ียวกบัสินคาและบริการ การพฒันากลยทุธการติดตอส่ือสาร คิดคนขอมูลขาวสาร ที่สงให
ลูกคา และการคดัเลือกกลยทุธการติดตอส่ือสารทางการตลาดใหสอดคลองกบัวตัถุประสงคที่
ก  าหนดไว ้  

3. ปัจจยัที่มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก 
ซ่ึงมีทั้งปัจจยัภายในและภายนอก ดงัน้ี  
   ปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ นโยบายการบริหารงานมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา จ านวน
และคุณสมบติัของบุคลากร แพทยห์รือผูเ้ช่ียวชาญมีจ านวนจ ากดั ส่งผลต่อแผนกลยทุธก์ารส่ือสาร
การตลาดนั้น ผูว้จิยัเห็นวา่ ปัจจยัภายในเหล่าน้ีขึ้นอยูก่บัวสิยัทศัน์การบริหารธุรกิจของผูบ้ริหารเม
โกะคลินิกเอง ซ่ึงโดยทัว่ไปการวางกลยทุธต่์างๆ ของธุรกิจก็ตอ้งมีการปรับเปล่ียนนโยบาย
ตลอดเวลาเพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัปัจจยัภายในและภายนอกของธุรกิจ เพือ่ใหธุ้รกิจมีกลยทุธเ์หนือ
คู่แข่งตลอดเวลาและสามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได ้
   ปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ ปัญหาการเมืองและวกิฤตเศรษฐกิจไม่มีผลต่อการ
ปรับเปล่ียนแผนกลยทุธท์างการตลาด  แต่การวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดของเมโกะคลินิก
จะตอ้งเปล่ียนแปลงใหท้นักบักลยทุธข์องคู่แข่ง และพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามแนวคิดของ(ดรุณี    
อศัวปรีชา, 2552)เร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ไดก้ล่าววา่ ขั้นตอนการวางแผนการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการนั้นตอ้งพจิารณาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เช่นอาจแบงกลุมลูกคา้
ออกเป็น 3 ประเภทตามพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่  กลุมที่ภกัดีตอตราสินคาองคการกลุ่มที่ภกัดีตอตรา
สินคา     คู่แขงกลุมที่เปล่ียนแปลงตราสินคาตลอดเวลา  หรืออาจใชคู้่แข่งเป็นเกณฑใ์นการพจิารณา 
เช่น    กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดของคู่แข่งอยา่งเช่น รมรวนิยค์ลินิก และเอเปกคลินิก ซ่ึงถา้คู่แข่ง
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มุ่งใหบ้ริการเร่ืองการก าจดัไขมนั เมโกะก็จะเปล่ียนเน้ือหาการโฆษณาเป็นการใหบ้ริการเร่ืองการ
ก าจดัไขมนัเช่นกนั  รวมทั้งเลือกช่องทางส่ือตามที่คู่แข่งเลือกใช ้

