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บทคัดย่อ 
 

การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาเพื่อศึกษาการตดัสินใจใชบ้ริการท าเล็บเจลของผูบ้ริโภคกลุ่ม
Generation Y ในจงัหวดัตรังและเพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจใชบ้ริการทาเล็บเจลท่ีแตกต่างกนัตามปัจจยัส่วน
บุคคลของผูบ้ริโภคกลุ่ม Generation Y ในจงัหวดัตรัง  โดยกลุ่มตวัอยา่งคือกลุ่มผูบ้ริโภค Generation Y ใน
จงัหวดัตรัง จ านวน 400 คน สุ่มตวัอยา่งโดยวธีิการสุ่มตวัอยา่งเลือกสุ่มตวัอยา่งตามความสะดวก (Convenience 
Sampling) เคร่ืองมือท่ีใชคื้อ แบบสอบถาม วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ สถิติท่ีใชใ้นการ
ทดสอบสมมติฐานคือ T-Test, ANOVA และ LSD ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายรุะหวา่ง  21-30 ปี สถานภาพโสด ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการท าเล็บเจลของ
กลุ่มผูบ้ริโภค Generation Y พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นพนกังานและกระบวนการ
ใหบ้ริการมากท่ีสุด รองลงมาเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด
และดา้นกายภาพและการน าเสนอ โดยระดบัความส าคญัท่ีมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่อาย ุรายไดแ้ละ
อาชีพมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการท าเล็บเจลของผูบ้ริโภคกลุ่มGeneration Y ในจงัหวดัตรัง มีระดบันยัส าคญั
ท่ี 0.05  

 
ค าส าคัญ: ท าเลบ็,ธุรกจิร้านท าเลบ็,กลุ่ม Generation Y,ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 
ความเป็นมาและส าคัญของปัญหา 

ธุรกิจเสริมสวยเป็นธุรกิจหลายพนัลา้น ท่ีเปรียบเสมือนเสือซุ่มเงียบ นบัวนัจะโตข้ึนเร่ือยๆ แต่ไม่
กระโตกกระตาก ไม่วา่ธุรกิจโดยส่วนรวมจะเป็นเช่นไรก็ตาม วงการเสริมสวยก็ยงัโกยเงินคนไดทุ้กเพศทุกวยั
และในยคุเศรษฐกิจท่ีคนตกงานมากเช่นน้ี ท าใหว้งการเสริมสวยยิง่คึกคกัข้ึน เพราะคนหนัมาสนใจเรียนวชิาชีพ 
สนามแข่งขนัใหม่ล่าสุดจึงมาลงกนัท่ีโรงเรียนเสริมสวย โดยเปิดศึกชิงลูกศิษยก์นัอยา่งถึงพริกถึงขิง ในขณะท่ี



ธุรกิจอ่ืนๆ เร่ิมจะมว้นเส่ือกลบับา้นเก่ากนัเป็นแถวๆ แต่ยงัมีธุรกิจหน่ึงซ่ึงเติบโตข้ึนมาอยา่งเงียบๆ และสามารถ
ด าเนินกิจการไปไดเ้ร่ือยๆ ตามยคุสมยั นัน่ก็คือธุรกิจเสริมสวย ลองสังเกตดูไม่วา่ยคุใดสมยัใด ธุรกิจใดจะเฟ่ือง
หรือธุรกิจใดจะฟุบก็ตาม ธุรกิจเสริมสวยก็สามารถเอาตวัรอดมาไดเ้สมอ ตราบเท่าท่ีความสวยงามยงัจรรโลง
โลก 

จากการส ารวจของ "ผูจ้ดัการ" พบวา่ผูห้ญิงแต่ละคนนั้นจะตอ้งเสียเงินในการเสริมสวยอยา่งนอ้ยท่ีสุด
เดือนหน่ึงไม่ต ่ากวา่ 100 บาท ตั้งแต่แต่งผม แต่งหนา้ ทาปาก สปา ท าเล็บ มีสัจธรรมขอ้หน่ึงในวงการเสริมสวย
วา่ การแข่งขนัเท่านั้นท่ีจะสามารถท าใหว้งการเสริมสวยอยูไ่ด ้เพราะคุณสมบติัของสินคา้ประเภทเสริมสวยก็คือ 
ความทนัสมยัการแข่งขนัจึงเกิดขอ้ดีท่ีทุกคนในวงการก็พยายามคน้หาเทคนิคใหม่ๆ พยายามฉีกแนวแฟชัน่กนั
ออกไป เพื่อไม่ใหซ้ ้ าซากจ าเจอยูก่บัท่ี ดงันั้น ทุกคนในวงการเสริมสวยจึงพอใจกบัการแข่งขนั และก็คงจะตอ้ง
แข่งขนักนัไปอยา่งไม่มีท่ีส้ินสุด ตราบใดท่ีความสวยยงัอยูคู่่กบัโลก (ผูจ้ดัการ,2562) 

