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บทคัดย่อ 

 

ความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจคลินิกเสริมความงามเดอะบิวต้ีเพอร์เฟคทค์ลินิก        

มีวตัถุประสงคข์องการวิจยัเป็นการศึกษา 1) ความตอ้งการและพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการคลินิก

เสริมความงามของผูบ้ริโภค 2) ยอดขายและแนวโน้มยอดขายของธุรกิจคลินิกเสริมความงามใน

ระยะเวลา 1 ปี 3) การด าเนินงานของธุรกิจคลินิกเสริมความงาม และ 4) การวางแผนการตลาดของ

ธุรกิจคลินิกเสริมความงามในระยะเวลา 1 ปี โดยการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจคลินิก

เสริมความงามจ านวน 200 ตัวอย่าง และผู ้ประกอบการหรือศึกษาข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับการ

ด าเนินงานของธุรกิจคลินิกเสริมความงาม 

ผลการวิจยั 1) ความตอ้งการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคมีกลุ่มเป้าหมาย

หลกัคือ กลุ่มผูบ้ริโภคเพศหญิง มีอายุระหว่าง 35 ถึง 39 ปี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนและเจา้ของ

กิจการ มีรายได้ต่อเดือนส่วนใหญ่ระหว่าง 35,001-45,000 บาท มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับ

ปริญญาตรีและส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสแลว้ มีความตอ้งการการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริม

ความงาม ประเภทของการบริการเสริมความงาม ท่ีลูกคา้เลือกส่วนใหญ่เป็นบริการดา้น Botox ปรับ

รูปหนา้ ส่วนความเหมาะสมของอตัราค่าบริการต่อคร้ังในการใชบ้ริการ อยูร่ะหว่าง 5,001–10,000 

บาท โดยการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการผา่นช่องทางส่ือต่างๆ ส่วนใหญ่หาขอ้มูลจากการดูผา่นส่ือทาง

เฟซบุ๊ค (Facebook) และให้ความสนใจในกิจกรรมรูปแบบการส่งเสริมทางการตลาดในบริการยก

กระชบัและปรับรูปหนา้ฟรี 2) ยอดขายประมาณการต่อปีอยูท่ี่ 12,600,000 บาท 3) การด าเนินงาน

ของธุรกิจในระยะเวลา 1 ถึง 5 ปี คาดการณ์ว่าจะมีความสามารถในการท าก าไรจากสินทรัพย์

ทั้งหมดท่ีใชใ้นการด าเนินงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ส าหรับอตัราส่วนผลตอบแทนต่อผูถื้อหุน้นั้น
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เป็นไปตามนโยบายทางการเงินท่ีไดต้ั้งไว ้คือ ไม่ต ่ากว่า 20% รวมถึงอตัราก าไรส่วนเกินท่ีค่อนขา้ง

สูง อยูท่ี่ 67% อตัราส่วนก าไรจากการด าเนินงานท่ีเพ่ิมข้ึนและอตัราส่วนก าไรสุทธิท่ีเพ่ิมข้ึนและการ

ลงทุนในธุรกิจน้ีจะมีระยะเวลาคืนทุน เท่ากบั 2.177 ปี และ 4) การวางแผนการตลาดของธุรกิจ

คลินิกเสริมความงามในระยะเวลา 1 ปี ธุรกิจตั้งเป้าหมายโดยการใชส่ื้อออนไลน์ ไดแ้ก่ เฟซบุ๊ค อิน

สตราแกรมและยทููป เป็นเคร่ืองมือใชใ้นการส่ือสารถึงผูบ้ริโภค ซ่ึงกลุ่มวยัท างานสามารถเขา้ถึงส่ือ

ออนไลน์ไดค่้อนขา้งง่ายและมีกระบวนการตดัสินใจท่ีจะใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามไดอ้ย่าง

รวดเร็ว 

 

ค าส าคัญ : ความตอ้งการ การด าเนินงาน คลินิกเสริมความงาม 
 

Abstracts 
 

This study of The Beauty Perfect Clinic’s operation and consumer demand aims to study 
1)  consumer demand and decision in choosing the beauty clinic’s services, 2)  sales volume and 
trend of the beauty clinic business over a period of one year, 3) the operating results of the beauty 
clinic business over a period of one year, and 4) marketing planning the beauty clinic business over 
a period of one year. 

