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1 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแกน 40000
2 รองศาสตราจารย มหาวิทยาลัยขอนแกน

กลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมรายได การเขามาใชบริการของคารา เลเซอรคลินิก
อําเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ

MARKETING STRATEGY TO INCREASE SALES REVENUE ACCESS THE SERVICE OF
KARA-LASER CLINIC, MUEANG DISTRICT, KALASIN PROVINCE

พิชญฎา  จิตรชิรานันท1

ชัญญา  อภิปาลกุล2

บทคัดยอ
 การศกึษาอิสระนี ้มวีตัถปุระสงคเพือ่ 1) ศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกใชบรกิาร และปจจยัท่ีมผีลตอการเลอืกใชบรกิารของคา
ราเลเซอรคลนิกิ อาํเภอเมอืง จงัหวดักาฬสนิธุ และ 2) กาํหนดแผนกลยุทธเพือ่เพ่ิมรายได จาการเขามาใชบริการของคาราเลเซอรคลินกิ 
อําเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 21-30 ปการศึกษาอนุปริญญาหรือ
เทียบเทา เปนนักเรียน/นักศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน 15,001-30,000 บาท ประเภทบริการที่ลูกคาสวนใหญเลือกใช คือ เพ่ือบํารุง
รักษาผิวพรรณ เลือกใชบริการเพราะ ชื่อเสียงของสถานเสริมความงาม  และ มีผูแนะนําและบอกตอใหมาใชบริการ โดยไปใชบริการ
คนเดียว เดือนละ 1-2 ครั้ง คาใชจายในการเขาบริการตอครั้ง ครั้งละนอยกวา 5,000 บาท ชวงเวลาที่ใชบริการ คือ ตอนเชา (9.00 น. 
– 12.00 น.) สวนใหญจะไดขอมลูจากมบีคุคลแนะนาํ ปจจยัทีส่าํคญัทีส่ดุในการใชบรกิาร คอื มโีปรโมชัน่ การสงเสรมิการขาย จะเลอืก
ซื้อบริการแบบเปนครั้ง และชําระเปนเงินสด ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการของคาราเลเซอรคลินิก อําเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ 
พบวา ดานผลิตภัณฑและบริการ คือ อุปกรณรักษามีความครบถวน ดานราคา คือ มีการชําระคาบริการดวยบัตรเครดิต ดานชอง
ทางการจัดจําหนาย คือ พื้นที่ของรานกวางขวาง ตกแตงทันสมัย ดานการสงเสริมการตลาด คือ มีระบบสมาชิก/บัตรสมาชิก ดาน
บุคลากร คือ จํานวนพนักงานเพียงพอตอการบริการ ดานกระบวนการใหบริการ คือ ความรับผิดชอบของคลินิกหากมีความผิดพลาด
เกิดข้ึนในระหวางการรักษา และดานลักษณะทางกายภาพ คือ อุปกรณรักษาทันสมัย จากการศึกษาสามารถกําหนดกลยุทธเพ่ือเพ่ิม
รายได การเขามาใชบริการของคาราเลเซอรคลินิก อําเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ ได 3 โครงการ ดังนี้ 1) โครงการพัฒนาคุณภาพ
ผลติภณัฑและคุณภาพการใหบรกิารเพือ่สรางความแตกตางจากคลนิกิอืน่ 2) โครงการรกัษาลกูคาเดมิ และสรางลกูคาใหม 3) โครงการ
โครงการขยายสาขา ขยายราน  โดยใชงบประมาณรวมท้ังหมด 2,012,700 บาท (สองลานหนึ่งหมื่นสองพันเจ็ดรอยบาท) 