ธุรกิจท าเล็บเป็นธุรกิจท่ีไม่มีวนัตาย ท าไปไดเ้ร่ือย ๆ จากค าใหส้ัมภาษณ์ของคุณณรงค ์ธงศรีและคุณ
เจษฎาบดินทร์ รัตนถาวรกิตติกุล เจา้ของร้าน Time Nail By TK ท่ีมีประการณ์มากกวา่ 14 ปี ไดก้ล่าวถึงการ
ด าเนินธุรกิจดงักล่าว มีแนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเน่ือง การขยบัขยายท าไดง่้าย และการเขา้มาของคู่แข่งมีสูง ดงันั้น 
ในการท่ีจะอยูใ่นตลาดได ้เจา้ของธุรกิจ ตอ้งมีความใส่ใจทุกขั้นตอน ทุกกระบวนการในการท าเล็บ คดัเลือก
เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีใชเ้นน้คุณภาพและตอ้งไดม้าตรฐาน สีท่ีใชต้อ้งเป็นเกรดดี ใชไ้ดทุ้กเพศทุกวยั ทั้งเด็ก
และผูใ้หญ่ รวมไปถึงหญิงตั้งครรภ ์ใชแ้ลว้ไม่เกิดอนัตราย และในดา้นของท าเลท่ีตั้ง เป็นอีกเร่ืองหน่ึงท่ีตอ้งให้
ความค านึง เช่น การอยูใ่นยา่นชุมชน หอพกั ออฟฟิศ หรือหา้งสรรพสินคา้ เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถเดินทาง
มาถึงไดอ้ยา่งสะดวก (เดลินิวส์, 2557) 

ธุรกิจการท าเล็บในจงัหวดัตรังเร่ิมเป็นเทรนด์ติดกระแสมากข้ึน กระแสนิยมส่วนใหญ่มาจากกลุ่มคน
ประเภทดารา นกัร้อง นกัแสดง หรือการเห็นรูปแบบผา่นช่องทางออนไลน์ รวมถึงการท าตามเพื่อน สังคมท่ี
ท างาน ความชอบส่วนบุคคล การขยายธุรกิจร้านท าเล็บในจงัหวดัตรังก็เกิดข้ึนอยา่งมาก ตั้งแต่ร้านตามตลาดนดั 
ตามตึก อาคาร หรือในหา้งสรรพสินคา้ จากการท่ีธุรกิจท าเล็บ มีแนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเน่ือง มีการแข่งขนัการ
อยา่งเด่นชดั จึงมีขอ้คิดเห็น/ขอ้ติชมจากผูใ้ชบ้ริการเร่ือง ราคา ดา้นวสัดุของการท าเล็บ ฝีมือของพนกังาน รวมถึง
ความปลอดภยัในการใชบ้ริการหลงัการท าเล็บ เพราะบางร้านมีการเรียกเก็บค่าบริการแพง แต่หลงัจากการใช้
บริการแลว้เล็บมีอาการอกัเสบ ติดเช้ือรา รวมถึงความไม่คงทน ท าใหผู้ว้จิยัมีความสนใจศึกษาในธุรกิจดงักล่าว 
วา่การตดัสินใจใชบ้ริการร้านท าเล็บผูใ้ชบ้ริการค านึงถึงเร่ืองไหนเป็นส าคญั ผูว้ิจยัจะท าการศึกษาในพื้นท่ีเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง โดยเหตุผลท่ีเลือกพื้นท่ีดงักล่าว เน่ืองจากเป็นยา่นธุรกิจท่ีก าลงัเติบโต  และมีลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายทั้งวยัท างาน นกัศึกษา จากการท่ีผูว้จิยัไดมี้การศึกษาลกัษณะธุรกิจท าเล็บในเบ้ืองตน้ จึงมีความ



