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บทคัดยอ (Abstract) 
 บทความวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือวัดระดับความคิดเห็นการตัดสินใจใชบริการคลินิกเสริมความงาม 
จําแนกตามขอมูลดานประชากรศาสตร เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจใช
บริการคลินิกเสริมความงาม Chana Clinic และพัฒนากลยุทธการใหบริการของคลินิกเสริมความงาม Chana 
Clinic วิธีการดําเนินการวิจัยเปนการวิจัยแบบผสานวิธี เก็บขอมูลเชิงปริมาณโดยใชแบบสอบถามกับลูกคา
คลินิกความงาม Chana Clinic จํานวน 400 คน เก็บขอมูลเชิงคุณภาพโดยใชแนวคําถามแบบมีโครงสรางกับ
ผูใหขอมูลหลัก จํานวน 14 คน ผลการวิจัย พบวา 

1. ขอมูลดานประชากรศาสตร มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการคลินิกเสริมความงาม Chana 
Clinic ไมแตกตางกัน ปจจัยสวนประสมทางการตลาด จํานวน 2 ดาน ไดแก ดานบุคลากรหรือพนักงาน และ
ดานผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกความงาม Chana Clinic 

2. กลยุทธการใหบริการประกอบดวย (1) การเพ่ิมชองทางการประชาสัมพันธ และการจับคูธุรกิจ
กับสถานประกอบการอ่ืน (2) ลดข้ันตอนการใหบริการ การจัดโปรโมชั่นใหกับกลุมลูกคา และการใชเทคโนโลยี
มาชวยในการใหบริการ (3) การรักษามาตรฐานในการใหบริการลูกคา และการออกแบบบัตรสมาชิกใหสวยงาม 
ทันสมัย (4) แสดงขอมูลใบอนุญาตใหชัดเจน และการติดตามผลการทําหัตถการ 
คําสําคัญ (Keywords) :  สวนประสมทางการตลาด; การตัดสินใจใชบริการ; คลินิกเสริมความงาม 
 
Abstract  
 The research objectives were: 1. to study marketing mix factors affecting the decision 
to use Chana Clinic beauty clinic services; 2. to measure the opinions levels on the decision 
to use beauty clinic services, classified by demographic information; and 3. to develop a 
beauty clinic service strategy for the Chana Clinic. This research was a mixed method. The 
researcher collected quantitative data through questionnaires from 400 Chana Clinic Beauty 
Clinic customers and qualitative data through structured questionnaires from 14 key 
informants. 
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 The research showed the following 
1. The difference in demographic information did not affect the decision to use 

Chana Clinic beauty clinic services. The marketing mix factors (personnel and products) 
affected the decision to use Chana Clinic beauty clinic services. 

2. Chana Clinic beauty clinic service strategy is: (1) increasing public relations 
channels and matching businesses with other establishments; (2) reducing service procedures, 
organizing promotions for customers and use of technology to assist in providing services; (3) 
maintaining standards in providing customer service and designing membership cards to be 
beautiful and modern; and (4) displaying license information and following up on the results 
of the procedure. 
Keywords: marketing mix factors; decision to Use; beauty clinics 
 
