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กรุณาของผศ.ดร.พลัลภา ปีติสันต์ อาจารยท่ี์ปรึกษาของผูวิ้จยั ซ่ึงไดช้ี้แนะแนวทางการด าเนินการวิจยั 
ช่วยปรับแกต้รวจสอบขอ้มูลการวิเคราะห์ขอ้มูลจนสามารถวิเคราะห์และออกแบบแผนธุรกิจจนออกมา
ไดอ้ยา่งสมบูรณ์ ผูวิ้จยัขอกราบขอบพระคุณอาจารยเ์ป็นอยา่งยิง่มา ณ ท่ีน้ีดว้ย 

ผูวิ้จยัขอขอบคุณเจา้ของแบรนด์คลินิกเสริมความงาม 3 แบรนด์ ไดแ้ก่ คลินิกเสริมความ
งามหมอมวชน สาขาเดอะมอลบางแค คลินิก Dr. Nicha และแบรนด ์A (ไม่สามารถระบุช่ือแบรนด์ได)้ 
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รวมถึงขอ้มูลอื่นๆท่ีเป็นประโยชน์เพื่อน ามาประกอบการจดัท าแผนธุรกิจคลินิกเสริมความงามแบรนด์ 
อบอุ่นคลินิก จนส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี นอกจากน้ีผูวิ้จัยขอขอบคุณเพื่อนๆ จากวิทยาลยัการจัดการ 
มหาวิทยาลยัมหิดล (CMMU) ท่ีคอยให้ความช่วยเหลือ สนบัสนุน และให้ก าลงัใจตลอดช่วงเวลาท่ีท า
แผนธุรกิจน้ี 

ขอขอบคุณแพทย์หญิงปภัสรา วิวัฒน์ ท่ีคอยช่ วยเหลืออย่างเต็มท่ี  รวมถึงผู ้ตอบ
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แผนธุรกิจคลินิกเสริมความงามแบรนด ์อบอุ่นคลินิก เกิดจากการท่ีผูว้จิยัพบปัญหาของ

รอบขา้งท่ีตอ้งมีปัญหาเร่ืองการดูแลและกาํจดัขนในร่างกาย อีกทั้งการกาํจดัขนระยะยาวดว้ยเลเซอร์

ก็เร่ิมเป็นท่ีนิยมมากข้ึนอีกทั้งผูจ้ดัทาํยงัมีโอกาสไดคุ้ยกบัแพทยห์ญิง ปภสัรา วิวฒัน์ แพทยผ์ิวหนงั

เฉพาะทางท่ีตอ้งการเปิดคลินิกรักษาเฉพาะทางของตนเองบริเวณยา่นศาลายา จงัหวดันครปฐม เพื่อ

ใชค้วามเช่ียวชาญ ประสบการณ์ท่ีสะสมมาต่อยอดเป็นธุรกิจคลินิกเฉพาะทางดา้นผวิหนงัของตนเอง 

ผูว้ิจยัจึงเล็งเห็นโอกาสในการทาํธุรกิจ คลินิกเสริมความงามภายใตแ้บรนด์ “อบอุ่น

คลินิก” ข้ึนเพื่อสนองความตอ้งการของกลุ่มคนท่ีพกัอาศยัและใชชี้วิตอยูบ่ริเวณยา่นศาลายา จงัหวดั

นครปฐมเน่ืองจากบริเวณนั้นยงัไม่มีคู่แข่งใดท่ีเนน้บริการเฉพาะดา้นเลเซอร์กาํจดัขนและให้บริการ

รักษาดว้ยแพทยเ์ฉพาะทางดา้นผิวหนงัโดยตรงท่ีสามารถรักษา วิเคราะห์สภาพผิวคนไขใ้ห้ได้รับ

ความปลอดภยัสูงสุดรายบุคคลได ้คลินิกจะตั้งอยู่บนโครงการคอมมูนิต้ีมอลบนถนนพุทธมณฑล

สายส่ี เพื่อใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายเดินทางมาใชบ้ริการไดส้ะดวก 

กลุ่มเป้าหมายหลกัของคลินิกเสริมความงามแบรนด์ “อบอุ่นคลินิก” คือผูห้ญิงผูช้ายวยั

ทาํงาน อายุ 25-40 ปี มีรายได้อยู่ในช่วง 18,000 -160,000 บาท พกัอาศยัหรือทาํงานใช้ชีวิตอยู่ย่าน

ศาลายา จงัหวดันครปฐม ตอ้งการดูแลรักษาผิวหนงัโดยเฉพาะการกาํจดัขนและกลุ่มเป้าหมายรอง

ได้แก่ กลุ่มนักเรียน นักศึกษา อายุ 18-24 ปี รายได้อยู่ในช่วง 7,501 -35,000 บาท ท่ีมีปัญหาด้าน

ฮอร์โมนสิวตอ้งการดูแลรักษาเก่ียวกบัสิวและกาํจดัขน 

แผนธุรกิจน้ีมีการลงทุน 8,000,000 บาทมีตน้ทุนถวัเฉล่ียเท่ากบั 13.68% โดยเร่ิมมีกาํไร

ในปีท่ี 1 มีมูลค่าปัจจุบนัเท่ากับ 227,425,535 บาท และอตัราผลตอบแทนภายในเท่ากับ 23.03% 

ระยะเวลาคืนทุน 3 ปี 1 เดือน และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลดคือ 4 ปี 
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บทที่ 1 
โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคญั 
ความสวยความงามในยุคปัจจุบนัมีแนวโน้มท่ีจะเพิ่มความส าคญัเเละเติบโตมากขึ้น 

เน่ืองมาจากการเติบโตของโซเชียวมีเดียในปัจจุบนัในลกัษณะของการเช่ือมต่อถึงกนัเป็นเครือข่าย
ส่งผลให้เกิดการแลกเปล่ียนประสบการณ์ต่างๆ กบัโลกภายนอกมากยิ่งขึ้น รวมถึงค่านิยมและความ
เช่ือว่าการมีผิวอ่อนวยั ใบหน้าดี โหงเฮงดี ก็ย่อมสร้างโอกาสเขา้มาสู่ชีวิต (กรุงเทพธุรกิจ ,2563) ท า
ให้คนส่วนใหญ่ตอ้งการเพิ่มความมัน่ใจและเสริมสร้างบุคลิกให้แก่ตนเอง อีกทั้งการรับวฒันธรรม
ความสวยงามของหนา้ตาและผิวพรรณจากต่างประเทศโดยเฉพาะจากประเทศเกาหลีท่ีส่งผา่นศิลปิน
โดยใชภ้าพลกัษณ์เป็นจุดขายท าใหค้่านิยมดา้นความงามยิง่เพิ่มมากขึ้น แต่ในขณะเดียวกนันั้นการใช้
เพียงเคร่ืองส าอางค์และครีมบ ารุงก็ไม่สามารถตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคไดท้นัทีท าให้เกิดความตอ้งการ 
“สวยอยา่งเร่งด่วน” เป็นผลใหเ้กิดการเติบโตของคลินิกเสริมความงาม (ศูนยวิ์จยักสิกรไทย,2554) 

ในยุคแรกของการใหบ้ริการของธุรกิจความงามส่วนใหญ่จะให้บริการในรูปแบบของ
คลินิกเพื่อรักษาปัญหาผิว เช่น สิว ผดผื่น ฝ้า และมีแพทยป์ระจ าคลินิกเป็นผูต้รวจรักษาโดยการรักษา
จะมีตั้งแต่การและท าการดูแล ท าความสะอาดผิวหน้า การให้ความรู้เก่ียวกบัปัจจยัท่ีเกิดปัญหาและ
รักษาดว้ยยาฉีด ยาทา และการรับประทานยา จนปัจจุบนัธุรกิจเสริมความงามไดข้ยายขอบเขตการ
ใหบ้ริการพฒันาเป็นคลินิกความงามครบวงจร เพื่อรองรับความตอ้งการเฉพาะเจาะจงของลูกคา้มาก
ยิ่งขึ้น เช่น ทรีทเมนต์ลบรอยจากสิว ลบร้ิวรอยเห่ียวย่น ปรับผิวขาว ยกกระชับผิว ขดัและพอกผิว 
เป็นตน้ (ปนิตา ประทีปเสน,2562) เห็นไดจ้ากพฤติกรรมในช่วง 5 ปีท่ีผ่านมาน้ีผูบ้ริโภคเปิดกวา้ง
มากขึ้นในเร่ืองความงาม ความสนใจเร่ืองคุณภาพผิวเรียบเนียน กระจ่างใส การท าศลัยกรรม การใช้
สารเติมเตม็ สารลดเลือนร้ิวรอยตามค่านิยมท่ีตนรับมาและความเช่ือ(Marketing opps,2563) เป็นการ
ตอ้งการความสวยในแบบท่ีเป็น “ตวัเอง” (Individual beauty) มากกว่าสวยแบบ “พิมพนิ์ยม” เหมือน
ในอดีต อีกทั้งยงัมีแนวโนม้ดูแลรักษาตนเองก็เร่ิมขยายไปยงัอาย ุ18-20 ปีท่ีมีความสนใจป้องกนัหรือ
เตรียมพร้อมในเร่ืองความงามของใบหน้าเพื่อคงความยาวเด็กตลอดไป เพราะถือว่าใบหน้าเป็นส่ิง
ส าคญัท่ีส่งผลต่อภาพลกัษณ์ รวมถึงขยายไปยงักลุ่มผูช้าย ซ่ึงแตกต่างจากในอดีตท่ีจะเร่ิมใชบ้ริการ
เพราะเห็นร้ิวรอยในอายุประมาณ 30 ปี (นิตยาสาร Positioning,2563) โดยเฉพาะอย่างยิ่งกลุ่ม 
Millennials ซ่ึงเป็นกลุ่มนกัเรียนระดบัมหาวิทยาลยัไปจนถึงวยัท างานท่ีอยู่ในช่วง Gen Y ถึง Gen Z 
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พบว่ามีความใส่ใจเก่ียวกบับุคลิกภาพมากกว่ากลุ่มอ่ืนๆและมีก าลงัซ้ือเพื่อสร้างความพึงพอใจให้
ตนเองมากถึง 28.8 % ของประชากรทั้งหมด (ศูนยวิ์จัยกสิกรไทย,2562) โดยหากพบว่ามีปัญหา
บริเวณใบหน้าแมเ้พียงเล็กน้อย เช่น เร่ืองสิว ก็มกัจะตดัสินใจเขา้รับบริการทนัทีโดยไม่ปล่อยท้ิงไว ้
เน่ืองมาจากค่านิยมของการมีหนา้ใสเรียบเนียนท่ีเป็นท่ีตอ้งการมากยิง่ขึ้น (มาร์เก็ตอินโฟ,2556)   

ดว้ยความตระหนกัและพฤติกรรมเก่ียวกบัความสวยงามดงักล่าว ส่งผลให้ธุรกิจความ
งามเป็นธุรกิจหน่ึงท่ีน่าสนใจและมีโอกาสเติบโตอย่างต่อเน่ือง15-20% ทุกปี ในปี 2562 ตลาดคลินิก
ความงามไม่รวมโรงพยาบาลและหรือคลินิกเวชกรรมทัว่ไป โรงพยาบาลและหรือคลินิกศลัยกรรม
และสถานบนัลดน ้าหนกัมีสัดส่วนมูลค่าสูงถึง 30,000 ลา้นบาทแมว่้าในปี 2563 วิกฤติเศรษฐกิจอนั
เน่ืองมาจากสถานการณ์โควิด 19 จะท าให้หลายอุตสาหกรรมหยุดชะงกัแต่หลงัจากมีการผ่อนปรน
ให้คลินิกความงามกลบัมาเปิดอีกคร้ังพบว่าตลาดความงามโดยเฉพาะผิวหนังมีฟ้ืนกลบัมาถึง 80-
90% (กรุงเทพธุรกิจ,2564) ซ่ึงสอดคลอ้งภาพรวมธุรกิจสุขภาพและความงามในช่วง 10 ปีท่ีผา่นมามี
การขยายตัวอย่างรวดเร็วและเติบโตมากกว่า100% สวนทางกับสภาพเศรษฐกิจและสังคมท่ี
เปล่ียนแปลงอยู่ตลอด เช่น ช่วงท่ีเศรษฐกิจซบเซา ภาวะเงินเฟ้อ หรือปัญหาทางการเมืองเพราะคน
ส่วนใหญ่ตอ้งการดูแลตวัเองให้ดีอยู่เสมอ (ผูจ้ดัการออนไลน์ ,2557) โอกาสและความน่าสนใจน้ีไม่
ว่าจะเป็นทศัคติต่อความสวยความงามท่ีเปิดกวา้งขึ้น ท าใหพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีแนวโน้มท่ีจะ
ใชจ้่ายในการใชบ้ริการแพร่ขยายไปยงักลุ่มลูกคา้ต่างๆทั้งกลุ่มเด็ก กลุ่มผูช้ายมากยิง่ขึ้น รวมถึงอตัรา
การเติบโตท่ีสวนกระแสเศรษฐกิจแมใ้นสภาวะท่ีเกิดวิกฤติหนักก็ยงัมีแนวโน้มท่ีจะฟ้ืนตวักลบัมา
อย่างรวดเร็วจึงเป็นท่ีมาของโมเดลธุรกิจคลินิกเสริมความงามเพื่อรองรับก ลุ่มผูใ้ชบ้ริการนกัศึกษา
และวยัท างานโดยเฉพาะเพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้อย่างเหมาะสมและมี
ประสิทธิภาพสูงสุดรวมถึงเป็นแนวทางในการปรับปรุงแก้ไขวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
 

1.2 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกจิ (แรงกดดัน 5 ประการ Five Forces) 
1.2.1 แรงกดดันที่ 1 : อุปสรรคการเข้ามาแข่งขันในตลาดของผู้แข่งขันหน้าใหม่ 

- อุปสรรคในการเขา้มาในอุตสาหกรรม : ตามพระราชบญัญติัการเปิด
สถานพยาบาลประเภทท่ีไม่รับผูป่้วยคา้งคืน (คลินิกเวชกรรมเสริมความงาม) จะต้องมีการขอ
อนุญาตและไดรั้บการอนุญาตในการประกอบกิจการสถานพยาบาลกฎหมายเพื่อคุม้ครองผูบ้ริโภค
โดยแพทยท่ี์รักษาตอ้งจบเฉพาะทางดา้นความงามหรือผิวหนงัและไดรั้บการรับรองจากแพทยสภา
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เท่านั้น (ส านกังานคณะกรรมการกฤษฎีกา,2559) รวมถึงซ่ึงส่งผลดีในการจ ากดัการเขา้สู่ตลาดของผู ้
เล่นรายใหม่ๆ (+)  

- Economic of scale : การประหยดัจากขนาดท าให้คลินิกเจ้าใหญ่ใน
ตลาดอย่าง วุฒิศกัด์ิคลินิก นิติพล เป็นสองคลินิกท่ีมีส่วนครองตลาดมากท่ีสุดจากการขยายสาขา
ใหบ้ริการทัว่ประเทศเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบดา้นการแข่งขนั (เกฏิก ์พนัธุ์พิพฒัน์,2557)  ส่งผลให้ผู ้
เล่นรายใหม่ท่ีเร่ิมจากการเปิดสาขาเดียวไม่สามารถแข่งขนัจากการประหยดัจากขนาดได ้(-) 

- เงินลงทุน : ค่าใช้จ่ายหลกัในการด าเนินธุรกิจเกิดจากการแข่งขนัทาง
การตลาดและการลงทุนในเคร่ืองมือและเทคโนโลยีท่ีใชเ้งินลงทุนสูงมาก ส่งผลต่อผูเ้ล่นรายใหม่ท่ี
ยงัไม่มีช่ือเสียงและอุปกรณ์ตอ้งใชเ้งินทุนกบัการตลาดให้เป็นท่ีรู้จกัและการลงทุนในเคร่ืองมือใหม่ 
(พิสุทธิวฒัน์ ศรีบุรินทร์และวินิต ชินสุวรรณ,2559)  (-) 

- ประสบการณ์ท่ีสั่งสมมา : ความปลอดภยัยงัคงเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคกงัวล
ใจ จึงท าใหผู้ท่ี้มีก าลงัจ่ายมกัเลือกนวตักรรมความงามระดบัสูงจากคลินิกชั้นน าเพื่อรับค าแนะน าจาก
แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ (Marketing Opps,2563) ส่งผลต่อผูเ้ล่นรายใหม่ท่ียงัไม่มีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จัก
ตอ้งใชเ้วลาในการสร้างความเช่ือมัน่  (-) 

- อุปสรรคต่อการเขา้สู่ช่องทางจดัจ าหน่าย : ผูท่ี้อยู่ในตลาดคลินิกความ
งามไทยเจา้ใหญ่ในประเทศไทยมีสาขาเพื่อรองรับและใหบ้ริการครอบคลุมในหลายพื้นท่ีทัว่ประเทศ
ไทย เช่น นิติพลคลินิก ท่ีมีสาขากว่า 132 สาขา1 (-) 

- Switching cost : ต้นทุนในการเปล่ียนไปใช้บ ริการคลินิกอื่นสูง
เน่ืองจากความคุน้เคยในการรักษาของคนไข ้(SMEs Knowledge Center,2014) (-) 

ดงันั้นสรุปไดว่้า อุปสรรคในการเขา้มาในอุตสาหกรรมของผูแ้ข่งหน้า
ใหม่นั้นมีผลกระทบเชิงลบ (-) กบัธุรกิจเน่ืองจากขนาดของธุรกิจในการต่อรองราคาค่ายา เงินลงทุน
ในเคร่ืองมือเทคโนโลยีและทีมแพทยท่ี์ค่อนขา้งสูงความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยัของคลินิกใหม่ 
สาขาการใหบ้ริการของเจา้ใหญ่ท่ีครอบคลุมพื้นท่ี และตน้ทุนการเปล่ียนไปใชบ้ริการท่ีอ่ืนสูงเพราะ
ความคุน้เคยในการรักษา 
 

1.2.2 แรงกดดันที่ 2: ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive 
Rivalry) 

 
1 เวบ็ไซดข์องนิติพลคลินิกสืบคน้เม่ือวนัท่ี 4 มีนาคม 2564 
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- จ านวนผูเ้ล่นในอุตสาหกรรม (Number of competitors) : เม่ือพิจารณา
อุตสาหกรรมสถานพยาบาลเสริมความงามในประเทศไทยถือว่ามีผูเ้ล่นในตลาดอยู่มากโดยสามารถ
แบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มโรงพยาบาล มีคู่แข่งขนัหลกัมากกว่า 20 ราย เช่น โรงพยาบาลยนัฮี 
โรงพยาบาลบ ารุงราษฎร์ โรงพยาบาลผิวหนังอโศก เป็นตน้ (ผูจ้ดัการ ,2561) และกลุ่มคลินิกเสริม
ความงามท่ีมีผูเ้ล่นทั้งในตลาดระดับบน ระดับกลาง และระดับล่างมากกว่า3,000-4,000 แห่งทัว่
ประเทศ(สุพร แซ่ตั้ง,2562) ส่งผลให้คลินิกใหม่ท่ีเขา้มาตอ้งสร้างกลยุทธ์ท่ีชดัเจนเพื่อต่อสู้กบัผูเ้ล่น
เดิมในตลาดท่ีเร่งขยายสาขาใหค้รอบคลุมลูกคา้ในทุกพื้นท่ีรวมถึงโรงพยาบาลท่ีเขา้มาแย่งส่วนแบ่ง
ตลาดจากการเพิ่มการใหบ้ริการเสริมความงาม  (Marketinginfo and communication,2020) (-) 

- อตัราเติบโตของอุตสาหกรรม (Industry growth) : ภาพรวมตลาดคลินิก
ความงามไทยอยู่ท่ีประมาณ 30,000 ลา้นบาทและมีแนวโน้มเติบโตไม่ต ่ากว่า10% ต่อเน่ืองตลอดทุก
ปี (กรุงเทพธุรกิจ,2563) ส่งผลให้บริษทัมีโอกาสเติบโตสอดคลอ้งกบัอุตสาหกรรมท่ีมีแนวโน้มท่ี
เติบโตขึ้นในทุกปี  (+) 

- ความหลากหลายในกลยุทธ์ของคู่แข่งขนั : จ านวนคลินิกท่ีมีจ านวน
มากอยู่ในตลาดระดับกลางและระดับล่างท าให้ส่วนใหญ่การแข่งขันจะเข้มข้นมากโดยจะใช้
โปรโมชัน่ดา้นราคา ลด แถม หรือเหมาจ่ายช่วงชิงลูกคา้เป้าหมายให้เขา้มาใชบ้ริการให้ไดม้ากท่ีสุด
ในขณะท่ีในตลาดระดบับนผูป้ระกอบการจะเน้นจุดขายดา้นนวตักรรมและเทคโนโลยีเป็นส าคญั 
(ศูนยวิ์จยักสิกรไทย,2561) (-) 

ส่งผลเชิงลบกบับริษทัเพราะบริษทัตอ้งการอยู่ในตลาดระดบักลางท่ีการ
ช่วงชิงลูกคา้เป้าหมายส่วนใหญ่มกัแข่งขนักนัดา้นราคา ซ่ึงคลินิกตั้งใจท่ีจะใชเ้คร่ืองท่ีดี มีมาตราฐาน
ท าให้ตน้ทุนเคร่ืองมือมีราคาสูง แรงกดดนัดา้นราคาน้ีส่งผลให้คลินิกตอ้งเพิ่มโปรโมชั่นเพื่อดึงดูด
ลูกคา้รายใหม่เขา้มา ท าใหร้ายไดเ้ฉล่ียต่อคนอาจปรับตวัลดลงและการคืนทุนของธุรกิจมีระยะเวลาท่ี
นานขึ้น (ศูนยวิ์จยักสิกรไทย,2562) 

- ความแตกต่างของผลิตภณัฑใ์นตลาด (Product differentiation) :  คลินิก
ความงามมีผลิตภณัฑ์และเทคโนโลยีท่ีคลา้ยกนัท าใหป้ระสิทธิผลในการรักษาเป็นปัจจยัหลกัในการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของลูกคา้ โดยส่วนใหญ่มกัจะไดรั้บค าแนะน าปากต่อปากจากคนรู้จกั หรือ 
จุดเด่นดา้นบุคลากรในการให้บริการเพื่อเพิ่มความเช่ือมัน่ (ศูนยวิ์จยักสิกรไทย,2554) ดงันั้นจึงเป็น
โอกาสท่ีดีท่ีเจา้ของคลินิกเป็นแพทยเ์ฉพาะทางดา้นผิวหนงัโดยตรงเป็นผูใ้หบ้ริการรักษา (+) 

ดงันั้นสรุปไดว่้า ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมมีผล
เชิงลบกบัธุรกิจ เน่ืองจากจ านวนผูเ้ล่นไดต้ลาดมีอยู่มากทั้งจากผูเ้ล่นเดิมและผูเ้ล่นหนา้ใหม่ท่ีต่างเขา้
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มาแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดจากอตัราการเติบโตของอุตสาหกรรมท่ีเพิ่มมากขึ้นทุกปีท าให้การ
แข่งขนัเขม้ขน้มากทั้งปัจจยัดา้นราคาและนวตักรรมใหม่ๆ 
 

1.2.3 แรงกดดันที่ 3: อ านาจต่อรองผู้ซ้ือ 
- Buyer’s information availability: ผู ้ รั บ บ ริ ก า ร ส า ม า ร ถ เ ข้ า ถึ ง

แหล่งขอ้มูลไดง้่ายขึ้นเน่ืองจากการเขา้ถึงข่าวสารเทคโนโลยีท าให้ผูซ้ื้อมีขอ้มูลมากหากเกิดความไม่
พอใจจากการรักษาท าให้เกิดความเส่ียงจากการถูกฟ้องร้องเรียกค่าเสียหายจากการบริการทาง
การแพทย ์(กรมพฒันาธุรกิจการคา้,2562) (-) 

- Buyer price sensitivity: หากผูรั้บบริการได้รับขอ้เสนอจากคลินิกท่ีมี
คุณภาพไม่แตกต่างกนัในราคาท่ีถูกกว่าจะท าให้ผูรั้บบริการพร้อมท่ีจะเปล่ียนคลินิก  (ธนโชติ แสน
ค า,2561) (-) 

- ความสามารถของลูกค้าในการจัดหาวัตถุดิบผลิตสินค้าใช้เอง 
(Backward Integration by Buyers) : ผูซ้ื้อมีศกัยภาพต ่าในการขยายธุรกิจไปท าคลินิกเสริมความงาม
เองเน่ืองจากมีต้นทุนค่าใช้จ่ายในการจ้างหมอมาให้บริการและเคร่ืองมือท่ีสูง รวมถึงกฎหมาย
เก่ียวกบัการเปิดสถานพยาบาล(พิมพ์ขวัญ บุญจิตต์พิมล,2560)  (+)  

- Most Seller: มีผูใ้หบ้ริการคลินิกเสริมความงามอยูม่ากกว่า 3,000-4,000 
แห่งทัว่ประเทศแห่งทัว่ประเทศยงัไม่นบัรวมการใหบ้ริการในโรงพยาบาลหรือสถานเสริมความงาม
ต่างๆอีกเป็นจ านวนมากท าใหผู้ซ้ื้อมีทางเลือกในการรับเขา้บริการจ านวนมาก (สุพร แซ่ตั้ง,2562) (-) 

- ค่าใชจ้่ายในการเปล่ียนสินคา้หรือบริการ (Switching cost) : ตน้ทุนใน
การเปล่ียนของผูซ้ื้อต ่า เม่ือพิจารณาจากสินคา้ทดแทนจ านวนมากท่ีอยูใ่นตลาด เช่น การเลือกดูแลผิว
ดว้ยตนเองอย่างสม ่าเสมอดว้ยการดูแลผิวดว้ยสกินแคร์ การทากนัแดด การจดัการอารมณ์ การเลือก
รับประทานอาหารท่ีมีประโยชน์ หรือการรับประทานอาหารเสริมเพิ่มเติม  ท าใหลู้กคา้มีตวัเลือกมาก
และสามารถเปล่ียนแปลงการซ้ือไดง้่าย ผูซ้ื้อจึงมีอ านาจในการต่อรองท่ีสูง (ยนิูลิเวอร์ ไลฟ์,2562) (-) 

สรุปไดว่้าอ านาจการต่อรองผูซ้ื้อมีผลเชิงลบกบัธุรกิจเน่ืองจากการมีความ
เส่ียงจากการฟ้องร้องหากรักษาผิดพลาด ทางเลือกของคลินิกจ านวนมากและสินคา้ทดแทนท่ีท าให้ผู ้
ซ้ือมีทางเลือกท่ีหลากหลาย 
 

1.2.4 แรงกดดันที่ 4: อ านาจต่อรองผู้ขายวัตถุดิบ 
- จ านวนตวัแทนผูข้ายอุปกรณ์และเคร่ืองมือส าหรับการรักษา เช่น เคร่ือง

ท าเลเซอร์ เคร่ืองผลกัวิตามินเขา้สู้ผิวเป็นจ านวนมาก แต่เคร่ืองมือแต่ละยี่ห้อมีความแตกต่างกนัใน
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ดา้นประสิทธิภาพในการรักษา ท าให้เคร่ืองท่ีมีคุณภาพ มาตราฐานการันตีความน่าเช่ือถือมีราคาสูง 
และเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัจะเป็นเคร่ืองท่ีน าเขา้มาจากต่างประเทศซ่ึงมีเพียงไม่ก่ีบริษทัท่ีน าเขา้มา 
(SVJ Laser Clinic,2016) ส่งผลใหผู้ข้ายวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพมีอ านาจต่อรองมาก (-) 

- จ านวนการสั่งซ้ือ คลินิกตอ้งสั่งซ้ือยาและเวชภณัฑ์เพื่อใชใ้นการรักษา
ในปริมาณท่ีมากพอเพื่อการต่อรองเร่ืองราคา(เกฎิก์ พนัธุ์พิพฒัน์,2557) ส่งผลให้ผูเ้ล่นรายใหญ่ใน
ตลาดสามารถควบคุมตน้ทุนไดดี้กว่าเน่ืองจากมีอ านาจการต่อรองราคาจากจ านวนการสั่งซ้ือยาและ
เวชภณัฑเ์พื่อใชใ้นการรักษาและจ าหน่ายท่ีมากกว่าคลินิกขนาดเลก็ (ศศิธร ชูพนัธ์และนิติพงษ ์ส่งศรี
โรจน์,2562)  (-) 

- Uniqueness of each supplier’s product ตล าดย า และ เ วช ภัณฑ์ มี
แนวโน้มเติบโตมากขึ้นท าให้มีผูข้ายตอ้งแข่งขนักนัมากขึ้นส่งผลให้ราคายาถูกลง ส่งผลให้ผูข้าย
วตัถุดิบมีอ านาจต่อรองนอ้ยลง (+) (อุทยั สุขวิวฒัน์ศิริกุล, 2559) 

สรุปได้ว่าอ านาจการต่อรองของผูข้ายส่งผลเชิงลบต่อธุรกิจเน่ืองจาก
เคร่ืองมือท่ีคลินิกจะเลือกใช้หากเป็นสินคา้คุณภาพดี มีมาตราฐานตวัเลือกของผูข้ายจะมีอยู่อย่าง
จ ากดัและปริมาณการสั่งซ้ือยาและเวชภณัฑ์แมว่้าตลาดยาและเวชภณัฑ์จะเติบโตมากขึ้นท าให้เกิด
ผูข้ายมาก แต่อย่างไรก็ตามคลินิกยงัคงมีปริมาณการสั่งซ้ือน้อยกว่าเม่ือเทียบกบัคู่แข่งท่ีอยู่เดิมใน
ตลาด 
 

1.2.5 แรงกดดันที่ 5: ความเส่ียงของสินค้าทดแทน 
- สินคา้ทดแทน : ผูบ้ริโภคท่ีไม่ไดมี้ปัญหาผิวพรรณมากนกัสามารถหา

ความรู้และขอ้มูลดา้นความงาม 
ดว้ยตนเองและรักษาโดยการเลือกซ้ือเวชส าอางมาใชเ้องมากขึ้นท าให้มี

โอกาสเขา้ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามลดลง (ศูนยวิ์จยักสิกรไทย,2561)  (-) 
- ความสามารถในการท าก าไรของอุตสาหกรรมทดแทน : อุตสาหกรรม