คําสําคัญ : คลินิก กลยุทธทางการตลาด

Abstract
 This independent study aimed to study 1) study select service behavior and factors that influential to 
select service decision and 2) set strategies to increase sales Revenue Access the Service of Karalaser Clinic,Mueang 
District, Kalasin Province. The result was founded that almost samples were female by the age of 21-30 years with 
diploma’s degree and undergraduate students an having average income per month  from 15,001 to 30,000 baht. 
Most of them would like to use the service of Kara-Laser Clinic be well know. To use the clinics because their 
personal recommended them. And go to use service at clinic alone 1 to 2 times a month. They paid less than 5,000 
bath for each time. To select time service on the morning from 9.00 am. to 12.00 am. Factors influential to select 
use service are good promotion. To choose a service pay for a time and payment in cash. Factors influential to 
buying service in terms of product factor is a full treatment. Price factors is payment by credit card. Distribution 
factor is extensive service area and modern. Promotion factor is a member /member card. People factor is employees 
sufficient to service. Process factor have responsibility by clinic if a crash occurs during treatment. Physical factor is 
modern treatment device. From the study, suthor has set 3 projects to increase sales revenue access the service 
as following; 1) quality products and quality of service for make a different others clinic.  2) retain existing customers 
and create new customer. 3) make a new branch. The total budget for all is 1,012,700 bath.

Keywords: Clinic , Marketing Strategy
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บทนํา 
 การดาํเนนิธรุกิจดานเสรมิความงามใหประสบผลสาํเรจ็น้ัน ปจจยัสําคญัคือตวัผูบรโิภค โดยจะเปนผูตดัสิน
วาจะเลอืกใชบรกิารกบัคลนิกิใด คลนิกิหรอืสถาบนัเสรมิความงามมคีณุภาพ เทคโนโลย ีและการบรกิารทีด่ ีปลอดภัย 

ทนัสมัย ดงันัน้ ผูทีด่าํเนนิธุรกิจดานคลินกิเสรมิความงามน้ันจะตองทาํการศึกษาขอมูลดานความตองการของลกูคา 
สภาพตลาด กําลังซื้อของลูกคาและความสามารถในการแขงขันกับผูที่ดําเนินธุรกิจประเภทเดียวกันอยางละเอียด 
ขณะเดียวกันในดานลูกคากอนการจะตัดสินใจใชบริการในแตละคลินิกนั้นตางก็มีการศึกษาขอมูลมาเปนอยางดี 
กอปรกับการรับขอมูลขาวสารในแงลบ การใชคําโฆษณาอยางเกินความจริง ฯลฯ ลวนเปนโจทยสําคัญสําคัญที่ผู
ดําเนินธุรกิจดานการเสริมความงามจะตองตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดครอบคลุมทุกกลุม เพื่อสราง
ความไดเปรียบทางธุรกิจไดอยางตอเนื่อง [1]
 คาราเลเซอรคลินิก จังหวัดกาฬสินธุ ตั้งอยูที่ 205/1-2 ถ.ทุงศรีเมือง ต.เมือง อ.เมือง จ.กาฬสินธุ  มี
พนักงานทั้งหมด 5 คน ไดแก ผูจัดการ 1 คน ผูชวยผูจัดการ 1 คน พนักงานแคชเชียร 1คน  พนักงาน ทรีทเมนท 
3 คน เปนคลินิกเสริมความงามที่มีการใชเทคโนโลยีที่ลํ้าหนามีมาตรฐานระดับสากลในการดูแลสุขภาพผิวพรรณ
และความงามทุกรูปแบบ มีแพทยผูเช่ียวชาญและทีมงานท่ีมีประสบการณในการดูแลทุกความตองการของลูกคา 
และมกีารบรกิารทีด่แูลเอาใจใสลกูคาเสมอืนเปนคนในครอบครวั ซึง่ลักษณะจากทีก่ลาวมานัน้เปนส่ิงจาํเปนในการ
ดําเนินธุรกิจเสริมความงามน้ีอยางไรก็ตามการดําเนินธุรกิจยอมมีความเส่ียงเกิดขึ้นเสมอ การแขงขันในการดําเนิน
ธรุกจิประเภทนีก้เ็ปนไปอยางรนุแรงเพิม่มากขึน้ รวมทัง้ความตองการของลกูคา คานยิมของการใชบรกิารดานความ
งามยอมมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา 

ตารางท่ี 1 รายไดและเปาหมายรายรับ  ของคาราเลเซอร คลินิกป 2558-2559

ป พ.ศ. เปาหมาย รายได

2558 1,500,000 805,250

2559 1,800,000 352,680 ( ขอมูล ณ วันที่ 29/4/2558

2560 2,160,000

ที่มา :  คารา เลเซอร คลินิก, (2559)

