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บทคัดย่อ 

 การวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีใช้บริการ Nail it Tokyo 

สาขาอาคารเดอะยูนิคอร์น ทาวเวอร์โดยรวมและจ าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ 2) ระดบัความส าคญัของ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 3) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัระดบัความพึงพอใจของ

ลูกคา้ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชค้ือ ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ จ านวน 400 คน เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม เป็นการ

สุ่มแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น วิธีแบบสะดวก สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือค่าร้อยละ ค่าความถี่ ค่าเฉล่ีย

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมติฐานนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ใช้สถิติ One way ANOVA 

และ Partial Correlation ผลการวิจัยพบว่า 1) ระดับความพึงพอใจโดยรวมของลูกคา้ท่ีมาใช้บริการ อยู่ใน

ระดบัสูง ค่าเฉล่ียเท่ากบั 7.6575 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั .45143 ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นสถานภาพ

แตกต่างกนั ระดบัความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการไม่แตกต่างกนั ดา้นอายุ ดา้นระดบัการศึกษา ดา้นอาชีพ และ

ดา้นรายไดต้่อเดือนแตกต่างกนั ระดบัความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการแตกต่างกนั 2) ความส าคญัของปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดอยู่ในระดับสูงทุกด้าน  3) ด้านสถานท่ีการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการขาย มี

ความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจโดยรวมในระดับต ่าท่ีสุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ส่วนด้าน

ผลิตภณัฑ์และบริการ และด้านพนักงานบริการ ไม่มีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจโดยรวม ขอ้เสนอแนะ 

บริษทัควรเร่งพฒันาสินคา้และบริการท่ีเจาะจงไปยงัลูกคา้เฉพาะกลุ่มมากขึ้นและควรจดัอบรม เพิ่มทกัษะในการ

ท างานดา้นบริการใหก้บัพนกังาน 
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Abstract 

 This research to examine 1) the overall satisfaction level and classified by demographic factors 2) the 

importance of marketing mix factors 3) the correlation between marketing mix factors and customer 

satisfaction levels. Involving a sample of 400 contractors using the services. Use quantitative research method. 

Data was collected using questionnaires, it was random and does not rely on probability, Convenient sampling. 

The statistics used for data analysis were percentage, frequency, mean and standard deviation. Testing the 

hypothesis test for statistical significance at the .05 level. Using statistics, One way ANOVA and Partial 

Correlation. The results of the research found that  1) the overall satisfaction level of customers using the 

services was high, had a mean score of 7.6575 (S.D. .45143), classified by demographic factors, it was found 

that the status was different, the satisfaction level was not different.  Age education level occupation and 

monthly income were different, the satisfaction level was different.  2) The importance of marketing mix 

factors was high level. 3) Promotion correlated with the overall satisfaction at the lowest level, place correlated 

with the overall satisfaction at the lowest level . But the product and service and people did not correlate. 

Recommendations, the company should accelerate the development of products and services that are more 

focused on specific customer segments and training to enhance employees' skills. 
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ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 ความสวยความงาม มีความส าคญัต่อการเติบโตของเศรษฐกิจไทยอยา่งต่อเน่ือง โดยปัจจุบนัมูลค่าตลาด

อุตสาหกรรมความสวยความงามไทย ปี 2567 มีมูลค่าตลาดรวมประมาณ 258,275 ลา้นบาท เติบโต 11.6% และมี

อตัราการเติบโตทัว่โลกเฉล่ีย 6% ต่อปี (ประชาชาติธุรกิจ, 2567)(3) โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร และ

จงัหวดัหวัเมืองใหญ่ ซ่ึงเป็นศูนยร์วมธุรกิจความงามท่ีหลากหลาย รวมถึงเป็นแหล่งรวมผูค้นท่ีมีก าลงัซ้ือสูงโดย



มีสินคา้และผลิตภณัฑท่ี์มีช่ือเสียงและเป็นท่ีนิยมทั้งจากแบรดท์ั้งในและต่างประเทศ หน่ึงในธุรกิจเก่ียวกบัความ

สวยความงามท่ีก าลงัเป็นกระแสมาแรงและไดรั้บความนิยมเพิ่มมากขึ้นเร่ือย ๆ คือ ธุรกิจร้านท าเล็บ จากอดีตท่ี