สนใจในการศึกษาการตดัสินใจใชบ้ริการ และศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีต่อร้านท าาเล็บของ
กลุ่มผูบ้ริโภค Generation Y ในอ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง เพื่อน าขอ้มูลการศึกษาดงักล่าว ไปพฒันาธุรกิจท่ี
สามารถสร้างความแตกต่างในธุรกิจท าเล็บและมีความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั ไดอ้ยา่งเหมาะสมในอนาคต 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาการตดัสินใจใชบ้ริการทาเล็บเจลของผูบ้ริโภคกลุ่ม Generation Y ในจงัหวดัตรัง  

2.เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจใชบ้ริการทาเล็บเจลท่ีแตกต่างกนัตามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกลุ่ม 
Generation Y ในจงัหวดัตรัง 
 
สมมุติฐานของการวจัิย 

ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคกลุ่ม Generation Y ในจงัหวดัตรังท่ีแตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจใชบ้ริการทาเล็บเจลแตกต่างกนั  

ขอบเขตของการวจัิย 

 การศึกษาคร้ังน้ีใชแ้นวคิดทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยก าหนดตวัแปรตน้คือ ปัจจยัส่วน
บุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได ้และตวัแปรตามคือ การตดัสินใจใชบ้ริการท า
เจลเล็บในจงัหวดัตรัง โดยใชส่้วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

ประชากรในการวจิยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มผูบ้ริโภค Generation Y ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัตรัง ซ่ึงไม่สามารถระบุ
จ านวนท่ีแน่นอนได ้ช่วงท่ีท าการศึกษาวจิยัตั้งแต่ วนัท่ี 1 ธนัวาคม 2563 – 28 กุมพาพนัธ์ 2564  

กรอบแนวคิดการวจัิย   

 

 

 

 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. สถานภาพ 
5. อาชีพ 
6. รายไดต่้อเดือน 

การตัดสินใจใช้บริการท าเลบ็เจล ในจังหวดัตรัง 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  
2. ปัจจยัดา้นราคา  
3. ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
5. ปัจจยัดา้นกระบวนการ 
6. ปัจจยัดา้นรูปแบบการน าเสนอ 
7. ปัจจยัดา้นบุคคล 



 
แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7Ps) Kotler และ Keller (2006) ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) 
และปราณี เอ่ียมละออภกัดี (2549) ได้กล่าวถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ คือ
องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานทางการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้โดยกิจการจะตอ้งมี
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด ดงัน้ี 

 ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้หรือผูบ้ริโภค
ใหเ้กิดความพึงพอใจหรือจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการ เกิดการแสวงหา รวมทั้งมีการซ้ือหาผลิตภณัฑน์ั้น 

 ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑ์ท่ีอยูใ่นรูปตวัเงิน ซ่ึงจะตอ้งก าหนดให้ถูกตอ้งเหมาะสม ซ่ึง
ราคาเป็นหวัใจของส่วนประสมทางการตลาดทั้งหมดและเป็นกลไกท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของลูกคา้ให้เกิด
ข้ึนมาได ้

 การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ในการใหบ้ริการนั้น สามารถให้บริการผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายได ้
4 วิธี การให้บริการผา่นร้าน (Outlet),การให้บริการถึงท่ีบา้นลูกคา้หรือสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ (Delivery),การ
ใหบ้ริการผา่นตวัแทน และการใหบ้ริการผา่นช่องทางออนไลน์ 

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อเป็นการบอกกล่าว
การขยายความคิด ความเขา้ใจไปยงัผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัวธีิการต่างๆท่ีใชส่ื้อสารใหถึ้งตลาดเป้าหมาย 

 บุคลากร (People) เป็นปัจจยัส าคญัท่ีสามารถสร้างความพึงพอใจในงานบริการให้ลูกคา้องค์กรตอ้งมี
ระบบการคดัเลือก การอบรม การจูงใจใหบุ้คลากรพร้อมท างานบริการอยา่งมีประสิทธิภาพ 

 การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เน่ืองจากการบริการ
ของธุรกิจบริการมีลกัษณะท่ีเป็นนามธรรม คือไม่สามารถจบัตอ้งได(้Intangible) ซ่ึงลกัษณะพิเศษของบริการ
เช่นน้ีท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความเส่ียงและความไม่มัน่ใจในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการนั้นๆ ดงันั้นหนา้ท่ีส าคญัอีก
ประการหน่ึงของนกัการตลาด คือการสร้างหลกัฐานทางกายภาพ โดยการสร้างและน าเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรม
ข้ึนมา เพื่อเป็นสัญลกัษณ์แทนการบริการและเป็นการสร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ 

 กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึงกระบวนการเพื่อส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับ
ผูบ้ริโภคไดร้วดเร็วและประทบัใจลูกคา้ (Customer Satisfaction) 



นนัทรัตน์ อารยะกุล (2557) ศึกษาเร่ืองแนวทางการสร้างความพึงพอใจต่อการบริการของธุรกิจบริการ
ท าเล็บอยา่งครบวงจรยา่นสุขุมวทิ กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ผูม้าใชบ้ริการท าเล็บส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายุอยูใ่นช่วง 16-30 ปี สถานภาพโสด อาชีพธุรกิจส่วนตวั รายไดเ้ฉล่ียอยูท่ี่ 20,001–30,000 บาทต่อเดือน 
ผูใ้ชบ้ริการมกัใชบ้ริการเดือนละ 2 คร้ัง ใชบ้ริการคนเดียว ในวนัธรรมดา (จนัทร์-ศุกร์) ช่วงเวลา  15.00 – 17.59 
น. มีค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง  1,500–2,000 บาท   บริการท่ีท าประจ าคือ ทาสีเจล และสนใจจะใชบ้ริการสปามือ/สปาเทา้
เพื่อบ ารุงรักษาเล็บและส่วนมากจะแนะน าใหเ้พื่อน ญาติ หรือคนรู้จกัไปใชบ้ริการ คุณภาพในการใหบ้ริการ 
(ผลิตภณัฑ ์ความเอาใจใส่ของช่าง และฝีมือของช่าง) มีผลต่อการสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูใ้ชบ้ริการดา้นความ
คาดหวงั พบวา่ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในเร่ืองการตอ้นรับท่ีอบอุ่น เป็นกนัเองและความสะอาดใน
ทุกๆดา้นของการใหบ้ริการ 

ประกายแกว้ บุญเพง็ (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านท าเล็บ
ในเขตห้วยขวางและเขตพระโขนงของกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง อายไุม่เกิน 25 ปีหรือนอ้ยกวา่ มีสถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 
20,000 บาท อาชีพพนกังานเอกชนหรือลูกจา้ง ใชบ้ริการท าเล็บเดือนละ 1 คร้ัง ใชบ้ริการแต่งทรงเล็บพร้อมทาสี 
สาเหตุท่ีมาใชบ้ริการเพื่อให้เล็บมีสีสันสวยงามและค่าใชจ่้ายในการรับบริการ 500 บาทหรือนอ้ยกวา่ ดงันั้น 
ผูป้ระกอบการร้านท าเล็บควรวางแผนและพฒันากลยทุธ์ท่ีจะส่งผลใหผู้ใ้ชบ้ริการร้านท าเล็บโดยพิจารณาจาก
ปัจจยัดา้นการตอบสนองในการใหบ้ริการ ปัจจยัดา้นสถานท่ี และปัจจยัดา้นส่ิงสนบัสนุนการจดัการดา้นคุณภาพ 

ธิรภา เสาสุทธ์ิ และพนิตา สุรชยักุลวฒันา (2559) ศึกษาเร่ืองความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการท่ีจ าแนกโดยพฤติกรรมการใชบ้ริการของกลุ่มเพศหญิงในร้านท าเล็บ เขตจตุจกัร 
กรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 26-32 ปี เป็นโสด จบ
การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดร้ะหวา่ง 10,001–20,000 บาทพฤติกรรมการเขา้
ใชบ้ริการในร้านท าเล็บ พบวา่ เหตุผลส าคญัในการเขา้ใชบ้ริการ เน่ืองจากร้านท่ีเขา้ใชบ้ริการมีประเภท
ผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีหลากหลายใหเ้ลือกใชบ้ริการ บริการเป็นประจ าคือ การต่อเล็บ (อะคิลิค/พลาสติก) ใช้
บริการ 2-3 คร้ังต่อเดือน 1-2 ชัว่โมงต่อคร้ัง รับช่วงเท่ียง (12.01–14.00 น.) นิยมท าเสาร์อาทิตย ์มีค่าใชจ่้ายเฉล่ีย
ในการเขา้ใชบ้ริการอยใูนระหวา่ง 701–1,000 บาทต่อคร้ัง ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น
พนกังาน ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญัใน
ระดบัมาก  



