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บทคดัย่อ  
การศึกษาค้นควา้อิสระเร่ือง การศึกษาความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีจ าแนกโดย

พฤติกรรมการใชบ้ริการของกลุ่มเพศหญิง ในร้านท าเล็บ เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ท่ีมุ่งตอบ
วตัถุประสงค์ ในการวิจยั คือ (1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านท าเล็บ (2) เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีเก่ียวขอ้งกับพฤติกรรมการใช้บริการ (3) เพ่ือศึกษาความความแตกต่างของ
พฤติกรรมการใช้บริการท่ีมีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างกันในร้านท าเล็บ เขตจตุจักร 
กรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยัและน าไปใชเ้ก็บกลุ่มตวัอยา่งเพศหญิงท่ีเขา้ใชบ้ริการใน
ร้านท าเล็บ เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ตวัอย่าง ใช้การสุ่มตวัอย่างแบบ Convenience Sampling และการ
วิเคราะห์ขอ้มูลทาง สถิติ ไดแ้ก่ การหาค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียและ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ One -way ANOVA  
และทดสอบเปรียบเทียบรายคู่โดยวธีิ  LSD จากผลการศึกษา พบวา่  (1) ผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 26  - 
32 ปี มีสถานภาพโสด  จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดร้ะหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท 
ในดา้นพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการในร้านท าเล็บ พบวา่  กลุ่มตวัอยา่งมีเหตุผลส าคญัในการเขา้ใชบ้ริการ เน่ืองจากร้านท่ี
เขา้ใชบ้ริการมีประเภทผลิตภณัฑ์และบริการท่ีหลากหลายให้เลือกใช้บริการ ประเภทผลิตภณัฑ์และบริการท่ีนิยมใช้
บริการเป็นประจ า คือ การต่อเล็บ (อะคิลิค/พลาสติก) ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการท่ีนิยมท่ีสุด คือ ช่วงเท่ียง  (12.01 – 14.00 น.) 
มีความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการ 2-3 คร้ังต่อเดือน ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการเขา้ใชบ้ริการอยูใ่นระหวา่ง 701 – 1,000 บาทต่อคร้ัง 
ระยะเวลาท่ีเข้าใช้บริการ 1 - 2 ชั่วโมงต่อคร้ัง และวนัท่ีนิยมใช้บริการมากท่ีสุด คือ วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์ (2) ระดับ
ความส าคัญของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางจัด
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นกระบวนการ  และดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมกลุ่มให้
ตวัอย่างให้ระดับความส าคญัในระดับมาก  (3) การวิเคราะห์ความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ี
จ าแนกโดยพฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านท าเล็บ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการต่อ
เดือนต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในร้านท าเล็บต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคาและดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ซ่ึงในกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการ 2- 3 คร้ังต่อเดือน และ กลุ่มผูบ้ริโภค
ท่ีมีความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการ 1 คร้ังต่อเดือน เป็นกลุ่มตวัอยา่งหลกัในงานวจิยัท่ีใหร้ะดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วน 

 
 

 

1 นกัศึกษาปริญญาโท  หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการตลาดคา้ปลีก  มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย 
2 อาจารยป์ระจ า สาขาวิชาการจดัการ คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลยัมหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย 
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ประสมการตลาดบริการดงักล่าวอยา่งมีนยัส าคญั 0.05  และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีพฤติกรรมดา้นยอดค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการ
เขา้ใชบ้ริการต่อคร้ังต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในร้านท าเล็บต่างกนั ไดแ้ก่ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังาน และดา้นกระบวนการ  ซ่ึงในกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใช้บริการ ระหว่าง 401 – 700 บาทต่อคร้ัง และ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใช้
บริการ ระหว่าง 700 – 1,000 บาทต่อคร้ัง เป็นกลุ่มตวัอย่างหลกัในงานวิจัยท่ีให้ระดับความส าคญัต่อปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดบริการดงักล่าว อยา่งมีนยัส าคญั 0.05 

 

ค าส าคญั: ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ, พฤติกรรมผูบ้ริโภค , บริการ, ร้านท าเลบ็,ธุรกิจท าเลบ็ 
 

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. บทน า 
ธุรกิจเสริมสวยเป็นธุรกิจท่ีมีการขยายตวัอย่างชดัเจน มีจ านวนร้านเสริมสวยประมาณ 200,000 แห่ง มี

