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บทคัดย่อ 
แผนธุรกิจจัดทําข้ึนสําหรับธุรกิจประเภทเสริมความงาม ร้าน POSH Nail Salon เป็นธุรกิจประเภท

บริการครบวงจรทางด้านดูแลความงามของเล็บมือและเท้า กําจัดขนบริเวณต่าง ๆ บนร่างกายและต่อขนตา โดยเป็น
การดําเนินธุรกิจใหม่ เทคนิคและวิธีการในการจัดทํา คือ การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์การ
แข่งขัน การสํารวจท่ีใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นบุคคล 100 ชุด โดยการสุ่มจากกลุ่มเป้าหมาย สถิติท่ีใช้
วิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น คือ สถิติเชิงพรรณนา ดังน้ี ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20–30 ปี มีวุฒิการศึกษา
ในระดับปริญญาตรี สภานภาพโสด ส่วนใหญ่เป็นนักเรียน/ นักศึกษา มีรายได้ต่อเดือน 15,000–25,000 บาท 
สาเหตุสําคัญท่ีสุดท่ีผู้บริโภคมาใช้บริการร้านทําเล็บส่วนใหญ่ คือ เพ่ือความสวยงามจํานวน 63 คน ผู้ท่ีมีส่วนร่วมใน
การตัดสนิใจเลือกใช้บริการร้านทําเล็บส่วนใหญ่คือ ตนเอง ผู้บริโภคสะดวกใช้บริการทําเล็บสถานท่ีใด ส่วนใหญ่คือ 
ใกล้บ้าน/ ท่ีพัก ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจต่อการเลือกใช้บริการร้านทําเล็บส่วนใหญ่คือ ความชํานาญเฉพาะทาง
และฝีมือของผู้ให้บริการ การได้รับข้อมูลข่าวสารของร้านทําเล็บจากสื่อต่าง ๆ จากสื่อส่วนใหญ่คือ จากบุคคลแนะนาํ 
นอกจากนี้ยังมีการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ท่ีทําเล็บมาเป็นระยะเวลานานกว่า 3–5 ปี จํานวนท้ังหมด 5 ท่านด้วยกัน 

 
คำสำคัญ: ร้านทําเล็บ, ร้านเสริมความงาม, กําจัดขน 
 

Abstract 
 This business plan is prepared for the business of beauty shop, POSH Nail Salon, a full 
and integrated service business for the beauty of nails, manicure and pedicure, body hair removal 
on several areas of body and eyelash extensions.  This is new business.  Techniques and method 
are analysis of business environment factors and competitive analysis.  The survey used in this 
research consisted of questionnaires to ask sample group of 100 individuals at random from the 
target groups.  The statistics used in primary data analysis consisted of descriptive statistics as 
follows: most service users are female, aged 20-30 years old, had Bachelor's Degree, and single.  
Most service users were mainly students / college students and had monthly income of 15,000-
25,000 Bahts.  Most important cause that consumers used nail salon was that they wanted to be 
beautiful.  Those who were involved in the decision making to use a nail salon were themself.  
Consumers enjoy a manicure in what place; mostly they used nail salons which were close to 



their home/residence.  The factors affecting the decision to opt for a nail salon were specialized 
and skilled service providers.  To get news about nail salon, the researcher got news from several 
media, most media was recommending from someone.  Furthermore, the researcher got news 
from in-depth interviews with people who did nails for a period for longer than 3-5 years, 
numbering 5 persons.  
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1.   บทนํา 
กระทรวงสาธารณสุข กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ กองสุขศึกษา (2547) ได้กล่าวไว้ว่า เล็บเป็นส่วนหนึ่ง