บทนํา (Introduction) 
 ธุรกิจคลินิกความงาม เปนธุรกิจท่ีเกิดจากความปรารถนาของบุคคลท่ีตองการมีรูปรางหนาตา 
ผิวพรรณ และบุคลิกภาพท่ีดี เพ่ือเสริมสรางความม่ันใจในตนเอง โดยเฉพาะในสังคมไทยคานิยมดานความสวย
ความงามเปนคานิยมท่ีผูบริโภคใหความสําคัญเปนอยางมาก ธุรกิจคลินิกเสริมความงามจึงถือเปนหนึ่งในธุรกิจ
ยอดนิยมท่ีสามารถทํากําไรใหกับเจาของธุรกิจ ซ่ึงจากรายงานของ Grand View Research ท่ีไดประเมินมูลคา
ตลาดเสริมความงามท่ัวโลกคาดวา ในป 2570 มูลคาตลาดจะเติบโตถึง 7.14 ลานลานบาท เฉลี่ยปละ 13.9% 
และจากจํานวนคนท่ีเขามาใชบริการมากมาย โดยไมจํากัดเพศ หรืออายุ มีตั้งแตวัยเรียน ไปจนถึงวัยทํางาน 
หรือแมแตวัยเกษียณ สงผลใหเจาของธุรกิจหลายราย เล็งเห็นโอกาสและตองการเขามาในตลาดเพ่ิมข้ึน จึงทํา
ใหแขงขันในตลาดคอนขางรุนแรงเพ่ือแยงชิงผูบริโภคใหเขามาใชบริการใหมากท่ีสุด (คุณาพร ทบคลัง,2565: 
5)  
 คลินิกความงาม Chana Clinic เปนการดําเนินธุรกิจในรูปแบบเปดหนารานคลินิกรับลูกคาโดยการ
จองผานชองทางสื่อตางๆ และการ Walk-in เปนคลินิกท่ีใหบริการดานความสวยงาม ดูแลผิวหนาผิวกาย 
ออกแบบเสริมสรางความม่ันใจใหกับลูกคา ดวยนวัตกรรมท่ีทันสมัยและครบวงจร และมีพนักงานท่ีเชี่ยวชาญมี
ประสบการณดูแลลูกคา ตั้งแตเริ่มตนตลอดจนหลังการใหบริการท่ีชวยใหกลุมของลูกคาเกิดความพึงพอใจใน
การมาใชบริการ กลุมของผูใชบริการหลักเปนคนอุดรธานี โดยสวนใหญเปนผูหญิงรอยละ 80% และผูชาย 
รอยละ 20% ของการเขามาใชบริการ ใชบริการฉีดหนา ฉีดโบท็อกซ เก็บกรอบหนา ทําทรีทเมนทหนาเปน
หลัก ในบริการของคลินิกความงาม Chana Clinic ไดแก การดูแลผิวหนา ฟลเลอร, โบท็อกซ, รอยไหม, ฉีดลด
สิว, เมโสหนาใส, ทรีทเมนทผิวหนา, นวดหนา การดูแลผิวกาย – ฉีดวิตามินผิว, เลเซอรกําจัดขนรักแร, ฉีดแฟ
ตตนแขน-ตนขา, ฉายแสงลดสิว และการศัลยกรรม-เสริมจมูก เปนตน 
 ปจจุบันสังคมไทยใหความสําคัญดานคานิยมดานความสวยความงามเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง และ
หลังจากท่ีสถานการณโควิด-19 คลี่คลายลง ตลาดเสริมความงามของไทยมีการเติบโตข้ึนเฉลี่ย 16.6% ตอป 
โดยบริการท่ีนาจับตามอง คือ การฉีดโบท็อกซ การฉีดฟลเลอร โดยเฉพาะตั้งแตป 2562 จนถึงปจจุบันธุรกิจ
ดานความงามมีการเติบโตข้ึนอยางตอเนื่อง เพราะเปนการบงบอกถึงความมีเอกลักษณหนาตาและบุคลิกภาพท่ี
ดี ดวยนวัตกรรมและเทคโนโลยีท่ีทันสมัย มีความปลอดภัย และมีผลลัพธในการรักษาดูแลท่ีเห็นผลและชัดเจน
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มากข้ึน แตถาพูดถึงจํานวนของรานท่ีเปดใหบริการนั้นในปจจุบันมีรานท่ีเกิดข้ึนใหมเปนจํานวนมากและมีการ
แขงขันท่ีสูง (สุจิตรา อันโน, 2565: 12) โดยในจังหวัดอุดรธานีมีธุรกิจความงานเปดตัวข้ึนเปนจํานวนมากถึง 
34 ราน ในระยะทางไมเกิน 5 กิโลเมตร ทําใหคลินิกความงาม Chana Clinic มีรานคูแขงขันคลินิก เสริมความ
งามเปนจํานวนมากและมีการแขงขันกันอยางรุนแรง ไดรับผลกระทบจากการแขงขันระหวางผูประกอบการ 
สงผลใหจํานวนลูกคาท่ีเขามาใชบริการท่ีคลินิกมีจํานวนลดนอยลง เนื่องจากการมีคลินิกเกิดข้ึนเปนจํานวนมาก
ทําใหกลุมของลูกคามีตัวเลือกท่ีจะไปใชบริการรานท่ีเปดใหม จึงสงผลตอคลินิกความงาม Chana Clinic ท่ีมี
การเปดใหบริการมานานท่ีตองแขงขันกับรานท่ีเปดใหม (Chana Clinic, 2565) 
 ดังนั้น ผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจใช
บริการคลินิกความงาม Chana Clinic เพ่ือนําไปใชเปนประโยชนในการพัฒนาการใชบริการของคลินิกใหลูกคา
ตัดสินใจเลือกใชบริการมากยิ่งข้ึน รวมถึงการศึกษากลยุทธการใหบริการของคลินิกเสริมความงาม Chana 
Clinic เพ่ือใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในการใหบริการเปนประโยชนในการปรับปรุงการใหบริการ เพ่ือรักษา
ฐานลูกคารายเดิมและขยายฐานลูกคารายใหม 
 