การท า เล็บเป็นเพียงการตกแต่งสีสันเพื่อความงามโดยใช ้สารสกดัจากธรรมชาติทั้งจากดอกไม ้หิน และตน้ไม ้

ต่อมานอกจากความงามแลว้ยงัเพื่อแสดง สถานะทางสังคมเร่ิมมีการใชส่ิ้งของมีค่ามาตกแต่งเพื่อแสดงถึงความ

มัง่คัง่ร ่ ารวย ส่งต่อมาถึง ปัจจุบนัมีการใชเ้ทคโนโลยใีหม่ ๆ เขา้มาส่งผลใหก้ารท าเล็บมีการพฒันามากขึ้น ผนวก

รวมความงาม ศิลปะและเทคโนโลยเีขา้ดว้ยกนั เกิดเป็นธุรกิจร้านท าเลบ็ (Website Wongnai Team, 2560) (4)  

 นอกจากน้ี พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปตามไลฟ์สไตลท์ าใหเ้กิดเทรนดค์วามงามท่ีแตกต่าง

และเป็นเอกลกัษณ์ไปทัว่โลก คนทุกเพศ ทุกวยั หันมาสนใจเก่ียวกับความงามและใส่ใจสุขภาพกันมากขึ้น 

เพราะนอกจากจะช่วยในเร่ืองรูปลกัษณ์ท่ีดีขึ้น เสริมจุดเด่น ลดจุดบกพร่องแลว้ ยงัเป็นการเสริมเร่ืองความมัน่ใจ

และบุคลิกภาพอีกดว้ย ซ่ึงส่งผลให้ธุรกิจความงามเติบโตรุดหนา้อย่างกา้วกระโดด ในปัจจุบนัร้านท าเล็บมีการ

กระจายตัวมากขึ้นจากการเปิดเพียงแนวศูนย์การค้า เป็นแบบร้านส่วนตัว บริเวณใกล้เคียงรถไฟฟ้า BTS 

รถไฟฟ้ามหานคร MRT ซ่ึงแต่ละร้านจะมีความแตกต่างกนัไป บางร้านให้บริการแบบครบวงจรมีบริการการท า

สปา ดูแลเล็บ การท าเล็บ การต่อเล็บ หรือบางร้านเป็นเพียงช่างธรรมดาเท่านั้น ท าให้การเลือกใช้ผลิตภณัฑสี์

และการออกแบบลวดลายของแต่ละร้านท าเล็บ ให้มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ส าหรับกลุ่มท่ีมีความสนใจต่อการใช้

บริการร้านท าเลบ็เป็นอยา่งมากคือวยัรุ่นและวยัท างาน 

 ดงันั้น ผูวิ้จยัในฐานะท่ีเป็นทีมงานธุรกิจร้านเล็บ จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาระดบัความพึงพอใจของ

ผูใ้ชบ้ริการ Nail it Tokyo สาขาอาคารเดอะยูนิคอร์น ทาวเวอร์ โดยจ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์อยู่ใน

ระดับใด ปัจจัยส่วนประสมการตลาดส่งผลต่อความพึงพอใจของผูม้าใช้บริการในระดับใด เพื่อน าผลการ

ศึกษาวิจยัท่ีไดม้าเป็นแนวทางในการปรับปรุงรูปแบบการบริการของ Nail it Tokyo สาขาอาคารเดอะยูนิคอร์น 

ทาวเวอร์ ใหมี้มาตรฐานและคุณภาพการใหบ้ริการใหดี้ยิง่ขึ้น 

 

วัถตุประสงค์ของการวิจัย 

 1) ระดบัความพึงพอใจโดยรวมและจ าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ 2) ระดบัความส าคญัของปัจจยั

ส่วนประสมการตลาด 3) ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ 

 



สมมติฐานของการวิจัย 

 สมมติฐานท่ี 1-5 ปัจจยัประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดต้่อเดือน แตกต่างกนัระดบัความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้านเลบ็ Nail it Tokyo สาขาอาคารเดอะยนิูคอร์น 

ทาวเวอร์ไม่แตกต่างกนั สมมติฐานท่ี 6-12 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นพนกังานบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

และดา้นกระบวกการใหบ้ริการ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้านเลบ็ Nail it Tokyo 