ทดแทน เช่น ในอุตสาหกรรมความงามกลุ่มสกินแคร์ดูแลผิวหนา้ มีส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีสูงท่ีสุด 
42 % ตามมาดว้ยกลุ่มเมคอพั15 % ในปี 2562 จากตลาดอุตสาหกรรมความงามในประเทศไทย ซ่ึงมี
มูลค่าตลาดอยู่ท่ี 2.18 แสนล้านบาท และมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ืองเฉล่ีย 6.7 % (กนกกร ณ 
ระนอง,2563) (-) 

สรุปไดว่้า ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนมีผลกระทบในเชิงลบกบัธุรกิจ 
เน่ืองจากมีลูกคา้สามารถปรับเปล่ียนพฤติกรรมการดูแลดา้นความงาม หรือ ใชสิ้นคา้ทางเลือก เพื่อ
ลดค่าใชจ้่ายไดร้วมถึงความสามารถในกาท าก าไรของอุตสาหกรรมทดแทนมีสูง (-) 
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ตารางที่ 1.1 แสดงสรุปการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกิจจากแรงกดดัน 5 ประการ 
แรงกดดนั 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกิจ 

ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (Competitive 
Rivalry) 

- 

อุปสรรคในการเขา้มาในอุตสาหกรรมของผูแ้ข่งขนัหนา้ใหม่ 
(Threat of new entrants) 

- 

อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining power of buyers) - 
อ านาจการต่อรองของผูข้าย (Bargaining power of suppliers) - 
ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat of substitutes) - 
หมายเหตุ (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจ (-) หมายถึง เป็นผลเสียต่อธุรกิจ 

 
เม่ือพิจารณาแรงกดดนัทั้ง 5ประการพบว่าโดยรวมอุตสาหกรรมคลินิกเสริมความงามมี

ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมท่ีเข้มข้นมาก อุปสรรคของการเข้ามาใน
อุตสาหกรรม อ านาจการต่อรองของผูข้าย อ านาจการผูซ้ื้อ มีผลกระทบเชิงลบกบัธุรกิจท าให้การ
เร่ิมตน้ของธุรกิจตอ้งมีแบบแผนและกลยุทธ์ท่ีชดัเจนเพื่อเตรียมความพร้อมของการเปิดกิจการและ
ลดความเส่ียงการด าเนินงานใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
 
 

1.3 วิสัยทัศน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
1.3.1 วิสัยทัศน์(Vision) 
มุ่งมัน่ท่ีจะพฒันาการบริการให้มีความเป็นเลิศ ครบครันดว้ยองคค์วามรู้ เทคโนโลโลยี

เพื่อสร้างแบรนดใ์หเ้ป็นอนัดบัตน้ๆของตลาดอุตสาหกรรมความงามในประเทศไทย 
 

1.3.2 พนัธกิจ (Mission) 
เป็นคลินิกเสริมความงามท่ีมีแนวทางปฏิบติั ดงัน้ี 

1. รักษาตามมาตรฐานสากลดว้ยแพทยแ์ละบุคลากรท่ีมีคุณภาพ 
2. ใชเ้คร่ืองมือท่ีทนัสมยัปลอดภยัไดม้าตราฐาน 
3. แนะน าการรักษาและปรึกษาด้านความงามโดยค านึงถึงความ 

สมเหตุสมผลบนพื้นฐานขององคค์วามรู้ท่ี ถูกตอ้ง ทนัสมยั และมีจริยธรรมภายใตค้วามพึงพอใจของ
ผูรั้บบริการเป็นส าคญั 
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1.3.3 เป้าหมาย (Goals) 
เป้าหมายระยะสั้น (ปีท่ี 1) 

1. ลูกคา้รับรู้ถึงคลินิกเสริมความงามท่ีเปิดใหม่ โดยวดัการมีส่วนร่วมใน
ช่องทางออนไลน์ช่องทาง Facebook page มียอดมากกว่า 10,000 คนในปีแรก2 (คิดเป็น 10 % ของ
คู่แข่ง) ลูกคา้มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการ วดัจากภายในปีแรกไม่มีเร่ือง   ร้องเรียนจากลูกคา้3  

2. ธุรกิจมีรายได ้6.78 ลา้นบาทในปีแรก4 (คิดเป็น 40 % จากค่าเฉล่ีย) 
เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 2-3) 

1. มีจ านวนลูกคา้ใหม่เพิ่มขึ้นร้อยละ 3 เปรียบเทียบกบัจ านวนลูกคา้ในท่ี
ปีแลว้5 

2. ลูกคา้เก่าท่ีเคยเขา้รับบริการกลบัมารักษาอยา่งต่อเน่ือง 2 คร้ังต่อเดือน6 
3. มียอดขายและผลก าไรเป็นไปตามเป้าหมายท าให้มีระยะเวลาคืนทุน

ภายใน 3 ปี 7  
เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 4-5 เป็นตน้ไป) 

1. ธุรกิจมีรายไดต้่อปีมากกว่าในปีแรก 6.78 ลา้นบาท8 เน่ืองจากความ
ช านาญและประสบการณ์จากการบริหารงาน (Winfred B,2014) 

2. มีสาขาเพิ่มอีก 1 สาขาในตวัเมืองนครปฐมเน่ืองจากเจ้าของมีความ
ช านาญในพื้นท่ีเพื่อเพิ่มอ านาจต่อรองราคาสินคา้(ยาและเวชภณัฑ)์ ในการสั่งซ้ือกบัผูข้ายวตัถุดิบ 
 
 

 
2 จากการส ารวจ Facebook page ของคลินิก Blossom ซ่ึงเป็นคู่แข่งเมื่อวนัท่ี 6 กุมภาพนัธ์ 2564  
3 จากผลการศึกษาของณฐัพรและธญันนัท ์2562 เร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการกลบัไปใชบ้ริการซ ้าของผูใ้ชบ้ริการนิติพลคลินิก 
พบว่าเม่ือมีเร่ืองร้องเรียนท าให้ผูใ้ชบ้ริการไม่พอใจและไม่อยากกลบัไปใชบ้ริการซ ้าในคร้ังถดัไป 
4 จากรายไดปี้ 2562 ค่าเฉล่ียรายไดข้องทุกสาขาเฉลี่ย 4 เจา้ใหญ่ในตลาดประกอบดว้ยราชเทวีคลินิก แพนคลินิกพรเกษมคลินิก 
และนิติพลคลินิกเพื่อหาค่าประมาณการณร์ายไดท่ี้ใกลเ้คียงกบัตลาดในปัจจุบนัเท่ากบั 16.95 ลา้นบาท 
5 อา้งองิจากอตัราการเติบโตของตลาดคลินิกความงามในประเทศไทยท่ีเติบโตเฉล่ียปีละประมาณ10%แต่เน่ืองจากยงัเป็นคลินิก
ใหม่จึงยงัไม่สามารถท ายอดขายให้เติบโตไดเ้ท่ากบัผูเ้ล่นรายใหญ่และจากสถานการณ์เศรษฐกิจช่วงโควิด -19 ในปี2563 
6 อา้งองิจากการศึกษาของนรินทร ชมช่ืน 2556 เร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลตอบแบบสอบถามนกัเรียน นกัศึกษา อาย ุ21-25 ปี 
สถานภาพโสด รายไดเ้ฉลี่ย 10,000-25,000 บาท 
7 อา้งองิจากการแผนธุรกิจคลินิกเสริมความงามในกรุงเทพมหานครของเกฏิก ์2557 ท่ีมีขนาดคลินิกใกลเ้คียงกนั 
8 จากรายไดปี้ 2562 ค่าเฉลี่ยรายไดข้องทุกสาขาเฉลี่ย 4 เจา้ใหญ่ในตลาดประกอบดว้ยราชเทวีคลินิก แพนคลินิกพรเกษมคลินิก 
และนิติพลคลินิกเพื่อหาค่าประมาณการณร์ายไดท่ี้ใกลเ้คียงกบัตลาดในปัจจุบนั 
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1.4 การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
การวิเคราะห์ SWOT ของคลินิกเสริมความงามโดยวิเคราะห์เปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั 

คือคู่แข่งขนัทางตรง (Direct Competitors) ท่ีลูกคา้สามารถซ้ือหรือใชบ้ริการทดแทนและคู่แข่งรอง
ในกลุ่มธุรกิจอื่นๆ ท่ีอาจจะกลายมาเป็นคู่แข่งขันหลักได้ในอนาคตเพื่อใช้ในการวิเคราะห์
เปรียบเทียบ ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 1.2  คู่แข่งหลักและคู่แข่งรอง 

คู่แข่งขันหลัก คู่แข่งขันรอง 
1. Blossom Clinic 
2. ใจดี คลินิก 
 

1. คลินิกเวชกรรมรักษาโรคผิวหนงั  
2. โรงพยาบาลรัฐและเอกชนท่ีมีบริการในส่วนการรักษาโรค

ผิวหนงั และปรับปรุงสภาผิวดว้ยเคร่ืองมือแพทย ์
 

คู่แข่งทางตรง ประกอบด้วย Blossom Clinic และ ใจดี คลินิก เน่ืองจากมีสาขาอยู่ท่ี
ท าเลเดียวกนั คือ ศาลายา 

Blossom Clinic (บลอสซั้ มคลินิก) คลินิกท่ีเป็นคู่แข่งโดยตรง ปัจจุบันมี 3 สาขาคือ 
สาขาสเตเด้ียมวนั นครปฐม และศาลายา บริการรักษาสิว ปรับรูปหน้า เลเซอร์ ทรีทเมน้ท์  มีจุดเด่น
คือรักษาโดยแพทย์เฉพาะทางด้านผิวหนังเท่านั้น อีกทั้งตัวยาท่ีใช้ในคลินิกได้ผ่านการรับรอง
มาตรฐานมีเคร่ืองหมาย อย. ทุกตวั 9  

ใจดี คลินิก ปัจจุบนัมี 6 สาขา ซ่ึง 4 สาขาอยู่ในจงัหวดันครปฐม คือ สาขาก าแพงแสน 
ศาลายา อ าเภอเมือง นครชยัศรี ส่วนอีก 2 สาขาอยู่ในกรุงเทพมหานคร คือ วงัหวงัและท่าดินแดง มี
บริการรักษาสิว ลดร้ิวรอย ยกกระชบั รวมถึงศลัยกรรมตกแต่งดว้ย10 
 

Strengths (จุดแข็ง)  
- ชูจุดเด่นดา้นการบริการก าจดัขนเลเซอร์ขนโดยเฉพาะเน่ืองจากคู่แข่งยงัไม่ไดเ้น้น

การรักษาดา้นน้ีเพราะจากการรวบรวมขอ้มูลทั้งการสัมภาษณ์และสอบถามพบว่าเป็นบริการท่ีทุกคน
สนใจและตอ้งการก าจดัขนถาวรเพื่อเพิ่มความมัน่ใจและสะดวกในการด าเนินชีวิต จึงเป็นบริการท่ีมี
ความตอ้งการสูง  

 
9 เวบ็ไซด ์Blossom clinic 

10 เวบ็ไซดข์องใจดี คลินิก 
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- เน่ืองจากมีสาขาเดียวท าให้ลูกคา้มั่นใจได้ว่าเจ้าของท่ีเป็นแพทย์เฉพาะทางด้าน
ผิวหนงัจะคอยให้บริการเองในทุกคร้ังสามารถดูแลลูกคา้เองไดอ้ย่างทัว่ถึงท าใหเ้กิดความเช่ือมัน่ใน
การให้บริการแก่ลูกคา้ ซ่ึงแตกต่างจากคู่แข่งเน่ืองจากมีหลายสาขาท าให้เจา้ของไม่ไดต้รวจเองทุก
สาขาจะมีการจา้งแพทยเ์ขา้มาตรวจรักษา11 

- มีฐานลูกค้าของเจ้าของบางส่วนท่ีเป็นคนไข้ประจ าและคาดว่าจะตามมารักษา
ต่อเน่ือง 
 

Weakness (จุดอ่อน) 
- เป็นแบรนดใ์หม่ในตลาดคลินิกความงามท าใหย้งัไม่เป็นท่ีรู้จกั 
- ตน้ทุนในการบริหารจดัการเพียงสาขาเดียว (Economy of scale) สูงกว่าเม่ือเทียบกบั

คู่เเข่งท่ีมีหลายสาขา (เกฏิก ์พนัธุ์พิพฒัน์,2557)   
- ผูวิ้จยั/เจา้ของธุรกิจยงัขาดประสบการณ์ในการบริหารงานเม่ือเกิดปัญหาอาจท าให้

การแกปั้ญหาล่าชา้หรือแกปั้ญหาไม่ตรงจุด 
 

Opportunity (โอกาส) 
- พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัการดูแลผิวและความตอ้งการท่ีจะสวยอย่าง

รวดเ ร็ว  ท าให้ตอบโจทย์ในการเข้าใช้บ ริการคลินิก เสริมความงาม  (Marketinginfo and 
communication, 2013)  

- กลุ่มMillennials หรือนกัศึกษาจนถึงวยัท างานช่วง Gen Y และ Gen Z  สนใจเก่ียวกบั
เร่ืองบุคลิกภาพมากกว่ากลุ่มอื่นและพร้อมใช้จ่ายกับสินคา้และบริการโดยปัจจัยด้านราคาเป็น
ประเด็นรอง (ศูนยวิ์จยักสิกร,2562) 
 

Threats (อุปสรรค) 
- จ านวนคู่แข่งนอกจากคู่แข่งทางตรง ยงัมีคลินิกท่ีกระจุกตัวอยู่ในเมืองจังหวดั

นครปฐมรวมถึงคลินิกท่ีอยู่ในห้างสรรพสินคา้ในเขตชานเมืองของกรุงเทพ เช่น เซนทรัลป่ินเกลา้ 
เดอะมอลบางแค ซ่ึงใชเ้วลาเดินทาง20-30 นาที (ธญัยธรณ์ ศุภธนาทรัพย,์2552) 

 
11 จากการสอบถามแพทยท่ี์ท างานอยูท่ี่ ใจดีคลินิก  ณ วนัท่ี 5 มีนาคม 2564 
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- พนกังานท่ีมีประสบการณ์มีการเปล่ียนการบ่อยเน่ืองจากมีการดึงตวัของคู่แข่ง และ
จ านวนทรัพยากรบุคลากรมีจ ากดั อาจไม่เพียงพอต่อความตอ้งการเพราะตอ้งใชเ้วลาและตน้ทุนใน
การฝึกพนกังานใหม่เพื่อควบคุมคุณภาพการบริการ  (เกฏิก ์พนัธุ์พิพฒัน์,2557)   

- ตน้ทุนเพื่อรองรับการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีและอุปกรณ์เคร่ืองมือแพทยแ์ละ
การไดรั้บรองมาตรฐานจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง ท าให้ตอ้งมีเจา้หน้าท่ีเขา้มาตรวจสอบคุณภาพ
มาตรฐานของสถานเสริมความงามอย่างสม ่าเสมอ (พิสุทธิวฒัน์ ศรีบุรินทร์และวินิต ชินสุวรรณ
,2559 

- โรงพยาบาลเอกชนหันมาบริการด้านเสริมความงาม เพื่อสนองความต้องการท่ี
เพิ่มขึ้น โดยใช้ความไดเ้ปรียบจากความน่าเช่ือถือ ความสามารถของบุคลากรทางการแพทย ์และ
ความพร้อมของเคร่ืองมือทางการแพทย ์(สุภาพร แซ่ตั้ง,2561) 
 
 

1.5 ปัญหาของผู้บริโภคและคุณค่าท่ีคาดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and gain) 
ตาราง 1.3 แสดงปัญหาของผู้บริโภคและคุณค่าที่คาดว่าลูกค้าได้รับ 

 ปัญหาของผูบ้ริโภค (Customer Pain) คุณค่าท่ีคาดว่าลูกคา้จะไดรั้บ 
(Customer Gain) 

การบรรเทาอาการ
และรักษา 
 

เกิดปัญหาเก่ียวกบัผิวหนงั เช่น สิว ไฝ ฝ้า 
หรือ ตอ้งการปรับปรุงผิวให้ขาวใส ไร้ร้ิว
รอย หรือก าจดัขนส่วนเกิน (ศูนยว์ิจยักสิกร
ไทย, 2554)  

บรรเทาอาการและรักษาให้ดียิ่งขึ้นจนผลลพัธ์
เป็นท่ีพึงพอใจ ตอบโจทยแ์ละช่วยแกปั้ญหา
ลูกคา้ไดต้รงตามความตอ้งการ (สถาบนั
พฒันาและสนบัสนุนผูป้ระกอบการ SME, 
2562) 

การตดัสินใจการ
เลือกใชบ้ริการ 

ตอ้งการความปลอดภยั ภายใตค้วามเส่ียงท่ี
นอ้ยท่ีสุดจากการใชบ้ริการและผลลพัธ์ท่ี
ไดห้ลงัจากรับบริการ (เดซ่ีคลินิก, 2561) 

การมีทีมแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญดา้นผิวหนงั
โดยเฉพาะในการรักษาและแนะน าทางเลือก
แก่ลูกคา้ท าให้เกิดความเช่ือมัน่ต่อบริการของ
คลินิก (Doctorcosmetic, 2561) 

การใชบ้ริการ คาดหวงัการไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีในการ
ใชบ้ริการแต่ยงัรู้สึกไม่พอใจ(สุพตัรา เอ้ือ
อุทยัรัตน์, 2557)  
 

การบริการท่ีประทบัใจและแสดงความเป็น
มืออาชีพของพนกังานท่ีบริการภายในร้าน 
(Doctorcosmetic,2561) รวมถึงสร้าง
ประสบการณ์ท่ีดีแก่ลูกคา้ในทุกขั้นตอน
ตั้งแต่ก่อนใชบ้ริการจนหลงัใชบ้ริการ
(สถาบนัพฒันาและสนบัสนุนผูป้ระกอบการ 
SME, 2562) 
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บทที่ 2 
แผนการตลาด 

 
 

ในการจดัท าแผนการตลาดเพื่อรวบรวมและน ามาจดัท าเป็นกลยุทธ์ให้แก่คลินิกเสริม
ความงาม อบอุ่นคลินิก ไดมี้การรวบรวมขอ้มูลในช่วงเดือนพฤษภาคม 2564 ถึง กรกฎาคม 2564 
โดยผูวิ้จัยได้น าขอ้มูลจากการรวบรวมทั้งจากปฐมภูมิและทุติยภูมิ จากการเก็บขอ้มูลทั้งจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยเขา้รับบริการคลินิกเสริมความงามท่ีมีอายมุากกว่า 18 ปีถึง 30 ปีท่ี
อาศยัอยู่ในจงัหวดันครปฐมและผูป้ระกอบการคลินิกเสริมความงามท่ีอยู่บริเวณนั้นและคู่แข่งท่ีท า
ธุรกิจ รวมถึงจากการสอบถามบุคคลทัว่ไปท่ีมีอายุมากกว่า 18 ปี ท่ีเคยเขา้รับบริการคลินิกเสริมความ
งามเพื่อน ามาด าเนินการวิเคราะห์เป็นแผนธุรกิจคลินิกเสริมความงามในจังหวดันครปฐมโดยมี
รายละเอียดตามหวัขอ้ดงัน้ี  
 
 

2.1 การศึกษาภาพรวมของตลาด12 
2.2 บทวิเคราะห์คู่แข่ง 
คู่แข่งขันทางตรงของบริษัท (Direct Competitors) ท่ีอยู่ในย่านเขตศาลายาซ่ึงอยู่

ใกล้เคียงบริเวณนั้ นท าให้ลูกค้าสามารถซ้ือหรือใช้บริการทดแทนและคู่แข่งรอง(Indirect 
Competitors) ในกลุ่มธุรกิจอื่น ๆ ท่ีอาจจะกลายมาเป็นคู่แข่งขนัหลกัได้ในอนาคตเพื่อใช้ในการ
วิเคราะห์เปรียบเทียบ ดงัต่อไปน้ี 
 
 
 
 
 
 

 
12 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการคลินิกเสริมความงามและทุติยภูมิจากการสืบคน้ขอ้มูล 
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ตาราง 2.1 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ต้ัง และ 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ช่ือคลินิก            ใจดี 

  

   Blossom 

 

เภตรา 

 

 Cherme 

 

ผลิตภณัฑ์ 
(Product)  

ทรีตเมน้ท์ 
ฝ้า กระรอยด า 
รอยแดง หลุม
สิว 
ก าจดัไขมนั
เฉพาะส่วน 
ก าจดัขน 
กระชบัรูขมุขน 
ปรับรูปหนา้ 

ทรีตเมน้ท์ 
กระชบัรูขมุขน 
ปรับรูปหนา้ 
รอยด า รอยแดง 
หลุมสิว 
วิตามินผิว 
ก าจดัขน 
ครีมบ ารุง 
ภายใตแ้บรนด์
ของคลินิก 

เนน้รักษาสิว 
ก าจดัขน 
ฉีดวิตามิน 
เลเซอร์รักษารู
ขมุขน 

มีช่ือเสียงเร่ือง
ท าจมูก 

ท าศลัยกรรม 
ยกกระชบั
ปรับรูปหนา้ 
ทรีตเมน้ท์
เลเซอร์ก าจดั

ขน  

ค่าบริการ (บาท) (Price) 100-15,000 1,000-23,000 590-1,000 999-50,000 

สถานท่ีตั้ง(Place)  จงัหวดันครปฐม
(อ าเภอศาลายา 
อ าเภอ
ก าแพงแสน 
อ าเภอเมือง และ
อ าเภอนครชยัศรี 
) จงัหวดั
กรุงเทพ ฯ (ศิริ
ราช และคลอง
สาน) 

จงัหวดันครปฐม 
(อ าเภอศาลายา
และอ าเภอเมือง) 
จงัหวดั
กรุงเทพฯ 

จงัหวดั
นครปฐม 
(อ าเภอ
ศาลายา) 

จงัหวดั
นครปฐม 
(อ าเภอ
ศาลายา) 
จงัหวดั
อุดรธานี 
จงัหวดันคร
ราชศรีมาและ
จงัหวดั
กรุงเทพฯ 

เวลาท าการ 13.00-21.00 13.00-21.00 10.30-20.00 
หยดุเสาร์-
อาทิตย ์

10.30-20.00 
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ตาราง 2.1 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ต้ัง และ 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (ต่อ) 

ช่ือคลินิก            ใจดี 

  

   Blossom 

 

เภตรา 

 

 Cherme 

 

ช่องทางจดัจ าหน่าย 
(Promotion) 

จ านวนสาขา 6 3 1 4 

Website มี มี ไม่มี มี 

Facebook มี มี มี มี 

Line Official มี มี มี มี 

Instagram มี มี ไม่ มี 

ช่ือคลินิก ลวิตรา 

 

หมอมวลชน

 

พรเกษม  

 

Dr.Nicha Clinic 

 

ผลิตภณัฑ์ 
(Product)  

ทรีตเมน้ท์ 
กระชบัรูขมุขน 
รักษาสิว 
ปรับรูปหนา้ 
เลเซอร์ วิตามิน 

รักษาสิว กดสิว 
ฝ้า กระ ทรีท
เมน้ท ์

รักษาสิว รอยสิว 
กระจ่างใส 
ยกกระชบัผิว ลด
ร้ิวรอย 
รักษาโดยแพทย์
ผิวหนงั 

รักษาสิว 
ยกกระชบั 
รักษาโดยแพทย์
ผิวหนงั 

ค่าบริการ (บาท) (Price) 600-15,000 300-700 1,500-70,000 1,000-40,000 

สถานท่ีตั้ง(Place)  จงัหวดันครปฐม 
(อ าเภอศาลายา) 
และจงัหวดั
นนทบุรี (ราช
พฤกษ)์ 

จงัหวดั
กรุงเทพฯ  
(เขตบางแค) 
และทัว่ประเทศ 

จงัหวดักรุงเทพฯ  
(เขตบางแค) 
และทัว่ประเทศ 

จงัหวดัราชบุรี 
 

เวลาท าการ 11.00-19.30 10.00-20.00 12.00-20.30 11.00-20.00 
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ตาราง 2.1 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ต้ัง และ 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (ต่อ) 

ช่ือคลินิก ลวิตรา 

 

หมอมวลชน

 

พรเกษม  

 

Dr.Nicha Clinic 

 

ช่องทางจดั
จ าหน่าย  
(Promotion) 

จ านวนสาขา 2 290  1 

Website ไม่มี มี มี ไม่มี 

Facebook มี มี มี มี 

Line Official มี ไม่มี มี มี 

Instagram ไม่มี ไม่มี มี มี 

 
 

2.3 การแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดและการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (STP) 
ในการวิเคราะห์ถึงการแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด (Segmentation) กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

(Targeting) และต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 

2.3.1 การแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด (Segmentation) 
2.3.1.1เกณฑด์า้นประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) 

 
ตาราง  2.2  การแบ่งชนช้ันตามรายได้ 
ระดบัชั้น (Class) Criterion MHI (บาท) ส่วนแบ่งในตลาด (Share) 
Class A+ 160,000 ขึ้นไป 2 % 
Class A 85,001-160,000 6% 
Class B 50,001 – 85,000 บาท 12  % 
Class C+ 35,001 – 50,000 บาท 12 % 
Class C 24,001 – 35,000 บาท 16 % 
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ตาราง  2.2  การแบ่งชนช้ันตามรายได้ (ต่อ) 
ระดบัชั้น (Class) Criterion MHI (บาท) ส่วนแบ่งในตลาด (Share) 
Class C- 18,000-24,000 บาท  14 % 
Class D 7,501-18,000 บาท 32 % 
Class E 0-7,500 บาท 6 % 
ท่ีมา : Jirayu Poomontre Kasemsant,Pisal Setthawong and Rachsuda Setthawong (2019) 

 
2.2.1.2 เกณฑด์า้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Behavioral Segmentation) 

 
ตาราง 2.3 พฤติกรรมของผู้บริโภคโดยแบ่งตามช่วงอายุและ Generation 

Generation ปี พฤติกรรม 
Baby 
Boomer 

57-
75 

• กา้วสู่วยัเกษียณท าใหมี้เวลาเพื่อดิจิทลั พบว่าเป็นฐานลูกคา้หลกั
ส าหรับสินคา้สมาร์ทโฟนและไอแพด รวมถึงมียอดดาวน์โหลด
แอพพลิเคชัน่ต่อเดือนมากท่ีสุด  

• เฟซบุ๊กเป็นศูนยร์วมเครือข่ายโซลเชียลท่ีใหญ่ท่ีสุด ในการติดต่อ
รวมตวัสังสรรค ์ซ่ึงใหค้วามสนใจข่าวสารและการอพัเดตชีวิตจาก
เพื่อนมากท่ีสุด  

• การโฆษณาสินคา้แบบใหท้ดลองใชส้ามารถจูงใจและสร้างความ
น่าเช่ือถือไดดี้ และเช่ือค าโฆษณาหรือการโนม้นา้วจากส่ือเฟซบุ๊กมใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้มากกว่าเจนอ่ืนๆ  

• การเติบโตของความตอ้งการดา้นอุปกรณ์ดิจิทลัดา้นสุขภาพ  
Gen X 41-

56 
• มองหางานอดิเรกแปลกใหม่ใหต้นเองเพราะมองว่าเป็นการใหเ้วลาแก่
ตนเองสร้างสมดุลในชีวิตการท างานและชีวิตส่วนตวัเพื่อช่วยลด
ความเครียดจากการงานและครอบครัว  

• หากิจกรรมนอกบา้นท าซ่ึงบางกิจกรรมไดรั้บอิทธิพลมาจากเจเนอ
เรชัน่ท่ีเป็นรุ่นลูกหรือหลาน 

• ใส่ใจในเร่ืองการกินและพฤติกรรมท่ีดีต่อสุขภาพ 
• 40 % ของผูห้ญิงเจนเอก็ซ์มีเป้าหมายในการใชชี้วิตในการคงความงาม 
ดูดี อ่อนกว่าวยัและยนิดีจ่ายเงินใหก้บัสินคา้และบริการเพื่อความงาม  
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ตาราง 2.3 พฤติกรรมของผู้บริโภคโดยแบ่งตามช่วงอายุและ Generation (ต่อ) 
Generation ปี พฤติกรรม 

  • มกัทดลองสินคา้สกินแคร์ใหม่ๆ หรือสร้างกิจวตัรประจ าวนัตาม
อินเตอร์เน็ตเพื่อรักษาความงามไว ้

• สนใจการโปรโมตวินคา้ผา่นอินสตาแกรมเพราะรู้สึกว่าสินคา้ถูกใช้
จริงมากกว่าการโปรโมทบนเฟสบุ๊คหรือยทููป ใหค้วามส าคญักบั
การศึกษาผลิตภณัฑจ์ากรีวิวก่อนเลือกซ้ือ 

Gen Y 25-
40 

• ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีสามารถปรับตวัใหเ้ขา้กบัเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัไดเ้ร็ว
กว่าคนรุ่นอ่ืนๆ ดงันั้นธุรกิจต่างๆสามารถเขา้ถึงไดผ้า่นแพลตฟอร์ม
ออนไลน์อยา่งอินสตาแกรม สแนปแชท ต๊ิกต๊อก 

• ถือเป็นกลุ่มท่ีเสพติดโซเชียวมีเดียในการติดต่อส่ือสารระหว่างกนั จึง
พยายามมองหากิจกรรมในวนัหยดุหรือสุดสัปดาห์เพื่อไปเท่ียวและ
โพสตล์งโซเชียลมีเดีย 

•  เป็นกลุ่มท่ีใหค้วามส าคญักบัเร่ืองสุขภาวะ (Wellness) มากท่ีสุดและ
มองหากิจกรรมเพื่อสร้างสมดุลในชีวิตและการท างาน 

• ความสะดวกสบาย ไม่ชอบรอนานและเปล่ียนใจเร็ว ร้านคา้จึงตอ้งมี
การตอบสนองร้านคา้แบบทนัทีทนัใจ จึงจะดึงผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีใหเ้ขา้
มาเป็นลูกคา้ของร้านได ้ อยูใ่นช่วงอายท่ีุมีการใชจ้่ายสูงเม่ือเทียบกบั
รายได ้

Gen Z 9-24 • ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเกิดมาพร้อมกบัโลกดิจิทลั ท าใหมี้ความเช่ียวชาญและ
ความสามารถในการเขา้ถึงขอ้มูลท่ีหลากหลายและการเช่ือมต่อได้
ตลอดเวลา ดว้ยความท่ีเป็นเจนท่ีชอบเสพประสบการณ์ตรง การ
ส่ือสารกบัคนเจนน้ีตอ้งใชต้วักลางอยา่ง Influencer เป็นผูเ้ขา้มา
น าเสนอสินคา้แทนการท่ีแบรนดจ์ะเขา้ไปน าเสนอตรงๆ เพราะคนเจ
เนอเรชัน่น้ีเนน้ความจริงและน่าเช่ือถือ 