ของผิวหนังท่ีมีลักษณะพิเศษท่ีธรรมชาติสร้างมาเพื่อประโยชน์ของการใช้งาน โดยทําหน้าท่ีเป็นของแข็งตามปลายนิ้ว
มือนิ้วเท้าให้เกิดความแข็งแรง เกิดความถนัดในการใช้มือทํางาน ส่วนเล็บเท้ามีเพ่ือประโยชน์ในการเดิน วิ่ง 
นอกจากนั้นเล็บยังมีไว้สาหรับเกาบริเวณต่าง ๆ เม่ือเกิดการคันโดยท่ัวไป เล็บมักจะถูกลืมนึกถึงว่าไม่มีความสําคัญ
จนกว่าจะมีความผิดปกติเกิดข้ึน เช่น ถูกบาดเจ็บ จนรู้สึกรําคาญเพราะ ใช้มือทํางานไม่ถนัด หรืออาจเกิดเป็นโรคใน
ตัวของมันเอง (ภัทรยา เมธาพร, 2538) ดังน้ันการดูแลเล็บก็ต้องการการดูแลไม่ต่างจากผมและผิวพรรณ ถ้าหาก
ร่างกายของคุณอ่อนแอหรือเกิดความเครียดเล็บก็จะได้รับผลกระทบเช่นเดียวกัน และการได้รับโภชนาการที่ดี มี
วิตามินเสริม พักผ่อนอย่างเพียงพอ และการทําความสะอาดเล็บให้ถูกต้องเป็นเร่ืองท่ีสําคัญ การทําเล็บ คือ การ
ตกแต่งเล็บมือและเล็บเท้าเพ่ือความสะอาดและสวยงาม ซ่ึงทําโดย ช่างทาเล็บมืออาชีพท่ีผ่านการเรียนและฝึกฝนมา
เป็นอย่างดี การทําเล็บนั้นไม่เพียงแต่เป็นการรักษา ความสะอาดของนิ้วมือและนิ้วเท้าแต่ยังเป็นการรักษาถนอมผิว
บริเวณน้ันอีกด้วย 

 

2.   วัตถุประสงค ์
 1. ต้องการท่ีจะพัฒนาร้านทําเล็บให้มีชื่อเสียง และเป็นท่ีรู้จัก มีชื่อเสียงในกลุ่มของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ วิทยาเขตบางนา 

 2. พัฒนาระบบการทํางานให้เร็วข้ึน ทําให้ลูกค้ารู้สึกว่าไม่เสียเวลาท่ีร้านทําเล็บนานเกินไป   
 

3.   ระเบียบวิธีวิจัย 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง นักศึกษามหาวิทยาลัยอัสสัมชัญและบุคคลท่ัวไปท้ังชายและหญิง จํานวน 
100 คน และสัมภาษณ์นักศึกษาจากมหาวิทยาลัยอัสสัมชัญและบุคคลท่ัวไป 5 ท่าน 

 3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย โดยการออกสํารวจโดยใช้แบบสอบถามทั้งหมด 100 ชุด ผู้วิจัยดําเนินการ
วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปสําหรับประมวลผลข้อมูลทางสถิติ ผ่านเวปไซต์ www.serveycan.com 

 3.3 วิธีการสุ่ม/เลือกตัวอย่าง วิธีสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) เป็นการสุ่ม
ตัวอย่างจากหน่วยย่อยของประชากรท่ีมีลักษณะใกล้เคียงกัน โดยเปิดโอกาสให้หน่วยย่อยของประชากรทุกหน่วยมี
สิทธ์ิได้รับการเลือกเท่า ๆ กัน เลือกจากนักศึกษามหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ วิทยาเขตบางนา และบุคคลท่ีอาศัยอยู่
บริเวณดังกล่าว ท่ีเคยเข้าใช้บริการร้านทําเล็บ 



 

4.   อุปกรณ์และวิธีการ 
 การทบทวนวรรณกรรม 

การสร้างนวัตกรรมใหม่นั้น คือ การเริ่มความคิดใหม่ ๆ จึงจาเป็นท่ีจะมีความคิดท่ีอาศัย การต่อยอดจาก
ความรู้ ประสบการณ์ ความเชี่ยวชาญ และทักษะความชํานาญเข้ามามีส่วนผสมด้วย เพราะฉะนั้นจึงเป็นเร่ืองจําเป็น
ท่ีจะสร้างนวัตกรรมใหม่โดยได้รับการสนับสนุนจากคนในองค์กรทุกระดับ เพ่ือสร้างการยอมรับจากทุกคนซ่ึงเป็น
ปัจจัยแห่งความสําเร็จท่ีจะทาให้การสร้างนวัตกรรมสามารถเกิดข้ึนได้ ซ่ึงองค์ประกอบการจัดการนวัตกรรมจะ
ประกอบด้วยความรู้สําคัญ 2 ประการ คือ 1) ความรู้ทางด้านเทคโนโลยี และระบบท่ีใช้ในการสร้างนวัตกรรมต่าง ๆ 
และ 2) ความรู้ทางด้านการตลาด คือ มีความรู้ ประสบการณ์ในการจัดการทางการตลาดท้ัง Demand Chain และ 
Supply Chain เพ่ือทดสอบ ตรวจสอบ และปรับปรุงเครือข่ายโครงสร้างองค์กรอย่าง เป็นระบบ (ภาณ ุลิมมานนท์, 
2551) 
  