 ดงันัน้ จากตารางที ่1 พบวา ในป 2558 คาราเลเซอร คลินกิ ไดรบัรายได จากการเขามาใชบรกิาร เทากบั 
805,250บาท คิดเปน 53.68 %  ของเปาหมายที่กําหนด  โดยทางผูประกอบทางไดกําหนดนโยบายใหมีรายไดเพิ่ม
ขึน้ อกีเปนรอยละ 20 %  เปาหมายป พ.ศ.2558  จงึจาํเปนตองมกีารปรบักลยทุธทางธรุกจิ เพือ่ใหไดตามเปาหมาย
ตามท่ีกาํหนด  จากสาเหตุที ่คาราเลเซอรคลินกิ มรีายได จากการท่ีผูบรโิภคเขามาใชบริการ ไมเปนไปตามเปาหมาย 
ดังนั้นผูศึกษาในฐานะ ของผูประกอบการ  จึงตองการศึกษาพฤติกรรมการเขามาใชบริการ และปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสนิใจในการเขามาใชบรกิาร รวมท้ังสภาพแวดลอมทางธุรกิจ เพ่ือนาํมาจัดทาํกลยุทธ
ทางการตลาดเพ่ือเพิ่มรายไดจากการเขามาบริการเพื่อใหเปนไปตามเปาหมายท่ีกําหนดไว 
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วัตถุประสงคของการศึกษา
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเขามาใชบริการของผูบริโภคที่คาราเลเซอรคลินิกจังหวัดกาฬสินธุ
 2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอการใชบริการของผูบริโภคท่ีคาราเลเซอรคลินิก 
จังหวัดกาฬสินธุ
 3.  เพื่อหาแนวทางการวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพื่อเพิ่มรายไดจากการเขามารับบริการที่คารา
เลเซอรคลินิก จังหวัดกาฬสินธุ 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
 1.  ทําใหทราบถึงพฤติกรรมการเขามาใชบริการของผูบริโภคผูบริโภคท่ีคาราเลเซอรคลินิก  จังหวัด
กาฬสินธุ
 2. ทาํใหทราบถงึปจจยัทางดานการตลาดทีม่ตีอการใชบรกิารของผูบรโิภคทีค่าราเลเซอรคลนิกิ จงัหวดั
กาฬสินธุ
 3. เพือ่เปนแนวทางจดัทาํกลยทุธทางการตลาด เพือ่เพิม่รายไดจากการเขามารบับรกิารที ่ คาราเลเซอร
คลินิก จังหวัดกาฬสินธุ 

วิธีดําเนินงาน
 การศึกษาแนวทางการตลาดเพือ่เพิม่รายได ของคาราเลเซอร คลินกิ แบงการศกึษาออกเปน 3 สวน คอื1)
ศึกษาพฤติกรรมการเขามาใชบริการของผูบริโภค ที่คาราเลเซอรคลินิก 2) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลตอการใชบริการ ที่คาราเลเซอรคลินิก ไดแก ใครอยูในเปาหมาย ผูบริโภคซ้ืออะไร ทําไมจึงซื้อ ใครมีสวนรวม
ในการซ้ือ ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด ผูบริโภคซ้ือที่ใด และผูบริโภคซ้ืออยางไร และสวนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ดาน  
ประกอบไปดวย ผลิตภัณฑ  ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมทางการตลาด  ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการ 
โดยใหทาํแบบสอบถาม แบงอตัราสวนเปน 5 ระดับ คอื มากท่ีสดุ มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสดุ  ทาํการเก็บขอมลู
ตัวอยางตามสะดวก กลุมตัวอยางที่มาใชบริการจํานวน 400 ชุด 3) การวางแผนการเพ่ิมยอดขาย 
 
สรุป อภิปรายผล 

 การศึกษากลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมรายได การใชบริการของคาราเลเซอรคลินกิ อาํเภอเมือง จงัหวัด

กาฬสินธุ การศึกษาครั้งนี้ไดใชการวิเคราะหพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาด จากแบบสอบถาม
ประชากรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ การวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป การวิเคราะหสภาพแวดลอม
อุตสาหกรรมโดยใชแรงกดดัน 5 ประการ และการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอก ซึ่งผลการศึกษา
สรุปไดดังนี้

1.  สรุปผลการศึกษา
 จากขอมลูทัว่ไปของกลุมตวัอยาง พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญงิ (รอยละ 71.75) อายุ 