กุลสตรี แจ่มแจง้,อรชพร เวชไชโยและจิตพนธ์ ชุมเกตุ (2562) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลใหผู้บ้ริโภคเลือกใชบ้ริการร้านท าเล็บภายในสถานีรถไฟฟ้า BTS กรณีศึกษา ร้าน Nail it! 
(Marketing Mix Factors Affecting Decision to select Nail Spa Salon Stores in BTS Sky train : A Case Study 
of Nail it!) ตวัแปรตน้ คือ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ตวัแปรตาม คือ การเลือกใชบ้ริการร้านท าเล็บ 
Nail it! ผลการศึกษา พบวา่รูปแบบการใชง้านทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีสาขาใหเ้ลือกใช้
บริการหลายแห่ง ดา้นบุคคล พนกังานมีทกัษะ ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีการจดัร้านท่ี
สะอาดและทนัสมยั ดึงดูดให้เขา้มาใชบ้ริการ ดา้นกระบวนการ มีระบบในการจดัคิวลูกคา้ท่ีดี ส่งผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการร้านท าเล็บ Nail it! อยา่งมีนยัส าคญั ในขณะท่ีรูปแบบการใชง้านดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านท าเล็บ Nail it! 

 

วธีิด าเนินการวจัิย 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ กลุ่มผูบ้ริโภค Generation Y ในจงัหวดัตรัง เพื่อก าหนดขนาดและ

กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการศึกษา ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% และค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดท่ี้ 5% ใชสู้ตรดงั
ของ Yamana,1970 ไดข้นาดตวัอยา่งจ านวน 399 ตวัอยา่ง ผูว้จิยัด าเนินการเก็บขอ้มูลจ านวน 400 ตวัอยา่งโดยใช้
วธีิสุ่มเลือกตวัอยา่งตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยท าการจดัเก็บขอ้มูลจากผูก้ลุ่มผูบ้ริโภค 
Generation Y ท่ีใชบ้ริการร้านท าเล็บในจงัหวดัตรัง 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีคือแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ ขอ้มูล
ส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายไดเ้ป็นแบบ Check list และความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจใชบ้ริการท าเจลเล็บในจงัหวดัตรัง โดยลกัษณะ
ของแบบสอบถามเป็นแบบมาตรวดัตามแนวทางของลิเคิร์ท (Likert rating scale) 

ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปใหผู้เ้ช่ียวชาญ 3 ท่านตรวจสอบความเท่ียงตรงดา้นเน้ือหา (Content 
validity) จากนั้นปรับแกไ้ขตามขอ้แนะน าของผูเ้ช่ียวชาญ โดยวเิคราะห์หาค่าดชันีความสอดคลอ้ง(IOC) ไดค้่า
เท่ากบั 0.974 จากนั้นน าแบบสอบถามท่ีปรับแกไ้ขเรียบร้อยไปทดลองใช ้(Try Out) กบัผูก้ลุ่มผูบ้ริโภค 
Generation Y ในจงัหวดัตรัง จ านวน 40 ราย แลว้น ามาวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ไดข้องเคร่ืองมือ (Reliability 
test) โดยใชว้ธีิการหาค่าครอนบดัแอลฟา (Cronbach’s-Coefficient) ไดค้่าความเช่ือมัน่ท่ีค  านวณไดเ้ท่ากบั 0.957 
แสดงใหเ้ห็นวา่เคร่ืองมือน่าเช่ือถือและน าไปใชก้บัการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีได ้

วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ โดยใชส้ถิติดงัน้ี การหาค่าแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ 
ใชว้เิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล การหาค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานใชว้ิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ t-Test, ANOVA และ LS 



ผลการวจัิย 
ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ96.8) มีช่วงอายุ

ระหวา่ง 21-30 ปี  (ร้อยละ 90.0) สถานภาพโสดมาก (ร้อยละ 91.5) ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั (ร้อยละ 49.0)
มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  (ร้อยละ 85.0) ผูต้อบแบบสอบถามมีรายไดเ้ฉล่ียมากสุดต่อเดือนอยูท่ี่ ไม่เกิน 
20,000 บาท  (ร้อยละ 35.5) 
 