4. อุปสรรคของการด าเนินงานตามกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะ
คลินิก ไดแ้ก่ อุปสรรคในการใชก้ลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดดา้นราคาการใหบ้ริการที่สูงกวา่คู่แข่ง 
ส่งผลใหไ้ม่สามารถน าเสนอเน้ือหาการโฆษณาที่เก่ียวกบัเร่ืองราคาได ้และอุปสรรคอีกขอ้ คือไม่
สามารถน าเสนอเน้ือหาใหน่้าสนใจไดอ้ยา่งครบถว้น กล่าวคือ เมโกะคลินิกไม่สามารถแสดงภาพ
ผลการรักษาเปรียบเทียบก่อน-หลงัการรักษาได ้เน่ืองจากตอ้งปฏิบตัิตาม พระราชบญัญตัิ
สถานพยาบาล ประกาศกระทรวงสาธารณสุข ฉบบัที่ 11  (พ.ศ. 2546) 
เร่ือง  หลกัเกณฑ ์ วธีิการ  และเง่ือนไขในการโฆษณาสถานพยาบาล ดงันั้น เมโกะคลินิกไดแ้กไ้ข
อุปสรรคน้ีโดยเลือกใชช่้องทางการส่ือสารเน้ือหาผา่น “เมโกะ บิ้วต้ี” อยา่งไรก็ตามผูว้จิยัมีความ
คิดเห็นวา่ อุปสรรคดงักล่าวน้ีสามารถแกไ้ขไดโ้ดยใชก้ารส่ือสารแบบปากต่อปาก   (Word of 
Mouth) ใหม้ากขึ้น ดว้ยการสร้างเครือข่ายการส่ือสารทางสงัคม (Social  Network) ที่มีความสนใจ
ในเร่ืองๆเดียวกนั   และใชก้ารส่งขอ้มูลข่าวสารดว้ยวธีิอ่ืนๆ เช่น จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ การส่ง 
SMS (Short Message Service) ไปยงัโทรศพัทมื์อถือ โดยผูส่้งสารที่ไดรั้บการยอมรับหรือมีความ
น่าเช่ือถือ เช่น ใหแ้พทยป์ระจ าคลินิก เป็นตน้ ขณะเดียวกนัตอ้งมุ่งเนน้ประสิทธิภาพหรือผลของ
การใหบ้ริการที่แตกต่างจากคู่แข่ง และมีความคุม้ค่าเม่ือเปรียบเทียบกบัราคา ทั้งน้ี ปัจจยัที่ท  าใหก้าร
ส่ือสารแบบบอกต่อประสบความส าเร็จหรือลม้เหลวประกอบไปดว้ยปัจจยัต่างๆ ดงัผลการศึกษา
ของ(ฉตัรหทยั  มีประดิษฐ,์ 2551) กล่าววา่ ปัจจยัที่ท  าใหก้ารส่ือสารแบบบอกต่อประสบความส าเร็จ
หรือลม้เหลวประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นตวัสินคา้หรือบริการ  ปัจจยัดา้นการเลือกใชส่ื้อ  ปัจจยัดา้น
ผูรั้บสาร  ปัจจยัดา้นสงัคมและปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม  โดยผูว้จิยัมีความคิดเห็นวา่ เมโกะคลินิก
สามารถใชก้ารส่ือสารแบบบอกต่อใหป้ระสบความส าเร็จไดโ้ดยการพฒันาดา้นคุณภาพการ
ใหบ้ริการเพือ่ท  าใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจมากที่สุด และเลือกใชช่้องทางการส่ือสารที่สามารถส่ง
ขอ้มูลตรงไปยงักลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสมกบัหรือผูรั้บข่าวสารแต่ละกลุ่ม ขณะเดียวกนัเมโกะ
คลินิกตอ้งระมดัระวงัปัจจยัดา้นสงัคมและปัจจยั 
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5.3  ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 

1.  เมโกะคลินิกตอ้งรักษาคุณภาพของการใหบ้ริการต่างๆ ของตนอยา่งต่อเน่ืองแมว้า่สภาพ
การแข่งขนัทางธุรกิจจะรุนแรงก็ตาม เพือ่ใหลู้กคา้มีความปลอดภยัและไดรั้บบริการที่ดี อนัส่งผลต่อ
การอยูร่อดของธุรกิจดว้ย 

2.  เมโกะคลินิกตอ้งมีการประเมินผลของการด าเนินการตามกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการอยา่งสม ่าเสมอ เพือ่การประเมินความคุม้ค่าของการด าเนินงานในแต่ละคร้ัง 
 
 ข้อเสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช้ 

1.  เมโกะคลินิกตอ้งรักษาช่องทางการส่ือสารที่มีอิทธิพลต่อการเพิม่ยอดขายที่ส าคญั คือ การ
ใช ้Word of Mouth ซ่ึงเป็นการสร้างกระแสการบอกต่อ และท าใหลู้กคา้ตดัสินใจมาใชบ้ริการของ
เมโกะคลินิกมากกวา่ร้อยละ 50 ดว้ยการรักษามาตรฐานการใหบ้ริการที่ลูกคา้มีความพงึพอใจสูงสุด 

2.  การสร้างการรับรู้และความเช่ือมัน่ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค นอกจากเมโกะคลินิกมีภาพลกัษณ์ที่ดี
ดว้ยตวัของนายแพทย ์มนสั ฉายาวจิิตรศิลป์ แลว้ เมโกะคลินิกตอ้งหาแนวทางสร้างภาพลกัษณ์ของ
คลินิกผา่นส่ืออ่ืนๆ ดว้ย เช่น มีพนกังานที่ใหบ้ริการดว้ยความประทบัใจ เป็นตน้  

3.  ปรับปรุงกิจกรรมการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการแต่ละรูปแบบใหมี้ประสิทธิภาพมาก
ยิง่ขึ้น เช่น ปรับปรุงกิจกรรมการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการที่ใชม้ากเป็นอนัดบั 1 คือ การขาย
โดยพนกังานที่อยูป่ระจ าสาขา ใหมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการของลูกคา้ใหมี้ประสิทธิภาพ
เท่ากบัการใช ้Word of Mouth  
 