มูลค่าต่อปีสูงถึง 50,000 ลา้นบาท โดยปัจจุบนั การแข่งขนัของธุรกิจเสริมสวยมีการแข่งขนัสูง มีการเนน้จุดขาย คือ 
ความทนัสมยั การจดัระเบียบรูปแบบร้าน แสะเสริมบริการอ่ืน ๆ เก่ียวกบัใบหน้า และผิวตวั เช่น บริการแต่งหน้า 
นวดหนา้ และผูป้ระกอบการหนา้ใหม่ เขา้มาในธุรกิจ จะแทรกเทคนิคใหม่ ๆ ดว้ยการเสริมการบริการดา้นอ่ืน ๆ ให้
ครบวงจร เช่น การรักษาสิว นวดหนา้ ลดความอว้น หรือ ดูแลเลบ็ เป็นตน้ (สมาคมเสริมสวยแห่งประเทศไทย, 2547) 
และจากขอ้มูลการศึกษาธุรกิจเสริมสวย ของส านักส่งเสริมและพฒันาธุรกิจ พบวา่  จ านวนร้านเสริมสวย มีจ านวน
ประมาณ 300,000 กวา่ราย จากรายงานการส ารวจธุรกิจทางการคา้และธุรกิจบริการ ในระหวา่งปี 2542 และ 2543 ทัว่
ราชอาจารจกัร ของส านกังานสถิติแห่งชาติ พบวา่ ร้านเสริมสวยมีทั้งส้ิน 827 แห่ง และมีการแจง้จดทะเบียนร้านเสริม
สวยประมาณ 400 กวา่แห่ง โดยมูลค่าตลาดภายในและต่างประเทศ ในปี 2545 มีมูลค่า 1,104 ลา้นบาท ส าหรับมูลค่า
ตลาดต่างประเทศ ภายใตก้ารประมาณการของกรมส่งเสริมการส่งออก ประมาณรายไดข้องธุรกิจเสริมสวยในระดบัดี 
มีรายไดจ้ากชาวต่างชาติประมาณ 328.5 ลา้นบาทต่อปี และร้านเสริมสวยระดบัปานกลางมีรายไดจ้ากชาวต่างชาติ
ประมาณ 41 ลา้นบาทต่อปี (กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย,์ 2547) จากขอ้มูลการเติบโตของธุรกิจดงักล่าว 
มีการขยายตวัอยา่งเน่ือง และปรับปรุงรูปแบบการใหบ้ริการใหมี้ความหลากหลาย  ท าใหใ้นปี 2557 กลุ่มธุรกิจน้ียงัคง
เป็นธุรกิจมาแรงอนัดบั 1 มาตั้งแต่ปี 2554 มาจนถึง ปี 2557 นับเป็นเวลา 4 ปีซ้อน โดยเน้นเสริมแนวสุขภาพ ความ
สวยความงาม อาหารเสริม เคร่ืองส าอาง เคร่ืองออกก าลงักาย สปา รวมทั้งธุรกิจรักษาพยาบาล ซ่ึงในปัจจุบนัน้ี ธุรกิจ
ท าเล็บไดมี้การแยกตวัออกมาจากธุรกิจเสริมสวย โดยจะเห็นไดว้า่มีการเปิดร้านให้บริการในลกัษณะเฉพาะมากข้ึน 
จากในอดีตการท าเล็บจดัเป็นการบริการเสริมประเภทหน่ึงของร้านเสริมสวยเท่านั้น แต่ดว้ยเทคโนโลยี รูปแบบของ
บริการท าเล็บมีความหลากหลาย มีการท าเทคนิคใหม่ ๆ มาใชใ้นการให้บริการ ท าให้ ธุรกิจน้ี สามารถเปิดบริการ
เฉพาะได ้ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป 

“ธุรกิจ [ท าเล็บ] เป็นธุรกิจท่ีไม่มีวนัตาย ท าไปไดเ้ร่ือย ๆ ” จากค าให้สัมภาษณ์ของคุณณรงค ์ธงศรีและ
คุณเจษฎาบดินทร์ รัตนถาวรกิตติกุล เจ้าของร้าน Time Nail By TK ท่ีมีประการณ์มากกว่า 14 ปี ได้กล่าวถึงการ
ด าเนินธุรกิจดงักล่าว มีแนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเน่ือง การขยบัขยายท าไดง่้าย และการเขา้มาของคู่แข่งมีสูง ดงันั้น ใน
การท่ีจะอยูใ่นตลาดได ้เจา้ของธุรกิจ ตอ้งมีความใส่ใจทุกขั้นตอน ทุกกระบวนการในการท าเล็บ คดัเลือกเคร่ืองมือ
และอุปกรณ์ท่ีใชเ้นน้คุณภาพและตอ้งไดม้าตรฐาน สีท่ีใชต้อ้งเป็นเกรดดี ใชไ้ดทุ้กเพศทุกวัย ทั้งเด็กและผูใ้หญ่ รวม
ไปถึงหญิงตั้งครรภ ์ใชแ้ลว้ไม่เกิดอนัตราย  และในดา้นของท าเลท่ีตั้ง เป็นอีกเร่ืองหน่ึงท่ีตอ้งให้ความค านึง เช่น การ
อยู่ในย่านชุมชน หอพัก ออฟฟิศ หรือห้างสรรพสินค้า เพ่ือให้ผูบ้ริโภคสามารถเดินทางมาถึงได้อย่างสะดวก 
(เดลินิวส์, 2557) 