• มีแนวโนม้ความกงัวลเก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้มเพิ่มมากขึ้น จึงมีความ
ตอ้งการใหธุ้รกิจหรือแบรนดส์นบัสนุนเร่ืองส่ิงแวดลอ้มอยา่งแทจ้ริง 

ท่ีมา : Thailand Creative & Design Center (2020) 
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ตารางที่ 2.4 การแบ่งกลุ่มลูกค้าของร้าน 
รายได ้(บาท) 9-24 25-40 41-56 57-75 

160,000 ขึ้นไป      
85,001-160,000   Primary 

Target 
  

50,001 –85,000      
35,001 – 50,000     
24,001 – 35,000  Secondary 

Target 
  

18,000-24,000    
7,501-18,000      
        0-7,500      

 
2.3.2 การระบุกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 
อบอุ่นคลินิก เป็นแบรนด์คลินิกเสริมความงามใหม่ท่ีจะตั้งอยู่ท่ีจงัหวดันครปฐมซ่ึง

เจา้ของผูบ้ริหารเป็นแพทยเ์ฉพาะทางดา้นผิวหนงัดูแลและรักษาเอง รวมถึงการเลือกใชเ้คร่ืองมือท่ีมี
มาตรฐานท่ีค านึงถึงความปลอดภยัและผลลพัธ์แก่ลูกคา้มากท่ีสุด ดงันั้นลูกคา้ท่ีจะเป็นกลุ่มเป้าหมาย
ของแบรนด ์อบอุ่นคลินิกจึงเป็นกลุ่มคนวยัท างานมีอายตุั้งแต่ 25-40 ปีและมีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 18,000 
บาทขึ้นไป/เดือน ซ่ึงขอ้มูลจากการท าสัมภาษณ์และสอบถามสามารถน ามาวิเคราะห์เพื่อหาลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายโดยคลินิกวางกลุ่มเป้าหมายแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี 

2.3.2.1 Primary Target (ลูกคา้หลกั) คือ กลุ่มลูกคา้ทั้งเพศหญิงและเพศ
ชาย ท่ีมีอายุ 25 – 40 ปี (อยู่ในช่วงGeneration Y )  หรือก าลังอยู่ในช่วงวัยท างานอยู่ในจังหวดั
นครปฐม เป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีก าลงัอยูใ่นวยัเร่ิมท างานและสร้างครอบครัวเพราะจะเป็นวยัท่ีมีก าลงั
ซ้ือจากเงินท่ีไดจ้ากการท างาน สามารถตดัสินใจในการเขา้รับบริการดว้ยตนเองและเร่ิมดูแลตนเอง
มากขึ้นทั้งเพื่อ มีรายไดต้ั้งแต่ 18,000 ถึง 160,000บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมดูแลตวัเอง โดยเร่ิมแรกมกั
เกิดจากการมองเห็นปัญหา จึงเร่ิมหาขอ้มูลคลินิกเสริมความงามจากการสอบถาม แนะน าจากคน
ใกลชิ้ดรอบตวั Social media ต่างๆ ดูรีวิวจากลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการถึงผลลพัธ์การให้บริการ โดยการ
ตัดสินใจเลือกเข้าคลินิกนั้นเน้นความน่าเช่ือถือ สะอาด ปลอดภัย มากกว่าการใช้ราคาในการ
ตดัสินใจ เพราะเป็นช่วงวยัท างาน มีรายไดจ้ากการท างานท าใหมี้งบประมาณเพื่อใชบ้ริการท่ีมากขึ้น
กว่าช่วงวยัมหาวิทยาลยั โดนในช่วงเจเนอเรชั่นวายตอนนั้นพบว่ายงัไม่ได้มองโปรแกรมด้านยก
กระชบัผิวเท่ากบัในวยัช่วงอายสุามสิบปีเป็นตน้ไปท่ีเร่ิมมองโปรแกรมในดา้นยกกระชบั ผิวขาวใส 
เพื่อยงัคงความอ่อนวยัดูดีเสมอ  
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2.3.2.2 Secondary Target (ลูกคา้รอง) คือ กลุ่มลูกคา้ทั้งเพศหญิงและเพศ
ชาย ท่ีมีอายุ 15 – 24 ปี (อยู่ในช่วง Generation Z ) หรือก าลงัอยู่ในช่วงวยันักเรียนและนักศึกษาท่ี
อาศยัอยู่ในจงัหวดันครปฐม มีรายไดต้ั้งแต่ 18,00 ถึง 35,000บาทขึ้นไป เร่ิมเขา้รับบริการมองเห็น
ปัญหาและตอ้งการรักษาในกลุ่มของสิว ฮอร์โมนในวยัรุ่นและก าจดัขนเพื่อเพิ่มความมัน่ใจในตวัเอง 
ส่วนใหญ่ยงัอยู่วยัเรียนหรือเร่ิมต้นท างาน ดังนั้นค่าใช้จ่ายในการมาใช้บริการส่วนใหญ่จะไดรั้บ
เพิ่มเติมจากผูป้กครองและผูป้กครองมีผลต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการ การตดัสินใจเลือกคลินิก
ส่วนใหญ่จะมาจากการคน้หาทาง Social media ดูรีวิวประกอบการตดัสินใจ การบอกต่อทั้งจาก
สมาชิกในครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั แต่อย่างไรก็ตามยงัคงค านึงถึงผลลพัธ์การให้บริการในราคาท่ี
เขา้ถึงได ้
 

2.3.3 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning) 13 
หลงัจากรวบรวมขอ้มูลพบว่า เม่ือพบปัญหาหรือความตอ้งการเขา้รับบริการปัจจยัหลกั

ในการตดัสินใจเลือกคลินิกอยู่ท่ีความน่าเช่ือถือ ปลอดภยั มีมาตรฐานจากแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ รวมถึง
การเลือกเขา้รับบริการคลินิกจะเลือกจากท่ีมีช่ือเสียงและประสบการณ์ในการให้บริการในดา้นท่ี
ต้องการรับบริการนั้นโดยเฉพาะ ดังนั้น การวิเคราะห์เพื่อวางต าแหน่งของคลินิกเพื่อสร้างความ
แตกต่างจากคู่แข่งจะใช ้Perceptual Map เพื่อแสดงใหเ้ห็นภาพไดอ้ยา่งชดัเจน โดยแบ่งออกเป็นสอง
แกน คือ แกนตั้งเร่ืองโปรแกรมการใหบ้ริการและแกนนอนคือความช านาญของผูใ้หบ้ริการ   

 
รูปภาพ 2.1 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ของอบอุ่นคลินิกและคู่แข่ง 
 
 
 

 
13 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์และสอบถามผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
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2.4 การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
2.4.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 

2.4.1.1 สัญลกัษณ์ของร้าน 

 
รูปภาพ 2.2 เคร่ืองหมายการค้าแบรนด์อบอุ่นคลินิก 
 

ใช้การออกแบบโดยน าเอาสีชมพูอ่อนมาเป็นสีพื้นหลงัเพื่อแสดงความรู้สึกอบอุ่น 
สบายตา ความทนัสมยั สุขภาพท่ีดี และกระตุน้ความรู้สึกท่ีสดใส (จง บุญประชา,2555) สร้างความ
โดดเด่นเพิ่มมิติโดยน าเอารูปทรงวงกลมดว้ยสีเขียวให้มีความโดดเด่นมากยิ่งขึ้นด้วยรูปหน้าคน
ผูห้ญิงเพื่อแสดงออกถึงคลินิกเสริมความงามท่ีดูแลเก่ียวกบัความงาม ในส่วนของช่ือร้านอบอุ่น จะ
เลือกใชต้วัอกัษรภาษาองักฤษสีเขียวเพื่อใหส้อดตลอ้งเป็นสีเดียวกนักบัสีรูปทรงดา้นหลงั 

2.4.1.2 รูปแบบของร้าน 
การตกแต่งของคลินิกภายในจะตกแต่งด้วยสีไม้ สีขาว เพื่อให้เกิด

ความรู้สึกโปร่ง โล่ง ให้ความรู้สึกสะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อย เม่ือลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการและมีการ
สอดแทรกสีเขียวบริเวณผนงัห้องเพื่อเพิ่มมิติและดึงดูดความสนใจภายในคลินิก รวมถึงการใชไ้ฟให้
แสงส่องถึงทุกมุม เพื่อเนน้ใหเ้กิดมุมมองของหอ้งท่ีดูกวา้งขึ้นกว่าความเป็นจริง( ณฤดี สีแกว้มี,2557) 
อย่างไรก็ตามคลินิกยงัคงตอ้งด าเนินตกแต่งและจดัตั้งสถานท่ีตามมาตราฐานคลินิกเวชกรรมเป็น
หลกัด้วย เช่น แผ่นป้ายแสดงช่ือคลินิก ระบุประเภทลกัษณะคลินิกด้านหน้า เลขท่ีใบอนุญาตให้
ประกอบกิจการดา้นหน้า หรือ ท่ีนัง่คอยระหว่างรอตรวจตอ้งมีอย่างน้อย 5 ท่ีนัง่ เป็นตน้ (กลุ่มงาน
คุม้ครองผูบ้ริโภค กระทรวงสาธารณสุข,2564) 



21 

 

 
รูปภาพ 2.3 ตัวอย่างลักษณะทางกายภาพภายในคลินิก 
ท่ีมา Clinic deccor. (2564). รับเหมาออกแบบคลินิก.สืบคน้จาก
https://www.clinicdeccor.com/portfolio 

 
2.4.1.3 สินคา้และบริการ  
อบอุ่นคลินิกรักษาและให้บริการโดยแพทยเ์ฉพาะทางผิวหนัง ดังนั้น

คลินิกจะมีบริการท่ีครอบคลุมการรักษาโดยสินคา้และบริการของคลินิกจะแบ่งตามประเภทการ
รักษาออกเป็น 4 ประเภท ไดแ้ก่ 

1.กลุ่มอาการสิว รักษาดว้ยการจ่ายยาทั้งยากิน ยาทา ร่วมถึง
โปรแกรมเพิ่มเติม เช่น โปรแกรมฉีดสิวโปรแกรมทรีตเมน้ท์ส าหรับรักษาสิวหรือโปรแกรมท่ีใช้
เคร่ืองเลเซอร์ เป็นตน้   

2.กลุ่มก าจดัขนส่วนเกิน จะใชเ้คร่ืองเลเซอร์ Gentle YAG 
3. กลุ่มยกกระชบั จะใชวิ้ธีทรีตเมน้ท ์Botox Filler 

 
ตารางที่ 2.5 แสดงสินค้าและบริการภายในคลินิก 

โปรแกรมฉีดสิว โปรแกรมเลเซอร์ 

โปรแกรมทรีตเม้นท์ 1.เลเซอร์หนา้ใส ปรับสีผิวใหส้ม ่าเสมอ ลดจุดด่าง
ด า (IPL) 

1.ทรีตเมน้ทรั์กษาสิวหนา้ใสดว้ยวิธี Phono 2.เลเซอร์กระชบัรูขมุขน HIFU 
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ตารางที่ 2.5 แสดงสินค้าและบริการภายในคลินิก (ต่อ) 

โปรแกรมฉีดสิว โปรแกรมเลเซอร์ 
2.ทรีตเมน้ทผ์ลกัวิตามินเขม้ขน้ลดจุดด่าง
ด า ฝ้า กระ  

3.เลเซอร์ก าจดัขน (Gentle YAG) 

โปรแกรมเติมวิตามินให้ผิว (แบบฉีด) 4.เลเซอร์ลดรอยด า รอยสิว (Q Switch) 
โปรแกรมฉีดโบท็อกซ์ 5.เลเซอร์กระชบัรูขมุขน (YAG Ejurimate) 
1.โบทอ็กซ์ Allergan 6.เลเซอร์ก าจดัไฝ กระเน้ือ หูด(CO2) 
2.โบทอ็กซ์ Neuronox,Botulax โปรแกรมฉีดฟิวเลอร์เฉพาะส่วน 

 
จากการส ารวจกลุ่มเป้าหมายท่ีมีอายมุากกว่า 18 ปี พบว่าผูห้ญิงทุกคนมีขนส่วนเกินทั้ง

รักแร้ บิกินี หนวดหรือตามร่างกายท าให้ปกติตอ้งคอยดูแลรักษาอยูแ่ลว้ แต่การก าจดัขนดว้ยเลเซอร์
จะเป็นการช่วยก าจดัขนในระยะยาวท่ีช่วยในเร่ืองความสะดวกสบายในการดูแลรักษาและเพิ่มความ
มัน่ใจใหต้นเอง จึงเลือกเขา้คลินิกเพื่อรับบริการก าจดัขนส่วนเกินอยูท่ี่ร้อยละ 18.7 รองจากสิวและดู
และผิวพรรณ ซ่ึงจากการส ารวจยังพบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีผู ้บริโภคให้ความส าคัญให้
ความส าคญั 5 อนัดบัแรก คือ 

อนัดบัแรก คุณภาพของผลิตภณัฑห์รือผลการรักษา  คะแนนเฉล่ีย 4.33 
อนัดบัสอง อุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใชใ้หบ้ริการปลอดภยัและมีมาตรฐาน คะแนนเฉล่ีย 

4.30 
อนัดับสาม มีเทคโนโลยีท่ีใช้ในการรักษาท่ีทนัสมยัและได้มาตรฐาน คะแนนเฉล่ีย 

4.20 
อนัดบัส่ี ภาพพจน์และช่ือเสียงของคลินิก คะแนนเฉล่ีย 4.14 
อนัดบัหา้ ความหลากหลายของบริการ คะแนนเฉล่ีย 3.70 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ของคลินิก คือ ให้ความส าคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีใช้

ในการรักษาและผลการรักษา ดงันั้นคลินิกจึงลงทุนเลือกอุปกรณ์ท่ีจะใชใ้นการรักษาในโปรแกรม
ต่างๆของคลินิกจากบริษทัท่ีได้มาตรฐานมีใบรับรองทั้งจากองค์กรควบคุมในประเทศไทยและ
ต่างประเทศทุกเคร่ืองและมีการรับประกนัตวัเคร่ืองเพื่อบ ารุงรักษาประสิทธิภาพของตวัเคร่ืองตลอด
การใช้งาน โดยโปรแกรมบริการหลกัท่ีคลินิกจะเลือกเป็นกลยุทธ์ในการแข่งขนัเหนือคู่แข่ง คือ 
โปรแกรมก าจัดขน คลินิกจึงเลือกใช้ เคร่ือง  Gentle YAG Pro-U จากบริษัทBeamed เพราะเป็น
นวตักรรมและเทคโนโลยีท่ีใหม่ท่ีสุดของบริษทัเป็นยี่ห้อท่ีใช้กนัอย่างแพร่ในสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือ 
เช่นสถาบนัโรคผิวหนงั โรงพยาบาล และคลินิกชั้นน า  
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รูปภาพ 2.4 เคร่ือง Gentle YAG Pro-U 
ท่ีมา : ใบเสนอขายสินคา้จากบริษทั Beamed 

 
รวมถึงเคร่ือง IPL Co2 และเคร่ืองทรีทเมน้ต์เพื่อใชใ้นการใหบ้ริการในโปรแกรมต่างๆ

ของจากบริษทั Inspire  Eternity ท่ีเป็นบริษทัท่ีมีมาตรฐานไดรั้บการรับรอง มีอุปกรณ์ครบคร้ันทุก
เคร่ืองท่ีตอ้งการ และมีการรับประกนัตวัเคร่ืองช่างซ่อมของบริษทัเอง รวมถึงมีบริการส าหรับคลินิก
เปิดใหม่ทั้งอบรม การแนะน า และการช่วยท าการตลาด 
 

2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price strategy)14 
จากการส ารวจยงัพบว่าปัจจัยด้านราคาท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัให้ความส าคญั 4 

อนัดบัแรก คือ 
อนัดบัแรก มีการแสดงป้ายราคาอยา่งชดัเจน คะแนนเฉล่ีย 4.12 
อนัดบัสอง ราคาของการใหบ้ริการมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ คะแนนเฉล่ีย 4.10 
อนัดบัสาม ราคาใกลเ้คียงกบัคลินิกในระดบัเดียวกนั คะแนนเฉล่ีย 3.99 
อนัดบัส่ี สามารถผอ่นช าระค่าบริการเป็นงวดๆอยา่งเหมาะสม คะแนนเฉล่ีย 3.69 
ดงันั้นกลยทุธ์ในการตั้งราคาของคลินิกเสริมความงาม อบอุ่นคลินิกจะแสดงราคาอย่าง

ชดัเจนเพื่อใหลู้กคา้สามารถตดัสินใจก่อนเขา้รับบริการ อยา่งไรก็ตามคลินิกจะอธิบายและใหค้วามรู้
ควบคู่เพื่อประกอบการตดัสินใจเพราะหากลูกคา้น าราคาไปเปรียบเทียบกบัเทคโนโลยีท่ีต่างกนัก็

 
14 รอผลส ารวจเพื่อดูราคาท่ีผูบ้ริโภคยินยอมจ่ายในการเขา้รับบริการแต่ละคร้ัง เพือ่น ามาประเมินในการตั้งราคารวมถึง
โปรโมชัน่ 
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อาจจะไม่ทราบถึงคุณภาพและผลลพัธ์ท่ีแตกต่าง รวมถึงใชก้ารผสมกลยทุธ์ระหว่าง Marketing base 
pricing และ Competition pricing โดยตั้งราคาแยกตามโปรแกรมต่างๆ ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 2.6 แสดงราคาค่าบริการของคลินิก 

โปรแกรมทรีตเม้นท์ ราคา/คร้ัง 
1.ทรีตเมน้ทรั์กษาสิวหนา้ใสดว้ยวิธี Phono 450 
2.ทรีตเมน้ทผ์ลกัวิตามินเขม้ขน้ลดจุดด่างด า ฝ้า กระ 650 

โปรแกรมเติมวิตามินให้ผิว (แบบฉีด) 1,500 

โปรแกรมเลเซอร์ 
1.เลเซอร์หนา้ใส ปรับสีผิวใหส้ม ่าเสมอ ลดจุดด่างด า (IPL) 990 
2.เลเซอร์กระชบัรูขมุขน HIFU 9,900 
3.เลเซอร์ก าจดัขน (Gentle YAG)  รักแร้ 1,500 
 Bikini 1,990 
4.เลเซอร์ลดรอยด า รอยสิว (Q Switch) 1,990 
5.เลเซอร์กระชบัรูขมุขน (YAG Rejuvination) 2,500 
6.เลเซอร์ก าจดัไฝ กระเน้ือ หูด(CO2) 500-5,000 

โปรแกรมฉีดโบท็อกซ์ 
1.โบทอ็กซ์ Allergan 15,000/100 U  10,000/50 U 
2.โบทอ็กซ์ Neuronox,Botulax 8,500 /100 U  5,500/50 U 

โปรแกรมฉีดฟิวเลอร์เฉพาะส่วน 13,900/หลอด 

 
2.4.3 กลยุทธ์ด้านท าเลที่ต้ัง (Place strategy)15 
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รูปภาพ 2.5 ภาพตัวอย่างโครงการThe fourth 
ท่ีมา : ใบเสนอขอ้มูลโครงการ The Fourth 
 

สถานท่ีตั้งของ อบอุ่นคลินิก ร้านจะตั้งอยู่ภายในโครงการคอมมูนิต้ีมอล The Fourth 
ซ่ึงมีขนาดกว่า 20 ไร่ทั้งตั้งอยูบ่นถนนพุทธมณฑลสาย 4 บริเวณรอบโครงการในระยะ 3-5 กิโลเมตร 
มีทั้งโรงพยาบาล มหาวิทยาลยั ศูนยร์าชการ และหมู่บา้นกว่า 20 แห่ง ซ่ึงถือว่าเป็นแหล่งรวมคนท่ีพกั
อาศยั ท างาน และใชชี้วิตอยูบ่ริเวณนั้นซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายของคลินิกรวมอยูม่ากท่ีสุดและท าให้เกิด
ความสะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ ซ่ึงสอดคล้องจากผลการส ารวจพบว่าผู ้บริโภคให้
ความส าคญั ความสะดวกในการเดินทางไปใชบ้ริการ มากท่ีสุดเฉล่ีย 4.19 ตามมาดว้ยท าเลท่ีตั้งหา
ง่าย อยูใ่กลก้บัท่ีอยูอ่าศยั สถานศึกษา สถานท่ีท างานเฉล่ีย 4.07 

 
ภาพที่ 2.6 ภาพแสดงพ้ืนที่โดยรอบโครงการThe fourth ในระยะ 3-5 กิโลเมตร 
ท่ีมา : ใบเสนอขอ้มูลโครงการ The Fourth 
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ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของคู่แข่งแบรนด์พบว่า มีความแตกต่างกนัของช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑข์ึ้นอยูก่บัระยะเวลาท่ีประกอบธุรกิจอยูใ่นตลาดของแบรนดค์ือแบรนด์
ท่ีก่อตั้งมานานจะมีการขยายสาขาในหลายพื้นท่ีท าให้เพิ่มช่องทางในการเลือกใชบ้ริการของลูกคา้
ให้สอดคลอ้งกบัความสะดวกของตน ซ่ึงต่างจากแบรนด์ท่ีเพิ่งเขา้สู่ตลาดท่ียงัคงมี 1-2 สาขาและเร่ิม
ขยายออกไป แต่ในขณะเดียวกนักลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์นั้นแบ
รนด์ท่ีเพิ่งเขา้มา อย่างบอสซัมคลินิก ด๊อกเตอร์ณิชาคลินิก มีการวางกลยุทธ์ไปในทางเดียวกนั คือ 
การเร่ิมจากการโปรโมทคลินิกให้เป็นท่ีรู้จกัผา่นทาง Facebook ใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร
กบัลูกคา้มากกว่าคลินิกเดิมท่ีอาศยัลูกคา้ประจ าและการบอกต่อมากกว่าจึงไม่ค่อยมีการใชช่้องทาง
ออนไลน์ในการส่ือสาร ปรับปรุงขอ้มูลข่าวสารใหท้นัสมยัมากนกั  ดงันั้นการตั้งกลยทุธ์ในการเลือก
ช่องทางการจัดจ าหน่ายของอบอุ่นคลินิกจะให้บริการผ่านหน้าร้านเป็นหลกัเน่ืองจากเป็นธุรกิจ
บริการ แต่จะใชช่้องทางออนไลน์อย่าง Facebook Instagram และ Line@ ในการโปรโมทสินคา้และ
บริการของคลินิกเป็นหลกัเพื่อให้ลูกคา้ได้รับขอ้มูลมูลข่าวสารจากทางร้านได้อย่างรวดเร็ว โดย
ลูกคา้สามารถเขา้มาสอบถาม จองคิวในการเขา้รับบริการ ผา่นช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ของคลินิก
เพื่อเพิ่มความสะดวกไดอี้กดว้ย 
 

2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion Strategy) 
2.4.4.1 การท าใหแ้บรนดเ์ป็นท่ีรู้จกั (Brand Awareness) 
เน่ืองจากเป็นคลินิกใหม่ท าใหลู้กคา้ยงัไม่รู้จกัคลินิก ดงันั้นในเร่ิมแรกจะ

ท าให้ลูกคา้รู้จกัตราสินคา้ให้เกิดความคุน้เคยกบัคลินิกจนเช่ือใจและรู้สึกอยากเขา้ใชบ้ริการ  ดงันั้น
การรับรู้ของแบรนด์(Brand Awareness) จากผลการส ารวจพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญั 3 อนัดบั
แรกได้แก่ การจัดโปรโมชั่น ส่วนลด ของแถมท่ีคุ ้มค่า ค่าเฉล่ีย 4.16 มีการให้ค าแนะน าและ
ประชาสัมพนัธ์จากพนักงานคลินิกท่ีน่าสนใจเฉล่ีย 3.95 มีการแจ้งขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ให้ลูกคา้
ทราบความเคล่ือนไหวอยูเ่สมอเฉล่ีย 3.87 โดยเฉพาะอยา่งยิง่การประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางโซเชียว
มีเดียผ่าน Facebook Instagram และ Line official ซ่ึงสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ของบริษทัท่ีจะสร้างการ
รับรู้ของแบรนด์ให้กบัคลินิกทั้งออนไลน์และออฟไลน์ คือ ท าหน้าเพจบนโซเชียวมีเดีย ทั้งผ่าน 
Facebook Instagram ในการติดต่อส่ือสาร โปรโมทสินคา้ ท่ีตั้งของคลินิกรวมถึงซ้ือส่ือโฆษณาโดย
ระบุกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจน เช่น เพศ อาย ุสถานท่ีพกัอาศยั ท างาน ความสนใจในกิจกรรมท่ีชอบและ
พฤติกรรม เพื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากขึ้ น รวมถึงท า Line Official เพื่อเป็นช่องทางในการ
ส่ือสารโดยตรงแก่ลูกคา้ ในดา้นออฟไลน์ คลินิกจะมีการใชพ้นกังานหน้าร้านในการให้ค าแนะน า
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โปรแกรม ปรึกษา และประชาสัมพนัธ์แก่ลูกคา้โดยตรง โดยในระยะแรกคลินิกจะมีการใชก้ารจดั
โปรโมชัน่ ส่วนลด และของแถมเพื่อส่งเสริมการขาย 

2.4.4.1 การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ 
การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ เน่ืองจากคลินิกเสริมความงามเป็น

ธุรกิจบริการเพื่อใหลู้กคา้ประทบัใจและอยากมาใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง การบริการภายในคลินิกตอ้ง
ท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจตั้งแต่เขา้มาใชบ้ริการ ระหว่างการบริการ จนกระทัง่การใช้บริการ
เสร็จส้ิน รวมถึงน าส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) เขา้มาช่วยสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพื่อใช้
โฆษณา ติดตามข่าวสารต่างๆของคลินิก ประชาสัมพนัธ์แจ้งข่าวสารตลอดจน โปรโมชั่นต่างๆ 
(เบญจวรรณ สระวงั,2559) 
 
 

2.5 เป้าหมายทางการตลาด 
2.5.1 เป้าหมายระยะส้ัน (ปีที่ 1) 

1. ลูกคา้รับรู้ถึงคลินิกเสริมความงามท่ีเปิดใหม่ โดยวดัการมีส่วนร่วมใน
ช่องทางออนไลน์ช่องทาง Facebook page มียอดมากกว่า 10,000 คนในปีแรก16 (คิดเป็น 10 % ของ
คู่แข่ง) 

2. ลูกคา้มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการ วดัจากภายในปีแรกไม่มีเร่ือง
ร้องเรียนจากลูกคา้17  

3. ธุรกิจมีรายได ้6.78 ลา้นบาทในปีแรก18 (คิดเป็น 40 % จากค่าเฉล่ีย) 
 

2.5.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีที่ 2-3) 
1. มีจ านวนลูกคา้ใหม่เพิ่มขึ้นร้อยละ 3 เปรียบเทียบกบัจ านวนลูกคา้ในท่ี

ปีแลว้ 19 

 
16 จากการส ารวจ Facebook page ของคลินิก Blossom ซ่ึงเป็นคู่แข่งเมื่อวนัท่ี 6 กุมภาพนัธ์ 2564  

17 จากผลการศึกษาของณฐัพรและธญันนัท ์2562 เร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการกลบัไปใชบ้ริการซ ้าของผูใ้ชบ้ริการนิติพลคลินิก 
พบว่าเม่ือมีเร่ืองร้องเรียนท าให้ผูใ้ชบ้ริการไม่พอใจและไม่อยากกลบัไปใชบ้ริการซ ้าในคร้ังถดัไป 
18 จากรายไดปี้ 2562 ค่าเฉล่ียรายไดข้องทุกสาขาเฉลี่ย 4 เจา้ใหญ่ในตลาดประกอบดว้ยราชเทวีคลินิก แพนคลินิกพรเกษม
คลินิก และนิติพลคลินิกเพื่อหาค่าประมาณการณ์รายไดท่ี้ใกลเ้คียงกบัตลาดในปัจจุบนัเท่ากบั 16.95 ลา้นบาท  
19 อา้งองิจากอตัราการเติบโตของตลาดคลินิกความงามในประเทศไทยท่ีเติบโตเฉล่ียปีละประมาณ10%แต่เน่ืองจากยงัเป็น
คลินิกใหม่จึงยงัไม่สามารถท ายอดขายให้เติบโตไดเ้ท่ากบัผูเ้ล่นรายใหญ่และจากสถานการณ์เศรษฐกิจช่วงโควิด -19 ในปี2563 
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2. ลูกค้าเก่าท่ีเคยเข้ารับบริการกลับมารักษาอย่างต่อเน่ือง 2 คร้ังต่อ
เดือน20 

3. มียอดขายและผลก าไรเป็นไปตามเป้าหมายท าให้มีระยะเวลาคืนทุน
ภายใน 3 ปี 21  
 

2.5.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีที่ 4-5 เป็นต้นไป) 
1. ธุรกิจมีรายไดต้่อปีมากกว่าในปีแรก 6.78 ลา้นบาท22 เน่ืองจากความ

ช านาญและประสบการณ์จากการบริหารงาน (Winfred B, 2014)  
2. มีสาขาเพิ่มอีก 1 สาขาในตวัเมืองนครปฐมเน่ืองจากเจ้าของมีความ

ช านาญในพื้นท่ีเพื่อเพิ่มอ านาจต่อรองราคาสินคา้(ยาและเวชภณัฑ)์ ในการสั่งซ้ือกบัผูข้ายวตัถุดิบ 
 
 

2.6 แผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ 
 
ตารางที่ 2.7 แผนกลยุทธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีที่ 1-5 
กิจกรรม งบประมาณ 

(บาท) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

การส่งเสริมการตลาดผา่นช่องทางออนไลน์ 
สร้าง Facebook 
page Instagram และ 
Line official 

-             

โฆษณาสินคา้และ
ท าคอนเทนทบ์น
ช่องทางออนไลน์ 

970,000             

จา้ง Influencer 600,000             

 
20 อา้งองิจากการศึกษาของนรินทร ชมช่ืน 2556 เร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลตอบแบบสอบถามนกัเรียน นกัศึกษา อาย ุ21-25 