คอตเลอร์ (Kotler, 2550) ได้กล่าวว่า ความพึงพอใจของลูกค้าเป็นความรู้สึกพอใจหรือผิดหวังของลูกค้าท่ี
มีผลมาจากการเปรียบเทียบระหว่างผลประโยชน์จากคุณสมบัติทางผลิตภัณฑ์หรือการทางานของผลิตภัณฑ์กับความ
คาดหวังของลูกค้า 

คํานิยามความหมายของ Customer Relationship Management (CRM) ของชื่นจิตต์ แจ้งเจนกิจ 
(2546) ดังต่อไปนี้ “CRM หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ีกระทําต่อลูกค้าโดยมุ่งให้ลูกค้าเกิดความเข้าใจ มีการ
รับรู้ท่ีดี ตลอดจนรู้สึกชอบบริษัทและสินค้าหรือบริการของบริษัท ท้ังนี้จะมุ่งเน้นกิจกรรมการสื่อสารแบบสองทาง
โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือพัฒนาความสัมพันธ์ระหว่างบริษัทกับลูกค้าให้ได้ประโยชน์ท้ังสองฝ่ายเป็นระยะเวลายาวนาน” 

 

5.   ผลการวิจัย 
จากการสํารวจ พบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-30 ปี มีวุฒิการศึกษาในระดับปริญญาตรี 

สถานภาพโสด ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นนักเรียน/นักศึกษา ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 15,000–25,000 
บาท สาเหตุสําคัญท่ีสุดท่ีผู้บริโภคมาใช้บริการร้านทําเล็บส่วนใหญ่คือ เพ่ือความสวยงาม ผู้ท่ีมีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านทําเล็บส่วนใหญ่คือ ตนเอง ผู้บริโภคสะดวกใช้บริการทําเล็บสถานท่ีใด ส่วนใหญ่คือ ใกล้
บ้าน/ ท่ีพัก วัตถุประสงค์ของผู้บริโภคในการใช้บริการร้านทําเล็บส่วนใหญ่คือ เพ่ือตกแต่งเล็บมือและเล็บเท้าให้
เข้ารูป สวยงาม ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจต่อการเลือกใช้บริการร้านทําเล็บ ส่วนใหญ่คือ ความชํานาญเฉพาะทาง
และฝีมือของผู้ให้บริการ เหตุผลการตัดสินใจในใช้บริการร้านทําเล็บคร้ังแรก ส่วนใหญ่คือ อยากทดลองใช้บริการ 
บริการเสริมในร้านทําเล็บชนิดใดท่ีสนใจและอยากให้มีส่วนใหญ่คือ กําจัดขน การได้รับข้อมูลข่าวสารของร้านทําเล็บ
จากสื่อต่าง ๆ จากสื่อ ส่วนใหญ่คือ จากบุคคลแนะนํา ระดับความสําคัญของความหลากหลายของการให้บริการส่วน
ใหญ่คือ ระดับมาก ระดับความสําคัญของใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพและมีชื่อเสียงส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด  
ระดับความสําคัญของความผ่อนคลาย สบายหลังการใช้บริการส่วนใหญ่คือ ระดับมาก ระดับความสําคัญของราคา
เหมาะสมกับบริการท่ีได้รับส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด ระดับความสําคัญของการแจงราคาการใช้บริการไว้อย่าง
ชัดเจนส่วนใหญ่คือ ระดับมาก ระดับความสําคัญของรับชําระด้วยบัตรเครดิตส่วนใหญ่คือ ระดับมาก ระดับ
ความสําคัญของความสะดวกของที่จอดรถส่วนใหญ่คือ ระดับมาก ระดับความสําคัญของทําเลท่ีตั้งของร้านมี  



