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ความพงึพอใจของลูกค้าร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จิรภรณ์ บุญเรือง1 และ ประภัสสร  วเิศษประภา2 

 

 
บทคดัย่อ 

 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร  
มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาสภาพทัว่ไปของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นคุณภาพ 
ในการใหบ้ริการและความพงึพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเกบ็ขอ้มูล
จากประชากรในเขตกรุงเทพมหานครทั้งชายและหญิงท่ีเคยมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการ 
ร้าน Nail it Tokyo จ านวน 385 ราย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
สถิติท่ีใชเ้พื่อการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
และวิเคราะห์สมมติฐานดว้ยวิธีการวิเคราะห์ถดถอยพหุเชิงเส้นตรง (Multiple Liner Regression)  
 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นต่างๆ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มากท่ีสุด รองลงมาคือ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบั
ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือวิเคราะห์ปัจจยัดา้นคุณภาพใน
การใหบ้ริการ ดา้นต่างๆ พบวา่ ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการดา้นการตอบสนอง มากท่ีสุด 
รองลงมาคือ ดา้นการใหค้วามมัน่ใจ ดา้นความน่าเช่ือถือ ดา้นการเอาใจใส่ และดา้นส่ิงท่ีสมัผสัได ้
ตามล าดบั 
 ผลการวิเคราะห์สมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลกบัความพึงพอใจ
ของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลกบัความพึงพอใจของลูกคา้
ร้านท าเลบ็ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 ในขณะท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
ไม่มีอิทธิพลกบัความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร และผลการวิเคราะห์
สมมติฐานปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการท่ีมีอิทธิพลกบัความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็  
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ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการดา้นส่ิงท่ีสมัผสัได ้ 
และดา้นความน่าเช่ือถือ มีอิทธิพลกบัความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ี 0.01 ในขณะท่ีปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการดา้นการตอบสนอง ดา้นการใหค้วามมัน่ใจ 
และดา้นการเอาใจใส่ไม่มีอิทธิพลกบัความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ค ำส ำคัญ: ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด, ปัจจัยด้ำนคณุภำพในกำรให้บริกำร,  
ควำมพึงพอใจของลูกค้ำร้ำนท ำเลบ็ 

 
Abstract 

 
 Research study nail salon customer satisfaction in bangkok have a purpose to study the 
general condition of marketing mix factors quality factors for nail salon services and customer 
satisfaction in bangkok data were collected from the population of bangkok area, both male and 
female who had experience in using nail it tokyo  
shop, total 385 people using a questionnaire as a tool for data collection. The statistics used for 
data analysis were percentage, mean, standard deviation. And analyze the hypothesis using the 
multiple liner regression method. 
 The results of analysis of marketing mix factors the respondents focused on the 
marketing mix factor. The overall picture is at a high level. When analyzing the factors of 
marketing mix in various aspects, it was found that the factors of marketing mix were the most 
product, followed by price, distribution channel and marketing promotion, respectively service 
quality factor analysis results the respondents put emphasis on the quality factor of the service 
overall at a high level. When analyzing the quality factors of service in various aspects, it was 
found that the quality factor in response service was the most, followed by confidence. Trust 
empathy and the touchable things, respectively. 
 The results of hypothesis analysis of marketing mix factors influencing nail salon 
customer satisfaction. In bangkok, it was found that the product marketing mix factor distribution 
channels and marketing promotion aspects influence on the satisfaction of the nail salon 
customers. The price marketing mix factor did not influence the satisfaction of nail salon 
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customers. In bangkok and the hypothesis analysis of service quality factors affecting customer 
satisfaction. In bangkok, it was found that the quality factor in providing the touchable service 
and reliability Influence on the satisfaction of the nail salon customers. Was statistically 
significant at 0.01, while the quality factor of the response service was confidence and 
attentiveness did not influence the satisfaction of nail salon customers in Bangkok. 
 
Keywords: Marketing Mix Factor, Service Quality Factor, Nail Salon Customer Satisfaction 
 