สาขาอาคารเดอะยนิูคอร์น 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย               

           ตัวแปรอสิระ                                     ตัวแปรตาม 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
1) อายุ 
2) สถานภาพ  
3) ระดบัการศึกษา  
4) อาชีพ  
5) รายไดต้่อเดือน 

ปัจจัย ส่วนประสมการตลาด   
    1) ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Product) 
    2) ดา้นราคา (Price) 
    3) ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย (Place) 
    4) ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
    5) ดา้นพนกังานบริการ (People) 
    6) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 
    7) ดา้นกระบวกการใหบ้ริการ (Process) 

ความพงึพอใจของผู้มาใช้บริการร้านเลบ็ Nail it 

Tokyo สาขาอาคารเดอะยูนิคอร์น ทาวเวอร์ 

   1) ดา้นคุณภาพการบริการ 

   2) ดา้นความสวยงาม 

   3) ความพึงพอใจในบริการ 

   4) ดา้นภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ 

 



ขอบเขตการวิจัย 

 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ ลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการร้านเล็บ Nail it Tokyo สาขา

อาคารเดอะยนิูคอร์น ทาวเวอร์ ซ่ึงผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้านเลบ็ Nail it Tokyo สาขาอาคาร เดอะ

ยูนิคอร์น ทาวเวอร์ ผูว้ิจยัไดใ้ช้วิธีการค านวณจากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอย่างของ W.G. Cochran (1953)โดย

ผูวิ้จยัตอ้งการสุ่มตวัอย่างเป็นร้อยละ50 หรือ 0.05 จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

และยอมรับค่าความคาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่งไดร้้อยละ 5 หรือ 0.05  

 ขอบเขตดา้นตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั ตวัแปรตน้ หรือตวัแปรอิสระ (Independent Variables) คือ ปัจจยั

ด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ปัจจยัส่วน

ประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านสถานท่ีการจัด

จ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ดา้นพนกังานบริการ (People) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical) ดา้นกระบวกการให้บริการ (Process) ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คือ ความพึงพอใจของผูม้า

ใชบ้ริการร้านเล็บ Nail it Tokyo สาขาอาคารเดอะยูนิคอร์น ทาวเวอร์ ไดแ้ก่ ดา้นคุณภาพการบริการ ดา้นความ

สวยงาม ความพึงพอใจในบริการ ดา้นภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัเร่ิมตั้งแต่ เดือน 

วนัท่ี 1 เมษายน 2567 – วนัท่ี 30 มิถุนายน พ.ศ. 2567 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้องของประชากรศาสตร์ 

 Kotler & Keller (2009 ,  อ้างอิงใน กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ ,  2557) ได้ให้ความหมายปัจจัย ทาง

ประชากรศาสตร์ไวว้่า เป็นปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และการตดัสินใจซ้ือ สินคา้หรือ

บริการของผูบ้ริโภค ซ่ึงอิทธิพลส่วนบุคคลต่างๆ ท่ีนิยมใชแ้บ่งส่วนตลาด ไดแ้ก่ อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ และ

รายได ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2538, น. 41-42) [5] ประกอบดว้ย ดงัน้ี 1)อาย ุ(Age)โดยอายขุองผูบ้ริโภคท่ี

แตกต่างกนัจะมีความตอ้งการในการตอบสนองในสินคา้ หรือบริการท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้มีพฤติกรรมการซ้ือ

ท่ีแตกต่าง 2)เพศ (Gender) สินคา้หรือบริการบางชนิดไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการไดทุ้กเพศ จึงท าให้

เพศเป็นอีกหน่ึงตวัแปรท่ีส าคญัในการแบ่งตลาดของสินคา้หรือบริการนั้นๆ 3)สถานภาพครอบครัว (Marital 

Status) ในแต่ละครอบครัวจะมีสถานภาพของครอบครัวท่ีแตกต่างกนั ท าให้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ

บริการได ้4) การศึกษา (Education) ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัย่อมส่งผลต่อทศันคติ การรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร 

การตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั ขึ้นอยู่กับสถาบนัท่ีได้รับการฝึกอบรมมา 5) อาชีพ และ รายได้ (Occupation and 



Income) เน่ืองจากรายไดเ้ป็นตวับ่งช้ีถึงความสามารถในการใชจ่้ายของผูบ้ริโภค คือคนรวยมกัมีสภาพคล่องใน