วัตถุประสงคการวิจัย (Research Objectives) 

1. เพ่ือวัดระดับความคิดเห็นการตัดสินใจใชบริการคลินิกเสริมความงาม Chana Clinic จําแนกตาม
ขอมูลดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดตอเดือน 

2. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการคลินิกเสริมความงาม 
Chana Clinic 

3. เพ่ือพัฒนากลยุทธการใหบริการของคลินิกเสริมความงาม Chana Clinic 
 
สมมติฐานการวิจัย (Research Hypothesis) 

1. การตัดสินใจใชบริการคลินิกเสริมความงาม Chana Clinic มีความแตกตางกันเม่ือจําแนกตาม
ขอมูลดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดตอเดือน 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการอยางนอยหนึ่งปจจัยสงผลตอการตัดสินใจใชบริการคลินิก
เสริมความงาม Chana Clinic 
 
วิธีดําเนินการวิจัย (Research Methods) 
 การวิจัยเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการคลินิกความงาม 
Chana Clinic ใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงผสานวิธีในการศึกษาวิจัย โดยวิธีดําเนินการวิจัย ดังนี้ 

1. ขอบเขตของการวิจัย 
1.1  ขอบเขตดานเนื้อหา 

  การวิจัยเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการคลินิกความงาม 
Chana Clinic ครั้งนี้ มีเนื้อหาในการศึกษาการตัดสินใจใชบริการคลินิกเสริมความงาม Chana Clinic ปจจัย
สวนประสมทางการตลาดบริการ และการพัฒนากลยุทธการใหบริการของคลินิกเสริมความงาม Chana Clinic 

1.2 ขอบเขตดานประชากร กลุมตัวอยาง ผูใหขอมูลสําคัญ 
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  ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุมลูกคาท่ีตัดสินใจใชบริการหรือเคยใชบริการคลินิกความ
งาม Chana Clinic ในชวงเวลา 1 ปท่ีผานมา คือ เดือนกันยายน 2565-เดือนกันยายน 2566 
  กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุมลูกคาท่ีตัดสินใจใชบริการหรือเคยใชบริการคลินิก
ความงาม Chana Clinic ในชวงเวลา 1 ปท่ีผานมา ซ่ึงไมสามารถระบุจํานวนท่ีแนนอนได ผูศึกษาจึงใชสูตรใน
การหาขนาดของกลุมประชากรท่ีไมทราบคาจํานวนท่ีแนนอน W.G. Cochran โดยกําหนดระดับ คาความ
เชื่อม่ัน รอยละ 95 และระดับคาความคลาดเคลื่อนรอยละ 5 ผูวิจัยจึงทําการเก็บกลุมตัวอยางจํานวน 400 
ตัวอยาง 
  กลุมผูใหขอมูลสําคัญ การเก็บขอมูลเชิงคุณภาพของการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดศึกษาขอมูลเก่ียวกับ
การใหบริการของคลินิกเสริมความงามพบวาผูมีสวนเก่ียวของมีอยู 2 สวน คือ ผูใหบริการ และผูรับบริการ จึง
กําหนดกลุมผูใหขอมูลสําคัญโดยใชการคัดเลือกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ดังนี้ 1) แพทย
และพนักงานบริการของคลินิกความงาม Chana Clinic ซ่ึงถือวาเปนผูใหบริการ จํานวน 4 คน และ 2) ลูกคา
ท่ีตัดสินใจใชบริการหรือเคยใชบริการคลินิกความงาม Chana Clinic ซ่ึงถือวาเปนผูรับบริการ จํานวน 10 คน 
รวมท้ังสิ้น 14 คน หรืออาจเพ่ิมกลุมผูใหขอมูลสําคัญไปจนกวาจะเกิดการอ่ิมตัวของขอมูล 

1.3  ขอบเขตดานพ้ืนท่ี คือ คลินิกความงาม Chana Clinic จังหวัดอุดรธานี จํานวน 1 แหง 
1.4  ขอบเขตดานระยะเวลา ตั้งแตเดือน มิถุนายน 2566- เดือน ธันวาคม 2566 รวมระยะเวลา

ท้ังสิ้น 7 เดือน 
2. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

2.1  เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ คือ แบบสอบถาม เรื่อง ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการคลินิกความงาม Chana Clinic โดยผลการทดสอบคาความเชื่อม่ัน
ของคําถามแตละขอพบวาคาของ Cronbach Alpha เทากับ 0.877 ซ่ึงมีคามากกวา 0.7 ดังนั้นแบบสอบถาม
จึงจัดอยูในเกณฑความเชื่อม่ันสูงและสามารถนําไปใชในการทดสอบได (Nunnally, 1967) 