21-30 ป (รอยละ 47.75) ระดับการศึกษาอนุปริญญาหรือเทียบเทา (รอยละ 33.50) เปนนักเรียน/นักศึกษา (รอย
ละ 28.00๗ และมีรายได 15,001-30,000 บาท (รอยละ 26.25)
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 พฤตกิรรมการบรโิภคของกลุมตวัอยาง พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมาใชบรกิารประเภทเพือ่บาํรงุ
รกัษาผวิพรรณ (รอยละ 70.25) สาเหตใุดทีส่าํคญัท่ีสดุในการเลอืกใชบรกิาร ชือ่เสยีงของสถานเสรมิความงาม (รอย
ละ 34.0) เลือกใชบริการคลินิกเสริมความงาม มีผูแนะนําและการบอกเลาประสบการณที่ดี (รอยละ 46.25) ไปใช
บรกิารสถานเสริมความงามคนเดียว (รอยละ 46.25) ความถ่ีในการใชบรกิารสถานเสริมความงาม เดอืนละ 1-2 ครัง้ 
(รอยละ 65.75) คาใชจายในการเขาใชบริการตอครั้งโดยเฉลี่ย นอยกวา 5,000 บาท (รอยละ 46.25) เขาใชบริการ
ในชวงเวลา เชา 9.00-12.00 น. (รอยละ 44.75) ไดรับขอมูลสถานเสริมความงามคลินิกคาราเลเซอรคลินิค จังหวัด
กาฬสินธุ จากบุคคลแนะนํา (รอยละ 35.75) ปจจัยท่ีสาํคญัทีส่ดุในการใชบรกิารโปรโมช่ัน การสงเสริมการขาย (รอย
ละ 37.75) ในการเขารับบริการทานเลือกซ้ือบริการซื้อบริการเปนคร้ัง (รอยละ 37.75) และชําระคาบริการดวยวิธี
ชําระเปนเงินสด (รอยละ 48.5) 
 สําหรับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ของคาราเลเซอรคลินิก 
จังหวัดกาฬสินธุ ในภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายดาน โดยเรียงลําดับคาเฉล่ียสูงสุด ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ รองลงมาดานกระบวนการ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา ดานทางกายภาพ ดานสงเสริมการ
ตลาด สวนขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าที่สุด ไดแก บุคลากร ตามลําดับ
 สวนการวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป ที่มีผลกระทบตอการดําเนินงานของคาราเลเซอรคลินิก อําเภอ
เมือง จังหวัดกาฬสินธุ พบวา การออกกฎหมายควบคุมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และเวชภัณฑนั้น มีผลกระทบตอการให
บริการของคาราเลเซอรคลินิก อําเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ ดานเศรษฐกิจ ผลกระทบทางเศรษฐกิจที่มีผลตอราย
ไดประชาชนยอมสงผลตอการเขาใชบรกิารของประชาชนโดยตรง  ดานสงัคมและวัฒนธรรม สงัคมมีการเปล่ียนแปลง
ไปจากเดมิทีม่คีวามเปนเมอืงมากยิง่ขึน้น้ันยอมสงผลตอการใชชวีติของผูคน ดานเทคโนโลย ีการพฒันาวทิยาศาสตร
และเทคโนโลยอียางตอเนือ่งน้ันเปนการชวยใหวงการดานคลนิกิเสรมิความงามมีการพฒันาทีไ่มหยดุยัง้ และดานสิง่
แวดลอมทางกายภาพ ความพรอมในเร่ืองสาธารณูปโภคตางๆ มกีารคมนาคมท่ีสะดวกทําใหสิง่แวดลอมทางกายภาพ
สงผลดีตอการดําเนินธุรกิจของคาราเลเซอรคลินิก อําเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ 
 ดานการวิเคราะหแรงกดดัน 5 ประการ จากการแขงขันในอุตสาหกรรม ผลการศึกษาพบวาการคุกคาม
ของผูเขามาใหม นั้น มีอยูตํ่า สวนในเรื่องคูแขงขันในอุตสาหกรรม การคุกคามจากผลิตภัณฑที่ทดแทนกัน อํานาจ
ตอรองของผูซื้อ และอํานาจตอรองของผูจําหนายวัตถุดิบ มีอยูสูง
 นอกจากน้ี ในการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกและภายในธุรกิจ ทําใหพบวา คาราเลเซอรคลินิก 
อาํเภอเมอืง จงัหวดักาฬสนิธุ มจีดุแขง็ (Strength) ไดแก พนกังานทีใ่หบรกิารผานการฝกอบรมและมคีวามชาํนาญ 
โดยมคีวามพรอมในการใหบรกิารลูกคา ผลติภณัฑทีใ่ชภายในคลินกิ มกีารวิจยัและพัฒนาจากสถาบันการวิจยัทีม่ชีือ่
เสยีง เคร่ืองมอืและอปุกรณมคีวามกาวหนาทางเทคโนโลย ีและทนัสมยั โดยมบีรรยากาศภายในคาราเลเซอรคลินกิ
สะอาด มีความทันสมัย มีจุดออน (Weakness) ไดแก ผลิตภัณฑและการบริการมีความคลายคลึงกันกับคลินิกอื่นๆ 
ตองมกีารการประชาสมัพนัธอยางตอเน่ือง ทาํใหสิน้เปลือง ตองใชเงนิลงทนุสงูในการจดัเตรยีมเครือ่งมอืและอปุกรณ