เน่ืองจากการท่ีธุรกิจมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองและสามารถ เลียนแบบไดง่้ายนั้น ท าให้ช่วงระยะเวลาหน่ึง
ไดเ้กิดการเตือนกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีรักการท าเล็บเก่ียวกบัการเลือกใชบ้ริการในร้านท าเล็บ ควรมีการระมดัระวงัมากยิ่ง 
เน่ืองจากมีขอ้มูลการวจิยัตีพิมพว์ารสารโรคผิวหนงั JAMA ปี 2009 พบวา่ หญิงวยักลางคนซ่ึงไม่มีประวติัเป็นมะเร็ง
ผิวหนงั แต่ในเวลาต่อมา แพทยต์รวจพบเน้ืองงอกท่ีมือ ซ่ึงแพทยไ์ดร้ะบุสาเหตุวา่เกิดจากการท่ีผูป่้วยไดรั้บแสงยวูใีน
ระหวา่งท่ีเขา้ใชบ้ริการต่อเล็บ ซ่ึงรังสีดงักล่าวมาจากเคร่ืองเป่าแห้ง (ไทยโพสต,์ 2556) นอกจากน้ี ยงัมีการเตือนจาก
กรมวิทยาศาสตร์การแพทย ์เก่ียวกบั การต่อเล็บดว้ยเล็บปลอม ทั้งท าจากพลาสติกและท าจากสารเคมี ท่ีเป็นท่ีนิยม 
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นั้น อาจไดรั้บอนัตรายจากสารเคมี ดงันั้น การเขา้ใชบ้ริการในร้านท าเล็บจึงมีความจ าเป็นท่ีตอ้งคดัเลือกร้านท่ีมีช่าง
ผ่านการฝึกอบรม และร้านตอ้งมีการคดัเลือกวสัดุท่ีมีความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภค ใส่ใจทุกขั้นตอนในการบริการ 
อุปกรณ์ท่ีใชต้อ้งสะอาด ผ่านการฆ่าเช้ือ เพ่ือป้องกนัความหมกัหมม จากส่ิงสกปรก โดยเฉพาะการน าเล็บปลอมท่ี
หลุดลอกมาต่อใหม่ โดยไม่ท าความสะอาด อาจเป็นผลใหเ้กิดเช้ือราได ้(ASTVผูจ้ดัการออนไลน,์ 2554) 

จากการท่ีธุรกิจท าเล็บ มีแนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเน่ือง และ มีขอ้ร้องเรียนจากผูใ้ชบ้ริการในดา้นของวสัดุ
การให้บริการ ความปลอดภยัต่างๆ ท าให้ผูว้ิจยัมีความสนใจในธุรกิจดังกล่าวและ มีแนวคิดท่ีศึกษาในพ้ืนท่ีเขต
จตุจักร โดยเจาะจงในพ้ืนท่ีศูนยก์ารค้าเดอะวนั และ ศูนยก์ารค้ายูเน่ียน มอลล์ โดยเหตุผลท่ีเลือกท าเลดังกล่าว 
เน่ืองจากเป็นยา่นธุรกิจ และมีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายทั้งวยัท างาน นกัศึกษา ท่ีเขา้มาใชบ้ริการและเป็นพ้ืนท่ีใหบ้ริการติด
แอร์ เหมาะส าหรับการเปิดธุรกิจท าเล็บ โดยขอ้มูลคู่แข่งในพ้ืนท่ีศูนยก์ารคา้เดอะวนั มีร้านท าเล็บครบวงจรช่ือดงั
ตั้งอยูจ่  านวน 1 แห่ง ช่ือร้านเดวา่ ดีวา่ เนลส์ (Devadiva Nail Boutique & Spa) โดยเป็นร้านท าเล็บท่ีมีระดบัไฮคลาส 
หรูหรา ใหบ้ริการต่อเลบ็อะคริลิค – เจล เพน้ทเ์ลบ็ สปามือ สปาเทา้ บ ารุงดูเลบ็มือ – เทา้ โดยราคาในการใหบ้ริการอยู่
ในช่วง 400 – 2,500 บาท มีกลุ่มลูกคา้เขา้ใชบ้ริการตลอดทั้งวนัในช่วงวนัหยดุและ เสาร์อาทิตย ์และในศูนยก์ารคา้ยู
เน่ียน มีร้านท าเลบ็ ท่ีมีลกัษณะร้านเล็กๆ แบ่งเป็นเป็นล็อคๆ อยูท่ี่ชั้น 5 จ านวน 15 ร้าน โดยบริการครบวงจรเช่นกนั 
แต่พ้ืนท่ีในการให้บริการค่อนขา้งแคบ และพ้ืนท่ีเปิดเป็นส่วนใหญ่ โดยราคาในการใหบ้ริการอยูใ่นช่วง 200 – 1,000 
บาท มีกลุ่มลูกคา้เขา้ใชบ้ริการตลอดทั้งวนัในช่วงวนัหยดุและ เสาร์อาทิตย ์ 