2.2  เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ คือ แบบสัมภาษณ เรื่อง ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการคลินิกความงาม Chana Clinic 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
3.1  การเก็บขอมูลเชิงปริมาณ เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมลูกคาท่ีตัดสินใจใชบริการหรือเคยใช

บริการคลินิกความงาม Chana Clinic ในชวงเวลา 1 ปท่ีผานมา คือ เดือนกันยายน 2565-เดือนกันยายน 
2566 โดยผูวิจัยจะติดตอขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถามเพ่ือเก็บขอมูลการวิจัยจากกลุมลูกคาท้ังใน
รูปแบบการแจกแบบสอบถามโดยตรงและการแจกแบบสอบถามออนไลนผานโปรแกรมสําเร็จรูป จนกวาจะ
ครบจํานวนท้ังสิ้น 400 ชุด 

3.2  การเก็บขอมูลเชิงคุณภาพ เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมผูใหขอมูลหลัก (Key Informants) ใน
การวิจัยเชิงคุณภาพ ผูใหขอมูลหลักประกอบดวย 2 กลุม ไดแก 1) แพทยและพนักงานบริการของคลินิกความ
งาม Chana Clinic เพ่ือสัมภาษณขอมูลในการใหบริการเสริมความงามกับลูกคาท่ีเขามาใชบริการ และ 
2) ลูกคาท่ีตัดสินใจใชบริการหรือเคยใชบริการคลินิกความงาม Chana Clinic เพ่ือสัมภาษณความคิดเห็นใน
การรับบริการเสริมความงามจากแพทยและพนักงานบริการ 

4. การวิเคราะหขอมูล 
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4.1  การวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ โดยใชการวิเคราะหสถิติที (t-test) และการวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) สําหรับการวัดระดับความคิดเห็นการตัดสินใจใชบริการคลินิกเสริม
ความงาม Chana Clinic จําแนกตามขอมูลดานประชากรศาสตร และใชการวิเคราะหสถิติถดถอยพหุคูณเชิง
เสนตรง (Multiple Linear Regression) สําหรับการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ดาน วามี
ดานใดบางท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการคลินิกความงาม Chana Clinic 

4.2  การตรวจสอบและการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ ในข้ันแรกผูวิจัยไดตรวจสอบวาไดขอมูล
เพียงพอแลว จากนั้นดําเนินการตรวจสอบและวิเคราะหขอมูล โดยการจัดทําตารางบันทึกขอมูล (Coding) มา
ใชเปนเครื่องมือจําแนกความคิดเห็นท่ีเก่ียวของกับการบริการเสริมความงามของคลินิกความงาม Chana 
Clinicแบบสัมภาษณแบบมีโครงสราง (Indept - interview) ท่ีผูวิจัยไดกําหนดไว เพ่ือทําการนําเสนอขอมูลให
ครบถวนตามวัตถุประสงคงานวิจัย 
 
ผลการวิจัย (Research Results) 

1. การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกความ
งาม Chana Clinic 
ตารางท่ี 1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกความงาม Chana Clinic  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด x� S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ดานผลิตภัณฑ 4.35 0.44 มากท่ีสุด 
2. ดานราคา 3.69 0.70 มาก 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.74 0.91 มาก 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.65 0.89 มาก 
5. ดานบุคลากรหรือพนักงาน 4.24 0.46 มากท่ีสุด 
6. ดานการสรางและนําเสนอทางกายภาพ 4.10 0.69 มาก 
7. ดานกระบวนการในการทํางาน 3.78 0.74 มาก 

รวม 3.94 0.50 มาก 
 จากตารางท่ี 1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกความงาม 

Chana Clinic อยูในระดับมาก (x� =3.94 S.D.=0.50) เม่ือแยกพิจารณารายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ มี

ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด (x� =4.35 S.D. =0.44) ดานบุคลากรหรือพนักงานมีระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด 

(x� = 4.24 S.D.=0.46) ดานการสรางและนําเสนอทางกายภาพ มีระดับความคิดเห็นมาก (x� =4.10 S.D.= 

0.69) ดานกระบวนการในการทํางาน มีระดับความคิดเห็นมาก (x� =3.78 S.D.=0.74) ดานชองทางการจัด

จําหนาย มีระดับความคิดเห็นมาก (x� =3.74 S.D =0.91) ดานราคา มีระดับความคิดเห็นมาก (x� = 3.69 

S.D.=0.70) และดานการสงเสริมการตลาด มีระดับความคิดเห็นมาก (x� =3.65 S.D.=0.89) ตามลําดับ 
2. การวิเคราะหการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกความงาม Chana Clinic 