 ข้อเสนอแนะในการศึกษาและวิจัยคร้ังต่อไป 

1.  การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของคลินิก
ศลัยกรรมความงาม “เมโกะคลินิก” เพยีงองคก์รเดียวเท่านั้น ดงันั้นเมโกะคลินิกจึงควรมีการศึกษา
องคก์รอ่ืนที่อยูใ่นธุรกิจประเภทเดียวกนั เพือ่น าขอ้ดีขององคก์รนั้นมาก าหนดเป็นแนวทางพฒันา
กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ “เมโกะคลินิก” ต่อไป 

2.  การศึกษาในคร้ังน้ีมุ่งศึกษากลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ “เมโกะ
คลินิก” ดา้นคลินิกศลัยกรรมความงามเพยีงดา้นเดียว  จึงควรมีการศึกษากลยทุธก์ารส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการของ “เมโกะคลินิก” ในแง่มุมหรือการบริการดา้นอ่ืนๆ เช่น บริการดา้นการ
รักษาผวิพรรณ เป็นตน้ เพือ่น ามาสู่การพฒันาการส่ือสารกบัลูกคา้ในทุกระดบัของ“เมโกะคลินิก” 
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3.  การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาการวางแผนกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของคลินิกศลัยกรรมความงาม “เมโกะคลินิก” จากพนกังานในองคก์รเพยีงดา้นเดียว จึงควรศึกษา
ความพงึพอใจของลูกคา้ เพือ่น าขอ้มูลที่ไดม้าเป็นแนวทางในการพฒันาสินคา้และบริการให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ต่อไป 

4.  ควรมีการศึกษาเจาะลึกในเร่ืองการประเมินผลเกี่ยวกบัประสิทธิผลของกิจกรรมการ
ส่ือสารการตลาดที่ใชก้บัส่ือต่างๆ เพือ่น าขอ้มูลที่ไดม้าพฒันากลยทุธใ์นการส่ือสารอยา่งมี
ประสิทธิภาพยิง่ขึ้นต่อไป 
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แบบสัมภาษณ์ 
เร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของคลินิกศัลยกรรมความงาม “เมโกะคลินิก” 

 
ส่วนที่  1 ค าถามเก่ียวกบักลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดของเมโกะคลินิกทั้ง 5 ดา้น 

ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยพนกังานและการตลาด
ทางตรง เป็นอยา่งไรบา้งในเร่ืองต่อไปน้ี (ขอเอกสารประกอบ ถา้มี) 

1.1 ปัจจุบนัเมโกะคลินิกใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการใดบา้ง รูปแบบดงัต่อไปน้ี 
1.1.1 มีการโฆษณาผา่นส่ือใดบา้ง เช่น นิตยสาร หนงัสือพมิพ  ์ส่ือวทิย ุส่ือ

อินเตอร์เน็ต ส่ือบุคคล ใบปลิว เป็นตน้ โปรดอธิบายเน้ือหาที่ใชใ้นการโฆษณา 
1.1.2 มีการส่งเสริมการขายในรูปแบบใดบา้ง 
1.1.3 มีการประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือใดบา้ง โปรดอธิบายเน้ือหาที่ใชใ้นการ

โฆษณา 
1.1.4 มีการขายโดยพนกังานบา้งหรือไม่ มีขั้นตอนหรือวธีิการอยา่งไรบา้ง 

ตั้งแต่การคดัเลือกพนกังาน การอบรมพนกังาน เป็นตน้ 
1.1.5 มีการตลาดทางตรงในรูปแบบใดบา้ง เช่น การส่งไปรษณีย ์โทรศพัท ์ส่ือ

อีเล็คโทนิกส์ ฯ 
 
1.2 กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่เป็นจุดแขง็ในการท าใหเ้มโกะคลินิก

บรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางการตลาด 
1.3 กิจกรรมการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการที่นิยมใชใ้นการด าเนินการส่ือสาร

การตลาด 
 จากกิจกรรมการส่ือสารการตลาดทั้ง 5 ประเภท คือ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย 
การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยพนกังานและการตลาดทางตรง ตอ้งการทราบวา่  

 การส่ือสารการตลาดแต่ละประเภทใชก้บัลูกคา้กลุ่มใดบา้ง  
 มีวตัถุประสงคข์องการส่ือสารการตลาดของแต่ละกิจกรรมเพือ่อะไร เน้ือหา

สาระที่เมโกะคลินิกท าการส่ือสาร ออกไปตามส่ือต่างๆมีเน้ือหาเก่ียวกบัอะไร  
 มีส่ือ ( Media) และเคร่ืองมือ (Tools) ประเภทใดที่ใชบ้่อยมากที่สุด โปรด