ที่มีความกาวหนาทางเทคโนโลยี โอกาส (Opportunities) ผูคนสมัยใหมมีแนวโนมหันมาดูแลสุขภาพเสริมความ
งามกันมากขึ้น เปนโอกาสใหความสําคัญกับเร่ืองความสวย ความงามมากข้ึน กลุมผูใชบริการมีความหลากหลาย
มากขึ้นโดยการขยายไปยังกลุมวัยตางๆเพิ่มมากขึ้น  การพัฒนาดานวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีกอใหเกิดผลดีตอ
ผลิตภัณฑและบริการ อุปสรรค (Threats) ทางเลือกในการบริการมีอยูมาก อีกทั้งยังมีผลิตภัณฑอื่นที่สามารถใช
ทดแทนกันได ไมสามารถทําการศึกษากลุมผูใชบรกิารไดทัง้หมด เนือ่งจากผูใชบรกิารมีพฤติกรรมความชอบ รสนิยม

แตกตางกัน  สภาพเศรษฐกิจของประเทศมีการถดถอย ทําใหลูกคาตองลดคาใชจายที่ไมจําเปน 
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 จากการวิเคราะห สาเหตุของปญหาหลัก พบวา มีสาเหตุมาจากจากการวิเคราะหสาเหตุของปญหาหลัก 
พบวา ปญหาดานเศรษฐกิจและการไมแตกตางกันของผลิตภณัฑทาํใหเปนสิง่ทีค่าราเลเซอรคลินกิจะตองมาปรบัปรงุ
แกไขและกําหนดเปนกลยุทธเพือ่เพ่ิมยอดรายไดใหกบัคาราเลเซอรคลนิกิ อาํเภอเมอืง จงัหวัดกาฬสินธุ ซึง่สามารถ
ดําเนินการไดตามโครงการ 2 โครงการดังนี้ โครงการท่ี 1 พัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑและคุณภาพการใหบริการเพ่ือ
สรางความแตกตางจากคลินิกอื่น  เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในคุณภาพผลิตภัณฑและคุณภาพการใหบริการ 
และกลับมาใชบริการอีก  ขณะเดียวกันลูกคามีการประชาสัมพันธตอไปแบบปากตอปากในเร่ืองคุณภาพผลิตภัณฑ
และคุณภาพการใหบรกิารและโครงการท่ี 2 รกัษาลูกคาเดิม และสรางลูกคาใหม เพือ่ใหลกูคาเดิมของคาราเลเซอร
คลินิก ยังคงเปนลูกคาประจําตอไป และ มีลูกคารายใหมๆเขามาใชบริการเพิ่มมากขึ้น