การใชจ่้ายสูง แต่ทั้งน้ีในความเป็นจริงการใชจ่้ายของผูบ้ริโภคอาจมาจากปัจจยัอ่ืนร่วมดว้ย  

 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือท่ีหลายองคก์รใชเ้พื่อตอบสนองความ ตอ้งการของตลาด

กลุ่มเป้าหมาย (Kotler & Keller, 2012) จากปัจจยัพื้นฐานเดิมจะประกอบด้วย 4 ปัจจยั หรือ เรียกว่า 4Ps ซ่ึง

ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการขาย 

(Promotion) แต่เพื่อให้สอดคลอ้งกบัการตลาดสมยัใหม่ท่ีมีการบริการ เขา้มาร่วมดว้ย จึงไดพ้ิจารณาเพิ่มอีก 3 

ปัจจยั คือ บุคลากร (People) กระบวนการ (Process) และ ลกัษณะ ทางกายภาพ (Physical Evidence) รวมเรียก

ปัจจยัทั้ง 7 ปัจจยัน้ีใหม่วา่ 7Ps 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัความพงึพอใจ  

 คอตเลอร์ (Kotler. 2000: 36) [12] ไดใ้หค้วามหมายความพึงพอใจวา่ เป็นความรู้สึกของบุคคล เม่ือไดรั้บ

ความสุขหรือความผิดหวงัซ่ึงเกิดจากการเปรียบเทียบการรับรู้กบัความคาดหวงัในผลลพัธ์ ของส่ิงท่ีตอ้งการถา้

การรับรู้ต่อส่ิงท่ีตอ้งการพอดีกบัความคาดหวงัลูกคา้จะเกิดความพึงพอใจ มูลินส์ (Mullinss. 1985: 280) [13] ได้

กล่าวว่า ความพึงพอใจเป็นเจตคติของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงต่างๆ หลายๆดา้น เป็นสภาพภายในท่ีมีความสัมพนัธ์กบั

ความรู้สึกของบุคคลท่ีประสบความส าเร็จ ในงาน ทั้งดา้นปริมาณและคุณภาพ เกิดจากมนุษยจ์ะมีแรงผลกัดนั

บางประการในตวับุคคล ซ่ึงเกิดจากความพยายามจะบรรลุถึงเป้าหมายบางอย่าง เพื่อท่ีจะสนองตอบต่อความ

ตอ้งการหรือความคาดหวงัท่ีมีอยู่และเม่ือบรรลุเป้าหมายนนั้นแลว้จะเกิดความพอใจ เป็นผลสะทอ้นกลบัไปยงั 

จุดเร่ิมตน้ เป็นกระบวนการหมุนเวียนต่อไปอีก ดงันั้น ความพึงพอใจของผูรั้บบริการ จึงเป็นหัวใจของธุรกิจท่ี

ให้บริการสร้างความพึงพอใจท่ีจะมารับบริการอีกในคร้ังต่อไป ธุรกิจหรือองคก์ร ใด ๆ ท่ีไม่สามารถสร้างความ

พึงพอใจแก่ผูม้ารับบริการให้ไดแ้ลว้ ในท่ีสุดก็จะถูกคู่แข่งขนักา้วขา้มไป หรือถูกลูกคา้เมินโดยไม่มีเยื่อใยเหลือ

ไวใ้หอี้กเลย 

 

 

 



ผลการวิจัย 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาข้อ 1) ระดบัความพึงพอใจโดยรวมและจ าแนกตาม

ปัจจยัประชากรศาสตร์ 

ตาราง 1 แสดงระดบัความพึงพอใจโดยรวมของผูใ้ชบ้ริการ ดา้นคุณภาพการบริการดา้นความสวยงาม ดา้นความ

พึงพอใจในบริการ และดา้นภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ 

ระดับความพงึพอใจ N ค่าเฉลีย่ S.D. แปลความ 
 ดา้นคุณภาพการบริการ 400 7.6825 .63415 พึงพอใจสูง 
ดา้นความสวยงาม 400 7.6900 .59424 พึงพอใจสูง 
ดา้นความพึงพอใจในบริการ 400 7.6275 .59128 พึงพอใจสูง 
ดา้นภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ 400 7.6300 .50261 พึงพอใจสูง 

รวม 400 7.6575 .45143 พงึพอใจสูง 
 

ตาราง 2 แสดงระดบัความพึงพอใจ จ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นอายุ 