เรียงล าดบัความถ่ีของการใชจ้ากมากไปหานอ้ย (ระบุเป็นหมายเลข 1- 5) 
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ความถี่ กลุ่ม  วตัถุประสงค์ โอกาส รูปแบบทีต้่องการใช้
ของการใช้ ลูกค้า การใช้ ทีใ่ช้ ในอนาคต

การโฆษณา
การส่งเสริมการขาย
การประชาสัมพนัธ์
การขายโดยพนกังาน
การตลาดทางตรง

ประเภทการส่ือสารการตลาด 

 
ส่วนที่ 2  ถามเก่ียวกบัการวางแผนกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการวา่มีวธีิการ

อยา่งไรบา้ง 
การหาขอ้มูลประกอบการวางแผนมาจากแหล่งใดบา้ง เช่น ข่าว ผลงานวจิยัที่

เก่ียวขอ้ง ขอ้มูลจากการส ารวจ กลุ่มลูกคา้ของตนเอง ฯ 
บุคคลที่เขา้ร่วมวางแผนมีใครบา้ง เช่น พนกังานฝ่ายการตลาด พนกังาน ลูกคา้ 

ผูเ้ช่ียวชาญหรือที่ปรึกษาภายนอก ฯ 
มีการวางแผนเร่ืองค่าใชจ่้ายอยา่งไรบา้ง (ตอบเป็นเปอร์เซ็นตก์็ได)้ 

มีการประเมินผลการส่ือสารการตลาดหรือไม่ ถา้มีใชว้ธีิการประเมินในรูปแบบใดบา้ง และการ
ส่ือสารการตลาดส่งผลต่อการด าเนินงานของเมโกะคลินิกอยา่งไรบา้ง 

ทราบไดอ้ยา่งไรวา่ลูกคา้ตอ้งการอะไร มีการส ารวจความคิดเห็นหรือไม่อยา่งไร 
มีวธีิการพฒันาปรับปรุงการส่ือสารการตลาดอยา่งไรบา้ง 

 
 ส่วนที่ 3  ถามเก่ียวกบัปัจจยัที่มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ของเมโกะคลินิกมีอะไรบา้งในเร่ืองต่อไปน้ี 

ปัจจยัภายในของเมโกะคลินิก เช่น นโยบายการบริหารงาน จ านวนและคุณสมบตัิ
ของบุคลากรขององคก์ร เทคโนโลยแีละเคร่ืองมือทางการแพทย ์มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ อยา่งไรบา้ง 

ปัจจยัภายนอกของเมโกะคลินิก เช่น คู่แข่ง พฤติกรรมผูบ้ริโภค การเมืองและ
สภาวะเศรษฐกิจ มีผลต่อการวางกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ อยา่งไรบา้ง 

 
ส่วนที ่4  ถามเก่ียวกบัอุปสรรคของการด าเนินงานตามกลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบ

บูรณาการของเมโกะคลินิก 
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เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง เมโกะคลินิกมีขอ้ไดเ้ปรียบและขอ้จ ากดัของการส่ือสาร
การตลาดหรือไม่ อยา่งไร 

- เมโกะคลินิกมีความแตกต่างจากคลินิกอ่ืนๆ อยา่งไร และเพราะเหตุใด ท าไม
กลุ่มเป้าหมายตอ้งเลือกใชบ้ริการเมโกะคลินิก 

- ราคามีผลต่อการเลือกใชบ้ริการหรือไม่ เพราะอะไร  และถา้มีผล เมโกะมี  
กลยทุธก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ อยา่งไร ที่จะตอ่สูก้บัคู่แข่ง 

 เมโกะคลินิกมีปัญหาและอุปสรรคการด าเนินการส่ือสารการตลาดหรือไม่    
ถา้มี ปัญหาและอุปสรรคนั้นคืออะไร 
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ภาคผนวก ข 
พระราชบัญญัติสถานพยาบาล การโฆษณาสถานพยาบาล 
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ประกาศกระทรวงสาธารณสุข 

ฉบบัที่ 11  (พ.ศ. 2546) 
เร่ือง  หลกัเกณฑ ์ วธีิการ   และเงื่อนไขในการโฆษณาสถานพยาบาล 

…………………… 
           โดยที่เป็นการสมควรก าหนด  หลกัเกณฑ ์ วธีิการ  และเง่ือนไขในการโฆษณา

สถานพยาบาล เพือ่เป็นแนวทางปฏิบติัที่ถูกตอ้งและเป็นธรรมต่อผูรั้บบริการ 
            อาศยัอ านาจตามความในมาตรา  38  แห่งพระราชบญัญติัสถานพยาบาล  พ.ศ. 2541 