ปี สถานภาพโสด รายไดเ้ฉลี่ย 10,000-25,000 บาท 
21 อา้งองิจากการแผนธุรกิจคลินิกเสริมความงามในกรุงเทพมหานครของเกฏิก ์2557 ท่ีมีขนาดคลินิกใกลเ้คียงกนั 

22 จากรายไดปี้ 2562 ค่าเฉล่ียรายไดข้องทุกสาขาเฉลี่ย 4 เจา้ใหญ่ในตลาดประกอบดว้ยราชเทวีคลินิก แพนคลินิกพรเกษม
คลินิก และนิติพลคลินิกเพื่อหาค่าประมาณการณ์รายไดท่ี้ใกลเ้คียงกบัตลาดในปัจจุบนัเท่ากบั 16.95 ลา้นบาท 
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ตารางที่ 2.7 แผนกลยุทธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีที่ 1-5 (ต่อ) 
กิจกรรม งบประมาณ 

(บาท) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

การส่งเสริมการตลาดผา่นช่องทางออฟไลน์ 
ออกบูธจ าหน่าย
สินคา้ 

120,000             

แจกโบชวัร์สินคา้ 2,500             
คูปองส่วนลด23 176,302             

รวม 1,868,802             

  

 
23 1 % จากยอดขายในแต่ละปี 
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บทที่ 3 
แผนการด าเนินการ 

 
 

ในส่วนของคลินิกความงาม ท่ีประกอบไปดว้ยบริการเสริมความงามทั้งรักษาสิว ดูแล
ผิวพรรณ ก าจดัขนส่วนเกิน รักษาฝ้า กระ บริเวณศาลายา จงัหวดันครปฐมประกอบดว้ยแผนการ
ด าเนินงานดงัน้ี 
 
 

3.1 ส ารวจและเลือกท าเลที่ต้ัง 
ท่ีตั้งของคลินิกจะอยู่บริเวณศาลายาเพราะเป็นย่านชุมชนท่ีมีความเจริญสูงเน่ืองจาก

เป็นท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัมหิดล โรงเรียน โรงพยาบาล ศูนยก์ารคา้ รวมถึงกลุ่มเป้าหมายลูกคา้คือ
กลุ่มนักศึกษามหาวิทยาลยัมหิดลเป็นหลกั ท่ีตั้งของคลินิกจะอยู่ภายในโครงการ The fourth Relax 
Retreat Recharge บนถนนพุทธมณฑลสาย 4 เป็นคอมมูนิต้ีมอลใหม่ท่ีจะเปิดให้บริการ 1 กรกฎาคม 
2564 เป็นตน้ไป รวมร้านคา้หลากหลาย ซุปเปอร์มาเกต รวมถึงมีท่ีจอดรถท่ีช่วยอ านวยความสะดวก
ส าหรับผูท่ี้มาใชบ้ริการซ่ึงคาดว่าคนบริเวณนั้นจะเขา้มาใชบ้ริการเป็นจ านวนมาก 
 
 

3.2 ออกแบบและตกแต่งคลนิิก 
ติดต่อบริษทัออกแบบและตกแต่งคลินิกท่ีออกแบบและตกแต่งครบวงจร  เพื่อให้เกิด

ความต่อเน่ืองของการท างาน เกิดความสะดวกและรวดเร็วในการด าเนินงาน รวมถึงเลือกบริษทัท่ีมี
ความเช่ียวชาญ ประสบการณ์ดา้นการออกแบบคลินิกโดยเฉพาะเพราะตอ้งการความเช่ียวชาญใน
การด าเนินงาน รวมถึงป้องกันข้อห้ามและกฎหมายต่างๆ เก่ียวกับสถานพยาบาล บริษัทท่ีมี
ประสบการณ์และความช านาญน้ีจะสามารถช้ีแนะและมีความช านาญในการด าเนินการให้ไดอ้ย่าง
ถูกตอ้ง ในการด าเนินการไดเ้ลือก 2  บริษทัท่ีมีเกณฑ์ตามเหตุผลท่ีกล่าวขา้งตน้ คือรับบริการออก
แบบและตกแต่งคลินิกเสริมความงามโดยเฉพาะและมีความประสบการณ์ในการด าเนินงาน  ไดแ้ก่  

1) บริษทัเดคคอร์ จ ากดั 633/1 สาธุประดิษฐ์ แขวงบางโพงพาง ยานนาวา กรุงเทพฯ 
10120 
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2) บริษทั ฟิวเจอร์เดคคอร์เรชั่น กรุ๊ป จ ากัด 211 ศรีพงษ์ 3 ซอย3 ลาซาล46 บางนา 
กรุงเทพฯ 10260 

หลังจากเลือกบริษัทได้แล้วนั้นจะเขา้ตกลงรูปแบบการออกแบบ ขนาดพื้นท่ีและ
ประเมินค่าใชจ้่าย  และท าสัญญาขอ้ตกลงต่างๆตั้งแต่เร่ิมด าเนินการจนถึงการดูแลหลงัการขาย   

โดยบริษทัเลือกใชบ้ริการบริษทัเดคคอร์ จ ากดั เพราะมีบริการท าการตลาดให้ด้วยซ่ึง
เหมาะกบัคลินิกท่ีเปิดตวัใหม่ ท่ียงัไม่มีบุคลากรโดยตรงในการส่ือสาร ประชาสัมพนัธ์บริการน้ีของ
บริษทัเดคคอร์ ก็จะช่วยอ านวยความสะดวกและท ากลยทุธ์ทางการตลาดเบ้ืองตน้ในช่วงแรกของการ
เปิดคลินิกได ้
 
ตาราง 3.1 เปรียบเทียบผู้รับเหมาในการออกแบบและตกแต่งคลินิก 
เกณฑก์ารเลือกบริษทั บริษทัรับออกแบบและตกแต่งคลินิก 

Clinic Deccor Healthcare Specialist Interior Consultant 
ออกแบบและตกแต่ง
ครบวงจร 

  

ความน่าเช่ือถือและ
ประสบการณ์ท างาน 

มากกว่า 100 คลินิก ISO 13485 
CE & FDA  
12 ปี 

การดูแลหลงัการขาย   

มีบริการท าการตลาด   

 
 

3.3 การจัดซ้ือวัตถุดิบ 
3.3.1 เลือกเคร่ืองมือที่จะน ามาใช้ภายในคลินิก 
เน่ืองจากภายในคลินิกจะมีบริการแบ่งตามประเภทของการรักษา คือ สิว หนา้ใส ก าจดั

ขน  ก าจดัไฝ กระเน้ือ หูดและทางเลือกอ่ืนๆ แต่สมาคมแพทยไ์ม่รองรับ  ไดแ้ก่ ฉีดโบท๊อก ฟิวเลอร์ 
และวิตามิน 

ดังนั้น เคร่ืองมือท่ีจะใช้ในคลินิก จะประกอบไปด้วย เคร่ือง IPL CO2 Gental YAG 
และเคร่ืองท าทรีทเมน้ 

โดยคลินิกจะเลือกเคร่ือง Gentle YAG Pro-U จากบริษทัBeamed เพราะเป็นนวตักรรม
และเทคโนโลยีท่ีใหม่ท่ีสุดของบริษทัเป็นยี่ห้อท่ีใชก้นัอย่างแพร่ในสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือ เช่นสถาบนั
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โรคผิวหนงั โรงพยาบาล และคลินิกชั้นน าซ่ึงกลยุทธ์ของคลินิกจะเน้นการก าจดัขนและเลือกเคร่ือง 
IPL Co2 และเคร่ืองทรีทเมน้ต์จากบริษทั Inspire  Eternity เน่ืองจากเป็นบริษทัท่ีมีมาตรฐานได้รับ
การรับรอง มีอุปกรณ์ครบคร้ันทุกเคร่ืองท่ีตอ้งการ และมีการรับประกนัตวัเคร่ืองช่างซ่อมของบริษทั
เอง รวมถึงมีบริการส าหรับคลินิกเปิดใหม่ทั้งอบรม การแนะน า และการช่วยท าการตลาด 
 
ตาราง 3.2 เปรียบเทียบเคร่ือง IPL ของแต่ละบริษัทที่จะใช้ภายในคลินิก 

เกณฑ์การเลือก
บริษัท 

บริษัทจ าหน่ายเคร่ืองมือทางการแพทย์ 

Hongsapas medical 
beauty hub 

Insprie Eternity Lasermed 

ช่ือเคร่ือง BRITON  Medisyst S series Mona one 
จุดเด่นตัวเคร่ือง 3 โหมดการใชง้าน IPL 

SHR Elight   
Dual Handpiece 

สามารถเปล่ียน Filter 
ได ้ 
ยงิได ้100,000 ช็อต  

รวมเทคโนโลย ีIPL,E-
light,SHR ในหน่ึง
เคร่ือง 

 Rejuvenation : 560-
1200 nm 
Hair Removal 690-
1200 
Cooling System 
 

Energy density : 1~44 
j/cm2 
Spot size : 15*35 
mm2 
Pulse sequence: 1~5 
pulse 
Pulse width :2-20 ms 
Repeat frequency : 
0.3-1 Hz 
High peak power : 
1,500 W 
Repeat frequency : 3 
Hz/4Hz/6Hz/10Hz  

Power : 3000W 
Power source : Pure 
Sapphire 
Wavelength : HR 650-
950 nm SR:560-950 
nm 
Cooling system : Water 
cooling,Semi 
conductor cooling,Air 
cooling 

ใบรับรอง CE 
ISO 
FDA 

TGA Australia 
Thai FDA 

CE 
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ตาราง 3.2 เปรียบเทียบเคร่ือง IPL ของแต่ละบริษัทที่จะใช้ภายในคลินิก (ต่อ) 

เกณฑ์การเลือก
บริษัท 

บริษัทจ าหน่ายเคร่ืองมือทางการแพทย์ 

Hongsapas medical 
beauty hub 

Insprie Eternity Lasermed 

บริการหลังการ
ขาย 

เช็คเคร่ือง ดูแลเคร่ือง 3 
คร้ัง/ปี 
รับประกนั 1 ปี 

รับประกนั 1 ปี (ค่า
อะไหล่ ช่าง ค่า
เดินทาง)  

รับประกนั 1 ปี  
บริการช่างเทคนิค
ตลอด 24 ชม. 

มีการแนะน า
ปรึกษาช่องทาง
การตลาด จัดจ า
น่าย 

   

 
ในส่วนของโปรแกรมก าจัดขนและดูแลผิวพรรณเพื่อเพิ่มความกระจ่างใส ซ่ึง

โปรแกรมก าจดัขนจะเป็นบริการหลกัของคลินิก ดงันั้นบริษทัจะเลือกนวตักรรมก าจดัขน Gentle 
YAG เพราะประสิทธิภาพสูงสุดเม่ือเปรียบเทียบกบัเทคโนโลยอีื่นๆ  
 
ตาราง 3.3 เปรียบเทียบเคร่ืองก าจัดขนของแต่ละบริษัททีจ่ะใช้ภายในคลินิก 
เกณฑ์การเลือกบริษัท บริษัทจ าหน่ายเคร่ืองมือทางการแพทย์ 

Hongsapas medical 
beauty hub 

Insprie Eternity Lasermed 

ช่ือเคร่ือง ErosMax Tri Plex Light EVO Series 
จุดเด่นตัวเคร่ือง Diode Triple Wavelength 

(755,808,1064) 
ก าจดัขน 
ปรับผิวกระจ่างใส 

ก าจดัขนแบบ Diode Triple 
Wavelength (755,808,1064) 
 ยิงได ้10,000,000 ช็อต 
Hand piece เบาเพียง 0.375 kg 

ก าจดัขนแบบ Nd:YAG 
สามารถเลือกโปรแกรม
ก าจดัขน ลดรอย จุดด่าง
ด า ฝ้า เส้นเลือดได ้สิว 
กระชบัรูขมุขน 

 Wavelength  Wavelength  
808+755+1064nm/808nm/755
nm/1064nm(optional) 

Wavelength: 1064nm 
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ตาราง 3.3 เปรียบเทียบเคร่ืองก าจัดขนของแต่ละบริษัททีจ่ะใช้ภายในคลินิก (ต่อ) 
เกณฑ์การเลือกบริษัท บริษัทจ าหน่ายเคร่ืองมือทางการแพทย์ 

Hongsapas medical 
beauty hub 

Insprie Eternity Lasermed 

 Laser type: 
Semiconductor laser 
12 Inch touch screen 
Energy density: 5-120 
J/cm2 
Pulse width range 5-300 
ms 
Spot size 12*20 mm 
Frequency 1-10Hz 
Light spot surface 
tempureture 0-30  
Cooling System Tec 
Cooling 4 kinds 
Weight 52 kg 
Input power 2500 W 
Output power 800W 
 

Laser quantity: 600W USA 
Mlitary bars 
The light guide Cystal : 
Sapphire 
Spot size : 14*14nm 
Repetition frequency : 1~10 
Hz 
Pulse width : 10~400 ms 
Energy density : 1~120 j/cm2 
Laser Cooling Temperature : -
5-5 
Cooling System : 
Air+Water+Semiconductor+Sa
pphire+USA TEC 
Laser Cooling Water 
Temperature : 20-30 
PowerConsumption : 2000 VA 
Rated Power : 3000 W 
Weight 60 kg  

Burst mode : up to 3 
pulses Ton and Toff 
selectable 
Max fluence : 500 J/cm2 
Pulse width: 0.3/300 ms 
Spot size : 2/5 mm,6 
mm,8mm,10 mm,12 
mm,14 mm,16 mm 
 
Eletrical : 3.7 kVA 
Weight : 150 kg 

ใบรับรอง CE 
ISO 
GMP 

US FDA Approved 808 Diode 
Germany FDA Approve 
ผา่น อย. อเมริการ เยอรมนั ไทย 

UNI EN ISO 9001:2015 
EN ISO 13485 : 2016 

บริการหลังการขาย เช็คเคร่ือง ดูแลเคร่ือง 3 
คร้ัง/ปี 
 

รับประกนั 1 ปี (ค่าอะไหล่ ช่าง 
ค่าเดินทาง)  

รับประกนั 1 ปี  
บริการช่างเทคนิคตลอด 
24 ชม. 

มีการแนะน าปรึกษา
ช่องทางการตลาด จัดจ า
น่าย 

   
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ในส่วนของโปรแกรมก าจดัส่วนเกิน ไดแ้ก่ หูด กระเน้ือ และหลุมสิวบริษทัจะใชเ้คร่ือง 
CO2 ส าหรับบริการน้ีโดยเปรียบเทียบประสิทธิภาพทั้ง 3 เคร่ือง ดงัน้ี 
 
ตาราง 3.4 เปรียบเทียบเคร่ือง Co2 ของแต่ละบริษัททีจ่ะใช้ภายในคลินิก 
เกณฑ์การเลือกบริษัท บริษัทจ าหน่ายเคร่ืองมือทางการแพทย์ 

Hongsapas medical beauty 
hub 

Insprie Eternity Lasermed 

ช่ือเคร่ือง Finexel Fire-xel Fractional Co2 YouLaser Quanta system 
จุดเด่นตัวเคร่ือง ควบคุมง่ายภายใน 3 วินาที 

ใชง้านไดถึ้ง 3 โหมด 
ระบบ Skin scanner 
วิเคราะห์สภาพผิว  
พลงังาน Ultra Pulse  

รวมเทคโนโลยี 1540 nm
และ CO2 10600 
เป็นเคร่ืองเลเซอร์เคร่ือง
แรกท่ีรวม CO2 ablative 
และ GaAs non-ablative 
3 โหมด 
Surgical,Fractional,Shela
se  

 Wave                                    
length : 10,600 mm 
ระบบ Ultra-Pulse CO2 laser  
Mode : Continuous 
wave/Ultra-Pulse 
Max power : 40W 
Ultra-Pulse Frequency 1~990 
Hz 
Ultra-Pulse Duration 
50~2000us 
ไฟฟ้า 100~240V,50/60 Hz 
น ้าหนกั 40 kg 
           

Scanning area X: 
3~20mm,Y:3~20mm 
Scaning shape  
Retangle,Circle,Diamond
,Hexagon, 
Round rectangle 
Scaning direction 
Sequence,Converge,Dive
rge,Smart Random,Spray 
Dot pitch(Density) 
0.5~1.9 mm 
Energy in one dot 
Typically 5.4-150mj 
(@16 W,1 time) 
Overlap 1~9 times 
Mode Ultra Pulse,Super 
Pulse,Continuous wave 

Wave                                    
length : 10,600 mm,1540 
mm 
Power : Up to 
30W@10600 nm ; up to 
8W @1540 nm 
-Fully controllable singer 
or conbineed laser 
emission 
-Common laser delivery 
system for coaxial beams 
emission 
-Fast Solid State RF 
pumped Co2 laser 
-Optisim simulator to 
estimate the effect of 
Laser on skin 
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ตาราง 3.4 เปรียบเทียบเคร่ือง Co2 ของแต่ละบริษัททีจ่ะใช้ภายในคลินิก (ต่อ) 
เกณฑ์การเลือกบริษัท บริษัทจ าหน่ายเคร่ืองมือทางการแพทย์ 

Hongsapas medical beauty 
hub 

Insprie Eternity Lasermed 

  Pulse width 400~1,250 
μs Power peak 7.0~20.0 
W 

 

ความน่าเช่ือถือ KFDA  
CE 
ISO 
GMP 

KFDA UNI EN ISO 9001:2015 
EN ISO 13485 : 2016 

บริการหลังการขาย เช็คเคร่ือง ดูแลเคร่ือง 3 คร้ัง/
ปี 

รับประกนั 1 ปี (ค่า
อะไหล่ ช่าง ค่าเดินทาง)  

รับประกนั 1 ปี  
บริการช่างเทคนิคตลอด 
24 ชม. 

มีการแนะน าปรึกษา
ช่องทางการตลาด จัด
จ าน่าย 

   

 
ส าหรับโปรแกรมท าทรีทเม้นท์เพื่อบ ารุงผิวหน้า บริษัทได้เ ลือก 3 บริษัทเพื่อ

เปรียบเทียบคุณภาพและการใชง้าน ดงัน้ี 
 
ตาราง 3.5 เปรียบเทียบเคร่ือง Treatment ของแต่ละบริษัทที่จะใช้ภายในคลินิก 
เกณฑ์การเลือก

บริษัท 
บริษัทจ าหน่ายเคร่ืองมือทางการแพทย์ 

Lasermed Insprie Eternity Beautydirect 

ช่ือเคร่ือง 585 nm laser HydraPlus  Aqua Skin Smart plus 
จุดเด่น
ตัวเคร่ือง 

เทคโนโลยีแรก
ของ Laser Solid-
state 585 ส าหรับ
รอยแดง  หลอด
เลือดบนผิวหนงั
และเมด็สี  
ไม่มีค่าบ ารุงรักษา
ตวัเคร่ือง 

มี 5 หวัในหน่ึงเคร่ือง 
เทคโนโลยี Vacum,Micro-
electricity,ultrasonic,cooling,heating 
Control 10.4 inch touch screen 
Electricity 220-230 VAC,10A,50 
HZ/60Hz 
Weight 18.3 Kg  

 เคร่ืองผลกัวิตามิน 10 in 
1 
มี 7 หวั 
หวัไครโอเจน หวัไอออน
โต หวันวดหนา้และผลกั
วิตามิน หวัท าความ
สะอาดผิว หวัโฟโนรอบ
ดวงตา หวัโฟโนส าหรับ 
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ตาราง 3.5 เปรียบเทียบเคร่ือง Treatment ของแต่ละบริษัทที่จะใช้ภายในคลินิก (ต่อ) 
เกณฑ์การเลือก

บริษัท 
บริษัทจ าหน่ายเคร่ืองมือทางการแพทย์ 

Lasermed Insprie Eternity Beautydirect 

 ระบบ Air cooling 
adaptor เพื่อเพิ่ม
ความปลอดภยัผูใ้ช ้

 พื้นผิวท่ีใหญ่ขึ้น และหวั
สเปรยอ์อกซิเจน 
220 V 

ใบรับรอง UNI EN ISO 
9001:2015 
EN ISO 13485 : 
2016 

- อย 
CWP 

บริการหลัง
การขาย 

รับประกนั 1 ปี  
บริการช่างเทคนิค
ตลอด 24 ชม. 

รับประกนั 1 ปี (ค่าอะไหล่ ช่าง ค่า
เดินทาง)  

รับประกนั 1 ปี 

มีการแนะน า
ปรึกษา
ช่องทาง
การตลาด จัด
จ าน่าย 

   

 
3.3.2 แผนผงัภายในร้าน 
ภายในคลินิกจะมีพื้นท่ีประมาณ 80 ตารางเมตร จะจัดมุมต้อนรับและโซนติดต่อ

สอบถามไวด้า้นหนา้ ส าหรับหอ้งต่างๆจะแบ่งเพื่อใหลู้กคา้มีความเป็นส่วนตวัในการใหบ้ริการต่างๆ 
แบ่งออกเป็น ห้องส าหรับตรวจกบัแพทยเ์บ้ืองตน้ 1 ห้อง ห้องท าเลเซอร์ 3 ห้อง ห้องส าหรับท าทรีต
เมน้ท ์3 หอ้ง  ซ่ึงแต่ละหอ้งสามารถเช่ือมถึงกนัไดเ้พื่อความสะดวกของพนกังานในการใหบ้ริการ มี
ส่วนหอ้งส าหรับท่ีพกัพนกังาน 1 หอ้งและหอ้งน ้า 1 หอ้งภายในคลินิก 
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ภาพที่ 3.1 รูปแสดงแผนผังภายในคลินิก 

 
3.3.3 กระบวนการให้บริการลูกค้า 
จากผลการเก็บขอ้มูลและศึกษาพบว่าดา้นพนกังาน ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั 3 อนัดบั

แรกไดแ้ก่ การใส่ใจดูแลให้ค าปรึกษาอยู่ท่ีค่าเฉล่ีย 4.37 ความสุภาพ มีมารยาทยิ้มแยม้แจ่มใสของ
แพทยแ์ละพนักงานค่าเฉล่ีย 4.33 และความน่าเช่ือถือและความเช่ียวชาญของแพทยผ์ูรั้กษาและ
พนกังานค่าเฉล่ีย 4.32 ตามล าดบั  ดา้นกระบวนการ 3 อนัดบัแรกไดแ้ก่การรักษาและการให้บริการ
ดูแลโดยผูเ้ช่ียวชาญค่าเฉล่ีย 4.33 การจดัล าดบัการให้บริการเป็นระบบและการระบุป้ายราคาแสดง
ชดัเจนค่าเฉล่ีย 4.23 และความรวดเร็วถูกตอ้งในการใหบ้ริการค่าเฉล่ีย 4.22 ตามล าดบั 
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ภาพที่ 3.2 ขั้นตอนการให้บริการของคลินิก   
 

ดงันั้นคลินิกเม่ือลูกคา้เดินเขา้มาภายในร้านการให้บริการภายในคลินิกพนกังานจะเน้น
การอธิบายให้ขอ้มูลแก่ลูกคา้โดยละเอียดโดยฝ่ายบริการหน้าเคาเตอร์เพื่อให้ค าปรึกษาและแนะน า
โปรแกรมต่างๆแก่ลูกคา้ ซ่ึงคลินิกจะเน้นการให้ขอ้มูลแนะน าอย่างละเอียด ให้ค าปรึกษาดว้ยความ
จริงใจ พนักงานท่ีให้บริการทุกคนตอ้งไดรั้บการอบรมจากคุณหมอและทดสอบเบ้ืองตน้ก่อนเร่ิม
ท างาน รวมถึงอบรมเพื่อเพิ่มเติมใหท้นัสมยัอยูเ่สมอทุกๆ 6 เดือนแก่พนกังาน ใหลู้กคา้รู้สึกไม่บงัคบั
หรือขายมากเกินไปจนลูกคา้รู้สึกไม่ปลอดภยั เม่ือลูกคา้สนใจเขา้รับบริการ หลงัจากท่ีลูกคา้เขา้รับ
การตรวจจากแพทยแ์ล้วนั้น แพทยจ์ะเป็นผูต้รวจและประเมินอาการ แนวทางการรักษาอีกคร้ัง
เพื่อให้ลูกคา้ตดัสินใจเขา้รับบริการ จากนั้นจึงให้ลูกคา้ออกไปนัง่รอคิวเขา้รับบริการ โดยพนกังาน
จะเป็นผูส้รุปและแจง้โปรแกรมการรักษา ค่าใชจ้่ายแก่ลูกคา้อีกคร้ัง เม่ือลูกคา้เขา้รับบริการเรียบร้อย 
ลูกคา้จะรับยาหรือผลิตภณัฑ์เพิ่มเติม รวมถึงค าแนะน าในการปฎิบติัตวัหลงัใช้บริการอีกคร้ังและ
ช าระเงิน 
 

3.3.4 จดทะเบียนและย่ืนขออนุญาตให้ประกอบกิจการสถานพยาบาล 24  

 
24 ตามพระราชบญัญตัิสถานพยาบาล พ.ศ.2541 พระราชบญัญตัิการประกอบโรคศลิปะ พ.ศ.2542 และประกาศกระทรวง
สาธารณสุข 
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โดยมีแพทยป์ระจ าท่ีมีใบอนุญาตประกอบโรคศิลปะ เป็นผูต้รวจและรักษา รวมทั้งสั่ง
จ่ายยา และมีการจา้งพนกังานผูช้่วยแพทยน์ั้น กรณีประกอบกิจการในนามของบุคคลธรรมดา(สุ
เทพ พงษพ์ิทกัษ์,2561)    ตอ้งด าเนินการดงัน้ี 

ยื่นเปิดคลินิกการเปิดสถานพยาบาลประเภทท่ีไม่รับผูป่้วยคา้งคืน ตามลกัษณะการ
ให้บริการ คือ คลินิกเวชกรรมเฉพาะทาง ท่ีด าเนินการโดยผูป้ระกอบวิชาชีพเวชรกรรมท่ีได้รับ
วุฒิบตัรหรือหนงัสืออนุมติัจากแพทยสภา  

1. เตรียมเอกสารหลกัฐาน  
โดยผูข้อรับใบอนุญาตให้ประกอบกิจการสถานพยาบาลและด าเนินการเป็นบุคคล

เดียวกนัตอ้งเป็นผูย้ืน่ขอเปิดคลินิกเอง เอกสารประกอบไปดว้ย  
1.1 เอกสารส่วนบุคคล ประกอบด้วย ส าเนาบัตรประชาชน ส าเนา

ทะเบียนบา้น และใบรับรองแพทย ์ 
1.2. เอกสารแสดงกรรมสิทธ์ิ กรณีเช่า ตอ้งมีเอกสารเพิ่มเติม ดงัน้ี ส าเนา

สัญญาเช่า ส าเนาบตัรประชาชน ส าเนาทะเบียนบา้น และเอกสารแสดงกรรมสิทธ์ิของผูใ้หเ้ช่า 
1.3. แผนผงัภายในคลินิก 
1.4 แผนท่ีในการเดินทางไปคลินิก 
1.5 ส าเนาใบอนุญาตประกอบวิชาชีพ/ใบอนุญาตประกอบโรคศิลปะ 
1.6 ส าเนาวุฒิบตัร หรือหนงัสืออนุมติั หรือหนงัสือรับรอง เน่ืองจากเป็น

คลินิกเฉพาะทาง 
1.7 รูปถ่ายขนาด 2.5*3 เซนติเมตร จ านวน 3 รูป ถ่ายไม่เกิน 1 ปี 
1.8 รูปถ่ายขนาด 8*13 เซนติเมตร จ านวน 1 รูป ถ่ายไม่เกิน 1 ปี และ

กรอกบนแบบฟอร์ม ส.พ.1 ส.พ.2 ส.พ.5 ส.พ.18 และส.พ.6 ใหเ้รียบร้อย 
1.9 ยื่นเอกสารหลักฐานกับเจ้าหน้าท่ี ยื่นไปยงัส านักงานสาธารณสุข

จงัหวดั เน่ืองจากคลินิกตั้งอยูท่ี่จงัหวดันครปฐมซ่ึงอยูใ่นส่วนภูมิภาค 
หลงัจากเจา้หนา้ท่ีตรวจเอกสารหลกัฐานท่ียืน่ไป พร้อมขอ้มูลการด าเนินการและขอ้มูล

การปฎิบติังานเรียบร้อย เจา้หน้าท่ีจะนดัวนัตรวจคลินิก พร้อมไดรั้บเอกสารจากเจา้หน้าท่ี ดงัน้ี ใบ
นดัตรวจ แบบแสดงรูปถ่ายและรายละเอียดเก่ียวกบัผูป้ระกอบวิชาชีพหรือผูป้ระกอบโรคศิลปะใน
คลินิก ใบสมคัรเขา้รับบริการเก็บขนและก าจดัมูลฝอยติดเช้ือ ค าประกาศสิทธิผูป่้วย ป้ายสอบถามค่า
รักษาพยาบาล และบนัทึกการตรวจมาตราฐานตามประเภทของคลินิก 

2. รับหนงัสือแจง้ใหม้ารับในอนุญาตฯ 
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ตอ้งเตรียมเอกสารเพิ่มเพื่อไปยื่นรับดว้ยตนเอง ดงัน้ี ถ่ายรูปป้ายช่ือคลินิกพร้อมเลขท่ี
ในอนุญาตท่ีเห็นได้ชัดเจน เอกสารหลักฐานเพิ่มเติมตามท่ีเจ้าหน้าท่ีท่ีไปตรวจแจ้งไว้ ช าระ
ค่าธรรมเนียมใบอนุญาตให้ประกอบกิจการสถานพยาบาล 1000 บาทและใบอนุญาตให้ด าเนินการ
สถานพยาบาลจ านวน 250 บาท (กรมสนบัสนุนบริการสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุข,2564) 
 
 

3.4 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 
3.4.1 ค่าใช้จ่ายในการจัดต้ังสถานที่ 

 
ตารางที่ 3.6 งบประมาณการลงทุน  

รายการ รวมเป็นเงิน (บาท) 
สินทรัพยถ์าวร  
1.เคร่ืองมือแพทย ์ 4,347,900 
2.อุปกรณ์ส านกังาน 123,900 
สินทรัพยไ์ม่มีตวัตน  
1.โปรแกรมคลินิก 50,000 
ค่าใชจ้่ายก่อนเร่ิมด าเนินการ  
1.จดทะเบียนสถานพยาบาล 1,250 
2.ค่าปรับปรุงตกแต่งคลินิก 1,000,0000 
3.ค่ามดัจ าสถานท่ี 200,000 
4.ค่าติดตั้งระบบไฟฟ้า น ้า แอร์ 300,000 
5.ค่าเฟอร์นิเจอร์ต่างๆ 700,000 
6.เคร่ืองใชส้ านกังานเบด็เตลด็ 1,500 
7.ค่าอุปกรณ์ตกแต่งเบด็เตลด็ 30,000 
รวมค่าใชจ้่ายในการจดัตั้งส านกังานของแบรนด ์ 6,754,550 
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ตารางที่ 3.7 รายการสินทรัพย์ถาวร 

