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บทคัดย่อ 
 

การจัดท าแผนธุรกิจร้านท าเล็บ แบรนด์ (Korii Nail) มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยธุรกิจที่มี
ความสัมพันธ์และอิทธิพลเชิงบวกต่อความพึงพอใจของลูกค้าร้านท าเล็บ เพ่ือท าความเข้าใจผู้บริโภค 
และศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่น่าจะส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าร้านท าเล็บ และศึกษาความ
เป็นไปได้ในการลงทุน การประเมินโครงสร้างทางการเงิน และการวางแผนทางการเงินในการลงทุนใน
โครงการ รวมทั้งเป็นแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการบริการเสริมความงามเล็บ ให้มีรูปแบบที่
ทันสมัยน าเทรนอยู่ตลอดเวลามีคุณภาพที่สูงขึ้น ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดีที่สุด เพ่ือ
เป็นการพัฒนาตราสินค้าและการบริการสามารถคงอยู่ในตลาดได้อย่างมั่นคงและยั่งยืน 

 โดยจากการวิเคราะห์สภาพการแข่งขัน และส ารวจข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซื่งมีการเก็บข้อมูล
และวิเคราะห์ข้อมูล ในเชิงสถิติ ผลวิเคราะห์จากปัจจัยธุรกิจที่มีความสัมพันธ์และอิทธิพลเชิงบวกต่อ
ความพึงพอใจของลูกค้าร้านท าเล็บพบว่า จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 300 คนผู้ท าแบบส ารวจส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง ซึ่งมีอายุระหว่าง 16-30 ปี และมีสถานภาพโสด และจะมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000-
20,000 บาทซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามตรงตามกลุ่มเป้าหมายตามท่ีต้องการศึกษาวิจัย โดยพบว่า
ผู้ใช้บริการร้านท าเล็บให้ความส าคัญกับปัจจัยทางด้านราคาในการเลือกใช้บริการท าเล็บมากที่สุด 
และในด้านผลิตภัณท์กลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะให้ความส าคัญในด้านความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ท าเล็บ มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 18.67 

ซึ่งจากการศึกษาสภาพแวดล้อมภายนอกและพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจุบันรวมทั้งการส ารวจ
ข้อมูล ท าให้เห็นถึงช่องทางการสร้างธุรกิจคาดว่าจะเป็นธุรกิจที่มีโอกาส ขยายตัวอย่างต่อเนื่อง 
เนื่องจากกลุ่มผู้บริโภคมีความต้องการการบริการทางด้านความงามเพ่ิมมากข้ึน ในขณะที่ธุรกิจเสริม
ความงามมีการปรับปรุงคุณภาพและพัฒนาเทคโนโลยีที่ใช้ และมีการบริการที่หลากหลายเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างตรงจุดและรวดเร็วมากขึ้น 
 
ค ำส ำคัญ: แผนธุรกิจ,ร้ำนท ำเล็บ, ควำมงำม 
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ABSTRACT 
 

Korii Nail's business plan is to study business factors that have a relationship 
and a positive influence on customer satisfaction. To understand consumers And 
study the marketing strategies that may affect the satisfaction of customers of the 
nail salon And study the feasibility of investing Financial structure assessment And 
financial planning for investment in the project As well as guidelines for the 
development of nail beauty products and services To have a modern style, leading 
the trend all the time, with higher quality Meet the needs of consumers the best. In 
order to develop the brand and service, able to remain stable and sustainable in the 
market 

By analyzing competitive conditions and surveying data from sample groups, 
which collect data and analyze data statistically, analysis results from business 
analysis that have a relationship and have a positive influence on customer 
satisfaction. A sample of 300 people who surveyed, mostly female, took between 
16-30 years and have a single location and will receive a monthly income of 10,000-2 
0,000 baht. That mobile manicure service users are most affected by the choice of 
manicure services Most respondents place the highest importance on the variety of 
manicure products, accounting for 18.67%. 

From the study of external environment and current consumer behavior, 
including surveying data Make the channel of creating a business expected to be a 
business with opportunity Continually expanding Because the consumer demand for 
beauty services is increasing While the beauty business has improved the quality and 
developed the technology used And offers a variety of services to meet the needs of 
consumers more directly and quickly. 
 
Keywords: Business plan, nail salon, beauty 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
ในปัจจบุันธุรกิจร้านท าเล็บก าลังได้รับความนิยมอย่างต่อเนื่อง และตลาดในด้านความงามก็

ให้การตอบรับเป็นอย่างดี เพราะความสวยความงาม เป็นอีกหนึ่งความต้องการ ที่ผู้บริโภคในยุคนี้ให้
ความส าคัญโดยเฉพาะกลุ่มผู้หญิงที่รักสวยรักงาม ชอบความหาอะไรใหม่ๆมาเสริมเติมแต่งให้ตัวเองดู
ดีเพ่ิมความมั่นใจมากยิ่งขึ้น เนื่องจากการทาเล็บเป็นการตกแต่งร่างกายท่ี ห่างไกลใบหน้า จึงท าให้
ผู้บริโภคกล้าที่จะทดลองใช้สินค้าใหม่ๆ มากกว่าผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางที่ใช้ ตกแต่งใบหน้าที่ต้องแบ่ง
ประเภทสินค้าตามความเหมาะสมของสภาพผิว อีกท้ังสื่อสังคมออนไลน์ใน ปัจจุบันอย่าง YouTube  
Facebook และ Instagram ยังเป็นตัวช่วย ผลักดันให้เกิดกระแสนิยมของแฟชั่นการทาเล็บ
และเพ้นท์เล็บ ส่งผลให้การท าเล็บมีความนิยมที่ สูงมากขึ้น จึงส่งผลให้การทาเล็บหรือเพ้นท์เล็บ
กลายเป็นกระแสแฟชั่นหรือแม้กระทั่งเป็นกิจกรรม ยามว่างของผู้หญิงในยุคปัจจุบัน 

จากที่ได้กล่าวมาข้างต้น ท าให้เห็นถึงช่องทางการสร้างธุรกิจคาดว่าจะเป็นธุรกิจที่มีโอกาส 
ขยายตัวอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากกลุ่มผู้บริโภคมีความต้องการความงามที่นับวันจะเพ่ิมมากข้ึน ในขณะ
ที่ธุรกิจเสริมความงามมีการปรับปรุงคุณภาพและพัฒนาเทคโนโลยีที่ใช้ และมีการบริการที่หลากหลาย
เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างตรงจุดและรวดเร็วมากขึ้น จนท าให้ผู้บริโภคบาง
กลุ่มมีพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไป โดยเริ่มจากการ ชื่นชอบ ใช้บริการบ่อย กระทั่งบางรายใช้บริการ
เป็นประจ าจนกลายเป็นหนึ่งในกิจกรรม ยามว่าง และกลายเป็นสมาชิกของร้านได้ในที่สุด  
 

1.1 แนะน าธุรกิจ 
 

ธุรกิจร้านท าเล็บเจล เป็นธุรกิจความสวยความงาม บริการด้านตกแต่งและออกแบบลวดลาย
ของเล็บให้ลูกค้าเลือกตามความต้องการของลูกค้า 

เนื่องจากธุรกิจความสวยความงาม มีแนวโน้มการเติบโตขึ้นเรื่อยๆ เพราะเรื่องความสวย
ความงามอยู่คู่กับผู้หญิงมาแต่โบราณ เลยได้เล็งเห็นธุรกิจบริการท าเล็บขึ้นมา ซึ่งเกิดจากการชอบโดย
ส่วนตัวอยู่แล้วเลยเกิดความสนใจเรื่องธุรกิจท าเล็บ และชอบงานฝีมือ เนื่องจากผู้หญิงไทยหันมาใส่ใจ
ดูแลความสวยงาม ของเล็บมากข้ึน เพ่ือให้เล็บดูมีสุขภาพดี หรือบางคนอาจท าเพราะเล็บมีปัญหามา
ตั้งแต่เด็ก โดยผู้ท ามักนิยมตกแต่งสีสันลวดลายต่าง ๆ บนเล็บ การเขียนลายบนเล็บมือ หรือการเพ้นท์
เล็บ การต่อเล็บ ด้วยอะคริลิคหรือเจล ทั้งเล็บมือและเล็บเท้า เพราะช่วยเพิ่มความมั่นใจในการท างาน 
และการเข้าสังคมได้อีกด้วย 
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ภาพที่ 1.1: ตราสินค้า Korii Nail 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1.1.1 ท าเลที่ตั้ง 

 
ภาพที่ 1.2: ศูนย์การค้า Great avenue ลพบุรี 
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  Great avenue ลพบุรี เป็นศูนย์การค้า ที่มีขนาดใหญ่ร้านค้ามีความหลากหลาย สามารถ
ท ากิจกรรมอยู่ในนั้นได้ทั้งวัน Great avenue ลพบุรี มีคูหาทั้งหมด 32 คูหา 1คูหา มี 3 ชั้น หน้า
กว้าง 4 เมตร ลึก 15 เมตร ซึ่งแต่ละร้านจะขายหรือมีบริการที่แตกต่างกันไป จึงเป็นจุดศูนย์รวม
ร้านค้าต่างๆมากมาย 

 
   1.1.2 สถานที่ตั้ง 

    ตั้งอยู่ที่ถนนสีหราชเดโชชัยหลังมหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรีเป็นโครงการ Great 
avenue ต าบลท่าหิน อ าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 15000 
 

ภาพที่ 1.3: สถานที่ตั้ง Great avenue ลพบุรี 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: google.  Great avenue ลพบุรี.  (มปก).   
       สืบค้นจาก https://goo.gl/maps/aaHcYesSNBGbyNjh9 
 
      1.1.3 จุดเด่นที่ตั้ง 
        เป็นศูนย์การค้าที่เป็นจุดศูนย์รวมของร้านค้าต่างๆมากมาย ไม่ว่าจะเป็นร้านอาหาร ร้าน
ขายเสื้อผ้า ร้านเสริมสวย ซึ่งอยู่ถนนเส้นเดียวกับมหาวิทยาลัย วิทยาลัยเทคนิค และโรงเรียน ตอน
หลังเลิกงานหรือโรงเรียนเลิกก็จะมีผู้สัญจรค่อนข้างเยอะ ซึ่งเป็นโอกาสให้ผู้คนได้เห็นร้านเรามาก
ยิ่งขึ้น 
 



4 
 

      1.1.4 ประเภทของสินค้า/บริการ 
    บริการเขียนลายบนเล็บมือ หรือการเพ้นท์เล็บ การต่อเล็บ ด้วยอะคริลิคหรือเจล ทั้งเล็บ
มือ-เล็บเท้า และสปามือ-สปาเท้า 
 
ภาพที่ 1.4: แผนผังร้าน Korii Nail 
 

 

 
 
      1.1.5 วิสัยทัศน์และพันธกิจ 
     1.1.5.1 วิสัยทัศน์ 

เป็นผู้น าด้านการคิดค้นออกแบบความงามของเล็บในประเทศไทย มุง่เน้นการออกแบบ
ลวดลายที่ล้ าสมัยผสมผสานร่วมกับเทรนจากต่างประเทศ 

    1.1.5.2 พันธกิจ 
            1) ให้บริการลูกค้าด้วยความซื่อสัตย์ ใส่ใจ จริงใจ เปรียบเสมือนคนในครอบครัว 
            2) พัฒนาและน าเสนอลวดลายต่างๆ ที่ทันสมัยโดยการศึกษาไอเดียจาก

ต่างประเทศน ามาประยุกต์กับความต้องการลูกค้าอยู่เสมอ 
                       3) ส่งเสริมให้พนักงานได้เข้าอบรม พัฒนาฝีมือความรู้ใหม่ๆ เพ่ือน ามาพัฒนา

กิจการต่อไป 
       
      1.1.6 เป้าหมายทางธุรกิจ 

   เป้าหมายระยะสั้น 1 ปีแรกที่เปิดให้บริการ จะต้องมีการท าโฆษณาประชาสัมพันธ์อย่าง
ต่อเนื่องเพ่ือให้เป็นที่รู้จักของคนในพ้ืนที่ เริ่มจากในจังหวัดลพบุรีก่อน 
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   เป้าหมายระยะกลาง จะมุ่งเน้นไปที่รายได้ของกิจการหรือก าไรที่ได้ ภายในระยะเวลา 3ปี
จะต้องเพ่ิมขึ้น ร้อยละ 10 ต่อปี รับพนักงานมาบริการเพ่ิมขึ้นเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่
มากขึ้น 

    เป้าหมายระยะยาว ขยายสาขาไปยังจังหวัดใกล้เคียง เช่น จังหวัดเพชรบูรณ์ จังหวัด
สระบุรี จังหวัดอยุธยา จังหวัดสิงห์บุรี เป็นต้น และพัฒนาฝีมือให้เป็นที่ยอมรับของกลุ่มลูกค้า 
กลุ่มเป้าหมายหลักของร้านท าเล็บ Korii Nail คือเป็นเพศหญิง อายุ 20-40 ปีมีรายได้ตั้งแต่ 25,000 
บาท ต่อเดือนขึ้นไป 

 
1.2 รายละเอียดของสินค้า/บริการ 
 

 ธุรกิจ ร้านท าเล็บ ภายใต้แบรนด์ Korii Nail ให้บริการเขียนลายบนเล็บมือ หรือการเพ้นท์
เล็บระดับ Premium ด้วยการใช้ผลิตภัณฑ์ที่ไร้สารเคมี มีคุณภาพ ผลิตจากประเทศสหรัฐอเมริกา 
โดยปราศจากสารเคมี 1) Toluene หากสูดดมมากจะเกิดการสะสมที่ตับและไต มีผลต่อการท างาน
ของระบบประสาท2) Formaldehyde สารชนิดนี้ท าลายภูมิคุ้มกันของร่างกาย และเป็นสารก่อมะเร็ง 
โดยเฉพาะมะเร็งเม็ดเลือดขาว 3) Dibutyl phthalateเป็นสารที่นิยมใช้เป็นส่วนผสมในการผลิตสี ยา
ฆ่าแมลง และพลาสติก ส่วนในสีทาเล็บนิยมใช้เพื่อช่วย เพ่ิมการยึดเกาะระหว่างสีกับหน้าเล็บให้
ทนทานแข็งแรง ทนต่อน้ า และการขูดขีด แต่สารนี้จัดเป็นสารก่อมะเร็งอีกชนิดหนึ่ง รวมถึงเป็นพิษต่อ
อวัยวะภายใน ทั้งตับ ไต ปอด เป็นต้น เพราะฉนั้นแบรนด์ Korii Nail จึงให้ความส าคัญกับสารเคมีที่
จะมาใช้กับเล็บลูกค้า เพ่ือให้เล็บสวยควบคู่ไปกับสุขภาพดี 
 

     1.2.1 อุปกรณ์ตัดเล็บ 
   เป็นอุปกรณ์เบื้องต้นที่ต้องมีเพ่ือตัดแต่งเล็บให้ได้ตามทรงที่ต้องการก่อนเข้าสู่ขั้นตอนเสริม

สวยถัดไป ตั้งแต่กรรไกรตัดเล็บ กรรไกรตัดหนัง และตะไบตัดเล็บ 
 

ภาพที่ 1.5: อุปกรณ์ตัดเล็บ 
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       1.2.2 อุปกรณ์ท าความสะอาดเล็บ 
    นอกจากการท าเล็บเจลได้สวยแล้ว การล้างเล็บก็มีส่วนส าคัญไม่แพ้กัน เนื่องจากสีเจลมี

คุณสมบัติในด้านความคงทน ท าให้มีวิธีในการล้างแตกต่างจากยาทาเล็บแบบปกติ โดยเราจ าเป็นที่
จะต้องสัมผัสกับยาล้างเล็บเป็นเวลานาน ซึ่งน้ ายาล้างเล็บเจลที่มีอยู่ส่วนมากจะออกฤทธิ์ค่อนข้างแรง 
ท าให้โคนเล็บและผิวรอบ ๆ เกิดอาการแห้ง ลอก หรืออักเสบได้ จึงจ าเป็นที่จะต้องพิถีพิถันในการ
เลือกซื้อยาล้างเล็บเจลมากท่ีสุด 
 

ภาพที่ 1.6: น้ ายาท าความสะอาดเล็บ 
 

 
 
 

       
 
 
 
 
 
 

       1.2.3 น้ ายาเคลือบเล็บ 
    น้ ายาเคลือบเล็บ นั้นเป็นสิ่งส าคัญมาก ๆ ส าหรับสุขภาพเล็บ ซึ่งเอาไว้ทาก่อนลงน้ ายาทา

เล็บเพ่ือความติดทนและป้องกันเล็บเหลือง 
 

ภาพที่ 1.7: น้ ายาเคลือบเล็บ 
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      1.2.4 น้ ายาทาเล็บ 
   น้ ายาทาเล็บนั้นมีให้เลือกใช้หลากหลายโทนสี ตั้งแต่สีพาสเทลหวาน ๆ สีเมทัลลิกเก๋ ๆ สี

ผสมกลิตเตอร์ฟรุ้งฟริ้ง ทั้งยังมีน้ ายาทาเล็บหลากหลายประเภทไม่ว่าจะเป็นน้ ายาทาเล็บแบบลอกสี
ออกได้ น้ ายาทาเล็บแบบแมตต์ น้ ายาทาเล็บแบบเจล หรือน้ ายาทาเล็บแบบมีทรีตเมนต์บ ารุงเล็บใน
ตัว 

 

ภาพที่ 1.8: น้ ายาทาเล็บ 
  

 
 
      1.2.5 อุปกรณ์เพ้นท์เล็บ 

    อุปกรณ์หลัก ๆ ที่ใช้นั้นมีจานผสมสี พู่กันขนาดเล็ก และสีอะคริลิก ซึ่งเป็นสีที่แห้งไวและ
ไม่เจือจางเวลาโดนน้ าจึงนิยมน ามาใช้ในงานเพ้นท์เล็บ อยากเพ่ิมลวดลายน่ารัก ๆ ก็สามารถหาซื้อ
ไม้ดอทส าหรับท าลายจุดเป็นดอกไม้หรือลวดลายการ์ตูนต่างๆ ได้หลากหลาย 

 

ภาพที่ 1.9: อุปกรณ์เพ้นท์เล็บ 
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      1.2.6 ของตกแต่งเล็บ 
 

   1) ผงอะคริลิก : ใช้ส าหรับงานต่อเล็บเพราะสามารถปั้นทรงเล็บให้ยาวหรือสั้นได้ตามใจ 
วันไหนอยากได้เล็บปลายตัดหรือปลายโค้งก็เนรมิตให้ได้ทันตา 

   2) ผงปั้นนูน : ใช้ปั้นรูปทรงต่าง ๆ อย่าง ตุ๊กตาการ์ตูน ดอกไม้ หรือสัตว์น่ารัก ๆ มาติดให้
เล็บกลายเป็นงานสามมิติ (3D) 

   3) กากเพชร : ส าหรับแต่งเล็บให้ดูหรูหราวิบวับ มีทั้งแบบเป็นผงละเอียด ผงหยาบ หรือ
กากเพชรโฮโลแกรมที่เป็นรูปอ่ืน ๆ อย่าง เปลือกหอย ดอกไม้ และหัวใจ 