ประชากรศาสตร์ดา้นอาย ุ  N ค่าร้อยละ(%) ค่าเฉล่ีย S.D. 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 34 8.5 7.5074 .48952 
20 – 27 ปี 151 37.8 7.5712 .45179 
28 – 35 ปี 136 34.0 7.7194 .44569 
36 – 42 ปี 57 14.2 7.7705 .40005 
ตั้งแต่ 43 ปีขึ้นไป 22 5.5 7.8068 .40121 
รวม 400 100.0 7.6575 .45143 

 

ตาราง 3 แสดงระดบัความพึงพอใจ จ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นสถานภาพ 

ประชากรศาสตร์ดา้นสถานภาพ  N ค่าร้อยละ(%) ค่าเฉล่ีย S.D. 
โสด 284 71.0 7.6441 .45049 
สมรส 102 25.5 7.6912 .46414 
หมา้ย/หยา่ร้าง 14 3.5 7.6845 .38699 



รวม 400 100.0 7.6575 .45143 
 

ตาราง 4 แสดงระดบัความพึงพอใจ จ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นระดบัการศึกษา 

 

ตาราง 5 แสดงระดบัความพึงพอใจ จ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพ 

ประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพ N ค่าร้อยละ(%) ค่าเฉล่ีย S.D. 
นกัเรียน/นกัศึกษา 92 23.0 7.4982 .38910 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 61 15.3 7.5779 .37941 
พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง 145 36.3 7.7374 .50959 
คา้ขาย 102 25.5 7.7353 .41317 
รวม 400 100.0 7.6575 .45143 

 

ตาราง 6 แสดงระดบัความพึงพอใจ จ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นรายได้ 

ประชากรศาสตร์ดา้นรายไดต้่อเดือน N ค่าร้อยละ(%) ค่าเฉล่ีย S.D. 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000บาท 87 21.8 7.5115 .39296 
15,001 – 25,000 บาท 73 18.3 7.5320 .50224 
25,001 – 35,000 บาท 114 28.5 7.6937 .40195 
35,001 – 45,000 บาท 91 22.8 7.7866 .47029 
ตั้งแต่ 45,001 บาทขึ้นไป 35 8.8 7.8286 .42054 
รวม 400 100.0 7.6575 .45143 

 

ประชากรศาสตร์ดา้นระดบัการศึกษา  N ค่าร้อยละ(%) ค่าเฉล่ีย S.D. 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 95 23.8 7.5175 .39815 
ปริญญาตรี 266 66.5 7.7036 .47356 
สูงกวา่ปริญญาตรี 39 9.8 7.6838 .34528 
รวม 400 100.0 7.6575 .45143 



จากตารางท่ี 1 – 6 พบว่าระดบัความพึงพอใจโดยรวมของลูกคา้ท่ีมาใช้บริการ อยู่ในระดบัสูง ค่าเฉล่ีย  เท่ากบั 

7.6575 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .45143  

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาข้อ 2) ระดับความส าคญัของปัจจัยส่วนประสม

การตลาดท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของผูม้าใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 7 แสดงระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของผูม้าใชบ้ริการ  

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความส าคญั 

ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Product and Service) 7.8792 .69538 สูง 

ดา้นราคา (Price) 7.6450 .63067 สูง 

ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย (Place) 7.7700 .64189 สูง 

ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) 7.7242 .66018 สูง 

ดา้นพนกังานบริการ (People) 7.6708 .55017 สูง 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 7.8033 .57099 สูง 

ดา้นกระบวกการใหบ้ริการ (Process) 7.7058 .53802 สูง 

รวม 7.7426 .44865 สูง 

 จากตาราง 7 พบว่าผูใ้ชบ้ริการ ให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด จ าแนกออกเป็น 7 

ด้าน คือด้านผลิตภณัฑ์และบริการ (Product and Service) มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 7.8792 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

0.69538 อยู่ในระดบัสูง ดา้นราคา (Price) มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 7.6450 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.63067 อยู่ใน

ระดบัสูง ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย (Place) มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 7.7700 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.64189 อยู่ใน

ระดบัสูง ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 7.7242 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.66018 อยูใ่น

ระดบัสูง ดา้นพนกังานบริการ (People) มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 7.6708 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.55017 อยูใ่นระดบัสูง 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 7.8033 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.57099 อยู่ในระดบัสูง 