เคร่ืองมือและอุปกรณ์ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย มูลค่าโดยประมาณ 
1.เคร่ืองมือแพทย ์     
1.1 เตียงท าหนา้ 7 ตวั 15,000 105,000 
1.2 เกา้อ้ีกลม 17 ตวั 3,000 51,000 
1.3 ตูอ้บฆ่าเช้ือ 1 ตวั 10,900 10,900 
1.4 เคร่ือง IPL 1 ตวั 350,000 350,000 
1.5 เคร่ือง Light EVO Series 1 ตวั 2,300,000 2,300,000 
1.6 เคร่ือง CO2 1 ตวั 790,000 790,000 
1.7 เคร่ือง Smoke evacuator 1 ตวั 60,000 60,000 
1.8 เคร่ืองทรีทเมน้ท ์ 2 ตวั 180,000 360,000 
1.9 Skin Cooling 1 ตวั 300,000 300,000 
1.20 เคร่ืองไฟกลมตรวจสภาพ
ผิว 

1 ตวั 20,000 20,000 

1.21 เคร่ืองชัง่น ้าหนกั 1 เคร่ือง 1,000 1,000 
รวม 4,347,900 
2.อุปกรณ์ส านกังาน     
2.1 คอมพิวเตอร์ 2 เคร่ือง 25,000 50,000 
2.2 ปร้ินเตอร์ 1 เคร่ือง 5,000 5,000 
2.3 โทรศพัท ์ 1  2,000 2,000 
2.4 ล าโพง 1 ตวั 15,000 15,000 
2.5 เคร่ืองสแกนบตัรเขา้งาน 1 เคร่ือง 3,000 3,000 
2.6 ตูเ้ยน็ 1 เคร่ือง 15,000 15,000 
2.7ทีวี 1 เคร่ือง 25,000 25,000 
2.8 เคร่ืองดูดฝุ่ น 1 เคร่ือง 8,000 8,000 
2.9 ราวพาดผา้สแตนเลส 1 อนั 900 900 
รวม 123,900 
3.สินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 
(โปรแกรม) 

    

 



43 

 

ตารางที่ 3.7 รายการสินทรัพย์ถาวร (ต่อ) 

เคร่ืองมือและอุปกรณ์ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย มูลค่าโดยประมาณ 
4.ค่าโปรแกรมคลินิก 1  50,000 50,000 
รวม 50,000 
รวมสินทรัพย์ถาวร 4,521,800 

 
3.4.2 ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 

 
ตารางที่  3.8 ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 

ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมด าเนินงาน จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย 
(บาท) 

มูลค่าโดยประมาณ 

1.จดทะเบียนสถานพยาบาล 1 คร้ัง 1,250 1,250 
1.ค่ามดัจ าสถานท่ี 1 คร้ัง 200,000 200,000 
2.ค่าปรับปรุงสถานท่ี 1 คร้ัง 1,000,000 1,000,000 
3.ระบบไฟฟ้าต่างๆ 1 คร้ัง 300,000 300,000 
4.เฟอร์นิเจอร์ต่างๆ 1 คร้ัง  700,000 
5.เคร่ืองใชส้ านกังานเบด็
เคลด็ 

1 คร้ัง 1,500 1,500 

6.ค่าอุปกรณ์ตกแต่งเบด็เตลด็ 1 คร้ัง 30,000 30,000 
รวมค่าใชจ้่ายก่อนเร่ิมด าเนินงาน 2,232,750 

 
3.4.3 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน 

 
ตารางที่ 3.9 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน 

รายการ ราคา/
เดือน 

ราคา (ปี) 

ปีที่ 1  ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่า 120,000 1,440,000 1,440,000 1,440,000 1,440,000 1,440,000 
ค่าไฟฟ้า 50,000 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 
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ตารางที่ 3.9 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน (ต่อ) 

รายการ ราคา/
เดือน 

ราคา (ปี) 

ปีที่ 1  ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่า
น ้าประปา 

1,500 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

ค่าโทรศพัท์
และ
อินเตอร์เน็ต 

2,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

รวม 173,500 2,082,000 2,082,000 2,082,000 2,082,000 2,082,000 
 
 

3.5 ภาพรวมการด าเนินการ 
 
ตารางที่ 3.10 ภาพรวมการด าเนินการของคลินิกในที่ปี 0 

กิจกรรม
หลัก 

กิจกรรมย่อย ช่วงเวลาในการด าเนินการปีที่ 0 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
จัดต้ัง
บริษัท 

เลือกพื้นท่ีเปิด
คลินิก 

            

ปรับปรุง
สถานท่ี  

            

ตรวจเช็คลอง
ระบบ 

            

ยืน่ค าขอเปิด
สถานพยาบาล 

            

จดัซ้ืออุปกรณ์
ภายใน
ส านกังาน 

            

รับสมคัร
พนกังาน 
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ตารางที่ 3.10 ภาพรวมการด าเนินการของคลินิกในที่ปี 0 (ต่อ) 

กิจกรรม
หลัก 

กิจกรรมย่อย ช่วงเวลาในการด าเนินการปีที่ 0 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ด าเนินการ
ด้าน
ช่องทางจัด
จ าหน่าย 

สร้าง 
Facebook 
page 
Instagram 
และ Line 
official 

            

ท าการตลาด
ออนไลน์ 

            

เปิดคลินิก
อยา่งเป็น
ทางการ 

            

จดัโปรโมชัน่             
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บทที่ 4 
แผนบริหารจัดการองค์กร 

 
 

4.1 ข้อมูลทางธุรกจิ 
ธุรกิจคลินิกเสริมความงามแบรนด์อบอุ่น จะมีการจดทะเบียนสถานพยาบาลและจด

ทะเบียนพาณิชยป์ระเภทบุคคลธรรมดา (เจา้ของคนเดียว)  ใช้ช่ือว่า อบอุ่น คลินิกก โดยมีทุนจด
ทะเบียน 1,000,000 บาท 
 
 

4.2 โครงสร้างองค์กรและลกัษณะการบริหาร 
เน่ืองจากการบริหารของธุรกิจเจ้าของแบรนด์เป็นผูด้  าเนินธุรกิจด้วยตนเอง ในการ

บริหารก าหนดเป้าหมายวางกลยทุธ์ในการบริการจดัการเป็นหลกั จึงด าเนินการจดัโครงสร้างองคก์ร
แบบง่าย (The Simple structure) ท่ี มีโครงสร้างโดยมีเจ้าของเป็นผู ้บริหารงานเอง (Owner-
Management)  

โครงสร้างการบริหารงานและหนา้ท่ีของแต่ละแผนกของ อบอุ่น คลินิก ประกอบดว้ย 

 
ภาพที่ 4.1 แสดงโครงสร้างองค์กรของอบอุ่นคลินิก 
 

เจา้ของคลินิก

แพทย์ ฝ่ายบริการ ฝ่ายการตลาด

ผูจ้ดัการร้าน
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4.3 แผนการด้านบุคลากรและภาระหน้าท่ีของแต่ละแผนก (Human Resource 
Management) 
 
ตาราง 4.1 ต าแหน่ง หน้าที่ และความรับผิดชอบของบุคลากร 

ต าแหน่ง จ านวนคน 
(คน) 

หน้าที่ความรับผิดชอบ 

เจ้าของคลินิก 1  -ก าหนดกลยทุธ์ แผนการด าเนินงานทั้งองคก์รวางแผน
ธุรกิจ โครงสร้างค่าตอบแทนแก่บุคลากรรวมทั้งดูแล
ตรวจสอบบญัชีของบริษทั 
-ติดต่อประสานงานกบับุคลากรภายนอกองคก์ร เช่น 
บริษทัน าเขา้เคร่ืองมือ อุปกรณ์การแพทย ์
- บริหารงานใหเ้ป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้สามารถตดัสินใจ
แกปั้ญหาต่างๆภายในคลินิกได ้
-รักษา ก าหนดโปรแกรมการรักษาภายในคลินิก 

ทีมแพทย์ผู้เช่ียวชาญ 1 -ใหค้ าปรึกษา รักษา และปฏิบติังานตามจรรยาบรรณของ
แพทยใ์นกรณีท่ีจา้งแพทยเ์พิ่มเติมจากแพทยเ์จา้ของ 

ฝ่ายบริการ 4 -ใหบ้ริการในโปรแกรมต่างๆ ท่ีลูกคา้ไดซ้ื้อและให้
ค าแนะน าเพิ่มเติมเก่ียวกบัรายละเอียดของบริการท่ีลูกคา้
ใชบ้ริการเพื่อใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้และท า
ใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ รวมถึงตอ้นรับ ใหค้ าแนะน า
เก่ียวกบับริการ โปรโมชัน่ และเสนอขายโปรแกรมต่างๆ 
ของทางคลินิก จดัคิวตามตารางเวลาท่ีทางคลินิกเปิด 
ใหบ้ริการในช่องทางการติดต่อของคลินิก รวมถึงโทรแจง้
นดัหมายวนัเวลาท่ีนดัหมายแก่ลูกคา้ 

ฝ่ายการตลาด 1 -วางแผนกลยทุธ์ ส่ือสารการตลาดของคลินิกไปยงับุคล
ภายนอกใหเ้ขา้มารับบริการจดัท างบประมาณกิจกรรมทาง
การตลาดและแผนด าเนินการของคลินิกในช่องทางต่างๆ 
-ติดตามขอ้คิดเห็นและความพึงพอใจของลูกคา้ 
-ดูแลงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่องทางการจ าหน่ายออนไลน์
ทั้งหมด เช่น ตอบลูกคา้ในช่องทางออนไลน์ ลงคิวนดั 
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ตาราง 4.1 ต าแหน่ง หน้าที่ และความรับผิดชอบของบุคลากร (ต่อ) 

ต าแหน่ง จ านวนคน 
(คน) 

หน้าที่ความรับผิดชอบ 

  -ส ารวจตลาด ดูความตอ้งการของลูกคา้ส าหรับเพิ่มความ
หลากหลายใหแ้บรนด์ 

ผู้จัดการร้าน 1 -ดูแลความเรียบร้อยภายในคลินิก 
-ติดตามผลตอบรับจากลูกคา้อยา่งใกลชิ้ด 
-ดูแลรายรับรายจ่ายทุกประเภทของคลินิก รายงานยอดเงิน
ประจ าวนัของคลินิกใหเ้จา้ของกิจการและสรุป
งบประมาณดา้นการเงิน อีกทั้งส ารวจเปรียบเทียบราคา
ของอุปกรณ์ เคร่ืองมือ วตัถุดิบเพื่อเป็นขอ้มูลในการ
ตดัสินใจของเจา้ของกิจการ 
-ประมาณการและติดตามยอดขาย ตรวจดูคลงัสินคา้เพื่อ
สามารถวางแผนการสั่งรวมถึงวางแผนการซ้ือสินคา้ 
ผลิตภณัฑข์องคลินิกตามขอ้มูลสินคา้คงเหลือและการใช้
งานเพื่อใหมี้สินคา้และผลิตภณัฑเ์ตรียมพร้อมใชใ้นการ
ด าเนินกิจการอยูเ่สมอ 

 
 

4.4 เกณฑ์การคัดเลือกและการให้ผลตอบแทนแก่บุคลากร 
บริษทัจะจา้งแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญนอกเวลาเพิ่ม 1 คน เน่ืองจากคุณหมอเจา้ของคลินิกจะ

เป็นแพทยป์ระจ าคลินิกจะใหบ้ริการดว้ยตนเองเป็นหลกัและมีแพทยอ์ีก 1 ท่าน ฝ่ายบริการ 4 คน ฝ่าย
การตลาดและฝ่ายการเงิน จดัซ้ือ อีกฝ่ายละ 1 คน และในปีท่ี 3 เม่ือมีการเติบโตของคลินิกมากขึ้นจะ
จา้งพนกังานฝ่ายบริการเพิ่มขึ้น1-2 คน 
 
 
 
 
 
ตาราง 4.2 เกณฑ์การคัดเลือกบุคลากรในต าแหน่งต่างๆ ของคลินิก 
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ต าแหน่ง วุฒิการศึกษา ประสบการณ์
ท างาน 

คุณสมบัต ิ เงินเดือนเร่ิมต้น
(บาท/เดือน) 

ผู้บริหาร แพทย์
ผู้เช่ียวชาญ 

แพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ 
สาขาตจวิทยา 

ประสบการณ์
ท างาน 1-2 ปี 

เห็นประโยชน์ของ
คนไขเ้ป็นท่ีตั้ง 

700 บาทต่อชัว่โมง 
ไม่รวมค่าแพทย ์
150,000 

แพทย์ผู้เช่ียวชาญ แพทยเ์วชปฎิบติั
ทัว่ไป 

ประสบการณ์
ท างาน 1-5 ปี 

เพศหญิง/ชาย อาย ุ
25-30 ปี อธัยาศยัดี 
มนุษยสัมพนัธ์ดี  
ใฝ่เรียนรู้
เทคโนโลยีใหม่ๆ 
เห็นประโยชน์ของ
คนไขเ้ป็นท่ีตั้ง 

550 บาทต่อชัว่โมง 
ไม่รวมค่าแพทย ์
50,000 

ฝ่ายบริการ ปวช. ปวส. 
อนุปริญญาขึ้นไป 

ประสบการณ์
ท างานในคลินิก
มากกว่า 1 ปี 

-ผูห้ญิง 
-อายมุากกว่า 23 ปี
เป็นตน้ไป 
-ให้ค าแนะน าและ
ให้บริการ
โปรแกรมต่างๆของ
คลินิก 
-มีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ี
ดี ขยนั อดทน  

15,000 

ฝ่ายการตลาด ปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า 

มีผลงานหรือ
ประสบการณ์ใน
ดา้นการดูแล
ช่องทางการจกั
จ าหน่าย มี
ประสบการณ์ใน
การท างานการตลาด 

-สามารถวางแผน
กลยทุธ์ ก าหนด
งบประมาณ และ
วางแผนการ
ด าเนินงานแก่
คลินิกเพื่อน ามาซ่ึง
ยอดขายของคลินิก 
-ดูแลช่องทางการ
จดัจ าหน่ายของ
คลินิกได ้

18,000 

 
ตาราง 4.2 เกณฑ์การคัดเลือกบุคลากรในต าแหน่งต่างๆ ของคลินิก (ต่อ) 
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ต าแหน่ง วุฒิการศึกษา ประสบการณ์
ท างาน 

คุณสมบัต ิ เงินเดือนเร่ิมต้น
(บาท/เดือน) 

ผู้จัดการร้าน ปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า 

ผลงานหรือ
ประสบการณ์ใน
ดา้นการดูแล คลินิก 
การเงิน งบประมาณ
ของบริษทั การ
ควบคุมดูแล
คลงัสินคา้ 

-สามารถดูแลคลินิก
ให้เกิดความ
เรียบร้อย 
-สามารถดูแล
การเงินของบริษทั
ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
ครบถว้น 
- สามารถควบคุม
งบประมาณบริษทั
ให้ก่อให้เกิดก าไร
สูงสุด 

20,000 

 
 

4.5 ค่าตอบแทนบุคลากรในองค์กร 
เน่ืองจากคลินิกเป็นแบรนด์ใหม่ เจา้ของแบรนด์เป็นหมอท่ีดูแลรักษาคนไขเ้ป็นหลกั

รวมถึงดูแลบริหารกิจการ รวมถึงมีแพทยท่ี์จา้งเพิ่มเพื่อช่วยเหลือดูแลรักษาลูกคา้เพิ่มเติม ฝ่ายบริการ
ท่ีคอยแนะน าโปรแกรมต่างๆรวมถึงช่วยคุณหมอในการให้บริการแก่ลูกคา้ในโปรแกรมต่างๆ และ
ฝ่ายการตลาดและฝ่ายการเงิน จดัซ้ือ  รวมคลินิกจะมีพนักงานทั้งหมด 8 คน ในส่วนของเงินเดือน
พนกังานไดมี้การวางแผนว่าจะมีการปรับเงินเดือนร้อยละ 3 ต่อปี มีการจ่ายค่าประกนัสังคมใหทุ้กปี
ตลอดการท างาน  
 
ตาราง 4.3 การประมาณค่าใช้จ่ายบุคลากรของธุรกิจปีที่ 1-5 

ต าแหน่ง รายได้(บาท/
เดือน/คน) 

ปีที่ 1  ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 ผู้บริหาร 
แพทย์
ผู้เช่ียวชาญ 

150,000 1,800,000 1,854,000 1,909,620 1,911,289 1,968,628 

แพทย์ 50,000 600,000 618,000 636,540 655,636 675,305 
ตาราง 4.3 การประมาณค่าใช้จ่ายบุคลากรของธุรกิจปีที่ 1-5 (ต่อ) 
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ต าแหน่ง รายได้(บาท/
เดือน/คน) 

ปีที่ 1  ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 ผู้จัดการร้าน 20,000 240,000 247,200 254,616 262,254 270,122 
พนักงาน
การตลาด 

18,000 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

พนักงาน
บริการ 

15,000 720,000 741,600 763,848 786,763 810,366 

รวมเงินเดือน
(ต่อปี) 

298,000 3,576,000 3,683,280 3,793,778 3,907,592 4,024,820 

ค่า
ประกันสังคม25 

750 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 

ค่าตรวจสอบ
บัญชี26 

9,500/ปี 9,500 9,500 9,500 9,500 9,500 

รวมค่าใช้จ่าย
ต่อปี 

313,500 3,657,500 3,764,780 3,875,278 3,989,092 4,106,320 

  

 
25 อา้งองิตามผูป้ระกนัตนในมาตรา 33  ลกูจา้งและนายจา้งจะถูกหกัเงินสมทบเขา้กองทุนประกนัสังคมอยูท่ี่ 5 % (อตัราปกติ
กรณีไม่ไดป้รับลดตามมาตราการช่วงโควิด 19) 

26 จากการหาขอ้มูลของบริษทัท่ีรับตรวจสอบบญัชี 
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บทที่ 5 
แผนการเงิน 

 
 

5.1 ขนาดของเงินทุนและแหล่งเงินทุน 
การด าเนินการธุรกิจคลินิกเสริมความงาม บริษทัอบอุ่นคลินิก จ ากัด ใช้เงินลงทุน

จ านวนทั้งส้ิน 8,000,000 บาท โดยใชเ้งินลงทุนส่วนของเจา้ของและกูย้ืมธนาคาร ดงัแสดงในตาราง 
5.1 ดงัน้ี 
 
ตาราง 5.1 แหล่งที่มาของเงินทุน สัดส่วนและจ านวนเงิน 

ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 
1 นางสาวปภสัรา วิวฒัน์ 3,200,000 80.00% 3,200,000 
2 นายวรเศรษฐ ์สายฝน 600,000 15.00% 600,000 
3 นางวิลาวณัย ์วิวฒัน์ 200,000 5.00% 200,000 
4 กูธ้นาคาร 4,000,000 50.00% 4,000,000 

รวม 8,000,000 100% 8,000,000 
 
 

5.2 เงินลงทุน 
เงินลงทุนส าหรับธุรกิจคลินิกเสริมความงาม อบอุ่นคลินิก ประกอบดว้ยเงินลงทุนใน

สินทรัพยถ์าวร เงินทุนส ารองเพื่อใชจ้่ายก่อนการด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน โดยมีรายละเอียด
ดงัแสดงในตาราง 5.2 
 
ตาราง 5.2 รายละเอียดของเงินทนุในโครงการ 

รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 

1. เคร่ืองมือแพทย์ 
เตียงท าหนา้ 7 ตวั 15,000 105,000 
เกา้อ้ีกลม 17 ตวั 3,000 51,000 
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ตาราง 5.2 รายละเอียดของเงินทนุในโครงการ (ต่อ) 

รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 

1. เคร่ืองมือแพทย์ 
ตูอ้บฆ่าเช้ือ 1 เคร่ือง 10,900 10,900 
เคร่ือง IPL 1 เคร่ือง 350,000 350,000 
เคร่ืองLight EVO Series 1 เคร่ือง 2,300,000 2,300,000 
เคร่ือง CO2 1 เคร่ือง 790,000 790,000 
เคร่ือง Smoke evacuator 1 เคร่ือง 60,000 60,000 
เคร่ืองทรีทเมน้ท์ 2 เคร่ือง 180,000 180,000 
เคร่ือง Skin cooling 1 เคร่ือง 300,000 300,000 
เคร่ืองไฟกลมตรวจสภาพผิว 1 เคร่ือง 20,000 20,000 
เคร่ืองชัง่น ้าหนกั 1 เคร่ือง 1,000 1,000 
2. อุปกรณ์ส านักงาน 
เคร่ืองพิมพ ์ 1 ตวั 5,000 5,000 
คอมพิวเตอร์ Notebook 2 เคร่ือง 25,000 50,000 
โทรศพัทส์ านกังาน 1 เคร่ือง 2,000 2,000 
ล าโพง 1 ตวั 15,000 15,000 
เคร่ืองสแกนบตัร 1 เคร่ือง 3,000 3,000 
ตูเ้ยน็ 1 เคร่ือง 15,000 15,000 
ทีวี 1 เคร่ือง 25,000 25,000 
เคร่ืองดูดฝุ่ น 1 เคร่ือง 8,000 8,000 
ราวพาดผา้สแตนเลส 1 อนั 900 900 
3. สินทรัพย์ไม่มีตัวตน 
ค่าโปรแกรมคอมพิมเตอร์ส าหรับ
ใชจ้ดัการระบบภายในคลินิก 

1   
50,000 50,000 

รวมสินทรัพยถาวร       4,341,800 
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5.3 สมมติฐานทางการเงิน 
 
ตาราง 5.3 สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
สินทรัพยไ์ม่มีตวัตน โปรแกรมโปรแกรมคอมพิวเตอร์ ส าหรับการบริหาร

จดัการระบบภายในของคลินิก โดยเขา้เง่ือนไขดงัน้ี 
1.สามารถระบุได ้
2.อยูภ่ายใตก้ารควบคุมของหน่วยงาน  
3.ก่อใหเ้กิดประโยชน์เชิงเศรษฐกิจในอนาคตหรือ
ศกัยภาพในการใหบ้ริการ  

ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 3 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์การแพทย ์ 5 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 10 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
ใหเ้ครดิตการช าระเงินใหแ้ก่ลูกหน้ีการคา้ ไม่มีนโยบายใหเ้ครดิตการช าระเงิน 
ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ีการคา้ 30 วนัและมียอดคา้งช าระไม่เกินร้อยละ 20 ของยอด

ทั้งหมด 
สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 10 ต่อเดือน 
อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 
2561) 

เพิ่มขึ้นร้อยละ 1.9 ต่อปี 

อตัราการเพิ่มขึ้นของเงินเดือน เพิ่มขึ้นร้อยละ 3 ต่อปี  
โดยเพิ่มขึ้นตั้งแต่ปีท่ี 2 ของการท างาน 

อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (กรมสรรพากร, 
2561) 

ร้อยละ 20 ต่อปี 

อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาวส าหรับลูกคา้
รายยอ่ยชั้นดี(MRR) (ธนาคารแห่งประเทศ
ไทย, 2561) 

ร้อยละ 9.12 ต่อปี 
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ตาราง 5.3 สมมติฐานทางการเงิน (ต่อ) 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ี 70% จากก าไรสุทธิ 

บริษทัจ่ายเงินปันผลคร้ังแรกในปีท่ี 4 ของการด าเนิน
ธุรกิจ 
เม่ือบริษทัมีก าไรสุทธิ 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 
เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหว่างการลงทุนใน 5 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1.39 
โบนสัพนกังาน จ่ายโบนสัใหพ้นกังานตั้งแต่ปีแรกท่ีท างาน ขั้นต ่า 1 

เดือน 
อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of 
Equity)  

ร้อยละ 16.83 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกั WACC  
(Weight Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 13.68 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต 13% 
ค่าเช่าพื้นท่ี 120,000 บาทต่อเดือน 1,500 บาท/ตรม 

 คลินิกมีพื้นท่ีประมาณ 80 ตรม. 
ค่ารับจา้งเหมาท าบญัชี 9,500 บาทต่อปี 
ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750 บาทต่อคน 

 กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือนมากกว่า 10,000 บาทขึ้นไป 
 
 

5.4 ประมาณการรายได้ 
ธุรกิจคลินิกเสริมความงาม อบอุ่นคลินิก เปิดให้บริการ 7 วนัต่อสัปดาห์ มีรายไดจ้าก

การให้บริการในปีท่ี 1-5 โดยคาดการณ์ยอดขายเติบโต 3% ต่อปี และปีท่ี 3 เป็นตน้ไปยอดขาย 6%
ดงัน้ี 
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ตาราง 5.4 การประมาณการรายได้ในปีที่ 1-527 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

โปรแกรมสิว 
โปรแกรมฉีดสิว 730 752 797 845 896 
ราคาจ าหน่าย (คร้ัง) 200 200 200 200 200 
รวมรายไดจ้ากการขาย 146,000 150,380 159,403 168,967 179,105 
โปรแกรมทรีตเม้นท์ 
ทรีตเมน้ทรั์กษาสิวหนา้ใส
ดว้ยวิธี Phono 730 752 797 845 896 
ราคาจ าหน่าย (คร้ัง) 450 450 450 450 450 
รายได ้ 328,500 338,355 358,656 380,176 402,986 
ทรีตเมน้ทผ์ลกัวิตามินเขม้ขน้ 730 752 797 845 896 
ราคาจ าหน่าย (คร้ัง) 650 650 650 650 650 
รายได ้ 474,500 488,735 518,059 549,143 582,091 
รวมรายไดจ้ากการขาย 803,000 827,090 876,715 929,318 985,077 
โปรแกรมเติมวิตามินแบบฉีด 
โปรแกรมเติมวิตามินแบบฉีด 730 752 797 845 896 
ราคาจ าหน่าย (คร้ัง) 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 
รวมรายไดจ้ากการขาย 1,095,000 1,127,850 1,195,521 1,267,252 1,343,287 
โปรแกรมเลเซอร์ 

เลเซอร์หน้าใส(IPL) 730 752 797 845 896 

 
27 ภายใตก้ารคาดการณ์บริการต่อวนัหรือเดือนในปีท่ี 1 ดงัน้ี 

โปรแกรมฉีดสิว ทรีตเมน้ทร์ักษาสิวหนา้ใสดว้ยวิธี Phono โปรแกรมเติมวิตามินสิวแบบฉีด โปรแกรมเลเซอร์หนา้ใส 
(IPL)คาดการณข์ายวนัละ 2 ครัง้ 
ทรีทเมน้ทผ์ลกัวิตามินเขม้ขน้ โปรแกรมเลเซอร์กระชบัรูขมุขน (HIFU) คาดการณข์ายวนัละ 1 ครัง้ 
โปรโปรแกรมเลเซอร์ก าจดัขน (Gentle YAG) รักแร้ คาดการณข์ายวนัละ 3 ครัง้ 
โปรแกรมเลเซอร์ก าจดัขน (Gentle YAG) บิกินี โปรแกรมเลเซอร์ลดรอย (Q Switch) โปรแกรมเลเซอร์กระชบัรูขมุขน 
(YAG Rejuvination) โปรแกรมเลเซอร์ก าจดัไฝ กระเน้ือ หูด (CO2) โปรแกรมฉีดโบท็อกซ์ Neuronox,Botulax 

(100U,50U) คาดการณข์ายเดือนละ 15 ครัง้ 
โบท็อกซ ์Allergan (100U,50U) โปรแกรมฉีดฟิวเลอรเ์ฉพาะส่วนคาดการณข์ายเดือนละ 8 ครัง้ 
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ตาราง 5.4 การประมาณการรายได้ในปีที่ 1-528 (ต่อ) 
รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ราคาจ าหน่าย (คร้ัง) 990 990 990 990 990 
รายได ้ 722,700 744,381 789,044 836,386 886,570 
เลเซอร์กระชับรูขุมขน
(HIFU) 365 376 387 410 435 
ราคาจ าหน่าย (คร้ัง) 9,900 9,900 9,900 9,900 9,900 
รายได ้ 3,613,500 3,721,905 3,833,562 4,063,576 4,307,390 
เลเซอร์ก าจัดขน (Gentle 
YAG)  รักแร้ 1,095 1,128 1,162 1,231 1,305 
ราคาจ าหน่าย (คร้ัง) 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 
เลเซอร์ก าจัดขน (Gentle 
YAG) บิกิน ี 182 187 193 205 217 
ราคาจ าหน่าย (คร้ัง) 1,990 1,990 1,990 1,990 1,990 
รายได ้ 2,004,680 2,064,820 2,126,765 2,254,371 2,389,633 
เลเซอร์ลดรอย( Q Switch) 182 187 193 205 217 
ราคาจ าหน่าย (คร้ัง) 1,990 1,990 1,990 1,990 1,990 
รายได ้ 362,180 373,045 384,237 407,291 431,728 
เลเซอร์กระชับรูขุมขน 
 (YAG Rejuvination) 182 187 193 205 217 
ราคาจ าหน่าย (คร้ัง) 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 
รายได ้ 455,000 468,650 482,710 511,672 542,372 

 
28 ภายใตก้ารคาดการณ์บริการต่อวนัหรือเดือนในปีท่ี 1 ดงัน้ี 

โปรแกรมฉีดสิว ทรีตเมน้ทร์ักษาสิวหน้าใสดว้ยวิธี Phono โปรแกรมเติมวิตามินสิวแบบฉีด โปรแกรมเลเซอร์หนา้ใส 
(IPL)คาดการณข์ายวนัละ 2 ครัง้ 
ทรีทเมน้ทผ์ลกัวิตามินเขม้ขน้ โปรแกรมเลเซอร์กระชบัรูขมุขน (HIFU) คาดการณข์ายวนัละ 1 ครัง้ 
โปรโปรแกรมเลเซอร์ก าจดัขน (Gentle YAG) รักแร้ คาดการณข์ายวนัละ 3 ครัง้ 
โปรแกรมเลเซอร์ก าจดัขน (Gentle YAG) บิกินี โปรแกรมเลเซอร์ลดรอย (Q Switch) โปรแกรมเลเซอร์กระชบัรูขมุขน 
(YAG Rejuvination) โปรแกรมเลเซอร์ก าจดัไฝ กระเน้ือ หูด (CO2) โปรแกรมฉีดโบท็อกซ์ Neuronox,Botulax 

