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บทคดัย่อ 

การวิจ ัยเรื่องน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อหาระด ับ

ความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด พฤติกรรมการ  

ใชบ้ริการของลูกคา้สถานความงามดูแลผิวหนา้ และ

ผิวพรรณวุฒิศกัดิ์ เปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของ

ส่วนประสมการตลาดของสถานความงามดูแลผิวหนา้

และผิวพรรณวุฒิศกัดิ์จาํแนกตามลกัษณะพื้นฐานส่วน

บคุคลของลูกคา้ หาความสมัพนัธร์ะหว่างระดบัความสาํคญั 

ของส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ

เสนอตวัแบบการตลาดของธุรกิจสถานความงามดูแล

ผิวหนา้ และผิวพรรณวุฒิศักดิ์คลินิก กลุ่มตวัอย่าง

จํานวน 385 คนโดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบงัเอิญ 

แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืที่ใชใ้นการศึกษา โดยใชม้าตร

วดัแบบ Likert Scale 5 ระดบั การวิเคราะหข์อ้มูลใช ้

โปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ สถิติที่ใชค้ือ ค่าความถี่ ค่า

รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และการจดัลาํดบั 

สาํหรบัการทดสอบสมมติฐาน โดยใช ้One Way ANOVA, 

และวิเคราะหค์วามแตกต่างรายคู่นอ้ยที่สุดดว้ย LSD 

(Least Significant Different) โ ด ย กํ า ห น ด ร ะ ดับ

นยัสาํคญัทางสถิติที่ 0.05 ความสมัพนัธเ์พียรสนั เสนอ

ตวัแบบความสาํเร็จของโรงงานอุตสาหกรรมดว้ยการ

วเิคราะหก์ารถดถอยเชงิซอ้นเชงิพหุคูณ ผลการวจิยั ดงัน้ี 

1. ผูต้อบแบบสอบถามสถานความงามส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิงจาํนวน 283 คน คิดเป็นรอ้ยละ 73.5 

อายุ 21 – 30 ปี จํานวน 155 คนคิดเป็นรอ้ยละ40.3  

 

รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท จาํนวน 

210 คน คิดเป็นรอ้ยละ 54.5 ระดบัการศึกษา ปริญญาตรี 

จาํนวน 192 คน คิดเป็นรอ้ยละ49.9 และอาชีพส่วนใหญ่

เป็นพนกังานบริษทัเอกชน/ธุรกิจส่วนตวั 204 คนคิดเป็น

รอ้ยละ53.0 

2. พฤติกรรมการใชบ้รกิารผวิหนา้ส่วนใหญ่เพื่อ

รกัษาสิวฝ้า/จุดด่างดาํ/แผลเป็น จาํนวน 155 คน  คิด

เป็นรอ้ยละ 40.3 เพื่อลดรอยแผลเป็น/จดุด่างดาํ จาํนวน 

158 คิดเป็นรอ้ยละ 41.0 ผูม้ส่ีวนร่วมในการตดัสนิใจไป

ใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพื่อน จาํนวน 170 คิดเป็นรอ้ยละ 

44.2 ช่วงเวลาที่ใชบ้ริการส่วนใหญ่มาใชบ้ริการสถาน

ความงามในเสาร/์อาทิตย/์วนัหยุดราชการจาํนวน 178 คน 

คิดเป็นรอ้ยละ 46.2 ความถี่ในการใชบ้ริการส่วนใหญ่ใช ้

บริการโดยการตามคอร์สที่ซื้ ออย่างต่อเน่ืองจํานวน    

122 คน คิดเป็นรอ้ยละ 31.6 

3. ระด ับค ว ามสํา คัญขอ ง ส่ วนปร ะสม 

การตลาดสถานความงามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณ  

โดยในภาพรวมเฉลี่ย ดา้นบุคลากร ดา้นผลิตภณัฑ์   

ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการลูกคา้     

ใหค้วามสําค ัญระด ับมาก ส่วนดา้นการจ ัดจําหน่าย    

ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ลูกคา้ให ้

ความสาํคญัปานกลาง อย่างไรก็ตามหากพิจารณาราย

ดา้นจากค่าเฉลี่ย พบว่า ลาํดบัแรกดา้นดา้นบุคลากร 

(3.90) รองลงมาดา้นผลติภณัฑ ์(3.84) ลกัษณะกายภาพ 

(3.69) ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (3.54) และดา้นการจดั
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จําหน่ายลูกคา้ความสาํคัญมาก เรียงตามลาํดบัส่วน   

ดา้นราคา (3.40) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (3.24) 

ลูกคา้ใหค้วามสาํคญัปานกลางเรยีงตามลาํดบั 

1. การทดสอบสมมตฐิาน  

4.1 ลูกคา้ที่มีเพศ สถานภาพสมรส 

แตกต่างกนั ส่วนลูกคา้ที่มีอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

แตกต่างใหร้ะดบัความสาํคญัส่วนประสมการตลาดสถาน

เสริมความงามไม่แตกต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัส่วน

ประสมการตลาดสถานเสริมความแตกต่างกนัอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

4.2 พฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้ดา้น

ช่วงเวลาที่ใชบ้ริการ และดา้นผูม้ส่ีวนรวมในการตดัสนิใจ

ใชบ้ริการกบัส่วนประสมการตลาดในภาพรวมเฉลี่ยมี

ความสมัพนัธก์นัปานกลางทิศทางเดี่ยวกนั ส่วนพฤติกรรม 

การใชบ้ริการของลูกคา้ ดา้นความถใีนการใชบ้ริการสถาน

ความงามกบัส่วนประสมการตลาดในภาพรวมเฉลี่ยมี

ความสมัพนัธก์นัระดบัตํา่ทศิทางเดี่ยว 

1. ตวัแบบการตลาดของธุรกิจสถานความ

งามดูแลผวิหนา้และผวิพรรณ = 177.956 + 9.204 ดา้น

บุคคลากร  + 9.032 ด ้านผลิตภ ัณฑ์ + 8.239 ด ้า น

ลกัษณะกายภาพ + 6.172 ดา้นกระบวนการให ้บริการ + 

4.466 ดา้นการส่งเสริมการตลาด + 3.119 ดา้นราคา 

โดยมรีะดบัความเชื่อม ัน่ รอ้ยละ 78 

 

คาํสาํคญั: ตวัแบบการตลาด, ธุรกจิสถานความงาม, ผวิหนา้ 

และผวิพรรณ 

 

Abstract 

The purposes of this research were 

evaluated the importance and compared 

marketing mix factors, services users behavior 

factors, relationship between marketing mix 

factors and services users behavior factors, 

marketing model of Wuttisak Clinic Skin and 

Face Care’s Shop business based on an accidental 

sampling sample size were 385 customers. 

Statistical treatments used included frequency, 

percentage, mean, standard deviation, ranking, 

One Way ANOVA, compare Least Significant 

Different (LSD), Pearson Correlation, and Multiple 

Regression Analysis to created marketing model. 

The analysis was conducted by computer program. 

1. The majority of the customers were 

female 283 respondents (73.5%), their age 21 – 

30 years old 155 respondents (40.3%), average 

income per month more than 15,001 – 30,000 

Baht 210 respondents (54.5%),education attend 

bachelor degree 192 respondents (49.9%), their 

occupation employees of private company 204 

(53.0%),    

2. Finding indicated that majority of 

service used were face care/alkaline black dot/ 

scar/ 155 respondents (40.3%) reduced scar/ 

alkaline black dot 158 respondents (41.0%), friend 

was person who had influent in decision making 

170 respondents (44.2%), majority services user 

on Saturday/Sunday /holiday 178 respondents 

(46.2%) and the frequency were follow the course 

of service they had buy 122 respondents (31.6%)     

3. Finding indicated that all area of studies 

became marketing mix, employees, products, 

physical environment, and service provider process 

were high significance level, but in the area of 

place, price, and marketing promotion area were 

moderate level. However, the raking by mean in 

term of the marketing mix were employees ( = 
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3.90), product ( = 3.84), physical environment salesman 

( = 3.69), place area respectively, but in price ( = 

3.40) and marketing promotion area ( = 3.24) 

respectively  

4. Hypothesis tested found that there 

were significant different of important level of 

marketing mix factors classified by gender, 

married status, but there were not significant 

different in age, occupation, and education attend 

at level .05 

5. Finding indicated the relative between 

marketing mix and service user behavior namely 

period user, person which influent decision making 

were moderate level positive direction, but 

frequency of user was low level positive direction   

 6. Marketing Model and Service Using of 

Skin and Face Care’s Shop = 7.956 +9.204 

employees + 9.032 product + 8.239 physical 

environment + 6.172 service provider process + 

4.466 marketing promotion +3.119 price area, 

with significant level 78 % 

 

Keywords: Marketing Model, Shop Business, 

Skin and Face Care’s 

 

