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การศึกษาความแตกตางของปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีจําแนกโดยพฤติกรรมการใชบริการ
ของกลุมเพศหญิง ในรานทําเล็บ เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร 

The study of different factors that associate with service market targetting to women nail 
industry in Jatujak District Bangkok 

 

ธิรภา เสาสุทธ์ิ1 และพนิตา สุรชัยกุลวัฒนา2  
 

 

บทคัดยอ  
การศึกษาคนควาอิสระเรื่อง การศึกษาความแตกตางของปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่จําแนกโดย

พฤติกรรมการใชบริการของกลุมเพศหญิง ในรานทําเล็บ เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ที่มุงตอบ
วัตถุประสงค ในการวิจัย คือ (1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชบริการในรานทําเล็บ (2) เพ่ือศึกษาระดับความสําคัญของ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีเก่ียวของกับพฤติกรรมการใชบริการ (3) เพ่ือศึกษาความความแตกตางของ
พฤติกรรมการใชบริการที่มีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมการตลาดที่แตกตางกันในรานทําเล็บ เขตจตุจักร 
กรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัยและนําไปใชเก็บกลุมตัวอยางเพศหญิงที่เขาใชบริการใน
รานทําเล็บ เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง ใชการสุมตัวอยางแบบ Convenience Sampling และการ
วิเคราะหขอมูลทาง สถิติ ไดแก การหาคาความถี่ รอยละ คาเฉล่ียและ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ One -way ANOVA  
และทดสอบเปรียบเทียบรายคูโดยวิธี  LSD จากผลการศึกษา พบวา  (1) ผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง มีอายุระหวาง 26  - 
32 ป มีสถานภาพโสด  จบการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท 
ในดานพฤติกรรมการเขาใชบริการในรานทําเล็บ พบวา  กลุมตัวอยางมีเหตุผลสําคัญในการเขาใชบริการ เน่ืองจากรานที่
เขาใชบริการมีประเภทผลิตภัณฑและบริการท่ีหลากหลายใหเลือกใชบริการ ประเภทผลิตภัณฑและบริการท่ีนิยมใช
บริการเปนประจํา คือ การตอเล็บ (อะคิลิค/พลาสติก) ชวงเวลาที่เขาใชบริการท่ีนิยมที่สุด คือ ชวงเท่ียง  (12.01 – 14.00 น.) 
มีความถ่ีในการเขาใชบริการ 2-3 ครั้งตอเดือน คาใชจายเฉล่ียในการเขาใชบริการอยูในระหวาง 701 – 1,000 บาทตอครั้ง 
ระยะเวลาที่เขาใชบริการ 1 - 2 ช่ัวโมงตอครั้ง และวันที่นิยมใชบริการมากที่สุด คือ วันเสาร – วันอาทิตย  (2) ระดับ
ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑและบริการ ดานราคา ดานชองทางจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ  และดานลักษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมกลุมให
ตัวอยางใหระดับความสําคัญในระดับมาก  (3) การวิเคราะหความแตกตางของปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ ที่
จําแนกโดยพฤติกรรมการใชบริการในรานทําเล็บ พบวา กลุมตัวอยางที่มีพฤติกรรมดานความถ่ีในการเขาใชบริการตอ
เดือนตางกัน ใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดบริการในรานทําเล็บตางกัน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคาและดานชองทางจัดจําหนาย ซึ่งในกลุมตัวอยางที่มีความถ่ีในการเขาใชบริการ 2- 3 ครั้งตอเดือน และ กลุมผูบริโภค
ที่มีความถ่ีในการเขาใชบริการ 1 ครั้งตอเดือน เปนกลุมตัวอยางหลักในงานวิจัยที่ใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวน
ประสมการตลาดบริการดังกลาวอยางมีนัยสําคัญ 0.05  และกลุมตัวอยางที่มีพฤติกรรมดานยอดคาใชจายเฉลี่ยในการ 

 
 

1 นักศึกษาปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการตลาดคาปลีก  มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2 อาจารยประจํา สาขาวิชาการจัดการ คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลัยมหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
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เขาใชบริการตอครั้งตางกัน ใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดบริการในรานทําเล็บตางกัน ไดแก 
ดานราคา ดานชองทางจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน และดานกระบวนการ  ซึ่งในกลุมตัวอยาง
ที่มีคาใชจายเฉล่ียในการใชบริการ ระหวาง 401 – 700 บาทตอครั้ง และ กลุมตัวอยางที่มีคาใชจายเฉลี่ยในการใช
บริการ ระหวาง 700 – 1,000 บาทตอครั้ง เปนกลุมตัวอยางหลักในงานวิจัยที่ใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวน
ประสมการตลาดบริการดังกลาว อยางมีนัยสําคัญ 0.05 

 

คําสําคัญ: ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ, พฤติกรรมผูบริโภค , บริการ, รานทําเล็บ,ธุรกิจทําเล็บ 
 