The study results show that 1)  the beauty clinic’s main customers are women, mostly 
married, aged between 35 and 39 years, self-employed or business owners with a bachelor’s degree 
and a monthly income range of 35 ,001 to 45 ,000 baht, who come to the beauty clinic for Botox 
and facial contouring services with the service fees ranging between 5 ,001  and 10 ,000  baht per 
service due mostly to the influence of Facebook and are interested in free face lift and facial 
contouring marketing promotion, 2) estimated annual sales amount to 12,600,000 baht, 3) business 
operation over a period of 1-5  years is expected to generate profits effectively with a return on 
shareholders’ equity ratio or not less than 20 percent, contribution margin ratio of 67 percent, and 
payback period of 2 .177  years, and 4)  marketing strategy will focus on social media such as 
Facebook, Instagram, and YouTube. 
 
Keywords: Beauty Clinic Operation Requirements 
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บทน า 
 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ความใส่ใจดา้นสุขภาพและความงามท าให้กระแสการดูแลบุคลิกภาพและความงามทั้งใน

ผูห้ญิงและผูช้ายเป็นค่านิยมพ้ืนฐานของคนทัว่โลก รวมถึงคนไทยท่ีแสดงออกดา้นพฤติกรรมท่ี

ตอ้งการเสริมบุคลิกภาพและความงามอยา่งเร่งด่วน ตรงจุด ไม่ตอ้งพกัฟ้ืนและเห็นผลชดัเจน ส่งผล

ให้ตลาดธุรกิจบริการทางการแพทยแ์ละความงามในประเทศไทยในปีท่ีผ่านมา มีมูลค่าไม่ต ่ากว่า 

12,000 – 20,000 ลา้นบาท และปี 2560-2563 คาดวา่จะมีมูลค่าสูงถึง 20,000 ลา้นบาทและคาดวา่จะมี

แนวโนม้สูงข้ึนตามล าดบั ถึงแมปั้จจุบนัจะมีมาตรการควบคุมท่ีเขม้งวดรวมทั้งมีคู่แข่งขนัท่ีมากข้ึน

และชิงความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนักนัสูง แต่อย่างไรก็ดีส าหรับอุตสาหกรรมน้ียงัเป็นตลาดท่ี

น่าสนใจเน่ืองจากมีมูลค่าสูงและแนวโนม้เติบโตเพ่ิมข้ึนอยา่งต่อเน่ืองและถา้โครงการความงามท่ีมี

ต าแหน่งทางการตลาดและจุดขายท่ีชดัเจน จะสามารถท าใหต้ราสินคา้มีความแตกต่างเพ่ิมความภกัดี

ต่อตราสินค้าให้กับสินคา้ได้ ก็ยงัสามารถเติบโตควบคู่ไปกับตลาดน้ีได ้(ศูนย์ข้อมูลธุรกิจเพ่ือ

ผูป้ระกอบการธนาคารกรุงศรีอยธุยา, 2559) 

ทางดา้นผูป้ระกอบการธุรกิจศลัยกรรมความงามต่างพยายามปรับปรุงคุณภาพการบริการ

และนวตักรรมทางดา้นศลัยกรรมความงามรูปแบบใหม่ๆ อยู่เสมอเน่ืองจากลูกคา้ท่ีจะตดัสินใจ

ท าศลัยกรรมความงามโดยส่วนมากจะให้ความส าคญักบัเร่ืองของความปลอดภยัเป็นอย่างมาก 

เพราะในปัจจุบนัมีสถานประกอบการเก่ียวกบัธุรกิจการท าศลัยกรรมความงามเกิดข้ึนมากมาย และ

มีรายงานข่าวท่ีเ ก่ียวกับการท าศัลยกรรมและลูกค้าเสียชีวิตอยู่บ่อยๆ ซ่ึงพบว่า บางสถาน

ประกอบการไม่ไดเ้ปิดกิจการอย่างถูกตอ้งตามกฎหมายและพบว่าโดยส่วนมากลูกคา้จะตดัสินใจ

ท าศลัยกรรมความงามเม่ือมัน่ใจถึงผลท่ีจะไดรั้บ ดงันั้นสถานประกอบการควรให้ความส าคญั