บทนํา 

วยัรุ่นหนุ่มสาวในปจัจุบนัไดใ้หค้วามสาํคญักบั

เรื่องความงามเป็นอย่างยิ่ง ซึ่งความงามเป็นตวัเบกิทาง

ไปสู่ความสาํเร็จของคนรุ่นใหม่ท ัง้ในส่วนดารา นกัรอ้ง 

หรือผูท้าํงานในบางอาชีพ โดยพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

ดา้นความงามเปลี่ยนไปในลกัษณะของการปรึกษา

ผูเ้ชี่ยวชาญหรอืแพทยม์ากขึ้น ไม่ไดเ้ป็นเพยีงแค่ซื้อสนิคา้

กลบัไปใชเ้องเหมือนในอดีต เพราะคนส่วนใหญ่ตอ้ง  

การความม ัน่ใจในเรื่องของความปลอดภยัและความ

น่าเชื่อถือในบริการและผลติภณัฑ ์ส่งผลใหต้ลาดคลนิิก

ความงามต่างเร่งกลยุทธพ์รอ้มนํานวตักรรมใหม่ออก

ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคมากขึ้น โดยปญัหา

ของผูท้ี่มาใชบ้ริการความงามหลกัๆ คงหนีไม่พน้ในเรื่อง

ของผิวพรรณที่มีป ัญหา ทั้งสิว ฝ้า หนา้หมองคลํา้  

โดยเฉพาะแนวโนม้หรือเทรนด ์(trend) หนา้ขาว ที่สาว

ไทยต่างตอ้งการและไดร้บัอิทธิพลมาจากเทรนดเ์กาหลี

และญี่ปุ่น  

บรษิทั ศูนยว์จิยักสกิรไทย จาํกดั ไดท้าํการวจิยั

เกี่ยวกบั ธุรกิจสถานความงามดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณ 

เมื่อ 1 สิงหาคม 2554 พบว่า ความสวยความงาม เป็น

อีกหน่ึงความตอ้งการที่ผูบ้ริโภคในยุคน้ีใหค้วามสาํคญั 

กลุ่มผูท้ี่มคีวามปรารถนาใหผ้ิวหนา้ และผิวพรรณของ

ตนเองดูดีมีแนวโนม้เพิ่มมากขึ้น จากที่เป็นเพียงความ

สนใจของกลุ่มผูห้ญิงวยักลางคนที่มกีาํลงัซื้อสูง ปจัจุบนั

ความสนใจไดข้ยายไปยงักลุ่มวยัรุ่น นกัศึกษา รวมท ัง้

กลุ่มลูกคา้ผูช้ายมากขึ้น ท ัง้น้ี การใหค้วามสาํคญักบั

ความงามบนใบหนา้ และผิวพรรณ ไดร้บัแรงหนุนจาก

การเปลีย่นแปลงวถิกีารดาํเนินชีวติของคนยุคใหมท่ี่มกีาร

ตดิต่อสื่อสารกบัโลกภายนอกมากขึ้น ท ัง้การพบปะเพื่อน

ฝูง และการตดิต่อเพื่อธุรกิจ ทาํใหค้นส่วนใหญ่ตอ้งการมี

หนา้ตา และผิวพรรณที่ดูดี เพื่อช่วยสรา้งความม ัน่ใจ 

และเสริมสรา้งบุคลิกภาพที่ดีใหแ้ก่ตนเองมากขึ้ น 

นอกจากน้ี ปจัจยัที่สาํคญัอีกประการหน่ึงคือ กระแส

ความชื่นชอบศิลปินเกาหล ีซึ่งนอกจากจะมคีวามโดดเด่น

ท ัง้ความสามารถในการแสดง การรอ้ง และเตน้แลว้ ยงัมี

จุดขายในเรื่องของหนา้ตาที่สวยงาม และความขาวกระจ่าง

ใสของผวิหนา้ และผวิกาย  

โดยปจัจยัดงักล่าวนอกจากจะช่วยใหม้กีลุ่มผูท้ี่

สนใจดูแลผิวพรรณเพิ่มมากขึ้นแลว้ ยงัช่วยกระตุน้ให ้

ลูกคา้มีความตอ้งการที่จะมีผิวพรรณที่สวยใสในเวลา

อนัรวดเร็ว แต่ในขณะที่การใชเ้ครื่องสาํอาง และครีม
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บาํรุงผวิเพยีงอย่างเดียวไม่เพยีงพอ และไม่สามารถตอบ

โจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างทนัท่วงที ทาํให ้

คนนิยมที่จะเขา้มาใชบ้ริการในสถานความงาม/คลินิก

ความงามเพื่อดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณเพิ่มมากขึ้น   

จนธุรกิจสถานความงามกลายเป็นธุรกิจที่น่าสนใจอีก

ธุรกิจหน่ึง โดยท ัว่ไปการใหบ้ริการดูแลผิวหนา้ และ

ผิวพรรณ สามารถแบ่งตามประเภทของการใหบ้ริการ

ลูกคา้ไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ 1. เพื่อร ักษาปัญหา 

เกี่ยวกบัผวิหนงั 2. เพื่อปรบัปรุงสภาพผวิหนา้ให ้ขาวใส 

ไรร้ิ้วรอย ดงัน้ี (ศูนยว์ิจยักสกิรไทย, 2554) 

ในปจัจบุนัผูค้นใหค้วามสาํคญักบัการดูแลรกัษา

ร่างกายใหดู้ดี สวยงาม มสุีขภาพที่ดีกนัมากขึ้น พฤติกรรม 

ของผูบ้ริโภคโดยเฉพาะผูห้ญิงยงัใหค้วาม สาํคญักบัการ

ดูแลความสวย ความงาม และสุขภาพ เพื่อส่งเสริม

ภาพลกัษณ์ในส ังคม ยงัไม่นับรวมผูช้ายที่ป ัจจุบนั

กลายเป็นกลุ่มเป้าหมายใหม่ที่น่าสนใจดว้ยกาํลงัซื้อที่

เพิ่มขึ้นเรื่อยๆ อุตสาหกรรมเครื่องสาํอางไทยเป็นอกีภาค

ส่วนที่ตอ้งเร่งพฒันาไม่ใหต้กขบวนในการเขา้สู่ประชาคม

เศรษฐกจิอาเซยีน หรือเออซี ี(AEC) ขอ้มลูจากสาํนกังาน

ปลดักระทรวงพาณิชยร์ะบุว่า มลูค่าการส่งออกเครื่องสาํอาง

ไทยปี 2555 เพิ่มขึ้นรอ้ยละ 10 จากปี 2554 หรือคิดเป็น 

5,300 ลา้นบาท ส่วนมลูค่าการส่งออกตลาดเวชสาํอางใน

กลุ่มอาเซียนเพิ่มขึ้นรอ้ยละ 20 หรือคิดเป็น 472 ลา้น

บาท  

 จากแนวโนม้ความเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว

และการแข่งขนัที่รุนแรงของธุรกิจสถานความงามดูแล

ผิวหนา้ และผิวพรรณปญัหาดงักล่าวขา้งตน้จนเป็นแรง

บนัดาลใจใหผู้ว้ิจยัศึกษาถึงระดบัความสาํคญัของส่วน

ประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการ ความ

ภกัดีต่อตราสินคา้ (brand) ความสมัพนัธร์ะหว่างส่วน

ประสมการตลาดกบัความภกัดีต่อตราสนิคา้ และตวัแบบ

การตลาดของสถานความงามดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณ

วุฒิศกัดิ์ซึ่งเป็นผูน้าํตลาด ผลงานวจิยัจะเป็นแนวทางใน

การปรบัปรุงพฒันาส่วนประสมการตลาด ความภกัดีของ

ลูกคา้สถานความงามดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณวุฒิศกัดิ์ 

เป็นแนวทางในการพฒันาธุรกจิสถานความงามดูแลผวิหนา้ 

ครองส่วนแบ่งเป็นอนัดบั 1 เอาไวไ้ด ้และช่วยใหผู้ส้นใจ

ประกอบธุรกิจสถานความงามดูแลผวิหนา้และผวิพรรณ

สามารถนาํตวัแบบไปทดลองใชใ้นการดาํเนินธุรกิจดา้น

การตลาดสถานความงามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณให ้

ประสบความสาํเร็จต่อไป ซึ่งผลการวิจยัจะเป็นผลดีต่อ  

ผูป้ระกอบธุรกิจเสริมความงาม และดูแลผิวพรรณ และ

ธุรกจิทีเ่กี่ยวขอ้งต่อชมุชน และประเทศไทย 

 