Abstract 
Independent Research Study The study of different factors that associate with service market targetting to 

women nail industry in Jatujak District Bangkok aims to study (1) consumer behavior in using nail shop service (2) 
factors that associate with the market and its structure (3) the differences of consumer behavior that correlates to the 
factors of how nail shop differs among each other in Jatujak District Bangkok. The research is conducted through a 
survey tool to analyze the target group of women who uses nail service from shops in Jatujak District Bangkok with 
a total of 400 sample size. The survey is conducted randomly through Convenience Sampling and analyzed using 
statistics such as frequency, percentage, mean, standard deviation , One-way ANOVA and test pairwise by LSD . 
The results showed that: (1). The majority of survey respondents were female aged from 26  - 32 years old, single, 
and hold a bachelor degree. They are private employees with an average monthly income ranging from 10,001-
20,000 Thai Baht. Their behavior in going to a nail shop shows that the product and service of the shop plays a 
major role in choosing the shop, as well as the diversity in the service and products. In addition, the most popular 
product and service used is nail extension manicure (Acrylic/Plastic). The time mostly using the service is at noon 
(12.01 – 14.00). The frequency using the service ranges between 2-3 times per month with an average paid per visit 
ranging from 701 – 1,000 Thai bahti for a 1-2 hour session. The most time in the week visit is on Saturdays and 
Sundays. (2). The level of importance in the factors that diversify the market consist of the product and service in 
terms of price, distribution, promotion, and reputation or image of the shop. These factors play an important role in 
the overall factors that diversify the market. (3). The analysis of the factors that diversify the market in terms of 
consumer behavior in using the nail shop service shows that the sample have a high frequency in going to the shop 
that differs from one another. This is due to the products, price, and distribution channel, thus diversifying their 
frequency in using the service between 2-3 times per month and consumers who only go once per month. This 
correlation factor has a significance level of 0.05.  The sample also showed a difference in amount paid per visit 
that differs due to the  price, distribution, and promotional factors due to the staff and working process of the shop, 
showing the difference between 401-700 Baht and 700-1,000 Baht. This information contains a significance level 
of 0.05 due to the factors taht associate with the market diversity. 
 

 Key words: Factors of Market Diversity, Consumer Behavior, Service,  Nail Shop , Nail Salon 
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1. บทนํา 
ธุรกิจเสริมสวยเปนธุรกิจที่มีการขยายตัวอยางชัดเจน มีจํานวนรานเสริมสวยประมาณ 200,000 แหง 

มีมูลคาตอปสูงถึง 50,000 ลานบาท โดยปจจุบัน การแขงขันของธุรกิจเสริมสวยมีการแขงขันสูง มีการเนนจุดขาย 
คือ ความทันสมัย การจัดระเบียบรูปแบบราน แสะเสริมบริการอื่น ๆ เก่ียวกับใบหนา และผิวตัว เชน บริการ
แตงหนา นวดหนา และผูประกอบการหนาใหม เขามาในธุรกิจ จะแทรกเทคนิคใหม ๆ ดวยการเสริมการบริการ
ดานอื่น ๆ ใหครบวงจร เชน การรักษาสิว นวดหนา ลดความอวน หรือ ดูแลเล็บ เปนตน (สมาคมเสริมสวยแหง
ประเทศไทย, 2547) และจากขอมูลการศึกษาธุรกิจเสริมสวย ของสํานักสงเสริมและพัฒนาธุรกิจ พบวา  จํานวน
รานเสริมสวย มีจํานวนประมาณ 300,000 กวาราย จากรายงานการสํารวจธุรกิจทางการคาและธุรกิจบริการ ใน
ระหวางป 2542 และ 2543 ท่ัวราชอาจารจักร ของสํานักงานสถิติแหงชาติ พบวา รานเสริมสวยมีทั้งสิ้น 827 แหง 
และมีการแจงจดทะเบียนรานเสริมสวยประมาณ 400 กวาแหง โดยมูลคาตลาดภายในและตางประเทศ ในป 2545 
มีมูลคา 1,104 ลานบาท สําหรับมูลคาตลาดตางประเทศ ภายใตการประมาณการของกรมสงเสริมการสงออก 
ประมาณรายไดของธุรกิจเสริมสวยในระดับดี มีรายไดจากชาวตางชาติประมาณ 328.5 ลานบาทตอป และราน
เสริมสวยระดับปานกลางมีรายไดจากชาวตางชาติประมาณ 41 ลานบาทตอป (กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวง
พาณิชย, 2547) จากขอมูลการเติบโตของธุรกิจดังกลาว มีการขยายตัวอยางเน่ือง และปรับปรุงรูปแบบการ
ใหบริการใหมีความหลากหลาย  ทาํใหในป 2557 กลุมธุรกิจน้ียังคงเปนธุรกิจมาแรงอันดับ 1 มาต้ังแตป 2554 มา
จนถึง ป 2557 นับเปนเวลา 4 ปซอน โดยเนนเสริมแนวสุขภาพ ความสวยความงาม อาหารเสริม เครื่องสําอาง 
เครื่องออกกําลังกาย สปา รวมท้ังธุรกิจรักษาพยาบาล ซึ่งในปจจุบันน้ี ธุรกิจทําเล็บไดมีการแยกตัวออกมาจาก
ธุรกิจเสริมสวย โดยจะเห็นไดวามีการเปดรานใหบริการในลักษณะเฉพาะมากข้ึน จากในอดีตการทําเล็บจัดเปน
การบริการเสริมประเภทหน่ึงของรานเสริมสวยเทาน้ัน แตดวยเทคโนโลยี รูปแบบของบริการทําเล็บมีความ
หลากหลาย มีการทําเทคนิคใหม ๆ มาใชในการใหบริการ ทําให ธุรกิจน้ี สามารถเปดบริการเฉพาะได ตามความ
ตองการของผูบริโภคที่เปล่ียนไป 