1. บทน า 
 การใชสี้และศิลปะการท าเลบ็นั้นมีมานานอยา่งนอ้ย 6,000 ปีแลว้ ผูห้ญิงชาวอียปิตแ์ละจีน
ใชสี้ทาเลบ็ท่ีท าจากดว้งบดยอ้มสี จนกระทัง่ในทศวรรษท่ี 1980 เม่ือ ‘ghetto nails’ ศิลปะการท าเลบ็
ท่ีมีตน้ก าเนิดมาจากชุมชนอเมริกนัแอฟริกนัไดเ้ขา้มาเปล่ียนแปลงจนกลายเป็นแฟชัน่ท่ีแทจ้ริง 
ทั้งการออกแบบและการใชสี้อยา่งทีเห็นกนัทุกวนัน้ี สมาชิกของชุมชนอเมริกนัแอฟริกนัไดส้วมกรง
เลบ็ยาวสีสดใสทั้งในแบบพื้นๆและแบบเลบ็ท่ียาวเกินจริง ศิลปะเลบ็ 3 มิติและประติมากรรม 
ท่ีท าดว้ยมือยงัแพร่กระจายไปทัว่แหล่งแฟชัน่ในญ่ีปุ่นและประเทศเพื่อนบา้นแถบอาเซียน
(issue247.com)  
 ธุรกิจเสริมความงาม ก าลงัไดรั้บความนิยม และมีอตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง  
เพราะกลุ่มลูกคา้เป้าหมายขยายตวัออกไป จากเดิมท่ีเนน้ลูกคา้ผูห้ญิง แต่ปัจจุบนักลุ่มลูกคา้ผูช้ายให้
ความสนใจกบัการเสริมความงามเพื่อเพิ่มบุคลิกภาพใหดู้ดี ในขณะเดียวกนั กลุ่มอายขุองผูท่ี้เขา้รับ
บริการเสริมความงามในปัจจุบนั กไ็ม่ไดจ้ ากดัแต่เพียงกลุ่มคนวยัท างานหรือผูใ้หญ่เท่านั้น  
แต่กลุ่มวยัรุ่น นกัเรียน นกัศึกษา ต่างกใ็หค้วามสนใจใชบ้ริการเป็นจ านวนมาก ท าใหธุ้รกิจ 
เสริมความงามเป็นธุรกิจท่ีสร้างรายไดใ้หก้บัผูป้ระกอบการ ขอ้มูลจากการส ารวจของส านกังานสถิติ
แห่งชาติเก่ียวกบัรายไดข้องธุรกิจแต่งผมและเสริมสวยมีมูลค่าประมาณ 60,000 ลา้นบาท 
(Marketingoops, 2563) 
          ร้านท าเลบ็ Nail it Tokyo เป็นร้านท าเลบ็สญัชาติญ่ีปุ่น สไตลโ์ตเกียว โดยบรรยากาศภายใน
ร้านตกแต่งดว้ยโทนสีขาว และสีชมพท่ีูมีความน่ารัก สดใส และท่ีส าคญัราคาไม่แพง ซ่ึงเป็นร้านท า
เลบ็สีเจลท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งแพร่หลายมากๆ บนสถานีรถไฟฟ้าบีทีเอส ท่ีมีผูค้นแวะเวยีนเขา้มา
ท าเลบ็ท่ีร้านวนัละหลายร้อยคนต่อวนั และขยายมาเร่ือยๆ จนถึงจงัหวดันครราชสีมา ปัจจุบนัมีถึง 
19 สาขา ไม่เพียงเท่านั้นธุรกิจร้านท าเลบ็ Nail it Tokyo ยงัมีสถาบนัสอนท าเลบ็ Nail it Academy 
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ซ่ึงเปิดการเรียนการสอนโดยเนลซาลอนยอดนิยม อาจารยผ์ูส้อนของ Nail it Academy เป็นผูรู้้จริง 
และมีประสบการณ์จริงในการท างานท่ีร้าน และมีความตั้งใจท่ีอยากจะถ่ายทอดประสบการณ์
ความรู้ เทคนิค ใหก้บัผูม้าเรียนอยา่งแทจ้ริง (wekorat, 2561) 
          จากขอ้มูลขา้งตน้พบวา่ ธุรกิจบริการร้านท าเลบ็ในปัจจุบนัจะมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง  
ซ่ึงถือวา่มีมูลค่าตลาดสูง ดว้ยเหตุผลน้ีจึงเป็นท่ีมาของการศึกษาเพื่อคน้หาความพึงพอใจของลูกคา้ 
ร้านท าเลบ็ในเขตกรุงเทพมหานคร อนัไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
และปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการ ท่ีจะส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูว้ิจยัคาดหวงัวา่ ขอ้คน้พบท่ีไดรั้บจากการศึกษาคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์
ส าหรับธุรกิจท่ีใหบ้ริการท าเลบ็ในการปฏิบติังาน การแกไ้ข ปรับปรุงและพฒันาการบริการในการ
สร้างความสมัพนัธ์กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อรักษาลูกคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสมและมีประสิทธิภาพต่อไป 
 