ดา้นกระบวกการใหบ้ริการ (Process)มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 7.7058 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.53802 อยูใ่นระดบัสูง 



ผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาข้อ 3) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั

ระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 8 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 

แสดงค่าสหสัมพนัธ์เชิงส่วน Partial Correlation ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 (n = 400 คน) 

  

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

(ตวัแปรตน้) 

ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร (Partial Correlation) 

ตวัแปรตาม ความพึงพอใจ Significance  
(2-tailed) 

 

df แปลความ 

Correlation 

 ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Product) .074 .142 392 - 

 ดา้นราคา (Price) .206* .000 392 ต ่ามาก 

 ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย (Place) .101* .044 392 ต ่าท่ีสุด 

 ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) .179* .000 392 ต ่าท่ีสุด 

 ดา้นพนกังานบริการ (People) .058 .248 392 - 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) .235* .000 392 ต ่ามาก 

 ดา้นกระบวกการใหบ้ริการ (Process) .319* .000 392 ต ่า 

 จากตาราง 8 พบว่า ค่าความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรปัจจยัสนบัสนุนกบัความพึงพอใจโดยรวม ในส่วน

ของปัจจัยสนับสนุน ด้านราคา (Price) พบว่ามีความสัมพนัธ์เชิงบวกกับความพึงพอใจโดยรวม โดยมีค่า 

Correlation เท่ากบั .206 มีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามาก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ดา้นสถานท่ีการจดั

จ าหน่าย (Place) พบว่ามีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความพึงพอใจโดยรวม โดยมีค่า Correlation เท่ากบั .101 มี

ความสัมพนัธ์ระดบัต ่าท่ีสุด อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) พบว่ามี

ความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความพึงพอใจโดยรวม โดยมีค่า Correlation เท่ากบั .179 มีความสัมพนัธ์ระดบัต ่าท่ีสุด 

อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ(Physical Evidence) พบว่ามีความสัมพนัธ์เชิง

บวกกบัความพึงพอใจโดยรวม โดยมีค่า Correlation เท่ากบั .235 มีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามาก อย่างมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดับ .05 ด้านกระบวนการให้บริการ(Process) พบว่ามีความสัมพนัธ์เชิงบวกกับความพึงพอใจ



โดยรวม โดยมีค่า Correlation เท่ากบั .319 มีความสัมพนัธ์ระดบัต ่า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส าหรับ

ปัจจยัสนบัสนุนดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Product)  และปัจจยัสนบัสนุนดา้นพนกังานบริการ (People) พบว่า

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจโดยรวม 

 

อภิปรายผล 

 อภิปรายผลขอ้คน้พบตามวตัถุประสงค์ขอ้ 1)ระดับความพึงพอใจโดยรวมมีค่าเฉล่ีย (mean) เท่ากบั 

7.6575 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เท่ากบั .45143 อยูใ่นระดบัพึงพอใจสูง ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ

ผูใ้ชบ้ริการรู้สึกว่ามีความสุข การให้บริการของพนกังาน รูปแบบลวดลาย คุณภาพของสีและอุปกรณ์ท่ีใช ้การ

เอาใจใส่ของพนกังานใหบ้ริการ มีความคุม้ค่าเหมาะสมกบัราคา  เม่ือจ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้น

อาย ุกลุ่มอายตุั้งแต่ 43 ปีขึ้นไป ค่าเฉล่ียของระดบัความพึงพอใจสูงท่ีสุด รองลงมาคือ อายรุะหวา่ง 36 – 42 ปี, 28 

– 35 ปี , 20 – 27 ปี , ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี ตามล าดบั เม่ือจ าแนกตามดา้นสถานภาพ กลุ่มสถานสมรส ค่าเฉล่ีย

ของระดับความพึงพอใจสูงท่ีสุด  รองลงมาคือ หม้าย/หย่าร้าง , โสด ตามล าดับ เม่ือจ าแนกตามด้านระดับ

การศึกษา ปริญญาตรี ค่าเฉล่ียของระดับความพึงพอใจสูงท่ีสุด รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี , กลุ่มต ่ากว่า

ปริญญา ตามล าดบั เม่ือจ าแนกดา้นอาชีพ กลุ่มพนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง ค่าเฉล่ียของระดบัความพึงพอใจสูง