“ธุรกิจ [ทําเล็บ] เปนธุรกิจที่ไมมีวันตาย ทําไปไดเรื่อย ๆ ” จากคําใหสัมภาษณของคุณณรงค ธงศรี
และคุณเจษฎาบดินทร รัตนถาวรกิตติกุล เจาของราน Time Nail By TK ที่มีประการณมากกวา 14 ป ไดกลาวถึง
การดําเนินธุรกิจดังกลาว มีแนวโนมเติบโตอยางตอเน่ือง การขยับขยายทําไดงาย และการเขามาของคูแขงมีสูง 
ดังน้ัน ในการท่ีจะอยูในตลาดได เจาของธุรกิจ ตองมีความใสใจทุกขั้นตอน ทุกกระบวนการในการทําเล็บ 
คัดเลือกเครื่องมือและอุปกรณที่ใชเนนคุณภาพและตองไดมาตรฐาน สีที่ใชตองเปนเกรดดี ใชไดทุกเพศทุกวัย 
ทั้งเด็กและผูใหญ รวมไปถึงหญิงต้ังครรภ ใชแลวไมเกิดอันตราย  และในดานของทําเลที่ต้ัง เปนอีกเรื่องหน่ึงที่
ตองใหความคํานึง เชน การอยูในยานชุมชน หอพัก ออฟฟศ หรือหางสรรพสินคา เพ่ือใหผูบริโภคสามารถ
เดินทางมาถึงไดอยางสะดวก (เดลินิวส, 2557) 

เน่ืองจากการท่ีธุรกิจมีการเติบโตอยางตอเน่ืองและสามารถ เลียนแบบไดงายน้ัน ทําใหชวงระยะเวลา
หน่ึงไดเกิดการเตือนกลุมผูบริโภคท่ีรักการทําเล็บเก่ียวกับการเลือกใชบริการในรานทําเล็บ ควรมีการระมัดระวัง
มากยิ่ง เน่ืองจากมีขอมูลการวิจัยตีพิมพวารสารโรคผิวหนัง JAMA ป 2009 พบวา หญิงวัยกลางคนซึ่งไมมีประวัติ
เปนมะเร็งผิวหนัง แตในเวลาตอมา แพทยตรวจพบเน้ืองงอกที่มือ ซึ่งแพทยไดระบุสาเหตุวาเกิดจากการที่ผูปวย
ไดรับแสงยูวีในระหวางที่เขาใชบริการตอเล็บ ซึ่งรังสีดังกลาวมาจากเคร่ืองเปาแหง (ไทยโพสต, 2556) 
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นอกจากน้ี ยังมีการเตือนจากกรมวิทยาศาสตรการแพทย เก่ียวกับ การตอเล็บดวยเล็บปลอม ทั้งทําจากพลาสติก
และทําจากสารเคมี ที่เปนที่นิยม น้ัน อาจไดรับอันตรายจากสารเคมี ดังน้ัน การเขาใชบริการในรานทําเล็บจึงมี
ความจําเปนที่ตองคัดเลือกรานที่มีชางผานการฝกอบรม และรานตองมีการคัดเลือกวัสดุที่มีความปลอดภัยตอ
ผูบริโภค ใสใจทุกขั้นตอนในการบริการ อุปกรณที่ใชตองสะอาด ผานการฆาเช้ือ เพ่ือปองกันความหมักหมม 
จากสิ่งสกปรก โดยเฉพาะการนําเล็บปลอมที่หลุดลอกมาตอใหม โดยไมทําความสะอาด อาจเปนผลใหเกิดเช้ือรา
ได (ASTVผูจัดการออนไลน, 2554) 

จากการที่ธุรกิจทําเล็บ มีแนวโนมเติบโตอยางตอเน่ือง และ มีขอรองเรียนจากผูใชบริการในดานของ
วัสดุการใหบริการ ความปลอดภัยตาง ๆ ทําใหผูวิจัยมีความสนใจในธุรกิจดังกลาวและ มีแนวคิดที่ศึกษาในพ้ืนที่
เขตจตุจักร โดยเจาะจงในพ้ืนที่ศูนยการคาเดอะวัน และ ศูนยการคายูเน่ียน มอลล โดยเหตุผลที่เลือกทําเลดังกลาว 
เน่ืองจากเปนยานธุรกิจ และมีลูกคากลุมเปาหมายทั้งวัยทํางาน นักศึกษา ที่เขามาใชบริการ  และเปนพ้ืนที่
ใหบริการติดแอร เหมาะสําหรับการเปดธุรกิจทําเล็บ โดยขอมูลคูแขงในพ้ืนที่ศูนยการคาเดอะวัน มีรานทําเล็บ
ครบวงจรช่ือดังต้ังอยูจํานวน 1 แหง ช่ือรานเดวา ดีวา เนลส (Devadiva Nail Boutique & Spa) โดยเปนรานทํา
เล็บที่มีระดับไฮคลาส หรูหรา ใหบริการตอเล็บอะคริลิค – เจล เพนทเล็บ สปามือ สปาเทา บํารุงดูเล็บมือ – เทา 
โดยราคาในการใหบริการอยูในชวง 400 – 2,500 บาท มีกลุมลูกคาเขาใชบริการตลอดทั้งวันในชวงวันหยุดและ 
เสารอาทิตย และในศูนยการคายูเน่ียน มีรานทําเล็บ ที่มีลักษณะรานเล็ก ๆ แบงเปนเปนล็อค ๆ อยูที่ช้ัน 5 จํานวน 
15 ราน โดยบริการครบวงจรเชนกัน แตพ้ืนที่ในการใหบริการคอนขางแคบ และพ้ืนที่เปดเปนสวนใหญ โดย
ราคาในการใหบริการอยูในชวง 200 – 1,000 บาท มีกลุมลูกคาเขาใชบริการตลอดทั้งวันในชวงวันหยุดและ เสาร
อาทิตย  