ตารางที ่1 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจใชบ้ริการท าเล็บเจลของกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่ม
Generation Y ในจงัหวดัตรัง 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด �̅� S.D. ระดับความส าคัญ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Products) 3.9338 0.59786 มาก 
2. ดา้นราคา (Price) 4.1337 0.60121 มาก 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 3.6487 0.73047 มาก 
4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 3.9225 0.69359 มาก 
5. ดา้นพนกังานใหบ้ริการ (People) 4.3075 0.61212 มากท่ีสุด 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 4.2835 0.63065 มากท่ีสุด 
7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพและการน าเสนอ (Physical) 4.0525 0.62797 มาก 

รวม 4.04 0.64 มาก 
 
จากตารางท่ี 1 พบวา่ กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มGeneration Y ในจงัหวดัตรังท่ีตดัสินใจใชบ้ริการท าเล็บเจลให้

ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นพบวา่ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุดไดแ้ก่ ดา้นพนกังานการใหบ้ริการ (People) และดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ (Process) และใหค้วามส าคญัในระดบัมากไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Products), ดา้นราคา (Price),ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place),ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) และ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ
และการน าเสนอ (Physical) ตามล าดบั 

 
 
 
 



ตารางท่ี 2  การทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจใชบ้ริการท าเล็บเจลของกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่ม
Generation Y ในจงัหวดัตรังท่ีแตกต่างกนัตามปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจัยส่วนบุคคล ผลการเปรียบเทยีบ 
1. เพศ ไม่แตกต่างกนั 
2. อาย ุ แตกต่างกนั 
3. ระดบัการศึกษา ไม่แตกต่างกนั 
4. รายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั 
5. อาชีพประจ า แตกต่างกนั 
6. สถานภาพ ไม่แตกต่างกนั 
 

จากตารางท่ี 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจท าเล็บเจ
ลของของกลุ่มผูบ้ริโภค Generation Y ในจงัหวดัตรังท่ีแตกต่างกนั พบวา่ กลุ่มผูบ้ริโภค Generation Y ท่ีมีอาย ุ
อาชีพ รายไดท่ี้แตกต่างกนั ใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการท าเล็บเจลท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สรุปและอภิปรายผลการวจัิย 

1.) ขอ้มูลส่วนบุคคล 

 จากผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ21-30 ปี อาจเป็นเพราะเพศหญิง
เป็นเพศท่ีรักสวยรักงาม ดูแลตวัเองโดยเฉพาะความงามบนปลายเล็บและช่วงอายเุป็นช่วงอายท่ีุอยากรู้ อยากลอง
ส่ิงแปลกใหม่และอพัเดตตามกระแสอยูต่ลอดเวลา สอดคลอ้งกบังานวจิยัของนนัทรัตน์ อารยะกุล (2557) พบวา่
ผูม้าใชบ้ริการท าเล็บส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายอุยูใ่นช่วง 16-30 ปี ผูห้ญิงก็ยงัคงตอ้งพยายามสร้างสรรคบุ์คลิก
ของตนเองให้ดูดีและสมบูรณ์แบบอยูเ่สมอไม่วา่จะดว้ยหนทางใดก็ตาม แลเ้ป็นช่วงอายท่ีุอยากลองเรียนรู้ส่ิง
ใหม่ๆ 

 ดา้นสถานภาพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สถานภาพโสด ผูว้จิยัมีความเห็นวา่ความสุขของชีวติคน
โสดคือการไดอ้อกไปคน้หาอะไรใหม่ๆ ทั้งการไดห้ลีกหนีความจ าเจ ซ่ึงส่ิงท่ีจะท าใหค้นโสดมีความสุขไดก้็คือ
ตวัของพวกเขาและส่ิงท่ีพวกเขาอยากจะท าก็เท่านั้นเอง สอดคลอ้งกบังานวจิยัของประกายแกว้ บุญเพง็ (2559) 
พบวา่ลูกคา้ร้านท าเล็บในเขตหว้ยขวางและเขตพระโขนงของกรุงเทพมหานครมีสถานภาพโสด อาจเป็น
เพราะวา่คนโสดมีเวลาใหก้บัตวัเองมากกวา่คนท่ีมีครอบครัวแลว้ ไดท้  าในส่ิงท่ีตวัเองชอบหรือตวัเองรัก 