จากการท่ีผูว้จิยัไดมี้การศึกษาลกัษณะธุรกิจท าเล็บในเบ้ืองตน้ จึงมีความสนใจในการศึกษาพฤติกรรมการ
ใชบ้ริการ และศึกษาถึงระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีต่อร้านท าเล็บของกลุ่มผูบ้ริโภค
เป้าหมาย รวมถึงศึกษาในดา้นความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีจ าแนกไดโ้ดยพฤติกรรมการใช้
บริการ  เพ่ือน าขอ้มูลการศึกษาดังกล่าว ไปพฒันาธุรกิจท่ีสามารถสร้างความแตกต่างในธุรกิจท าเล็บและมีความ
ไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั ไดอ้ยา่งเหมาะสมในอนาคต 
 

2. วตัถุประสงค์การวจิยั 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านท าเลบ็ เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร 
2. เพ่ือศึกษาความความแตกต่างของพฤติกรรมการใช้บริการท่ีมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีแตกต่างกนัในร้านท าเลบ็ 
 

3. การด าเนินการวจิยั 
การวิจยัและศึกษาประเด็นส าคญัในคร้ังน้ีจะครอบคลุมเฉพาะ “การศึกษาความแตกต่างของปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดบริการ ท่ีจ าแนกโดยพฤติกรรมการใช้บริการของกลุ่มเพศหญิง ในร้านท าเล็บ เขตจตุจักร 
กรุงเทพมหานคร ดงันั้น ผูว้จิยัจึงก าหนดขอบเขตของกลุ่มเป้าหมาย  ไวด้งัน้ี 

1. ศึกษาเฉพาะธุรกิจร้านท าเลบ็ ท่ีมีการด าเนินการใหบ้ริการ ดงัน้ี  
1.1 แต่งต่อเลบ็ ประเภทอะคริลิค-เจล  
1.2 เพน้ทเ์ลบ็  
1.3 สปามือ – สปาเทา้ 
1.4 ดูแลบ ารุงเลบ็มือ เลบ็เทา้ ตดัเลบ็ ตดัแต่งเน้ือหนงั ใหเ้ลบ็มือ เลบ็เทา้มีความสะอาด 
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2. กลุ่มตวัอยา่ง คือ กลุ่มบุคคลทัว่ไปท่ีเคยใชบ้ริการในร้านท าเลบ็  
3. ศึกษาเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งท่ีอาศยัอยูใ่นเขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร 
ตวัแปร 
1. ตวัแปรตน้ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 

พฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านท าเลบ็ ไดแ้ก่  
1.1 เหตผุลส าคญัในการใชบ้ริการ 
1.2 ประเภทผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีนิยมใชบ้ริการเป็นประจ า 
1.3 ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการต่อเดือน 
1.4 ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ 
1.5 ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการเขา้ใชบ้ริการ 
1.6 ช่วงวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการเป็นประจ า 
1.7 ผูมี้อิทธิพลในการติดสินเขา้ใชบ้ริการ 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่  
2.1 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ไดแ้ก่  

2.1.1 ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการต่าง ๆ (Product)  
2.1.2 ดา้นราคา (Price) 
2.1.3 ดา้นสถานท่ีท าการจดัจ าหน่าย (Place) 
2.1.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
2.1.5 ดา้นพนกังานบริการ (People)  
2.1.6 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 
2.1.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

กรอบแนวคดิในการวจิยั 
   ตวัแปรตน้     ตวัแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

พฤตกิรรมการใช้บริการในร้านท าเลบ็  
- เหตผุลส าคญัในการใชบ้ริการ 
- ประเภทผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีนิยมใช้
บริการเป็นประจ า 
- ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการต่อเดือน 
- ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ 
- ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการเขา้ใชบ้ริการ 
- ช่วงวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการเป็นประจ า 
- ผูมี้อิทธิพลในการติดสินเขา้ใชบ้ริการ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ  
- ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการต่างๆ (Product)  
- ดา้นราคา (Price) 
- ดา้นสถานท่ีท าการจดัจ าหน่าย (Place) 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
- ดา้นพนกังานบริการ (People)  
- ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 
- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 
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สมมตฐิานทางการวจิยั 
พฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านท าเลบ็ท่ีแตกต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด

บริการท่ีแตกต่างกนั 
ประชากร 
ประชากรในการวจิยั ไดแ้ก่ กลุ่มลูกคา้เพศหญิงท่ีเคยใชบ้ริการในร้านท าเลบ็ เขตจตจุกัร กรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตวัอย่าง 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีไดท้ าการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี คือ กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีเคยใชบ้ริการในร้านท าเลบ็  โดยใชว้ิธีการ