   4) เพชร หรือโลหะทองเหลือง : เพ่ิมลูกเล่นวิบวับเหมือนกากเพชร แต่ช่วยให้ดูหรูหรา
ขึ้นมาอีกระดับแบบสามมิติ- สติ๊กเกอร์ : ทางออกที่ดีและสะดวกท่ีสุดของสาว ๆ ที่ทักษะงานศิลป์ไม่
แข็งแรง อยากได้ลายไหนก็แค่เลือกสติ๊กเกอร์ลายนั้นมาแปะปุ๊บ เคลือบปั๊บได้เลย 

   5) กาวเจล : ส าหรับติดของตกแต่งจุกจิกให้ติดทนอยู่บนหน้าเล็บอย่างสวยงาม 
 

      1.2.7 เครื่องอบสีเจลทาเล็บ 
    ในการท าเล็บเจลทุกครั้งนั้น จ าเป็นที่จะต้องมีไฟ LED หรือ UV เอาไว้ส าหรับอบสีเล็บให้

แห้ง โดยไฟ LED นั้นจะใช้ระยะเวลาอบน้อยกว่าไฟแบบ UV โดยจะมีด้วยกันหลากหลายขนาด หลาย
ราคา มีทั้งขนาดพกพา ขนาดใหญ่ตั้งโต๊ะได้ และขนาดกลางก าลังพอดี เวลาซื้อไฟอบก็ควรเลือกซ้ือ
ของแท้ที่ได้มาตรฐาน เพ่ือที่จะได้ไม่เป็นอันตรายต่อผิวหนังและเล็บของลูกค้า 

 

ภาพที่ 1.10: เครื่องอบสีเจลทาเล็บ 
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1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจในครั้งนี้ 
 

1) เพ่ือการศึกษาปัจจัยธุรกิจที่มีความสัมพันธ์และอิทธิพลเชิงบวกต่อความพึงพอใจของลูกค้า
ร้านท าเล็บ เพื่อท าความเข้าใจผู้บริโภค และศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่น่าจะส่งผลต่อความพึง
พอใจของลูกค้าร้านท าเล็บ 

2) พัฒนาผลิตภัณฑ์และการบริการเสริมความงามเล็บ ให้มีรูปแบบที่ทันสมัยน าเทรนอยู่
ตลอดเวลามีคุณภาพที่สูงขึ้น ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดีที่สุด 

3) เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุน การประเมินโครงสร้างทางการเงิน และการ
วางแผนทางการเงินในการลงทุนในโครงการ 

4) เพ่ือให้ธุรกิจมีอัตราการเติบโตของยอดขาย 10% ต่อปี และสามารถสร้างก าไรให้กับธุรกิจ
อย่างน้อย 20% ของราคาขาย 

5) เพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนาตราสินค้าและการบริการให้สามารถคงอยู่ในตลาดได้อย่าง
มั่นคงและยั่งยืน 
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บทที่ 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
ปัจจุบันนี้ธุรกิจเสริมความงามด้านการท าเล็บมีเพ่ิมมากข้ึน เนื่องจากคนเราส่วนใหญ่

จ าเป็นต้องมีการออกงานเข้าสังคมในสถานที่ต่าง ๆ ดังนั้นผู้บริโภคจึงเริ่มหันมาใส่ใจในบุคลิกภาพให้มี
ความมั่นใจมากข้ึน ด้วยเหตุผลนี้จะมุ่งเน้นศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการท าเล็บ เป็น
การวิจัยเชิงส ารวจ (Survey research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่เป็นข้อมูลปฐมภูมิ
เป็นหลัก ที่มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 

2.1 ประเภทของข้อมูลที่น ามาใช้ 
 

 แผนธุรกิจร้านท าเล็บ Korii Nail  เป็นธุรกิจเน้นถึงความต้องการของผู้บริโภคเป็นหลัก 
เพ่ือที่จะได้ทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคมีทิศทางและเป้าหมายที่ชัดเจน ในการด าเนินธุรกิจ 
เกิดการบริหารงานที่เป็นระบบ มองเห็นมุมกว้างในการท าธุรกิจ รู้ว่าสามารถน าเทคโนโลยีมาใช้ท าให้
เป็นจุดเด่นเอกลักษณ์ เป็นเครื่องมือที่จะแสวงหาเงินทุนในการท าธุรกิจ ประมาณการทางการเงินให้มี
ความเหมาะสม และสมดุลเกิดสภาพคล่องทางการเงินของธุรกิจ แผนธุรกิจช่วยให้ผู้ประกอบการแน่ว
แน่ต่อการใช้ทรัพยากร และสามารถท าให้รู้ว่าควรใช้กลยุทธ์แบบใด เพื่อจะท าให้ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จ ทั้งด้านการผลิต การตลาด การเงิน การบริการ ก้าวทันคู่แข่งในตลาดเดียวกัน และยังรู้
วิธีการเจาะกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล ส่งผลให้ธุรกิจมั่นคง ก้าวหน้า 
ยั่งยืน ดังนั้น ควรท าตามแผนที่วางไว้ ดังนี้ 
 

2.2 วิธีในการเก็บข้อมูล 
 

 โดยการเก็บข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายหลัก การด าเนินงานแผนธุรกิจนี้ เป็นการส ารวจ 
(Survey Research) เครื่องมือที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ก าหนด
กลุ่มตัวอย่างจากการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยการก าหนดลักษณะ
ประชาการศาสตร์ของกลุ่มเป้าหมาย คือกลุ่มประชากรเพศชาย และเพศหญิงตั้งแต่ 16 ปีขึ้นไป ที่มี
ความสนใจในการเข้าร้านท าเล็บ Korii Nail เพ่ือที่ได้ทราบถึงความต้องการของผู้บริโภค จึงต้องการ
เน้นถึงความต้องการของบริโภคเป็นหลัก เพ่ือที่จะได้ทราบถึงความต้องการของผู้บริโภค จึงได้ท าการ
ส ารวจความต้องการของตลาดก่อน เพ่ือสามารถวางแผนทิศทางของธุรกิจ ว่าไปในทิศทางใด และ
ผู้บริโภคต้องการใช้บริการประเภทไหนเป็นพิเศษ เพ่ือให้บริการสอดคล้องกับความต้องการของ
ผู้บริโภค 
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2.3 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
 

เครื่องที่ใช้ในการเก็บข้อมูลครั้งนี้ เป็นแบบสอบถามออนไลน์ แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ที่บ่งบอก
ถึงพฤติกรรมความต้องการซื้อและบริโภคของกลุ่มเป้าหมายได้แก่ 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลส่วนบุคคลหรือกลุ่มตัวอย่างประกอบด้วย เพศ อายุ การศึกษา 
อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามปัจจัยทางด้านการตลาดที่จะสามารถสร้างความพึงพอใจแก่ท่านใน
การ เข้ารับบริการร้านท าเล็บ 

 

2.4 จ านวนผู้ที่ให้ข้อมูล 
 

 จ านวนผู้ที่ให้ข้อมูลในการวิจัย คือ ผู้บริโภคท้ังเพศชาย และหญิงที่มีอายุตั้งแต่ 16 ปีขึ้นไป 
ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน โดยท าการค านวณกลุ่มตัวอย่างใช้ในกรณีท่ีไม่ทราบขนาดของ
ประชากรที่แน่นอน แต่ทราบว่ามีจ านวนมากและต้องการประมาณค่าสัดส่วนของประชากร สูตรของ
คอแครน (Cochran, 1997 อ้างใน ธีรวุฒิ เอกกะกูลม, 2543 ) มีสูตรดังนี้ 
 กรณีทราบค่าสัดส่วนของประชากร ใช้สูตร 
 

    
        

  
 

 
 และกรณีไม่ทราบค่าสัดส่วนของประชากรหรือ p = 0.2 ใช้สูตร 
  n = ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ 
  p = สัดส่วนของลักษณะที่สนใจในประชากร 
  e = ระดับความคาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่างที่ยอมให้เกิดขึ้นได้ 
  z = ค่า z ที่ระดับความเชื่อมั่นหรือระดับนัยส าคัญ 

- ถ้าระดับความเชื่อมั่น 90% หรือระดับนัยส าคัญ 0.10 มีค่า z = 1.65 
- ถ้าระดับความเชื่อมั่น 95% หรือระดับนัยส าคัญ 0.05 มีค่า z = 1.96 
- ถ้าระดับความเชื่อมั่น 99% หรือระดับนัยส าคัญ 0.01 มีค่า z = 2.58 

ระดับความเชื่อมั่น 95% ความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดข้ึน ได้ 5% และสัดส่วน
ของลักษณะที่สนใจในประชากร เท่ากับ 0.2 ขนาดของประชากรที่ต้องการ 
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จากการค านวณจ านวนกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรการค านวณกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการ

ตอบแบบสอบถามต้องไม่ต่ ากว่าจ านวน 245.76  ตัวอย่าง 
 
      2.4.1 ข้อมูลพื้นฐานของกลุ่มตัวอย่างการศึกษา 
              จากการเก็บรวบรวมข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามเพศชายและเพศหญิงจ านวน 300 คน
สามารถจ าแนกข้อมูลพื้นฐานตามอายุสถานภาพอาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนโดยใช้ความถี่ และ
ร้อยละ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 
ภาพที่ 2.1: แผนภูมิวงกลมแสดงค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามเพศ 

 
ภาพที่ 2.2: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามช่วงอายุ 
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ภาพที่ 2.3: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามสถานภาพ 

 
จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 300 คน แบ่งออกเป็นเพศหญิง 292 คน คิดเป็นร้อยละ 97.3 และ 

เพศชาย 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.7 อยู่ในช่วงอายุ 16-30 ปี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 72 ช่วงอายุ 31-
45 ปี คิดเป็นร้อยละ 21 ช่วงอายุ 46-60 ปี คิดเป็นร้อยละ 6 ล าดับสุดท้ายอยู่ในช่วงอายุ 61 ปีขึ้นไป 
คิดเป็นร้อยละ 1 สถานภาพโสดมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 75.3 และสถานภาพสมรสคิดเป็นร้อยละ 
24.7 

พบว่าผู้ท าแบบส ารวจส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซึ่งมีอายุระหว่าง 16-30 ปี และมีสถานภาพโสด 
ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามตรงตามกลุ่มเป้าหมายตามที่ต้องการศึกษาวิจัย  

  
ภาพที่ 2.4: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามอาชีพ 
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ภาพที่ 2.5: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามรายได้ต่อเดือน 

 
จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 300 คน ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษามากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 

36 พนักงานบริษัท คิดเป็นร้อยละ 21.3 ธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 18.7 ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
คิดเป็นร้อยละ 15.7 แม่บ้าน/พ่อบ้าน คิดเป็นร้อยละ 7.7 ลูกจ้างหน่วยงานรัฐ คิดเป็นร้อยละ 0.3 
และมีรายได้ต่อเดือนเฉลี่ย 10,000-20,000 บาท มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 40 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
20,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.7 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่ ากว่า 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
15.3 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001-40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ13.3 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,001-
50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 6รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 50,001-60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 2 รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 60,001-70,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 1.7 และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 70,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 1 

พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษามากท่ีสุด และจะมี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000-20,000 บาท มากที่สุด 
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ตารางที่ 2.1: แสดงข้อมูลทั่วไป                                                                (N = 300) 

ข้อมูลพื้นฐาน ความถี่(N) ร้อยละ 

เพศ 
ชาย 
หญิง 

8 
292 

2.7 
97.3 

อายุ 
ต่ ากว่า 15 ปี 
16-30 ปี 
31-45 ป ี
46-60 ปี 
61 ปีข้ึนไป 

3 
216 
63 
18 
0 

1 
72 
21 
6 
0 

สถานภาพ 

โสด 
สมรส 

226 
74 

75.3 
24.7 

อาชีพ 
นักเรียน/นักศึกษา 
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกจิ 
แม่บ้าน/พ่อบ้าน 
พนักงานบริษัท 
ธุรกิจส่วนตัว 
ลูกจ้าง 
ลูกจ้างหน่วยงานรัฐ 

108 
47 
23 
64 
56 
1 
1 

36 
15.7 
7.7 
21.3 
18.7 
0.3 
0.3 

รายได้ต่อเดือน   
ต่ ากว่า 10,000 
10,000-20,000 
20,001-30,000 
30,001-40,000 
40,001-50,000 
50,001-60,000 
60,001-70,000 
มากกว่า 70,001 บาทขึ้นไป 

46 
120 
62 
40 
18 
6 
5 
3 

15.3 
40 
20.7 
13.3 
6 
2 
1.7 
1 
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จากตาราง 2.1 แสดงให้เห็นว่าตัวอย่างการศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ97.3) มีอายุ
ระหว่าง16-30 ปี (ร้อยละ72) มีสถานภาพโสด (ร้อยละ75.3) ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา (ร้อย
ละ36) รายได้ต่อเดือนเฉลี่ย 10,000-20,000 บาท 
 
      2.4.2 พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านท าเล็บ 
 
ภาพที่ 2.6: แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามปัจจัยส าคัญในการเลือกใช้ 
              บริการร้านท าเล็บ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าผู้ใช้บริการร้านท าเล็บมีปัจจัยส าคัญในการเลือกใช้บริการ
ร้านท าเล็บที่มากท่ีสุดคือ ปัจจัยด้านราคา ล าดับรองลงมาคือ ความมีมาตรฐานของร้านที่ให้บริการ, 
ความสะอาดของร้านที่ให้บริการ,  ฝีมือท่ีมีคุณภาพหลังเข้ารับบริการ, ความมีชื่อเสียงของร้าน, ความ
สะอาด ปลอดเชื้อของเครื่องมือที่ให้บริการ, ชอบบริการของพนักงาน ตามล าดับ 
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ภาพที่ 2.7: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามปัจจัยส าคัญในการเลือกใช้  
              บริการร้านท าเล็บ 

 
 
จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าผู้ใช้บริการร้านท าเล็บมีพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านท า

เล็บเดือนละ 1 ครั้ง มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 67.3 ใช้บริการร้านท าเล็บเดือนละ 2 ครั้ง คิดเป็นร้อย
ละ 26.3 ใช้บริการร้านท าเล็บเดือนละ 3 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 4.3 ใช้บริการร้านท าเล็บเดือนละ 4 ครั้ง 
คิดเป็นร้อยละ 1.3 และใช้บริการร้านท าเล็บมากกว่า 4 ครั้งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 0.7 

 
ภาพที่ 2.8: แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามบริการที่ใช้เป็นประจ า 
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จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าผู้ใช้บริการร้านท าเล็บมีพฤติกรรมการเลือกใช้บริการทาสี
เจลมากที่สุด ล าดับรองลงมาคือ แต่งทรงเล็บพร้อมทาสี, ตัดแต่งเล็บมือ/เล็บเท้า, สปามือ/สปาเท้า, 
เพ้นเล็บมือ/เท้า, พาราฟินทรีทเม้นท์, เคลือบเล็บเจล/อะคริลิค, ต่อ/เติมเล็บอะคริลิค, ถอดเล็บเจล/
อะคริลิค ตามล าดับ  

 
ภาพที่ 2.9: แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามความสนใจที่จะใช้บริการ 
              ที่ไม่ได้ใช้อยู่ในปัจจุบัน 

 
จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าผู้ใช้บริการร้านท าเล็บมีความสนใจที่จะใช้บริการ ที่ไม่ได้ใช้

อยู่ในปัจจุบันมากท่ีสุดคือ พาราฟินทรีทเมนท์ ล าดับรองลงมาคือ ต่อ/เติมเล็บอะคริลิค, สปามือ/สปา
เท้า, เคลือบเล็บเจล/อะคริลิค, ถอดเล็บเจล/อะคริลิค, ทาสีเจล, เพ้นเล็บมือ/เท้า, แต่งทรงเล็บพร้อม
ทาสี, ตัดแต่งเล็บมือ/เล็บเท้า ตามล าดับ 
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ภาพที่ 2.10: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามสาเหตุที่มาใช้บริการ 
                ร้านท าเล็บ 

 
  
                จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าสาเหตุที่ท าให้ผู้ใช้บริการต้องมาใช้บริการร้านท าเล็บ
มากที่สุดคือ เพ่ือให้เล็บมีสีสันสวยงาม คิดเป็นร้อยละ 65 ล าดับรองลงมาคือ บ ารุงรักษา คิดเป็นร้อย
ละ 22.3 แก้ปัญหาเล็บฉีก คิดเป็นร้อยละ 5.3 แก้ปัญหาเล็บเหลือง คิดเป็นร้อยละ 5 และต้องการต่อ
เล็บให้ยาว คิดเป็นร้อยละ 2.3 ตามล าดับ 
 
ภาพที่ 2.11: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามความพึงพอใจในการใช้ 
                บริการร้านท าเล็บ ที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน 
 

 
 
จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าผู้ใช้บริการร้านท าเล็บที่ใช้อยู่ในปัจจุบันมีความพึงพอใจใน

การใช้บริการร้านท าเล็บ ที่ใช้อยู่ในปัจจุบันมากท่ีสุดคือ ค่อนข้างพอใจ คิดเป็นร้อยละ 54 ล าดับ
รองลงมาคือ พอใจมาก คิดเป็นร้อยละ 41.3 เฉยๆ คิดเป็นร้อยละ 4.3 ไม่พอใจเลย คิดเป็นร้อยละ 
0.4 ตามล าดับ 
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ภาพที่ 2.12: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามการแนะน าเพ่ือน 
                ญาติ คนรู้จักไปใช้บริการร้านท าเล็บ 

 
 จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเคยแนะน าเพ่ือน ญาติ คน
รู้จัก ไปใช้บริการร้านท าเล็บ คิดเป็นร้อยละ 90.3 และไม่เคยแนะน า คิดเป็นร้อยละ 9.7 
 
 
 
ภาพที่ 2.13: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามวันไปใช้บริการร้านท าเล็บ 
 

 
 
จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเลือกวันที่ไปใช้บริการร้าน

ท าเล็บมากที่สุดคือวันเสาร์-วันอาทิตย์ คิดเป็นร้อยละ 64.7 ล าดับรองลงมาคือวันธรรมดา            
(วันจันทร์-วันศุกร์) คิดเป็นร้อยละ 34.7 และวันหยุดนักขัตฤกษ์ คิดเป็นร้อยละ 0.6 
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ภาพที่ 2.14: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามช่วงเวลาที่ไปใช้บริการ 
                ร้านท าเล็บบ่อยท่ีสุด 
 

 
  
            จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมักจะเลือกช่วงเวลาที่ไปใช้บริการร้าน
ท าเล็บมากที่สุดคือ ช่วงเวลา18.00 น. เป็นต้นไป คิดเป็นร้อยละ 34.7 ล าดับรองลงมาคือ ช่วงเวลา
15.00-17.59 น.คิดเป็นร้อยละ 31 ช่วงเวลา 12.00-14.59 น. คิดเป็นร้อยละ 24.3 และช่วงเวลา 
09.00-11.59 น. คิดเป็นร้อยละ 10 
 
ภาพที่ 2.15: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามค่าใช้จ่าย 
                ในการใช้บริการร้านท าเล็บต่อครั้ง 

 
 

จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าจากการที่ผู้ตอบแบบสอบถามได้เข้าไปใช้บริการร้านท าเล็บ
ส่วนใหญ่จะมีค่าบริการ 500-1,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 43.7 ล าดับรองลงมาคือ ค่าบริการ
น้อยกว่า 500 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.3 ค่าบริการ 1,000-1,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 11 ค่าบริการ 
1,500-2,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 6.3 และค่าบริการมากกว่า 2,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 0.7 
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ภาพที่ 2.16: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามจ านวนคน 
                ที่ไปใช้บริการร้านท าเล็บกับท่าน 
 

 
  
                จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมักจะไปใช้บริการร้านท าเล็บเพียง
คนเดียวมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 75.3 ไปใช้บริการร้านท าเล็บ 2-3 คน คิดเป็นร้อยละ 23 และ ไปใช้
บริการร้านท าเล็บ 3 คนขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 1.7 
 
ภาพที่ 2.17: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามผู้ที่มีอิทธิพล 
                หรือเป็นแรงผลกัดันให้มาใช้บริการท าเล็บ 
 

 
  
                จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าผู้ที่มีอิทธิพลหรือเป็นแรงผลักดันให้ผู้ตอบ
แบบสอบถามมาใช้บริการร้านท าเล็บมากที่สุดคือ ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 55.3 ล าดับรองลงมาคือ 
เพ่ือน คิดเป็นร้อยละ 40 ผู้ที่มีชื่อเสียง คิดเป็นร้อยละ 2.7 สมาชิกในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 1.7 
และตัวแทนขาย คิดเป็นร้อยละ 0.3 
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ตารางที่ 2.2 พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านท าเล็บ 
(N = 300) 

พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านท าเล็บ ความถี่(N) ร้อยละ 

การเลือกใช้บริการร้านท าเล็บ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
ความมีชื่อเสียงของร้าน 
ความมีมาตรฐานของร้านที่ใช้บริการ 
ชอบการบริการของพนักงาน 
ความสะอาดของร้านที่ให้บริการ 
ความสะอาด ปลอดเชื้อของเครื่องมือที่ให้บริการ 
ฝีมือท่ีมีคุณภาพหลังเข้ารับบริการ 
ราคา 

147 
157 
120 
150 
144 
148 
204 

49 
52.3 
40 
50 
48 
49.3 
68 

จ านวนครั้งในการใช้บริการรา้นท าเล็บ 
1 ครั้ง 
2 ครั้ง 
3 ครั้ง 
4 ครั้ง 
5 ครั้ง 

202 
79 
13 
4 
2 

67.3 
26.3 
4.4 

1.3 
0.7 

บริการที่ใช้เป็นประจ า (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

แต่งทรงเล็บพร้อมทาสี 
สปามือ/สปาเท้า 
ตัดแต่งเล็บมือ/เล็บเท้า 
พาราฟินทรีทเม้นท์ 
เพ้นเล็บมือเล็บ/เท้า 
ทาสีเจล 
ต่อ/เติมเล็บอะคริลิค 
เคลือบเล็บเจล/อะคริลิค 
ถอดเล็บเจล/อะคริลิค 

111 
77 
101 
31 
66 
191 
13 
21 
12 

37 
25.7 
33.7 
10.3 
22 
63.7 
4.3 
7 
4 

  (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ): พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านท าเล็บ  
 

 
 

พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านท าเล็บ ความถี่(N) ร้อยละ 

มีความสนใจที่จะใช้บริการ ที่ไม่ได้ใช้อยู่ในปัจจุบัน (ตอบได้มากว่า 1 ข้อ) 
แต่งทรงเล็บพร้อมทาสี 
สปามือ/สปาเท้า 
ตัดแต่งเล็บมือ/เล็บเท้า 
พาราฟินทรีทเม้นท์ 
เพ้นเล็บมือเล็บ/เท้า 
ทาสีเจล 
ต่อ/เติมเล็บอะคริลิค 
เคลือบเล็บเจล/อะคริลิค 
ถอดเล็บเจล/อะคริลิค 

17 
102 
15 
125 
19 
24 
105 
84 
71 

5.7 
34 
5 
41.7 
6.3 
8 
35 
28 
23.7 

สาเหตุที่มาใช้บริการร้านท าเล็บ 
บ ารุงรักษา 
แก้ปัญหาเล็บฉีก 
แก้ปัญหาเล็บเหลือง 
เพ่ือให้เล็บมีสีสันสวยงาม 
ต้องการต่อเล็บให้ยาว 

67 
16 
15 
195 
7 

22.3 
5.3 
5 
65 
2.9 

ความพึงพอใจในการใช้บริการร้านท าเล็บ ที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน 
พอใจมาก 
ค่อนข้างพอใจ 
เฉยๆ 
ค่อนข้างไม่พอใจ 
ไม่พอใจเลย 

124 
162 
13 
- 
1 

41.3 
54 
4.3 
- 
0.3 

การแนะน าเพื่อนญาติ คนรู้จกัไปใช้บริการร้านท าเล็บ 

เคย 
ไม่เคย 

271 
29 

90.3 
9.7 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ): พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านท าเล็บ  
 

พฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านท าเล็บ ความถี่(N) ร้อยละ 

วันไปใช้บริการร้านท าเล็บ   
วันธรรมดา (จันทร์-ศุกร์) 104 34.7 
วันเสาร์-อาทิตย์ 194 64.7 
วันหยุดนักขัตฤกษ์ 2 0.6 

ช่วงเวลาที่ไปใช้บริการร้านท าเล็บบ่อยที่สุด 

9.00-11.59 น. 
12.00-14.59 น. 
15.00-17.59 น. 
18.00 น. เป็นต้นไป 

30 
73 
93 
104 

10 
24.3 
31 
34.7 

ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านท าเล็บต่อครั้ง 
น้อยกว่า 500 บาท 
500-1,000 บาท 
1,000-1,500 บาท 
1,500-2,000 บาท 
มากกว่า 2,000 บาท 

115 
131 
33 
19 
2 

38.3 
43.7 
11 
6.3 
0.7 

จ านวนคนที่ไปใช้บริการร้านท าเล็บกับท่าน 
คนเดียว 
2-3 คน 
3 คนข้ึนไป 

226 
69 
5 

75.3 
23 
1.7 

ผู้ที่มีอิทธิพลหรือเป็นแรงผลักดันให้มาใช้บริการท าเล็บ 

ตนเอง 
สมาชิกในครอบครัว 
เพ่ือน 
ผู้มีชื่อเสียง 
ตัวแทนขาย 

166 
5 
120 
8 
1 

55.3 
1.7 
40 
2.7 
0.3 
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2.4.3 ปัจจัยทางด้านการตลาดที่จะสามารถสร้างความพึงพอใจ 
   วิเคราะห์ปัจจัยทางด้านการตลาดที่จะสามารถสร้างความพึงพอใจ รวม 24 ข้อ โดยใช้

ค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซ่ึงแต่ละข้อก าหนดระดับมาตราสว่น 5 ระดับ  
             ส่วนของค าถามแบบมาตราสวนประมาณค่า ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกได้หลายค าตอบใน
แต่ละข้อ แล้วน ามาคิดค่าเฉลี่ย โดยใช้เกณฑ์ในการแบ่งระดับคะแนน ดังนี้  

 ระดับคะแนน 5 หมายถึง มากท่ีสุด/ มีผลมากที่สุด/ คาดหวังมากที่สุด  
ระดับคะแนน 4 หมายถึง มาก/ มีผลค่อนข้างมาก/ คาดหวังค่อนข้างมาก  
ระดับคะแนน 3 หมายถึง ปานกลาง/ มีผลปานกลาง/ คาดหวังปานกลาง  
ระดับคะแนน 2 หมายถงึ น้อย/ มีผลเล็กน้อย/ คาดหวังเล็กน้อย 
ระดับคะแนน 1 หมายถึง ไม่มีเลย/ ไม่พึงพอใจ/ ไม่มีผล/ ไม่คาดหวัง  

 
ภาพที่ 2.18: ผลความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ 

  

 
 
 จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในร้าน ต้อง
ใช้ยี่ห้อดัง หรือเป็นที่รู้จัก มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 21, รองลงมาพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในร้าน 
ต้องใช้ยี่ห้อดัง หรือเป็นที่รู้จัก มาก คิดเป็นร้อยละ 47.67, พึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ในร้าน ต้องใช้
ยี่ห้อดัง หรือเป็นที่รู้จัก ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 31.33, พึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในร้าน ต้องใช้
ยี่ห้อดัง หรือเป็นที่รู้จัก น้อย คิดเป็นร้อยละ 0, อันดับสุดท้ายพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในร้าน ต้อง
ใช้ยี่ห้อดัง หรือเป็นที่รู้จัก น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 
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 ด้านความหลากหลายของบริการที่ใช้ท าเล็บ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 13.33, รองลงมาความ
หลากหลายของบริการ ที่ใช้ท าเล็บ มาก คิดเป็นร้อยละ 66.67, รองลงมาความหลากหลายของ
บริการที่ใช้ท าเล็บ ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 20, ความหลากหลายของบริการที่ใช้ท าเล็บ น้อย คิด
เป็นร้อยละ 0, อันดับสุดท้ายความหลากหลายของบริการที่ใช้ท าเล็บ น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 
 
   ด้านความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ที่ใช้ท าเล็บ มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 18.67, รองลงมา
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ท าเล็บ มาก คิดเป็นร้อยละ 61.67, ความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ท าเล็บ ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 19.67, ความหลากหลายของบริการที่ใช้ท าเล็บ น้อย 
คิดเป็นร้อยละ 0, อันดับสุดท้ายความหลากหลายของบริการที่ใช้ท าเล็บ น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 
 
 ด้านความหลากหลายของอุปกรณ์ท าเล็บ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 14.33, รองลงมาความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ท าเล็บ มาก คิดเป็นร้อยละ 66.33, รองลงมาความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ท าเล็บปานกลาง 19.00, ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ที่ใช้ท าเล็บ น้อย คิดเป็นร้อย
ละ 0.33, อันดับสุดท้ายด้านความหลากหลายของอุปกรณ์ท าเล็บ น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 
 
 ด้านมีการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการท าเล็บ มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 13 รองลงมามีการ
ใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการท าเล็บ มาก คิดเป็นร้อยละ 62.33 รองลงมามีการใช้เทคโนโลยีที่
ทันสมัยในการท าเล็บ ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 24.33 มีการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการท าเล็บ 
น้อย คิดเป็นร้อยละ 0.33, อันดับสุดท้ายด้านมีการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการท าเล็บ น้อยที่สุด คิด
เป็นร้อยละ 0 
 
 ด้านอุปกรณ์ทุกชนิดที่ใช้ท าเล็บต้องมีความสะอาดและผ่านการฆ่าเชื้อโรคแล้ว มากท่ีสุด คิด
เป็นร้อยละ 17.33 รองลงมาอุปกรณ์ทุกชนิดที่ใช้ท าเล็บต้องมีความสะอาดและผ่านการฆ่าเชื้อโรคแล้ว 
มาก คิดเป็นร้อยละ 69.67 รองลงมาอุปกรณ์ทุกชนิดที่ใช้ท าเล็บต้องมีความสะอาดและผ่านการฆ่า
เชื้อโรคแล้ว ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 12.67 อุปกรณ์ทุกชนิดที่ใช้ท าเล็บต้องมีความสะอาดและผ่าน
การฆ่าเชื้อโรคแล้ว น้อย คิดเป็นร้อยละ 0.33, อันดับสุดท้ายด้านอุปกรณ์ทุกชนิดที่ใช้ท าเล็บต้องมี
ความสะอาดและผ่านการฆ่าเชื้อโรคแล้ว น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 
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ภาพที่ 2.19: ผลความพึงพอใจด้านสถานที่ 
 

 
 

จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามพึงพอใจร้านที่ตั้งอยู่ใกล้บ้าน หรือใกล้ที่
ท างาน หรือเป็นทางผ่านระหว่างการเดินทางไปบ้านหรือที่ท างาน มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 14.33,  
รองลงมาร้านที่ตั้งอยู่ใกล้บ้าน หรือใกล้ที่ท างาน หรือเป็นทางผ่านระหว่างการเดินทางไปบ้านหรือที่
ท างาน มาก คิดเป็นร้อยละ 46.67, รองลงมาร้านที่ตั้งอยู่ใกล้บ้าน หรือใกล้ที่ท างาน หรือเป็นทางผ่าน
ระหว่างการเดินทางไปบ้านหรือท่ีท างาน ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 35, ร้านที่ตั้งอยู่ใกล้บ้าน หรือใกล้
ที่ท างาน หรือเป็นทางผ่านระหว่างการเดินทางไปบ้านหรือที่ท างาน น้อย คิดเป็นร้อยละ 40, อันดับ
สุดท้ายพึงพอใจร้านที่ตั้งอยู่ใกล้บ้าน หรือใกล้ที่ท างาน หรือเป็นทางผ่านระหว่างการเดินทางไปบ้าน
หรือที่ท างาน น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 

 
ด้านร้านที่มีความสะดวกต่อการเดินทาง เช่นติดถนนใหญ่ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 18,  

รองลงมาร้านที่มีความสะดวกต่อการเดินทาง เช่นติดถนนใหญ่ มาก คิดเป็นร้อยละ 47.67, รองลงมา
ร้านที่มีความสะดวกต่อการเดินทาง เช่นติดถนนใหญ่ ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 30, ร้านที่มีความ
สะดวกต่อการเดินทาง เช่นติดถนนใหญ่ น้อย คิดเป็นร้อยละ 4.33, อันดับสุดท้ายร้านที่มีความสะดวก
ต่อการเดินทาง เช่นติดถนนใหญ่ น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 

 
ด้านมีที่จอดรถ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 13.67, รองลงมาร้านที่มีความสะดวกต่อการ

เดินทาง เช่นติดถนนใหญ่ มาก คิดเป็นร้อยละ 56.67, รองลงมาร้านที่มีความสะดวกต่อการเดินทาง 
เช่นติดถนนใหญ่ ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 24.33, ร้านที่มีความสะดวกต่อการเดินทาง เช่นติดถนน
ใหญ่ น้อย คิดเป็นร้อยละ 5.33, อันดับสุดท้ายร้านที่มีความสะดวกต่อการเดินทาง เช่นติดถนนใหญ่ 
น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 
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ด้านบรรยากาศ และการตกแต่งภายในร้านสวยงาม มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 17 รองลงมา
บรรยากาศ และการตกแต่งภายในร้านสวยงาม มาก คิดเป็นร้อยละ 64.33 รองลงมาบรรยากาศ และ
การตกแต่งภายในร้านสวยงาม ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 18.67, บรรยากาศ และการตกแต่งภายใน
ร้านสวยงาม น้อย คิดเป็นร้อยละ 0, อันดับสุดท้ายบรรยากาศ และการตกแต่งภายในร้านสวยงาม 
น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 

 
ด้านความสะอาดภายในร้าน มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 20, รองลงมาความสะอาดภายในร้าน 

มาก คิดเป็นร้อยละ 66, รองลงมาความสะอาดภายในร้าน ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 13.33, ความ
สะอาดภายในร้าน น้อย คิดเป็นร้อยละ 0.67, อันดับสุดท้ายความสะอาดภายในร้าน น้อยที่สุด คิด
เป็นร้อยละ 0 

 
ด้านความเป็นระเบียบเรียบร้อยภานในร้าน มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 17.67, รองลงมาความ

เป็นระเบียบเรียบร้อยภานในร้าน มาก คิดเป็นร้อยละ 72.67, ความเป็นระเบียบเรียบร้อยภานในร้าน 
ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 9.67, ความเป็นระเบียบเรียบร้อยภานในร้าน น้อย คิดเป็นร้อยละ 0, 
อันดับสุดท้ายความเป็นระเบียบเรียบร้อยภานในร้าน น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 
 
ภาพที่ 2.20: ผลความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด 
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จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามพึงพอใจให้ส่วนลดเมื่อท าครบคอร์
สหรือท าเซ็ตใหญ่ มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 14, รองลงมาให้ส่วนลดเมื่อท าครบคอร์สหรือท าเซ็ตใหญ่ 
มาก คิดเป็นร้อยละ 54, รองลงมาให้ส่วนลดเมื่อท าครบคอร์สหรือท าเซ็ตใหญ่ ปานกลาง คิดเป้นร้อย
ละ 31, ให้ส่วนลดเมื่อท าครบคอร์สหรือท าเซ็ตใหญ่ น้อย คิดเป็นร้อยละ 1, อันดับสุดท้ายให้ส่วนลด
เมื่อท าครบคอร์สหรือท าเซ็ตใหญ่ น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 

 
ด้านสะสมแต้มแลกของ หรือส่วนลด มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 19.33 รองลงมาสะสมแต้ม

แลกของ หรือส่วนลด มาก คิดเป้นร้อยละ 50.33 รองลงมาสะสมแต้มแลกของ หรือส่วนลด ปาน
กลาง คิดเป็นร้อยละ 28.33 สะสมแต้มแลกของ หรือส่วนลด น้อย คิดเป็นร้อยละ 2, อันดับสุดท้าย
สะสมแต้มแลกของ หรือส่วนลด น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 

 
ด้านสมัครสมาชิก เพ่ือใช้อุปกรณ์ส่วนตัวโดนเฉพาะ มากท่ีสุด คิดเป้นร้อยละ 12.33, 

รองลงมาสมัครสมาชิก เพ่ือใช้อุปกรณ์ส่วนตัวโดนเฉพาะ มาก คิดเป็นร้อยละ 49.67, รองลงมาสมัคร
สมาชิก เพ่ือใช้อุปกรณ์ส่วนตัวโดนเฉพาะ ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 34.67, สมัครสมาชิก เพ่ือใช้
อุปกรณ์ส่วนตัวโดนเฉพาะ น้อย คิดเป็นร้อยละ 3.33, อันดับสุดท้ายสมัครสมาชิก เพ่ือใช้อุปกรณ์
ส่วนตัวโดนเฉพาะ น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 

 
ด้านการเชียร์สินค้าหรือบริการจากพนักงาน มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 14.33 รองลงมาการ

เชียร์สินค้าหรือบริการจากพนักงาน มาก คิดเป็นร้อยละ 53.67 การเชียร์สินค้าหรือบริการจาก
พนักงาน ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 30.67 การเชียร์สินค้าหรือบริการจากพนักงาน น้อย คิดเป็นร้อย
ละ1.33, อันดับสุดท้ายการเชียร์สินค้าหรือบริการจากพนักงาน น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 
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ภาพที่ 2.21: ผลความพึงพอใจด้านราคา 
 

  
จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามพึงพอใจราคาเหมาะสมกับคุณภาพใน

การให้บริการ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 14, รองลงมาราคาเหมาะสมกับคุณภาพในการให้บริการ มาก 
คิดเป็นร้อยละ 62.33, รองลงมาราคาเหมาะสมกับคุณภาพในการให้บริการ ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 
23, ราคาเหมาะสมกับคุณภาพในการให้บริการ น้อย คิดเป็นร้อยละ 0.67, อันดับสุดท้ายราคา
เหมาะสมกับคุณภาพในการให้บริการ น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 

 
ด้านลดราคาค่าบริการในกรณีเป็นลูกค้าประจ า มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 19.67, รองลงมา