ความสะดวกในการใช้บริการส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด ระดับความสําคัญของบรรยากาศภายในร้านส่วนใหญ่คือ 
ระดับมาก ระดับความสําคัญของการเชิญคนรู้จักมาใช้บริการแล้วได้รับส่วนลดส่วนใหญ่คือ ระดับมาก ระดับ
ความสําคัญของการขายคูปองเงินสดในราคาท่ีถูกกว่าส่วนใหญ่คือ ระดับปานกลาง ระดับความสําคัญของการให้
ส่วนลดสําหรับการชําระด้วยเงินสดส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด ระดับความสําคัญของการสมัครเป็นสมาชิกพร้อม
มอบสิทธิพิเศษส่วนใหญ่คือ ระดับมาก ระดับความสําคัญของพนักงานมีความสุภาพ และอัธยาศัยดีส่วนใหญ่คือ 
ระดับมากท่ีสุด ระดับความสําคัญของพนักงานบริการด้วยความเอาใจใส่ กระตือรือร้นและเต็มใจส่วนใหญ่คือ ระดับ
มากท่ีสุด ระดับความสําคัญของรูปร่างหน้าตา และบุคลิกภาพของพนักงานส่วนใหญ่คือ ระดับปานกลาง ระดับ
ความสําคัญของพนักงานสามารถเสนอทางเลือกและให้คาแนะนําการใช้บริการท่ีดีส่วนใหญ่คือ ระดับมาก  
ระดับความสําคัญของระยะเวลาในการให้บริการเป็นไปตามเวลาท่ีกําหนดส่วนใหญ่คือ ระดับมาก ระดับความสําคัญ
ของคุณภาพและมาตรฐานในการให้บริการแต่ละครั้งส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด ระดับความสําคัญของกระบวนการ
ในแต่ละขั้นตอน ใช้เวลาไม่นาน ไม่เสียเวลารอส่วนใหญ่คือ ระดับมาก ระดับความสําคัญของการตกแต่งด้วย
เฟอร์นิเจอร์แบบมีสไตล์เฉพาะตัว มีรสนิยมดีส่วนใหญ่คือ ระดับมาก ระดับความสําคัญของการการจดัสวนหย่อม
หรือการจัดวางต้นไม้ให้เข้ากับรูปแบบร้านส่วนใหญ่คือ ระดับปานกลาง ระดับความสําคัญของเครื่องมือและอุปกรณ์
ต่าง ๆ มีความสะอาดจัดเก็บไว้อย่างเป็นระเบียบส่วนใหญ่คือ ระดับมากท่ีสุด ระดับความสําคัญของการพัฒนา
บริการประเภทอ่ืนนาเสนออยู่เสมอส่วนใหญ่คือ ระดับมาก ระดับความสําคัญของการเปิดโอกาสให้ลูกค้าแสดงความ
คิดเห็นส่วนใหญ่คือ ระดับปานกลาง ระดับความสําคัญของการให้บริการอ่ืน ๆ ท่ีดีนอกเหนือจากท่ีแจ้งไว้ก่อนการรับ
บริการส่วนใหญ่คือ ระดับมาก  
 

6.   การอภิปรายผล 
6.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ท่ีเข้ามาใช้บริการร้านทําเล็บส่วนใหญ่จะคํานึงถึงผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพและมี

ชื่อเสียงเป็นหลัก นอกจากนี้ผู้สัมภาษณ์ยังได้ทําการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ท่ีใช้บริการร้านทําเล็บเป็นประจํา ซ่ึง
สอดคล้องกับทฤษฎี 7C ส่วนประสมทางการตลาดที่ลูกค้าจะได้รับ คือ คุณค่าท่ีลูกคา้จะได้รับ (Customer Value) 
สิ่งท่ีลูกค้าใช้พิจารณาเป็นหลัก คอื คุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่าง ๆ ท่ีจะได้รับเม่ือเทียบกับเงินท่ีจ่าย ดังน้ันธุรกิจต้อง
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างแท้จริง ซ่ึงสอดคล้องกับข้อมูลท่ีเก็บตัวอย่างมาได้ว่าจริง ๆ แล้วผู้ท่ีเข้ามา
ใช้บริการร้านทําเล็บนั้นต้องการผลงานหลังใช้บริการท่ีดี มีคุณภาพ จึงทําให้คํานึง ถึงคุณภาพและชื่อเสียงของ
ผลิตภัณฑ์เป็นหลัก  

6.2 ปัจจัยด้านราคา สรุปได้ว่าระดับความสําคัญของราคาเหมาะสมกับบริการท่ีได้รับส่วนใหญ่คือ ระดับ
มากท่ีสุด ทําให้ทราบได้ว่าราคาน้ัน ก็เป็นส่วนหนึ่งในการตัดสินใจท่ีจะเข้าใช้บริการร้านทําเล็บ ซ่ึงสอดคล้องกับ
งานวิจัยปัจจัยของ เฉลิมขวัญ วัชโรทยาน (2550) พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญในระดับมากท่ีสุด คือ ด้าน
ราคาและค่าใช้จา่ยอ่ืนของผู้ใช้บริการ ด้านสถานท่ี ไซเบอร์สเปซ และเวลา ด้านบุคคล และด้านกระบวนการ  