วตัถปุระสงคข์องการวจิยั 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้

สถานความงามดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณวุฒศิกัดิ์ 

2. เพื่อหาระดบัความสาํคญัของส่วนประสม

การตลาดของสถานความงามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณ 

วุฒศิกัดิ์ 

3. เพื่อเปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของส่วน

ประสมการตลาดของสถานความงามดูแลผิวหนา้และ

ผิวพรรณวุฒิศกัดิ์จ ําแนกตามลกัษณะพื้นฐานส่วน

บคุคลของลูกคา้ 

4. เพื่อหาความสมัพนัธร์ะหว่างระดบัความสาํคญั 

ของส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ

สถานความงามดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณวุฒศิกัดิ์ 

5. เพื่อเสนอตวัแบบการตลาดของธุรกิจสถาน

ความงามดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณ  

 

สมมตฐิานของการวจิยั 

สมมตฐิาน ที่ 1 ลูกคา้สถานเสรมิความงามดูแล

ผิวหนา้และ ผิวพรรณวุฒิศักดิ์ ที่มีลกัษณะพื้ นฐาน

แตกต่างกนัมีระดบัความสาํคัญของส่วนประสมการ 

ตลาดแตกต่างกนั 
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สมมติฐาน ที่ 1.1 ลูกคา้สถานเสริมความงาม 

ดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณวุฒิศกัดิ์ที่มเีพศแตกต่างกนัมี

ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั 

สมมติฐาน ที่ 1.2 ลูกคา้สถานเสริมความ

งามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณวุฒิศกัดิ์ที่มอีายุแตกต่าง 

กันมีระด ับความสําคัญของส่วนประสมการ ตลาด

แตกต่างกนั 

สมมติฐาน ที่ 1.3 ลูกคา้สถานเสริมความ

งามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณวุฒิศกัดิ์ที่มีสถานภาพ

สมรสแตกต่างกนัมีระดบัความสาํคญัของส่วนประสม

การตลาดแตกต่างกนั 

สมมติฐาน ที่ 1.4 ลูกคา้สถานเสริมความ

งามดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณวุฒศิกัดิ์ที่มรีะดบัการศึกษา 

แตกต่างกนัมรีะดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด

แตกต่างกนั 

สมมติฐาน ที่ 1.5 ลูกคา้สถานเสริมความ

งามดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณวุฒิศกัดิ์ทีม่อีาชพีแตกต่าง

กนัมรีะดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดแตกต่าง

กนั 

สมมติฐาน ที่ 2. ระดบัความสาํคญัของส่วน

ประสมการตลาดมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใช ้

บริการของลูกคา้สถานความงามดูแลผิวหนา้ และ

ผวิพรรณวุฒศิกัดิ์ 

สมมติฐาน ที่ 2.1 ระดบัความสาํคญัของ

ส่วนประสมการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการ

ใชบ้ริการของลูกคา้ดา้นช่วงเวลาที่ใชบ้ริการสถานความ

งามดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณวุฒศิกัดิ์ 

สมมติฐาน ที่ 2.2 ระดบัความสาํคญัของ

ส่วนประสมการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการ

ใชบ้ริการของลูกคา้ดา้นความถีในการใชบ้ริการสถาน

ความงามดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณวุฒศิกัดิ์ 

สมมติฐาน ที่ 2.3 ระดบัความสาํคญัของ

ส่วนประสมการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการ

ใชบ้ริการของลูกคา้ดา้นผูม้ีส่วนรวมในการตดัสินใจใช ้

บรกิารสถานความงามดูแลผวิหนา้และผวิพรรณวุฒศิกัดิ์ 

สมมติฐาน ที่ 3. ปจัจยัการตลาดของส่วนประสม

การตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัตวัแบบการตลาดของธุรกิจ

สถานความงามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณ 

 

ขอบเขตของการวจิยั 

 1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา การวิจยัคร ัง้น้ีมุ่งวิจยั

ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด พฤติกรรม

การใชบ้ริการ เปรียบเทียบระดบัความ สาํคญัของส่วน

ประสมการตลาดจาํแนกตามลกัษณะพื้นฐาน หาความ 

สมัพ ันธ์ระหว่างระด ับความสําคัญของส่วนประสม

การตลาดกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ และตวัแบบส่วน

ประสมการตลาดของสถานความงามดูแลผิวหนา้ และ

ผวิพรรณวุฒศิกัดิ์ 

2. ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรที่ใชใ้น   

การวจิยั คือ ลูกคา้ที่ใชห้รือเคยใชบ้ริการสถานความงาม

ดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณวุฒิศกัดิ์ ที่ไม่ทราบจาํนวน

ประชากรทีแ่น่นอน 

3. ขอบเขตดา้นสถานที่ คือ สถานความงามดูแล

ผวิหนา้ และผวิพรรณวุฒศิกัดิ์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลาที่ท ํา    

การวิจยั คือ ระหว่างเดือนธนัวาคม ปี พ.ศ. 2556 –

พฤษภาคม 2557 

 

วธิกีารดําเนินการวจิยั 

การวิจ ัยเรื่องน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อหาระด ับ

ความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด พฤติกรรมการ  

ใชบ้ริการของลูกคา้สถานความงามดูแลผิวหนา้ และ

ผิวพรรณวุฒิศกัดิ์ เปรียบเทียบระดบัความสาํคญัของ

ส่วนประสมการตลาดของสถานความงามดูแลผิวหนา้

และผิวพรรณวุฒิศกัดิ์จาํแนกตามลกัษณะพื้นฐานส่วน

บุคคลของลูกคา้ หาความสมัพนัธร์ะหว่างระดบัความ 
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สาํคญัของส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการใช ้

บริการเสนอตวัแบบการตลาดของธุรกิจสถานความงาม

ดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณวุฒิศกัดิ์ คลนิิก กลุ่มตวัอย่าง

จํานวน 385 คนโดยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ 

แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืที่ใชใ้นการศึกษา โดยใชม้าตร

วดัแบบ Likert Scale 5 ระดบั การวิเคราะหข์อ้มูลใช ้

โปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ สถิติที่ใชค้ือ ค่าความถี่     

ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการ

จดัลาํดบั สาํหรบัการทดสอบสมมติฐาน โดยใช ้One 

Way ANOVA, และวิเคราะหค์วามแตกต่างรายคู่นอ้ย

ที่สุดดว้ย LSD (Least Significant Different) โดยกาํหนด 

ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที่ 0.05 ความ สมัพนัธเ์พยีรสนั 

เสนอตวัแบบความสาํเร็จของโรง งานอุตสาหกรรมดว้ย

การวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิ ซอ้นเชงิพหุคูณ  

 

ผลการวจิยั  

1. ผูต้อบแบบสอบถามสถานความงามส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิงจาํนวน 283 คน คิดเป็นรอ้ยละ 73.5 

อายุ 21 – 30 ปี จํานวน 155 คนคิดเป็นรอ้ยละ40.3 

รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน15,001 – 30,000 บาทจาํนวน 210 

คน คิดเป็นรอ้ยละ54.5 ระดบัการ ศึกษา ปริญญาตรี

จาํนวน 192 คน คิดเป็นรอ้ยละ49.9 และอาชีพส่วนใหญ่

เป็นพนกังานบริษทัเอกชน/ธุรกิจส่วนตวั 204 คนคิดเป็น

รอ้ยละ53.0 

2. พฤติกรรมการใชบ้ริการผิวหนา้ส่วนใหญ่

เพื่อรกัษาสิวฝ้า/จุดด่างดาํ/ แผลเป็น จาํนวน 155 คน 

คิดเป็นรอ้ยละ 40.3 เพื่อลดรอยแผลเป็น/จุดด่างดํา

จาํนวน 158 คิดเป็นรอ้ยละ 41.0 ผูม้ีส่วนร่วมในการ

ตดัสนิใจไปใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพื่อนจาํนวน 170 คิด

เป็นรอ้ยละ 44.2 ช่วงเวลาที่ใชบ้ริการส่วนใหญ่มาใช ้

บริการสถานความงามในเสาร/์อาทิตย/์วนัหยุดราชการ

จาํนวน 178 คน คิดเป็นรอ้ยละ 46.2 ความถี่ในการใช ้

บริการส่วนใหญ่ใชบ้ริการโดยการตามคอรส์ที่ซื้ออย่าง

ต่อเน่ืองจาํนวน 122 คน คิดเป็นรอ้ยละ 31.6 

3.  ระด ับความสําคัญของส่วนประสมการ 

ตลาดสถานความงามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณโดยใน

ภาพรวมเฉลีย่ดา้นบคุลากร ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นกายภาพ 