จากการที่ผูวิจัยไดมีการศึกษาลักษณะธุรกิจทําเล็บในเบื้องตน จึงมีความสนใจในการศึกษาพฤติกรรมการ
ใชบริการ และศึกษาถึงระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีตอรานทําเล็บของกลุมผูบริโภค
เปาหมาย รวมถึงศึกษาในดานความแตกตางของปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่จําแนกไดโดยพฤติกรรมการใช
บริการ  เพ่ือนําขอมูลการศึกษาดังกลาว ไปพัฒนาธุรกิจที่สามารถสรางความแตกตางในธุรกิจทําเล็บและมีความ
ไดเปรียบคูแขงขัน ไดอยางเหมาะสมในอนาคต 
 

2. วัตถุประสงคการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชบริการในรานทําเล็บ เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร 
2. เพ่ือศึกษาความความแตกตางของพฤติกรรมการใชบริการท่ีมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสม

การตลาดที่แตกตางกันในรานทําเล็บ 
 

3. การดําเนินการวิจัย 
การวิจัยและศึกษาประเด็นสําคัญในครั้งน้ีจะครอบคลุมเฉพาะ “การศึกษาความแตกตางของปจจัยสวน

ประสมการตลาดบริการ ที่จําแนกโดยพฤติกรรมการใชบริการของกลุมเพศหญิง ในรานทําเล็บ เขตจตุจักร 
กรุงเทพมหานคร ดังน้ัน ผูวิจัยจึงกําหนดขอบเขตของกลุมเปาหมาย  ไวดังน้ี 
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1. ศึกษาเฉพาะธุรกิจรานทําเล็บ ที่มีการดําเนินการใหบริการ ดังน้ี  
1.1 แตงตอเล็บ ประเภทอะคริลิค-เจล  
1.2 เพนทเล็บ  
1.3 สปามือ – สปาเทา 
1.4 ดูแลบํารุงเล็บมือ เล็บเทา ตัดเล็บ ตัดแตงเน้ือหนัง ใหเล็บมือ เล็บเทามีความสะอาด 

2. กลุมตัวอยาง คือ กลุมบุคคลทั่วไปที่เคยใชบริการในรานทําเล็บ  
3. ศึกษาเฉพาะกลุมตัวอยางที่อาศัยอยูในเขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร 
ตัวแปร 
1. ตัวแปรตน (Independent Variables) ไดแก 

พฤติกรรมการใชบริการในรานทําเล็บ ไดแก  
1.1 เหตุผลสําคัญในการใชบริการ 
1.2 ประเภทผลิตภัณฑและบริการที่นิยมใชบริการเปนประจํา 
1.3 ความถ่ีในการเขาใชบริการตอเดือน 
1.4 ชวงเวลาในการใชบริการ 
1.5 คาใชจายตอครั้งในการเขาใชบริการ 
1.6 ชวงวันที่เขาใชบริการเปนประจํา 
1.7 ผูมีอิทธิพลในการติดสินเขาใชบริการ 

2. ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแก  
2.1 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ ไดแก  

2.1.1 ดานผลิตภัณฑและบริการตาง ๆ (Product)  
2.1.2 ดานราคา (Price) 
2.1.3 ดานสถานที่ทําการจัดจําหนาย (Place) 
2.1.4 ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
2.1.5 ดานพนักงานบริการ (People)  
2.1.6 ดานกระบวนการใหบริการ (Process) 
2.1.7 ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

   ตัวแปรตน     ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
สมมติฐานทางการวิจัย 
พฤติกรรมการใชบริการในรานทําเล็บที่แตกตางกัน ใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาด

บริการท่ีแตกตางกัน 
ประชากร 
ประชากรในการวิจัย ไดแก กลุมลูกคาเพศหญิงที่เคยใชบริการในรานทําเล็บ เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร 
กลุมตัวอยาง 
กลุมตัวอยางที่ไดทําการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี คือ กลุมลูกคาทั่วไปท่ีเคยใชบริการในรานทําเล็บ  โดยใชวิธีการ

สุมตัวอยาง ในเขตจตุจักร แบบ Convenient Sampling เลือกลูกคาที่อยูในเหตุการณ หรือ ลูกคาที่เคยใชบริการ มี
ประสบการณของการรับบริการในธุรกิจดังกลาว โดยระบุในหางสรรพสินคา ที่มีลักษณะเปนพ้ืนที่ติดแอร ไดแก 
ศูนยการคาเดอะ วัน และศูนยการคายูเน่ียน มอลล  
 