2. ทบทวนวรรณกรรม 
2.1 ส่วนประสมทางการตลาด : McCarthy (1993, pp. 46 - 50) ไดก้ล่าวไวว้า่  
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑสิ์นคา้ (Product) ราคา (Price) 
สถานท่ี หรือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริมการขาย (Promotion) หรือ 4Ps  
เป็นเคร่ืองมือการตลาดท่ีน ามาผสมผสาน ปรับใชต่้อสินคา้ และการใหบ้ริการ เพื่อบรรลุ
วตัถุประสงคท์างการตลาดของธุรกิจ 
 2.1.1 ด้านผลติภัณฑ์ (Product) Kotler (1997, p. 430) กล่าววา่ ผลิตภณัฑ ์หมายถึง  
ส่ิงท่ีนกัการตลาดน ามาเสนอกบัตลาด เพื่อเรียกร้องความสนใจ เพื่อการไดก้รรมสิทธ์ิ หรือเพื่อการ
บริโภคอุปโภค ซ่ึงสามารถสนองตอบตามความตอ้งการของตลาดได ้ Kotler (1997) กล่าววา่ 
ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีจบัตอ้งไดห้รือจบัตอ้งไม่ได ้มีตวัตนหรือไม่มีตวัตน เช่น อยูใ่นรูปของ
สินคา้ หรือการบริการ โดยท่ีผูป้ระกอบการใชธุ้รกิจเป็นส่ือกลางในการขายผลิตภณัฑใ์หก้บัผูซ้ื้อ
หรือลูกคา้ และตอ้งแจง้ขอ้มูลในดา้นต่าง ๆ ของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ใหผู้ซ้ื้อไดรั้บรู้ และเขา้ใจอยา่ง
ชดัเจนดว้ย ไม่วา่จะเป็น ยีห่อ้ ขนาด รูปร่าง รูปแบบ เคร่ืองหมายรับประกนั อีกทั้ง ถา้เป็นผูผ้ลิตเอง 
นอกจากท าหนา้ท่ีเป็นผูข้ายแลว้ ยงัตอ้งท าหนา้ท่ีพฒันาผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ใหมี้คุณภาพดีข้ึนเร่ือย ๆ 
อีกดว้ย 
        สรุปไดว้า่ ผลิตภณัฑ ์คือ สินคา้ (Goods) การบริการ (Services) หรือความคิด (Ideas)  
ท่ีสามารถสนองตอบตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค ท่ีผูผ้ลิตขาย/ ใหเ้ช่าแก่ผูบ้ริโภค สร้างความ 
พึงพอใจ หรือเกิดประโยชนจ์ากการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น อาจเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีตวัตน  
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หรือเป็นผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีตวัตนกไ็ด ้เช่น ถา้เป็นสินคา้ท่ีมีตวัตนไดแ้ก่ น ้ายาลา้งเลบ็  
เคลือบเลบ็เจล อะคริลิค น ้ายาทาเลบ็ ของประดบัตกแต่ง เกลด็คริสตลั ยีห่อ้ต่าง ๆ เป็นตน้  
แต่ถา้เป็นสินคา้ท่ีไม่มี ตวัตนหรือจบัตอ้งไม่ไดห้รือบริการ หมายถึง ฝีมือของช่างท่ีมีความช านาญ
สูง 
 2.1.2 2. ด้านราคา (Price) Kotler (1997) กล่าววา่ ราคา (Price) หมายถึง รูปของตวัเงินท่ีมา
จากส่ิงท่ีช้ีชดัหรือระบุถึงมูลค่าของผลิตภณัฑ ์เป็นส่วนหน่ึงท่ีใชเ้พื่อความเหมาะสมของผลิตภณัฑ ์
ท่ีคาดหวงั เป็นแรงจูงใจในการซ้ือ หากผูข้ายสามารถตั้งราคาท่ีมีความเหมาะสมกบัผลิตภณัฑไ์ด้
เป็นอยา่งดี เพราะการตั้งราคาสูงจนเกินไปอาจท าใหผู้ซ้ื้อเกิดความไม่ไวว้างใจต่อผูข้ายได ้ 
แต่บางคร้ังการตั้งราคาสูงกเ็ป็นการดี หากเป็นบางกลุ่มบุคคลท่ีมีรสนิยมสูง ชอบซ้ือสินคา้ในราคา
แพง ๆ เพื่อใหเ้กิดความภูมิใจต่อตนเอง แต่บางคร้ังมีการโฆษณาคุณสมบติักนัเกิดความพอดี 
จนหาความแตกต่างไม่ค่อยได ้
           สรุปไดว้า่ ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งตอบแทนเป็นตวัเงิน ราคาของผลิตภณัฑ์
มาจากมูลค่าของผลิตภณัฑท่ี์มีความเหมาะสม ยติุธรรม ชดัเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการ
ท่ีต่างกนัเม่ือเทียบกบัคุณภาพของผลิตภณัฑห์รือประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์เช่น ถา้ราคาตน้ทุนของ
ผลิตภณัฑห์รืออุปกรณ์ในการท าเลบ็มีราคาสูง แต่ยีห่อ้นั้นมีคุณภาพ หรือช่างมีความน่าเช่ือถือ 
และประสบการณ์สูง ฝีมือดี ราคาในการบริการกจ็ะสูงตามความเหมาะสมของตน้ทุน  
แต่ผูใ้ชบ้ริการหรือลูกคา้กจ็ะไดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพและการบริการท่ีดีมี ประสิทธิภาพตามไปดว้ย  
จึงจะมีความยติุธรรมทั้งผูใ้หบ้ริการและผูรั้บการบริการ 
 2.1.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place/ Distribution) Kotler (1997) กล่าววา่  
การจดัจ าหน่าย (Place) หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึงโครงสร้างหรือช่องทางหลงัจาก
ผูบ้ริโภคทราบข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑจ์ากโฆษณาแลว้จนเกิดความสนใจและอยากทดลองใช ้ 
แต่ถา้ไม่สามารถจะหาซ้ือไดอ้ยา่งสะดวกแลว้ ส่วนใหญ่จะลม้เลิกความตั้งใจแลว้เปล่ียนไปซ้ือยีห่อ้
อ่ืนท่ีหาไดส้ะดวกกวา่ 
            สรุปไดว้า่ สถานท่ีหรือท าเลท่ีตั้งและบรรยากาศแวดลอ้มทัว่ไป หรือการตกแต่งบริเวณ
หนา้ร้านและภายในร้านท่ีใหบ้ริการท าเลบ็ เป็นปัจจยัส าคญัอยา่งหน่ึงในการดึงดูดกลุ่มลูกคา้ได ้
เพราะถา้ร้านตกแต่งสวยงาม สะอาด ทนัสมยั หรือดูหรูหรา สร้างความแปลกใหม่จะท าใหลู้กคา้ 
เกิดความประทบัใจและรู้สึกคุม้ค่ากบัราคา 
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2.1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาดและการส่ือสารทางการตลาด (Promotion & IMC)  
Kotler (1997) กล่าววา่ การส่งเสริมการตลาดเป็นช่องทางในการเช่ือมโยงติดต่อและแลกเปล่ียน
ขอ้มูลกนัระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย อาจเป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย หรือไม่ใชพ้นกังานขายกไ็ด ้
เช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ ลด แลก แจก แถม เพื่อดึงดูดใจลูกคา้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 
จนท าใหเ้กิดความพอใจในท่ีสุด 
           สรุปไดว้า่ หากร้านท าเลบ็ ร้านใดมีการจดัการส่งเสริมการตลาด โดยใหลู้กคา้ท าบตัร
ส่วนลดเพื่อสะสมแตม้หรือเป็นส่วนลดในคร้ังต่อไป หรือท ารายการโปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้ทัว่ไป
กส็ามารถท าใหดึ้งดูดทั้งลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่ใหก้ลบัมาใชบ้ริการอีกได ้ส าหรับส่วนลด  
ควรลดเป็นเปอร์เซ็นต ์เพื่อป้องกนัปัญหาความไม่เท่าเทียมกนั และเพื่อความสะดวกในการ
ปรับเปล่ียนราคาท่ีอาจจะเปล่ียนแปลงไดใ้นอนาคต 
 