ทางดา้นความปลอดภยัแก่ลูกคา้ โดยใชสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพตลอดจนควรใหค้วามส าคญัทางดา้นความ

สะอาดของเคร่ืองมือท่ีใช้ เพื่อลูกค้าท่ีมาใช้บริการจะได้มั่นใจในความปลอดภัยจากสถาน

ประกอบการ (กนกพร กระจ่างแสงและคณะ, 2561) อีกทั้งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีสามารถเขา้ถึงส่ือ

ออนไลน์มากข้ึนจึงมีโอกาสไดรั้บส่ือโฆษณาท่ีเก่ียวกบัศลัยกรรมความงามไดห้ลากหลายช่องทาง 

รวมถึงการตลาดเชิงกิจกรรมจากส่ือโฆษณาต่างๆ ซ่ึงถือว่าเป็นส่ิงกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ

หรือใชบ้ริการท่ีสามารถจบัตอ้งได ้มองเห็นเป็นรูปธรรม สามารถรับรู้และสัมผสัไดด้ว้ยตวัเอง เป็น

การกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้มีมากข้ึนและท าให้ตดัสินใจซ้ือง่ายยิ่งข้ึน นอกจากน้ี
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ทางการแข่งขนัในตลาดศลัยกรรมความงามของสถานประกอบการต่างๆ พยายามหากลยทุธ์เพ่ือแยง่

ชิงส่วนแบ่งการตลาดโดยการจดักิจกรรมพิเศษให้ลูกคา้ไดมี้ส่วนร่วมอยู่บ่อยคร้ังเพ่ือให้ลูกคา้มี

ความรู้สึกผูกพนักบัตราสินคา้ของสถานประกอบการศลัยกรรมความงามนั้นและในท่ีสุดเกิดความ

จงรักภกัดีต่อตราสินคา้ ซ่ึงหากลูกคา้มีความตอ้งการท าศลัยกรรมในจุดอ่ืนๆ เพ่ิมเติมก็จะเป็นการ

สร้างโอกาสท่ีลูกคา้จะกลบัมาใชบ้ริการซ ้ ามากข้ึนอีกดว้ย (พิมพพ์ลอย ธรรมโชโตและพรพรรณ 

ประจกัษเ์นตร, 2560) 

จากเหตุผลดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาความตอ้งการและการด าเนินงานของ

ธุรกิจคลินิกเสริมความงาม โดยศึกษาความตอ้งการและพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริม

ความงามของผูบ้ริโภค ยอดขายและแนวโนม้ยอดขายของธุรกิจคลินิกเสริมความงาม เพ่ือหาค าตอบ

ว่าความตอ้งการและพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคเป็นอย่างไร 

และน าผลการวิจยัท่ีไดม้าใชว้างแผนการด าเนินงานของธุรกิจคลินิกเสริมความงามภายใตช่ื้อ “เดอะ

บิวต้ีเพอร์เฟคทค์ลินิก” 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1. เพื่อศึกษาความตอ้งการและพฤติกรรมการเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงามของ

ผูบ้ริโภค 

2. เพ่ือศึกษายอดขายและแนวโนม้ยอดขายของธุรกิจคลินิกเสริมความงามในระยะเวลา 1 ปี 

3. เพ่ือศึกษาผลการด าเนินงานของธุรกิจคลินิกเสริมความงาม 

เพ่ือศึกษาการวางแผนการตลาดของธุรกิจคลินิกเสริมความงามในระยะเวลา 1 ปี 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

 ในงานวิจยัน้ีศึกษาเก่ียวกบัความตอ้งการและพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริม

ความงามของผูบ้ริโภค เพ่ือน ามาประเมินแนวโนม้ของยอดขาย รวมทั้งน าขอ้มูลท่ีไดม้าออกแบบ

โครงสร้างการด าเนินงาน และวางแผนการตลาดของธุรกิจคลินิกเสริมความงาม โดยผูท้  าการวิจยัได้

ก าหนดขอบเขตของการวิจยัไวด้งัน้ี 

1. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 1) ประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีสนใจหรือเคยใช้

บริการคลินิกเสริมความงาม ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ทั้งเพศหญิงและเพศชายในช่วง