ลดราคาค่าบริการในกรณีเป็นลูกค้าประจ า มาก คิดเป็นร้อยละ 61.33, รองลงมาลดราคาค่าบริการใน
กรณีเป็นลูกค้าประจ า ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 18.33, ลดราคาค่าบริการในกรณีเป็นลูกค้าประจ า 
น้อย คิดเปน็ร้อยละ 0.67, อันดับสุดท้ายลดราคาค่าบริการในกรณีเป็นลูกค้าประจ า น้อยที่สุด คิดเป็น
ร้อยละ 0 

 
ด้านมีการติดป้ายราคาค่าบริการแต่ละรายการอย่างชัดเจน มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 21, 

รองลงมามีการติดป้ายราคาค่าบริการแต่ละรายการอย่างชัดเจน มาก คิดเป็นร้อยละ 61.67, มีการติด
ป้ายราคาค่าบริการแต่ละรายการอย่างชัดเจน ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 17.33, มีการติดป้ายราคา
ค่าบริการแต่ละรายการอย่างชัดเจน น้อย คิดเป็นร้อยละ 0, อันดับสุดท้ายมีการติดป้ายราคา
ค่าบริการแต่ละรายการอย่างชัดเจน น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 
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ด้านมีวิธีการช าระค่าบริการหลายช่องทาง เช่น ช าระด้วยเงินสด หรือช าระด้วยบัตรเครดิต 
เป็นต้น มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 20.67, รองลงมามีวิธีการช าระค่าบริการหลายช่องทาง เช่น ช าระ
ด้วยเงินสด หรือช าระด้วยบัตรเครดิต เป็นต้น มาก คิดเป็นร้อยละ 65.33, รองลงมามีวิธีการช าระ
ค่าบริการหลายช่องทาง เช่น ช าระด้วยเงินสด หรือช าระด้วยบัตรเครดิต เป็นต้น ปานกลาง คิดเป็น
ร้อยละ 13.33, มีวิธีการช าระค่าบริการหลายช่องทาง เช่น ช าระด้วยเงินสด หรือช าระด้วยบัตรเครดิต 
เป็นต้น น้อย คิดเป็นร้อยละ 0.67, อันดับสุดท้ายมีวิธีการช าระค่าบริการหลายช่องทาง เช่น ช าระ
ด้วยเงินสด หรือช าระด้วยบัตรเครดิต เป็นต้น น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 
 
ภาพที่ 2.22: ผลความพึงพอใจด้านบุคลากร 
 

  
 
จากกลุ่มตัวอย่าง 300 คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามพึงพอใจการมีพนักงานให้บริการ (แบบ

ตัวต่อตัว) มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 15.33, รองลงมาการมีพนักงานให้บริการ (แบบตัวต่อตัว) มาก คิด
เป็นร้อยละ 56.33, รองลงมาการมีพนักงานให้บริการ (แบบตัวต่อตัว) ปานกลาง คิดเป้นร้อยละ 
27.67, การมีพนักงานให้บริการ (แบบตัวต่อตัว) น้อย คิดเป็นร้อยละ 0.67, อันดับสุดท้ายการมี
พนักงานให้บริการ (แบบตัวต่อตัว) น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 

 
ด้านการมีพนักงานบริการที่เพียงพอ ต่อการบริการลูกค้า มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 20, 

รองลงมาการมีพนักงานบริการที่เพียงพอ ต่อการบริการลูกค้า มาก คิดเป็นร้อยละ 58.33, รองลงมา
การมีพนักงานบริการที่เพียงพอ ต่อการบริการลูกค้า ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 21, การมีพนักงาน
บริการที่เพียงพอ ต่อการบริการลูกค้า น้อย คิดเป็นร้อยละ 0.67, อันดับสุดท้ายการมีพนักงานบริการ
ที่เพียงพอ ต่อการบริการลูกค้า น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 
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ด้านการมีผู้เชียวชาญเฉพาะด้านที่มีฝีมือในการให้บริการ ท าเล็บ มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 
18.33, รองลงมาการมีผู้เชียวชาญเฉพาะด้านที่มีฝีมือในการให้บริการ ท าเล็บ มาก คิดเป็นร้อยละ 
56.67, รองลงมาการมีผู้เชียวชาญเฉพาะด้านที่มีฝีมือในการให้บริการ ท าเล็บ ปานกลาง คิดเป้นร้อย
ละ 24.33, การมีผู้เชียวชาญเฉพาะด้านที่มีฝีมือในการให้บริการ ท าเล็บ น้อย คิดเป็นร้อยละ 0.67, 
อันดับสุดท้ายการมีผู้เชียวชาญเฉพาะด้านที่มีฝีมือในการให้บริการ ท าเล็บ น้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 0 

 
ด้านความสะอาดของผู้ให้บริการได้ หากต้องการใช้บริการอีก มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 

18.33, รองลงมาความสะอาดของผู้ให้บริการได้ หากต้องการใช้บริการอีก มาก คิดเป็นร้อยละ 65,
ความสะอาดของผู้ให้บริการได้ หากต้องการใช้บริการอีก ปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 16.67, ความ
สะอาดของผู้ให้บริการได้ หากต้องการใช้บริการอีก น้อย คิดเป็นร้อย 0, อันดับสุดท้ายความสะอาด
ของผู้ให้บริการได้ หากต้องการใช้บริการอีก น้อยที่สุด คิดเป็นร้อย 0 

 

2.5 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาด 
 

การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาด โดยใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และ ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D) ซึ่งก าหนดเกณฑ์ในการให้คะแนนค าตอบหรือแปลผลค่าเฉลี่ยความต้องการ ออกเป็น 
5 ระดับ (อ้างอิงจากRensisLikert,Likert Scale, Likert’s Management Systems” ทฤษฎีการวัด
ทัศนคติตามมาตรวัดของลิเคิร์ท”, Michigan, 1967.) ดังต่อไปนี้ 

 
4.21 - 5.00  = มีความพึงพอใจมากที่สุด 
3.41 - 4.20  = มีความพึงพอใจมาก 
2.61 - 3.40  = มีความพึงพอใจปานกลาง 
1.80 - 2.60  =  มีความพึงพอใจน้อย 
1.00 - 1.80  = มีความพึงพอใจน้อยที่สุด 
 

ซึ่งปรากฏผลดังกล่าวตารางที่ 2.3 – 2.7 
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ปัจจัย 
 

ระดับการตอบ 

N  ̅ SD ระดับ 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยท่ีสุด 
(1) 

n % n % n % n % n % 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Products) 

- ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในร้าน ต้องใช้ยี่ห้อดัง หรือ
เป็นที่รู้จัก 

64 21.33 141 47 95 31.67 0 0 - - 300 2.90 0.72 ปานกลาง 

- ความหลากหลายของบริการ ที่ใช้ท าเล็บ 40 13.33 200 66.67 60 20 0 0 - - 300 2.93 0.57 ปานกลาง 
- ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ที่ใช้ท า
เล็บ 

56 18.67 185 61.67 58 19.33 1 0.33 - - 300 2.99 0.63 ปานกลาง 

- ความหลากหลายของอุปกรณ์ท าเล็บ 43 14.33 199 66.33 57 19 1 0.33 - - 300 2.95 0.59 ปานกลาง 

- มีการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการท า
เล็บ 

39 13 187 62.33 72 24 2 0.67 - - 300 2.88 0.62 ปานกลาง 

- อุปกรณ์ทุกชนิดที่ใช้ท าเล็บต้องมีความ
สะอาดและผ่านการฆ่าเชื้อโรคแล้ว 

52 17.33 209 69.67 38 12.67 1 0.33 - - 300 3.04 0.56 ปานกลาง 

ตารางที่ 2.3: แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความเห็นด้วยของด้านผลิตภัณฑ์ 
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ตารางที่ 2.4: แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความเห็นด้วยของด้านสถานที่ 
 

 
 

ปัจจัย 
 

ระดับการตอบ 

N  ̅ SD ระดับ 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยท่ีสุด 
(1) 

n % n % n % n % n % 
ด้านสถานที่ (Place) 

- ร้านที่ตั้งอยู่ใกล้บ้าน หรือใกล้ที่ท างาน 
หรือเป็นทางผ่านระหว่างการเดินทางไป
บ้านหรือที่ท างาน 

43 14.33 140 46.67 105 35 12 4 - - 300 2.71 0.76 ปานกลาง 

- ร้านที่มีความสะดวกต่อการเดินทาง เช่น 
ติดถนนใหญ่ 

54 18 143 47.67 90 30 13 4.33 - - 300 2.79 0.78 ปานกลาง 

- มีที่จอดรถ 41 13.67 170 56.67 73 24.33 16 5.33 - - 300 2.79 0.74 ปานกลาง 
- บรรยากาศ และการตกแต่งภายในร้าน
สวยงาม 

51 17 193 64.33 56 18.67 0 0 - - 300 2.98 0.60 ปานกลาง 

- ความสะอาดภายในร้าน 60 20 198 66 40 13.33 2 0.67 - - 300 3.05 0.60 ดี 

- ความเป็นระเบียบเรียบร้อยภายในร้าน 53 17.67 218 72.67 29 9.67 0 0 - - 300 3.08 0.52 ดี 
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ตารางที่ 2.5: แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความเห็นด้วยของด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
 

 
 

ปัจจัย 
 

ระดับการตอบ 

N  ̅ SD ระดับ 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยท่ีสุด 
(1) 

n % n % n % n % n % 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

- ให้ส่วนลดเมื่อท าครบคอร์สหรือท าเซ็ต
ใหญ ่

42 14 162 54 93 31 3 1 - - 300 2.81 0.67 ปานกลาง 

- สะสมแต้มแลกของ หรือส่วนลด 58 19.33 151 50.33 85 28.33 6 2 - - 300 2.87 0.74 ปานกลาง 

- สมัครสมาชิก เพ่ือใช้อุปกรณ์ส่วนตัว
โดยเฉพาะ 

37 12.33 149 49.67 103 34.33 11 3.67 - - 300 2.71 0.73 ปานกลาง 

- การเชียร์สินค้าหรือบริการจากพนักงาน 43 14.33 161 53.67 92 30.67 4 1.33 - - 300 2.81 0.68 ปานกลาง 
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ตารางที่ 2.6: แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความเห็นด้วยของด้านราคา 
 

 
 
 

 
 

ปัจจัย 
 

ระดับการตอบ 

N  ̅ SD ระดับ 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยท่ีสุด 
(1) 

n % n % n % n % n % 

ด้านราคา (Price) 

- ราคาเหมาะสมกับคุณภาพในการ
ให้บริการ 

42 14 187 62.33 69 23 2 0.67 - - 300 2.90 0.62 ปานกลาง 

- ลดราคาค่าบริการในกรณีเป็นลูกค้า
ประจ า 

59 19.67 184 61.33 55 18.33 2 0.67 - - 300 3 0.64 ปานกลาง 

- มีการติดป้ายราคาค่าบริการแต่ละ
รายการอย่างชัดเจน 

63 21 184 61.33 53 17.67 0 0 - - 300 3.03 0.62 ปานกลาง 

- มีวิธีการช าระค่าบริการหลายช่องทาง 
เช่น ช าระด้วยเงินสด หรือช าระด้วยบัตร
เครดิต เป็นต้น 

62 20.67 196 65.33 40 13.33 2 0.67 - - 300 3.06 0.60 ดี 
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ตารางที่ 2.7: แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความเห็นด้วยของด้านบุคลากร 
 

 
 

ปัจจัย 
 

ระดับการตอบ 

N  ̅ SD ระดับ 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยท่ีสุด 
(1) 

n % n % n % n % n % 
ด้านบุคลากร (People) 

- การมีพนักงานให้บริการ (แบบตัวต่อตัว) 46 15.33 187 56.33 82 27.33 3 1 - - 300 2.86 0.67 ปานกลาง 

- การมีพนักงานบริการที่เพียงพอ ต่อการ
บริการลูกค้า 

60 20 184 58 63 21 3 1 - - 300 2.97 0.67 ปานกลาง 

- การมีผู้เชียวชาญเฉพาะด้านที่มีฝีมือใน
การให้บริการท าเล็บ 

55 18.33 184 56.67 73 24.33 2 0.67 - - 300 2.93 0.67 ปานกลาง 

- ความสะอาดของผู้ให้บริการได้ หาก
ต้องการใช้บริการอีก 

55 18.33 196 65 49 16.33 1 0.33 - - 300 3.01 0.60 ปานกลาง 
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2.6 สรุปผลการศึกษา 
 

จากการวิเคราะห์ศึกษาข้อมูล และการพิจารณาโดยรวมของกลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถาม
เกี่ยวกับการเข้าใช้บริการร้านท าเล็บจ านวน 300 ชุด ทั้งหมดด้านข้อมูลพฤติกรรม และบริการท าเล็บ
ที่ใช้ประจ า รวมถึงความคิดเห็นทางด้านส่วนประสมทางการตลาด โดยพื้นฐานของผู้ตอบ
แบบสอบถามในพ้ืนที่จังหวัดลพบุรีส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ที่อยู่ในช่วงอายุ 16-30 ปี และมีรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนมากกว่า 10,000 บาทข้ึนไป โดยปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเข้าใช้บริการมากที่สุดคือด้าน
ราคา ซึ่งจะจ่ายเงินในการเข้าใช้บริการท าเล็บแต่ละครั้งอยู่ที่ประมาณ 500 ถึง 1,000 บาท และวันที่
เข้าใช้บริการ วันเสาร์-อาทิตย์ เป็นส่วนใหญ่ ท าให้การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายของร้าน Korii Nail นั้น
ยึดถอืเป็นสัดส่วนของกลุ่มลูกค้าท่ีอยู่ในช่วงอายุ 16-30 ปี ซึ่งมีสัดส่วนร้อยละ 72 เป็นเป้าหมายหลัก
ของร้าน อาจเพราะท าเลที่ตั้งของร้านที่ใกล้กับมหาวิทยาลัย และใกล้ที่พักของนักเรียนนักศึกษา ท า
ให้กลุ่มลูกค้านี้เป็นกลุ่มลูกค้าหลักของร้าน Korii Nail สอดคล้องกับงานวิจัยของ รัตติกาล เงาเงิน 
(2558, หน้า43) ที่ว่า กลุ่มลูกค้านี้เป็นกลุ่มผู้หญิงรักสวยรักงาม ติดตามเทรนด์แฟชั่น เพราะผู้หญิง
ในช่วงวัยนี้ เป็นวัยที่ต้องเรียนหรือท างาน จึงมักใส่ใจดูแลตนเองให้ดูดีอยู่เสมอ เพื่อให้ตนเองเป็นที่
ยอมรับจากสังคม พร้อมทั้งมีรูปแบบการด าเนินชีวิตที่ทันสมัย เปิดรับสิ่งใหม่ๆอยู่เสมอ  
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บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
             การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจเป็นสิ่งส าคัญล าดับแรกๆต่อการด าเนินธุรกิจ ซึ่งเป็น
การวิเคราะห์จากปัจจัยหลายๆอย่างไม่ว่าจะเป็นสภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอก 
ซึ่งการวิเคราะห์นี้ท าให้ทราบถึงจุดอ่อนจุดแข็งของธุรกิจและสามารถที่จะน ามาแก้ได้อย่างถูกต้องตรง
ประเด็น ดั้งนั้น สภาพแวดล้อมทางธุรกิจแบ่งออกเป็นสองประเภทดังนี้ 
 

3.1 สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ (Internal Environment) 
 

สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ (Internal Environment) หมายถึง การวิเคราะห์และพิจารณา
ทรัพยากรและความสามารถของบริษัทและระบุจุดแข็งจุดอ่อนของธุรกิจ รวมถึง ระเบียบ วิธี
ปฏิบัติงาน และทรัพยากรในการบริหาร เช่น คน วัสดุ เงิน การจัดการต่าง ๆ  

 

      3.1.1 จุดแข็ง 
     1) ใช้ยาทาเล็บและอุปกรณ์ปลอดภัยต่อสุขภาพของลูกค้าและเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
     2) เป็นรูปแบบของธุรกิจร้านท าเล็บแบบใหม่ที่เน้นสร้างจุดขายในเรื่องของน้ ายาทาเล็บที่
ปลอดสารเคมี 
     3) เนื่องจากธุรกิจนี้เป็นธุรกิจขนาดเล็ก จึงท าให้มีประสิทธิภาพในการสั่งการได้อย่าง
รวดเร็ว อีกทั้งเจ้าของกิจการเป็นคนมีความกระตือรือร้น จึงมีการวางแผนธุรกิจคิดกลยุทธ์ใหม่ๆ อยู่
เสมอ 
     4) ร้านเป็นกิจการเจ้าของคนเดียวเป็นผลให้มีความยืดหยุ่นในการบริหารงาน 
     5) ธุรกิจมีช่องทางที่พัฒนาการให้บริการ และการขายแพคเกจได้หลากหลายรูปแบบ 
สามารถปรับเปลี่ยนได้ตามความต้องการของลูกค้าได้ง่าย  
 
      3.1.2 จุดอ่อน 

    1) เป็นร้านที่เปิดใหม่ ผู้บริโภคอาจจะยังไม่เป็นที่รู้จัก จึงต้องเน้นการโฆษณา 
    2) เครื่องมือและอุปกรณ์มีราคาแพง ท าให้เรามีต้นทุนที่สูงขึ้น  
    3) มีค่าใช้จ่ายในการท าการตลาดในช่วงแรกสูงเนื่องจากต้องมีการให้ความรู้กับผู้บริโภค

ในเรื่องของสารพิษจากยาทาเล็บและความแตกต่างระหว่างผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในร้าน 
    4) ค่าเช่าคูหาอาจจะมีราคาสูงมาก ซึ่งเราต้องมีการวางแผนทางการตลาดและกลยุทธ์ของ

องค์กรที่ลดความเสี่ยงจุดนี้ด้วย 
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    5) พนักงานขาย จะเป็นพนักงานไม่ประจ า อาจจะมีการเปลี่ยนคนใหม่บ่อยครั้ง พนักงาน
จึงอาจจะ ไม่มีทักษะด้านการขายและความรู้เกี่ยวกับ สินค้ามากพอ ต้องอบรมการขายและความรู้ 
เบื้องต้นให้กับพนักงานขายบ่อยครั้ง นอกจากนี้ยังมีปัจจัยอ่ืนๆที่เก่ียวข้อง เช่น ปัจจัยด้านบุคลากร, 
ปัจจัยด้านการเงิน, ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้ง  
 
       3.1.3 ปัจจัยด้านบุคลากร  

     สถานการณ์ : บุคลากรในการท าเล็บที่มีฝีมือหาได้ค่อนข้างยาก เพราะต้องเป็นคนที่สนใจ
ในการท างาน สนใจในศิลปะในการท าเล็บ จึงจะสามารถท างานอย่างมีความสุข 

     ผลกระทบ : ด้านบุคลากรมีความยากในการคัดเลือกพนักงานเพราะการท าเล็บของ 
สุภาพสตรีนั้นต้องมีความประณีตใจเย็น เส้นสาย สี ของเล็บต้องออกมาสวยและเนียน ซึ่งจ าเป็นต้อง
แบ่งการคัดเลือกพนักงานออกเป็น 2 – 3 ระดับเพ่ือแยกหมวดหมู่ในการท าเล็บ เช่น หากลูกค้าท่าน
ใดที่ต้องการทาเพียงสีพื้นใช้พนักงานที่มีฝีมือ ระดับ 1 เพ่ือความเหมาะสมต่อความสามารถของ
พนักงาน 