และดา้นกระบวนการ ใหบ้ริการลูกคา้ใหค้วามสาํคญั

ระดบัมาก ส่วนดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา และดา้น

การส่งเสริมการตลาด ลูกคา้ใหค้วามสาํคญัปานกลาง 

อย่างไรก็ตามหากพิจารณารายดา้นจากค่าเฉลี่ย พบว่า 

ล ําด ับแรกดา้นดา้นบุคลากร (3.90) รองลงมาดา้น

ผลิตภ ัณฑ์ (3.84) ลกัษณะกายภาพ (3 .69) ดา้น

กระบวนการใหบ้ริการ (3.54) และดา้นการจดัจาํหน่าย

ลูกคา้ความสาํคญัมาก เรียงตามลาํดบัส่วนดา้นราคา      

(3.40) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (3.24) ลูกคา้ให ้

ความสาํคญัปานกลางเรยีงตามลาํดบั 

4. การทดสอบสมมตฐิาน  

4.1 ลูกคา้ที่มเีพศ สถานภาพสมรสแตกต่าง

กนั ส่วนลูกคา้ที่มอีายุ ระดบัการศึกษา อาชพีแตกต่างกนั

ใหร้ะดบัความสาํคญัส่วนประสมการตลาดสถานเสริม

ความงามไม่แตกต่างกนัใหร้ะดบัความสาํคญัส่วนประสม

การตลาดสถานเสริมความแตกต่างกนัอย่างมนียัสาํคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั .05 

4.2 พฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้ดา้น

ช่วงเวลาที่ใชบ้ริการ และดา้นผูม้ส่ีวนรวมในการตดัสนิใจ

ใชบ้ริการกบัส่วนประสมการตลาดในภาพรวมเฉลี่ยมี

ความสมัพนัธก์นัปานกลางทศิทางเดี่ยวกนั ส่วนพฤติกรรม 

การใชบ้ริการของลูกคา้ดา้นความถใีนการใชบ้ริการสถาน

ความงามกบัส่วนประสมการตลาดในภาพรวมเฉลี่ยมี

ความสมัพนัธก์นัระดบัตํา่ทศิทางเดี่ยว 

5.ตวัแบบการตลาดของธุรกิจสถานความงาม

ดูแลผิวหนา้และผิวพรรณ = 177.956 +9.204ดา้น

บุคคลากร + 9.032 ดา้นผลิตภณัฑ์ + 8.239 ดา้น 
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ลกัษณะกายภาพ + 6.172 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ + 

4.466 ดา้นการส่งเสริมการตลาด +3.119 ดา้นราคา โดย

มรีะดบัความเชื่อม ัน่ รอ้ยละ 78 

 

อภปิรายผล 

1. ผูใ้ชบ้ริการสถานความงามส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิงจาํนวน 283 คน คิดเป็นรอ้ยละ 73.5 อายุ 21 – 30 ปี 

จาํนวน 155 คนคิดเป็นรอ้ยละ40.3 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน

15,001 – 30,000 บาทจาํนวน 210 คน คิดเป็นรอ้ยละ

54.5บง่บอกว่าผูใ้ชบ้รกิารส่วนใหญ่เป็นวยักาํลงัทาํงาน ซึ่ง

กลุ่มคนกลุ่มน้ีอยู่ในช่วงรกัความสวยงาม และตอ้งการ

ดงึดูดความสนใจจากเพศตรงกนัขา้ม  

2. อภิปรายผลพฤติกรรมการใชบ้ริการผิวหนา้

ส่วนใหญ่เพื่อรกัษาสิวฝ้า/จุดด่างดาํ/แผลเป็น จาํนวน 

155 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.3 เพื่อลดรอยแผลเป็น/จุด

ด่างดาํจาํนวน 158 คิดเป็นรอ้ยละ 41.0 ปจัจุบนัคนส่วน

ใหญ่ใหค้วามสาํคญัต่อหนา้ตาความสวยงามสะอาดหมด

จด ปราศจากสิว จุดด่างดํา เพราะหนา้เป็นประตูสู่

ความสาํเร็จในหนา้ที่การงาน และส่วนตวั ดงันัน้คนส่วน

ใหญ่ใหค้วามสาํคญัในส่วนน้ี สอคลอ้งกบังานวิจยัของ

กมลกานต ์จนีชา้ง (2555) ไดว้จิยั อทิธพิลของความนิยม

ความสมบูรณ์แบบต่อเจตคติในการทาํศลัยกรรมเสริม

ความงาม โดยมีการนําเสนอตนเองดว้ยความสมบูรณ์

แบบ และการซึมซบัจากวฒันธรรมสงัคมเป็นตวัแปร

ส่งผ่าน พบว่า ปจัจุบนัศลัยกรรมเสริมความงามไดร้บั

ความนิยมเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะกลุ่มวยัรุ่น นิสิต

นกัศึกษามีแนวโนม้ทาํศลัยกรรมมากขึ้น เพราะซึมซบั

ค่านิยมในสงัคมไทยทีห่นัมายอมรบัคนรูปร่างหนา้ตาด ี 

3. อภิปรายเกี่ยวกบัช่วงเวลาที่ใชบ้ริการส่วน

ใหญ่มาใชบ้ริการสถานความงามในเสาร์/อาทิตย์/

วนัหยุดราชการจาํนวน 178 คน คิดเป็นรอ้ยละ 46.2   

บง่บอกว่า ช่วงเวลาที่นิยมมาใชบ้รกิารเป็นวนัเสารอ์าทติย ์

และวนัหยุดราชการนอกเหนือ จากวนัทาํงาน เพราะเป็น

วนัที่ว่างเวน้จากการทาํงาน ไม่สอคลอ้งกบังานวิจยัของ 

ธญัพร จนัทรห์นู (2555) การวจิยัเรือ่ง ความพงึพอใจต่อ

การใชบ้ริการเพื่อสุขภาพในเมืองทองธานี อาํเภอปาก

เกรด็ จงัหวดันนทบุร ีมวีตัถปุระสงค ์เพือ่ศึกษาพฤติกรรม 

การใชบ้ริการ และความพงึพอใจของผูใ้ชบ้ริการสปา เพื่อ

สุขภาพในเมอืงทองธานี และเพื่อเปรียบเทยีบระดบัความ

พึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการที่มีต่อสปา เพื่อสุขภาพในเมอืง

ทองธานี จาํแนกตามขอ้มลูพื้นฐานส่วนบคุคล ไดแ้ก่ เพศ 

อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน และแหล่งที่

พกัอาศยั กลุ่มตวัอย่างที ่เป็นผูใ้ชบ้ริการสปาเพื่อสุขภาพ

ในเขตเมืองทองธานี พบว่า ส่วนใหญ่มาใชบ้ริการช่วงเวลา 

16.01-20.00 น. ซึง่เป็นช่วงเวลาเยน็ 

4. อภิปรายความถี่ในการใชบ้ริการส่วนใหญ่  

ใชบ้ริการโดยการตามคอสที่ซื้ออย่างต่อ เน่ืองจาํนวน   

122 คน คิดเป็นรอ้ยละ 31.6 เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความ

ตอ้งการใชบ้รกิารเป็นคอส ผูบ้ริหารสถานเสริมความงาม

ดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณ ควรออกแบบคอสการให  ้

บริการที่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการใชบ้ริการ เครื่องมอื 

บุคลากร และช่วงเวลาที่มาใชบ้ริการโดยใหส้ิทธิพิเศษ 

และลดราคาเมือ่เทยีบกบัการเลอืกใชบ้รกิารทีล่ะรายการ 

5. อภิปรายระดบัความสาํคญัของส่วนประสม

การตลาดสถานความงามดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณโดย

ในภาพรวมเฉลี่ย ลูกคา้ใหค้วาม สําคัญระด ับ หาก

พิจารณารายดา้นจากค่าเฉลี่ย พบว่า ลาํดบัแรกดา้น

บุคลากร ( = 3.90) รองลงมาดา้นผลติภณัฑ ์( = 3.84) 

ดา้นลกัษณะกายภาพ ( = 3.69) ดา้นกระบวนการให ้

บริการ (3.54) และดา้นการจดัจาํหน่ายลูกคา้ความสาํคญั

มาก เรียงตามลาํดบัส่วนดา้นราคา ( = 3.40) และดา้น

การส่งเสริมการตลาด ( = 3.24) ลูกคา้ใหค้วามสาํคญั 

ปานกลางเรยีงตามลาํดบั  

5.1 ลูกคา้ใหร้ะดบัความสาํคญัส่วนประสม

การตลาดสถานความงามดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณดา้น

บุคคลากร เป็นลาํดบัแรก ผูบ้ริหารสถานความงามควร
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อบรม พฒันา คุณภาพการใหบ้ริการของพนกังาน ในการ

ใหบ้ริการโดยแพทย ์และพยาบาล สรา้งความน่าเชื่อถือ

ของฝึกอบรมใหพ้นักงานมีความเชี่ยวชาญในการใช ้

เครื่องมอืรกัษาของพนกังาน และมารยาทของพนกังาน 

จะช่วยใหก้ารดาํเนินธุรกิจประสบความสาํเร็จมากยิ่งขึ้น

สอดคลอ้งก ับงานวิจ ัยของวิษวิน เซ็นนิล ,และคณะ 

(2554), ไดว้ิจยัเกี่ยวกบั ความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการที่ม ี 