วยัวยัท างาน อายรุะหว่าง 30 - 50 ปี และ 2) กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคท่ีสนใจใชบ้ริการคลินิกเสริม



5 
 

ความงาม ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นขนาดกลุ่มตวัอยา่งจึงไดม้าจากการก าหนด

ขนาดกลุ่มตัวอย่าง จ  านวน 200 ตัวอย่าง โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random 

Sampling)  และวิ ธีการ สุ่มตัวอย่ า งโดยใช้ความสะดวก (Convenience Sampling)  โดยใช้

แบบสอบถามท่ีจดัเตรียมไวน้ าไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอย่างแบบออนไลน์จนไดค้รบจ านวนท่ี

ก าหนดไว ้

2. ขอบเขตดา้นระยะเวลา การรวบรวมขอ้มูลจากการส่งแบบสอบถามออนไลน์ จ  านวน 

200 ชุด กบักลุ่มตวัอย่างผูท่ี้สนใจหรือเคยใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ระยะเวลาตั้งแต่เดือน 

มิถุนายน พ.ศ. 2563 ถึงเดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2563 

3. ขอบเขตพ้ืนท่ี การรวบรวมขอ้มูลจากการส่งแบบสอบถามออนไลน์เฉพาะกลุ่มตวัอย่าง

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 

การศึกษาคน้ควา้เร่ือง ความตอ้งการและการด าเนินงานธุรกิจเสริมความงาม “เดอะบิวต้ี

เพอร์เฟคทค์ลินิก” ในคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดด้  าเนินการตามขั้นตอนดงัน้ี 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

1)  ประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีสนใจหรือเคยใช้บริการคลินิกเสริมความงาม ซ่ึงไม่ทราบ

จ านวนประชากรท่ีแน่นอน ทั้งเพศหญิงและเพศชายในช่วงวยัวยัท างาน อายรุะหวา่ง 30 - 50 ปี 

   2)  กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูบ้ริโภคท่ีสนใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ซ่ึงไม่ทราบจ านวน

ประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นขนาดกลุ่มตวัอย่างจึงไดม้าจากการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 

200 ตวัอยา่ง โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) และวิธีการสุ่มตวัอยา่ง

โดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) โดยใชแ้บบสอบถามท่ีจดัเตรียมไวน้ าไปเก็บขอ้มูล

กบักลุ่มตวัอยา่งแบบออนไลน์จนไดค้รบจ านวนท่ีก าหนดไว ้

 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดส้ร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อวดัความ

ตอ้งการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในธุรกิจเสริมความงาม โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
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 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงลกัษณะของค าถามจะ

เป็นแบบหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choice Question) ประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชีพ รายได ้

ระดบัการศึกษา สถานภาพ โดยใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Normal Scale) และประเภท

เรียงล าดบั (Ordinal Scale) โดยใหเ้ลือกตอบเพียงค าตอบเดียว 

 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคในตลาดคลินิก

เสริมความงาม ประกอบดว้ย การเลือกใช้บริการด้านใด ความคาดหวงัดา้นราคาค่าบริการ การ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการผ่านช่องทางใด ความสนใจรูปแบบการส่งเสริมการขาย โดยใช้การวดั

ขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Normal Scale) เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 

ประกอบดว้ย สอบถามการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม การเลือกใชบ้ริการตราสินคา้ของคลินิก

เสริมความงาม  ช่วงเวลาในการเขา้ใช้บริการ สถานท่ีตั้ งของคลินิกเสริมความงามท่ีสะดวกใช้

บริการ เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม ดูแลและใหค้วามส าคญักบัการรักษาส่วน

ใดของร่างกาย ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการและความถ่ีในการใชบ้ริการ โดยใชก้าร

วดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Normal Scale) 

 

วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติส าหรับการวิจัยเชิงปริมาณ 

ใช้หลกัการวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) จะเน้นการบรรยาย

คุณสมบติัของกลุ่มตวัอย่างหรือประชากรท่ีเก็บรวบรวมขอ้มูลมาได ้โดยขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมน้ี 