 
      3.1.4 ปัจจัยด้านการเงิน  

    สถานการณ์ : เงินลงทุนธุรกิจร้านท าเล็บ Korii Nail ใช้ทุนของเจ้าของเอง 68% และกู้
เงินจากธนาคารเพ่ือสมทบทุนอีก 32%  

    ผลกระทบ : เนื่องจากไม่ได้เป็นเงินลงทุนในส่วนของเจ้าของเองทั้งหมด จึงมีความเสี่ยงใน
เรื่องของการเกิดภาวะหนีสินหากมีการวางแผนไม่ดีพอ เพราะฉะนั้นการวางแผนในเรื่องของการเงิน 
หรือระยะเวลาคืนทุนจึงเป็นสิ่งส าคัญ 

 
     3.1.5 ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้ง  

   สถานการณ์ : Great avenue ลพบุรี เป็นศูนย์การค้า ที่มีขนาดใหญ่ร้านค้ามีความ
หลากหลาย สามารถท ากิจกรรมอยู่ในเป็นศูนย์การค้า ได้ทั้งวัน Great avenue ลพบุรี 

   ผลกระทบ : เนื่องจากท าเลที่ตั้งเป็นศูนย์การค้าที่มีกิจกรรมสามารถไปได้ทั้งครอบครัวและ
อยู่ได้ตลอดทั้งวัน ท าให้เป็นโอกาสของสุภาพสตรีที่มาเที่ยวกับครอบครัวจะสนใจแวะมาท าเล็บและ
เดินเที่ยวต่อได้  
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3.2 สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ (External Environment) 
 

 สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ (External Environment) หมายถึง การด าเนินงานของธุรกิจ
ที่ได้รับผลกระทบจากสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจทั้งในประเทศและระหว่างประเทศ เช่น เศรษฐกิจ 
การเมือง เทคโนโลยี กฎหมาย  
 

      3.2.1 โอกาส 
   1) ผู้บริโภคให้ความนิยมและใส่ใจในการดูแลตัวเองมากข้ึน ท าให้ตลาดในด้าน ความงามมี

การขยายตัวอย่างต่อเนื่อง 
   2) ปัจจุบันนวัตกรรม และเทคโนโลยีเสริมความงามมีความทันสมัย สะดวก สบาย ส่งผล

ให้เกิดการบริการที่รวดเร็วและมีรูปแบบที่หลากหลายมากยิ่งขึ้น ส่งผลท าให้ผู้สนใจใช้บริการเกิด
ความมั่นใจและบริการมากยิ่งขึ้น 

   3) วัตถุดิบมีความหลากหลาย สามารถน ามาประยุกต์ใช้กับการบริการการเพ้นท์ เล็บ ทา
เป็นลวดลายต่างๆ ได้  

   4) เป็นธุรกิจที่ช าระค่าบริการเป็นเงินสด ท าให้สามารถน าเงินมาใช้หมุนเวียนในธุรกิจ เช่น 
การซื้ออุปกรณ์เครื่องใช้และวัตถุดิบที่ใช้ในการเสริมความงามได้ 

   5) วัฒนธรรมและค่านิยมของสังคมในปัจจุบันเข้าสู่ ยุคโลกาภิวัตน์ เกิดการไหลรวมของ
วัฒนธรรม และค่านิยมจากต่างชาติ ส่งผลให้เกิดค่านิยม ด้านบุคลิกภาพ การดูแลเอาใจใส่เพื่อสร้าง
ความดู ดีและน่าเชื่อถือ 

 

     3.2.2 อุปสรรค 
   1) มีการแข่งขันสูง เนื่องจากการเข้าสู่ธุรกิจท าได้ค่อนข้างง่าย ไม่ซับซ้อนท าให้

ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องลงทุนพัฒนาเครื่องมืออุปกรณ์ที่ทันสมัยเพ่ือสร้างความแตกต่าง ท าให้มี
ต้นทุนสูง 

   2) เนื่องบุคลากรที่มีทักษะฝีมือดีมีจ ากัด ท าให้ต้องฝึกพนักงานหรือบุคลากรใหม่ ซึ่งต้องใช้
เวลาและมีต้นทุนค่าใช้จ่ายมากข้ึน 

   3) การหาท าเลที่เหมาะสมในการเปิดกิจการค่อนข้างยาก เนื่องจากคู่แข่งมีการเปิดตัวอยู่
แล้วหรือท าเลที่ดีจะมีราคาค่าเช่าหรือราคาขายที่สูง 

   4) เป็นธุรกิจที่ได้รับผลกระทบโดยตรงหากภาวะเศรษฐกิจซบเซา เนื่องจากก าลังซื้อคน
ลดลง จึงลดความถี่ในการเข้าร้านลดลงหรือใช้แต่บริการหลักและลดบริการเสริมประเภทอ่ืน ๆลง 
ปัจจัยอื่น ๆที่เก่ียวข้อง, ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ, ปัจจัยด้านการเมือง, ปัจจัยด้านเทคโนโลยี, ปัจจัยด้าน
กฎหมาย 
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      3.2.3 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 
    สถานการณ์ : ปัจจุบันเศรษฐกิจไทยและประเทศอ่ืน ๆ ในโลกมีทิศทางการเติบโตอยู่ใน

ขาลงอย่างชัดเจน โดยอัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจที่ชะลอตัวลงจากปีท่ีแล้ว ในครึ่งแรกของปี 2562 
เศรษฐกิจไทยขยายตัวในอัตราร้อยละ 2.6 ท าให้ประชาชนกลัวที่จะซื้อสินค้าหรือบริหารในราคาท่ีสูง 

   ผลกระทบ : จากสถานการณ์ของเศรษฐกิจนี้ท าให้ลูกค้าบางรายอาจเลือกการทาเล็บ ท าสี
เล็บเอง เพราะไม่ต้องการลายกราฟฟิกเล็บที่ยาก ซึ่งเกิดจากภาวาเศรษฐกิจซึ่งเป็นปัจจัยภายนอกที่ไม่
สามารถควบคุมได้ 

 

      3.2.4 ปัจจัยด้านการเมือง 
    สถานการณ์ : ประเด็นการบริหารนโยบายเศรษฐกิจในช่วงที่เหลือของปี 2562 และปี 

2563 ควรให้ความส าคัญกับ 1. การขับเคลื่อนการส่งออกให้มูลค่าการส่งออกกลับมาขยายตัวได้ไม่ต่ า
กว่าร้อยละ 3.0 โดยให้ความส าคัญกับ 2.การขับเคลื่อนภาคการท่องเที่ยวให้สามารถขยายตัวและ
สนับสนุนเศรษฐกิจในภาพรวมได้อย่างต่อเนื่อง 3.การรักษาแรงขับเคลื่อนการขยายตัวทางเศรษฐกิจ
จากการใช้จ่ายและการลงทุนภาครัฐ 4. การสร้างความเชื่อมั่นและสนับสนุนการขยายตัวของการ
ลงทุนภาคเอกชน โดย 5. การดูแลเกษตรกร ก าลังแรงงาน ผู้มีรายได้น้อย วิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม และเศรษฐกิจฐานราก 

ผลกระทบ : จากนโยบายทางการเมืองในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจหากเป็นไปตามเป้าหมายได้
นั้นท าให้เศรษฐกิจขายตัวซึ่งส่งผลกระทบต่อธุรกิจได้ และประชาชนมีก าลังซื้อเพ่ิมมากข้ึน  

 

     3.2.5 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี  
   สถานการณ์ : ในวงการธุรกิจของการท าเล็บได้น าเอาเทคโนโลยีเกี่ยวกับเล็บเข้ามาใช้ เช่น 

เครื่องอบสีเจลทาเล็บเพราะ ในการท าเล็บเจลทุกครั้งนั้น จ าเป็นที่จะต้องมีไฟ LED หรือ UV เอาไว้
ส าหรับอบสีเล็บให้ แห้ง โดยไฟ LED นั้นจะใช้ระยะเวลาอบน้อยกว่าไฟแบบ UV รวมถึงใช้สื่อ Social 
ในการท าสื่อโฆษณาต่าง ๆในการเข้าถึงลูกค้า 

  ผลกระทบ : การที่มีเทคโนโลยีเข้ามานั้นเป็นตัวช่วยในเรื่องของ การประหยัดเวลา คุณภาพ
ของงาน และความรวดเร็วน ามาซึ่ง ความไว้วางใจของลูกค้าที่มีต่อธุรกิจ นอกจากนี้ยังมีเทคโนโลยีอ่ืน 
ๆที่สามารถน ามาใช้กับธุรกิจได้ เช่น การใช้แอพพลิเคชั่นจองคิวในการท าเล็บ ซึ่งจะเพ่ิมความสะดวก
ให้กับลูกค้าได้มากขึ้น และยังมีการบริการเก้าอ้ีสปา ซึ่งมีระบบนวดและสปาเท้าในตัวอีกด้วย และมี
การใช้เทคโนโลยีด้านสื่ออย่างเปิดกว้าง ท าให้มีผลดีที่จะใช้ในการ โฆษณาประชาสัมพันธ์เพ่ือให้รับรู้
ในตราสินค้าของแบรนด์ หรือเป็นช่องทางการขายที่จะช่วยให้ผู้บริโภคเข้าถึงรูปแบบงานของทางร้าน
เราได้มากข้ึน เช่น Facebook Instagram twitter 
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        3.2.6 ปัจจัยด้านกฎหมาย 
      สถานการณ์ : การเปิดกิจการการขายสินค้า เช่น สีทาเล็บ เครื่องส าอาง ฯลฯ โดยขาย

เป็นประจ า ถือว่าเข้าข่ายต้องจดทะเบียนพาณิชย์ด้วย ทั้งนี้ ไม่รวมถึงกิจการที่เป็นบริการ เช่น 
รับเพ็นท์เล็บ เพราะเป็นกิจการที่ไม่เข้าข่ายต้องจดทะเบียน ซึ่งต้องขอจดทะเบียนให้ถูกต้อง และการ
จ้างพนักงานรายได้ขั้นต่ าตามที่กฎหมายก าหนดขึ้น รวมถึงระยะเวลาท างานไม่เกิน 8 ชั่วโมง 

     ผลกระทบ : การท าธุรกิจที่ถูกต้อง กฎหมายจะมีข้อบังคับต่าง ๆดังนั้นการท าธุรกิจต้อง
จดทะเบียนให้ถูกต้องและเสียภาษี จัดท างบทางการเงินต่าง ๆให้ถูกต้อง เพื่อให้ธุรกิจด าเนินต่อได้
อย่างถูกต้อง รวมทั้งการจ้างพนักงานต้องจ้างตามที่กฎหมายได้มีข้อบังคับไว้ค่าตอบแทนขั้นต่ า 300 – 
500 บาท ต่อวัน 

 

3.3 สรุปจุดแข็งที่จะน าไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 

แบรนด์ Korii Nail ใช้จุดเด่นในด้านคุณภาพของสินค้า และนวัตกรรมใหม่ ที่ สนับสนุนให้
ผลิตภัณฑ์เกิดความโดดเด่นและความแตกต่างของสินค้าอ่ืน ประกอบกับการก าหนดราคาท่ี กลุ่ม
ผู้บริโภคเป้าหมายสามารถเลือกซ้ือได้ง่าย มีการใช้เทคโนโลยีด้านสื่ออย่างเปิดกว้าง ท าให้มีผลดีที่จะ
ใช้ในการ โฆษณาประชาสัมพันธ์เพ่ือให้รับรู้ในตราสินค้าของแบรนด์ หรือเป็นช่องทางการขายที่จะ
ช่วยให้ผู้บริโภคเข้าถึงรูปแบบงานของทางร้านเราได้มากข้ึน และการใช้ต้นทุนการผลิตที่ต่ ากว่าคู่แข่ง
จึงเป็นโอกาสของเรา ซ่ึงเป็นข้อได้เปรียบในด้านการแข่งขันกับคู่แข่งรายอ่ืน ๆ และด้วยสถานที่ตั้งซึ่ง
อยู่ใกล้แหล่งชุมชน จึงท าให้ผู้บริโภคได้มีโอกาสเห็นร้านเรามากขึ้น และเข้าถึงการบริการได้ง่าย สิ่งที่
กล่าวมานั้นเป็นโอกาสในการท าธุรกิจต่อให้มีก าไรและประสบผลส าเร็จ 
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บทที่ 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
4.1 โมเดลธุรกิจ (Business Model Canvas) 
 คือ เครื่องมือในการด าเนินธุรกิจที่ท าให้ผู้ประกอบการสามารถมองเห็นธุรกิจได้อย่างละเอียด
และท าให้บุคคลากรภายในองค์กรนั้นรับรู้ถึงรูปแบบและปัญหาเพื่อให้ทุกคนนั้นเดินไปในทิศทาง
เป้าหมายขององค์กร ซึ่งในส่วนนี้จะท าให้สามารถแก้ไขปัญหาได้รวดเร็ว เนื่องจากมีการระดม
ความคิดต่างๆอย่างรอบด้านการแก้ไขสิ่งต่างๆที่เกิดขึ้น เพราะการมองเห็นทุกส่วนต่างๆในองค์กรทั้ง
จุดเด่นจุดด้อยของตนเองผ่านการจัดการในรูปแบบของโมเดลธุรกิจ ประกอบไปด้วย 9 ส่วนดังนี้ 
 

ภาพที่ 4.1: Business Model Canvas ของธุรกิจ ร้านท าเล็บ ภายใต้แบรนด์ Korii Nail 
 

Key Partners Key Activities 
Value 
Propositions 

Customer 
Relationships 

Customer 
Segments 

- บริษัทที่จ าหน่าย
อุปกรณ์เครื่องมือใน
การท าเล็บ 
-ผู้ให้เช่าที ่
-ช่าง พนักงาน 
แม่บ้าน 
 

-การบริการท า
เล็บทั่วไปและ
การตกแต่งหน้า
เล็บ 
-การท าสปา 
 

-คุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ 
-การบริการรับ
จองคิว
ล่วงหน้า 
-ความ
สะดวกสบาย
ในการเดินทาง 

-การบริการเสริม
หลังการขายที่
ร้าน Korii Nail 
-โปรโมชั่นต่างๆ 
 

เพศหญิงที่อาศัยอยู่
ในจังหวัดลพบุรี มี
อายุเฉลี่ยตั้งแต่ 16-
46 ปี เป็นกลุ่ม
นักเรียนนักศึกษา 
พนักงาน  
รายได้เฉลี่ย  
10,000-30,000  
บาทต่อเดือน 
 

Key Resources Channels 

-ทรัพยากรมนุษย์ 
-แหล่งที่มาของ
เงินทุน 
-อุปกรณ์ในการ
ท าเล็บ 

- Offline 
สามารถ walk-in 
เข้ารับบริการ 
- Online 
สามารถติดตาม
ข้อมูลข่าวสาร 

Cost Structure Revenue Streams 
การค านวณต้นทุนคงที่ เงินเดือน, ค่าเช่า 
การค านวณต้นทุนผันแปร ค่าสาธารณูปโภค ค่าน้ า-
ค่าไฟฟ้า 

รายได้นั้นมาจากการบริการลูกค้าต่างๆในเรื่อง
การท าเล็บ การเพ้นท์เล็บ และการท าสปา 
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4.2 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments)  
 

          คือ กลุ่มของลูกค้าร้านท าเล็บ Korii Nail นั้นจะเน้นไปที่เพศหญิงที่อาศัยอยู่ในจังหวัด ลพบุรี 
มีอายุเฉลี่ยตั้งแต่ 16-46 ปี ซึ่งลูกค้าหลักนั้นจะเป็นกลุ่มนักเรียน นักศึกษา พนักงานราชการ และ
พนักงานเอกชน ที่มีรายได้เฉลี่ย 10,000-30,000 บาทต่อเดือน เป็นกลุ่มผู้หญิงที่ดูแลใส่ใจเล็บมือ 
และเล็บเท้า ทั้งการทาเป็นสีธรรมดา สีเจล ต่อเล็บต่างๆ การเพ้นท์ลวดลายบนเล็บ การท าสปาเพื่อ
ผ่อนคลาย ท าให้เลือดมุมเวียนภายในร่างกาย  
 

4.3 ช่องทางในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า (Channels)  
 

         คือ ช่องทางการเข้าถึงที่ลูกค้าจะสามารถเข้ามารับบริการ ร้านท าเล็บ Korii Nail และช่องทาง
การรับบริการการจองคิวล่วงหน้าของทางร้าน เพ่ือความสะดวกมากยิ่งข้ึนในการเข้ารับบริการ โดย
ทางร้านท าเล็บ Korii Nail มี 2 ช่องทาง คือ Online และ Offline มีรายละเอียด ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.1: แสดงช่องทางในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า 
 

Offline Online 
1. การเข้ามาหากลุ่มลูกค้าโดยตรงผ่านทางการ
ประชาสัมพันธ์ในย่านชุมชน เช่น ด้านหน้า
มหาวิทยาลัย, โรงเรียน, ตลาด, ร้านค้าภายใน
พ้ืนที่บริเวณใกล้เคียงต่างๆ 
2. การซื้อโฆษณาผ่านการประชาสัมพันธ์
วิทยุกระจายเสียงของจังหวัด ลพบุรี 
3. การแนะน าผ่านปากต่อปากของลูกค้าที่เข้ามา
ใช้บริการ 
 

การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ เช่น Facebook 
Fan page, Instagram, เพ่ือบอกกล่าวข้อมูล
และรายละเอียด ข้อมูลต่าง ๆจากทางร้าน เช่น 
โปรโมชั่น, ผลิตภัณฑ์ที่น ามาใช้, ที่ตั้งของร้าน
แผนที่การเดินทางมาใช้บริการ, การรีวิวจาก
ลูกค้า เป็นต้น   
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4.4 การสร้างและรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships)  
 

        คือ การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า เป็นส่วนหนึ่งที่จะท าให้ร้านท าเล็บ Korii Nail สามารถ
รักษาฐานลูกค้ารายเก่าที่เคยเข้ารับบริการและเพ่ิมลูกค้ารายใหม่ให้มีจ านวนเพ่ิมมากข้ึน รวมไปถึง
การเพ่ิมกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ขยายฐานลูกค้าไปให้กว้างมากยิ่งข้ึน ดังนี้ 
        1) การให้ส่วนลดส าหรับลูกค้าที่กดติดตามและแชร์ร้าน Korii Nail ในช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ 
เพ่ือเป็นการแนะน าลูกค้าผ่านช่องทางปากต่อปากในสังคมออนไลน์ของลูกค้า เป็นการการันตีและ
สร้างภาพลักษณ์และความน่าเชื่อถือร้านที่ดี 
        2) การบริการเสริมหลังการขายที่ร้าน Korii Nail มีการันตีความพอใจให้ลูกค้าว่าในระยะเวลา 
2 วันเล็บที่เพ้นท์นั้นหากเกิดการหลุดลอก หรือหากมีปัญหาในระยะเวลาดังกล่าวมีบริการท าเล็บให้
ใหม่หรือยินดีคืนเงิน เป็นต้น 
 