สุ่มตวัอย่าง ในเขตจตุจักร แบบ Convenient Sampling เลือกลูกคา้ท่ีอยู่ในเหตุการณ์ หรือ ลูกคา้ท่ีเคยใช้บริการ มี
ประสบการณ์ของการรับบริการในธุรกิจดงักล่าว โดยระบุในห้างสรรพสินคา้ ท่ีมีลกัษณะเป็นพ้ืนท่ีติดแอร์ ได้แก่ 
ศูนยก์ารคา้เดอะ วนั และศูนยก์ารคา้ยเูน่ียน มอลล ์ 
 

4. ผลการวจิยั 
ผลการวิจัยเร่ือง“การศึกษาความความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ท่ีจ าแนกโดย

พฤติกรรมการใชบ้ริการ ของกลุ่มเพศหญิง  ในร้านท าเลบ็ เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร” สรุปไดด้งัน้ี 
1. ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทั้ งหมดเป็นเพศหญิง มีอายุ

ระหวา่ง 26 - 32 ปี มีสถานภาพโสด จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดร้ะหวา่ง
10,001 – 20,000 บาท 

2. พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการในร้านท าเล็บ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีเหตุผลในการเขา้ใชบ้ริการ 
เน่ืองจากร้านท่ีเขา้ใชบ้ริการมีประเภทผลิตภณัฑ์และบริการท่ีหลากหลายให้เลือกใชบ้ริการ ประเภทผลิตภณัฑ์และ
บริการท่ีนิยมใชบ้ริการเป็นประจ า คือการต่อเลบ็ (อะคิลิค/พลาสติก) ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ ท่ีนิยมท่ีสุดคือ ช่วงเท่ียง  
(12.01 – 14.00 น.) ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการ 2-3 คร้ังต่อเดือน ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการเขา้ใชบ้ริการต่อคร้ัง อยูใ่นช่วง
ระหวา่ง 701 – 1,000บาท ระยะเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 1-2 ชัว่โมงต่อคร้ัง วนัท่ีนิยมใชบ้ริการ คือ วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์ 

3. ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการใน
ร้านท าเล็บ เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร พบวา่ โดยภาพรวมมีระดบัความส าคญัในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้น พบวา่อยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ และอยู่ในระดบัมาก 6 ดา้นเรียงล าดบั ไดด้งัน้ี ดา้น
พนกังาน, ดา้นราคา, ดา้นลกัษณะทางกายภาพ, ดา้นกระบวนการให้บริการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายดา้น ปรากฏวา่  

3.1 ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุดทุกดา้น ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑท์ าเล็บมีคุณภาพ เช่น วสัดุต่อเลบ็มีความคงทน แขง็แรง หรือสีท่ีใชติ้ดทนนาน ไม่หลุด
ลอกง่าย, มีการปรับปรุงผลิตภณัฑ์และบริการให้มีความทันยุคสมยัอยู่เสมอ, แบรนด์ของผลิตภณัฑ์ท่ีใชใ้นร้าน มี
ช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ, มีประเภทผลิตภณัฑแ์ละบริการในการท าเลบ็หลากหลายและมีลกัษณะของผลิตภณัฑท์ าเล็บท่ี
สวยงาม 

3.2 ดา้นราคา มีความส าคญัในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น ดงัน้ี 
ราคาส าหรับการใชบ้ริการท าเล็บมีความเหมาะสม สินคา้และบริการประเภทเดียวกนั ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนและมีการ
ปรับเปล่ียนราคาสินคา้และบริการบ่อย 
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3.3 ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มีความส าคญัในระดบัมาก แต่เม่ือพิจารณาในรายดา้นพบวา่ อยูใ่นระดบั
มาก 3 ดา้น ดงัน้ี มีพ้ืนท่ีจอดรถให้บริการอยา่งเพียงพอ มีป้ายแสดงรูปแบบการใหบ้ริการของร้านอยา่งชดัเจน มีพ้ืนท่ี
กวา้งขวาง เพียงพอต่อการเขา้ใช้บริการ และอยู่ในระดับปานกลาง 1 ด้าน คือ การเดินทางสามารถเขา้มาไดอ้ย่าง
สะดวก 

3.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัในระดบัมาก แต่เม่ือพิจารณาในรายดา้น พบว่า อยู่ใน
ระดับมาก 2 ดา้น ดงัน้ี มีรูปแบบการจดัรายการโปรโมชัน่ท่ีแตกต่าง มีการจดัรายการโปรโมชัน่บ่อย ๆ และอยู่ใน
ระดบัปานกลาง 1 ดา้น คือ มีกิจกรรมการจดัโปรโมชัน่หลากหลายรูปแบบ 

3.5 ดา้นพนกังาน มีความส าคญัในระดบัมาก ทุกดา้น ดงัน้ี พนกังานให้บริการแต่งกายสุภาพ สะอาด, 
พนักงานมีทกัษะ และเช่ียวชาญในการให้บริการท าเล็บอยา่งถูกตอ้ง, พนักงานมีความเอาใจใส่ แนะน าการบริการ
ใหก้บัลูกคา้และพนกังานมีความเสมอภาคในการใหบ้ริการ 