4. ผลการวิจัย 
ผลการวิจัยเรื่อง“การศึกษาความความแตกตางของปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ ที่จําแนกโดย

พฤติกรรมการใชบริการ ของกลุมเพศหญิง  ในรานทําเล็บ เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร” สรุปไดดังน้ี 
1. ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดเปนเพศหญิง มีอายุ

ระหวาง 26 - 32 ป มีสถานภาพโสด จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดระหวาง
10,001 – 20,000 บาท 

2. พฤติกรรมการเขาใชบริการในรานทําเล็บ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ มีเหตุผลในการเขาใชบริการ 
เน่ืองจากรานที่เขาใชบริการมีประเภทผลิตภัณฑและบริการที่หลากหลายใหเลือกใชบริการ ประเภทผลิตภัณฑและ
บริการท่ีนิยมใชบริการเปนประจํา คือการตอเล็บ (อะคิลิค/พลาสติก) ชวงเวลาที่เขาใชบริการ ที่นิยมที่สุดคือ ชวงเท่ียง  

พฤติกรรมการใชบริการในรานทําเล็บ 
- เหตุผลสําคัญในการใชบริการ 
- ประเภทผลิตภัณฑและบริการที่นิยมใช
บริการเปนประจํา 
- ความถ่ีในการเขาใชบริการตอเดือน 
- ชวงเวลาในการใชบริการ 
- คาใชจายตอครั้งในการเขาใชบริการ 
- ชวงวันที่เขาใชบริการเปนประจํา 
- ผูมีอิทธิพลในการติดสินเขาใชบริการ 

ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ  
- ดานผลิตภัณฑและบริการตางๆ (Product)  
- ดานราคา (Price) 
- ดานสถานที่ทําการจัดจําหนาย (Place) 
- ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
- ดานพนักงานบริการ (People)  
- ดานกระบวนการใหบริการ (Process) 
- ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 
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(12.01 – 14.00 น.) ความถ่ีในการเขาใชบริการ 2-3 ครั้งตอเดือน คาใชจายเฉล่ียในการเขาใชบริการตอครั้ง อยูในชวง
ระหวาง 701 – 1,000บาท ระยะเวลาที่เขาใชบริการ 1-2 ช่ัวโมงตอครั้ง วันที่นิยมใชบริการ คือ วันเสาร – วันอาทิตย  

3. ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธพฤติกรรมการเขาใชบริการใน
รานทําเล็บ เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร พบวา โดยภาพรวมมีระดับความสําคัญในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนราย
ดาน พบวาอยูในระดับมากที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑและบริการ และอยูในระดับมาก 6 ดานเรียงลําดับ ไดดังน้ี ดาน
พนักงาน, ดานราคา, ดานลักษณะทางกายภาพ, ดานกระบวนการใหบริการดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการ
สงเสริมการตลาด เมื่อแยกพิจารณาเปนรายดาน ปรากฏวา  

3.1 ดานผลิตภัณฑและบริการ อยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา อยูในระดับมาก
ที่สุดทุกดาน ไดแก ผลิตภัณฑทําเล็บมีคุณภาพ เชน วัสดุตอเล็บมีความคงทน แข็งแรง หรือสีที่ใชติดทนนาน ไมหลุด
ลอกงาย, มีการปรับปรุงผลิตภัณฑและบริการใหมีความทันยุคสมัยอยูเสมอ, แบรนดของผลิตภัณฑที่ใชในราน มี
ช่ือเสียงเปนที่ยอมรับ, มีประเภทผลิตภัณฑและบริการในการทําเล็บหลากหลายและมีลักษณะของผลิตภัณฑทําเล็บที่
สวยงาม 

3.2 ดานราคา มีความสําคัญในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา อยูในระดับมากทุกดาน ดังน้ี 
ราคาสําหรับการใชบริการทําเล็บมีความเหมาะสม สินคาและบริการประเภทเดียวกัน ราคาถูกกวารานอื่นและมีการ
ปรับเปล่ียนราคาสินคาและบริการบอย 

3.3 ดานชองทางจัดจําหนาย มีความสําคัญในระดับมาก แตเมื่อพิจารณาในรายดานพบวา อยูในระดับ
มาก 3 ดาน ดังน้ี มีพ้ืนที่จอดรถใหบริการอยางเพียงพอ มีปายแสดงรูปแบบการใหบริการของรานอยางชัดเจน มีพ้ืนที่
กวางขวาง เพียงพอตอการเขาใชบริการ และอยูในระดับปานกลาง 1 ดาน คือ การเดินทางสามารถเขามาไดอยาง
สะดวก 

3.4 ดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญในระดับมาก แตเมื่อพิจารณาในรายดาน พบวา อยูใน
ระดับมาก 2 ดาน ดังน้ี มีรูปแบบการจัดรายการโปรโมช่ันที่แตกตาง มีการจัดรายการโปรโมช่ันบอย ๆ และอยูใน
ระดับปานกลาง 1 ดาน คือ มีกิจกรรมการจัดโปรโมช่ันหลากหลายรูปแบบ 