4.5 คุณค่าของสินค้าและบริการ (Value Propositions) 
 

           คือ การแนะน าผลิตภัณฑ์ที่ร้าน Korii Nail ใช้ของแท้ ถูกกฎหมาย คือ การเพ่ิมความ
ปลอดภัย ความสะอาด และลดความเสี่ยงของเล็บจากโรคเชื้อรา, หน้าเล็บเสียหาย เพราะเมื่อเล็บมี
ปัญหาแล้ว จะรักษาไม่หายขาด จะเรื้อรังและติดต่อผ่านทางอุปกรณ์หรือการสัมผัส ท าให้ลูกค้านั้น
ไว้วางใจร้านมากขึ้น และมีการสอบถามความพึงพอใจหลังจากที่ได้รับบริการอีกด้วยและสถานที่ตั้ง
นั้นอยู่ที่ ถนนสีหราชเดโชชัยหลังมหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรีเป็นโครงการ Great avenue เปิด
ให้บริการตั้งแต่ 10:00-21:00 นาฬิกา ซึ่งเป็นโครงการที่มีความสะดวก สบายครบถ้วน เช่น 
ร้านอาหาร มีบริการที่จอดรถฟรี เดินทางมาได้หลายช่องทางทั้งรถส่วนตัว รถสองแถวรอบเมืองลพบุรี 
อีกท้ังยังมีการบริการการรับจองคิวก่อนเข้ารับบริการเพ่ิมความรวดเร็ว และยังสะดวกต่อลูกค้าท าให้
ไม่ต้องรอคอยหามีลูกค้าเป็นจ านวนมาก มีการมัดจ าคิวล่วงหน้า 300 บาทหากไม่สะดวกสามารถ
เลื่อนการจองได้ 2 ครั้งต่อการมัดจ าจองเวลาให้การเข้ารับบริการรับร้าน Korii Nail 
 

4.6 คู่ค้าในการด าเนินธุรกิจ (Key Partner)  
 

          คือ พันธมิตรที่จะช่วยส่งเสริมสนับสนุนให้กับร้าน Korii Nailเพ่ือด าเนินธุรกิจไปได้อย่าง
ต่อเนื่อง ประกอบด้วย บริษัทที่จ าหน่ายอุปกรณ์เครื่องมือ ตู้อบต่างๆ น้ ายาทาเล็บ น้ ายาล้างเล็บ, 
ฝ่ายกาตลาดในโครงการ Great avenue ผู้ให้เช่าพ้ืนที่ร้าน, เครือข่ายประชาสัมพันธ์
วิทยุกระจายเสียงของจังหวัด ลพบุรี, พนักงานช่างภายในร้าน Korii Nail, พนักงานท าความสะอาด
เพ่ือสุขอนามัยที่ดีท่ีสุด 
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4.7 กิจกรรมหลัก (Key Activities)  
 

         คือ กิจกรรมหรืองานหลักของร้าน Korii Nail ที่เป็นตัวท ารายได้ท าให้ธุรกิจเติบโตและประสบ
ความส าเร็จ  
การบริการท าเล็บทั่วไปและการตกแต่งหน้าเล็บ มีดังนี้ 

1) เพ้นท์เล็บด้วยพู่กันปลายแหลม,การตกแต่งด้วยคริสตัล การปั้นนูนสามดี อคิลิค การต่อ พีวีซี 
การเตรียมหน้าเล็บ  

2) การต่อเล็บ อคิลิคแบบติดทิปทุกรูปแบบ การเติมโคลนเล็บ อคิลิค การถอด อคิลิค และการ
บ ารุงหลังถอด การต่อเล็บ ยูวีเจล และการต่อทิปทุกรูปแบบ  

3) การต่อเล็บ ยูวีเจล  และการขึ้นฟอร์มทุกรูปแบบ การเติมโคลนเล็บ ยูวีเจล การถอดเล็บเจล 
และการบ ารุงหลังถอด  

4) การทาสีเจล การเพ้นท์เจล การตกแต่งทรงเล็บ การท าสปามือ สปาเท้า การท าพาราฟินทรีท
เม้นท์ 

การบริการท าสปามือ-สปาเท้า มีดังนี้ 
การท าสปา ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในการท าสปามือและสปาเท้า 

 
4.8 ทรัพยากรที่ต้องใช้ (Key Resources)  
 

        คือ ทรัพยากรในการด าเนินธุรกิจที่จะส่งเสริมและผลักดัน ร้าน Korii Nail เพ่ือประกอบธุรกิจ
ให้ไปสู่ความส าเร็จได้ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.2: แสดงทรัพยากรในการด าเนินธุรกิจที่มองเห็นได้และมองเห็นไม่ได้ 
 
สิ่งที่มองเห็นได้ สิ่งที่ไม่สามารถมองเห็น 

1.เงินหมุนเวียนในกิจการ ซึ่งเป็นส่วนส าคัญใน
การด าเนินธุรกิจต่อไปในอนาคต และน ามาต่อ
ยอดในส่วนอื่นๆ 
2. กลุ่มฐานลูกค้าที่มีจ านวนเพิ่มมากข้ึน 
 

1.ความประทับใจในเรื่องของการให้บริการลูกค้า 
ฝีมือการการท าเล็บที่เป็นรายละเอียดเล็กๆน้อยๆ 
การที่ลูกค้านั้นจะกลับมาใช้บริการซ้ าและบอก
ปากต่อปากท้ังในด้านทิศทางบวกและลบ 
2.ความสะดวกในการมาเข้ารับบริการ เช่น 
ห้องน้ า ลานจอดรถ รถสาธารณะอ่ืน ๆ 
3.การด าเนินธุรกิจได้ก้าวหน้าอย่างมั่นคง 
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4.9 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structures)  
 

           คือ โครงสร้างของเงินทุนร้าน Korii Nail  
 

ตารางที่ 4.3: แสดงงบประมาณการลงทุน 
 

 
 
4.10 กระแสรายได้ (Revenue Streams)  
 

          คือ ปัจจัยหลักที่ท าให้ธุรกิจอยู่รอด และเติบโตไปได้อย่างต่อเนื่องซึ่งรายได้นั้นมาจากการ
บริการลูกค้าต่างๆในเรื่องการท าเล็บ การเพ้นท์เล็บ และการท าสปา 
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4.11 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 
 

การวิเคราะห์คู่แข่งขันในระดับอุตสาหกรรม จะท าการแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ คู่แข่งขัน
ทางตรง (Direct Competitors) และคู่แข่งขันทางอ้อม (Inderect Competitors) โดยจะกล่าว
รายละเอียดของคู่แข่งขันทั้ง 2 ประเภท ดัง ต่อไปนี้ 

คู่แข่งขันทางตรง 
ร้าน Nailserly เป็นคู่แข่งหลักของธุรกิจร้าน Korii Nail เพราะเนื่องจากเป็นร้านที่ตั้งมาเป็น

ระยะเวลานาน มีความน่าเชื่อถือจากลูกค้า ลูกค้าไว้วางใจในเรื่องการบริการในเรื่องจากท าเล็บและ
บริการด้านอื่นๆ ของร้าน Nailserly  
ภาพที่ 4.2 ร้าน Nailserly 

 

 
ที่มา: Nailserly.  (2560).  ร้าน Nailserly 
       สืบค้นจาก  https://www.facebook.com/pages/Nailserly-Studio/ 
 
 
 
 
 

https://www.facebook.com/pages/Nailserly-Studio/
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จุดแข็ง 

1) ธุรกิจก่อตั้งมาเป็นระยะเวลานาน ท าให้เป็นที่รู้จักแก่ลูกค้า 
2) มีการบริการและผลิตภัณฑ์ที่มีมาตรฐานของ FDA-ส านักงานคณะกรรมการอาหาร

และยา (อย.) 
3) มีการบริการท าเล็บที่บ้านโดยลูกค้าไม่ต้องเข้ามาท่ีหน้าร้าน โดยจะต้องท าการจอง

คิวผ่านโทรศัพท์ เพ่ือให้เกิดความสะสบายแก่ลูกค้าเป็นรูปแบบที่ไม่มีมาก่อนใน
จังหวัดลพบุรี  

4) ร้านมีความน่าเชื่อถือจากลูกค้า เพราะ มีการแนะน ากันในรูปแบบ (Word of 
Mouth) การสร้างความน่าเชื่อถือ และความไว้วางใจในร้านเข้ารับบริการกับทาง
ร้าน 

จุดอ่อน 
1) ผลิตภัณฑ์และสีทาเล็บต่างๆ เป็นผลิตภัณฑ์โดยทั่วไปตามท้องตลาด ไม่มีผลิตภัณฑ์

ในรูปแบบ ผลิตภัณฑ์ที่ปราศจากสารเคมี(Chemical free) หรือ ผลิตภัณฑ์ออแก
นิคแก่ร่างกาย เพราะ ยาทาเล็บทั่วไปนั้นประกอบขึ้นจากสารเคมีกว่า ซึ่งสารเคมี
เหล่านั้นสามารถส่งผลกระทบต่อร่างกายได้อย่างรุนแรงทั้งทางผิวหนัง ระบบหายใจ 
ระบบประสาท เป็นต้น 

2) ไม่มีช่องทางออนไลน์เพ่ือจะติดต่อหรือแนะน าโปรโมชั่นแก่ลูกค้า มีเพียงช่องทาง
หน้าร้านหรือการเข้ารับบริการแบบ Walk-in เท่านั้น ท าให้ในการเข้ารับบริการของ
ลูกค้าในบางครั้งเกิดปัญหาที่รอคอยคิวในการเข้ารับบริการ 

3) ไม่มีการการันรีหลังการรับบริการ  
4) เกิดปัญหาบ่อยครั้งในการโทรศัพท์ที่เป็นเพียงช่องทางเดียวในการที่ลูกค้าต้องการ

ติดต่อจึงท าให้ลูกค้าต้องรอคอยนาน 
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คู่แข่งขันทางอ้อม 
ร้าน Happiness เป็นร้านที่มีการบริการทางด้านความงามที่หลากหลายรูปแบบ ให้ลูกค้าได้

เลือกและการจัดตกแต่งร้านที่สวยงาม สะอาด และสวยงามท าให้เป็นจุดเด่นในการจดจ าร้านได้ง่าย 
การบริการในราคา ที่เป็นกันเองและมีบริการเสริมอ่ืนๆ เช่น ต่อขนตา,สักคิ้ว เป็นต้น 

 

ภาพที่ 4.3 ร้าน Happiness 
 

 
ทีม่า: ร้านเพ้นท์เล็บ Happiness ลพบุรี.  (2559).  ร้านเพ้นท์เล็บ Happiness ลพบุรี. 
       สืบค้นจาก https://www.facebook.com/happinessbyicenail/ 
 

จุดแข็ง 
1) ธุรกิจก่อตั้งมาเป็นระยะเวลานาน ท าให้เป็นที่รู้จักแก่ลูกค้า 
2) มีบริการทางด้านความงามหลากหลายรูปแบบให้ลูกค้าได้เลือกใช้บริการ 
3) มีการออกบูทรับท าเล็บและบริการอ่ืนๆนอกสถานตามงานต่างๆอยู่บ่อยครั้งจึงท าให้สะดวก

แก่ลูกค้า  
จุดอ่อน 
1) ผลิตภัณฑ์และสีทาเล็บต่างๆเป็นผลิตภัณฑ์โดยทั่วไปตามท้องตลาด ซึ่งร้าน Happiness 

ที่ไม่ได้รับมาตราฐาน และบริการอ่ืนๆก็เช่นเดียวกัน 
2) การบริการที่หลากหลายท าจึงท าให้เกิดความผิดพลาดได้บ่อยครั้ง เรื่องช่างที่ให้บริการมี

จ านวนไม่เพียงพอ 
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3) ไม่มีการการันรีหลังการรับบริการ  
คู่แข่งขันทางอ้อม 
ร้านที่ขายอุปกรณ์ในและสีต่างๆในการทาเล็บต่างๆซึ่งสามารถน าไปท าเองที่บ้านได้ จึงท าให้

เกิดความสะดวกสบายแก่ลูกค้าบางราย ลูกค้าสามารถทาสีเล็บของตนเองโดยที่ไม่ต้องมาทาที่ร้าน 
สังเกตพฤติกรรมผู้บริโภคแล้วพบว่าลูกค้าจะเลือกเข้าร้านที่มี ฝีมือดีซ่ึงมีการบอกต่อกันมาและการ
ตกแต่งร้านที่สวยงามเป็นหลัก รองลงมาคือเรื่องราคา เพราะเนื่องจากเป็นร้านค้าสินค้าส่งที่ครบวงจร
ในการบริการด้านการท าเล็บ 

 
ภาพที่ 4.4 ร้าน Nailfie Studio ขายอุปกรณ์ทาเล็บ 

 
ที่มา : Nailfie Studio ขายอุปกรณ์ท าเล็บส่ง.  (2561).  Nailfie Studio ขายอุปกรณ์ท าเล็บส่ง. 
         สืบค้นจาก https://www.facebook.com/nailfie.studio/ 
 

จุดแข็ง 
1) มีการบริการที่หลากหลาย ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 
2) มีโปรโมชั่นส่งเสริมการขายอย่างต่อเนื่อง 
3) ร้านเป็นกิจการเจ้าของคนเดียวเป็นผลให้มีความยืดหยุ่นในการบริหารงาน 
4) ธุรกิจมีช่องทางที่จะพัฒนาการให้บริการ และการขายแพคเกจได้หลากหลาย

รูปแบบ สามารถปรับเปลี่ยนได้ตามความต้องการของลูกค้าได้ง่าย เช่น การขาย
อุปกรณ ์เป็นต้น 

5) มีช่องทางออนไลน์ในการประชาสัมพันธ์ร้านค้า 
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จุดอ่อน 

1) เป็นร้านเปิดใหม่ ผู้บริโภคอาจจะยังไม่ค่อยรู้จักในจังหวัดลพบุรี 
2) จ านวนพนักงานไม่เพียงพอ เพ่ือรองรับลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการภายในร้าน 
3) ผลิตภัณฑ์และการบริการไม่ค่อยมีความแตกต่างกันมากนัก มีโอกาสที่ลูกค้าจะ 

เปลี่ยนไปใช้การบริการที่ร้านอ่ืนได้ 
4) เครื่องมือและอุปกรณ์มีราคาแพง ท าให้ร้านมีต้นทุนที่สูงขึ้น 
5) การควบคุมการดูแล การให้บริการที่สม่ าเสมออาจท าได้ยาก เนื่องจากต้อง 

ขึ้นอยู่กับอารมณ์ของพนักงาน มีลูกค้าต าหนิอยู่บ่อยครั้ง 
จากการสังเกตพฤติกรรมผู้บริโภคแล้วพบว่าลูกค้าจะเลือกเข้าร้านที่มี ฝีมือดีซ่ึงมีการบอกต่อ

กันมาและการตกแต่งร้านที่สวยงามเป็นหลัก รองลงมาคือเรื่องราคา 
การเข้าสู่ธุรกิจของร้านคู่แข่งรายใหม่ท าได้ง่ายเนื่องจากเป็นงานฝีมือ แต่ธุรกิจจะดีหรือไม่ก็

ขึ้นอยู่กับฝีมือและมารยาทของช่างเป็นหลัก ตลอดจนผลิตภัณฑ์ วัสดุและอุปกรณ์ต้องมีคุณภาพ 
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บทที่ 5 

แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 
 

เนื้อหาในบทนี้ เป็นการน าเสนอเก่ียวกับการจัดการเชิงกลยุทธ์และแผนการท างานภายใต้
แนวคิดและทฤษฎีต่างๆ เป็นการประมวลเนื้อหา กรอบแนวคิดซึ่งน าไปสู่การวางแผนเชิงกลยุทธ์
แผนการด าเนินงานและการก าหนดชี้วัดเพ่ือเป็นการประเมินผลในทุกด้านของการด าเนินธุรกิจ ทั้งใน
ด้านบริการจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล ด้านการตลาด ด้านการผลิตจัดซื้อ รวมถึงด้านการเงิน
และการลงทุน โดยวิเคราะห์จากสภาพแวดล้อมของธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 
     5.1.1 แนวคิดการจัดโครงสร้างขององค์การ (Organization structure) 

   เชาว์ ไพรพิรุณโรจน์ (อ้างใน ศิริอร ขันธหัตถ์, 2536) ได้เสนอแนวความคิดว่า การจัด
โครงสร้างขององค์การมีหลายแบบ ซึ่งแต่ละแบบก็มีข้อดีข้อเสียในตัวของมันเอง ฉะนั้น การที่
ผู้บริหารจะวางแนวในการจัดโครงสร้างนั้น อาจจะต้องพิจารณาจากหลาย ๆ ปัจจัยด้วยกัน อย่างไรก็
ตามการจัดโครงสร้างขององค์การสามารถแบ่งแยกออกเป็นประเภทใหญ่ ๆ ได้ 4 ประเภทดังนี้ 
             1) โครงสร้างองค์การตามหน้าที่การงาน (Functional Organization Structure) : 
หมายถึง โครงสร้างที่จัดตั้งขึ้นโดยแบ่งไปตามประเภทหรือหน้าที่การงาน เพ่ือแสดงให้เห็นว่าในแต่ละ
แผนกนั้นมีหน้าที่ต้องกระท าอะไรบ้าง ซึ่งผลดีก่อให้เกิดการได้คนมีความสามารถท างานในแผนกนั้น 
             2) โครงสร้างองค์การตามสายงานหลัก (Line Organization Structure) : หมายถึงการ
จัดรูปแบบโครงสร้างให้มีสายงานหลัก และมีการบังคับบัญชาจากบนลงล่างลดหั่นเป็นขั้น ๆ จะไม่มี
การสั่งการแบบข้ามขั้นตอนในสายงาน ซึ่งโครงสร้างแบบนี้เหมาะสมส าหรับองค์การต่าง ๆ ที่ต้องการ
ให้มีการขยายตัวในอนาคตได้ 
             3) โครงสร้างองค์การแบบคณะที่ปรึกษา (Staff Organization Structure) : หมายถึงการ
จัดโครงสร้างโดยการให้มีท่ีปรึกษาเข้ามาช่วยการบริหารงาน เช่น ที่ปรึกษานายก ฯ ที่ปรึกษาผู้ว่าฯ 
กทม. เป็นต้น เพราะว่าที่ปรึกษามีความรู้ ความช านาญเฉพาะด้าน โดยเฉพาะการใช้เทคโนโลยี
สมัยใหม่ ซึ่งต้องอาศัยผู้เชี่ยวชาญมาช่วยหรือคอยแนะน า ท าให้องค์การมองเห็นความส าคัญของการมี
ที่ปรึกษาขึ้น 
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              4) โครงสร้างองค์การแบบคณะกรรมการบริหาร (Committees Organization 
Structure) : หมายถึงการจัดโครงสร้างองค์การโดยให้มีการบริหารงานในลักษณะคณะกรรมการ เช่น 
คณะกรรมการบริหารงานรถไฟแห่งประเทศไทย คณะกรรมการ อสมท. และคณะกรรมการบริหาร
บริษัทเจริญโภคภัณฑ์ 
 