3.6 ดา้นกระบวนการให้บริการ มีความส าคญัในระดบัมาก ทุกดา้น ดงัน้ี มีจ านวนพนกังานเพียงพอต่อ
จ านวนลูกคา้ มีการบริการท่ีถูกตอ้งตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ มีระบบการบริการลูกคา้ตามล าดบัก่อนหลงั มีการ
บริการท่ีรวดเร็ว และมีการท างาน ปรนนิบติัดูแลเลบ็ ลูกคา้อยา่งถูกขั้นตอน 

3.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความส าคญัในระดบัมาก ทุกดา้น ดงัน้ี อุปกรณ์และส่ิงอ านวยความ
สะดวกมีความทนัสมยั บรรยากาศภายในร้านมีความเยน็สบายมีการจดัพ้ืนท่ีการใหบ้ริการ แยกเป็นสดัส่วน เหมาะสม 
และร้านคา้มีการตกแต่งภายนอกและภายในร้านท่ีเหมาะสม 

4. การวิเคราะห์ความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการของ
กลุ่มเพศหญิง ในร้านท าเลบ็ เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร 

4.1 จ าแนกตามช่วงเวลาในการเขา้ใช้บริการ พบว่า ช่วงเวลาในการเขา้ใช้บริการต่างกัน ให้ระดับ
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ในร้านท าเล็บ เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานครต่างกนั ได้แก่ ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นการส่งเสริมการตลาด, ดา้นพนกังาน และดา้นกระบวนการ  

4.2 จ าแนกตามความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการต่อเดือน พบวา่ ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการต่อเดือนต่างกนั 
ให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในร้านท าเล็บ เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานครต่างกนั ไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ และดา้นราคาและดา้นกระบวนการ 

4.3 จ าแนกตามค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการเขา้ใชบ้ริการต่อคร้ัง พบวา่ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการเขา้ใชบ้ริการต่อ
คร้ังต่างกนั ให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในร้านท าเล็บเขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร
ต่างกนั ในทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นพนกังาน ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 

5. การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
1. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ กลุ่ม

ตวัอยา่งให้ความสนใจ ในเร่ืองผลิตภณัฑท์ าเลบ็ตอ้งมีคุณภาพ เช่น วสัดุต่อเล็บมีความคงทน แข็งแรง หรือสีท่ีใชติ้ด
ทนนาน ไม่หลุดลอกง่าย แบรนด์ของผลิตภณัฑท่ี์ใชใ้นร้าน มีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ และขณะเดียวกนัทางร้านตอ้งมี
การปรับปรุงผลิตภณัฑแ์ละบริการให้มีความทนัยคุสมยัอยูเ่สมอ ส าหรับในดา้นราคา กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบั
ราคาสินคา้ท่ีใชบ้ริการในร้านท าเล็บตอ้งมีความเหมาะสม และราคาในกลุ่มสินคา้และบริการเดียวกนัตอ้งถูกกวา่ร้าน
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อ่ืน ส าหรับดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัพ้ืนท่ีจอดรถตอ้งมีใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ และทาง
ร้านตอ้งมีการจัดแสดงป้ายแสดงรูปแบบการให้บริการท่ีชัดเจน รวมถึงพ้ืนท่ีในร้านต้องกวา้งขวางเพียงต่อการ
ให้บริการ ส าหรับในดา้นพนกังานให้บริการ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัการท่ีพนกังานผูใ้ห้บริการตอ้งมีทกัษา และ
เช่ียวชาญในการท าเล็บอยา่งถูกตอ้ง การแต่งกายตอ้งสุภาพ สะอาด รวมถึงความเอาใจใส่ และแนะน าบริการให้กบั
ผูใ้ชบ้ริการ ส าหรับในดา้นของกระบวนการให้บริการ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสนใจ เร่ืองของจ านวนพนกังานในร้าน
ตอ้งมีเพียงพอต่อจ านวนลูกคา้ การให้บริการท่ีถูกตอ้งตรงกบัความตอ้งการและมีระบบการลูกคา้ตามล าดบัก่อนหลงั 
และส าหรับสุดท้ายในดา้นลกัษณะทางกายภาพ กลุ่มตวัอย่างให้ความสนใจ เก่ียวกับอุปกรณ์และส่ิงอ านวยความ
สะดวกในร้านตอ้งมีความทนัสมยั บรรยากาศในร้านเยน็สบาย และจดัพ้ืนท่ีให้บริการเป็นสัดส่วน ชดัเจน เหมาะสม  
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั ภาณิกานต ์คงนันทะ (2553) ไดว้ิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการนวดแผน
ไทยของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ บนถนนข้าวสาร กรุงเทพมหานคร พบว่าในส่วนของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากเช่นกนั ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งไดมี้ความคิดเห็นท่ีส าคญัในดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีใชน้วด 
ตอ้งมีมาตรฐานรับรองจากกระทรวงสาธารณสุข ในดา้นการบริการ ไดใ้หค้วามส าคญั กบัการบริการท่ีไดคุ้ณภาพและ
มาตรฐาน ในดา้นบุคลากร จะตอ้งไม่มีโรคติดต่อในดา้นราคา กลุ่มตวัอย่างสนใจการแจง้อตัราค่าใชท่ี้มาใชบ้ริการ
จะตอ้งมีความชัดเจน ในด้านสถานท่ี ตอ้งมีความปลอดภยั ในด้านของการส่งเสริมการตลาด ตอ้งมีการน าเสนอ
โปรโมชัน่  และสุดทา้ยในดา้นของกายภาพ ตอ้งมีการดูแลอุปกรณ์ให้มีความสะอาด และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยั 
อังศุมา ธนเมธรพร (2556) ได้วิจัยเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสวนน ้ า 
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภค มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสวน
น ้ า ในภาพรวมทั้ง 7 ดา้น แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.5  