3.5 ดานพนักงาน มีความสําคัญในระดับมาก ทุกดาน ดังน้ี พนักงานใหบริการแตงกายสุภาพ สะอาด, 
พนักงานมีทักษะ และเช่ียวชาญในการใหบริการทําเล็บอยางถูกตอง, พนักงานมีความเอาใจใส แนะนําการบริการ
ใหกับลูกคาและพนักงานมีความเสมอภาคในการใหบริการ 

3.6 ดานกระบวนการใหบริการ มีความสําคัญในระดับมาก ทุกดาน ดังน้ี มีจํานวนพนักงานเพียงพอตอ
จํานวนลูกคา มีการบริการท่ีถูกตองตรงกับความตองการของลูกคา มีระบบการบริการลูกคาตามลําดับกอนหลัง มีการ
บริการท่ีรวดเร็ว และมีการทํางาน ปรนนิบัติดูแลเล็บ ลูกคาอยางถูกขั้นตอน 

3.7 ดานลักษณะทางกายภาพ มีความสําคัญในระดับมาก ทุกดาน ดังน้ี อุปกรณและสิ่งอํานวยความ
สะดวกมีความทันสมัย บรรยากาศภายในรานมีความเย็นสบายมีการจัดพ้ืนที่การใหบริการ แยกเปนสัดสวน เหมาะสม 
และรานคามีการตกแตงภายนอกและภายในรานที่เหมาะสม 

4. การวิเคราะหความแตกตางระหวางพฤติกรรมการใชบริการกับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการของ
กลุมเพศหญิง ในรานทําเล็บ เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร 
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4.1 จําแนกตามชวงเวลาในการเขาใชบริการ พบวา ชวงเวลาในการเขาใชบริการตางกัน ใหระดับ
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ ในรานทําเล็บ เขตจตุจักร กรุงเทพมหานครตางกัน ไดแก ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย, ดานการสงเสริมการตลาด, ดานพนักงาน และดานกระบวนการ  

4.2 จําแนกตามความถี่ในการเขาใชบริการตอเดือน พบวา ความถ่ีในการเขาใชบริการตอเดือนตางกัน 
ใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดบริการในรานทําเล็บ เขตจตุจักร กรุงเทพมหานครตางกัน ไดแก 
ดานผลิตภัณฑและบริการ, ดานราคาและดานกระบวนการ 

4.3 จําแนกตามคาใชจายเฉล่ียในการเขาใชบริการตอครั้ง พบวา คาใชจายเฉล่ียในการเขาใชบริการตอ
ครั้งตางกัน ใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดบริการในรานทําเล็บเขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร
ตางกัน ในทุกดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑและบริการ, ดานราคา, ดานชองทางการจัดจําหนาย, ดานการสงเสริม
การตลาด, ดานพนักงาน, ดานกระบวนการ และดานลักษณะทางกายภาพ 
 

5. การอภิปรายผลและขอเสนอแนะ 
1. ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ ในภาพรวมอยูในระดับมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑและบริการ กลุม