ต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจคลนิิกเสริมความ

งามประเภทรกัษาสิว ในเขตประตูนา้พระอินทร์ โดย

การศึกษาคร ัง้น้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาระดบัความ

คิดเห็น และปัจจยัที่มีต่อส่วนประสม ทางการตลาด   

ของธุรกิจคลินิกเสริมความงามประเภทรกัษาสิวในเขต

ประตูนํา้พระอินทร ์พบว่า ดา้นบุคลากรลูกคา้ใหค้วาม 

สาํคญัมากที่สุด 

5.2 ดา้นผลิตภณัฑ์ลูกคา้ใหร้ะดบัความ 

สาํคญัของส่วนประสมการตลาดสถานความงามดูแล

ผิวหนา้และผิวพรรณเป็นลาํดบัสอง เพื่อใหก้ารดาํเนิน

ธุรกจิประสบความสาํเรจ็มากยิง่ขึ้น ผูบ้รหิารควรพจิารณา 

ผลติภณัฑท์ี่มาใชบ้ริหารไดร้บัการรบัรองจากหน่วยงาน

อาหาร และยา (อย.) ผลติภณัฑส์ามารถตอบสนองความ

ตอ้งการผูบ้ริโภค อย่างรวดเร็ว ความสวยงาม ความขาว

กระจ่างใสของผวิหนา้ และผิวกาย และการรกัษาปญัหา

ผวิ ฯลฯ ผลติภณัฑม์บีรรจุภณัฑท์ี่สวยงาม ผลติภณัฑม์ี

ความสะดวกในการใชแ้ละการรกัษา และผลิตภณัฑไ์ม่

ก่อใหเ้กิดอาการแพก้บัผูใ้ชส้อดคลอ้งกบังานวิจยัของ  

วษิวิน เซน็นิล,และคณะ (2554), ไดว้ิจยัเกี่ยวกบั ความ

คิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาด

ของธุรกิจคลนิิกเสริมความงามประเภทรกัษาสิว ในเขต

ประตูนา้พระอินทร ์โดยการศึกษาคร ัง้น้ีมีวตัถุประสงค์

เพื่อศึกษาระด ับความคิดเห็นและปัจจ ัยที่มีต่อส่วน

ประสมทางการตลาดของธุรกิจคลนิิกเสริมความงาม

ประเภทรกัษาสิวในเขตประตูนํา้พระอินทร ์พบว่า ดา้น

ผลติภณัฑลู์กคา้ใหค้วามสาํคญัลาํดบัรองลงมา 

5.3 ดา้นลกัษณะกายภาพ ลูกคา้ใหค้วาม 

สาํคญัส่วนประสมการตลาดสถานความ งามดูแลผวิหนา้

และผิวพรรณลาํดบัสาม ผูบ้ริหารสถานเสริมความงาม

ควรปรบัปรุงในสุขอนามยัของเครื่อง มอือุปกรณ์ทีใ่หบ้ริการ 

บรรยากาศสถานที่ นัง่รอความสะอาดของหอ้งตรวจและ

บริการ ความสะอาดของพนกังานผูใ้หบ้ริการ และความ

สวยงามของการตกแต่งสถานเสริมความงาม จะช่วยให ้

การดาํเนินธุรกจิประสบความสาํเรจ็มากยิง่ขึ้น\ 

5.4 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการลูกคา้ให ้

ความสาํคญัส่วนประสมการตลาด สถานความงามดูแล

ผิวหนา้ และผิวพรรณ ลาํดบัที่ส ีผูบ้ริหารควรปรบัปรุง

เครื่องมอืทนัสมยัในกระบวนการใหบ้ริการ การใหบ้ริการ

ที่มคุีณภาพ ความรวดเร็วในการใหบ้ริการกบัลูกคา้การ

สรา้งความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ และการใหบ้ริการที่มี

คุณภาพ มแีพทยใ์นการกาํกบัดูแลจะช่วยใหก้ารดาํเนิน

ธุรกจิประสบความสาํเร็จมากยิ่งขึ้นสอดคลอ้งกบังานวจิยั

ของ วิษวิน เซ็นนิล,และคณะ (2554), ไดว้ิจยัเกี่ยวกบั 

ความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการที่มีต่อส่วนประสมทาง 

การตลาดของธุรกิจคลินิกเสริมความงามประเภทรกัษา

สิว ในเขตประตูนา้พระอินทร  ์โดยการศึกษาคร ัง้น้ีมี

วตัถปุระสงค ์เพื่อศึกษาระดบัความคิดเหน็และปจัจยัที่มี

ต่อส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจคลนิิกเสรมิความ

งามประเภทรกัษาสิวในเขตประตูนํา้พระอินทร ์พบว่า 

ดา้นการใหบ้รกิารลูกคา้ใหค้วามสาํคญัมากทีสุ่ด 

5.5 ดา้นการจ ัดจําหน่ายลูกคา้ใหค้วาม 

สาํคญัส่วนประสมการตลาดสถานความงามดูแลผวิหนา้

และผิวพรรณดา้นการจดัจําหน่ายลาํด ับที่หา้ ดงันั้น

ผูบ้ริหารสถานเสริมความงามควรให ้ใหส้ิทธิพิเศษต่อ

ลูกคา้ทีเ่ป็นสมาชิก ความสะดวกการเดนิทางมารบับรกิาร 

ขยายสาขาใหบ้ริการครอบ คลุมทุกพื้นที่ การจาํหน่าย

ใหบ้ริการเป็นคอรส์แบบต่อเน่ือง และความสะดวกการ

นดัหมายในการมาบริการลูกคา้จะช่วยใหก้ารดาํเนินธุรกิจ

ประสบความ สาํเรจ็มากยิง่ขึ้น 
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5.6 ดา้นราคาลูกคา้ใหค้วามสําคัญส่วน

ประสมการตลาดสถานความงามดูแลผิวหน ้าและ

ผิวพรรณดา้นราคา ล ําด ับที่หา้ ด ังนั้นผูบ้ริหารควร

กาํหนดราคาราคาสอดคลอ้งกบัระยะเวลาที่เห็นผล ใช ้

ราคาจิตวทิยา (99 129 เป็นตน้) กาํหนดราคาที่เหมาะสม

กบัคุณภาพการใหบ้ริการ ราคาที่ทุกกลุ่มคนสามารถใช ้

บริการได ้และราคาที่ผูบ้ริโภคยอมรบัได ้และยินดีจ่าย 

จะช่วยใหก้ารดาํเนินธุรกจิประสบความสาํเรจ็มากยิง่ขึ้น 

5.7 ดา้นการส่งเสริมการตลาดลูกคา้ให ้

ความสาํคญัของระดบัความสาํคญัส่วนประสมการตลาด

สถานความงามดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณ ผูบ้ริหารควร

ปรบัปรุงการโฆษณาสถานเสรมิความงามดว้ยดารา และผู ้

มชีื่อเสยีง การลดราคาในโอกาสต่างๆ ส่งเสริมการตลาด

ซื้อ ครอสดูแลผิวหนา้ผิวกาย 1 แถม 1 และการแจก

ผลิตภณัฑต์วัอย่างใหท้ดลองใช ้( = 3.20) ใหบ้ริการ

ตรวจรกัษาแนะนาํการดูแลผวิหนา้ และกายฟรีจะช่วยให ้

การดาํเนินธุรกจิประสบความสาํเรจ็มากยิง่ขึ้น 

6. อภิปรายผลตัวแบบการตลาดของธุรกิจ

สถานความงามดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณ จะนาํไปใชใ้ห ้

ประสบความสาํเรจ็ในการดาํเนินธุรกจินัน้ 

1. ผูบ้ริหารตอ้งลงทุนสรา้งอาคารสถานที่ 

การตกแต่งอาคารสถานที่หอ้งรบัแขก และหอ้งตรวจใหม้ี

ความสวยงาม ซื้อเครื่องมอื อุปกรณ ์ที่ใชใ้นการบาํรุงรกัษา 

ผิวหนา้ และผิวพรรณ จา้งบุคลากรทางการแพทย ์และ

ผูเ้ชี่ยวชาญดา้นดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณ เครื่องสาํอาง