2. อภิปรายผลการศึกษา
 2.1 พฤติกรรมการบริโภคของกลุมตัวอยาง
 จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบเลือกปจจยัทีส่าํคัญทีส่ดุในการใชบรกิารโปรโมช่ัน การสงเสรมิการ
ขาย (รอยละ 37.75) ในการเขารบับรกิารทานเลอืกซ้ือบรกิารซือ้บรกิาร(รอยละ 37.75) และชําระคาบรกิารดวยวธิี
ชําระเปนเงินสด (รอยละ 48.5) สอดคลองกับการศึกษาของ ศศิภา เดือนสวาง (2553) ไดศึกษาปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการท่ีมีผลตอลูกคาเพศชายในการเลือกใชบริการคลินิกเสริมความงามในอําเภอเมืองเชียงใหม พบวา 
ปจจยัยอยท่ีมคีาเฉล่ียสงูสดุและมีความสําคญัในระดับมากท่ีสดุเรียงลําดบัตามคาเฉล่ียไดแกแพทยมกีารใหคาํแนะนํา
อยางเพียงพอและมีความนาเชือ่ถอืรองลงมาคอืคารกัษาและบรกิารทีเ่หมาะสม สอดคลองกบัแนวคิดของ ชยพล ผู
พัฒน (2554) [1]ไดศึกษาพฤติกรรมการรับรูและปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกทําศัลยกรรมเพื่อ
ความงามของประชาชนในเขตอาํเภอเมอืงจงัหวดันครราชสมีา พบวา ดานการสงเสรมิการตลาดโดยภาพรวมอยูใน
ระดับมากที่สุด ไดแก พนักงานมีผลตอการตัดสินใจในการทําศัลกรรมการโฆษณากิจกรรมทางการทางการตลาดมี
ผลตอการตดัสนิทาํศลัยกรรม สอดคลองกบั โพธยิา จงกติตพิงศ (2553) [2]ไดศกึษาปจจยัสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลกระทบตอความพึงพอใจของผูใชบริการศัลยกรรมตกแตงความงามในจังหวัดกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัย
สวนประสมทางการตลาดมีผลกระทบเชิงบวกตอความถึงพอใจในภาพรวมของผูใชบริการศัลยกรรมตกแตงความ
งามอยางมนียัสาํคญัทางสถิตโิดยท่ีปจจยัสวนประสมการตลาดท่ีมคีวามสําคญัทีส่ดุตอความพึงพอใจในภาพรวมคือ
กระบวนการสงมอบบริการ

 2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ของคาราเลเซอรคลินิก 

จังหวัดกาฬสินธุ 
 จากผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญักบัปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการ ของคาราเลเซอรคลินิก จังหวัดกาฬสินธุ ในภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปน
รายดาน โดยเรียงลาํดบัคาเฉล่ียสงูสดุ ไดแก ดานผลิตภณัฑ รองลงมาดานกระบวนการ ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานราคา ดานทางกายภาพ ดานสงเสริมการตลาด สวนขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าที่สุด ไดแก บุคลากร ตามลําดับ ซึ่ง
สอดคลองกบัการศึกษาของ ศศภิา เดอืนสวาง (2553)[3] ไดศกึษาปจจยัสวนประสมการตลาดบรกิารทีม่ผีลตอลูกคา
เพศชายในการเลือกใชบริการคลินิกเสริมความงามในอําเภอเมืองเชียงใหม พบวาทุกปจจัยสวนประสมการตลาด
บรกิารมีผลในระดับมาก และสอดคลองกับการศึกษาของ โพธิยา จงกิตติพงศ (2553) [2]ไดศกึษาปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดทีม่ผีลกระทบตอความพงึพอใจของผูใชบรกิารศลัยกรรมตกแตงความงามในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