อนัเป็นพระราชบญัญติัที่มีบทบญัญติับางประการเกี่ยวกบัการจ ากดัสิทธิและเสรีภาพของบุคคล  ซ่ึง
มาตรา 29 ประกอบกบัมาตรา 50  ของรัฐธรรมนูญแห่งราชอาณาจกัรไทยบญัญติัใหก้ระท าได ้ โดย
อาศยัอ านาจตามบทบญัญติัแห่งกฎหมาย ปลดักระทรวงสาธารณสุขในฐานะผูอ้นุญาตตาม
พระราชบญัญตัิสถานพยาบาล พ.ศ. 2541  ออกประกาศไวด้งัต่อไปน้ี 

           ขอ้ 1 ใหย้กเลิกประกาศกระทรวงสาธารณสุข  ฉบบัที่ 1  (พ.ศ. 2541)  เร่ือง  หลกัเกณฑ ์  

วธีิการ  และเงื่อนไขในการโฆษณาสถานพยาบาล 

ขอ้ 2 ในประกาศน้ี   
“การโฆษณาสถานพยาบาล”  หมายความวา่  การเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารที่เก่ียวขอ้ง

กบัสถานพยาบาลทางวทิย ุโทรทศัน์ ส่ืออิเล็กทรอนิกส ์เคเบิลทีว ีวทิยกุระจายเสียง เคร่ืองขยายเสียง 
การฉายภาพหรือภาพยนตร์  ส่ิงพมิพท์ุกชนิด  เช่น  แผน่พบั ใบปลิว หนงัสือ นิตยสาร วารสาร และ
ส่ืออ่ืน ๆ   รวมถึงแผน่ป้ายโฆษณา  วสัดุอ่ืน ๆ   ที่มีขอ้ความโฆษณาใหป้ระชาชนเห็นได ้   และให้
หมายรวมถึงการกระท าไม่วา่โดยวธีิการใดๆใหป้ระชาชนเห็นหรือทราบขอ้ความ ภาพ เคร่ืองหมาย  
หรือรวมถึงการกระท าอยา่งใด ๆ   ที่ท  าใหบุ้คคลโดยทัว่ไปเขา้ใจความหมาย      เพือ่ประโยชน์ของ
สถานพยาบาล 

ขอ้ 3  การโฆษณาสถานพยาบาลใหก้ระท าไดด้งัน้ี 
3.1 การโฆษณาช่ือและที่ตั้ง ถา้มีการแสดงภาพประกอบ  ใหแ้สดงไดเ้ฉพาะ

สถานที่ตั้งอาคารและอาคารสถานพยาบาล  การโฆษณาคุณวฒิุ หรือความสามารถของผูป้ระกอบ
วชิาชีพใหเ้ป็นไปตามกฎหมายวา่ดว้ยการประกอบวชิาชีพนั้น ๆ 
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3.2  การโฆษณาบริการทางการแพทย ์ ใหแ้จง้เฉพาะบริการที่มีใน
สถานพยาบาล วนั เวลา ที่ใหบ้ริการตามที่ไดรั้บอนุญาต    

      3.3  การโฆษณาแจง้อตัราค่ารักษาพยาบาล หรือค่าบริการที่มีในสถานพยาบาล 
 3.4  การโฆษณาอตัราค่ารักษาพยาบาลหรือค่าบริการที่มีเง่ือนไข  จะตอ้งแจง้

รายละเอียดของเง่ือนไขไวใ้นการโฆษณานั้น  และจะตอ้งแจง้เง่ือนไขใหผู้รั้บบริการทราบล่วงหนา้
ก่อนใหบ้ริการ  การโฆษณาแสดงอตัราค่ารักษาพยาบาลตามวรรคแรก  จะตอ้งก าหนดวนัเร่ิมตน้ 
และส้ินสุดของระยะเวลาที่ใชอ้ตัราค่ารักษาพยาบาลหรือค่าบริการในเร่ืองนั้น ๆ ไวใ้หช้ดัเจน 

      3.5 การเผยแพร่ความรู้ทางวชิาการทางการแพทยแ์ละเผยแพร่ผลงานวจิยั  
                    3.6 การโฆษณาแจง้ข่าวสาร  เช่น  แจง้ท าลายเวชระเบียน  แจง้ยา้ยสถานที่  

แจง้กิจกรรมในวนัส าคญัต่าง ๆ ใหก้ระท าไดโ้ดยเฉพาะกิจกรรมและวนัเวลาที่จดักิจกรรม นั้น 
การโฆษณาตาม  
 3.7 ใหร้ะบุค  าเตือนไวว้า่มีความเส่ียงของการไม่ไดผ้ล  หรืออาจเกิดอนัตราย
หรือเกิดผลขา้งเคียงกบัผูใ้ชบ้ริการ  โดยที่ขนาดตวัอกัษรตอ้งเท่ากบัตวัอกัษรที่โฆษณาและความเร็ว
ของเสียงตอ้งไม่เร็วไปกวา่เสียงปกติ 
 ขอ้ 4 หา้มมิใหโ้ฆษณาสถานพยาบาลในลกัษณะดงัต่อไปน้ี 