2.2 คุณภาพในการให้บริการ : Parasuraman, Zeithaml and Berry (1985) กล่าววา่  
คุณภาพการบริการเป็นผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนระหวา่งการรับรู้ และ ความคาดหวงัของผูใ้ชบ้ริการเพราะ
บริการนั้นไม่สามารถจบัตอ้งไดท้ าใหก้ารประเมินคุณภาพการบริการยากกวา่คุณภาพสินคา้  
การประเมินคุณภาพการบริการเกิดข้ึนระหวา่งการส่งมอบบริการ และผลลพัธ์ของการบริการซ่ึง
คุณภาพการบริการในการรับรู้ของลูกคา้ มาจากกระบวนการประเมินของลูกคา้ โดยการเปรียบเทียบ
ระหวา่งการรับรู้การส่งมอบบริการ กบัความคาดหวงัของลูกคา้ 
 สุพรรณี อินทร์แกว้ (2549: 27-50) กล่าววา่คุณภาพบริการ (Service Quality) เป็นส่วนหน่ึง
ของสาเหตุท่ีท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในบริการนั้น ๆ คุณภาพบริการและความพึงพอใจจึงเป็น
โจทยท่ี์นกัการตลาดพยายามจะแสวงหาคาตอบจากลูกคา้ เพื่อช่วงชิงความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
โดยเนน้การใหบ้ริการท่ีมีคุณภาพมาตรฐานและปรับปรุงการใหบ้ริการเพื่อใหลู้กคา้เกิดความ 
พึงพอใจ การสร้างความพึงพอใจในธุรกิจจะข้ึนอยูก่บัพนกังานบริการเป็นส าคญั พนกังานบริการ
เปรียบเสมือนลูกคา้ภายในของธุรกิจ และบริการท่ีเขาส่งมอบใหก้บัลูกคา้ คือ สินคา้นั้นเอง 
ท าอยา่งไรสินคา้ (บริการ) จะขายได ้ธุรกิจตอ้งใหค้วามส าคญักบัพนกังานบริการ เพราะเป็นกลุ่ม
บุคคลท่ีส่งมอบบริการใหก้บัลูกคา้ ซ่ึงมีความส าคญัต่อธุรกิจ ดา้นภาพลกัษณ์และช่ือเสียง  