ตารางท่ี 2 การตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกความงาม Chana Clinic 

การตัดสินใจเลือกใชบริการ x� S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
1. ดานการตระหนักถึงปญหา 4.15 0.46 มาก 
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การตัดสินใจเลือกใชบริการ x� S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
2. ดานการคนหาขอมูล 4.26 0.44 มากท่ีสุด 
3. ดานการประเมินทางเลือก 4.12 0.51 มาก 
4. ดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 4.02 0.53 มาก 
5. ดานการประเมินหลังการซ้ือ 4.25 0.45 มากท่ีสุด 

รวม 4.16 0.44 มาก 

 จากตารางท่ี 2 ระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกความงาม Chana Clinic อยูในระดับมาก (x� 

= 4.16 S.D.=0.44) เม่ือแยกพิจารณารายดาน พบวา ดานการคนหาขอมูลมีระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด (x� = 

4.26 S.D.=0.44) ดานการประเมินหลังการซ้ือ มีระดับความคิดเห็นมาก (x� =4.25 S.D.=0.45) ดานการ

ตระหนักถึงปญหา มีระดับความคิดเห็นมาก (x� = 4.15 S.D.=0.46) ดานการประเมินทางเลือก มีระดับความ

คิดเห็นมาก (x� =4.12 S.D.=0.51) และดานกระบวนการตัดสินใจซ้ือ มีระดับความคิดเห็นมาก (x� =4.02 S.D. 
=0.53) ตามลําดับ 

3. ขอมูลดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และ
รายไดตอเดือน มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการคลินิกเสริมความงาม Chana Clinic ไมแตกตางกัน โดยมีผล
การทดสอบทางสถิติดังตารางท่ี 3 
ตารางท่ี 3 ผลการเปรียบเทียบขอมูลดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางกับการตัดสินใจใชบริการคลินิกเสริม
ความงาม Chana Clinic 

ขอมูลดานประชากรศาสตร สถิติท่ีใชทดสอบ คา Sig. แปลผล 

ดานเพศ T-Test 0.642 ไมแตกตางกัน 
ดานอาย ุ F-Test 0.585 ไมแตกตางกัน 
ดานสถานภาพสมรส F-Test 0.404 ไมแตกตางกัน 
ดานระดับการศึกษาสุงสุด F-Test 0.080 ไมแตกตางกัน 
ดานอาชีพ F-Test 0.331 ไมแตกตางกัน 
ดานรายไดตอเดือน F-Test 0.161 ไมแตกตางกัน 

*มีนัยสําคัญท่ีระดับสถิติ 0.05 
 4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด จํานวน 2 ดาน ไดแก ดานบุคลากรหรือพนักงาน และดาน
ผลิตภัณฑ มีอิทธิพลในดานบวก ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกความงาม Chana Clinic อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีอํานาจการพยากรณรอยละ 84.70 (R2

adj = 0.847) และมีคาความคาด
เคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณเทากับ 0.17119 โดยมีผลการทดสอบทางสถิติดังตารางท่ี 4 
ตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ เพ่ือพยากรณการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกความงาม 
Chana Clinic 

 B Std. Error Beta t Sig. 
(Constant) 0.317 0.105  3.017 0.003* 
ดานผลิตภัณฑ 0.097 0.033 0.097 2.976 0.003* 
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 B Std. Error Beta t Sig. 
ดานราคา -0.011 0.014 -0.017 -0.763 0.446 

ดานชองทางการจัดจําหนาย -0.024 0.021 -0.050 -1.114 0.266 

ดานการสงเสริมการตลาด 0.021 0.029 0.043 0.730 0.466 

ดานบุคลากรหรือพนักงาน 0.806 0.032 0.845 25.467 0.000* 

ดานการสรางและนําเสนอทาง
กายภาพ 

0.009 0.019 0.014 0.465 0.642 

ดานกระบวนการในการทํางาน 0.005 0.032 0.009 0.160 0.873 

R = 0.922, R2 = 0.849, F = 316.030*, SEest = 0.17119, R2
adj =0.847 

 5. ผลการศึกษาขอมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณเชิงลึกกับกลุมผูใหขอมูลสําคัญ สามารถนํามา

วิเคราะหเชิงเนื้อหาและสรุปเปนกลยุทธการใหบริการของคลินิกเสริมความงาม Chana Clinic ดังนี้ 

5.1  กลยุทธเชิงรุก คือ การเพ่ิมชองทางการประชาสัมพันธ และการจับคูธุรกิจกับสถานประกอบการ