4.1 การใชข้อ้ความอนัเป็นเทจ็  หรือขอ้ความที่ไม่มีมูลความจริงทั้งหมด   หรือ
เพยีงบางส่วน  หรือมีลกัษณะเป็นการหลอกลวงหรือปกปิดความจริง  หรือท าใหเ้ขา้ใจผดิวา่เป็นจริง  

4.2  การใชข้อ้ความที่ท  าใหบุ้คคลทัว่ไปเขา้ใจวา่ในสถานพยาบาลมีผูป้ระกอบ
วชิาชีพ  (บุคลากร)  เคร่ืองมือ  เคร่ืองใช ้ และอุปกรณ์ทางการแพทย ์ แต่ขอ้เทจ็จริงกลบัไม่มี
ใหบ้ริการในสถานพยาบาล 

                    4.3  การใชส้ถาบนั  หน่วยงาน  องคก์ร  หรือบุคคล  ที่มิไดผ้า่นการรับรองจาก 
หน่วยงานของรัฐเพือ่รับรองมาตรฐานสถานพยาบาลของตน  เวน้แต่ไดรั้บอนุญาตจากผูอ้นุญาต 
                                  4.4  การโฆษณาแจง้บริการโรคที่ไม่มีอยูใ่นสาขาที่ผูป้ระกอบวชิาชีพมี
หนงัสืออนุมตัิหรือวฒิุบตัร 
                                  4.5  การอา้งอิงรายงานวชิาการ  ผลงานวจิยั  สถิติ  หรือยนืยนัหรือรับรอง
ขอ้เทจ็จริงอนัใดอนัหน่ึงในการโฆษณา เพือ่แสดงหรือเปรียบเทียบความสามารถในการใหบ้ริการ
หรือการรักษาพยาบาลโดยขอ้มูลที่อา้งอิงนั้นมิใช่ขอ้มูลข่าวสารของทางราชการ  เวน้แต่ไดรั้บ
อนุญาตจากผูอ้นุญาต 
                                  4.6 การใชข้อ้ความหรือรูปภาพ โออ้วดเกินจริงหรือขอ้ความที่กล่าวอา้งหรือ
บอกวา่ของตนดีกวา่,  เหนือกวา่,  ดีที่สุด, รายแรก,  แห่งแรก,  รับรองผล 100%  หรือการเปรียบเทียบ
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หรือการใชข้อ้ความอ่ืนใดที่มีความหมายในท านองเดียวกนัมาใชป้ระกอบขอ้ความโฆษณาดว้ยความ
ประสงคท์ี่จะท าใหผู้รั้บบริการหรือผูบ้ริโภคเขา้ใจวา่การบริการของสถานพยาบาลแห่งนั้ นมีคุณภาพ
มาตรฐานที่ดีกวา่ เหนือกวา่หรือสูงกวา่สถานพยาบาลอ่ืนหรือเกิดความคาดหวงัวา่จะไดรั้บบริการที่
ดีกวา่หรือไดผ้ลสูงสุด 
          4.7 การโฆษณากิจการสถานพยาบาลหรือการโฆษณาความรู้ความสามารถ 
ความเช่ียวชาญในการรักษาพยาบาลคุณภาพ  หรือประสิทธิภาพประสิทธิผลของผู ้ประกอบวชิาชีพ  
หรือสรรพคุณของเคร่ืองมือเคร่ืองใชข้องสถานพยาบาล  หรือกรรมวธีิการรักษา  หรือโรคที่ใหก้าร
รักษาหรือเปรียบเทียบผลก่อนและหลงัการรักษาไปในท านองใหเ้ขา้ใจผดิ   โดยไม่ถูกตอ้งตามหลกั
วชิาการที่เป็นมาตรฐานวชิาชีพ  หรือท าใหป้ระชาชนเกิดความคาดหวงัในสรรพคุณเกินความจริง 

       4.8 การใชช่ื้อสถานพยาบาล หรือขอ้ความที่ท  าใหผู้รั้บบริการหรือประชาชน  
อ่าน  ฟัง  ดูแลว้เขา้ใจผดิหรือหลงเช่ือวา่สถานพยาบาลนั้น   มีการประกอบกิจการดงัที่โฆษณาซ่ึง
ไม่ตรงกบัที่ไดรั้บอนุญาตใหป้ระกอบกิจการ 