หลงัจากนั้นไดมี้การวจิยัต่าง ๆ มากมาย เก่ียวกบั ปัจจยั หรือเกณฑใ์นการประเมินคุณภาพ
การบริการของลูกคา้ ซ่ึงพบวา่แต่ละเกณฑมี์ความสมัพนัธ์ท่ีใกลเ้คียงกนัมาก และบางเกณฑส์ามารถ
รวมเขา้ไวเ้ป็นเกณฑเ์ดียวกนัได ้จนกระทัง่ในปี ค.ศ. 1988 (พ.ศ. 2531) เกณฑก์ารประเมินคุณภาพ
การบริการตามแนวคิดของพาราสุรามาน เหลือเพียง 5 ประการ คือ 
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 1. ดา้นส่ิงท่ีสมัผสัได ้หมายถึง ลกัษณะของส่ิงอ านวยความสะดวกทางกายภาพ 
ท่ีสามารถจบัตอ้งได ้เช่น เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีใหบ้ริการ เจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการและส่ิงอ านวย
ความสะดวกต่าง ๆ เน่ืองจากการบริการเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้การประเมินจึงตอ้งประเมิน 
จากสภาพแวดลอ้มทางกายภาพท่ีมีตวัตน เช่น อุปกรณ์และเคร่ืองอานวยความสะดวกทางวตัถุ 
บริษทัมีอุปกรณ์ท่ีทนัสมยั และพนกังานของบริษทัมีความสุภาพ เรียบร้อย เป็นตน้ 
 2. ความน่าเช่ือถือไวว้างใจในการบริการ หมายถึง ความสามารถในการใหบ้ริการ
ไดต้ามท่ีไดใ้หส้ญัญาไวก้บัลูกคา้อยา่งน่าเช่ือถือ ถูกตอ้ง และสม ่าเสมอ เช่น บริษทัไดใ้หบ้ริการ
ตามท่ีไดส้ัญญาไว ้เม่ือลูกคา้มีปัญหา บริษทัแสดงออกถึงความจริงใจในการแกปั้ญหานั้น  
และบริษทัใหก้ารบริการท่ีถูกตอ้งเหมาะสม เป็นตน้ 
 3. การตอบสนองต่อลูกคา้ หมายถึง ความมุ่งมัน่เตม็ใจท่ีจะช่วยเหลือลูกคา้  
การใหบ้ริการอยา่งรวดเร็ว ฉบัไว และพร้อมใหบ้ริการเสมอ ซ่ึงสะทอ้นถึงการเตรียมการของบริษทั
ในการใหก้ารบริการแก่ลูกคา้ เช่น พนกังานไดแ้จง้ใหลู้กคา้ทราบวา่จะไดรั้บบริการเม่ือใด  
พนกังานมีความพร้อมท่ีจะใหบ้ริการลูกคา้ไดท้นัท่วงทีพนกังานเตม็ใจท่ีจะช่วยเหลือลูกคา้  
และพนกังานไม่ยุง่เกินไปท่ีจะตอบสนองต่อค าร้องขอของลูกคา้ เป็นตน้ 
 4. การใหค้วามมัน่ใจแก่ลูกคา้ หมายถึง การท่ีผูใ้หบ้ริการตอ้งมีความรู้ทกัษะ
ความสามารถ ความซ่ือสัตย ์และมีสัมมาคาราวะ สร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 
โดยความมัน่ใจในการบริการประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบ คือความสามารถของพนกังานซ่ึง
หมายถึง ความรู้ และทกัษะในงานบริการของพนกังาน เพื่อน าความเช่ือถือ และความมัน่ใจมาสู่
ลูกคา้ มารยาทของพนกังานท่ีแสดงออกในขณะท่ีใหบ้ริการ โดยพนกังานตอ้งสุภาพ  
มีความเป็นมิตร ความปลอดภยัเม่ือมาใชบ้ริการพนกังานตอ้งท าใหลู้กคา้รู้สึกถึงความปลอดภยัจาก
อนัตราย ความเส่ียง และความกงัวล เม่ือมาใชบ้ริการ  
  5. ความเห็นอกเห็นใจ หมายถึง การดูแลเอาใจใส่ การใหค้วามสนใจ  
และใหบ้ริการแก่ลูกคา้แต่ละคนซ่ึงมีความตอ้งการแตกต่างกนั เช่น บริษทัยดึหลกัความสนใจของ
ลูกคา้เป็นหวัใจส าคญั พนกังานของบริษทัใหค้วามเอาใจใส่ลูกคา้เป็นรายบุคคล และพนกังานเขา้
ใจความตอ้งการท่ีเฉพาะเจาะจงของลูกคา้ เป็นตน้ 
 สรุปไดว้า่ เกณฑท่ี์ใชใ้นการประเมินคุณภาพการบริการทั้ง 5 ประการน้ี ถูกน าไปประยกุต ์
ใชใ้นการวดัคุณภาพการบริการในธุรกิจต่าง ๆ มากมาย เพื่อท่ีบริษทัจะไดท้ราบถึงการรับรู้คุณภาพ 
การบริการในมุมมองของลูกคา้ และน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการบริการ 
ใหต้รงตามความตอ้งการความคาดหวงัของลูกคา้ 
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2.3 ความพงึพอใจ : Gerpott, Rams, and Schindler (2001) กล่าววา่ ความพึงพอใจ คือ  
ความรู้สึกลูกคา้จากความคาดหวงัก่อนท่ีจะไดรั้บบริการและน าความคาดหวงัมาเปรียบเทียบภาย
หลงัจากการใชบ้ริการ ถา้การใหบ้ริการตรงกบัความคาดหวงักจ็ะท าใหเ้กิดความพึงพอใจ  
แต่ถา้ไม่เป็นไปตามความคาดหวงักจ็ะเกิดความรู้สึกไม่พึงพอใจในการใชบ้ริการ ดงันั้น ผูใ้หบ้ริการ
ควรใหบ้ริการตามความคาดหวงัและสามารถตอบสนองลูกคา้ได ้รวมถึงส่ิงอ านวยความสะดวก
ต่างๆ เช่น ระบบงาน และสถานท่ีใหบ้ริการ ซ่ึงเม่ือเกิดความพึงพอใจแลว้กจ็ะท าใหก้ารบริการ 
ประสบความส าเร็จได ้
           Kotler (2003) กล่าววา่ ความพึงพอใจเกิดจากความรู้สึกของลูกคา้ท่ีรู้สึกถึงความพึงพอใจ 
หรือไม่พึงพอใจ เม่ือน าผลลพัธ์จากการใชบ้ริการมาเปรียบเทียบจากความคาดหวงั  
วา่ผลิตภณัฑแ์ละบริการเป็นไปตามความคาดหวงักจ็ะท าใหรู้้สึกพึงพอใจ หรือไม่เป็นไปตามความ
คาดหวงักจ็ะท าใหไ้ม่พึงพอใจ 
           จากความหมายท่ีนกัวิจยัไดก้ล่าวไวข้า้งตน้ ความพึงพอใจ (Satisfaction) จึงหมายถึง 
ความรู้สึกของลูกคา้รับรู้ไดจ้ากการบริการท่ีไดรั้บวา่เป็นไปตามความหวงัหรือไม่ ถา้ไดรั้บบริการ
ตามความคาดหวงักจ็ะเกิดความพึงพอใจ แต่หากวา่การบริการท่ีไดรั้บไม่เป็นไปตามความความ
คาดหวงัท่ีตั้งไวก้จ็ะท าใหเ้กิดความไม่พึงพอใจจากการใชบ้ริการ 

 
3. วธีิการศึกษา 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครทั้งชายและหญิง 
ท่ีเคยมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการร้าน Nail it Tokyo ซ่ึงไม่สามารถระบุจ านวนท่ีแน่นอนได ้
ผูว้ิจยัไดก้ าหนดกลุ่มตวัอยา่งตามสูตรของคอแครน (Cochran, 1977 อา้งถึง ธีรวฒิุ เอกะกลุ, 2543) 
ไดจ้ านวน 385 ตวัอยา่ง การสุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้ าหนดตวัอยา่ง (sample size)  
ใหมี้ความเหมาะสมกบัระดบัความเช่ือมัน่ ในทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  
ความคลาดเคล่ือนท่ี ยอมรับได ้5% ในการค านวณขนาดลุ่มตวัอยา่ง 
 