และยาบาํรุง รกัษาผิวหนา้ และผิวพรรณ และปจัจยั

สนบัสนุนอื่นๆ ใชใ้นการดาํเนินธุรกิจสถานความงามดูแล

ผวิหนา้ และผวิพรรณ จาํนวน 177.956 หน่วย 

2. ดา้นบุคลากรสถานความงามดูแลผิวหนา้

และผิวพรรณ เป็นปัจจยัการตลาดที่ส่งผลต่อการใช ้

บริการลูกคา้ลาํดบัแรกดงันัน้สถานความงามดูแลผวิหนา้

และผิวพรรณตอ้งใหค้วามสาํคญัต่อ คุณภาพของการ

ใหบ้ริการของพนกังาน เนน้การใหบ้รกิารโดยแพทย ์และ

พยาบาลที่มีความเชียวชาญทัง้ในส่วนของผิวหนา้ และ

ผวิพรรณ พฒันาบุคลากรโดยส่งไปฝึกอบรมวธิีการรกัษา 

เครื่องสาํอาง และยาที่ใชใ้นการรกัษาใหม่อย่างต่อเน่ือง 

พฒันาใหพ้นกังานมคีวามน่าเชื่อถอื และความเชี่ยวชาญ

ในการใชเ้ครื่องมอืรกัษาใหม่อยู่เสมอ การแต่งกาย ของ

บุคลากรตอ้งมคีวามสะอาด การใหบ้ริการของพนกังาน

ตอ้งมีสุขอนามยัและพนกังานตอ้งมีความพรอ้มในการ

ใหบ้ริการ บริการดว้ยความชาํนาญ ถูกตอ้ง และแมน้ยาํ 

รวมท ัง้มีมารยาทในการให ้บริการ หากสถานความงาม

ดูแลผวิหนา้และผวิ พรรณสามารถปรบัปรุงดา้นน้ีเพิม่ขึ้น 

1 หน่วยจะส่งผลใหลู้กคา้มาใชบ้ริการเพิ่มขึ้น 9.204 

หน่วย 

3. ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑท์ี่นํามาใชใ้น

การใหบ้ริการของสถานเสริมความงามดูแลผิวหนา้ และ

ผิวพรรณผลิตภณัฑต์อ้งไดร้บัการรบัรองจากหน่วยงาน

อาหารและยา (อย.) ผลติภณัฑต์อบสนองความตอ้งการ

ของผูใ้ชบ้ริการไดอ้ย่างรวดเร็วท ัง้ในส่วนของบาํรุงรกัษา

ผิวหนา้ และผิวพรรณใหม้ีความสวยงาม ความขาว

กระจ่างใส ลดริ้วรอย สวิฝ้า จดุด่างดาํ และปญัหาผวิหนา้ 

และผิวกายไดอ้ย่างรวดเร็ว ผลิตภณัฑท์ี่ใชใ้นในการ

บาํรุงรกัษาควรบรรจุในบรรจุภณัฑท์ี่สวยงาม มีความ

สะดวกในมีความสะดวกในการใชแ้ละการรกัษา และ

ผลติภณัฑไ์ม่ก่อใหเ้กิดอาการแพก้บัผูใ้ช ้ซึ่งสถานเสริม

ความงามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณสามารถพฒันา

เพิ่มขึ้นได ้1 หน่วย จะส่งผลใหลู้กคา้มาใชบ้รกิารเพิ่มขึ้น

9.032 หน่วย 

4. ดา้นลกัษณะกายภาพของสถานเสริม

ความงามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณ ผูบ้ริหารตอ้งให ้

ความสาํคญั เรื่องความสะอาดของหอ้งรบัแขก หอ้งตรวจ

รกัษา เครื่องมอือุปกรณ์ที่ใหบ้ริการ ควรมคีวามสะอาด

ถูกสุขอนามยั และลา้งทาํความสะอาดทุกคร ัง้เมื่อบริการ

ลูกคา้แต่ละคน บรรยากาศสถานที่น ัง่รอควรมีความ

สวยงามสะอาดสวย โดยเฉพาะอย่างยิ่ งของหอ้ง      
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ตรวจรกัษา ขณะเดียวกนัพนักงานผูใ้หบ้ริการตอ้งมี

ความสะอาด หอ้งนํา้ และหอ้งต่าง ๆ ของสถานเสริม

ความงาม ตอ้งตกแต่งอย่างหรูหรามคีวามสะอาดสวยงาม 

อากาศถ่ายเท หากเสริมความสามารถเปลี่ยนแปลงดา้น

ลกัษณะทางกายภาพเพิ่มขึ้นหน่ึงหน่วยจะส่งใหใ้หลู้กคา้

มาใชบ้รกิารเพิม่ขึ้น 8.239 หน่วย 

5. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการของสถาน

เสริมความงามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณ ผูบ้ริหารควร

ใหค้วามสาํคญั ในทุกข ัน้ตอนของกระบวนการใหบ้ริการ

ดว้ยเครื่องมอืทนัสมยั กระบวนการใหบ้ริการทีม่คุีณภาพ

ใหผ้ลการบาํรุงรกัษาผิวหนา้ และผิวพรรณไดอ้ย่างมี

ประสิทธิภาพ มกีารให ้บริการที่สะดวกรวดเร็ว ถูกตอ้ง 

และแม่นยําสามารถสรา้งความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้

ผูใ้ชบ้ริการ ในกระบวนการรกัษา การใหบ้ริการควรมี

แพทยค์อยกาํกบัดูแลในทุกข ัน้ตอนอย่างใกลช้ิดจะช่วย

เสริมสรา้งความม ัน่ใจใหก้บัลูกคา้ไดเ้ป็นอย่างมาก หาก

สถานเสริมความสามารถเปลี่ยนแปลงดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการเพิม่ขึ้นหน่ึงหน่วย จะส่งใหใ้หลู้กคา้มาใชบ้รกิาร

เพิม่ขึ้น 6.172 หน่วย 

6. ดา้นการส่งเสริมการตลาดของสถานเสริม

ความงามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณ ผูบ้ริหารควรให ้

ความสาํคญัในการโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์ผ่านสื่อวิทยุ 

สื่อสิ่งพิมพ ์สื่อโทรทศัน์ ในโอกาสต่างๆ โดยผูโ้ฆษณา

ควรเป็นดาราทีม่ชีื่อเสยีง ในขณะนัน้ และนาํเสนอใหเ้หน็

ว่าเมือ่มาใชบ้ริการสถานเสรมิความงามคุณจะดูดีขึ้นไม่ว่า

จะอยู่ในวยัใด ควรจดัใหม้ีการลดราคาในโอกาสต่าง ๆ 

การส่งเสริมการตลาดดว้ยการซื้ อครอสดูแลผิวหนา้    

ผิวกาย 1 แถม 1 และการแจกผลิตภณัฑต์วัอย่างให ้

ทดลองใช ้และการใหบ้ริการตรวจรกัษาแนะนาํการดูแล

ผวิหนา้ และกายฟรใีนบางโอกาส หากเสรมิความสามารถ

เปลีย่นแปลงการการส่งเสริมการตลาดเพิ่มขึ้นหน่ึงหน่วย

จะส่งใหใ้หลู้กคา้มาใชบ้รกิารเพิม่ขึ้น 4.466 หน่วย 

7. ดา้นราคา การกําหนดราคาของสถาน

เสริมความงามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณ ผูบ้ริหารตอ้ง

ใหค้วามสาํคญั ในการกาํหนดราคา ควรกาํหนดราคาให ้

เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์เครื่องมือ ความซบัซอ้นและ

ระยะเวลาที่ใชใ้นการรกัษาและผลในการรกัษา โดยควร

นาํหลกัการกาํหนดราคาราคาตามหลกัราคาจิตวทิยาลง

ทา้ยดว้ย 9 มาใช ้เช่น 99 999 เป็นตน้ การกาํหนดราคา

ควรเหมาะสมกบัคุณภาพการใหบ้ริการ และราคาที่สามารถ 

สรา้งโอกาสใหลู้กคา้ทุกระดบัสามารถมาใชบ้ริการได ้และ

ควรเป็นราคาที่ผูบ้ริโภคยอมรบัไดแ้ละยินดีจ่าย หาก

สถานเสริมความสามารถเปลี่ยนแปลงการกาํหนดราคา 

จะส่งผลลูกคา้มคีวามตอ้งการมาใช่บรกิารเพิ่มขึ้น 3.119 

หน่วย 

อย่างไรก็ตามตวัแบบการตลาดของธุรกิจสถาน

ความงามดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณมรีะดบัความเชื่อม ัน่ 

รอ้ยละ 78 

จากตวัแบบดงักล่าวขา้งตน้สามารถเขยีนความ 

สมัพนัธด์งัภาพประกอบ 

 

ขอ้เสนอแนะ 

ขอ้เสนอแนะจากผลการวจิยั 

1. ผูใ้ชบ้ริการผิวหนา้ส่วนใหญ่เพื่อรกัษาสวิฝ้า/

จุดด่างดํา/แผลเป็น และลดรอยแผลเป็น/จุดด่างดํา 

ดงันัน้ผูบ้ริหารสถานเสริมความงามควรปรบัปรุง พฒันา 

จดัหาเครื่องมือเครื่องจกัร ผลติภณัฑ ์ที่มปีระสิทธิภาพ

ในการรกัษาสิวฝ้า/จุดด่างดํา/แผลเป็น และลดรอย

แผลเป็น/จุดด่างมากยิ่งขึ้นรวมท ัง้อบรมพฒันาบุคลากร

ใหม้คีวามเชี่ยวชาญในการใหบ้ริการจะช่วยใหธุ้รกจิสถาน

ความงามดูแลผวิหนา้ และผิวพรรณประสบความสาํเร็จ

มากยิง่ขึ้น 

2. ช่วงเวลาที่ใชบ้ริการส่วนใหญ่มาใชบ้ริการ

สถานความงามในเสาร/์อาทิตย/์เป็นช่วงเวลาที่นิยมมาใช ้
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บริการเป็นวนัเสาร์อาทิตย ์และวนัหยุดราชการ และ