จะตอ้งเป็นไปตามกรอบแนวความคิดของงานวิจยั และการวิเคราะห์ขอ้มูลจะตอ้งสามารถตอบ

ค าถาม หรือประเดน็ปัญหาท่ีสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการวิจยัซ่ึงไดแ้ก่ 

1.  การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ 

อาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา สถานภาพ โดยหาค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentages) 

2. การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัดา้นความตอ้งการของและพฤติกรรมผูบ้ริโภคในตลาดคลินิก

เสริมความงามโดยหาค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentages) 
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ผลการวิจัย 
 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษา จ านวน 200 คน 

จ าแนกตามตวัแปรและวิเคราะห์ผลไดด้งัน้ี 

-  เพศ ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ  านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 62.50 

และเป็นเพศชาย จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 

-  อายุ ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีระหว่างอายุ 35 ถึง 39 ปี และอายุ 40 ถึง 44 ปี 

จ  านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 รองลงมาอาย ุ45 ถึง 49 ปี จ  านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 

และช่วงอายรุะหวา่ง 30-34 ปีอาย ุ50 ปีข้ึนไป มีจ  านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 ตามล าดบั 

-  อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วน/เจา้ของกิจการ จ านวน 

107 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50 รองลงมาคือ อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อย

ละ 22.00 รองลงมาคือ อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ

19.50 และอาชีพพอ่บา้นและแม่บา้น จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 ตามล าดบั 

-  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายไดอ้ยูร่ะหว่าง 35,001–45,000 

บาท จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 รองลงมามีรายไดอ้ยูร่ะหว่าง 45,000 บาทข้ึนไป จ านวน 

56 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 รองลงมามีรายไดอ้ยูร่ะหว่าง 25,001–35,000 บาท จ านวน 42 คน คิด

เป็นร้อยละ 21.00 รองลงมามีรายไดอ้ยูร่ะหว่าง 15,001–25,000 บาท จ านวน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ

4.00 และรายไดต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 ตามล าดบั   

-  ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 

จ  านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 53.00 รองลงมามีระดบัการศึกษาสูงกวา่ระดบัปริญญาตรี จ  านวน 74 

คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 และต ่ากวา่ปริญญาตรี จ  านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 

-  สถานภาพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีสถานภาพสมรส จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อย

ละ48.00 รองลงมามีสถานภาพโสด จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 รองลงมามี

สถานภาพหยา่ร้าง จ  านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 และสถานภาพแยกกนัอยู ่จ  านวน 10 คน คิด

เป็นร้อยละ 5.00 
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ความต้องการและพฤติกรรมการเลือกใช้บริการคลนิิกเสริมความงามของผู้บริโภค 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 62.50 และ

เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 37.50 มีอายุระหว่าง 35 ถึง 39 ปี และอายุระหว่าง 40 ถึง 44 ปี คิดเป็น

ร้อยละ 37.50 ทั้ง 2 ช่วงอาย ุประกอบอาชีพธุรกิจส่วนและเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 53.50 ซ่ึงมี

รายไดต่้อเดือนส่วนใหญ่ระหว่าง 35,001-45,000 บาท คิดเป็นร้อย 43.50 มีระดบัการศึกษาอยู่ใน

ระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 53 และส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสแลว้ คิดเป็นร้อยละ 48.00 

ส าหรับขอ้มูลเก่ียวกบัความตอ้งการการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม พบวา่ ประเภท

ของการบริการเสริมความงามท่ีลูกคา้เลือกส่วนใหญ่เป็นบริการดา้น Botox ปรับรูปหนา้ คิดเป็นร้อย

ละ 53.00 รองลงมาคือ บริการดา้น HIFU ยกกระชับใบหน้า คิดเป็นร้อยละ 17.00 รองลงมาคือ 

บริการดา้น Meso Fat สลายไขมนัส่วนเกิน คิดเป็นร้อยละ 16.00 ส่วนความเหมาะสมของอตัรา

ค่าบริการต่อคร้ังในการใชบ้ริการ อยูร่ะหวา่ง 5,001–10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.00 รองลงมา คือ 

ราคาระหว่าง 10,001–15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 30.00 รองลงมาคือ ราคาระหว่าง 15,001–20,000 