       5.1.2 ผู้บริหารองค์กร และหน้าที่ความรับผิดชอบ 

     ผู้ก่อตั้งและลงทุนในธุรกิจ Korii Nail มีจ านวน 1 คน คือ นางสาว ทองทราย กันล้อม 
และมีสัดส่วนในธุรกิจ 100% โดยมีหน้าที่ คือ ผู้จัดการ ซึ่งมีหน้าที่ในการจัดการบริหารหน้าที่ ก าหนด
กลยุทธ์ต่างๆ และคัดสรรผลิตภัณฑ์ที่ดีที่สุดเพ่ือให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า รวมไปถึงการดูแล
บัญชีรายรับและรายจ่ายของ ธุรกิจ Korii Nail ในแต่ละวัน  

 
       5.1.3 โครงสร้างองค์กร 

     การวางแผนโครงสร้างองค์กร จึงได้จัดแผนการบริหารงานของ Korii Nail ดังนี้ 
     จ านวนพนักงาน : 4 คน 

 
ภาพที่ 5.1: แผนภาพแสดงโครงสร้างองค์กรและก าลังคน 
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5.1.4 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 
        คุณสมบัติของช่างทาสี-สปา จ านวน 2 อัตรา 

1) เพศหญิง อายุไม่เกิน 35 ปี  
2) วุฒิการศึกษาขั้นต่ า มัธยมศึกษา ตอนปลาย 
3) รักงานบริการ ยิ้มแย้มแจ่ใส มีทักษะในการเจรจา ละเอียด รอบคอบ 
4) มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีติดต่อประสานงานกับ ผู้อื่นได้ 
5) ชอบเรียนรู้สิ่งใหม่สามารถท าสื่อออนไลน์เบื้องต้นได้ 
6) หากมีประสบการณ์ การท างานจะพิจารณาเป็นกรณีพิเศษ 
7) สามารถเดินทางไปท างานได้สะดวก 

       คุณสมบัติของช่างเพ้นท์ลาย จ านวน 1 อัตรา 
1) เพศหญิง อายุไม่เกิน 35 ปี  
2) วุฒิการศึกษาขั้นต่ า มัธยมศึกษา ตอนปลาย 
3) มีใจรักในงานศิลปะ ใฝ่หาความรู้อยู่ตลอด 
4) รักงานบริการ ยิ้มแย้มแจ่ใส มีทักษะในการเจรจา ละเอียด รอบคอบ 
5) มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีติดต่อประสานงานกับ ผู้อ่ืนได้ 
6) ชอบเรียนรู้สิ่งใหม่สามารถท าสื่อออนไลน์เบื้องต้นได้ 
7) หากมีประสบการณ์ การท างานจะพิจารณาเป็นกรณีพิเศษ 
8) สามารถเดินทางไปท างานได้สะดวก 

 
       5.1.5 หน้าที่ของบุคลากร 

     หน้าที่ของช่างทาสี-สปา จ านวน 2 อัตรา 
1) ดูแลสื่อออนไลน์ต่างๆ เช่น Line@, Instagram, Facebook Fan page Korii 

Nail 
2) จัดท าสื่อประชาสัมพันธ์ธุรกิจ ผ่านช่องทาง Social Media ต่างๆ 
3) จัดเรียงคิวตามวันที่และเวลาในการเข้ารับบริการของลูกค้า  
4) ดูแลความสะอาดและความเรียบร้อยภายในร้านทั้งหมด 
5) อ่ืนๆ ตามที่ได้รับมอบหมาย 
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หน้าที่ของช่างเพ้นท์ จ านวน 1 อัตรา 
1) ดูแลสื่อออนไลน์ต่างๆ เช่น Line@, Instagram, Facebook Fan page Korii 

Nail 
2) เพ้นท์งานตามความต้องการของลูกค้าให้ได้มากที่สุด 
3) จัดท าสื่อประชาสัมพันธ์ธุรกิจ ผ่านช่องทาง Social Media ต่างๆ 
4) จัดเรียงคิวตามวันที่และเวลาในการเข้ารับบริการของลูกค้า  
5) ดูแลความสะอาดและความเรียบร้อยภายในร้านทั้งหมด 
6) อ่ืนๆ ตามที่ได้รับมอบหมาย 

 
      5.1.6 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 

         เกณฑ์ในการประเมินผลการท างานของธุรกิจ Korii Nail คือ ยอดในการเข้ารับบริการของ
ลูกค้าในแต่ละวัน รายรับต่อเดือน และรายรับต่อปี 

 
      5.1.7 วิธีการชักจูงและรักษาบุคลากร 

      ธุรกิจ Korii Nail ให้ความส าคัญแก่พนักงานทุกคน ดังนั้นจึงมีการจูงใจการท างานด้วย
การให้ค่าคอมมิชชั่นในรายการ การเข้ารับบริการทั้งการท าเล็บและการบริการท าสปา พนักงานจะ
ได้รับค่าคอมมิชชั่นรายการละ 20 บาท ต่อลูกค้า 1 ท่าน จึงเป็นแรงผลักดันการท างานเพ่ือเพ่ิม
ยอดขาย 

 
      5.1.8 การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการการท างาน 

          นโยบายในการจ่ายเงินเดือน 
1) ช่างทาสี-สปา เงินเดือนตั้งต้น 13,000 บาท ไม่รวมค่าคอมมิชชั่น  

ท างาน 6 วันต่อ สัปดาห์ 
2) ช่างเพ้นท์ลาย เงินเดือนตั้งต้น 15,000 บาท ไม่รวมค่าคอมมิชชั่น  

ท างาน 6 วันต่อสัปดาห์ 
          สวัสดิการพิเศษในการท างาน 
           1) ลาป่วย 10 วันต่อปี ลากิจ 5 วันต่อปี โดยได้รับเงินเดือน 
           2) วันลาพักร้อน 5 วันต่อปี 
           3) ประกันสังคม ประกันสุขภาพ และประกันอุบัติเหตุ 
           4) เงินช่วยเหลือต่างๆ เช่น ค่าเล่าเรียน ค่าคลอดบุตร ค่าอุปสมบท ค่าสมรส 

ค่าฌาปณกิจศพ 
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5.2 แผนกลยุทธ์การตลาด 
     5.2.1 แนวคิดและและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

        อดุลย์ จาตุรงคกุล  (2543)  ได้กล่าวถึงแนวคิดทางการตลาดไว้ว่า องค์กรที่จ าหน่ายสินค้า
ให้กับผู้บริโภคและตลาดธุรกิจต่างก็ตระหนักดีว่าตนไม่สามารถเข้าถึงผู้ซื้อทุกคนในตลาดได้  ผู้ซื้อมี
มากเกินไป  กระจายกันอยู่กว้างขวางมากเกินไป  มีความต้องการและวิธีปฏิบัติในการซื้อแตกต่างกัน
และผันแปรไปเรื่อง ๆ ตลอดเวลา  แทนที่จะแข่งขันกับคู่แข่งทั่วทุกแห่ง  องค์กรต้องระบุส่วนของ
ตลาดที่ตนสามารถให้บริการได้ดีที่สุด การเลือกตลาดและให้บริการที่ดีท่ีสุดนั้นองค์กรจะต้องใช้วิธีการ
ตลาดสู่เป้าหมาย (target marketing) หมายถึงการที่ผู้ขายเลือกส่วนของตลาดที่ประกอบกันเป็น
ตลาดเป้าหมาย  สร้างผลิตภัณฑ์และส่วนประสมทางการตลาดที่ปรับให้ตรงกับความต้องการของ
ตลาดแต่ละส่วน  

       Kotler (1997, P. 105) ได้วิเคราะห์ว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการค้นหาหรือ
วิจัยที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและบริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อ
และการใช้ของผู้บริโภค ค าตอบที่ได้จะช่วยให้สามารถจัดกลยุทธ์ การตลาด ที่สามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม ดังรายละเอียดนี้ 

 
1) ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (who constitutes the market?)   

เป็นค าตอบเพ่ือทราบถึงลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย กลุ่มเป้าหมายเป็นเพศหญิง ที่มีความรัก สวยรัก
งามมีเวลาว่างในการมาดูแลท าความสวยงามให้กับเล็บของตัวเอง 

2) ผู้บริโภคซื้ออะไร (what does the market buy?)  
 เป็นค าถามเพ่ือทราบถึงสิ่งที่ตลาดซื้อเป็นธุรกิจบริการดังนั้นสิ่งที่ลูกค้าได้รับคือ บริการทาสีเล็บ  
เพ้นท์เล็บ หรือสปามือสปาเท้า 

3) ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (why does the market buy?)   
เป็นค าถามเพ่ือทราบถึงวัตถุประสงค์ในการซื้อเพ่ือเป็นการเพ่ิมความงามของเล็บ รวมถึงการ ดูแลเล็บ
ให้สวยงาม 

4) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ (who participates in the buying)  
 เป็นค าถามเพ่ือทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ที่มีอิทธิพลหรือมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อการได้มา
ใช้บริการเกิดการบอกต่อนั้นเป็นสิ่งส าคัญของการตัดสินใจเช่น เพ่ือนมาใช้บริการแล้ว บอกต่อให้เพ่ือน
อีกคนทราบ รวมถึงการตั้งราคาท่ีเหมาะกับคุณภาพที่ลูกค้าจะได้รับ 

5) ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (how does the market buy?)  
เป็นค าถามเพ่ือทราบถึงข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ  มีการประชาสัมพันธ์ผ่านทางสื่อต่างๆและได้รับ
การยอมรับจากรู้ค้าที่เคยมาใช้บริการได้กลับมาใช้บริการซ้ า 
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6) ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (when does the market buy?)  
เป็นค าถามเพ่ือทราบโอกาสการซื้อ โดยส่วนใหญ่โอกาสที่ลูกค้าจะได้รับคือ ช่วงวันหยุดหรือช่วงที่
ลูกค้ามีเวลาว่างเพียงพอที่จะมาท าเล็บ 

7) ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (where does the market buy?)  
เป็นค าถามเพ่ือทราบถึงโครงการสร้างช่องทาง ที่ผู้บริโภคจะไปซื้อในช่องทางการจัดจ าหน่ายนั้นๆซึ่ง
ลูกค้าจะได้เห็นสื่อผ่านช่องทาง Social แต่จะต้องมาใช้บริการที่ร้านของเรา  
 
      5.2.2 นวัตกรรมที่น ามาใช้กับผลิตภัณฑ์และบริการ 

    1) คุณสมบัติพิเศษของสีเจลออแกนิคสีเจลเป็นสีออแกนิค คือ เนื้อสีจะแน่นไม่ต้องทาซ้ า
หลายรอบ สีชัดสวยตามชาจ สีไม่แยกชั้นเนื้อสีจะเป็นเนื้อเดียวกัน กลิ่นสีจะไม่ฉุน รุนแรงให้ร าคาญใจ 
แก่ลูกค้าและช่างซึ่งเกิดความปลอดภัยในระยะยาวแก่สุขภาพ อีกท้ังหากลูกค้าท่านใดตั้งครรภ์ก็
สามารถทาเล็กชนิดนี้ได้โดยไม่เป็นอันตรายใดใดอย่างเด็กภายในครรภ์ อีกทั้งในขณะอบสีจะไม่แสบ
ร้อนหน้าเล็บเนื่องจากเป็นสีคุณภาพดีมาก โดดเด่นสีเจลที่เป็นสีกากเพชรจะมีเนื้อกากเพชรแน่นมาก
ไม่ต้องทาหลายรอบ  สามารถใช้กับเครื่องอบเจลทุกรุ่น ได้แห้งสนิท ขนแปรงเรียวยาว หน้าแคบ และ
ฝาจับขวดยาวจับถนัดมือ ทาง่าย เข้าถึงทุกมุมเล็บ เนื้อสีเบาบางเม็ดสีแน่น สีติดแนบสนิทกับหน้าเล็บ 
ท าให้สีติดทนนาน 
 
ภาพที่ 5.2:  ภาพแสดงตัวอย่างน้ ายาทาเล็บออแกนิค 
 

 
 
ที่มา : Shopee.  (มปก).  ยาทาเล็บ Rosalind.  สืบค้นจาก https://shopee.co.th/Rosalind 
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            2) เครื่องอบเล็บเจลแบรนด์ Gelish เป็นสีเจลแบรนด์แรกของโลกท่ีได้รับการยอมรับจาก
ผู้ใช้ทั้งในสหรัฐอเมริกาและในกว่า 65 ประเทศท่ัวโลก เราขอให้ค ามั่นสัญญาว่า มีการพัฒนาสินค้าที่ดี
ที่สุด ส่งต่อความรู้ผ่านระบบการอบรมจากทางแบรนด์ เพ่ือก้าวสู่การเป็นช่างเล็บมืออาชีพในระดับ
สากล Gelish LED lamp 18 G plus เครื่องอบเล็บนวัตกรรมใหม่ออกแบบมาเพ่ือการใช้งานในซา
ลอนโดยเฉพาะช่วยให้การท างานรวดเร็วทันใจอบเล็บเจลรวดเร็วภายใน 30 วินาที อบเล็บฮาร์ดเจล
แห้งไวภายใน 1 นาทีเป็นเครื่องอบเล็บที่ได้รับรางวัล Reader's Choice Awards 2018 เครื่องอบที่
ช่างเล็บมืออาชีพเลือกใช้ 
 
ภาพที่ 5.3: ภาพแสดงตัวอย่างเครื่องอบสีเล็บเจล 
 

 
 

ที่มา : Memory Nail.  (2555).  ร้าน Memory Nail.  
       สืบค้นจาก https://www.memorynail.com/product/1836/harmony-gelish-led-lamp- 
 
      5.2.3 การเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ 

    การบริการท าเล็บที่มีอยู่ในตลาดส่วนใหญ่ มักใช้น้ ายาทาเล็บที่มีสารเคมีมาทาเล็บให้กับ
ลูกค้า ดังนั้นกิจการจึงน าผลิตภัณฑ์น้ ายาทาเล็บที่ไร้สารเคมี เป็นน้ ายาทาเล็บออกแกนิคไม่ท าลายผิว
เล็บ และมีกลิ่นที่ไม่ฉุน และปลอดภัย 
      5.2.4 การตั้งราคา 
              กลยุทธ์การก าหนดการตั้งราคาจะพิจารณาจากปัจจัยหลัก 3 ประการ ดังนี้  
              1) Cost-Plus Pricing คือ การคิดราคาโดยใช้ต้นทุนเป็นฐาน ดังนั้นปัจจัยด้านต้นทุน จึง
เป็นสิ่งที่ต้องให้ความส าคัญมากท่ีสุด  

https://www.memorynail.com/product/1836/harmony-gelish-led-lamp-
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              2) Value Based Pricing คือ เป็นราคาที่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายยินยอมจ่ายจากการ 
ประเมินผลประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับกับต้นทุนที่สูญเสียไป เนื่องจากลูกค้าท่ีจะเข้ามาเพ่ือต้องการ
ดูแลตัวเอง ชอบความสวยความงาม 
              3) Competitor Analysis คือ การตั้งราคาโดยเปรียบเทียบกับคู่แข่งที่มีอยู่ในตลาด ต้อง
ไม่แตกต่างจากคู่แข่งมาก โดยเปรียบเทียบกับราคาของคู่แข่งที่อยู่ในย่านเดียวกัน เพราะ ถ้าตั้งราคาที่
ต่ ากว่าคู่แข่งจะท าให้ดูไม่น่าเชื่อถือจนท าให้ลูกค้าไม่ม่ันในการเข้าใช้บริการ หรือหากสูงไป
กลุ่มเป้าหมายของร้าน Korii Nail จะไม่เลือกเข้ามารับบริการเนื่องจากกลุ่มลูกค้าอายุเฉลี่ยตั้งแต่ 16-
46 ปี ซึ่งลูกค้าหลักนั้นจะเป็นกลุ่มนักเรียน นักศึกษา พนักงานราชการ และพนักงานเอกชน ที่มี
รายได้เฉลี่ย 10,000-30,000 บาทตอ่เดือน 
 
ตารางที่ 5.1: แสดงตารารายละเอียดการให้บริการและราคา ของร้าน Korii Nail 
 

รายการ บริการ ราคา(บาท) 
ดูแลทั่วไป-ทาสี ตกแต่งเล็บตัดหนัง - มือ 150 

 ตกแต่งเล็บตัดหนัง - เท้า 250 

 สปา – มือ 350 
 สปา – เท้า 450 

 สปาเซ็ต มือ-เท้า 600 

ทาสีเจล ทาสีเจล – มือ 300 
 ทาสีเจล – เท้า 350 

 ทาสีเจล+สปา – มือ 500 
 ทาสีเจล+สปา – เท้า 600 

Nail Art / Paint French Nail ปลายเล็บ 40 

 การบ ารุงเล็บ(Intermediate) 80 
 เพ้นลายและอ่ืนๆ (Advance) เริ่มต้นที่ 100 

Treatments/Spa Korii Nail me Set(Premium) 1,500 

 
 
 
 



63 
 

      5.2.6 การสร้างสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
              ส าหรับช่องทางการจัดจ าหน่ายร้าน Korii Nail ประกอบด้วย 2 ช่องทาง ได้แก่ 
             1) ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางตรง (Direct Channel) ลูกค้าสามารถเดินทางมาใช้บริการ
ได้ที่ร้าน Korii Nail ได้โดยตรง ที่ตั้งร้านอยู่ที่ศูนย์การค้า Great avenue ลพบุรี เพราะ การมีหน้า
ร้านท าให้ลูกค้าประเมินได้ว่าร้านค้านั้นมีความสะอาด ดูมีความน่าเชื่อถือในการเข้ารับบริการ เป็นที่
ผ่อนคลายได้เข้ามาท าสปา ท าเล็บผ่อนคลายร่างกายและจิตใจ  
             2) ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางอ้อม (Indirect Channel) เป็นสื่อที่สามารถลูกค้าสามารถ
รู้จักได้อย่างกว้างขวาง เข้าไปดูรายละเอียดการให้บริการ อัพเดทลวดลายใหม่ๆ หรือจองคิวผ่าน
ช่องทางต่างๆของกิจการ เช่น Facebook IG Line ช่องทางนี้จะท าให้เข้าถึงกลุ่มลุกค้าได้มากขึ้น 
 
ภาพที่ 5.4: ภาพแสดงตัวอย่าง Page Facebook ของร้าน Korii Nail 
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ภาพที่ 5.5: ภาพแสดงตัวอย่าง Line@ ของร้าน Korii Nail 
 

 
 
ภาพที่ 5.6: ภาพแสดงตัวอย่าง Instagram ของร้าน Korii Nail 
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   5.2.7 จัดท าระบบจัดการเเละบริการ 
 