ตัวอยางใหความสนใจ ในเรื่องผลิตภัณฑทําเล็บตองมีคุณภาพ เชน วัสดุตอเล็บมีความคงทน แข็งแรง หรือสีที่ใชติด
ทนนาน ไมหลุดลอกงาย แบรนดของผลิตภัณฑที่ใชในราน มีช่ือเสียงเปนที่ยอมรับ และขณะเดียวกันทางรานตองมี
การปรับปรุงผลิตภัณฑและบริการใหมีความทันยุคสมัยอยูเสมอ สําหรับในดานราคา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับ
ราคาสินคาที่ใชบริการในรานทําเล็บตองมีความเหมาะสม และราคาในกลุมสินคาและบริการเดียวกันตองถูกกวาราน
อื่น สําหรับดานชองทางจัดจําหนาย กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับพ้ืนที่จอดรถตองมีใหบริการอยางเพียงพอ และทาง
รานตองมีการจัดแสดงปายแสดงรูปแบบการใหบริการท่ีชัดเจน รวมถึงพ้ืนที่ในรานตองกวางขวางเพียงตอการ
ใหบริการ สําหรับในดานพนักงานใหบริการ กลุมตัวอยางใหความสําคัญการที่พนักงานผูใหบริการตองมีทักษา และ
เช่ียวชาญในการทําเล็บอยางถูกตอง การแตงกายตองสุภาพ สะอาด รวมถึงความเอาใจใส และแนะนําบริการใหกับ
ผูใชบริการ สําหรับในดานของกระบวนการใหบริการ กลุมตัวอยางใหความสนใจ เรื่องของจํานวนพนักงานในราน
ตองมีเพียงพอตอจํานวนลูกคา การใหบริการท่ีถูกตองตรงกับความตองการและมีระบบการลูกคาตามลําดับกอนหลัง 
และสําหรับสุดทายในดานลักษณะทางกายภาพ กลุมตัวอยางใหความสนใจ เก่ียวกับอุปกรณและสิ่งอํานวยความ
สะดวกในรานตองมีความทันสมัย บรรยากาศในรานเย็นสบาย และจัดพ้ืนที่ใหบริการเปนสัดสวน ชัดเจน เหมาะสม  
ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย ภาณิกานต คงนันทะ (2553) ไดวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการนวดแผน
ไทยของนักทองเที่ยวชาวตางชาติ บนถนนขาวสาร กรุงเทพมหานคร พบวาในสวนของปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดโดยภาพรวมอยูในระดับมากเชนกัน ซึ่งกลุมตัวอยางไดมีความคิดเห็นที่สําคัญในดานผลิตภัณฑที่ใชนวด 
ตองมีมาตรฐานรับรองจากกระทรวงสาธารณสุข ในดานการบรกิาร ไดใหความสําคัญ กับการบริการท่ีไดคุณภาพและ
มาตรฐาน ในดานบุคลากร จะตองไมมีโรคติดตอในดานราคา กลุมตัวอยางสนใจการแจงอัตราคาใชที่มาใชบริการ
จะตองมีความชัดเจน ในดานสถานที่ ตองมีความปลอดภัย ในดานของการสงเสริมการตลาด ตองมีการนําเสนอ
โปรโมช่ัน  และสุดทายในดานของกายภาพ ตองมีการดูแลอุปกรณใหมีความสะอาด และยังสอดคลองกับงานวิจัย 
อังศุมา ธนเมธรพร (2556) ไดวิจัยเรื่อง สวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสวนนํ้า 
กรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภค มีความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการสวน
นํ้า ในภาพรวมทั้ง 7 ดาน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.5  
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และยังสอดคลองกับทฤษฎีกลยุทธสวนประสมการตลาด ของ ชัยสมพล ชาวประเสร็ฐ (2546) กลาววา 
ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ มีทั้งหมด 7 ขอที่ตองใหความสําคัญในการทําธุรกิจบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ
และบริการ (Product) ที่ตองใหความสําคัญถึงคุณภาพ หากอยูในรูปแบบการบริการท่ีจะตอง ใหความสะดวก รวดเร็ว 
การแนะนําใหคําปรึกษา, ดานราคา (Price)  เปนตัวที่มีผลตอการกลับมาซื้อซ้ํา โดยจะตองคํานึงถึงสภาพการแขงขัน 
ต้ังราคาไดเหมาะสมกับพ้ืนทีใหบริการหรือไม ราคาสูงกวาคูแขงหรือเปลา หากราคาสูงจะมีผลตอการความคาดหวัง
ของลูกคา ที่จะตองไดคุณภาพของสินคาและบริการท่ีดี แตถาหากต้ังราคาตํ่า ก็จะตัดสินถึงคุณภาพของสินคาและ
บริการท่ีดอยลง, ดานชองทางจัดจําหนาย (Place)  ซึ่งรูปแบบของการนําเสนอสามารถจัดทําไดหลายรูปแบบ แลวแต
ลักษณะของธุรกิจ ซึ่งการบริการทําเล็บครบวงจร จะตองเปนการใหบริการผานหนาราน (Outlet) ซึ่งจะตองมีการ
คํานึงตําแหนง สถานที่ ที่ลูกคาสามารถเขามาใชบริการไดสะดวก มีที่จอดรถเพียงพอ, การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) โดยรูปแบบการสงเสริมการขาย ในธุรกิจจะตองมีการทํากิจกรรม ลด แลก แจก แถม เพ่ือใหผูบริโภคได
เขามาใชบริการ, ดานพนักงาน (People) สําหรับธุรกิจบริการเปนสิ่งที่สําคัญมาก ในการสงมอบบริการ จะตองมีการ
แบงหนาที่ชัดเจนในการทํางาน สงเสริมทักษะความเช่ียวชาญในงาน, ดานกระบวนการ (Process ) เปนรูปแบบของ
การวางแผนสงมอบที่จะตองมีการจัดทําเปนขั้นตอนในการตอนรับ การสงมอบที่เช่ือมโยง หากกระบวนการใด
กระบวนการหน่ึง ไมพรอม จะสงผลตอความพึงพอใจของลูกคา, ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ใน
สวนน้ีเปนองคประกอบโดยรวมของสถานที่ใหบริการ ที่จะตองมีการตกแตงใหสวยงาม สะอาด มีความพรอมของ
วัสดุอุปกรณ เครื่องมือ และสถานที่มีบริการใหจอดรถเพียงพอ   

2. ดานผลการเปรียบเทียบความความแตกตางระหวางพฤติกรรมการใชบริการกับปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการ  

2.1 ดานชวงเวลาในการเขาใชบริการ พบวา ชวงเวลาในการเขาใชบริการตางกัน ใหระดับความสําคัญ
ตอปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ ในรานทําเล็บ เขตจตุจักร กรุงเทพมหานครตางกัน ไดแก ดานชองทางการจัด
จําหนาย, ดานการสงเสริมการตลาด, ดานพนักงาน และดานกระบวนการ 

โดยผูบริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบริการในชวงเท่ียง (12.01 น. – 14.00 น.) และผูบริโภคท่ีมี
พฤติกรรมการใชบริการชวงบาย (14.01 น. – 16.00 น.)  ใหความสําคัญปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ มากกวา 
กลุมอื่นๆ และเปนลูกคากลุมเปาหมายหลักที่ตองใหความสําคัญ 

2.2 ความถ่ีในการเขาใชบริการตอเดือน พบวา ความถ่ีในการเขาใชบริการตอเดือนตางกัน ใหระดับ
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดบริการในรานทําเล็บ เขตจตุจักร กรุงเทพมหานครตางกัน ไดแก ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคาและดานชองทางจัดจําหนาย 

โดยผูบริโภคท่ีมีพฤติกรรมความถ่ีในการเขาใชบริการ 2-3 ครั้งตอเดือน ใหความสําคัญตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑและบริการ ดานราคาและดานชองทางจัดจําหนาย มากที่สุด ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ โยธิน ทิฆัมพร
อาภา (2557) ศึกษาเรื่องสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการ ศูนยการคา
พาราไดซปารคศรีนครินทร ผลการวิจัยพบวาสวนประสมการตลาดบริการในดานผลิตภัณฑและดานราคามี
ความสัมพันธทิศทางเดียวกันกับพฤติกรรมการใชบริการศูนยการคาพาราไดซปารคศรีนครินทรในดานความถ่ีในการ
เขามาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 ในหัวขอสินคามีความโดดเดนทันสมัย และ ราคามีความคุมคาตอ
บริการท่ีไดรับ และในสวนประสมการตลาดบริการในดานชองทางจัดจําหนาย มีความสัมพันธระดับคอนขางตํ่าใน
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ทิศทางตํ่าในทิศทางเดียวกันกับพฤติกรรมการใชบริการศูนยการคาพาราไดซปารคศรีนครินทรในดานความถ่ีในการ
เขามาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 ในหัวขอที่ศูนยการคาใกลแหลงชุมชน 

และนอกจากน้ียังมีในสวนของปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคา กับพฤติกรรมการใชบริการดาน
ความถ่ีในการเขาใชบริการมีความสัมพันธกัน สอดคลองกับงานวิจัยของ อัปษรศรี มวงคง (2552) ไดวิจัยเรื่อง ปจจัยที่
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใชบริการ และความพึงพอใจโดยรวมของลูกคาที่มาใชบริการภัตตาคารลอยนํ้าเรือริเวอ
ไซต ผลการวิจัยพบวา พฤติกรรมการใชบริการ ในเกณฑดานราคา และจํานวนครั้งในการเขามาใชบริการ มีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ .173 และ 2.791 ตามลําดับ ซึ่งพฤติกรรมการเขาใชบริการ ดานเกณฑราคา และ
จํานวนความถ่ีในการเขาใชบริการ เปนปจจัยที่กําหนด แนวโนมการเขาใชบริการ  

2.3 คาใชจายเฉล่ียในการเขาใชบริการตอครั้ง พบวา คาใชจายเฉล่ียในการเขาใชบริการตอครั้งตางกัน 
ใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดบริการในรานทําเล็บเขตจตุจักร กรุงเทพมหานครตางกัน โดย
กลุมผูบริโภคที่มีคาใชจายเฉล่ียในการใชบริการระหวาง 701 – 1,000 บาท/ครั้งและกลุม ผูบริโภคท่ีมีคาใชจายเฉล่ียใน
การใชบริการระหวาง 401 – 700 บาท/ครั้ง ที่เปนกลุมเปาหมายในงานวิจัยในครั้งน้ี ใหความสําคัญตอปจจัยสวน
ประสมการตลาดในดานตาง ๆ ไดแก ดานราคา ดานชองทางจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน และ
ดานกระบวนการ 

 

6. บทสรุป 
ดานปจจัยสวนบุคคล และพฤติกรรมการเขาใชบริการ 
จากการศึกษาพฤติกรรมการใชบริการในรานทํา  เล็บ ทําใหทราบถึง เหตุผลการเขาใชบริการ และประเภท

ผลิตภัณฑที่ใหความสนใจ รวมถึงความถ่ีการเขามาใชบริการ ยอดคาใชจายตอครั้ง วันและเวลา ในการเขาใชบริการ
ตางๆ เหลาน้ี ทําใหสามารถนํามาเปนแนวทางในการกําหนดแผนกลยุทธ และนําเสนอผลิตภัณฑและบริการท่ี
เหมาะสมกับผูบริโภคไดมากที่สุด โดยการศึกษาครั้งน้ี ไดพบวา กลุมเปาหมายที่มีความถ่ีในการเขาใชบริการท้ังหมด
เปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 26 - 32 ป  มีสถานภาพโสด จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท โดยในกลุมดังกลาวมีพฤติกรรมการเขาใชบริการดานความถ่ี  2-
3  ครั้งตอเดือน ซึ่งเปนกลุมที่มีความถ่ีสูง ดังน้ันผูวิจัยมีความเห็นวา ควรมีการจัดการกําหนดแผนการตลาดที่ดีเพ่ือ
รักษากลุมเปาหมายดังกลาว และขณะเดียวในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี ยังพบวา มีกลุมผูบริโภคพฤติกรรมการเขาใช
บริการดานความถ่ี  1  ครั้งตอเดือน เปนกลุมอันดับสอง ดังน้ัน จึงมีความคิดเห็นวาจะตองหาวิธีการ ที่จะผลักดันให
กลุมเหลาน้ีเขามาใชบริการบอยขึ้นกวาเดิม โดยปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่กลุมผูบริโภคกลุมน้ี ใหระดับ
ความสําคัญมากที่สุด คือ ดานราคา ดังน้ันควรมีการกําหนดกลยุทธ ศึกษา การต้ังราคาที่เหมาะสม รวมถึงการจัด
รายการสงเสริมการขายเพ่ือดึงกลุมเปาหมายดังกลาวใหสนใจมากยิ่งขึ้น 
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