4. ผลการศึกษา และอภิปราย 
  ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นต่างๆ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
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 ทั้งน้ี เม่ือวิเคราะห์รายดา้น พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ 
พบวา่ อุปกรณ์ทุกชนิดท่ีใชท้ าเลบ็ตอ้งมีความ สะอาดและผา่นการฆ่าเช้ือโรคแลว้ มีอิทธิพลต่อ
ความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด รองลงมาคือสินคา้และ
บริการมีมาตรฐานเม่ือเทียบกบัผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน ต่อมาคือผลิตภณัฑท่ี์ใชใ้นร้านมีคุณภาพได้
มาตรฐาน มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลายตามแต่ละบริการ เช่น สีทาเลบ็ แบบเลบ็ สีเจล   
มีการน าเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั มาใชใ้นการท าเลบ็ เช่น เคร่ืองอบเลบ็เจล มีบริการใหเ้ลือก
หลากหลาย เช่น สปาเลบ็ ท าเลบ็ ทาสีเลบ็ และสุดทา้ยคือร้าน Nail it Tokyo มีช่ือเสียง เช่ือถือได ้ 
มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร นอ้ยท่ีสุด 
 ดา้นราคา พบวา่ มีการติดป้ายราคาค่าบริการแต่ละรายการ อยา่งชดัเจน มีอิทธิพลต่อความ
พึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด รองลงมาคือราคามีความเหมาะสม
กบัคุณภาพในการบริการ ต่อมาคืออตัราค่าบริการมีความเหมาะสม มีวธีิการช าระค่าบริการหลาย
ช่องทาง เช่น ช าระดว้ยเงินสดหรือMobile Banking เป็นตน้ และสุดทา้ยคืออตัราค่าบริการถูกกวา่
ร้านอ่ืนๆ มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร นอ้ยท่ีสุด 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ การดูแลรักษาความสะอาดภายในร้านและรอบๆ  
บริเวณร้าน มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด 
รองลงมาคือความเป็นระเบียบเรียบร้อยภายในร้าน ต่อมาคือร้าน Nail it Tokyo มีความสะดวกใน
การเดินทางมาใชบ้ริการ ร้านมีบรรยากาศ และการตกแต่งภายในร้านท่ีสวยงาม และสุดทา้ยคือ 
ร้าน Nail it Tokyo สามารถแวะใชบ้ริการไดง่้าย มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร นอ้ยท่ีสุด 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ มีโปรโมชนัใชบ้ริการครบ 10 คร้ัง ฟรี 1 คร้ัง  
และมีการประชาสมัพนัธ์ตามส่ือต่าง ๆ เช่น ส่ือ  สงัคมออนไลน์ ใบปลิว เพื่อใหลู้กคา้ไดรั้บรู้ถึง
โปรโมชัน่ ของทางร้าน มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
มากท่ีสุดเท่ากนั รองลงมาคือมีบริการลา้งเลบ็ฟรี ในการใชบ้ริการคร้ังถดัไป ส าหรับลูกคา้ท่ีน า
ใบเสร็จเก่ามาแสดงใหแ้ก่พนกังาน ต่อมาคือมีส่วนลดเม่ือแสดงบตัรประจ าตวันกัเรียน นกัศึกษา   
มีโปรบุฟเฟ่ต ์เช่น โปรบุฟเฟ่ตติ์ดเพชรตาแตก และสุดทา้ยคือการเชียร์สินคา้หรือบริการจาก
พนกังาน มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร นอ้ยท่ีสุด 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบั
ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือวิเคราะห์ปัจจยัดา้นคุณภาพใน
การใหบ้ริการ ดา้นต่างๆ พบวา่ ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการดา้นการตอบสนอง  
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มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นการใหค้วามมัน่ใจ ดา้นความน่าเช่ือถือ ดา้นการเอาใจใส่  
ดา้นส่ิงท่ีสมัผสัได ้ตามล าดบั 
 ทั้งน้ี เม่ือวิเคราะห์รายดา้น พบวา่ ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการดา้นส่ิงท่ีสมัผสัได ้
พบวา่ อุปกรณ์ในการใหบ้ริการ สะอาดปลอดภยั และดูทนัสมยั มีอิทธิพลต่อความพงึพอใจของ
ลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด รองลงมาคือมีเคร่ืองอ านวยความสะดวก  
อยา่งครบครัน เช่น เคร่ืองปรับอากาศ เคร่ืองอบเลบ็เจล ต่อมาคือพนกังานแต่งกายสุภาพ ดูสะอาด
สะอา้น และสุดทา้ยคือการตกแต่งร้านอยา่งสวยงาม เพื่อดึงดูดใจลูกคา้ใหม้าใชบ้ริการ มีอิทธิพลต่อ
ความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร นอ้ยท่ีสุด 
 ดา้นความน่าเช่ือถือ พบวา่ พนกังานสามารถใหค้ าแนะน าเก่ียวกบัการท าเลบ็ในจุดท่ียงั
ลูกคา้ตดัสินใจไม่ได ้มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร  
มากท่ีสุด รองลงมาคือพนกังานทุกคน ไดรั้บการอบรม ตามกระบวนการ การใหบ้ริการท่ีถูกตอ้งแก่
ลูกคา้ ก่อนมาใหบ้ริการจริง และการใหบ้ริการเป็นไปตามท่ีร้านได ้ประชาสัมพนัธ์ไว ้ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย
เท่ากนั ต่อมาคืออุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใชมี้ความทนัสมยั ไดม้าตรฐาน และสุดทา้ยคือขั้นตอนการ
ใหบ้ริการ เป็นไปตามเวลาท่ีแจง้ใหลู้กคา้ทราบ มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็  
ในเขตกรุงเทพมหานคร นอ้ยท่ีสุด 
 ดา้นการตอบสนอง พบวา่ พนกังานยนิดี และเตม็ใจท่ีจะใหบ้ริการ มีอิทธิพลต่อความ 
พึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด รองลงมาคือพนกังานมีความ
พร้อมในการใหบ้ริการ ต่อมาคือพนกังานมีความคล่องแคล่วในการใหบ้ริการ และสุดทา้ยคือ
ขั้นตอนและระยะเวลาในการใหบ้ริการมีความสะดวกรวดเร็ว มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้
ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร นอ้ยท่ีสุด 
 ดา้นการใหค้วามมัน่ใจ พบวา่ การใหบ้ริการไดต้รงต่อเวลา ตรงจุด ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ  
มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด รองลงมาคือ
พนกังานสามารถตอบค าถามท่ีลูกคา้สงสยัไดอ้ยา่งครบถว้น ต่อมาคือพนกังานใหบ้ริการไดต้าม
ความตอ้งการของลูกคา้ และสุดทา้ยคือทางร้านท าเลบ็ ไดรั้บการรับรองมาตรฐาน มีอิทธิพลต่อ
ความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร นอ้ยท่ีสุด 
 ดา้นการเอาใจใส่ พบวา่ ใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยความเป็นมิตร มีมนุษยส์มัพนัธ์ท่ีดี  
มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด รองลงมาคือ
ใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยความใส่ใจ และฟังความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้ไดรั้บการบริการ ท่ี 
สร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด ต่อมาคือเขา้ใจถึงความตอ้งการของลูกคา้มาเป็นอนัดบั 
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แรก ค านึงถึงประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บเป็นส าคญั การแจง้คิวแก่ลูกคา้อยา่งแม่นย  า  
เพื่อไม่ใหลู้กคา้ตอ้งมาเสียเวลารอ มีความรู้ ความสามารถ ในการให ้บริการแก่ลูกคา้ทุกคน  
อยา่งเท่าเทียมกนั และสุดทา้ยคือพนกังานจะใหลู้กคา้ไดท้ดลองทาสี ท่ีตอ้งการก่อน เพื่อดูวา่พอใจ
หรือไม่ ก่อนตดัสินใจเลือกสี และลายท่ีลูกคา้พอใจ มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ 
ในเขตกรุงเทพมหานคร นอ้ยท่ีสุด 
 ผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพล
ต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 โดยเม่ือวิเคราะห์ในรายละเอียด จะเห็นวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีความคิดเห็นไปในทิศทาง
เดียวกนั กล่าวคือ เม่ือความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดเพิ่มสูงข้ึน จะส่งผลใหค้วามพึงพอใจ
ของลูกคา้ร้านท าเลบ็เพิ่มสูงข้ึน ผลการศึกษาคร้ังน้ีสามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงความพึงพอใจ
ของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานครได ้
 นอกจากน้ี พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นท่ีไม่มีอิทธิพลกบัความพึงพอใจของ
ลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นราคา 
 ผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการ  
ท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 โดยเม่ือวเิคราะห์ในรายละเอียด จะเห็นวา่ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการ  
ดา้นส่ิงท่ีสมัผสัได ้ดา้นความน่าเช่ือถือ ดา้นการตอบสนอง ดา้นการใหค้วามมัน่ใจ  
และดา้นการเอาใจใส่ โดยมีความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ เม่ือความส าคญัของ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่ิงท่ีสมัผสัได ้และดา้นความน่าเช่ือถือเพิ่มสูงข้ึน จะส่งผลให้
ความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็เพิ่มสูงข้ึน ผลการศึกษาคร้ังน้ีสามารถอธิบายการเปล่ียนแปลง
ความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานครได ้
 นอกจากน้ี พบวา่ ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการ ดา้นท่ีไม่มีอิทธิพลกบัความพึงพอใจ
ของลูกคา้ร้านท าเลบ็ ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นการตอบสนอง ดา้นการใหค้วามมัน่ใจ 
และดา้นการเอาใจใส่ 
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 5. สรุปผลการศึกษา 