อ่ืน 

5.2  กลยุทธเชิงแกไข คือ ลดข้ันตอนการใหบริการ การจัดโปรโมชั่นใหกับกลุมลูกคา และการใช

เทคโนโลยีมาชวยในการใหบริการ 

5.3  กลยุทธเชิงปองกัน คือ การรักษามาตรฐานในการใหบริการลูกคา และการออกแบบบัตร

สมาชิกใหสวยงาม ทันสมัย 

5.4  กลยุทธเชิงรับ คือ แสดงขอมูลใบอนุญาตใหชัดเจน และการติดตามผลการทําหัตถการ 

 
อภิปรายผลการวิจัย (Research Discussion) 

1. ขอมูลดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสูงสุด อาชพี และ

รายไดตอเดือน มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการคลินิกเสริมความงาม Chana Clinic ไมแตกตางกัน 

ผลการวิจัยไมเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ท้ังนี้ ถึงแมวาความแตกตางดานประชากรศาสตรท้ัง 6 ดานของ

กลุมตัวอยางท่ีจําแนกออกไปแตกตางกัน จะตองมีสงผลใหมีความคิดเห็น ทัศนคติ พฤติกรรมการแสดงออก 

และการตัดสินใจตาง ๆ ท่ีเก่ียวกับการเลือกใชบริการคลินิกความงามแตกตางกันออกไปก็ตาม (ศศิพร บุญชู, 

2560) แสดงใหเห็นวาคลินิกเสริมความงาม Chana Clinic ใหบริการลูกคาทุกกลุมอยางเทาเทียมและมี

คุณภาพ ลูกคาทุกคนท่ีเขาใชบริการมีความพึงพอใจตอการใหบริการและตัดสินใจท่ีจะเลือกใชบริการท่ีนี่แทน

การเลือกใชคลินิกเสริมความงามแหงอ่ืน ผลการวิจัยไมสอดคลองกับทีปกา ชวาลวิทย (2562) ท่ีทําการศึกษา

เรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการคลินิกเพ่ือความงามดานผิวพรรณกลุมผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ลักษณะพฤติกรรมแตละประเภทของผูใชบริการท่ีสงผลตอการตัดสินใจ

ใชบริการคลินิกเพ่ือความงามดานผิวพรรณ และยังไมสอดคลองกับผลการศึกษาของศศิธร ภูศรี (2565) ท่ี

ศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีสงผลตอความถ่ีในการใชบริการคลินิกเสริมความงาม ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดาน

ลักษณะสวนบุคคลท่ีสงผลตอความถ่ีในการใชบริการคลินิกเสริมความงามท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.10 

ไดแก อายุ และจังหวัดท่ีอาศัยอยูในปจจุบัน 
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2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด จํานวน 2 ดาน ไดแก ดานบุคลากรหรือพนักงาน และดาน

ผลิตภัณฑ มีอิทธิพลในดานบวก ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกความงาม Chana Clinic ผลการวิจัย

เปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว แสดงใหเห็นวาคลินิกความงาม Chana Clinic ผลการวิจัยแสดงใหเห็นถึงจุดเดน

ของคลินิกความงาม Chana Clinic ท่ีมีเหนือคลินิกความงามคูแขงท่ีลูกคาใหความสําคัญอยู 2 ดาน คือ การ

ใหบริการของแพทยและพนักงานในคลินิก และเครื่องมืออุปกรณทางการแพทยและเวชภัณฑท่ีใชในการ

ใหบริการลูกคา ถึงแมวาดานราคาหรือมาตรการสงเสริมการขายจะไดรับความคิดเห็นนอยก็ตาม สอดคลองกับ

ผลการวิจัยของภาณุทัศน บุญบรรดารสุข (2565) ท่ีทําการศึกษาเรื่อง แผนธุรกิจคลินิกเสริมความงาม Hedare 

Clinique ผลการศึกษาพบวาปจจัยดานการตลาด ปจจัยดานบริการ ปจจัยดานภาพลักษณ ปจจัยดานความ

นาเชื่อถือ และปจจัยดานการดํารงชีวิตประจําวัน ท้ังหมดลวนสงผลกับการเลือกเขาใชบริการคลินิกเสริมความ

งามท้ังสิ้นการเลือกกลุมเปาหมายของ Hedare Clinique และยังสอดคลองกับผลการวิจัยของกชพรรณ เมือง

เดช (2562) ท่ีทําการศึกษาเรื่อง อิทธิพลของการรับรูลักษณะเดนของธุรกิจบริการเสริมความงามภัคคสตาร

คลินิกตอความตั้งใจใชบริการของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

ความตั้งใจใชบริการเสริมความงามภัคคสตารคลินิกของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมมากท่ีสุด คือ ปจจัย