และยงัสอดคลอ้งกับทฤษฎีกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด ของ ชัยสมพล ชาวประเสร็ฐ (2546) กล่าวว่า 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ มีทั้งหมด 7 ขอ้ท่ีตอ้งให้ความส าคญัในการท าธุรกิจบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์
และบริการ (Product) ท่ีตอ้งใหค้วามส าคญัถึงคุณภาพ หากอยูใ่นรูปแบบการบริการท่ีจะตอ้ง ใหค้วามสะดวก รวดเร็ว 
การแนะน าให้ค  าปรึกษา, ดา้นราคา (Price)  เป็นตวัท่ีมีผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้ า โดยจะตอ้งค านึงถึงสภาพการแข่งขนั 
ตั้งราคาไดเ้หมาะสมกบัพ้ืนทีให้บริการหรือไม่ ราคาสูงกวา่คู่แข่งหรือเปล่า หากราคาสูงจะมีผลต่อการความคาดหวงั
ของลูกคา้ ท่ีจะตอ้งไดคุ้ณภาพของสินคา้และบริการท่ีดี แต่ถา้หากตั้งราคาต ่า ก็จะตดัสินถึงคุณภาพของสินคา้และ
บริการท่ีดอ้ยลง, ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place)  ซ่ึงรูปแบบของการน าเสนอสามารถจดัท าไดห้ลายรูปแบบ แลว้แต่
ลกัษณะของธุรกิจ ซ่ึงการบริการท าเล็บครบวงจร จะตอ้งเป็นการให้บริการผ่านหน้าร้าน (Outlet) ซ่ึงจะตอ้งมีการ
ค านึงต าแหน่ง สถานท่ี ท่ีลูกค้าสามารถเข้ามาใช้บริการได้สะดวก มีท่ีจอดรถเพียงพอ, การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) โดยรูปแบบการส่งเสริมการขาย ในธุรกิจจะตอ้งมีการท ากิจกรรม ลด แลก แจก แถม เพ่ือให้ผูบ้ริโภคได้
เขา้มาใชบ้ริการ, ดา้นพนกังาน (People) ส าหรับธุรกิจบริการเป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก ในการส่งมอบบริการ จะตอ้งมีการ
แบ่งหน้าท่ีชดัเจนในการท างาน ส่งเสริมทกัษะความเช่ียวชาญในงาน, ดา้นกระบวนการ (Process ) เป็นรูปแบบของ
การวางแผนส่งมอบท่ีจะตอ้งมีการจัดท าเป็นขั้นตอนในการตอนรับ การส่งมอบท่ีเช่ือมโยง หากกระบวนการใด
กระบวนการหน่ึง ไม่พร้อม จะส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้, ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ใน
ส่วนน้ีเป็นองคป์ระกอบโดยรวมของสถานท่ีให้บริการ ท่ีจะตอ้งมีการตกแต่งให้สวยงาม สะอาด มีความพร้อมของ
วสัดุอุปกรณ์ เคร่ืองมือ และสถานท่ีมีบริการใหจ้อดรถเพียงพอ   
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2. ด้านผลการเปรียบเทียบความความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดบริการ  

2.1 ดา้นช่วงเวลาในการเขา้ใชบ้ริการ พบวา่ ช่วงเวลาในการเขา้ใชบ้ริการต่างกนั ใหร้ะดบัความส าคญั
ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ในร้านท าเล็บ เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานครต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย, ดา้นการส่งเสริมการตลาด, ดา้นพนกังาน และดา้นกระบวนการ 

โดยผู ้บริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการในช่วงเท่ียง (12.01 น. – 14.00 น.) และผู ้บริโภคท่ีมี
พฤติกรรมการใชบ้ริการช่วงบ่าย (14.01 น. – 16.00 น.)  ให้ความส าคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ มากกว่า 
กลุ่มอ่ืนๆ และเป็นลูกคา้กลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีตอ้งใหค้วามส าคญั 