(100U,50U) คาดการณข์ายเดือนละ 15 ครัง้ 
โบท็อกซ ์Allergan (100U,50U) โปรแกรมฉีดฟิวเลอรเ์ฉพาะส่วนคาดการณข์ายเดือนละ 8 ครัง้ 
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ตาราง 5.4 การประมาณการรายได้ในปีที่ 1-529 (ต่อ) 
รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เลเซอร์ก าจัดไฝ กระเน้ือ หูด
(CO2) 182 187 193 205 217 
ราคาจ าหน่าย (คร้ัง) 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 
รายได ้ 182,000 187,460 193,084 204,669 216,949 
รวมรายไดจ้ากการขาย 7,340,060 7,560,262 7,809,401 8,277,965 8,774,643 
โปรแกรมฉีดโบท็อกซ์ 
โบทอ็กซ์ Allergan (100U) 96 99 102 108 114 
ราคาจ าหน่าย (คร้ัง) 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 
รายได ้ 1,440,000 1,483,200 1,527,696 1,619,358 1,716,519 
โบทอ็กซ์ Allergan (50U) 96 99 102 108 114 
ราคาจ าหน่าย (คร้ัง) 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
รายได ้ 960,000 988,800 1,018,464 1,079,572 1,144,346 
โบทอ็กซ์ Neuronox,Botulax 
(100U) 180 185 191 202 215 
ราคาจ าหน่าย (คร้ัง) 8,500 8,500 8,500 8,500 8,500 
รายได ้ 1,530,000 1,575,900 1,623,177 1,720,568 1,823,802 
โบทอ็กซ์ Neuronox,Botulax 
(50U) 180 185 191 202 215 
ราคาจ าหน่าย (คร้ัง) 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 
รายได ้ 990,000 1,019,700 1,050,291 1,113,308 1,180,107 

 
29 ภายใตก้ารคาดการณ์บริการต่อวนัหรือเดือนในปีท่ี 1 ดงัน้ี 

โปรแกรมฉีดสิว ทรีตเมน้ทร์ักษาสิวหนา้ใสดว้ยวิธี Phono โปรแกรมเติมวิตามินสิวแบบฉีด โปรแกรมเลเซอร์หนา้ใส 
(IPL)คาดการณข์ายวนัละ 2 ครัง้ 
ทรีทเมน้ทผ์ลกัวิตามินเขม้ขน้ โปรแกรมเลเซอร์กระชบัรูขมุขน (HIFU) คาดการณข์ายวนัละ 1 ครัง้ 
โปรโปรแกรมเลเซอร์ก าจดัขน (Gentle YAG) รักแร้ คาดการณข์ายวนัละ 3 ครัง้ 
โปรแกรมเลเซอร์ก าจดัขน (Gentle YAG) บิกินี โปรแกรมเลเซอร์ลดรอย (Q Switch) โปรแกรมเลเซอร์กระชบัรูขมุขน 
(YAG Rejuvination) โปรแกรมเลเซอร์ก าจดัไฝ กระเน้ือ หูด (CO2) โปรแกรมฉีดโบท็อกซ์ Neuronox,Botulax 

(100U,50U) คาดการณข์ายเดือนละ 15 ครัง้ 
โบท็อกซ ์Allergan (100U,50U) โปรแกรมฉีดฟิวเลอรเ์ฉพาะส่วนคาดการณข์ายเดือนละ 8 ครัง้ 
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ตาราง 5.4 การประมาณการรายได้ในปีที่ 1-530 (ต่อ) 
รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมรายไดจ้ากการขาย 4,920,000 5,067,600 5,219,628 5,532,806 5,864,774 
โปรแกรมฉีดฟิวเลอร์เฉพาะส่วน 
ฉีดฟิวเลอร์เฉพาะส่วน 96 99 105 111 118 
ราคาจ าหน่าย (คร้ัง) 13,900 13,900 13,900 13,900 13,900 
รายได ้ 1,334,400 1,374,432 1,456,898 1,544,312 1,636,971 
ค่ายากลุ่มสิว  (Acne)31 
จ านวนเคสท่ีมารักษาสิว 730 752 797 845 896 
ราคาจ าหน่าย (เซท) 663 663 663 663 663 
รายได ้ 483,990 498,510 528,420 560,125 593,733 
รวมรายไดจ้ากการขาย
ให้บริการ 483,990 498,510 528,420 560,125 593,733 
ค่ายากลุ่ม Whitening32 
จ านวนเคสท่ีมาใชบ้ริการ 
(คร้ัง) 2,372 2,443 2,584 2,739 2,904 

 
30 ภายใตก้ารคาดการณ์บริการต่อวนัหรือเดือนในปีท่ี 1 ดงัน้ี 

โปรแกรมฉีดสิว ทรีตเมน้ทร์ักษาสิวหนา้ใสดว้ยวิธี Phono โปรแกรมเติมวิตามินสิวแบบฉีด โปรแกรมเลเซอร์หนา้ใส 
(IPL)คาดการณข์ายวนัละ 2 ครัง้ 
ทรีทเมน้ทผ์ลกัวิตามินเขม้ขน้ โปรแกรมเลเซอร์กระชบัรูขมุขน (HIFU) คาดการณข์ายวนัละ 1 ครัง้ 
โปรโปรแกรมเลเซอร์ก าจดัขน (Gentle YAG) รักแร้ คาดการณข์ายวนัละ 3 ครัง้ 
โปรแกรมเลเซอร์ก าจดัขน (Gentle YAG) บิกินี โปรแกรมเลเซอร์ลดรอย (Q Switch) โปรแกรมเลเซอร์กระชบัรูขมุขน 
(YAG Rejuvination) โปรแกรมเลเซอร์ก าจดัไฝ กระเน้ือ หูด (CO2) โปรแกรมฉีดโบท็อกซ์ Neuronox,Botulax 

(100U,50U) คาดการณข์ายเดือนละ 15 ครัง้ 
โบท็อกซ ์Allergan (100U,50U) โปรแกรมฉีดฟิวเลอรเ์ฉพาะส่วนคาดการณข์ายเดือนละ 8 ครัง้ 
31 ค านวณเฉพาะผูท่ี้มารกัษาสวิคาดการณว์นัละ 2 เคสไดร้บัยากิน ยาทาเเละฉีดสิวไม่นบัรวมบริการเสริมที่ท าอื่นๆ 

ตวัท่ีใชห้ลกั คือ  Amoxicillin ขายเม็ดละ 4.5 บาท,Prednisolone ขายเม็ดละ 1 บาท คาดการณว์่าลกูคา้มารกัษาต่อเน่ือง 
4 สปัดาหต์ิดต่อกนัตามหลกัของการรกัษาและใชย้า Amoxicillin 84 เม็ด,Prednisolone 20 เม็ด และยาทาตวัท่ีใชห้ลกั คือ  
clindamycin 6ml = 168 บาท Benzyl benzoate lotion/emulsion 25% 60 ml=50.96 บาท  Triamcinolone 

cream 0.02% (5g)=23.97 
32 5%arbutin 5 g =200 บาท 20%azelatic acid   5 g=200 บาท เพิ่มเติมในเร่ืองหนา้ใส ลดรอยสิวฝา้ คาดการณว์า่จะ
มีลกูคา้ซือ้เพิ่ม 50%จากลกูคา้ท่ีมารบับรกิารฉีดสิว ทรีทเมน้ทร์กัษาสิวหนา้ใส เลเซอรห์นา้ใส เลเซอรล์ดรอย 
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ตาราง 5.4 การประมาณการรายได้ในปีที่ 1-533 (ต่อ) 
รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ราคาจ าหน่าย (ช้ิน) 400 400 400 400 400 
รายได ้ 948,800 977,264 1,033,650 1,095,669 1,161,409 
อ่ืนๆ 
Petroleum jelly34 3,102 3,195 3,381 3,584 3,799 
ราคาจ าหน่าย (ช้ิน) 60 60 60 60 60 
รายได ้ 186,120 191,704 202,868 215,040 227,943 
Aloe gel (50 g)35 3,243 3,340 3,498 3,708 3,931 
ราคาจ าหน่าย (ช้ิน) 120 120 120 120 120 
รายได ้ 389,160 400,835 419,805 444,993 471,693 
รวมสุทธิ 
รวมยอดบริการสุทธิ(คร้ัง) 6,486 6,681 6,997 7,417 7,862 
รวมรายไดสุ้ทธิ (บาท) 17,646,530 18,175,926 18,902,310 20,036,449 21,238,636 

 
 
 
 
 
 

 
33 ภายใตก้ารคาดการณ์บริการต่อวนัหรือเดือนในปีท่ี 1 ดงัน้ี 

โปรแกรมฉีดสิว ทรีตเมน้ทร์ักษาสิวหนา้ใสดว้ยวิธี Phono โปรแกรมเติมวิตามินสิวแบบฉีด โปรแกรมเลเซอร์หนา้ใส 
(IPL)คาดการณข์ายวนัละ 2 ครัง้ 
ทรีทเมน้ทผ์ลกัวิตามินเขม้ขน้ โปรแกรมเลเซอร์กระชบัรูขมุขน (HIFU) คาดการณข์ายวนัละ 1 ครัง้ 
โปรโปรแกรมเลเซอร์ก าจดัขน (Gentle YAG) รักแร้ คาดการณข์ายวนัละ 3 ครัง้ 
โปรแกรมเลเซอร์ก าจดัขน (Gentle YAG) บิกินี โปรแกรมเลเซอร์ลดรอย (Q Switch) โปรแกรมเลเซอร์กระชบัรูขมุขน 
(YAG Rejuvination) โปรแกรมเลเซอร์ก าจดัไฝ กระเน้ือ หูด (CO2) โปรแกรมฉีดโบท็อกซ์ Neuronox,Botulax 

(100U,50U) คาดการณข์ายเดือนละ 15 ครัง้ 
โบท็อกซ ์Allergan (100U,50U) โปรแกรมฉีดฟิวเลอรเ์ฉพาะส่วนคาดการณข์ายเดือนละ 8 ครัง้ 
34 จ่ายเมื่อมีอาการหนา้แหง้ หลงัเลเซอร ์กระเนือ้ หดู ไฝ ในโปรแกรมสิว ทรีทเมน้ท ์เลเซอรห์นา้ใส เลเซอรก์ระเนือ้ ฝา้ หดู 
Petroleum jelly = 60 บาท 
35 ตวับ ารุง คาดการณจ์่าย 50% จากจ านวนเคสท่ีมาใชบ้ริการทัง้หมด Aloe gel 50 g = 120 บาท 
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5.5 การประมาณการต้นทุน 
จากการประมาณยอดขายการใหบ้ริการในคลินิกท าใหมี้ตน้ทุนวตัถุดิบ เคร่ืองมือแพทย์

ในแต่ละคร้ัง รวมถึงค่าท่ีจ่ายใหลู้กคา้ในแต่ละโปรแกรมบริการ 
 
ตาราง 5.5 การประมาณการต้นทุนสินค้าจากการให้บริการสินค้าปีที่ 1-5 

รายการ 
หน่วยที่ให้บริการ 
ทุกโปรแกรม(คร้ัง) 

ราคาต่อหน่วย 
(บาท) 

ราคารวม 

Direct Material 
 ครีมส าหรับท าทรีทเมน้ท์ (1 คร้ัง/20 g)  1 30.00 30 
 วิตามินส าหรับฉีดผิว  (ขวด)  1 1,000.00 1,000 
 เลเซอร์ (Shot)  1 0.04 0.04 
 IPL gel (1 คร้ัง/20 g)  20 0.15 3 
 เขม็ฉีดยาNipro(ส าหรับฉีดสิว โบท็อก และฟิวเลอร์)  1 0.80 0.80 
 ยาโบท็อก Allergan (ต่อยูนิต)  50 100 5,000 
 ยาโบท็อก Neuronox, Botulax(ต่อยนิูต)  50 40 2,000 
 ยาฟิวเลอร์ (ต่อหลอด)  1 6,000 6,000 
 ยาฉีดสิวTriamcinolone acetonide (30 ml/ขวด)  2 0.53 1.06 

ยาท่ีขายในคลินิก 
 ยาสิวกิน (Set) 36 1 150 150 
 ยาสิวทา (Set)  1 87 87 
 ยาส าหรับโปรแกรมเลเซอร์ (Set) 37 1 80 80 

Conversion Cost 
 อุปกรณ์ส้ินเปลืองทางการแพทย ์
(ถุงมือ,ส าลี,แอลกฮอล,์ทิชชู่)/คร้ัง 1 20.00 20 

 
 

 
36 ตวัท่ีใชห้ลกั คือ  Amoxicillin ขายเม็ดละ 1.7 บาท,Prednisolone ขายเม็ดละ 0.35 บาท คาดการณว์่าลกูคา้มารกัษา
ต่อเน่ือง 4 สปัดาหต์ิดต่อกนัตามหลกัของการรกัษาและใชย้า Amoxicillin 84 เม็ด,Prednisolone 20 เม็ด ตวัท่ีใชห้ลกั คือ  
clindamycin 6ml = 60 บาท Benzyl benzoate lotion/emulsion 25% 60 ml=18.2 บาท  Triamcinolone cream 

0.02% (5g)=8.56 บาท อา้งอิงจากราคากลางยาจาก National drug information 
37 5%arbutin 15ml =    20%azelatic acid   30 g =    Petroleum jelly=10 บาท Aloe gel (50 g) =28 อา้งอิง
จากราคากลางยาจาก National drug information 
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ตาราง 5.6 แสดงราคาต้นทุนขายจากปริมาณยอดส่ังซ้ือจากลูกค้าทุกช่องทางจัดจ าหน่ายในปีที่ 1-5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ปริมาณยอดการใชบ้ริการฉีดสิว 
(คร้ัง) 730 752 797 845 896 
ราคาตน้ทุนการผลิต 1.86 1.86 1.86 1.86 1.86 
รวมตน้ทุนการผลิต 1,358 1,399 1,482 1,571 1,666 
ปริมาณยอดการใชบ้ริการฉีดผิว  
(คร้ัง) 730 752 797 845 896 
ราคาตน้ทุนการผลิต 1000 1000 1000 1000 1000 
รวมตน้ทุนการผลิต 730,000 751,900 797,014 844,835 895,525 
ปริมาณยอดการใชบ้ริการ
เลเซอร์IPL(คร้ัง) 730 752 797 845 896 
ราคาตน้ทุนการผลิต 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 
รวมตน้ทุนการผลิต 5,110 5,263 5,579 5,914 6,269 
ปริมาณยอดการใชบ้ริการทรีท
เมน้ท ์(คร้ัง) 1,460 1,504 1,594 1,690 1,791 
ราคาตน้ทุนการผลิต 30 30 30 30 30 
รวมตน้ทุนการผลิต 43,800 45,114 47,821 50,690 53,731 
ปริมาณยอดการใชบ้ริการเลเซอร์ 
HIFU (คร้ัง) 365 376 387 410 435 
ราคาตน้ทุนการผลิต 19 19 19 19 19 
รวมตน้ทุนการผลิต 6,935 7,143 7,357 7,799 8,267 
ปริมาณยอดการใชบ้ริการเลเซอร์ 
GENTLE YAGรักแร้ (คร้ัง) 1,095 1,128 1,162 1,231 1,305 
ราคาตน้ทุนการผลิต 11 11 11 11 11 
รวมตน้ทุนการผลิต 12,045 12,406 12,779 13,545 14,358 
ปริมาณยอดการใชบ้ริการเลเซอร์ 
GENTLE YAG บิกินี(คร้ัง) 180 185 191 202 215 
ราคาตน้ทุนการผลิต 43 43 43 43 43 
รวมตน้ทุนการผลิต 7,740 7,972 8,211 8,704 9,226 
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ตาราง 5.6 แสดงราคาต้นทุนขายจากปริมาณยอดส่ังซ้ือจากลูกค้าทุกช่องทางจัดจ าหน่ายในปีที่ 1-5 
(ต่อ) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ปริมาณยอดการใชบ้ริการเลเซอร์ 
ไฝ หูด กระ(คร้ัง) 180 185 191 202 215 
ราคาตน้ทุนการผลิต 0 0 0 0 0 
รวมตน้ทุนการผลิต - - - - - 
ปริมาณยอดการใชบ้ริการโบทอ็ก 
Allergan 50 U(คร้ัง) 144 148 153 162 172 
ราคาตน้ทุนการผลิต 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 
รวมตน้ทุนการผลิต 720,000 741,600 763,848 809,679 858,260 
ปริมาณยอดการใชบ้ริการโบทอ็ก 
Neuronox,Botulax  50 U(คร้ัง) 270 278 286 304 322 
ราคาตน้ทุนการผลิต 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 
รวมตน้ทุนการผลิต 540,000 556,200 572,886 607,259 643,695 
ปริมาณยอดการใชบ้ริการฟิวเลอร์
(คร้ัง) 96 99 105 111 118 
ราคาตน้ทุนการผลิต 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
รวมตน้ทุนการผลิต 576,000 593,280 628,877 666,609 706,606 
ปริมาณยอดการใชบ้ริการทั้งหมด
(คร้ัง) 6,478 6,672 6,988 7,408 7,852 
อุปกรณ์ส้ินเปลืองทางการแพทย์
(คร้ัง) 20 20 20 20 20 
รวมตน้ทุนการผลิต 129,560 133,447 139,765 148,151 157,040 

รวมตน้ทุนค่ายา 
ค่ายากลุ่มรักษาสิว      
ปริมาณยอดการใชบ้ริการรักษาสิว 
(คร้ัง) 730 752 797 845 896 
ราคาตน้ทุนการผลิต 237 237 237 237 237 
รวมตน้ทุนการผลิต 173,010 178,200 188,892 200,226 212,239 
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ตาราง 5.6 แสดงราคาต้นทุนขายจากปริมาณยอดส่ังซ้ือจากลูกค้าทุกช่องทางจัดจ าหน่ายในปีที่ 1-5 
(ต่อ) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่ายากลุ่ม Whitening      
จ านวนเคสท่ีมาใชบ้ริการ (คร้ัง) 2,370 2,441 2,582 2,737 2,901 
ราคาตน้ทุนการผลิต 139 139 139 139 139 
รวมตน้ทุนการผลิต 329,430 339,313 358,899 380,432 403,258 
ค่ายาอ่ืนๆ      
จ านวนเคสท่ีมาใชบ้ริการ (คร้ัง) 3,100 400 400 400 400 
ราคาตน้ทุนการผลิต Petroleum 
jelly 28 28 28 28 28 
รวมตน้ทุนการผลิต 86,800 11,200 11,200 11,200 11,200 
จ านวนเคสท่ีมาใชบ้ริการ (คร้ัง) 3,239 3,336 3,494 3,704 3,926 
ราคาตน้ทุนการผลิต Aloe gel 28 28 28 28 28 
รวมตน้ทุนการผลิต 90,692 93,413 97,836 103,706 109,928 
รวมตน้ทุนสุทธิ 3,452,480 3,477,850 3,642,446 3,860,321 4,091,268 
 
 

5.6 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 
 
ตาราง 5.7 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานในปีที่ 1-5 

รายการ 
ราคา 

(เดือน) 
ราคา(ปี) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าอุปกรณ์ส านกังานเพื่อเร่ิม
ด าเนินงาน   110,890         
ค่าเช่าพื้นท่ี 120,000 1,440,000 1,440,000 1,440,000 1,440,000 1,440,000 
ค่าไฟ 50,000 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 
ค่าน ้า 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 
ค่าอินเตอร์เน็ต 800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 
ค่าโทรศพัท ์ 1,200 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 
รวม 173,500 2,176,390 2,065,500 2,065,500 2,065,500 2,065,500 
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5.7 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
 
ตาราง 5.8 ค่าใช้จ่ายในการบริหารในปีที่ 1-5  
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินเดือนพนกังาน 3,576,000 3,683,280 3,793,776 3,907,596 4,024,824 
เงินสมทบประกนัสังคม 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 
เงินโบนสั   306,940 316,148 325,633 335,402 
ค่าจา้งท าบญัชี รายเดือน 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าจา้งตรวจสอบบญัชี และปิดงบ 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ค่าเดินทางและประสานงาน รายเดือน 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 
ค่าใชจ้่ายส านกังาน 2,082,000 2,082,000 2,082,000 2,082,000 2,082,000 
รวม 5,768,000 6,182,220 6,301,924 6,425,229 6,552,226 

 
 

5.8 การประมาณการค่าใช้จ่ายการตลาด 
 
ตาราง 5.9 ค่าใช้จ่ายการตลาดในปีที่ 1-5 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 
โฆษณาสินคา้ผา่น Facebook, Instagram 730,000 730,000 730,000 730,000 730,000 
ค่าจดัท า Content และ Campaign บน Social 
Media 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 
ค่าจา้ง Influencer 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 
ผ่านช่องทางออฟไลน์ 
การออกบูธจ าหน่ายสินคา้ 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 
จดัท าโบรชวัร์สินคา้ 500 ช้ิน 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 
คูปองส่วนลด 176,302 181,591 188,850 200,181 212,191 
รวม 1,868,802 1,874,091 1,881,350 1,892,681 1,904,691 
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5.9 การประมาณค่าใช้จ่ายบุคลากร 
 
ตาราง 5.10 ค่าใช้จ่ายบุคลากรในปีที่ 1-5 

ต าแหน่ง 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวน
(คน) 

เงินเดือน
(บาท) 

จ านวน
(คน) 

เงินเดือน
(บาท) 

จ านวน
(คน) 

เงินเดือน
(บาท) 

จ านวน
(คน) 

เงินเดือน
(บาท) 

จ านวน
(คน) 

เงินเดือน
(บาท) 

1. ผูบ้ริหาร 1 150,000 1 154,500 1 159,135 1 163,909 1 168,826 
2. แพทย ์ 1 50,000 1 51,500 1 53,045 1 54,636 1 56,275 
3. ผูจ้ดัการ
ร้าน 1 20,000 1 20,600 1 21,218 1 21,855 1 22,511 
4. พนกังาน
การตลาด 1 18,000 1 18540 1 19,096 1 19,669 1 20,259 
4. พนกังาน
บริการ 4 60,000 4 61800 1 63,654 4 65,564 1 67,531 
รวมเงินเดือน
(ต่อเดือน) 8 298,000 8 306,940 8 316,148 8 325,633 8 335,402 
รวมเงินเดือน 
(ต่อปี) 8 

     
3,576,000  8 

     
3,683,280  8 

    
3,793,776  4 

     
3,907,596  8 

     
4,024,824  

ประกนัสังคม 
(ต่อปี) 8 72,000 8 72,000 8 72,000 4 72,000 8 72,000 
เงินโบนสั 
(1เดือน/ปี) 8 0 8 306,940 8 316,148 8 325,633 8 335,402 
รวมค่าใชจ้่าย 
(ต่อปี)   

     
3,648,000    

     
4,062,220    

    
4,181,924    

     
4,305,229    

     
4,432,226  

           
 

5.10 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตาราง 5.11 ประมาณการงบก าไรขาดทุนในปีที่ 1-5  

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 
รายไดจ้ากการขายสินคา้ 17,630,170 18,159,075 18,884,954 20,018,051 21,219,134 
หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ 3,452,480 3,477,850 3,642,446 3,860,321 4,091,268 
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ตาราง 5.11 ประมาณการงบก าไรขาดทุนในปีที่ 1-5 (ต่อ) 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรขั้นต้น 14,177,690 14,681,225 15,242,508 16,157,730 17,127,866 
ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 
หกั-ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 2,232,750         
หกั-ค่าใชจ้่ายในการบริหาร 5,768,000 6,182,220 6,301,924 6,425,229 6,552,226 
หกั-ค่าใชจ้่ายการตลาด 1,868,802 1,874,091 1,881,350 1,892,681 1,904,691 
หกั-ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร 879,880 879,880 879,880 838,580 838,580 
รวมค่าใชจ้่ายจากการด าเนินงาน 10,749,432 8,936,191 9,063,154 9,156,490 9,295,497 
ก าไรจากการด าเนินการ 3,428,259 5,745,034 6,179,354 7,001,241 7,832,369 
ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 
หกั-ดอกเบ้ียจ่าย 337,599 274,674 205,764 130,300 47,658 
ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติบุคคล 3,090,660 5,470,360 5,973,590 6,870,941 7,784,711 
ภาษี 

หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% 
        
618,132    1,094,072        1,194,718         1,374,188        1,556,942  

ก าไรสุทธิ     2,472,528    4,376,288        4,778,872         5,496,752        6,227,769  
หกั-เงินปันผลจ่าย 0 0 0        3,847,727        4,359,438  
ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล     2,472,528    4,376,288        4,778,872         1,649,026        1,868,331  
ก าไรสะสม     2,472,528    6,848,816     11,627,688      13,276,714     15,145,044  

 
 

5.11 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 
 
ตาราง 5.12 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงินในปีที่ 1-5 
รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและ
เงินสดใน
ธนาคาร 1,425,450 4,394,645 9,254,800 14,502,136 16,553,629 18,798,249 
ลูกหน้ี
การคา้ 0 293,836 596,487 911,237 1,244,871 1,598,523 
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ตาราง 5.12 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงินในปีที่ 1-5 (ต่อ) 
รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินคา้
ส าเร็จรูป
คงคลงั 0 146,918 298,244 455,618 622,435 799,262 
รวม
สินทรัพย์
หมุนเวียน 1,425,450 4,835,399 10,149,531 15,868,991 18,420,935 21,196,034 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
สินทรัพย์
ถาวร 4,341,800 4,341,800 4,341,800 4,341,800 4,341,800 4,341,800 
เงินลงทุน
ก่อนการ
ด าเนินงาน 2,232,750 2,232,750 2,232,750 2,232,750 2,232,750 2,232,750 
 ค่าเส่ือม
ราคาสะสม  

                       
-    

                
(879,880.00) 

         
(1,759,760.00) 

            
(2,639,640.00) 

           
(3,478,220.00) 

          
(4,316,800.00) 

รวม
สินทรัพย์
ไม่
หมุนเวียน 6,574,550 5,694,670 4,814,790 3,934,910 3,096,330 2,257,750 
รวม
สินทรัพย์ 8,000,000 10,530,069 14,964,321 19,803,901 21,517,265 23,453,784 
หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนี้สิินหมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะ
ส้ัน 0 0 0 0 0 0 
เจา้หน้ี
การคา้ 0 57,541 115,505 176,213 240,552 308,739 
หน้ิสิน
หมุนเวียน
อ่ืน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ิสิน
หมุนเวียน 0 

                      
57,541  

                 
115,505  

                    
176,213  

                  
240,552  

                  
308,739  

หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 
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ตาราง 5.12 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงินในปีที่ 1-5 (ต่อ) 
รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินกูร้ะยะ
ยาว 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 
หน้ีสินไม่
หมุนเวียน
อ่ืน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ิสิน
ไม่
หมุนเวียน 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 
รวมหน้ีสิน 4,000,000 4,057,541 4,115,505 4,176,213 4,240,552 4,308,739 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนหุ้น
สามญั 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 
เงิน
สนบัสนุน
ธุรกิจจาก
รัฐบาล             
ก าไร
สะสม 0 2,472,528 6,848,816 11,627,688 13,276,714 15,145,044 
รวมส่วน
ของผูถื้อ
หุ้น 4,000,000 6,472,528 10,848,816 15,627,688 17,276,714 19,145,044 
รวมหนีสิ้น
และส่วน
ของผู้ถือ
หุ้น 8,000,000 10,530,069 14,964,321 19,803,901 21,517,265 23,453,784 
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5.12 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตาราง 5.13 ประมาณการงบกระแสเงินสดในปีที่ 1-5 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
LT 

growth 
CF ปีที่ 6 

Terminal 
Value 
 ปีที่ 6 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน       
ก าไรสุทธิ 0 2,472,528 4,376,288 4,778,872 5,496,752 6,227,769       
ค่าเส่ือมราคาส่วน
การบริหารและ
การขาย 0 879,880 879,880 879,880 838,580 838,580       
เจา้หน้ีการคา้ 0 57,541 57,964 60,707 64,339 68,188       
ลูกหน้ีการคา้ 0 -293,836 -302,651 -314,749 -333,634 -353,652       
สินคา้ส าเร็จรูปคง
คลงั 0 -146,918 -151,326 -157,375 -166,817 -176,826       
ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 0       
รวม กระแสเงินสด
จากการด าเนินงาน 0 

   
2,969,195  

  
4,860,155    5,247,336  

    
5,899,220  

   
6,604,058  12% 

 
6,612,040.59  

 
414,775,037.40  

กระแสเงินสดจากการลงทุน       
เงินลงทุนใน
สินทรัพยถ์าวร 4,341,800 0 0 0 0 0       
เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 2,232,750 0 0 0 0 0       
รวม กระแสเงินสด
จากการลงทุน 6,574,550 0 0 0 0 0       
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน       
เงินสดจากการกูย้ืม
ธนาคาร 4,000,000                 
เงินสดรับจากการ
ออกหุ้นทุน 4,000,000                 
เงินสดรับจากการ
รัฐบาล 0 0 0 0 0 0       
เงินสดจ่ายปันผล 0 0 0 0 -3,847,727 -4,359,438       
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ตาราง 5.13 ประมาณการงบกระแสเงินสดในปีที่ 1-5 (ต่อ) 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
LT 

growth 
CF ปีที่ 6 

Terminal 
Value 
 ปีที่ 6 

รวม กระแสเงิน
สดจากการ
จัดหาเงิน 8,000,000 0 0 0 -3,847,727 -4,359,438       
กระแสเงินสด
สุทธิ 1,425,450 

   
2,969,195  

  
4,860,155    5,247,336  

    
2,051,493     2,244,620        

กระแสเงินสด
ตน้งวด 0 1,425,450 4,394,645 9,254,800 14,502,136 16,553,629       
กระแสเงินสด
ปลายงวด 1,425,450 4,394,645 9,254,800 14,502,136 16,553,629 18,798,249       

 
 

5.13 ผลการวิเคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนโครงการในระยะยาว จ าแนกรายปี ตามกรอบ
เวลา 5 ปี 

ผลตอบแทนการลงทุนส าหรับธุรกิจคลินิกเสริมความงาม อบอุ่นคลินิก จะเปรียบเทียบ
เงินลงทุนกบัผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บจากการลงทุน ซ่ึงรายการผลตอบแทนแสดงในตาราง 5.13 
 