ช่วงเวลา 16.00 – 20.00น ซึ่งในช่วงเวลาดงักล่าวสถาน

ความงามดูแลผิวหนา้และผิวพรรณ ควรจ ัดเตรียม

บุคลากร ผลติภณัฑ ์และเครื่องมอืที่ใชใ้นการใหบ้ริการ

ใหม้คีวามพรอ้มมากทีสุ่ด  

3. ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ใชบ้ริการโดยการตาม

คอสที่ซื้ออย่างต่อเน่ือง ผูบ้ริหารสถานเสริมความงาม

ดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณ ควรออกแบบคอสการให  ้

บริการที่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการใชบ้ริการ เครื่องมือ  

บุคลากร และช่วงเวลาที่มาใชบ้ริการโดยใหส้ิทธิพิเศษ 

และลดราคาเมื่อเทียบกบัการเลอืกใชบ้รกิารทีล่ะรายการ 

4. ระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด

สถานความงามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณโดย หาก

พิจารณาลาํดบัความสาํคญัรายดา้นจากค่าเฉลี่ย พบว่า 

ลาํดบัแรกดา้นบุคลากร รองลงมาดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น

ลกัษณะกายภาพ ดา้นกระบวน การใหบ้ริการ และดา้น

การจดัจาํหน่ายลูกคา้ความ สาํคญัมาก เรียงตามลาํดบั

ส่วนดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ลูกคา้ให ้

ความสาํคญัปานกลางเรียงตามลาํดบั ดงันัน้ผูบ้ริหาร

สถานเสริมความงามดูแลผิวหนา้และผิวพรรณควร

ปรบัปรุง และพฒันาดงัต่อไปน้ี เพื่อใหลู้กคา้มาใชบ้ริการ

มากยิง่ขึ้น 

4.1 ดา้นบุคคลากร เป็นลาํดบัแรก ผูบ้ริหาร

สถานความงามควรอบรม พฒันา คุณภาพการใหบ้ริการ

ของพนกังาน ในการใหบ้ริการโดยแพทย ์และพยาบาล 

สรา้งความน่าเชื่อถือของ ฝึกอบรมใหพ้นกังานมีความ

เชี่ยวชาญในการใชเ้ครื่องมือรกัษาของพนกังาน และ

มารยาทของพนกังาน จะช่วยใหก้ารดาํเนินธุรกิจประสบ

ความสาํเรจ็มากยิง่ขึ้น 

4.2 ดา้นผลิตภณัฑ์ลูกคา้ใหร้ะดบัความ 

สาํคญัของส่วนประสมการตลาดสถานความงามดูแล

ผิวหนา้ และผิวพรรณเป็นลาํดบัสอง เพื่อใหก้ารดาํเนิน

ธุรกจิประสบความสาํเรจ็มากยิง่ขึ้น ผูบ้รหิารควรพจิารณา 

ผลติภณัฑท์ี่มาใชบ้ริหารไดร้บัการรบัรองจากหน่วยงาน

อาหาร และยา (อย.) ผลติภณัฑส์ามารถตอบสนองความ

ตอ้งการผูบ้ริโภค อย่างรวดเร็ว ความสวยงาม ความขาว

กระจ่างใส ของผวิหนา้ และผวิกาย และการรกัษาปญัหา

ผวิ ฯลฯ ผลติภณัฑม์บีรรจุภณัฑท์ี่สวยงาม ผลติภณัฑม์ี

ความสะดวกในการใชแ้ละการรกัษา และผลิตภณัฑไ์ม่

ก่อใหเ้กดิอาการแพก้บัผูใ้ช ้

4.3 ดา้นลกัษณะกายภาพ ลูกคา้ใหค้วาม 

สาํคญัส่วนประสมการตลาดสถานความงามดูแลผวิหนา้

และผิวพรรณลาํดบัสาม ผูบ้ริหารสถานเสริมความงาม

ควรปรบัปรุงในสุขอนามยัของเครื่องมืออุปกรณ์ที่ให ้

บริการ บรรยากาศสถานที่น ัง่รอความสะอาดของหอ้ง

ตรวจและบริการ ความสะอาดของพนกังานผูใ้หบ้ริการ 

และความสวยงามของการตกแต่งสถานเสริมความงาม 

จะช่วยใหก้ารดาํเนินธุรกจิประสบความสาํเรจ็มากยิง่ขึ้น\ 

4.4 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการลูกคา้ให ้

ความสาํคญัส่วนประสมการตลาดสถานความงามดูแล

ผิวหนา้และผิวพรรณ ลาํดบัที่สี ผูบ้ริหารควรปรบัปรุง

เครื่องมอืทนัสมยัในกระบวนการใหบ้ริการ การใหบ้รกิารที่

มคุีณภาพ ความรวดเร็วในการให ้บริการกบัลูกคา้การ

สรา้งความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ และการใหบ้ริการที่มี

คุณภาพ มแีพทยใ์นการกาํกบัดูแลจะช่วยใหก้ารดาํเนิน

ธุรกจิประสบความสาํเรจ็มากยิง่ขึ้น 

4.5 ดา้นการจดัจาํหน่ายลูกคา้ใหค้วามสาํคญั 

ส่วนประสมการตลาดสถานความงามดูแลผิวหนา้ และ

ผวิพรรณดา้นการจดัจาํหน่าย ลาํดบัที่หา้ ดงันัน้ ผูบ้ริหาร

สถานเสริมความงามควรใหใ้หส้ิทธิพิเศษต่อลูกคา้ที่เป็น

สมาชกิ ความสะดวกการเดินทางมารบับรกิาร ขยายสาขา

ใหบ้ริการครอบคลุมทุกพื้นที่ การจาํหน่ายใหบ้ริการเป็น

คอรส์แบบต่อเน่ือง และความสะดวกการนดัหมายใน 

การมาบริการลูกคา้จะช่วยใหก้ารดาํเนินธุรกิจประสบ

ความสาํเรจ็มากยิง่ขึ้น 
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4.6 ดา้นราคาลูกคา้ใหค้วามสําคัญส่วน