ท่ีสุด รองลงมาคือ คา้ขาย, ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ, นกัเรียน/นกัศึกษา ตามล าดบั เม่ือจ าแนกตามด้าน

รายได ้รายไดต้ั้งแต่ 45,001 บาทขึ้นไป ค่าเฉล่ียของระดบัความพึงพอใจสูงท่ีสุด รองลงมาคือ 35,001 – 45,000 

บาท, รายได ้25,001 – 35,000 บาท, รายได ้15,001 – 25,000 บาท, ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000บาท ตามล าดบั ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ มหาวิทยาลยัราชภฏัเทพสตี (2563) ท าการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของประชาชน

ต่อการให้บริการสาธารณะขององค์การบริหารส่วนจังหวดัสระบุรี อ าเภอเมืองสระบุรี จังหวัดสระบุรี 

ปีงบประมาณ พ.ศ.2563 พบว่า ผลการประเมินความพึงพอใจในการให้บริการขององคก์ารบริหารส่วนจงัหวดั

สระบุรี อ าเภอเมืองสระบุรี จงัหวดัสระบุรี ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 

 อภิปรายผลขอ้คน้พบตามวตัถุประสงคข์อ้ 2) ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบว่า

ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Product and Service) มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 7.8792 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.69538 อยู่

ในระดบัสูง ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ สินคา้หรือรูปแบบการให้บริการ มีส่วนส าคญัต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ 

ดา้นราคา (Price) มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 7.6450 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.63067 อยู่ในระดบัสูง ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ 

ผูใ้ช้บริการค่อนข้างให้ความส าคัญกับอัตราค่าบริการ หากราคาค่าบริการมีความเหมาะสมก็อาจจูงใจให้



ผูใ้ช้บริการตดัสินใจใช้บริการ ด้านสถานท่ีการจดัจ าหน่าย (Place) มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 7.7700 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.64189 อยูใ่นระดบัสูง ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 7.7242 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.66018 อยู่ในระดับสูง ด้านพนักงานบริการ (People) มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 7.6708 ส่วนเบ่ียงเบน 

มาตรฐาน 0.55017 อยู่ในระดบัสูง ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 7.8033 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.57099 อยู่ในระดบัสูง ดา้นกระบวกการให้บริการ (Process)มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 7.7058 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.53802 อยูใ่นระดบัสูง ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ จะพิจารณาถึงส่วนประสม

การตลาดทั้ง 7P หากส่ิงท่ีผูใ้ชบ้ริการไดรั้บการตอบสนองสูงกว่าความคาดหวงั ก็จะท าให้ความพึงพอใจสูงขึ้น

ตามไปดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั นางสาวธิรภา เสาสุทธ์ิ (2557) ท าการศึกษาเร่ืองการศึกษาความแตกต่างของปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีจ าแนกโดยพฤติกรรมการใชบ้ริการของกลุ่มเพศหญิง ในร้านท าเล็บ เขตจตุจกัร 

กรุงเทพมหานคร พบว่าระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์และ

บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นกระบวนการ และดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญัในระดบัมาก 

 อภิปรายผลขอ้คน้พบตามวตัถุประสงค์ขอ้ 3)ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกับ

ระดบัความพึงพอใจโดยรวมของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการร้านเลบ็ Nail it Tokyo สาขาอาคารเดอะยูนิคอร์น ทาวเวอร์ 

พบว่า ค่าความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรปัจจยัสนบัสนุนกบัความพึงพอใจโดยรวม ในส่วนของปัจจยัสนับสนุน 

ดา้นราคา (Price) พบว่ามีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความพึงพอใจโดยรวม โดยมีค่า Correlation เท่ากบั .206 มี

ความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามาก อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ อตัราค่าบริการของร้าน

อาจจะค่อนขา้งสูงหากเทียบกบัร้านท าเล็บทัว่ไป ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย (Place) พบว่ามีความสัมพนัธ์เชิง

บวกกบัความพึงพอใจโดยรวม โดยมีค่า Correlation เท่ากบั .101 มีความสัมพนัธ์ระดบัต ่าท่ีสุด อย่างมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดับ .05 ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) พบว่ามีความสัมพนัธ์เชิงบวกกับความพึงพอใจ