บาท คิดเป็นร้อยละ 23.50 โดยการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการผา่นช่องทางส่ือต่างๆ ส่วนใหญ่หาขอ้มูล

จากการดูผ่านส่ือทางเฟซบุ๊ค (Facebook) คิดเป็นร้อยละ 30.50  รองลงมาคือ ส่ือทางอินสตราแกรม 

(Instagram) คิดเป็นร้อยละ 29.00   รองลงมาคือ ส่ือทางยทููป (YouTube) คิดเป็นร้อยละ 25.00 และ

ให้ความสนใจในกิจกรรมรูปแบบการส่งเสริมทางการตลาดในบริการยกกระชบัและปรับรูปหนา้

ฟรี คิดเป็นร้อยละ 56.00 รองลงมาคือ ลดราคา 25% ส าหรับ 5 ท่านแรกท่ีจองสิทธ์มาใชบ้ริการ คิด

เป็นร้อยละ 26.00 และสมคัรเคสรีวิว รับส่วนลด 25% เฉพาะลูกคา้ 5 ท่านแรก คิดเป็นร้อยละ 8.00 

ส าหรับขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม พบว่า ส่วนใหญ่ 

เคยการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม คิดเป็นร้อยละ 86.50 และไม่เคยการใชบ้ริการคลินิกเสริม

ความงาม คิดเป็นร้อยละ 13.50 โดยสนใจเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามวุฒิศกัด์ิ คลินิก คิด

เป็นร้อยละ 43.50 รองลงมาคือ คลินิกเสริมความงามนิติพลคลินิก คิดเป็นร้อยละ 36.00 รองลงมาคือ 

คลินิกเสริมความงามพงษ์ศกัด์ิคลินิก คิดเป็นร้อยละ 10.50 ส่วนช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการคลินิก

เสริมความงาม ในช่วงเวลา 18.00-21.00 น. คิดเป็นร้อยละ 47.50 รองลงมาคือ ในช่วงเวลา 12.00-

15.00 น. คิดเป็นร้อยละ 25.50 รองลงมาคือ ในช่วงเวลา 15.00-18.00 น. คิดเป็นร้อยละ 15.00 ซ่ึงจะ

สะดวกเลือกสถานท่ีตั้งของคลินิกเสริมความงามท่ีท่านสะดวกไปใชบ้ริการท่ีอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ 

คิดเป็นร้อยละ 43.00 รองลงมาคือ อยู่ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 21.00 รองลงมาคือ อยู่ใกลท่ี้ท างาน 

คิดเป็นร้อยละ 16.50 โดยให้เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามเพ่ือเพ่ิมความมัน่ใจให้
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ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 42.50 รองลงมาคือ เพ่ือคงสภาพผิวพรรณใหดี้อยูเ่สมอ คิดเป็นร้อยละ 37.00

และเพ่ือแกไ้ขปัญหาใบหนา้และรูปร่าง คิดเป็นร้อยละ 20.50 มีการดูแลและใหค้วามส าคญักบัส่วน

ของผิวหนา้ คิดเป็นร้อยละ 45.00 รองลงมาคือ รูปหนา้และสดัส่วนของใบหนา้ คิดเป็นร้อยละ 30.50 

รองลงมาคือ รูปหน้าและสัดส่วนของร่างกาย คิดเป็นร้อยละ 23.00 ทางดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ

เลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม คือ เพื่อน/คนรู้จกั คิดเป็นร้อยละ 36.00 รองลงมาคือ บุคคลใน

ครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 26.50 รองลงมาคือ ส่ือโฆษณา/ส่ือส่ิงพิมพ ์คิดเป็นร้อยละ 21.00 มีความถ่ี

ในการใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 1 คร้ัง/ปี คิดเป็นร้อยละ 38.50 รองลงมาคือ 2 คร้ัง/ปี คิดเป็น

ร้อยละ 27.50 รองลงมาคือ มากกวา่ 3 คร้ัง/ปี คิดเป็นร้อยละ 21.50 

 

ยอดขายและแนวโน้มยอดขายของธุรกจิคลนิิกเสริมความงามในระยะเวลา 1 ปี 

 รายไดข้องธุรกิจคลินิกเสริมความงามมาจากการใหบ้ริการเป็นหลกั คิดเฉล่ียจากช่วงเวลาท่ี