จากขอ้สรุป และขอ้คน้พบขา้งตน้น ามาสู่ขอ้เสนอแนะแก่ผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 
 จากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ท าใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
และปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการ ท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเลบ็  
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่วนปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการ 
ไดแ้ก่ ดา้นส่ิงท่ีสมัผสัได ้และดา้นความน่าเช่ือถือ  
 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผูบ้ริหารสามารถน าผลการศึกษาท่ีไดจ้ากการวจิยัมาใช้
สร้างกลยทุธท์างการตลาดเพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ ดงัน้ี 
           1.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริหารควรใหค้วามส าคญั
เร่ืองสินคา้ และการใหบ้ริการท่ีหลากหลาย ไดรั้บการรับรองมาตรฐาน อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการบริการ 
มีความทนัสมยั ดูแลเร่ืองความสะอาด โดยอุปกรณ์ท่ีใชต้อ้งผา่นการฆ่าเช้ือโรค ซ่ึงสามารถสร้าง
ความพึงพอใจใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการได ้
 1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ผูบ้ริหารตอ้งระบุค่าใชจ่้ายในการ
ใหบ้ริการแต่ละรายการอยา่งชดัเจน เพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการใชใ้นการตดัสินใจรับบริการ โดยการติดป้าย
ราคา และราคาการใหบ้ริการควรเป็นไปตามความเหมาะสม ท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความพึงพอใจต่อ
การเขา้มาใชบ้ริการได ้