2.2 ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการต่อเดือน พบวา่ ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการต่อเดือนต่างกนั ให้ระดบั
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในร้านท าเลบ็ เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานครต่างกนั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคาและดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 

โดยผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการ 2-3 คร้ังต่อเดือน ให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ ดา้นราคาและดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ โยธิน ทิฆมัพร
อาภา (2557) ศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ ศูนยก์ารคา้
พาราไดซ์ปาร์คศรีนครินทร์ ผลการวิจัยพบว่าส่วนประสมการตลาดบริการในด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคามี
ความสมัพนัธ์ทิศทางเดียวกนักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการศูนยก์ารคา้พาราไดซ์ปาร์คศรีนครินทร์ในดา้นความถ่ีในการ
เขา้มาใชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 ในหัวขอ้สินคา้มีความโดดเด่นทนัสมยั และ ราคามีความคุม้คา้ต่อ
บริการท่ีไดรั้บ และในส่วนประสมการตลาดบริการในดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งต ่าใน
ทิศทางต ่าในทิศทางเดียวกนักบัพฤติกรรมการใชบ้ริการศูนยก์ารคา้พาราไดซ์ปาร์คศรีนครินทร์ในดา้นความถ่ีในการ
เขา้มาใชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 ในหวัขอ้ท่ีศูนยก์ารคา้ใกลแ้หล่งชุมชน 

และนอกจากน้ียงัมีในส่วนของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้น
ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการมีความสมัพนัธ์กนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อปัษรศรี ม่วงคง (2552) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการ และความพึงพอใจโดยรวมของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการภตัตาคารลอยน ้ าเรือริเวอ
ไซต์ ผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมการใช้บริการ ในเกณฑ์ด้านราคา และจ านวนคร้ังในการเขา้มาใช้บริการ มีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากับ .173 และ 2.791 ตามล าดับ ซ่ึงพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ ด้านเกณฑ์ราคา และ
จ านวนความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการ เป็นปัจจยัท่ีก าหนด แนวโนม้การเขา้ใชบ้ริการ  

2.3 ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการเขา้ใชบ้ริการต่อคร้ัง พบวา่ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการเขา้ใชบ้ริการต่อคร้ังต่างกนั 
ให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในร้านท าเล็บเขตจตุจกัร กรุงเทพมหานครต่างกนั โดย
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการระหวา่ง 701 – 1,000 บาท/คร้ังและกลุ่ม ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียใน
การใช้บริการระหว่าง 401 – 700 บาท/คร้ัง ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายในงานวิจยัในคร้ังน้ี ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังาน และ
ดา้นกระบวนการ 
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6. บทสรุป 
ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
จากการศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านท า  เล็บ ท าให้ทราบถึง เหตุผลการเขา้ใชบ้ริการ และประเภท

ผลิตภณัฑท่ี์ให้ความสนใจ รวมถึงความถ่ีการเขา้มาใชบ้ริการ ยอดค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง วนัและเวลา ในการเขา้ใชบ้ริการ
ต่างๆ เหล่าน้ี ท าให้สามารถน ามาเป็นแนวทางในการก าหนดแผนกลยุทธ์ และน าเสนอผลิตภณัฑ์และบริการท่ี
เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด โดยการศึกษาคร้ังน้ี ไดพ้บวา่ กลุ่มเป้าหมายท่ีมีความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการทั้งหมด
เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26 - 32 ปี   มีสถานภาพโสด จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน มีรายไดร้ะหวา่ง 10,001-20,000 บาท โดยในกลุ่มดงักล่าวมีพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการดา้นความถ่ี  2-3  
คร้ังต่อเดือน ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีความถ่ีสูง ดงันั้น ผูว้จิยัมีความเห็นวา่ ควรมีการจดัการก าหนดแผนการตลาดท่ีดีเพ่ือรักษา
กลุ่มเป้าหมายดงักล่าว และขณะเดียวในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ยงัพบวา่ มีกลุ่มผูบ้ริโภคพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ
ดา้นความถ่ี 1 คร้ังต่อเดือน เป็นกลุ่มอนัดับสอง ดังนั้น จึงมีความคิดเห็นว่าจะตอ้งหาวิธีการ ท่ีจะผลกัดันให้กลุ่ม
เหล่าน้ีเข้ามาใช้บริการบ่อยข้ึนกว่าเดิม โดยปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี ให้ระดับ
ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นราคา ดังนั้นควรมีการก าหนดกลยุทธ์ ศึกษาการตั้งราคาท่ีเหมาะสม รวมถึงการจัด
รายการส่งเสริมการขายเพ่ือดึงกลุ่มเป้าหมายดงักล่าวใหส้นใจมากยิง่ข้ึน 
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