โดยรวม โดยมีค่า Correlation เท่ากบั .179 มีความสัมพนัธ์ระดบัต ่าท่ีสุด อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ(Physical Evidence) พบว่ามีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความพึงพอใจโดยรวม โดยมีค่า 

Correlation เท่ากบั .235 มีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามาก อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการ(Process) พบวา่มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความพึงพอใจโดยรวม โดยมีค่า Correlation เท่ากบั .319 มี

ความสัมพนัธ์ระดบัต ่า อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 สอดคลอ้งกบั จิราพร วรเวชวิทยา(2559) ท่ีศึกษา

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการห้องอาหารครัวเมืองราช พบว่า ส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นพนักงานผูใ้ห้บริการส่งผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการ



ห้องอาหารครัวเมืองราชอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี ระดบั.05ส าหรับปัจจยัสนบัสนุนดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

(Product)  และปัจจยัสนบัสนุนดา้นพนกังานบริการ (People) พบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจโดยรวม 

 

ข้อเสนอแนะจากงานวิจัย 

 1) จากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี พบวา่ กลุ่มอายตุ ่ากวา่ 20 ปี ท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี และยงัเป็น

นกัเรียน/นกัศึกษา มีระดบัความพึงพอใจโดยรวมต ่าท่ีสุด บริษทัควรคิดรูปแบบการบริการท่ีตอบโจทยก์ลุ่มคน

รุ่นใหม่ อาจจะท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลถึงความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มน้ีโดยเฉพาะ และจดัท าโปรโมชัน่เฉพาะ

กลุ่มเพื่อดึงดูดลูกคา้กลุ่มน้ีมากขึ้น 2) จากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี พบวา่ระดบัความส าคญัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

(Product and Service)มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด บริษทัควรให้ความส าคญักบัการพฒันาสินคา้และบริการให้มีคุณภาพ

และการบริการท่ีมีมาตรฐาน เลือกใชสี้และวสัดุท่ีมีความปลอดภยัไม่เป็นอนัตรายต่อผูใ้ช ้และฝึกอบรม ทดสอบ

ทกัษะของพนกังานให้บริการอย่างสม ่าเสมอ 3) จากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้น

อายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือน มีความพึงพอใจต่อการให้บริการท่ีแตกต่างกัน บริษทัควรพฒันาผลิตภณัฑ์และ

บริการท่ีมีความหลากหลาย เจาะจงไปท่ีลูกคา้แต่ละกลุ่มมากขึ้น 4) จากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ(Product)  และดา้นพนกังานบริการ (People) พบว่าไม่มีความสัมพนัธ์กบั

ความพึงพอใจโดยรวม ดงันั้นบริษทัควรจะตอ้งเร่งพฒันาสินคา้และบริการให้มีคุณภาพมากขึ้น รวมถึงสร้าง

ความแตกต่างจากแบรนด์คู่แข่งในทอ้งตลาด อาจจะท าในส่วนของ Digital Marketing เพื่อให้ผูบ้ริโภครู้จกั

แบรน์มากขึ้น ในส่วนของพนกังานบริการ ตอ้งพฒันาทกัษะความสามารถอย่างสม ่าเสมอ ฝึกอบรมให้พนกังาน

มีใจ รักในงานบริการและมีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ใหม้ากขึ้น 

ขอ้เสนอแนะงานวิจยัคร้ังต่อไป 

 1) ประชากรท่ีศึกษาในคร้ังน้ีเป็นเพียงผูใ้ช้บริการท่ีเป็นคนไทยและเป็นเพศหญิงเท่านั้น ซ่ึงคิดเป็น

สัดส่วนร้อยละ 60 อีกคร่ึงหน่ึงเป็นชาวต่างชาติ ซ่ึงหากตอ้งการขอ้มูลท่ีมีความหลากหลายมากขึ้น จึงควรเลือก

กลุ่มประชากรในการศึกษาคร้ังถดัไปให้กวา้งขึ้น เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีครอบคลุมยิ่งขึ้น 2) การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการ

วิจยัเชิงปริมาณ หากตอ้งการขอ้มูลท่ีมีความหลากหลายมากขึ้น การวิจยัคร้ังต่อไปสามารถท าวิจยัในเชิงคุณภาพ

โดยการสัมภาษณ์ได ้
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