 ดา้นระดบัการศึกษา อาชีพและรายได ้ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั มีรายไดต่้อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท อาจจะเกิดจากการชกัชวน แนะน า ท าตาม
กนัในแผนกหรือเพื่อนร่วมงาน และรายไดอ้ยูใ่นเกณฑท่ี์สามารถจ่ายค่าบริการท าเล็บได ้เน่ืองจากค่าบริการท า
เล็บครบวงจรมีค่าบริการค่อนขา้งหลากหลายข้ึนอยูก่บัประเภทของบริการดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของธิร
ภา เสาสุทธ์ิ และพนิตา สุรชยักุลวฒันา (2559) ท่ีวา่ผูม้าใชบ้ริการร้านท าเล็บเขตจตุจกัร จบการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดร้ะหวา่ง 10,001–20,000 ผูท่ี้มาท าเล็บส่วนใหญ่เป็นพนกังาน
บริษทั  

 จากการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจท าเล็บเจลของของกลุ่ม
ผูบ้ริโภค Generation Y ในจงัหวดัตรังท่ีแตกต่างกนั พบวา่ กลุ่มผูบ้ริโภค Generation Y ท่ีมีอาย ุอาชีพ รายไดท่ี้
แตกต่างกนั ใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการท าเล็บเจลท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 เน่ืองจาก อายท่ีุแตกต่างกนัยอ่มมีความตอ้งการแตกต่างกนัไป คนอายนุอ้ยกวา่มกัมีความคิดแบบเสรีนิยม 
ชอบลองส่ิงใหม่ๆ เรียนรู้ทนักระแสอยูต่ลอดเวลา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์,2546) ดา้นอาชีพ อาชีพของแต่ละบุคคลจะ
น าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการของสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น เกษตรกร หรือชาวนาก็จะซ้ือสิน
คาท่ีจ าเป็นต่อการครองชีพ และสินคา้ท่ีเป็นปัจจยัการผลิตเป็นส่วนใหญ่ส่วนพนกงัานท่ีท างานในบริษทัต่างๆ
ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้เพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพ ขา้ราชการก็จะซ้ือสินคา้ท่ีจ  าเป็น นกัธุรกิจก็จะซ้ือสินคาเพื่อ
สร้างภาพพจน์ใหก้บัตวัเอง ส่วนดา้นรายได ้เน่ืองจากรายไดจ้ะมีผลต่ออ านาจของการซ้ือ คนท่ีมีรายไดต้  ่า จะมุ่ง
ซ้ือสินคา้ท่ีจ  าเป็นต่อการครองชีพ และมีความไวต่อราคามาก ส่วนคนท่ีมีรายไดสู้ง จะมุ่งซ้ือสินคาท่ีมีคุณภาพดี 
และราคาสูงโดยเนน้ท่ีภาพพจน์ของราคาสินคา้เป็นหลกั ซ่ึงการท าเล็บเจลมีหลากลายบริการใหเ้ลือก แต่ละ
บริการมีระดบัราคาท่ีแตกต่างกนัไป แต่สามารถเขา้ถึงบริการได ้ผลการทดสอบสมุติฐานทั้งหมดสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ ศิริมล วดัศรี (2556) พบวา่ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่อาย ุอาชีพ รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเสริมความงามท่ีแตกต่างกนั 

2.) ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

จากผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑผ์ูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัดา้นอุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใชภ้ายในร้านทุกช้ินผา่นการท าความสะอาดและฆ่าเช้ือ
โรคโดยเคร่ือง Sterilizer ดา้นราคาใหค้วามส าคญัดา้นมีการติดป้ายราคาค่าบริการแต่ละรายการอยา่งชดัเจนและ
มีวธีิการช าระเงินหลากหลายช่องทาง ดา้นบุคลากรผูต้อบแบบสอบถามเนน้ฝีมือของช่างสามารถเพน้ทล์ายได้
ตามท่ีเลือก ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพและการน าเสนอผูต้อบแบบสอบถามเนน้ร้านท าเล็บมีความสะอาด
เรียบร้อย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นนัทรัตน์ อารยะกุล (2557) ท่ีท าการศึกษาเร่ืองแนวทางการสร้างความ