ตาราง 5.14 ผลวิเคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนในกรอบระยะเวลา 5 ปี 

รายการ ความหมาย มูลค่าที่ค านวณได้ 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั (Weight 
Average Cost of Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของแหล่งเงินทุน
ต่างๆของบริษทั 

13.68% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท) (Net Present Value : 
NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับ (จ่าย) 
สุทธิตลอดอายโุครงการ 

227,425,535 

อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate 
of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหว่างกระแสเงินสดรับแต่ละปี
ตลอดอายโุครงการและจ านวนสินเช่ือ 

23.03% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บเงินลงทุน
คืนทั้งหมด 

3 ปี 1 เดือน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount 
Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บเงินลงทุน
คืนทั้งหมดโดยคิดเป็นมูลค่าปัจจุบนั 

4 ปี 
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บทที่ 6 

การจัดการความเส่ียงและแนวทางรองรับความเส่ียง 
 
 

ในการด าเนินธุรกิจนั้นอาจมีความไม่แน่นอนเกิดขึ้นจากปัจจยัทั้งภายในและภายนอก
บริษทัอาจน ามาสู่การเปล่ียนแปลงในการด าเนินงานและเป้าหมายขององคก์ร ดงันั้นบริษทัจึงตอ้ง
ค านึงถึงแผนการเพื่อลดความเส่ียงและป้องกันปัจจัยเหล่านั้น บริษทัจึงศึกษาแผนบริหารจัดการ
ความเส่ียง โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ การระบุความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้งและแนวทางในการเผชิญ
ความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงบริษทัมีการจัดท าแผนการด าเนินการของคลินิกให้เขา้กับสถานการณ์
ปัจจุบนั โดยมีการประเมินความเส่ียง (Risk management) ทั้งหมด 4 ดา้น ไดแ้ก่ 
 
 

6.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing risk) 
6.1.1 แบรนด์ไม่เป็นที่รู้จัก 
เน่ืองจากอบอุ่นคลินิก เป็นคลินิกใหม่ท าใหช่้วงแรกยงัไม่เป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภค โดย

ดูไดจ้ากการคน้หา การพูดถึงในช่องทางต่างๆบน Social media และอินเตอร์เน็ต zjรวมถึงจ านวน
ผูติ้ดตามใน Facebook page Line official และ Instagam 
 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
ปรับปรุงแผนงานและเพิ่มการประชาสัมพนัธ์ในช่องทางท่ีเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

โดยต้องประเมินข้อมูลถึงประสิทธิภาพของช่องทางออนไลน์ท่ีทั้ งหมดท่ีเคยได้ท าการ
ประชาสัมพนัธ์และหาช่องทางท่ีไดผ้ลตอบรับกบัทางคลินิกมากท่ีสุด นอกเหนือจากการสร้างคอน
เทนทห์รือเน้ือหาเพื่อลงอยา่งต่อเน่ืองสม ่าเสมอ (Organic reach)  เพื่อเพิ่มการมองเห็นของโพสตโ์ดย
ท่ีไม่ตอ้งซ้ือโฆษณาแต่อยา่งไรก็ตามก็คงตอ้งซ้ือโฆษณา บูสโพสตเ์พื่อเพิ่มอตัราการมองเห็นมากขึ้น
จึงเพิ่มงบประมาณลงไปเพื่อก่อใหค้วามคุม้ค่าในการใชจ้่าย โดยใชต้วัช้ีวดัในการประเมิน ดงัน้ี 

• ตัวช้ีวดั Conversion rate เพื่อดูว่าจ านวนการคลิกท่ีเกิดขึ้ นนั้ นผูเ้ข้าชมท่ีเข้ามามี
คุณภาพสามารถท าให้เกิดการลงมือท าบางอย่างตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้เช่น สามารถเปล่ียนเป็น
ยอดขาย การกดติดตามเพื่อรับข่าวสาร หรือลงทะเบียนเข้าใช้บริการ เป็นต้น (Kanokkwan 
Kankate,2019) 

Conversion rate = (Conversion/Clicks) *100%  
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• ตัวช้ีวัดผลตอบรับจากผู ้ชมหรือแฟนเพจท่ีมีต่อเน้ือหา (Engagement rate) เพื่อ
วิเคราะห์ว่าควรโพสตเ์น้ือหาเก่ียวกบัอะไร รูปแบบคอนเทนตแ์บบไหนใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย 

Engagement rate = Total Engagement(Like,Comment,share)/Follower * 100% 
 
6.1.2 ยอดขายต ่ากว่าเป้าหมายที่ก าหนด 
เน่ืองจากสถานการณ์การระบาดของโรค Covid-19  อาจส่งผลต่อสภาพเศรษฐกิจและ

การฟ้ืนตวัของการจบัจ่ายใชส้อยในระยะยาว ซ่ึงอาจจะส่งผลท าให้การบริการในสถานการณ์น้ีนอ้ย
กว่าท่ีคาดไว ้
 

แนวทางบริหารความเส่ียง 
- ผูบ้ริหาร(เจา้ของ)ตอ้งประเมินยอดขายอย่างสม ่าเสมอตามความเป็นจริง เพื่อควบคุม

การสั่งซ้ือและปริมาณสิงคา้คงคลงัของผูจ้ดัการในการด าเนินงานอยา่งใกลชิ้ด เน่ืองจากยามีอายกุาร
จดัเก็บ หากสั่งมามากเกินไปจะท าใหเ้กิดตน้ทุนท่ีมากขึ้น 

- ผูบ้ริหาร(เจา้ของ)ต้องท าการส ารวจความต้องการของผูบ้ริโภคอย่างต่อเน่ืองทุกๆ
เดือนเพื่อน ามาพฒันาและปรับปรุงสินคา้และบริการให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิ่งขึ้น 
รวมถึงน ามาจดัโปรโมชัน่เพื่อจูงใจลูกคา้ใหม่ตดัสินใจไดง้่ายขึ้น  

- ฝ่ายบริการและทีมแพทยเ์นน้การบริการแก่ลูกคา้ดว้ยความใส่ใจ แนะน าสินคา้บริการ
ดว้ยความจริงใจแก่ผลประโยชน์สูงสุดของลูกคา้เพื่อไม่ให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกถูกบงัคบัจากการขาย
สินคา้ไม่ตรงกบัความตอ้งการและผลลพัธ์ไม่ตรงกบัท่ีกล่าวอา้ง  ฝ่ายบริการมีการติดตามลูกคา้ถึง
ผลลพัธ์หลงัการใชบ้ริการโดยผูจ้ดัการเป็นผูอ้อกแบบคู่มือเพื่อเป็นแนวทางในการตอบค าถามลูกคา้
ให้พนักงานฝ่ายบริการในการใช้ปฏิบติังาน เพื่อดูแลให้ค าปรึกษาลูกคา้อย่างใกลชิ้ดจนกลายเป็น
ลูกคา้ประจ าของคลินิก   

หากมีปัญหาใดจากความไม่สบายใจของลูกคา้ ฝ่ายบริการต้องปรึกษาผูจ้ ัดการ ทีม
แพทยแ์ละผูบ้ริการถึงแนวทางการแก้ไขและรับมือเพื่อป้องกนัปัญหาต่างๆท่ีจะน าไปซ่ึงความเส่ียง
หายต่อบริษทั 
 

6.1.3 การโฆษณาผลิตภัณฑ์หรือบริการไม่เป็นไปตามข้อก าหนดของหน่วยงานก ากับ
ดูแล 

ในการประชาสัมพนัธ์เพื่อการท าการตลาดในช่องทางต่างๆเพื่อน าเสนอผลิตภณัฑ์และ
บริการของบริษัท บริษัทมีความเส่ียงท่ีจะถูกฟ้องร้องจากหน่วยงานท่ีก ากับดูแลหากมีการใช้
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ขอ้ความอนัเป็นเท็จหรือโออ้วดเกินจริง หรือก่อให้เกิดความเขา้ใจผิดเก่ียวกบัการประกอบกิจการ
ของบริษทั คลินิกอาจโดนปรับ สั่งพกัหรือถอนใบอนุญาต 
 

แนวทางการบริหารความเส่ียง 
ผูบ้ริหาร(เจา้ของ)ก าชบัพนกังานฝ่ายการตลาดใหป้ฏิบติัตามขอ้ก าหนดของหน่วยงาน

รัฐ กรมสนับสนุนบริการสุขภาพท่ีก ากับดูแลเก่ียวกับการโฆษณามิให้ ใช้ขอ้ความหรือรูปภาพ
โฆษณาโอ้อวดเกินความจริง เช่น ดีท่ีสุด แห่งแรก แห่งเดียวในโลก หายขาด รับรองผล 100 
เปอร์เซ็นต์ เป็นตน้และส่งตวัอย่างขอ้ความท่ีจะโฆษณาไปยงัหน่วยงานตรวจสอบก่อนท่ีจะเผยแพร่
โฆษณานั้น ๆ และเจา้หนา้ท่ีฝ่ายการตลาดส่งไปยงัเจา้ของเพื่ออนุมติัอีกคร้ัง  
 

6.1.4 การเปลี่ยนแปลงด้านเทคโนโลยีและอุปกรณ์การแพทย์ 
เน่ืองจากการรักษาในปัจจุบนัเปล่ียนแปลงตามเทคโนโลยีและนวตักรรมใหม่ๆ ไป

อยา่งรวดเร็วและบริษทัไม่สามารถจดัหาเคร่ืองมือแพทยแ์ละอุปกรณ์ทางการแพทยท่ี์มีประสิทธิภาพ
และทนัสมยัมาใชใ้นการรักษาคนไขไ้ดอ้าจส่งผลต่อจ านวนคนไขท่ี้มารักษา 
 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
-ผูบ้ริหารตอ้งติดตามการเปล่ียนแปลงดา้นเทคโนโลยีและอุปกรณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ

รักษาของบริษทัอย่างต่อเน่ืองและพิจารณาจดัซ้ือเคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางการแพทยม์าใชใ้นการ
ตรวจรักษาคนไข ้หากพิจารณาแลว้ว่าเคร่ืองใหม่ท่ีจะซ้ือเขา้มามีประสิทธิภาพท่ีดีกว่าเคร่ืองเก่าและ
สามารถน ามาท าการตลาดได ้โดยเคร่ืองเก่าน าไปขายเป็นค่าซากเพื่อน าเงินสดหมุนเวียนกลบัมายงั
บริษทั รวมถึงคงไวใ้นการใชเ้คร่ืองท่ีมีมาตราฐานรับรองทุกเคร่ืองในการใชรั้กษา 

-ผู ้บริหารต้องคอยอัพเดตข้อมูลเก่ียวกับเทคโนโลยีใหม่ๆในการรักษาต่างๆแก่
พนกังานในร้านเพื่อใหพ้นกังานมีความรู้ สามารถเปรียบเทียบและอธิบายแก่ลูกคา้ได ้
 
 

6.2 ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity risk) 
ความเส่ียงดา้นสภาพคล่องท่ีคาดการณ์ว่าอาจจะเกิดขึ้น มีดงัน้ี ธุรกิจคลินิกเสริมความ

งามตอ้งลงทุนกบัอุปกรณ์เคร่ืองมือแพทยท่ี์ใชใ้นการรักษาเป็นหลกัในราคาท่ีค่อนขา้งสูง ท าให้เงิน
ลงทุนไปจมอยูก่บัตวัอุปกรณ์ หากมีกรณีฉุกเฉินท่ีจะตอ้งใชเ้งินสดจะไม่สามารถขายเพื่อเปล่ียนเป็น
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เงินสดได ้เช่น ไม่มีเงินสดส าหรับจ่ายค่าใชจ้่ายในการบริหาร เช่น เงินเดือนพนักงาน ค่าเช่าพื้นท่ี 
จากปัญหาสภาพคล่องท่ีอาจเกิดขึ้นไดโ้ดยไม่คาดคิด 
 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
ผูบ้ริหารหรือเจา้ของตอ้งหมัน่ตรวจสอบระบบบญัชี กระแสเงินสดจากรายงานของ

ผูจ้ดัการท่ีจดัท าขึ้นเพื่อป้องกนัการผิดพลาดของพนักงานหรือจากกระบวนการใดๆ และประมาณ
การกระแสเงินสดเขา้ออกธุรกิจรายสัปดาห์เพื่อให้สามารถควบคุมเพื่อใชพ้ยากรณ์ความตอ้งการเงิน
สดในอนาคตและควบคุมค่าใชจ้่ายให้เป็นไปตามงบประมาณโดยเพิ่มยอดขายและลดรายจ่ายท่ีไม่
จ าเป็น เพื่อใหธุ้รกิจมีรายไดจ้ากการขายต่อเดือนสูงกว่ารายจ่ายและมีกระแสเงินสดรับสุทธิเป็นบวก 
เพื่อใหธุ้รกิจสามารถด าเนินต่อไปไดอ้ยา่งต่อเน่ืองและไม่มีปัญหาสภาพคล่อง 
 
 

6.3 ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 
ธุรกิจอบอุ่นคลินิก ด าเนินกิจการโดยไม่มีการให้เครดิตใดๆและไม่มีการกูเ้งินเพื่อมา

ลงทุน ดงันั้นอบอุ่นคลินิกจึงไม่มีความเส่ียงดา้นการเงินอนัเกิดจากการใหเ้ครดิตท่ีอาจส่งผลต่อธุรกิจ
ได ้
 
 

6.4 ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน (Operational Risk) 
ความเส่ียงดา้นด าเนินงานท่ีคาดการณ์ว่าอาจจะเกิดขึ้นได ้มีดงัน้ี 

 
6.4.1 การควบคุมคุณภาพบริการ 
เน่ืองจากคลินิกเป็นการให้เป็นธุรกิจเก่ียวกบัการให้บริการซ่ึงอาจเกิดความผิดพลาด

ระหว่างพนกังานผูใ้หบ้ริการและลูกคา้ท่ีเขา้รับบริการท าใหเ้กิดความไม่พึงพอใจในการใช้บริการ 
 

แนวทางการบริการความเส่ียง 
-ใชก้ารติดตามผลหลงัการใชบ้ริการอยา่งใกลชิ้ดกบัลูกคา้ทุกรายทางช่องทางโทรศพัท์

หรือ Line เพื่อสอบถามเก่ียวกบัการใชบ้ริการ รวมถึงให้เชิญชวนให้ลูกคา้ท าแบบประเมินความพึง
พอใจโดยมอบส่วนลดหรือโปรโมชัน่หากเขา้ร่วมการท าแบบประเมินเพื่อเก็บเป็นฐานขอ้มูลและ
น ามาพฒันาปรับปรุงคุณภาพการบริการอยา่งต่อเน่ือง 
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-ใหค้วามส าคญักบัคุณภาพการรักษา โดยคดัเลือกแพทยท่ี์มีประสบการณ์ความช านาญ
ในการรักษา รวมถึงเลือกใช้เคร่ืองมือท่ีได้มาตราฐานและฝึกอบรมแพทยเ์ก่ียวกบัความรู้ใหม่ๆท่ี
เก่ียวกบัการรักษาอยา่งต่อเน่ือง 
 

6.4.2 ปริมาณลูกค้ามากเกินกว่าความสามารถในการให้บริการ 
ในการด าเนินธุรกิจในระยะยาว หากปริมาณลูกคา้เพิ่มมากขึ้นจนเกินความสามารถใน

การใหบ้ริการไม่สามารถบริการลูกคา้ไดท้นัเวลา ท าใหลู้กคา้เกิดความไม่พอใจในการบริการ 
 

แนวทางการบริการความเส่ียง 
- จดัท าการลงทะเบียนคิวลูกคา้ในทุกกรณี เพื่อดูช่วงเวลาท่ีว่างของคลินิก ลูกคา้บาง

รายท่ีมีเวลาสามารถมาคลินิกไดห้ลายช่วงเวลาพนกังานจดัคิวจะสามารถกระจายความคิวไปในวนั
อื่นๆเพื่อลดความหนาแน่นของคิวได ้

- เจา้ของกิจการวางแผนท่ีจะจา้งพนกังานชัว่คราวบริการในช่วงวนัท าการท่ีมีลูกคา้มา
ใชบ้ริการมากและหากมีแนวโน้มว่าจะมีลูกคา้มาใช้บริการสูงขึ้นอย่างต่อเน่ืองจะตอ้งพิจารณาจ้าง
พนกังานประจ าเพิ่มมากขึ้นเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัการใหบ้ริการ 
 

6.4.3 ความเส่ียงจากการปฏิบัติตามกฎหมายและข้อบังคับของหน่วยงานที่ก ากับดูแล 
อบอุ่นคลินิก ถือเป็นกิจการสถานพยาบาลประเภทคลินิกเวชกรรมท่ีไม่รับผูป่้วยไวค้า้ง

คืนตอ้งปฏิบติัตามกฎระเบียบขอ้บงัคบัมิเช่นนั้นอาจถูกเพิกถอนใบอนุญาตได ้
 

แนวทางการบริหารความเส่ียง 
ก าหนดหน้าท่ีตรวจสอบควบคุมดูแลให้ปฏิบติัตามกฎหมาย ขอ้บงัคบั และขอ้ก าหนด

เก่ียวกบัการประกอบกิจสถานพยาบาลอย่างเคร่งครัดทั้งสถานท่ีท่ีตอ้งสะอาด เรียบร้อย ปลอดภยัให้
มีลกัษณะเหมาะสมแก่การเป็นสถานพยาบาลอยู่เสมอ จดัให้มีแพทยป์ระจ าตลอดเวลา จดัเคร่ืองมือ 
เคร่ืองใช ้ยาและเวชภณัฑท่ี์จ าเป็นใหเ้ป็นไปตามมาตรฐานการบริการ เป็นตน้ 
 
 

6.5 บทวิเคราะห์และระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงแก้ไขกรณีเผชิญความเส่ียงท่ีเกีย่วข้อง 
เม่ือวิเคราะห์ความเส่ียงท่ีอาจเกิดขึ้นไดส้ามารถระบุได ้3 ดา้นคือ ดา้นการตลาด ดา้น

การเงินและดา้นการด าเนินงาน จากนั้นน ามาพิจารณาถึงระดบัผลกระทบหากเกิดขึ้นจะส่งผลต่อ
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ธุรกิจในระดบัสูงหรือต ่าและความเร่งด่วนในการแกปั้ญหาท่ีแบ่งออกเป็น 3 ทางคือ ความเร่งด่วน
นอ้ย สามารถแกไ้ขไดร้ะยะสั้น 

ความเร่งด่วนปานกลาง สามารถแกไ้ขไดใ้นระยะกลางมากกว่า 1 ปีและไม่เกิน 3 ปี 
และความเร่งด่วนมาก หมายถึงสามารถแกไ้ขไดแ้ต่ตอ้งใชร้ะยะยาวมากกว่า 3 ปี 
 
ตาราง 6.1 บทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียงและแนวทางการลดความเส่ียง 
ความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง ผลกระทบ ความเร่งด่วนในการแกไ้ข แนวทางแกไ้ข 

สูง ต ่า นอ้ย ปานกลาง มาก  
ความเส่ียงดา้นการตลาด (Marketing Risk) 
แบรนดไ์ม่เป็นท่ีรู้จกั      -ปรับปรุงแผนงานและเพิ่มการ

ประชาสัมพนัธ์ในช่องทางท่ี
เกิดประสิทธิภาพสูงสุดผา่น
ตวัช้ีวดัในการประเมิน 

ยอดขายต ่ากว่าเป้าหมาย
ท่ีก าหนด 

     -ประเมินยอดขา เพื่อควบคุม
การส่ังซ้ือและปริมาณสิงคา้คง
คลงัอยา่งใกลชิ้ด 
-รักษาฐานลูกคา้โดยเนน้การ
บริการแก่ลูกคา้ดว้ยความใส่ใจ 
บริการดว้ยความจริงใจเพื่อ
ประโยชน์สูงสุดของลูกคา้ 

การโฆษณาไม่เป็นไป
ตามขอ้ก าหนด 

     ปฏิบติัตามขอ้ก าหนดเก่ียวกบั
การโฆษณาและดูแลตรวจสอบ
ก่อนท่ีจะเผยแพร่ 

การเปล่ียนแปลงดา้น
เทคโนโลยีและอุปกรณ์
การแพทย ์

     -ติดตามการเปล่ียนแปลงดา้น
เทคโนโลยีและอุปกรณ์ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการรักษาอยา่ง
ต่อเน่ือง 
-อพัเดตขอ้มูลเทคโนโลยีใหม่ๆ
ในการรักษาแกพ่นกังานเพื่อให้
พนกังานมีความรู้ สามารถ 
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ตาราง 6.1 บทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียงและแนวทางการลดความเส่ียง (ต่อ) 
ความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง ผลกระทบ ความเร่งด่วนในการแกไ้ข แนวทางแกไ้ข 

สูง ต ่า นอ้ย ปานกลาง มาก  
      เปรียบเทียบและอธิบายแก่

ลูกคา้ได ้
ความเส่ียงดา้นสภาพคล่อง (Liquidity risk) 
การเปล่ียนแปลง
ทรัพยสิ์นไปเป็นเงินสด 

     -พิจารณารายรับรายจ่ายจากงบ
กระแสเงินสดท่ีจดัท าขึ้นมาอยู่
เสมอ เพื่อควบคุมค่าใชจ้่ายใน
การด าเนินการ 
-ผูบ้ริหารหรือเจา้ของตอ้งหมัน่
ตรวจสอบระบบบญัชี กระแส
เงินสดดว้ยตนเองอยา่งใกลชิ้ด 

ความเส่ียงจากการด าเนินงาน  (Operation Risk) 
การควบคุมคุณภาพ
บริการ 

     -ติดตามผลหลงัการใชบ้ริการ
อยา่งใกลชิ้ดกบัลูกคา้ทุกราย 
-ให้ลูกคา้ท าแบบประเมินความ
พึงพอใจเพื่อเก็บเป็นฐานขอ้มูล
และน ามาพฒันาปรับปรุง
คุณภาพการบริการอยา่ง
ต่อเน่ือง 

ปริมาณลูกคา้มากเกิน
กว่าความสามารถใน
การให้บริการ 

     -ลงทะเบียนคิวลูกคา้เพื่อ
กระจายคิวลูกคา้ตามความ
เหมาะสม 
-วางแผนท่ีจะจา้งพนกังาน
ชัว่คราวบริการหรือพิจารณา
จา้งพนกังานประจ าเพิ่มมากขึ้น
เพื่อให้สอดคลอ้งกบัการ
ให้บริการ 

ความเส่ียงจากการ
ปฏิบติัตามกฎหมายและ
ขอ้บงัคบัของหน่วยงาน
ท่ีก ากบัดูแล 

     ตรวจสอบควบคุมดูแลให้
ปฏิบติัตามกฎหมาย ขอ้บงัคบั 
และขอ้ก าหนดเก่ียวกบัการ
ประกอบกิจสถานพยาบาลอยา่ง
เคร่งครัด 
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ภาคผนวก ก 
ค าถามท่ีใช้ในการเกบ็ข้อมูลส าหรับผู้ประกอบการ 

 
 
โครงการวิจยัเร่ือง “แผนธุรกิจคลินิกเสริมความงามในจงัหวดันครปฐม (A Business 

Plan of Aesthetic Clinic in Nakhon Patom)” ได้ผ่ านการพิ จ ารณาโครงการ วิจัย  โดยส านัก
คณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในคนชุดกลางมหาวิทยาลยัมหิดลเรียบร้อยแล้ว (COA No.MU-
CIRB 2021/258.1105) 

แบบสัมภาษณ์เชิงลึกส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจคลินิกเสริมความงาม 3 คน 
 

ส่วนที่ 1 ค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนตวัทัว่ไปของเจา้ของคลินิกเสริมความงาม 
1.1 ขอ้มูลพื้นฐาน  
 

ส่วนที่ 2 ค าถามปลายเปิดเก่ียวกับการแข่งขนัในอุตสาหกรรมคลินิกความงาม (เพื่อ
น าไปก าหนดกลยทุธ์ทางการแข่งขนัของคลินิก) 

2.1. สถานการณ์ปัจจุบนัในการแข่งขนัเป็นอยา่งไรบา้ง 
2.2 ปัจจุบนัท่านเปิดร้านมาเป็นระยะเวลานานเท่าไหร่  
2.3 ในปัจจุบนัการแข่งขนัแตกต่างจากแต่ก่อนอยา่งไรบา้ง  

 
ส่วนที่ 3 ค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 
3.1กลุ่มลูกคา้ท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นใคร มีอายุเท่าไหร่ (เพื่อใช้ในการประเมิน

กลุ่มเป้าหมาย) 
3.2ลูกคา้ท่ีมาใช้บริการส่วนใหญ่มาใช้บริการด้านใด (เพื่อน าไปก าหนดกลยุทธ์ทาง

การตลาดดา้นสินคา้และบริการของคลินิก) 
3.3ท่านคิดว่าปัจจยัใดท่ีท าให้ลูกคา้เขา้มารับบริการท่ีคลินิกและกลบัมาใช้บริการใน

คร้ังถดัๆไป (เพื่อน าไปก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นสินคา้และบริการของคลินิก) 
3.4ในการใชบ้ริการของลูกคา้แต่ละคร้ังโดยส่วนใหญ่ค่าบริการจะอยู่ท่ีคร้ังละเท่าไหร่ 

(เพื่อน าไปก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นราคาของคลินิก) 
3.5ส่วนใหญ่ลูกคา้มาใชบ้ริการบ่อยเท่าใด(เพื่อน าไปก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้น

การส่งเสริมการขายของคลินิก) 
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3.6ท่านคิดว่าลูกคา้ใหม่รู้จกัคลินิกของท่านไดอ้ย่างไร(เพื่อน าไปก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการขายของคลินิก) 

3.7ท่านคิดว่าการส่งเสริมการตลาดช่วยในการด าเนินการของคลินิกหรือไม่และการจดั
กิจกรรมทางการตลาดใดท่ีไดรั้บผลตอบรับท่ีดี (เพื่อน าไปก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการขายของคลินิก) 
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ภาคผนวก ข 
ค าถามท่ีใช้ในการเกบ็ข้อมูลผู้บริโภคท่ีเคยใช้บริการคลนิิกเสริมความงาม 

 
 

โครงการวิจยัเร่ือง “แผนธุรกิจคลินิกเสริมความงามในจงัหวดันครปฐม  (A Business 
Plan of Aesthetic Clinic in Nakhon Patom)” ได้ผ่ านการพิ จ ารณาโครงการ วิจัย  โดยส านัก
คณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในคนชุดกลางมหาวิทยาลยัมหิดลเรียบร้อยแล้ว (COA No.MU-
CIRB 2021/258.1105) 
 
แบบสัมภาษณ์เชิงลึกส าหรับผู้บริโภคที่เคยใช้บริการคลินิกเสริมความงาม 9 คน 
ส่วนที่ 1 ค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนตวัทัว่ไปของท่านซ่ึงเป็นผูท่ี้เคยเขา้รับบริการคลินิก
เสริมความงามอาย ุ18-40 ปี 
1.1 ขอ้มูลพื้นฐาน   
 
ส่วนที่ 2 ค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัประสบการณ์การเขา้ใชบ้ริการคลินิก(เพื่อน าไปก าหนดกลยุทธ์
ทางการแข่งขนัของคลินิก) 
2.1 ปัจจุบนัท่านเขา้ใชบ้ริการบริการท่ีใด 
2.2 สาเหตุท่ีท่านเลือกใชบ้ริการท่ีน่ี คืออะไร 
2.3 ท่านเคยมีประสบการณ์ประทบัใจและไม่ประทบัใจเม่ือเข้ารับบริการคลินิกเสริมความงาม
อยา่งไรบา้ง 
 
ส่วนที่ 3 ค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 

3.1 เม่ือเขา้รับบริการส่วนใหญ่ท่านมาใช้บริการในดา้นใดบา้ง(เพื่อน าไปก าหนดกล
ยทุธ์ทางการตลาดดา้นสินคา้และบริการของคลินิก) 

3.2 ปกติท่านมีคลินิกประจ าหรือไม่ ถา้มีสาเหตุใดท่ีจะท าให้ท่านกลบัมาใชบ้ริการใน
คร้ังถดัๆไป(เพื่อน าไปก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นสินคา้และบริการของคลินิก) 

3.3 หากท่านไม่มีคลินิกประจ าท่านตดัสินใจเลือกคลินิกเหล่านั้นอย่างไร(เพื่อน าไป
ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นสินคา้และบริการของคลินิก) 

3.4 การใชบ้ริการของท่านแต่ละคร้ังโดยส่วนใหญ่ค่าบริการจะอยูท่ี่คร้ังละเท่าไหร่(เพื่อ
น าไปก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายของคลินิก) 
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3.5 ส่วนใหญ่ท่านมาใช้บริการคลินิกบ่อยเท่าใด (เพื่อน าไปก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการขายของคลินิก) 

3.6 ท่านรู้จักคลินิกท่ีท่านใช้บริการอยู่ได้อย่างไร (เพื่อน าไปก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการขายของคลินิก) 

3.7ท่านคิดว่าการส่งเสริมการตลาดช่วยในการตดัสินใจเขา้รับบริการหรือไม่และการ
จดักิจกรรมทางการตลาดใดท่ีท่านคิดว่าจะไดผ้ลต่อท่านในการตดัสินใจ(เพื่อน าไปก าหนดกลยุทธ์
ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายของคลินิก) 
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ภาคผนวก ค 
ค าถามท่ีใช้ในการเกบ็ข้อมูลผู้บริโภคท่ีเคยใช้บริการคลนิิกเสริมความงามอายุ 18 ปีขึน้ไป 

 
 
โครงการวิจยัเร่ือง “แผนธุรกิจคลินิกเสริมความงามในจงัหวดันครปฐม  (A Business 

Plan of Aesthetic Clinic in Nakhon Patom)” ได้ผ่ านการพิ จ ารณาโครงการ วิจัย  โดยส านัก
คณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในคนชุดกลางมหาวิทยาลยัมหิดลเรียบร้อยแล้ว (COA No.MU-
CIRB 2021/258.1105) 
 
แบบสอบถามที่ใช้ในการส ารวจผู้บริโภคที่เคยใช้บริการคลินิกเสริมความงาม 100 คน 
ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสุด (โปรดระบุเพียงขอ้เดียว) 
1. เพศ   (เพื่อใชใ้นการหากลุ่มเป้าหมายลูกคา้) 
(      ) ชาย     (      )   หญิง  
 
2. อาย ุ (เพื่อใชใ้นการหากลุ่มเป้าหมายลูกคา้) 
(      ) นอ้ยกว่า 18 ปี (      ) 19-24 (      )  25-30  (      )  31-41 (      )  42-56  
(      ) มากกว่า 56ปี 
 
3. ระดบัการศึกษา (เพื่อใชใ้นการหากลุ่มเป้าหมายลูกคา้) 
(      ) ประถมศึกษา  (      ) มธัยมศึกษาตอนตน้ (      ) มธัยมศึกษาตอนปลาย     
(      ) ปริญญาตรี   (      ) ปริญญาโท  (      ) ปริญญาเอก 
 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (เพื่อใชใ้นการหากลุ่มเป้าหมายลูกคา้) 
(      ) ต ่ากว่า 7,500 บาท (      )  7,501-18,000 บาท 
(      ) 18,001-50,000 บาท (      ) 50,001 – 85,000 บาท (      ) 85,001 บาทขึ้นไป 
 
5. อาชีพ (เพื่อใชใ้นการหากลุ่มเป้าหมายลูกคา้) 
(      ) พนกังานบริษทัเอกชน (      ) ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ (      ) ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
(      ) รับจา้งทัว่ไป (      ) พ่อบา้น/แม่บา้น (      ) นกัเรียน/นกัศึกษา 
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(      ) อื่น ๆ(โปรดระบุ) …………………………….. 
 
6. ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการคลินิกเสริมความงามน้ี เป็นเงินจากส่วนใด (เพื่อใช้ในการหา
กลุ่มเป้าหมายลูกคา้) 
(      ) เป็นรายไดท่ี้ไดรั้บต่อเดือน จากผูป้กครอง 
(      ) ขอเพิ่มเติมจากผูป้กครอง 
(      ) เป็นเงินเก็บ 
(      ) เงินเดือนประจ า 
 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงามของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง (โปรดระบุเพียงขอ้เดียว) 
1.เหตุผลท่ีท่านเลือกใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม (เพื่อน าไปก าหนดสินคา้ในคลินิก) 
(      ) เพื่อรักษาโรคหรือปัญหาผวิพรรณท่ีเป็นอยู่ 
(      ) เพื่อดูแลและคงสภาพผิวพรรณใหมี้สุขภาพดีอยูเ่สมอ 
(      ) เพื่อเสริมสร้างความมัน่ใจใหก้บัตวัเอง 
 
2. ปัญหาผิวพรรณ/บริการประเภทใดท่ีท่านมกัใชป้ระจ า (เพื่อน าไปก าหนดสินคา้ในคลินิก) 
(      ) สิว   (      ) ฝ้า/รอยหมองค ้า/กระ 
(      ) แพเ้คร่ืองส าอาง/สารเคมี (      ) ดูแลและบ ารุงผิวพรรณ 
(      ) ก าจดัขน   (      ) รอยแผลเป็น 
 
3. ท่านเคยใชบ้ริการท่ีคลินิกใดบา้ง (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) (เพื่อเก็บขอ้มูลคู่แข่ง) 
(      ) ใจดีคลินิก   (      ) บลอสซมัคลินิก 
(      ) เภตราคลินิก  (      ) เฌอคลินิก 
(      ) พรศิริคลินิก  (      ) ลวิตราคลินิก 
(      ) หมอมวลชน  (      ) พรเกษมคลินิก 
 
4.ท่านใช้บริการท่ีคลินิกใดบ่อยท่ีสุด/ใช้บริการอยู่เป็นประจ า (โปรดระบุเพียง1 คลินิก) (เพื่อเก็บ
ขอ้มูลคู่แข่ง)  
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5. จากขอ้ 4 หากมีคลินิกเสริมความงามอ่ืน มีขอ้เสนอให้ท่าน เช่นออกโปรโมชัน่เพื่อดึงดูดใจ ท่าน
ยนิดีท่ีจะเปล่ียนใจไปใชบ้ริการหรือไม่ (เพื่อดูโปรโมชัน่การท าการตลาด) 
(      ) เปล่ียนใจ   (      ) ไม่เปล่ียนใจ 
 
6. ส่วนใหญ่ท่านมกัใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามในเวลาใด (เพื่อน ามาประกอบการก าหนดเวลาท า
การของคลินิก) 
(      ) วนัธรรมดา (หลงัเลิกเรียน/เลิกท างาน)  (      ) วนัหยดุเสาร์-อาทิตย ์
(      ) เม่ือมีเวลาว่าง/ไม่แน่ใจ 
 
7.โดยส่วนมากท่านจะใช้บริการ ช่วงเวลาใดบ่อยท่ีสุด(เพื่อน ามาประกอบการก าหนดเวลาท าการ
ของคลินิก) 
(      ) เวลา 10.00-11.59        (      ) เวลา 12.00-15.59 (      ) เวลา 16.00-18.59       
(      ) เวลา 19.00-21.00     (      ) นอกเหนือจากน้ีโปรดระบุ…………… 
 
8. ท่านใช้บริการคลินิกความงามบ่อยแค่ไหน (เพื่อน าไปก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการขายของคลินิก) 
(      ) นอ้ยกว่า 1 คร้ัง/เดือน (      ) 1 คร้ัง/เดือน  (      )  2 คร้ัง/เดือน                      
(       ) 3 คร้ัง/เดือน  (      ) 4 คร้ัง/เดือน (      ) มากกว่า 4 คร้ัง/เดือน 
 
9.ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังของท่านในการเขา้ใช้บริการคลินิกเสริมความงามประมาณเท่าใด (เพื่อน าไป
ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นราคาของคลินิก) 
(      ) ต ่ากว่า 500 บาท (      ) 500-1,000 บาท (      ) 1,001-1,500 บาท 
(      ) 1,501-3,000 บาท (      ) 3,001-4,000บาท (      ) มากกว่า 4,000 บาท 
 
10.ส่วนใหญ่ท่านช าระเงินดว้ยวิธีใด (เพื่อน าไปก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นราคาของคลินิก) 
(      ) เงินสด  (      ) บตัรเครดิต 
 
11. แหล่งขอ้มูลท่ีท่านมกัใชใ้นการตดัสินใจเลือกเขา้ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม (โปรดระบุเพียง
1 ขอ้) (เพื่อน าไปก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายขายของคลินิก) 
(      ) อินเตอร์เน็ต/ส่ือ Social Media  (      ) แผน่ป้ายโฆษณา/แผน่พบั/ใบปลิว 
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(      ) โฆษณาทางโทรทศัน์     (      ) นิตยสาร/หนงัสือพิมพ ์
(      ) โฆษณาทางวิทย ุ     (      ) ค  าแนะน า/บอกต่อจากเพื่อนหรือคนรู้จกั 
 
12. บุคคลใดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามของท่านมากท่ีสุด (โปรดระบุ
เพียง1 ขอ้) (เพื่อน าไปก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายของคลินิก) 
(      ) ตวัเอง  (      ) แฟน  (      ) เพื่อน/คนรู้จกั (      ) สมาชิกในครอบครัว/ญาติ 
 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงาม 
ค าช้ีแจง ให้เลือกระบุอนัดบั 1 – 5 ตามล าดบั โดยล าดบัท่ี 5 หมายถึงท่ีมีต่ออิทธิพลการตดัสินใจซ้ือ
มากท่ีสุด ไล่เรียงล าดบัลงไปและ ล าดบัท่ี 1 หมายถึงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์(เพื่อน าไปก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นการสินคา้และบริการของคลินิก) 

➢ ภาพพจน์และช่ือเสียงของคลินิก      __________ 
➢ ความหลากหลายของบริการ      __________ 
➢ อุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใชใ้หบ้ริการปลอดภยัและมีมาตรฐาน  __________ 
➢ มีเทคโนโลยท่ีีใชใ้นการรักษาท่ีทนัสมยัและไดม้าตรฐาน   __________ 
➢ คุณภาพของผลิตภณัฑ/์ผลการรักษา     __________ 

2.ดา้นราคา (เพื่อน าไปก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นราคาของคลินิก) 
➢ ภาพพจน์และช่ือเสียงของคลินิกราคาของผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสม  __________ 
➢ ราคาของการใหบ้ริการ เช่น การท าทรีตเมน้ท ์มีความเหมาะสมกบัคุณภาพ  _____ 
➢ ราคาใกลเ้คียงกบัคลินิกในระดบัเดียวกนั     __________ 
➢ มีการแสดงป้ายราคาอยา่งชดัเจน      __________ 
➢ สามารถผอ่นช าระค่าบริการเป็นงวดๆอยา่งเหมาะสม   __________ 

3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (เพื่อน าไปก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
ของคลินิก) 

➢ ความสะดวกในการเดินทางไปใชบ้ริการ     __________ 
➢ จ านวนสาขาของคลินิกมีใหเ้ลือกใชบ้ริการ     __________ 
➢ ท าเลท่ีตั้งหาง่าย อยูใ่กลก้บัท่ีอยูอ่าศยั/สถานศึกษา/สถานท่ีท างาน  __________ 
➢ ท่ีจอดรถสะดวกต่อการรับ-ส่ง         __________ 
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➢ มีช่องทางการติดต่อส่ือสารกบัร้านมากกว่าหน่ึงช่องทาง       _________ 
➢ มีส่ือโซเชียลมีเดียเพื่อแลกเปล่ียนความคิดเห็นกนัระหว่างทางร้านและลูกคา้ เช่น    
Facebook เวบ็ไซต ์      __________ 

4.ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (เพื่อน าไปก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย
ของคลินิก) 

➢ มีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจผา่นส่ือต่างๆ     __________ 
➢ มีการโฆษณาผา่นท่ีส่ือต่างๆอยา่งแพร่หลาย เช่น โทรทศัน์ วิทย ุส่ือออนไลน์ ____ 
➢ มีนกัร้อง/ดาราท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซนเตอร์     __________ 
➢ มีการจดัโปรโมชัน่ ส่วนลด ของแถม แพคเกจท่ีคุม้ค่า   __________ 
➢ มีการใหค้ าแนะน าและประชาสัมพนัธ์จากพนกังานคลินิกท่ีน่าสนใจ  __________ 
➢ มีการแจง้ขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ใหลู้กคา้ทราบความเคล่ือนไหวอยูเ่สมอ __________ 

5.ดา้นพนกังาน (เพื่อน าไปก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นการบริการของคลินิก) 
➢ ความน่าเช่ือถือและความเช่ียวชาญของแพทยผ์ูรั้กษาและพนกังาน  __________ 
➢ ความสุภาพ/มีมารยาท/ยิม้แยม้แจ่มใสของแพทยผ์ูรั้กษา และพนกังาน __________ 
➢ การใส่ใจดูแล ใหค้ าปรึกษา      __________ 
➢ ความรู้ ความเขา้ใจในผลิตภณัฑข์องแพทยผ์ูรั้กษาและพนกังาน   __________ 
➢ จ านวนพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการ     __________ 

5.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (เพื่อน าไปก าหนดปัจจยัท่ีเหมาะสมในการออกแบบสถานท่ี) 
➢ สถานท่ีใหบ้ริการสะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อย    __________ 
➢ บรรยากาศและการตกแต่งโดยรวมภายในคลินิก    __________ 
➢ มีบริการฟรีไวไฟ/นิตยสาร/น ้าด่ืมและอ่ืนๆระหว่างรอ   __________ 
➢ มีจ านวนท่ีนัง่ส าหรับรอรับบริการเพียงพอ     __________ 

6.ดา้นกระบวนการ (เพื่อน าไปก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นการบริการของคลินิก) 
➢ ความรวดเร็วและถูกตอ้งในการใหบ้ริการ     __________ 
➢ มีการติดตามผลการใหบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง     __________ 
➢ มีการจดัล าดบัการใหบ้ริการเป็นระบบ     __________ 
➢ มีการระบุราคาชดัเจน (มีป้ายแสดงชดัเจน)     __________ 
➢ ระยะเวลาในการเขา้พบแพทยเ์หมาะสม     __________ 
➢ การรักษาและการท าทรีตเมนทดู์แลโดยแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญ   __________ 
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ภาคผนวก ง 
ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยท่ีผู้บริโภคค านึงถึงในการเลือกใช้บริการคลนิิก 

เสริมความงาม 
 
 
จากการเก็บขอ้มูลจากผูเ้ขา้ร่วมวิจยั โดยแบ่งผูเ้ขา้ร่วมวิจยัออกเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่ม

ผูป้ระกอบการคลินิกเสริมความงามและกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยเขา้รับบริการคลินิกเสริมความงามท่ีมี
อายุมากกว่า 18ปีถึง 30 ปี ซ่ึงใช้เคร่ืองมือในการเก็บข้อมูลด้วยวิธีสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่ม
ผูป้ระกอบการคลินิกเสริมความงามและกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยเขา้รับบริการคลินิกเสริมความงาม และ
ใชแ้บบส ารวจออนไลน์ในการเก็บขอ้มูลกบับุคคลทัว่ไปท่ีมีอายมุากกว่า 18 ปี ในช่วงเดือนมิถุนายน-
กรกฎาคม 2564 ท าใหไ้ดข้อ้มูลต่างๆเพื่อน าไปสู่การวิเคราะห์แผนการตลาด ดงัต่อไปน้ี 

1.ผลการสัมภาษณ์กลุ่มผูป้ระกอบการคลินิกเสริมความงาม 
เน่ืองจากสถานการณ์โควิดท าให้ร้านตอ้งปิดตามค าสั่งของรัฐ คนไม่กลา้มาใชบ้ริการ

เพราะกงัวลเร่ืองความปลอดภยั ท าให้คลินิกไดรั้บผลกระทบตอ้งหยุดพกังาน คลินิกในห้างไดรั้บ
การยกเวน้ค่าเช่า ส่วนคลินิกดา้นนอกเป็นท่ีส่วนตวัและมีการปรับตวัโดยการจดัส่งยาทางออนไลน์ 
ในปัจจุบนัการแข่งขนัแตกต่างจากแต่ก่อนอย่างมากเพราะไดรั้บผลกระทบ ขาดรายไดท้ าให้ตอ้ง
พยายามประคองธุรกิจไปก่อนจนกว่าจะสามารถกลบัมาเปิดไดอี้กคร้ัง 

คลินิกท่ีมีช่ือเสียงมานานจะไม่ได้มีการท าการตลาดมากนัก เพราะอาศยัช่ือเสียงท่ีมี 
การบอกต่อจากลูกคา้ 

ส่วนคลินิกท่ีเปิดใหม่จะเน้นการตลาดออนไลน์เพื่อเพิ่มการรับรู้ของคลินิกมากยิ่งขึ้น 
โดยมกัเน้นการใหบ้ริการและผลลพัธ์การให้บริการของลูกคา้เป็นหลกั กลุ่มเด็กนกัเรียนวยัรุ่นมกัจะ
มีปัญหาสิวฮอร์โมรท าให้ส่วนมากมกัมาดูแล รักษา กดสิว ส่วนวยัผูใ้หญ่จะนิยมดา้นกระชบัผิวเพื่อ
คงความเยาว์ของใบหน้า และคลินิกไม่ได้เน้นการให้บริการด้านการก าจัดขนเพราะไม่มีความ
ช านาญ หรือ ตอ้งการให้บริการท่ีหลากหลายเพราะเป็นคลินิกใหม่ยงัจบัทางกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไม่
ถูก 

2.ผลการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการคลินิกเสริมความงาม 
ในวัยนักเรียนและนักศึกษาจะมีปัญหาทางด้านสิวฮอร์โมนจึงดูรีวิวผ่านทาง

อินเตอร์เน็ต ขบัรถผ่านและจึงทดลองใชบ้ริการเม่ือหายก็ไม่ไดใ้ชบ้ริการต่อ เขา้ใชบ้ริการเพราะว่า
พ่อแม่เป็นคนช้ีแนะ แนะน าช่วยเลือกดูคลินิกท่ีน่าเช่ือถือ ปลอดภยั ราคาสมเหตุสมผล รวมถึงมี
ปัญหาจากกล่ินกายเน่ืองจากเล่นกีฬา ท ากิจกรรมท่ีโรงเรียนจึงใชบ้ริการก าจดัขนถาวรเพื่อเพิ่มความ
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มัน่ใจ  ในส่วนของกลุ่มท่ีเร่ิมท างานแลว้พบว่าจะใชบ้ริการในคลินิกท่ีใกลส้ถานท่ีท างานเน่ืองจากมี
ความสะดวกในการเขา้ใชบ้ริการ บางท่านไม่เคยใชบ้ริการคลินิกแถวบา้น (ยา่นศาลายา) เพราะคิดว่า
คลินิกในกรุงเทพ ฯ มีความน่าเช่ือถือกว่า และอีกรายเคยทดลองใชบ้ริการแค่คลินิกใจดีเน่ืองจากขบั
รถผ่านและเห็นคนใชบ้ริการเยอะ แต่ส่วนใหญ่ก็ยงัคงมกัมองหาคลินิกในกรุงเทพฯ  มากก ว่า การ
ตดัสินใจเลือกคลินิกเป็นหลกัจะอยู่ท่ีความช านาญเฉพาะดา้นของคลินิกท่ีมีความเช่ียวชาญเฉพาะ 
ความน่าเช่ือถือจากผูรั้กษา โดยมีปัจจยัอ่ืนๆเป็นรอง เม่ือเขา้วยั 30 ลูกคา้ส่วนใหญ่พบว่าอยากทดลอง
โปรแกรมกระชบัใบหนา้มากยิง่ขึ้น 

3.ผลจากการส ารวจกลุ่มบุคคลทัว่ไปท่ีเคยเขา้รับบริการคลินิกเสริมความงามมีอายุ
มากกว่า 18 ปี ทั้งหมด 123 คนพบว่า 
 
ตาราง 7.1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรผู้สอบแบบสอบถาม 
ขอ้มูลลกัษณะทางประชากร จ านวน(คน) ร้อยละ 
เพศ ชาย 12 9.8 

หญิง 110 89.4 
ทางเลือก 1 0.8 

รวม 123 100 
อาย ุ(ปี) 18-24 28 23 

25-30 53 43 
31-34 32 26 
35-41 5 4 
42-56 5 4 
มากกว่า 56 0 0 

รวม 123 100 
ระดบัการศึกษา มธัยมศึกษาตอนตน้ 2 1.6 

มธัยมศึกษาตอน
ปลาย 

13 10.6 

ปริญญาตรี 81 65.9 
ปริญญาโท 25 20.3 
ปริญญาเอก 2 1.6 

รวม 123 100 
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รายได ้(บาท)/เดือน ต ่ากว่า 7,500 7 5.7 
7,501-18,000 29 23.6 
18,001-50,000 74 60.2 
50,001-85,000 7 5.7 
85,000 ขึ้นไป 6 4.9 

รวม 123 100 
อาชีพ พนกังาน

บริษทัเอกชน 
86 69.9 

ขา้ราชการ/วิสาหกิจ 8 6.5 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 12 9.8 
นกัเรียน/นกัศึกษา 15 12.2 
อาชีพอิสระ 2 1.6 

รวม   
แหล่งท่ีมาของค่าใชจ้่าย
ในการใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงาม 

รายไดท่ี้ไดรั้บต่อ
เดือนจากผูป้กครอง 

9 7.3 

ขอเพิ่มเติมจาก
ผูป้กครอง 

5 4.1 

รายไดจ้ากการท างาน 108 87.8 
มีคนออกให ้ 1 0.8 

รวม 123 100 
ท่ีอยูอ่าศยัปัจจุบนั กรุงเทพมหานคร 74 60.2 

นครปฐม 26 21.1 
นนทบุรี 8 6.5 
ปทุมธานี 2 1.6 
สงขลา 3 2.4 
เชียงใหม่ 2 1.6 
ชลบุรี 1 0.8 
จนัทบุรี 1 0.8 
สมุทรปราการ 1 0.8 
ฉะเชิงเทรา 1 0.8 
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สมุทรสาคร 1 0.8 
ประจวบคีรีขนัธ ์ 1 0.8 
ตรัง 1 0.8 
นครศรีธรรมราช 1 0.8 

รวม 123 100 
 
ตาราง 7.2 ร้อยละของข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือด้านผลิตภัณฑ์ 
เหตุผลท่ีท่านเลือกใชบ้ริการคลินิก
เสริมงาม 

 จ านวน (คน) ร้อยละ 
 

เพื่อรักษาโรค
หรือปัญหา
ผิวพรรณท่ี
เป็นอยู่ 

28 22.8 

เพื่อดูแลและคง
สภาพผิวพรรณ
ใหมี้สุขภาพดีอยู่
เสมอ 

43 35 

เพื่อเสริมความ
มัน่ใจใหก้บั
ตนเอง 

51 41.5 

โปรลดราคา 1 0.8 
รวม  123 100 

ปัญหาผิวพรรณหรือบริการท่ีใช้
บริการเป็นประจ า 

สิว 49 39.8 
แพเ้คร่ืองส าอาง
หรือสารเคมี 

3 2.4 

ก าจดัขน 23 18.7 
ฝ้า รอยหมองคล ้า 
กระ 

14 11.4 

ดูแลและบ ารุง
ผิวพรรณ 

29 23.6 
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รอยแผลเป็น 3 2.4 
ลดความอว้น 1 0.8 
ร้ิวรอย 1 0.8 

รวม  123 100 
คลินิกท่ีเคยใชบ้ริการ ใจดีคลินิก   

บลอสซมัคลินิก   
พรศิริคลินิก   
เภตราคลินิก   
เฌอคลินิก   
ลวิตราคลินิก   
หมอมวลชน   
พรเกษมคลินิก   

รวม    
ความจูงใจในการเปล่ียนไปใช้
บริการท่ีคลินิกใหม่ หากมีขอ้เสนอ
เพื่อดึงดูด 

เปล่ียนใจ 82 66.7 
ไม่เปล่ียนใจ 41 33.3 

รวม  123 100 
ช่วงเวลาท่ีมกัไปใชบ้ริการ วนัธรรมดา(หลงั

เลิกเรียน/ท างาน) 
23 18.7 

วนัหยดุเสาร์-
อาทิตย ์

37 30.3 

เม่ือมีเวลาว่าง 62 50.4 
รวม  123 100 
ช่วงเวลาท่ีมกัใชบ้ริการ 10.00-11.59 6 4.9 

12.00-15.59 50 40.7 
16.00-18.59 41 33.3 
19.00-21.00 24 19.5 
ไม่มีเวลาท่ี
แน่นอน 

2 1.6 

รวม  123 100 
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ความถ่ีในการเขา้รับบริการ นอ้ยกว่า 1 คร้ัง/
เดือน 

33 26.8 

1 คร้ัง/เดือน 46 37.4 
2 คร้ัง/เดือน 39 31.7 
3 คร้ัง/เดือน 2 1.6 
4 คร้ัง/เดือน 1 0.8 
มากกว่า 4 คร้ัง 2 1.6 

รวม  123 100 
ค่าใชจ้่ายต่อคร้ังในการเขา้รับบริการ ต ่ากว่า 500 บาท 4 3.3 

500-1,000 บาท 39 31.7 
1,001-1,500 36 29.3 
1,501-3,000 28 22.8 
3,001-4,000 7 5.7 
มากกว่า 4001 9 7.3 

รวม  123 100 
วิธีการช าระเงิน เงินสด 76 61.8 

บตัรเครดิต 47 38.2 
รวม  123 100 

แหล่งขอ้มูลท่ีท าใหต้ดัสินใจเลือก
เขา้ใชบ้ริการ 

อินเตอร์เน็ต ส่ือ 
Social media 

58 47.2 

แผน่ป้ายโฆษณา 
แผน่พบั 

5 4 

โฆษณาทาง
โทรทศัน์ 

0 0 

นิตยสาร 
หนงัสือพิมพ ์

0 0 

ค าแนะน าบอก
ต่อ จากเพื่อน
หรือคนรู้จกั 

59 48 

โปรโมชัน่ 1 0.8 
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รวม  123 100 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้

บริการ 
ตวัเอง 61 49.6 
แฟน 2 1.6 
เพื่อน คนรู้จกั 41 33.3 
สมาชิกใน
ครอบครัว 

13 10.6 

ดารา พรีเซ็น
เตอร์ 

6 4.9 

รวม  123 100 
 

การแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ข้อค าถามท่ีค านวณค่าเฉล่ีย ซ่ึงก าหนดให้ตอบตามมาตราวดัแบบ Likert scale ได้

ก าหนดระดบัคะแนน ดงัน้ี  (ชูศรี วงศรั์ตนะ,2550 ) 
มากท่ีสุด  มีค่าคะแนนเท่ากบั 5 
มาก    มีค่าคะแนนเท่ากบั 4 
ปานกลาง  มีค่าคะแนนเท่ากบั 3 
นอ้ย  มีค่าคะแนนเท่ากบั 2 
นอ้ยท่ีสุด  มีค่าคะแนนเท่ากบั 1 

ค่าเฉล่ียท่ีค านวณไดน้ ามาแปลความหมายได ้ดงัน้ี  
4.50-5.00  หมายความว่า มีความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุด 
3.50-4.49  หมายความว่า มีความพึงพอใจในระดบัมาก 
2.50-3.49  หมายความว่า มีความพึงพอใจในระดบัปานกลาง 
1.50-2.49  หมายความว่า มีความพึงพอใจในระดบันอ้ย 
1.00-1.49  หมายความว่า มีความพึงพอใจในระดบันอ้ยท่ีสุด 

 
ตารางที่ 7.3 ปัจจัยทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเข้ารับบริการคลินิกเสริมความงาม 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเขา้รับบริการคลินิกเสริมความงาม 
 คะแนน ค่าเฉล่ีย (Mean) ระดบัความพึง

พอใจ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์    
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1.ภาพพจน์และช่ือเสียงของคลินิก 509 4.14 มาก 
2.ความหลากหลายของบริการ 455 3.70 มาก 
3.อุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใชใ้หบ้ริการ
ปลอดภยัและมีมาตราฐาน 

524 4.30 มาก 

4.มีเทคโนโลยท่ีีใชใ้นการรักษาท่ีทนัสมยั
และไดม้าตราฐาน 

513 4.20 มาก 

5.คุณภาพของผลิตภณัฑห์รือผลการรักษา 533 4.33 มาก 
ดา้นราคา 
1.ราคาของการใหบ้ริการมีความเหมาะสม
กบัคุณภาพ 

505 4.10 มาก 

2.ราคาใกลเ้คียงกบัคลินิกในระดบัเดียวกนั 491 3.99 มาก 
3.มีการแสดงป้ายราคาอยา่งชดัเจน 507 4.12 มาก 
4.สามารถผอ่นช าระค่าบริการเป็นงวดๆ
อยา่งเหมาะสม 

454 3.69 มาก 

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
1.ความสะดวกในการเดินทางไปใชบ้ริการ 515 4.19 มาก 
2.จ านวนสาขาของคลินิกมีใหเ้ลือกใช้
บริการ 

475 3.86 มาก 

3.ท าเลท่ีตั้งหาง่าย อยูใ่กลก้บัท่ีอยูอ่าศยั 
สถานศึกษา สถานท่ีท างาน 

501 4.07 มาก 

4.ท่ีจอดรถสะดวกต่อการรับ-ส่ง 477 3.88 มาก 
5.มีส่ือโซเซียลมีเดียเพื่อแลกเปล่ียนความ
คิดเห็นกนัระหว่างร้านและลูกคา้ เช่น 
Facebook เวบ็ไซด ์

473 3.85 มาก 

6.มีช่องทางการติดต่อส่ือสารกบัคลินิก
มากกว่าหน่ึงช่องทาง 

487 3.96 มาก 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
1.มีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจผา่น
ส่ือออนไลน์ต่างๆ เช่น Facebook Line 

469 3.81 มาก 
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2.มีการโฆษณาผา่นส่ือออฟไลต์่างๆอยา่ง
แพร่หลาย 

439 3.57 มาก 

3.มีนกัร้อง ดาราท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซนต์
เตอร์ 

394 3.2 ปานกลาง 

4.มีการจดัโปรโมชัน่ ส่วนลด ของแถม ท่ี
คุม้ค่า 

494 4.16 มาก 

5.มีการใหค้ าแนะน าและประชาสัมพนัธ์
จากพนกังานคลินิกท่ีน่าสนใจ 

486 3.95 มาก 

6.มีการแจง้ขอ้มูลข่าวสารต่างๆใหลู้กคา้
ทราบความเคล่ือนไหวอยูเ่สมอ 

472 3.87 มาก 

ดา้นพนกังาน 
1.ความน่าเช่ือถือและความเช่ียวชาญของ
แพทยผ์ูรั้กษาและพนกังาน 

532 4.32 มาก 

2.ความสุภาพ มีมารยาทยิม้แยม้แจ่มใสของ
แพทยแ์ละพนกังาน 

533 4.33 มาก 

3.การใส่ใจดูแล ใหค้ าปรึกษา 538 4.37 มาก 
4.ความรู้ ความเขา้ใจในผลิตภณัฑข์อง
แพทยผ์ูรั้กษาและพนกังาน 

526 4.31 มาก 

5.จ านวนพนกังานเพียงพอต่อการ
ใหบ้ริการร 

506 4.11 มาก 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
1.สถานท่ีใหบ้ริการสะอาด เป็นระเบียบ
เรียบร้อย 

527 4.32 มาก 

2.การออกแบบคลินิกสวยงาม ทนัสมยั 497 4.04 มาก 
3.บรรยากาศและการตกแต่งโดยรวม
ภายในคลินิก 

488 4.06 มาก 

4.มีบริการ Wifi นิตยสาร น ้าด่ืมและอ่ืนๆ
ระหว่างรอ 

456 3.7 มาก 

5.มีจ านวนท่ีนัง่ส าหรับรอรับบริการ
เพียงพอ 

491 4.02 มาก 
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ดา้นกระบวนการ 
1.ความรวดเร็วและถูกตอ้งในการ
ใหบ้ริการ 

511 4.22 มาก 

2.มีการติดตามผลการใหบ้ริการอยา่ง
ต่อเน่ือง 

504 4.13 มาก 

3.มีการจดัล าดบัการใหบ้ริการเป็นระบบ 516 4.23 มาก 
4.มีการระบุราคาชดัเจน (มีป้ายแสดง
ชดัเจน) 

520 4.23 มาก 

5.ระยะเวลาในการเขา้พบแพทยเ์หมาะสม 510 4.18 มาก 
6.การรักษาและการใหบ้ริการดูแลโดย
ผูเ้ช่ียวชาญ 

533 4.33 มาก 
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