 1.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริหารควร
ค านึงถึงท าเลท่ีตั้ง ท่ีสะดวกต่อการเดินทาง ทั้งการเดินทางโดยรถยนตส่์วนตวั หรือรถสาธารณะ 
เพื่อความสะดวกในการเขา้มารับบริการ และการเพิ่มสาขาเพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการเขา้รับบริการกบัสาขา
ท่ีใกลเ้คียง ซ่ึงท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเขา้มารับบริการอยา่งต่อเน่ือง 
           1.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริหารตอ้งสร้าง
การรับรู้แก่ผูบ้ริโภค โดยการประชาสมัพนัธ์ตามส่ือต่างๆ ทั้งทางออนไลน์ และทางออฟไลน์  
เพื่อสร้างการรับรู้โปรโมชัน่ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค อยากท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการของร้านท าเลบ็ 

 

 2. ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการ ผูบ้ริหารสามารถน าผลการศึกษาท่ีไดจ้ากการวจิยัมา
ใชส้ร้างขอ้ไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั เพื่อตอบสนองต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ ดงัน้ี 
   2.1 ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการดา้นส่ิงท่ีสมัผสั ผูบ้ริหารควรสร้างความ
ประทบัใจส าหรับการเขา้มาใชบ้ริการคร้ังแรก โดยการไดส้ัมผสับรรยากาศภายในร้าน  
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ไม่วา่จะเป็นการตกแต่งร้านท่ีสวยงาม ดูทนัสมยั สะอาดเรียบร้อย มีความเป็นระเบียบ  
มีเคร่ืองอ านวยความสะดวก และพนกังานแต่งกายสุภาพ ซ่ึงจะส่งผลใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิด 
ความพึงพอใจและเกิดความภกัดีต่อธุรกิจร้านท าเลบ็ 
   2.2 ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการดา้นความน่าเช่ือถือ ผูบ้ริหารควรให้
ความส าคญักบัการรักษาความน่าเช่ือถือของธุรกิจร้านท าเลบ็ โดยการรักษามาตรฐาน  
ทั้งสถานท่ีในการใหบ้ริการ อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการใหบ้ริการ และฝีมือของพนกังานท่ีใหบ้ริการแก่ผูม้า
ใชบ้ริการ จะสามารถสร้างความน่าเช่ือถือแก่ผูใ้ชบ้ริการต่อธุรกิจร้านท าเลบ็ 
  2.3 ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการดา้นการตอบสนอง ผูบ้ริหารควรจดั
ฝึกอบรมใหแ้ก่พนกังานจนเกิดความช านาญ เน่ืองจากพนกังานท่ีมาใหบ้ริการจะตอ้งมีความ
เช่ียวชาญ และไดผ้า่นการอบรมมาเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ก่อนท่ีจะมาใหบ้ริการแก่ผูใ้ชบ้ริการ  
ดงันั้น จึงไม่มีขอ้แตกต่างกนัมากนกัในการเลือกเขา้รับบริการกบัพนกังานท่านใดท่านหน่ึง  
ซ่ึงท าใหผู้เ้ขา้มาใชบ้ริการสามารถรับบริการกบัพนกังานท่านใดกไ็ด ้ 
  2.4 ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการดา้นการใหค้วามมัน่ใจ ผูบ้ริหารควรให้
ความส าคญักบัการฝึกอบรมพนกังานใหมี้ความเช่ียวชาญ มีความเขา้ใจ สามารถส่ือสารหรือ 
อธิบายการบริการใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการไดดี้ รวมถึงการท่ีผูใ้ชบ้ริการไดรั้บความมัน่ใจต่อการใหบ้ริการ
ของพนกังาน โดยเป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว ้ซ่ึงสามารถสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการได ้
  2.5. ปัจจยัดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการดา้นการเอาใจใส่ ผูบ้ริหารควรให้
ความส าคญักบัการฝึกอบรมพนกังาน เน่ืองจากธุรกิจการบริการ ผูใ้หบ้ริการตอ้งตอบสนองตาม
ความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการ ตอ้งดูแลเอาใจใส่ 
สร้างมนุษยส์มัพนัธ์ท่ีดี การใหบ้ริการดว้ยความใส่ใจ เพือ่ใหผู้ใ้ชบ้ริการกลบัมาใชบ้ริการอยา่ง
ต่อเน่ือง  
 ทั้งน้ีไดส้รุปขอ้เสนอแนะต่อผูบ้ริหาร และผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจร้านท าเลบ็ เพื่อจะไดน้ าผล
การศึกษาวิจยัไปเป็นแนวทางในการปรับปรุงกลยทุธ์ในดา้นธุรกิจใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน  
สร้างความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนั และสร้างความสัมพนัธ์หรือกระตุน้ใหผู้ใ้ชบ้ริการ  
กลบัมาใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง จนก่อใหเ้กิดการตอบสนองท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ 
เพื่อสร้างความพึงพอใจต่อธุรกิจร้านท าเลบ็ไดม้ากท่ีสุด 
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