ประสมการตลาดสถานความงามดูแลผิวหนา้ และ

ผิวพรรณ ดา้นราคา ลาํดบัที่หา้ ดงันั้นผูบ้ริหารควร

กาํหนดราคาราคาสอดคลอ้งกบัระยะเวลาที่เห็นผล ใช ้

ราคาจิตวทิยา (99 129 เป็นตน้) กาํหนดราคาที่เหมาะสม

กบัคุณภาพการใหบ้ริการ ราคาที่ทุกกลุ่มคนสามารถใช ้

บริการได ้และราคาที่ผูบ้ริโภคยอมรบัได ้และยินดีจ่าย 

จะช่วยใหก้ารดาํเนินธุรกจิประสบความสาํเรจ็มากยิง่ขึ้น 

4.7 ดา้นการส่งเสริมการตลาดลูกคา้ให ้

ความสาํคญัของระดบัความสาํคญัส่วนประสมการตลาด 

สถานความงามดูแลผวิหนา้ และผวิพรรณ ผูบ้ริหารควร

ปรบัปรุงการโฆษณาสถานเสริมความงามดว้ยดารา และ 

ผูม้ชีื่อเสยีง การลดราคาในโอกาสต่าง ๆ ส่งเสริมการตลาด 

ซื้ อคอสดูแลผิวหนา้ผิวกาย 1 แถม 1 และการแจก

ผลิตภณัฑต์วัอย่างใหท้ดลองใชใ้หบ้ริการตรวจรกัษา

แนะนาํการดูแลผวิหนา้ และกายฟรีจะช่วยใหก้ารดาํเนิน

ธุรกจิประสบความสาํเรจ็มากยิง่ขึ้น 

5. การนาํผลตวัแบบการตลาดของธุรกิจสถาน

ความงามดูแลผิวหนา้ และผวิพรรณ จะนาํไปใชใ้หป้ระสบ 

ความสาํเรจ็ในการดาํเนินธุรกจินัน้ ควรปฏบิตัดิงัต่อไปน้ี 

5.1. ผูบ้ริหารตอ้งลงทุนสรา้งอาคารสถานที่ 

การตกแต่งอาคารสถานที่หอ้งรบัแขก และหอ้งตรวจให ้

มีความสวยงาม ซื้ อ เครื่องมือ อุปกรณ์ที่ ใช ใ้นการ

บาํรุงรกัษาผิวหนา้ และผิวพรรณ จา้งบุคลากรทางการ

แพทย ์และผูเ้ชี่ยวชาญดา้นดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณ 

เครื่องสาํอาง และยาบาํรุงรกัษาผิวหนา้ และผิวพรรณ 

และปจัจยัสนบัสนุนอื่นๆ ใชใ้นการดาํเนินธุรกิจสถาน

ความงามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณ จาํนวน 177.956 

หน่วย 

5.2.ด า้นบุคลากรสถานความงามดูแล

ผิวหนา้ และผิวพรรณ เป็นปจัจยัการตลาดที่ส่งผลต่อ

การใชบ้ริการลูกคา้ลาํดบัแรกดงันัน้สถานความงามดูแล

ผิวหนา้ และผิวพรรณตอ้งใหค้วามสาํคญัต่อ คุณภาพ

ของการใหบ้ริการของพนกังาน เนน้การใหบ้ริการโดย

แพทย ์และพยาบาลที่มีความเชียวชาญทัง้ในส่วนของ

ผวิหนา้ และผวิพรรณ พฒันาบคุลากรโดยส่งไปฝึกอบรม

วิธีการรกัษา เครื่องสาํอาง และยาที่ใชใ้นการรกัษาใหม่

อย่างต่อเน่ือง พฒันาใหพ้นกังานมคีวามน่าเชื่อถอื และ

ความเชี่ยวชาญในการใชเ้ครื่องมอืรกัษาใหม่อยู่เสมอ การ

แต่งกายของบุคลากรตอ้งมีความสะอาด การใหบ้ริการ

ของพนกังานตอ้งมสุีขอนามยั และพนกังานตอ้งมคีวาม

พรอ้มในการใหบ้ริการ บริการดว้ยความชาํนาญถูกตอ้ง 

และแมน่ยาํ รวมท ัง้มมีารยาทในการใหบ้ริการ หากสถาน

ความงามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณสามารถปรบัปรุง

ดา้นน้ีเพิ่มขึ้น 1 หน่วยจะส่งผลใหลู้กคา้มาใชบ้ริการ

เพิม่ขึ้น 9.204 หน่วย 

5.3 ดา้นผลติภณัฑ ์ผลติภณัฑท์ี่นาํมาใชใ้น

การใหบ้ริการของสถานเสริมความงามดูแลผิวหนา้ และ

ผิวพรรณผลิตภณัฑต์อ้งไดร้บัการรบัรองจากหน่วยงาน

อาหาร และยา (อย.) ผลติภณัฑต์อบสนองความตอ้งการ

ของผูใ้ชบ้ริการไดอ้ย่างรวดเร็วท ัง้ในส่วนของบาํรุงรกัษา

ผิวหนา้ และผิวพรรณใหม้ีความสวยงาม ความขาว

กระจ่างใส ลดริ้วรอย สวิฝ้า จดุด่างดาํ และปญัหาผวิหนา้ 

และผิวกายไดอ้ย่างรวดเร็ว ผลติภณัฑท์ี่ใชใ้นการบาํรุง 

รกัษาควรบรรจุในบรรจุภณัฑท์ี่สวยงาม มคีวามสะดวก

ในมคีวามสะดวกในการใช ้และการรกัษา และผลติภณัฑ์

ไม่ก่อใหเ้กิดอาการแพก้บัผูใ้ช ้ซึ่งสถานเสริมความงาม

ดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณสามารถพฒันาเพิ่มขึ้นได ้1 

หน่วย จะส่งผลใหลู้กคา้มาใชบ้รกิารเพิม่ขึ้น9.032 หน่วย 

5.4 ดา้นลกัษณะกายภาพของสถานเสริม

ความงามดูแลผิวหนา้และผิวพรรณ ผูบ้ริหารตอ้งให ้

ความสาํคญั เรื่องความสะอาดของหอ้งรบัแขก หอ้งตรวจ

รกัษา เครื่องมอือุปกรณ์ที่ใหบ้ริการ ควรมคีวามสะอาด

ถูกสุขอนามยั และลา้งทาํความสะอาดทุกคร ัง้เมื่อบริการ

ลูกคา้แต่ละคน บรรยากาศสถานที่น ัง่รอควรมีความ

สวยงามสะอาดสวย โดยเฉพาะอย่างยิ่งของหอ้งตรวจ
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รกัษา ขณะเดียวกนัพนักงานผูใ้หบ้ริการตอ้งมีความ

สะอาด หอ้งนํา้ และหอ้งต่างๆของสถานเสริมความงาม 

ตอ้งตกแต่งอย่างหรูหรามคีวามสะอาดสวยงาม อากาศ

ถ่ายเท หากเสริมความสามารถเปลีย่นแปลงดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพเพิ่มขึ้นหน่ึงหน่วยจะส่งใหใ้หลู้กคา้มาใช ้

บรกิารเพิม่ขึ้น8.239 หน่วย 

5.5. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการของสถาน

เสริมความงามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณ ผูบ้ริหารควร

ใหค้วามสาํคญั ในทุกข ัน้ตอนของกระบวนการใหบ้ริการ

ดว้ยเครื่องมอืทนัสมยั กระบวนการใหบ้ริการทีม่คุีณภาพ

ใหผ้ลการบาํรุงรกัษาผิวหนา้ และผิวพรรณไดอ้ย่างมี

ประสิทธิภาพ มีการใหบ้ริการที่สะดวกรวดเร็ว ถูกตอ้ง 

และแม่นยําสามารถสรา้งความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้

ผูใ้ชบ้ริการ ในกระบวนการรกัษา การใหบ้ริการควรมี

แพทยค์อยกาํกบัดูแลในทุกข ัน้ตอนอย่างใกลช้ิดจะช่วย

เสริมสรา้งความม ัน่ใจใหก้บัลูกคา้ไดเ้ป็นอย่างมาก หาก

สถานเสริมความสามารถเปลี่ยนแปลงดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการเพิ่มขึ้นหน่ึงหน่วยจะส่งใหใ้หลู้กคา้มาใชบ้ริการ

เพิม่ขึ้น 6.172 หน่วย 

5.6. ดา้นการส่งเสริมการตลาดของสถาน

เสริมความงามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณ ผูบ้ริหารควร

ใหค้วามสาํคญัในการโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์ผ่านสื่อ

วิทยุ สื่อสิ่งพิมพ ์สื่อโทรทศัน์ ในโอกาสต่าง ๆ โดยผู ้

โฆษณาควรเป็นดาราที่มชีื่อเสยีงในขณะนัน้ และนาํเสนอ

ใหเ้หน็ว่าเมื่อมาใชบ้ริการสถานเสริมความงามคุณจะดูดี

ขึ้นไม่ว่าจะอยู่ในวยัใด ควรจดัใหม้กีารลดราคาในโอกาส

ต่าง ๆ การส่งเสริมการตลาดดว้ยการซื้อครอสดูแลผวิหนา้ 

ผิวกาย 1 แถม 1 และการแจกผลิตภณัฑต์วัอย่างให ้

ทดลองใช ้และการใหบ้ริการตรวจรกัษาแนะนาํการดูแล

ผวิหนา้ และกายฟรใีนบางโอกาส หากเสรมิความสามารถ

เปลีย่นแปลงการการส่งเสริมการตลาดเพิ่มขึ้นหน่ึงหน่วย

จะส่งใหใ้หลู้กคา้มาใชบ้รกิารเพิม่ขึ้น 4.466 หน่วย 

5.7. ดา้นราคา การกาํหนดราคาของสถาน

เสริมความงามดูแลผิวหนา้ และผิวพรรณ ผูบ้ริหารตอ้ง

ใหค้วามสาํคญัในการกาํหนดราคาควรกาํหนดราคาให ้

เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์เครื่องมือ ความซบัซอ้น และ

ระยะเวลาที่ใชใ้นการรกัษา และผลในการรกัษา โดยควร

นาํหลกัการกาํหนดราคาราคาตามหลกัราคาจิตวทิยาลง

ทา้ยดว้ย 9 มาใช ้เช่น 99 999 เป็นตน้ การกาํหนดราคา

ควรเหมาะสมกับคุณภาพการใหบ้ริการ และราคาที่

สามารถสรา้งโอกาสใหลู้กคา้ทกุระดบัสามารถมาใชบ้รกิาร

ได ้และควรเป็นราคาที่ผูบ้ริโภคยอมรบัไดแ้ละยินดีจ่าย 

หากสถานเสริมความสามารถเปลี่ยนแปลงการกาํหนด

ราคา จะส่งผลลูกคา้มคีวามตอ้งการมาใช่บริการเพิ่มขึ้น 

3.119 หน่วย 

อย่างไรก็ตามตวัแบบการตลาดของธุรกิจสถาน

ความงามดูแลผวิหนา้และผวิพรรณมรีะดบัความเชื่อม ัน่ 

รอ้ยละ 78 
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