6.3 ปัจจัยทางด้านช่องทางการการจัดจําหน่าย การได้รับข้อมูลข่าวสารของร้านทําเล็บจากสื่อ  
ต่าง ๆ จากสื่อส่วนใหญ่คือ จากบคุคลแนะนํา ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยปัจจัยของเฉลิมขวัญ วัชโรทยาน (2550) 
พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่รูจักและทราบข้อมูลสปาจากคําบอกเล่าจากเพื่อนหรือผู้แนะนํา  

6.4 การส่งเสริมทางการตลาด คนส่วนใหญ่นั้นสนใจในเร่ืองของ การเชิญคนรู้จักมาใช้บริการแล้วได้รับ
ส่วนลดกับการสมัครสมาชิกแล้วได้รับสิทธิพิเศษต่าง ๆ ดังน้ันเราควรท่ีจะสร้างแผนการตลาดให้สอดคล้องกับความ



ต้องการของลูกค้า นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของกนกพร แจ่มศักด์ิ (2552) พบว่า ผู้บริโภคมีโอกาสท่ีจะถูก
กระตุ้นให้เกิดการทดลองใช้บริการในสปาได้ง่ายจากส่วนลดพิเศษท่ีทางร้านเสนอให้ ส่วนการให้ความรู้ทางด้าน
สุขภาพและอนามัยกับผู้บริโภคก็เป็นบริการเสริมท่ีสําคัญที่จะช่วยให้ผู้บริโภคมีความรู้ความเข้าใจ กระตุ้นให้มีการ
ตื่นตัวและเริ่มหันมาใส่ใจสุขภาพมากขึ้น สรุปได้ว่ากลุ่มลูกค้าท่ีใช้บริการในสปาเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีมีอํานาจในการซ้ือ
ค่อนข้างสูง ซ่ึงทาให้ร้านค้าสามารถตั้งราคาค่าใชบ้ริการได้สูง สรุปได้ว่ากลุ่มลูกค้าท่ีใช้บริการนั้นมีอํานาจในการซ้ือ
บริการค่อนข้างสงู เม่ือเสนอส่วนลด หรือทดลองใช้สินค้าก็เป็นตัวกระตุ้นหนึ่งท่ีทําให้ลูกค้านั้นต่ืนตัวและหันมา
บริโภคมากขึ้น 
 

7.   บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
1.  ส่งเสริมการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Research and Development) เพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ์เดิมท่ีมี

อยู่ให้ดีขึ้นกว่าเดิม เพ่ือเป็นการค้นหาความต้องการของใหม่ ๆ ผู้บริโภคท่ีมีการท่ีเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วใน
ปัจจุบัน เพราะฉะนั้นเราจึงต้องมีการหาสินค้าใหม่ ๆ มาลองเสมอ ไม่ว่าจะเป็นคอลเลคชั่นสีทาเล็บใหม่จากแบรนด์
ดังต่าง ๆ หรือแม้กระท่ังผลิตภัณฑ์บํารุงเล็บและผิวมือท่ีมีคุณภาพท่ีดี เป็นต้น  

2. ส่งเสริมการวิจัยตลาด (Marketing Research) เพ่ือเป็นการค้นหาความต้องการของใหม่ ๆ ผู้บริโภคท่ีมี
การท่ีเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว คอยสํารวจว่าตอนนี้วัยรุ่นกาลังนิยมอะไร มีการใช้ชีวิตแบบไหน อย่างปัจจุบันสื่อ
สังคมออนไลน์เป็นการติดต่อสื่อสารได้อย่างรวดเร็วมาก ดังน้ันในช่วงแรกท่ีเปิดร้านจะมีการโฆษณาร้านโดยการจ้าง
นักแสดง คนดัง ท่ีกําลังศึกษาอยู่ท่ีมหาวิทยาลัยอัสสัมชัญมาใช้บริการ พร้อมท้ังถ่ายรูปลงโฆษณาในสื่อสังคม
ออนไลน์เช่น อินสตราแกรม เป็นต้น เพ่ือเป็นการทําให้กลุ่มเป้าหมายรู้จักร้านของเรามากข้ึน 

3. ส่งเสริมการเรียนรู้ในองค์การ (Learning Organization) เพ่ือส่งเสริมให้คนในหน่วยงานแลกเปลี่ยน
แนวคิด ประสบการณ์ วิธีการทางาน หรือเร่ืองท่ีเป็นประโยชน์ในการทางานระหว่างกันและกัน มีการแลกเปลี่ยน
ความคิดก่อนเข้างาน เช่น การนาปัญหาของช่างแต่ละคนมาคุยกันว่าเจออะไรบ้าง เสนอแนวคิดในการพัฒนาการ
บริการ 
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