ลูกคา้จะเขา้มาใชบ้ริการ โดยแบ่งเป็น 3 ช่วง ไดแ้ก่ ช่วง 12.00-15.00 น. ช่วง 15.00-18.00 น. และ

ช่วง 18.00-21.00 น. คลินิกมีเตียงส าหรับใหบ้ริการจ านวน 6 เตียง คาดวา่ ในปีแรกจะมีจ านวนลูกคา้

ท่ีเขา้มาใชบ้ริการช่วงละ 2 คนต่อ 1 เตียง โดยมีรายไดเ้ฉล่ีย 1,000 บาทต่อ 1 ชัว่โมง ดงันั้น ภายใน 1 

วนั จะมีลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการท่ีสามารถค านวณไดคื้อ (3x 6 x 2 x 1000) เท่ากบั 36,000 บาท เม่ือ

ค านวณเป็นรายไดต่้อปี โดยคิดจ านวนวนัท่ีคลินิกเปิดท าการตลอดมี 350 วนั (36,000 x 350) จะได้

เท่ากบั 12,600,000 บาท และจากการท ากลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดแบบบอกต่อและการใชส่ื้อ

โซเชียลมีเดีย คาดวา่ จะมีลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการกบัคลินิกเพ่ิมมากข้ึนเร่ือย ๆ โดยจะเนน้จ านวนลูกคา้

ใหญ่เพ่ิมข้ึนในทุกๆ ช่วงเวลาท่ีคลินิกเปิดท าการ 

 

การด าเนินงานของธุรกจิคลนิิกเสริมความงาม 

ส าหรับขอ้มูลเก่ียวกบัการด าเนินงานของธุรกิจคลินิกเสริมความงาม พบว่า มูลค่าปัจจุบนั

สุทธิ (NPV) เท่ากบั 21,048,805.05 บาท และเม่ือพิจารณาร่วมกบัอตัราผลตอบแทนท่ีไดรั้บจาก

โครงการ 54% จึงสามารถวิเคราะห์ไดว้่า ควรลงทุนในคลินิกเสริมความงาม เน่ืองจากมีมูลค่า

ปัจจุบนัสุทธิเป็นบวก (ค่ามากกว่า 0) สามารถรับผลตอบแทนส่วนเพ่ิมมากกว่าท่ีตั้งเป้าหมายเอาไว้

คุม้ค่ากบัการลงทุน 

สภาพคล่องทางการเงิน จะเห็นไดว้า่ มีสภาพคล่องทางการเงินท่ีสูงมาก เน่ืองจากเป็นธุรกิจ

ท่ีมีอตัราผลตอบแทนสูงและมีหน้ีสินหมุนเวียนนอ้ยกว่าสินทรัพยห์มุนเวียน มีการบริหารเงินสด
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โดยการน าเงินสดท่ีไดฝ้ากธนาคารเพ่ือรอการช าระค่าใชจ่้ายในรอบถดัไป เป็นการรักษาสภาพคล่อง

ของกิจการประสิทธิภาพการใชสิ้นทรัพย ์จะเห็นไดว้า่ อตัราการหมุนของสินทรัพยถ์าวรมีอตัราการ

หมุนท่ีสูงข้ึนทุกปี เป็นการแสดงถึงความสามารถในการใชป้ระโยชน์ของสินทรัพยต่์างๆ ไดอ้ย่าง

คุม้ค่าและเกิดประสิทธิภาพสูง ส าหรับอตัราการหมุนของสินทรัพยร์วม แสดงให้เห็นว่า กิจการมี

การบริหารสินทรัพยไ์ดพ้อดีกบัความตอ้งการความสามารถในการช าระหน้ี จะแสดงใหเ้ห็นถึงท่ีมา

ของโครงสร้างเงินลงทุนในสินทรัพยข์องโครงการฯ มาจากเงินลงทุน ไม่ไดม้าจากการกูย้ืม ไม่มี

ภาระระในการจ่ายดอกเบ้ีย โดยทราบจากอตัราส่วนของอตัราแห่งหน้ีของกิจการท่ีต ่ามาก 

สรุปไดว้่า การด าเนินงานของธุรกิจในระยะเวลา 1 ถึง 5 ปี คาดการณ์ว่าจะมีความสามารถ

ในการท าก าไรจากสินทรัพย์ทั้ งหมดท่ีใช้ในการด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ส าหรับ