                   4.9 การโฆษณาสถานที่ซ่ึงมิใช่เป็นของสถานพยาบาลนั้น  รวมอยูใ่น           
การโฆษณาสถานพยาบาล  จนท าใหบุ้คคลทัว่ไปเขา้ใจวา่สถานที่ดงักล่าวเป็นสถานพยาบาล 

                   4.10 การโฆษณาดว้ยวธีิการอนัอาจเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ  ร่างกายหรือจิตใจ
หรือก่อใหเ้กิดความร าคาญแก่ผูใ้ชบ้ริการหรือประชาชนทัว่ไป 
                               4.11 การใชภ้าพหรือเสียงที่ไม่เหมาะสมสร้างความหวาดกลวั หรือมีลกัษณะ
เป็นการส่อไปในทางลามกอนาจาร หรือมีลกัษณะเป็นการกระตุน้ หรือย ัว่ยทุางกามารมณ์ 
                               4.12 การใชภ้าพหรือเสียงโดยไม่สุภาพหรือโดยการร้องร าท  าเพลง หรือแสดง
อาการทุกขท์รมานของผูป่้วย 

                  4.13 การโฆษณาที่มีลกัษณะที่เป็นการใหร้้าย  เสียดสี  หรือทบัถม
สถานพยาบาลหรือผูป้ระกอบวชิาชีพอ่ืน 
                               4.14 การโฆษณาที่มีลกัษณะอนัเป็นการขดัต่อความสงบเรียบร้อยหรือศีลธรรม
อนัดีของประชาชน 
                               4.15 การโฆษณาที่รวมอยูก่บัขอ้ความถวายพระพร  หรือขอ้ความอยา่งอ่ืนที่
อา้งอิงเก่ียวกบัพระมหากษตัริย ์ พระราชินี  รัชทายาท  หรือผูส้ าเร็จราชการแทนพระองค ์ เวน้แต่
ช่ือของสถานพยาบาล   หรือผูป้ระพนัธ์บทความดงักล่าว 

                4.16 การโฆษณาการใหบ้ริการ “ฟรี”  โดยไม่เรียกเก็บค่าใชจ่้ายใด ๆ ทั้งส้ิน เวน้
แต่จะไดรั้บความเห็นชอบจากผูอ้นุญาต  ทั้งน้ี  จะตอ้งก าหนด  วนั  เวลา   และสถานที่ใหบ้ริการ
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และจะตอ้งแสดงรายละเอียดวา่จะใหบ้ริการฟรีในเร่ืองใดใหช้ดัเจน การใหค้วามเห็นชอบของผู ้
อนุญาตใหน้ าความในขอ้ 5 วรรคสาม  มาใชโ้ดยอนุโล 

4.17 การโฆษณาที่จดัใหมี้การแถมพก  แลกเปล่ียน  ใหสิ้ทธิประโยชน์  รางวลั  
หรือการเส่ียงโชค  จากการเลือกรับบริการทางการแพทยอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึงจากสถานพยาบาลนั้น  
เวน้แต่การใหสิ้ทธิประโยชน์เหล่านั้น ผูรั้บบริการเป็นผูรั้บประโยชน์โดยตรงและมาตรฐานการรับ
บริการทางการแพทยจ์ะตอ้งไม่ต ่ากวา่มาตรฐานทัว่ไปของสถานพยาบาล 
       การใหสิ้ทธิประโยชน์ต่าง ๆ  ดงักล่าวในวรรคแรก จะตอ้งระบุเง่ือนไขและ
รายละเอียดของสิทธิประโยชน์ต่าง ๆ ใหช้ดัเจนและจะตอ้งก าหนดวนัเร่ิมต้นและส้ินสุดของ
ระยะเวลาที่ใหสิ้ทธิประโยชน์นั้น ๆ           

    4.18 การใหส่้วนลดค่าบริการหรือค่ารักษาพยาบาล  เวน้แต่กรณีดงัต่อไปน้ี 
      (ก)  เป็นการใหส่้วนลดเพือ่การอนุเคราะห์บุคคลดอ้ยโอกาสหรือตาม
แผนงานของกระทรวงสาธารณสุขหรือที่กระทรวงสาธารณสุขรับรอง 
                                       (ข)  เป็นการใหส่้วนลดต่อสมาชิกกลุ่มบุคคลหรือสถาบนัหรือองคก์รโดย
เป็นการประกาศหรือแจง้ใหท้ราบเฉพาะกลุ่มนั้น ๆ  เท่านั้น 