ลักษณะเดนดานบุคลากรหรือพนักงาน รองลงมาคือ ปจจัยลักษณะเดนดานผลิตภัณฑและบริการ และปจจัย

ลักษณะเดนดานชองทางการจัดจําหนาย ตามลําดับ 

3. กลยุทธการใหบริการของคลินิกเสริมความงาม Chana Clinic มี 4 ดาน ดังนี้ กลยุทธเชิงรุก คือ 

การเพ่ิมชองทางการประชาสัมพันธ และการจับคูธุรกิจกับสถานประกอบการอ่ืน กลยุทธเชิงแกไข คือ ลดข้ันตอน

การใหบริการ การจัดโปรโมชั่นใหกับกลุมลูกคา และการใชเทคโนโลยีมาชวยในการใหบริการ กลยุทธเชิง

ปองกัน คือ การรักษามาตรฐานในการใหบริการลูกคา และการออกแบบบัตรสมาชิกใหสวยงาม ทันสมัย และ 

กลยุทธเชิงรับ คือ แสดงขอมูลใบอนุญาตใหชัดเจน และการติดตามผลการทําหัตถการผลการวิจัยสอดคลองกับ

ภาณุทัศน บุญบรรดารสุข (2565) ทําการศึกษาเรื่อง แผนธุรกิจคลินิกเสริมความงาม Hedare Clinique 

ผลการวิจัยพบวา คลินิกเสริมความงาม Hedare Clinique มีการวางแผนกลยุทธดวยการรวมทุนกลยุทธการ

ขายและการตลาด สงเสริมภาพลักษณการบริการท่ีปลอดภัยจึงทําใหคลินิกแหงนี้ไดรับความไววางใจจากลูกคา 

เห็นไดจากผลประกอบการท่ีดีจนสามารถคืนทุนไดภายใน 5 ป และยังสอดคลองกับคุณาพร ทบคลัง (2565) ท่ี

ศึกษาวิจัยเรื่องการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกเสริมความงามของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย

พบวา แนวทางการพัฒนาการบริหารจัดการคุณภาพการใหบริการของคลินิกสุขภาพและความงามใน

กรุงเทพมหานคร พบวา 1) หนวยงานภาครัฐท่ีเก่ียวของตองกํากับดูแลอยางเครงครัด 2) คลินิกตองแสดง

ใบอนุญาตประกอบกิจการใหเห็นอยางชัดเจน 3) แพทยประจําคลินิกตองมีใบประกอบวิชาชีพท่ีถูกตอง 4) 

สถานท่ีตั้งของคลินิกตองอยูในทําเลท่ีสามารถเดินทางสะดวกมีหลายสาขา 5) มีการสงเสริมการตลาดและ

บริการหลังการขาย และ 6) ควรใหความสําคัญกับการจัดฝกอบรมพนักงานเก่ียวกับการใหบริการเพ่ือใหเกิด

ความพรอมในการใหบริการ 
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องคความรูท่ีไดจากการวิจัย (Research Knowledge) 

 การศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการคลินิกความงาม 

Chana Clinic ผูวิจัยไดองคความรูท่ีสามารถสรุปเปนภาพได ดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการคลินิกความงาม Chana Clinic ประกอบดวย 
1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด จํานวน 2 ดาน ไดแก ดานบุคลากรหรือพนักงาน และดาน

ผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกความงาม Chana Clinic ดังนั้นคลินิกความงามควร
ใหความสําคัญดานบุคลากรหรือพนักงาน และดานผลิตภัณฑ 

2. กลยุทธการใหบริการประกอบดวย (1) การเพ่ิมชองทางการประชาสัมพันธ และการจับคูธุรกิจ
กับสถานประกอบการอ่ืน (2) ลดข้ันตอนการใหบริการ การจัดโปรโมชั่นใหกับกลุมลูกคา และการใชเทคโนโลยี
มาชวยในการใหบริการ (3) การรักษามาตรฐานในการใหบริการลูกคา และการออกแบบบัตรสมาชิกใหสวยงาม 
ทันสมัย (4) แสดงขอมูลใบอนุญาตใหชัดเจน และการติดตามผลการทําหัตถการ ดังนั้น ผูประกอบการคลินิก
สามารถนําแนวทางกลยุทธการใหบริการไปปรับใชเพ่ือพัฒนาการบริการและดึงดูดผูบริโภคใหเพ่ิมมากข้ึน 
 
ขอเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions) 

การตัดสินใจใชบริการคลินิกความงาม 

Chana Clinic 

ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด 

1. ดานบุคลากรหรือพนักงาน  

2. ดานผลิตภัณฑ  

 
 