อตัราส่วนผลตอบแทนต่อผูถื้อหุน้นั้นเป็นไปตามนโยบายทางการเงินท่ีไดต้ั้งไว ้คือ ไม่ต ่ากว่า 20% 

รวมถึงอตัราก าไรส่วนเกินท่ีค่อนขา้งสูง อยูท่ี่ 67% อตัราส่วนก าไรจากการด าเนินงานท่ีเพ่ิมข้ึนและ

อตัราส่วนก าไรสุทธิท่ีเพ่ิมข้ึน การลงทุนโครงการน้ีจะมีระยะเวลาคืนทุน เท่ากบั 2.177 ปี ซ่ึงเป็นไป

ตามนโยบายทางการเงินของกิจการ เม่ือพิจารณาร่วมกบัมูลค่าปัจจุบนัสุทธิและอตัราผลตอบแทน

ภายใน สรุปวา่ ควรลงทุนในโครงการน้ี 

 

การวางแผนการตลาดของคลนิิกเสริมความงามในระยะเวลา 1 ปี 

การวางแผนการตลาดของธุรกิจคลินิกเสริมความงามในระยะเวลา 1 ปี ธุรกิจตั้งเป้าหมายโดยการใช้

ส่ือออนไลน์ ไดแ้ก่ เฟซบุ๊ค อินสตราแกรมและยทููป เป็นเคร่ืองมือใชใ้นการส่ือสารถึงผูบ้ริโภค ซ่ึง

กลุ่มวยัท างานสามารถเขา้ถึงส่ือออนไลน์ไดค่้อนขา้งง่ายและมีกระบวนการตดัสินใจท่ีจะใชบ้ริการ

คลินิกเสริมความงามไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

 

ข้อเสนอแนะ 

 

จากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ท าให้ทราบถึงความตอ้งการและพฤติกรรมการใชบ้ริการคลินิก

เสริมความงาม ซ่ึงผูป้ระกอบการสามารถน าผลการศึกษาวิจยัไปเป็นแนวทางในการปรับปรุงกล

ยุทธ์ในดา้นธุรกิจให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน เพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบในเชิงแข่งขนั ทั้งน้ีผูว้ิจยัขอ

สรุปขอ้เสนอแนะต่อผูป้ระกอบการธุรกิจคลินิกเสริมความงาม ดงัน้ี 
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1.  ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นปัจจยั

หน่ึงท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัความ

สะดวกในการเดินทางมาใชบ้ริการและควรมีท่ีจอดรถเพียงพอส าหรับผูม้าใชบ้ริการ รวมถึงท าเล

ท่ีตั้งของคลินิกเสริมความงามตอ้งมีความเหมาะสม และการขยายสาขาใหมี้ความครอบคลุมมากข้ึน

เพ่ือรองรับกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2.  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัการท าใหค้ลินิกมีช่ือเสียง 

และน่าเช่ือถือ รวมถึงมุ่งเน้นบริการให้มีความหลากหลายเพ่ือเพ่ิมทางเลือกแก่ผูบ้ริโภค โดย

ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัในเร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ์และบริการ โดยการมุ่งพฒันา

คุณภาพของการบริการทั้ งในดา้นความปลอดภยัและมีมาตรฐานของอุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใช้

ให้บริการ ตลอดจนการใชเ้ทคโนโลยีท่ีใชใ้นการรักษามีความทนัสมยั เพื่อสร้างความมัน่ใจและ

ไวว้างใจแก่ผูบ้ริโภค 

3. ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญกับเพศท่ีแตกต่างกัน โดยการพฒันากลยุทธ์ทาง

การตลาดต่างๆ เพ่ือเพ่ิมการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามดา้นผิวพรรณของผูบ้ริโภค

ได้มากข้ึน เช่น ส าหรับลูกค้าเพศชายและลูกค้าเพศหญิงมีความต้องการในการใช้บริการไม่

เหมือนกนั ทั้งน้ีเพ่ือใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของแต่ละเพศมากยิง่ข้ึน 
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