ผลการวิจัยพบวาผูใชบริการศัลยกรรมตกแตงความงามมีความพึงพอใจในปจจัยประสมทางการตลาดทั้ง7ดานอยู
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ในระดับมากศศิภา เดือนสวาง (2553) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอลูกคาเพศชายเมื่อ
พจิารณาผลการศึกษาปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิาร ของคาราเลเซอรคลนิคิ 
จังหวัดกาฬสินธุ
 2.1 ดานผลิตภัณฑ พบวาปจจยัทางดานสวนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลตอการตดัสนิใจเลอืกใชบรกิาร 
ของคาราเลเซอรคลินิค จังหวัดกาฬสินธุ ดานผลิตภัณฑ  ในภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ โดย
เรียงลําดับคาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก ไดแก อุปกรณรักษาครบถวน รองลงมา คือ มีทางเลือกในการรักษาหลาก
หลายรูปแบบ ทันสมัย และคุณภาพของยาและผลิตภัณฑ ตามลําดับ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ คอคเลอร 
(Kotler, 2002, หนา 179) [6]ไดกลาวถึงความรูสึกนึกคิดที่นําไปสูกระบวนการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลัง
การซ้ือในผลิตภัณฑดังนี้คือ ระดับความตองการซึ่งผูบริโภคตองรูวาตนตองการอะไร ประเภทผลิตภัณฑที่สามารถ
ตอบสนองความตองการมีอะไร ชนิดของผลิตภัณฑตองคํานึงถึงรายไดอาชีพสถานภาพและบทบาททางสังคม ตรา
ผลิตภัณฑขึ้นอยูกับความเชื่อและทัศนคติที่มีตอตราสินคาความมีชื่อเสียงของสินคาและการใหบริการ
 2.2  ดานกระบวนการ พบวา ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการ ของคาราเลเซอรคลินิก จังหวัดกาฬสินธุ ดานกระบวนการ ในภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปน
รายขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก ไดแก ความรับผิดชอบของคลินิกหากมีความผิดพลาดเกิดขึ้นใน
ระหวางการรักษา รองลงมา คือ มีการอธิบายขั้นตอนการใหบริการไวอยางชดัเจน และความรวดเร็วในการตรวจ
รักษาและการรักษา ตามลําดับ อดุลย จาตุรงคกุล (2546) [5]ไดกลาวไววากระบวนการในการใหบริการแกลูกคา
ซึ่งมีหลากหลายรูปแบบเปนการสงมอบคุณภาพในการบริการใหกับลูกคาเพื่อใหเกิดความรวดเร็วและประทับใจ
ลูกคา (Customer Satisfaction) เชนการทักทายและตอนรับลูกคาการแนะนําลูกคาการคิดคาบริการที่เที่ยงตรง
การแกปญหาตางๆท่ีเกิดขึ้น เปนตน 
 2.3 ดานชองทางการจดัจําหนาย พบวาปจจยัทางดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการ ของคาราเลเซอรคลินิค จังหวัดกาฬสินธุ ดานชองทางการจัดจําหนาย ในภาพรวมอยูในระดับมาก  
เมื่อพิจารณาเปนรายขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก ไดแก  พื้นที่ของรานกวางขวาง ตกแตงทันสมัย 
รองลงมา คือ สถานท่ีมีความสะอาดปลอดภัยในการใหบริการ และมีหองบริการพบแพทยหลายหอง ตามลําดับ 
สอดคลองกับแนวคิดของ ศริวิรรณ เสรีรตันและคณะ (2546) กลาวไววาทาํเลท่ีตัง้และตําแหนงท่ีตัง้ของรานคาปลีก 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546) กลาวไววาทําเลท่ีตั้ง (Location) แหลงท่ีสามารถประกอบกิจกรรมทางดาน

ธรุกจิไดโดยพจิารณาถงึกาํไรคาใชจายความสมัพนัธกบัลูกคาความสมัพนัธกบัพนกังานและปจจยัทีส่าํคญัอืน่ๆตลอด
จนระยะเวลาที่ผูประกอบการประสงคจะประกอบกิจกรรมชนิดนั้นโดยตองเลือกทําเลที่ตั้งเหมาะสมกับสินคาประ
เภทนั้นๆเพื่อกอใหเกิดผลประโยชนโดยรวมสูงสุดโดยเสยีคาใชจายตํ่าที่สุดเทาที่จะเปนไปได
 2.4  ดานราคา พบวาปจจยัทางดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิาร ของ
คาราเลเซอรคลนิคิ จงัหวดักาฬสินธุ ดานราคา ในภาพรวมอยูในระดบัมาก เมือ่พิจารณาเปนรายขอ โดยเรยีงลําดับ

คาเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดับแรก ไดแก มีการชําระคาบริการดวยบัตรเครดิต รองลงมา คือ สามารถผอนชําระคาบริการ
เปนงวดๆ และความชัดเจนของปายแสดงราคายาและบริการ ตามลําดับ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ คอคเลอร 
(Kotler, 2002, หนา 179)[6] ไดกลาวถึงความรูสึกนึกคิดที่นําไปสูกระบวนการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลัง
การซือ้ในผลิตภณัฑดงันีค้อื เวลาเม่ือตดัสนิใจไดแลววาจะซือ้เปนจาํนวนเทาใดกม็าตัดสินใจเร่ืองเวลาท่ีจะซือ้ โอกาส
ในการซ้ือขึ้นอยูกับฤดูกาลและภาวะทางเศรษฐกิจ และวิธีการชําระเงินจะจายเปนเงินสดหรือเงินผอนเปนตน
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 2.5  ดานหลักฐานทางกายภาพ พบวาปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการ ของคาราเลเซอรคลินิค จังหวัดกาฬสินธุ ดานกายภาพ  ในภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณา
เปนรายขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก ไดแก  อุปกรณรักษาทันสมัย รองลงมา คือ อุณหภูมิภายใน
คลินิกเย็นสบาย และอุปกรณการรักษาสะอาด ตามลําดับ การสรางลานําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical) 
สอดคลองกับแนวคดิของศริวิรรณ เสรรีตันและคณะ (2546) [4]ไดกลาววาเปนการพฒันารปูแบบการใหบรกิารสราง
และนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคาเพ่ือสรางคุณคาใหแกลูกคาเชนสภาพแวดลอมของสถานท่ีใหบริการ
การออกแบบตกแตงสถานทีก่ารดแูลเอาใจใสการดแูลความปลอดภยัลูกคาการแตงกายสะอาดเรยีบรอยการเจรจา
ตองสุภาพออนโยนและการใหบรกิารทีร่วดเร็วหรอืผลประโยชนอืน่ๆทีล่กูคาควรไดรบัและลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆ
ที่สมารถดึงดูดใจลูกคาไดและทําใหมองเห็นภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจนดวย
 2.6  ดานการสงเสริมการตลาด พบวาปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการ ของคาราเลเซอรคลินิก จังหวัดกาฬสินธุ ดานสงเสริมการตลาด ในภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก ไดแก  มีระบบสมาชิก/บัตรสมาชิก รองลงมา คือ 
มีสวนลดพิเศษ/ของแถมในเทศกาลตางๆ และการโฆษณาผานส่ือตางๆ ตามลําดับ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ศิริ
วรรณ เสรีรัตน. 2538, หนา 4[4] ไดกลาวถึง ผูใช (User) จะเกี่ยวของโดยตรงกับการบริโภคการใชผลิตภัณฑหรือ
บรกิาร หรอืบคุคลทีเ่ปนผูใชสนิคาและบรกิารโดยตรงผูใชอาจเปนผูซือ้สินคาเองหรอืคนอืน่เปนผูซือ้มาใหกไ็ดนกัการ
ตลาดจะตองถอืวาผูใชมคีวามสาํคญัการโฆษณากค็วรมุงทีผู่ใชเพราะผูใชจะเปนผูตดัสนิใจหรอืเปนผูมอีทิธพิลในการ
ซื้อในอนาคต
 2.7 ดานบุคคลากร พบวาปจจยัทางดานสวนประสมทางการตลาดทีม่ผีลตอการตดัสนิใจเลอืกใชบรกิาร 
ของคาราเลเซอรคลินิก จังหวัดกาฬสินธุ ดานบุคลากร ในภาพรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ โดย
เรียงลําดับคาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก ไดแก จํานวนพนักงานเพียงพอตอการบริการ รองลงมา คือ แพทยที่มี
ประสบการณและมีชือ่เสยีง และพนักงานแตงกายเรียบรอยสุภาพมีการแนะนําท่ีด ีตามลําดับ สอดคลองกับแนวคิด
ของ อดลุย จาตุรงคกุล (2546)[5] ไดกลาวไววาพนักงานผูใหบรกิารซ่ึงไดจากการคัดเลือกการฝกอบรมและแรงจูงใจ
พนักงานพนักงานควรมีความรูความสามารถมีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองตอลูกคามีความนาเช่ือถือมีความรับ
ผดิชอบส่ือสารกับลกูคาไดดมีคีวามสามารถในการแกปญหาตางๆมีความคิดรเิริม่เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจ
ใหลูกคาไดซึ่งเปนสิ่งสําคัญท่ีจะทําใหแตกตางจากคูแขงและสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร
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