กลยุทธการใหบริการ 

 1. การเพ่ิมชองทางการประชาสัมพันธ 

และการจับคูธุรกิจกับสถานประกอบการ

อ่ืน  

2.  ลดข้ันตอนการใหบริการ การจัด

โปรโมชั่นใหกับกลุมลูกคา และการใช

เทคโนโลยีมาชวยในการใหบริการ  

3. การรักษามาตรฐานในการใหบริการ

ลูกคา และการออกแบบบัตรสมาชิกให

สวยงาม ทันสมัย  

4. แสดงขอมูลใบอนุญาตใหชัดเจน และ

การติดตามผลการทําหัตถการ 
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1. ขอเสนอแนะการนําผลการวิจัยไปใช 
1.1   ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานบุคลากรหรือพนักงาน มีอิทธิพลในดานบวกตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการคลินิกความงาม Chana Clinic เปนอยางมากแสดงใหเห็นวาแพทย และพนักงาน
บริการมีสวนสําคัญในการสรางแรงจูงใจใหลูกคาอยากมาใชบริการ ดังนั้น คลินิกความงาม Chana Clinic จึง
จําเปนตองมีแนวทางการคัดเลือกแพทยและพนักงานใหชัดเจน และมีการพัฒนาการ 

1.2  ระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม
การตลาด มีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานท่ีคอนขางสูง แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางมีการตอบระดับความคิดเห็นมาก
นอยแตกตางกัน ดังนั้น ผูบริหารคลินิกความงาม Chana Clinic จึงควรหาชองทางการจําหนายใหหลากหลาย
ข้ึนและตอบโจทยลูกคาทุกกลุม รวมไปถึงออกโปรโมชั่นท่ีหลากหลาย เชน สวนลดสําหรับนักศึกษา การ
ทดลองใชบริการ หรือการสะสมแตมการใชบริการมาแลกเปนสวนลด เปนตน 

1.3  ระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม
การตลาดมีระดับความคิดเห็นคอนขางต่ํา ดังนั้น หากคลินิกความงาม Chana Clinic ไมสามารถปรับลดราคา
หรือออกโปรโมชั่นสงเสริมการขายไดมากเพราะอาจกระทบตอตนทุนและผลกําไรจากการใหบริการ ก็ควรมี
การยกระดับการใหบริการใหมีคุณภาพ และรักษาระดับมาตรฐานของแพทยและพนักงาน เพ่ือสรางความ
ไดเปรียบในการแขงขันกับคลินิกความงามในพ้ืนท่ีใกลเคียง 

2. ขอเสนอแนะการวิจัยครั้งตอไป 
2.1  การศึกษาวิจัยโดยการใชตัวแปรอิสระตัวเดิม คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของคลินิก

ความงามและใชตัวแปรตามอ่ืน ๆ ท่ีสงผลกระทบตอการทําธุรกิจคลินิกความงาม เชน การซ้ือคอรสเสริมความ
งามซํ้า ความจงรักภักดีของลูกคา การเพ่ิมยอดการขาย เปนตน 

2.2  การศึกษาความตองการของผูรับบริการในการเลือกใชบริการคลินิกความงาม เพ่ือใหได
ขอมูลอันเปนประโยชน สามารถนําไปพัฒนาคลินิกเสริมความงาม ใหตรงกับความตองการของลูกคามากยิ่งข้ึน 

2.3  การเปลี่ยนพ้ืนท่ีในการศึกษา โดยอาจเลือกไปศึกษาในจังหวัดท่ีมีคลินิกความงามเปด
ใหบริการเปนจํานวนมาก เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางของผลการวิจัยใหเนื่องจากการตัดสินใจซ้ือของลูกคา
หรือการใหบริการเสริมความงามในแตละพ้ืนท่ีมีความแตกตางกัน เพ่ือใชขอมูลจากผลการวิจัยสะทอนตอ
ผูบริหารใหมีการปรับปรุงการออกแบบบริการเสริมความงามใหตอบสนองความตองการของลูกคา และเพ่ิม
ประสิทธิภาพการปฏิบัติงานใหไดเปรียบคูแขงในพ้ืนท่ีใกลเคียง 

2.4  การเปลี่ยนกลุมตัวอยางจากกลุมท่ีเปนลูกคาหรือเคยเปนลูกคาเปนกลุมตัวอยางท่ียังไมเคย
ตัดสินใจซ้ือหรือมีความสนใจท่ีจะซ้ือคอรสเสริมความของคลินิก เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางของกลุมลูกคา 
และใชผลการวิจัยในการวางแผนการขายสําหรับลูกคาเกาและลูกคาใหม 
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