การใหส่้วนลดดงักล่าวขา้งตน้จะตอ้งก าหนดประเภทของบริการใหช้ดัเจน  
และก าหนดวนัเร่ิมตน้และส้ินสุดของระยะเวลาที่ใหส่้วนลดใหช้ดัเจน ทั้งน้ีการใหส่้วนลดตอ้งไม่
เกิน 1 ปี 

การใหส่้วนลดที่มิไดเ้ก่ียวกบัการใหบ้ริการทางการแพทยห์รือค่ารักษาพยาบาล
และมิไดเ้ก่ียวขอ้งกบัการประกอบกิจการสถานพยาบาล หากผูรั้บบริการหรือผูบ้ริโภคเป็นผูรั้บ
ประโยชน์โดยตรงจะกระท าก็ได ้

ขอ้ 5  ผูรั้บอนุญาตหรือผูด้  าเนินการสถานพยาบาลผูใ้ดสงสยัวา่การโฆษณาของตนจะ
ฝ่าฝืนหรือไม่เป็นไปตามประกาศฉบบัน้ี  ผูรั้บอนุญาตหรือผูด้  าเนินการสถานพยาบาลนั้นอาจขอให้
ผูอ้นุญาตหรือผูท้ี่ผูอ้นุญาตมอบหมายพจิารณาใหค้วามเห็นในเร่ืองนั้นก่อนท าการโฆษณาก็ได ้

กรณีที่ขอ้ความโฆษณาถา้ไดท้  าขึ้นเป็นภาษาต่างประเทศ  ใหผู้รั้บอนุญาตหรือ
ผูด้  าเนินการสถานพยาบาลจดัท าค  าแปลทั้งฉบบัเป็นภาษาไทย โดยมีค  ารับรองของผูแ้ปลส่งใหผู้ ้
อนุญาตหรือผูท้ี่ผูอ้นุญาตมอบหมายเพือ่ประกอบการพจิารณา  

ผูอ้นุญาตหรือผูท้ี่ไดรั้บมอบหมาย  จะตอ้งใหค้วามเห็นและแจง้ใหผู้ข้อทราบ
ภายในเวลาก าหนดสามสิบวนันบัแต่วนัที่ไดรั้บค าร้องขอ  ถา้ยงัไม่แจง้ภายในก าหนดระยะเวลา
ดงักล่าวใหถื้อวา่ผูอ้นุญาตไดใ้หค้วามเห็นชอบแลว้ 
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การใหค้วามเห็นชอบของผูอ้นุญาตดงักล่าว  หากภายหลงัขอ้เทจ็จริงปรากฏวา่
การโฆษณาดงักล่าวเป็นการฝ่าฝืนกฎหมายหรือประกาศฉบบัน้ี ไม่เป็นการตดัอ านาจของผูอ้นุญาต
ที่จะวนิิจฉยัใหม่เป็นอยา่งอ่ืน 

ขอ้ 6 ประกาศฉบบัน้ีใหใ้ชบ้งัคบัเม่ือพน้ก าหนดหน่ึงร้อยแปดสิบวนันบัแต่วนัถดัจาก
วนัประกาศในราชกิจจานุเบกษาเป็นตน้ไป 
 
 
 
    ประกาศ ณ  วนัที่  24  มิถุนายน  พ.ศ. 2546 
      (ลงช่ือ)         ภกัดี  โพธิศิริ 
         (นายภกัดี  โพธิศิริ) 
     รองปลดักระทรวงสาธารณสุข 
        หวัหนา้กลุ่มภารกิจดา้นสนบัสนุนงานบริการสุขภาพ 
       กระทรวงสาธารณสุข 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(ประกาศในราชกิจจานุเบกษา  ฉบบัประกาศทัว่ไป  เล่ม 120  ตอนพิเศษ 77 ง  วนัท่ี  16  กรกฎาคม  2546) 
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ภาคผนวก ค 
ตัวอย่างส่ือโฆษณา 
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โฆษณา นสพ. ไทยรัฐ 
ฉบบั วนัที่ 6 มีนาคม 2552 
สีสี หนา้สตรี ขนาด 5 X12” 

 
 
 

โฆษณา นสพ. ไทยรัฐ 
ฉบบั วนัที่ 10 มิถุนายน2551 
สีสี หนา้สตรี ขนาด 5 X6 ” 
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นิตยาสาร คู่สร้างคู่สม ฉบบั วนัที่ 1 เม ย 2552 
 สีสี ปกหลงันอก 
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นิตยาสาร Weekly Wise  
สีสี เน้ือใน 
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ไฮไฟ (hi5) เมโกะคลินิก 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

แผน่พบั เมโกะคลินิก 
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ไดเร็คเมลล ์
การ์ด วนัเกิดส าหรับส่งใหลู้กคา้ 
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กล่องไฟ โฆษณา 
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