พึงพอใจต่อการบริการของธุรกิจบริการท าเล็บอยา่งครบวงจรยา่นสุขมุวทิกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการให้
ความส าคญัในแต่ละดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑผ์ูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญัดา้นอุปกรณ์ท าเล็บท่ีผา่นการฆ่าเช้ือโรค 
ดา้นราคาเนน้เร่ืองความชดัเจนของการติดป้ายราคาและมีวธีิการช าระเงินท่ีสะดวก ดา้นบุคลากรเนน้ฝีมือ ดา้น
สถานท่ีเนน้ความสะอาดภายในร้านเป็นหลกั ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั
เร่ืองมีสิทธิพิเศษ เช่น ลา้งสี/ตดัหนงัฟรีในกรณีท่ีใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัเร่ืองต าแหน่งท่ีตั้งของร้านมีความสะดวกต่อการเดินทาง ส่วนดา้นสุดทา้ยดา้น
กระบวนการใหบ้ริการผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัเร่ืองมีระบบการบริการลูกคา้ตามคิวก่อนหลงั ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของธิรภา เสาสุทธ์ิ และพนิตา สุรชยักุลวฒันา (2559) ศึกษาเร่ืองความแตกต่างของปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีจ าแนกโดยพฤติกรรมการใชบ้ริการของกลุ่มเพศหญิงในร้านท าเล็บ เขตจตุจกัร 
กรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดเนน้การจดัโปรโมชัน่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายการ
เดินทางมาร้านสามารถมาไดง่้าย สะดวก ดา้นกระบวนการเนน้เร่ืองมีระบบการบริการลูกคา้ตามล าดบัก่อนหลงั 

ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 

 1.) จากการศึกษาคร้ังน้ีพบวา่ การตดัสินใจท าเล็บเจลของผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ ข้ึนอยูก่บัความสะอาด
ของเคร่ืองมือท่ีใช ้ความสะอาดของร้าน รวมถึงฝีมือของช่าง เพื่อการด าเนินธุรกิจท่ีตอบโจทยค์วรมีการเนน้เร่ือง
น้ี นอกจากนั้นผูใ้ชบ้ริการยงัใหค้วามส าคญัในเร่ืองของราคา ช่ือเสียงขอร้าน/รีววิร้าน การเป็นกนัเอง เอาใส่ใจ
พิถีพิถนัของพนกังาน ดงันั้นธุรกิจร้านท าเล็บควรมีการอบรมพนกังาน รวมถึงช่างท าเล็บใหมี้ความสะอาด เอาใจ
ใส่บริการ ดูแลลูกคา้ดว้ยความเตม็ใจเพื่อรักษาคุณภาพของร้านใหไ้ดม้าตรฐาน 

 2.) ในดา้นของการบริการ เน่ืองจากการใชบ้ริการท าเล็บมีระยะเวลาค่อนขา้งนาน ทางร้านควรมีระบบ
การโทรจองคิว และประเมินเวลาในการท าอยา่งดี ไม่ใหลู้กคา้รอนานเกินไป และระหวา่งนั้นก็จะสามารถรับ
ลูกคา้ walk in ไดด้ว้ย 

 3.) เน่ืองจากบริการท าเล็บมีค่อนขา้งหลากหลาย ทางพนกังานควรแนะน าและอธิบายวา่แต่ละบริการ
เป็นยงัไง ใหป้ระโยชน์ลูกคา้ยงัไง เพื่อใหลู้กคา้ไดท้ราบและตดัสินใจใชบ้ริการตรงความตอ้งการมากท่ีสุด 
อาจจะเป็นการแนะน าตอนท่ีเขา้มารับบริการ หรือโปรโมทผา่นหนา้เพจร้าน 

ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 

1.) ควรมีการเก็บขอ้มูลจากผูม้าใชบ้ริการ ในรูปแบบการสัมภาษณ์ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึก ความ
ตอ้งการของลูกคา้หลากหลายมุมมองมากยิง่ข้ึน เพื่อผูป้ระกอบการไดเ้อาขอ้มูลไปใชใ้นการสร้างความพึงพอใจ 
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และสร้างจุดเด่นในธุรกิจน้ี 



2.) การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีท าในกลุ่มผูบ้ริโภค Generation Y ในจงัหวดัตรัง อาจจะเพิ่มพื้นท่ีการศึกษา
เพิ่มเติม เน่ืองจากธุรกิจการท าเล็บก าลงัเติบโตอยา่งต่อเน่ือง 
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