    ระบบจัดการเเละบริหารงานขาย  ในระบบจะมีการบันทึกข้อมูลว่า ตั้งแต่ที่ลูกค้า
โทรศัพท์ติดต่อ แชท เข้ามา พนักงานจะเก็บข้อมูลส าคัญของลูกค้า เช่น ชื่อผู้ติดต่อ ที่อยู่ เบอร์
โทรศัพท์ ที่จะติดต่อกลับได้ เเละที่ส าคัญ คือเก็บความต้องการของลูกค้าต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นค าถามที่
ลูกค้าต้องการทราบรายละเอียด ความชอบทาสีประเภทใด เวลาที่สามารถติดต่อกลับลูกค้า หรือ 
เวลาที่ลูกค้าสะดวกคุย ซึ่งจุดนี้พนักงานรับโทรศัพท์สามารถจะจัดเก็บข้อมูลเข้าระบบเพ่ือให้พนักงาน 
ท าการติดต่อกลับลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว อีกทั้งในส่วนของข้อมูลติดต่อเเละความต้องการของลูกค้า
ต่างๆ ระบบจะมีการประมาณการโอกาสที่จะเกิดจากลูกค้าได้เป็นเปอร์เซ็นออกมาให้เห็น ว่าเรา
อาจจะได้ลูกค้าใหม่กี่เปอร์เซ็น รวมถึงถ้าขายสินค้าได้ จะมียอดขายที่เกิดขึ้นจ านวนเท่าไหร่ เเละ
สามารถประมาณการถึงความนิยมของลูกค้าได้ นอกจากนั้นเราจะเก็บแหล่งข้อมูลจากลูกค้า ค าติชม
ของลูกค้า เพ่ือน ามาวิเคราะห์เเละพัฒนาปรับปรุงสินค้าให้ได้มีประสิทธิภาพเเละดียิ่งขึ้น   
 
5.3 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการผลิตและการจัดซื้อ  
 
      5.3.1 แนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวข้อง   

    การผลิต (Production) หมายถึง ขบวนการหรือขั้นตอนที่เปลี่ยนแปลงปัจจัยการผลิต 
(Input) ให้เป็นผลผลิต (Output) ซึ่งปัจจัยการผลิตนอกจากจะหมายถึง ที่ดิน แรงงาน ทุนและ
ผู้ประกอบการแล้วยังหมายถึง วัตถุดิบและสินค้าขั้นกลางทุกชนิดที่ใช้ในขบวนการผลิตด้วย
วัตถุประสงค์ของผู้ผลิตทุกคนก็คือ ต้องการที่จะด าเนินการผลิตเพ่ือให้ได้ผลผลิต มากท่ีสุด หรือ
ด าเนินการผลิตสินค้าโดยเสียต้นทุนต ่าสุด ทั้งนี้เพราะการผลิตมี ความสัมพันธ์โดยตรงกับต้นทุนการ
ผลิต การผลิตที่ใช้ปัจจัยไม่มีประสิทธิภาพจะมีผลให้ ต้นทุนการผลิตสูงขึ้น ดังนั้น ผู้ผลิตจึงต้องการใช้
ปัจจัยการผลิตที่มีประสิทธิภาพให้เสีย  ต้นทุนการผลิตต ่าสุด ซึ่งจะมีผลท าให้ผู้ผลิตได้รับก าไรมาก
ที่สุด การศึกษาทฤษฎีการ ผลิตจะเป็นหลักเกณฑ์หรือแนวทางในการผลิตของผู้ผลิตเพื่อให้ได้ผลผลิต
มากที่สุดหรือ เสียต้นทุนต ่าสุด ซึ่งมีผลให้ได้ก าไรมากที่สุด 
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สุกัญญา ไชยชาญ  (2540) ได้ให้แนวคิดการผลิตไว้ว่า การผลิตเกี่ยวข้องกับข้ันตอนหลักๆมี 
3 ขั้นตอน คือ 

1) การวางแผนการผลิต หมายถึงการก าหนดแนวทางในการด าเนินการผลิต  เช่น  การ
พิจารณาตัดสินใจว่าจะเลือกผลิตสินค้าหรือบริการชนิดใด  จ านวนเท่าไร  จะใช้ระบบ
การปฏิบัติการแบบใด 

2) การปฏิบัติการผลิต  หมายถึง  การลงมือปฏิบัติงานทางด้านการผลิตเพ่ือให้เป็นไปตาม
แผนที่วางไว้ล่วงหน้า 

3) การควบคุมการผลิต  หมายถึง  การตรวจสอบและคิดตามผลการผลิตเพ่ือให้มั่นใจว่า
ผลงานมีความก้าวหน้าและประสบผลส าเร็จทุกประการ 
 

      5.3.2 วิธีการผลิต 
         ร้าน Korii Nail เวลาเปิดร้าน เปิดให้บริการทุกวัน ตั้งแต่ 10:00 – 21:30 ที่จอดรถภายใน

โครงการศูนย์การค้า Great avenue ลพบุรี แนะน าให้ท าการจองคิวในการเข้ารับบริการ รับบัตร
เครดิตและเดบิตทุกประเภท 
 
       5.3.3 วิธีในการจัดซื้อวัตถุดิบ 

          กระบวนการและข้ันตอนในการจัดซื้อสินค้าของร้าน Korii Nail นั้นด าเนินการโดย
ผู้จัดการร้านโดยแหล่งวัตถุดิบและอุปกรณ์จะมาจาก Nailfie Studio ขายส่งเป็นสตูดิโออุปกรณ์ท า
เล็บครบวงจรที่ใหญ่ที่สุดในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ โดยร้านตั้งอยู่ที่ The Street Ratchada ชั้น 2 
ภายในร้านจะแบ่งออกเป็นโซน เช่น สีทาเล็บ เครื่องอบเล็บเจล อุปกรณ์ต่าง ๆ สติ๊กเกอร์ติดเล็บ 
เก้าอ้ีท าเล็บ และอ่ืน ๆ โดยท าเป็นพันธมิตรคู่ค้าในการสั่งซื้ออุปกรณ์ต่างๆผ่านร้านค้าโดยตรง และท า
การประสานงานกับผู้จัดการเพ่ือการสั่งซื้อและขนส่งสินค้ามายังหน้าร้าน 
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ภาพที่ 5.7: แสดงตัวอย่างแหล่งที่มาวัตถุดิบ  
 

 
 
ที่มา : Nailfie Studio.  (มปก).  Nailfie Studio สตูดิโอขายอุปกรณ์ท าเล็บใหญ่ที่สุด.   
        สืบค้นจาก https://www.wongnai.com/businesses/269348sl-nailfie-studio- 
 

5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 
 

ในเรื่องของการเงิน เป็นสิ่งส าคัญอย่างยิ่งในการก่อตั้งธุรกิจให้เกิดข้ึนได้ ฉะนั้นจึงได้มีการ
วางแผนจัดท างบต่างๆเพ่ือประมาณการ ทั้งการเงิน การลงทุน ไว้ล่วงหน้า และสามารถป้องกันความ
เสี่ยงให้เกิดข้ึนน้อยที่สุด  ส านักงานคณะกรรมการอุดมศึกษา (2554 : 91) ได้ให้ความหมายของแผน
กลยุทธ์ทางการเงินไว้ว่า คือ แผนระยะยาว ที่ระบุที่มาและใช้ไปของทรัพยากรทางการเงินของสถาบัน
ที่สามารถผลักดันแผนกลยุทธ์ของสถาบันให้สามารด าเนินการได้ แผนกลยุทธ์ทางการเงินจะสอดรับ
ไปกับแผนกลยุทธ์ของธุรกิจ ธุรกิจควรประเมินความต้องการทรัพยากรที่ต้องจัดหา ส าหรับการ
ด าเนินงานตามกลยุทธ์แต่ละกลยุทธ์และประเมินมูลค่าของทรัพยากรออกมาเป็นเงินทุนที่ต้องการใช้ 
ซึ่งจะเป็น ความต้องการเงินทุนในระยะยาวเท่ากับเวลาที่ธุรกิจใช้ในการด าเนินการให้กลยุทธ์นั้น
บังเกิดผล จากนั้นจึงจะก าหนดอย่างชัดเจนถึงที่มาของเงินทุนที่ต้องการใช้ว่าสามารถจัดหาได้จาก
แหล่งเงินทุนใด  
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      5.4.1 แหล่งที่มาของเงินทุนและประเภทของการลงทุน 
    แหล่งที่มาของเงินทุน คือ เรื่องที่เกี่ยวข้องกับการจัดหาเงินทุน ซึ่งในบทความนี้จะ

กล่าวถึง การเข้าถึงแหล่งเงินทุนของกิจการ ทักษะและความสามารถในการจัดหาเงินทุนในการด าเนิน
ธุรกิจ ถือเป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการควรมี เพราะในการท าธุรกิจ สิ่งหนึ่งที่ส าคัญก็คือ เงินลงทุน หาก
ผู้ประกอบการมีแค่ไอเดียธุรกิจ แม้จะมีความรู้ ความสามารถพร้อม หากขาดซึ่งเงินลงทุน ก็คงจะ
เป็นไปได้ยากท่ีจะสามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได้อย่างยั่งยืน แหล่งที่มาของเงินทุน ควรถูกเลือกจาก 
วัตถุประสงค์ของการน าเงินทุนไปใช้ ประกอบกับเงื่อนไขต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น ระยะเวลา ค่าใช้จ่ายใน
การจัดหาเงินทุนจากแหล่งเงินทุนที่แตกต่างกัน และยังรวมไปถึงเงื่อนไขอ่ืนๆ เช่น ค่าปรับ 
ค่าธรรมเนียมและค่าบริการต่างๆ อีกด้วย  
            แหล่งที่มาของเงินทุนแบ่งออกเป็น 2 ประเภท   
                      1.แหล่งที่มาจากภายใน เช่น เงินเก็บจากการท างาน  
                      2.แหล่งที่มาจากภายนอก เช่น เงินกู้  
 

     5.4.2 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน  
             แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุนดังตารางต่อไปนี้  
          

ตารางที่ 5.2: ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 
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จากตารางที่ 5.2  แสดงให้เห็นว่า ร้าน Korii Nail ใช้เงินลงทุนเริ่มต้นที่ 467,5000 บาท โดย
มีสมมติฐานในการจัดซื้อสินทรัพย์ถาวร ซึ่งได้แก่ เครื่องมือในการท าเล็บ 150,000 บาท อุปกรณ์
ต่างๆ เช่น เครื่องอบสี เล็บเจล 120,000 บาท และอุปกรณ์ตกแต่งร้าน 50,000 บาท ส่วนค่าใช้จ่าย
ก่อนการด าเนินงาน ซึ่งได้แก่ ค่า จดทะเบียน 1,900 บาท ค่ามัดจ าสถานที่ 60,000 บาท ค่าตกแต่ง
สถานที่ 85,600 บาท  
 
ตารางที่ 5.3: ตารางแสดงค่าเสื่อมและตัดจ่าย  
 

  
 
จากตารางที่ 5.3 แสดงให้เห็นว่า ร้าน Korii Nail มีสินทรัพย์ถาวรในปีที่ 1 รวมเป็นจ านวน

เงิน 256,000 บาท โดยมีค่าเสื่อมราคาต่อปี คือ 64,000 บาท และมีค่าใช้จ่ายตัดจ่ายในปีที่ 1 รวม
เป็นจ านวนเงิน 2,660 บาท  
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ตารางที่ 5.4: ตารางแสดงการประมาณการยอดขาย ปีที่1 
 

 
 

จากตารางที่ 5.4  แสดงให้เห็นว่า ร้าน Korii Nail มียอดขายสินค้าในไตรมาสที่ 1 คือ 
292,500 บาทในไตรมาสที่ 2 คือ 405,000 บาทต่อวัน ในไตรมาสที่ 3 คือ 495,000 บาทต่อวัน และ
ในไตรมาสที่ 4 คือ 630,00 บาทต่อวัน ท าให้มียอดขายรวมในปีที่ 1 เป็นจ านวนเงิน 1,822,500 บาท 

 
ตารางที่ 5.5: ตารางแสดงการประมาณการยอดขาย ปีที่ 2-5 
 

 
 

จากตาราง5.5 แสดงให้เห็นว่า ร้าน Korii Nail  มียอดขายสินค้าในปีที่ 2 คือ 2,700,000 
บาทต่อปีและมีการประมาณการยอดขายที่เป็นเพ่ิมในปีที่ 4  เป็นจ านวนเงิน 10,530,000 บาท และ  
ปีที่ 5 ยอดขายเพ่ิมข้ึนเป็น 10,530,000 บาท (การประมาณการยอดขายที่เป็นเพ่ิม(Growth)ในปีที่ 2 
- 5 คือ 48 % , 54 % ,58 % ,61% ) 
 
 

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม

จ านวนลูกค้า 13                   18                   22                   28                   81                         

ราคาเฉลี่ยต่อคน 250                250                250                250                250                      

รวมยอดขายต่อวัน 3,250             4,500             5,500             7,000             20,250                 

รวมยอดขายต่อเดือน 97,500           135,000        165,000        210,000        607,500              

รวมยอดขายต่อไตรมาส 292,500        405,000        495,000        630,000        1,822,500           

รายการ
ปีที ่1
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ตารางที่ 5.6: ตารางแสดงการประมาณการค่าใช้จ่ายและการค านวณจุดคุ้มทุน  
 

 
 

 
 
การค านวณจุดคุ้มทุน =  ต้นทุนคงท่ี / อัตราก าไรส่วนเกิน 
ก าไรส่วนเกิน =  ยอดขาย – ต้นทุนผันแปร 
อัตราก าไรส่วนเกิน = ก าไรส่วนเกิน / ยอดขาย  
 

  
จากตารางที่ 5.6 แสดงให้เห็นว่า ร้าน Korii Nail  มีต้นทุนคงที่ในปีที่ 1 คือ 1,286,380 บาท 

มีต้นทุนผันแปรในปีที่ 1 จ านวนเงิน 408,240 บาท มีจุดคุ้มทุนต่อปีในปีที่ 1 เป็นจ านวนเงิน 
1,657,706 บาท จากยอดขายทั้งหมด 1,822,500 บาท 
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ตารางที่ 5.7: แสดงระยะเวลาการช าระหนี้ 
การคิดดอกเบี้ยเงินกู้ อัตราดอกเบี้ย 6% ต่อปีระยะเวลาช าระหนี้ 5 ปี 
 

 
 
ตารางที่ 5.8: ตารางแสดงงบก าไรขาดทุน 
 

 
 
จากตารางที่ 5.8 แสดงให้เห็นว่า ร้าน Korii Nail  มีก าไรสุทธิในปีที่ 1 เป็นจ านวนเงิน 

83,216บาท จากยอดขาย 1,822,500บาท  
 
 
 
 
 
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4  ปีท่ี 5

เงินตน้ท่ีคิดดอกเบ้ีย 150,000         120,000         90,000            60,000            30,000                 

ช าระเงินตน้ 30,000           30,000            30,000            30,000            30,000                 

ดอกเบ้ียจ่าย 9,000             7,200              5,400              3,600              1,800                    

เงินกู้สุทธิ 120,000         90,000            60,000            30,000            -                        

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ยอดขาย 1,822,500           2,700,000           4,147,200           6,552,000           10,530,000         

หัก ต้นทุนผันแปร 408,240              604,800              928,973              1,467,648           2,358,720           

ก าไรส่วนเกนิ 1,414,260           2,095,200           3,218,227           5,084,352           8,171,280           

หัก ต้นทุนคงที่ 1,286,380           1,315,560           1,346,141           1,378,193           1,411,785           

ก าไรก่อนการด าเนินงาน 127,880              779,640              1,872,086           3,706,159           6,759,495           

หัก ดอกเบีย้จ่าย 9,000                   7,200                   5,400                   3,600                   1,800                   

ก าไรก่อนหักภาษี 118,880              772,440              1,866,686           3,702,559           6,757,695           

หัก ภาษ ี30% 35,664                 231,732              560,006              1,110,768           2,027,308           

ก าไรสุทธิ 83,216                 540,708              1,306,680           2,591,792           4,730,386           

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณสีถานการณ์ปกติ
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ตารางที่ 5.9: ตารางแสดงงบกระแสเงินสด 
 

  
 
จากตารางที่ 5.9 แสดงให้เห็นว่า ร้าน Korii Nail  ในปีที่ 1 มีเงินสดการกิจกรรมการ

ด าเนินงาน 40,207 บาท มีกระแสเงินสดจากการลงทุน -381,900 บาท และมีกระแสเงินสดจากการ
กิจกรรมการจัดหา  424,339  บาท ท าให้มีเงินสดสุทธิ 82,646 บาท 
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ตารางที่ 5.10: ตารางแสดงงบแสดงฐานะการเงิน  
 

 
 
จากตารางที่ 5.10 แสดงให้เห็นว่า Korii Nail  ร้าน มีสินทรัพย์รวมและรวมหนีสิน ส่วนของ

เจ้าของ ในปีที่ 1 จ านวน 556,380 บาท 
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ตารางที่ 5.11: ตารางแสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน   
  

 
 

จากตารางที่ 5.11 แสดงให้เห็นว่า ร้าน Korii Nail  มีมูลค่าปัจจุบัน (NPV) อยู่ที่ 3,108,563 
บาท อัตราผลตอบแทน (IRR) 113% และระยะเวลาคืนทุน 1.5 ปี 
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5.5 แผนรับมือภาวะฉุกเฉินโรคติดเชื้อ COVID-19 
 

เนื่องจากสถานการณ์แพร่ระบาดโรคติดเชื้อ COVID-19 ในปัจจุบันมีความรุนแรง ส่งผลให้
สถานประกอบการ และห้างร้านต่างๆ ต้องปฏิบัติตามกฏระเบียบ นโยบายที่รัฐบาลได้ประกาศ 
เพ่ือให้เกิดความปลอดภัยและลดการติดเชื้อ COVID-19 

จึงท าให้สถานบริการความงาม เช่นร้านท าเล็บ ร้านท าผม ร้านเสริมสวยที่เป็นพื้นที่ปิดและมี
ความเสี่ยงค่อนข้างสูงที่จะติดเชื้อได้ ร้าน Korii Nail จึงได้มีการวางแผนรับมือกับสถานการณ์ดังกล่าว 
มีดังนี้ 

- ทางร้านจึงมีช่องทางในการด าเนินธุรกิจโดยใช้ช่องทางออนไลน์ในการขายอุปกรณ์ท าเล็บ 
ตลอดจนสีทาเล็บและของตกแต่งในการท าเล็บต่างๆเพ่ือให้ลูกค้าสามารถท าเล็บได้ด้วยตนที่บ้าน 

- ใช้ช่องทางโซเชียลมีเดีย เพจเฟสบุ๊ค ติดต่อสื่อสาร แชร์สิ่งที่น่าสนใจเช่น คลิปสอนท าเล็บ
ฉบับง่ายด้วยตนเอง หรือแชร์เกล็ดความรู้เรื่องของการบ ารุงรักษาหน้าเล็บให้มีสุขภาพดี เสนอให้
ลูกค้าได้รับชม เพ่ือกระตุ้นการเข้าถึงบริการและสินค้าของทางร้าน อีกท้ังยังเป็นการท าให้ร้านท าเล็บ
ของเรายังอยู่ในความสนใจของลูกค้าอยู่เสมอ 

- มีบริการท าเล็บแบบเดลิเวอรี่ซึ่งทางร้านจะให้บริการร้านท าเล็บให้กับลูกค้าถึงที่บ้านแบบ
รายตัว แต่มีข้อตกลงอยู่หนึ่งอย่างคือ ลูกค้าจะต้องมีเครื่องมือส าหรับการท าเล็บขั้นพ้ืนฐานไว้ใช้
ส่วนตัวเองที่บ้าน เช่น กรรไกรตัดเล็บ กรรไกรตัดหนังและตะไบเล็บ เป็นต้น ไม่จ าเป็นต้องมีเครื่องมือ
มากมายเหมือนที่ร้านก็สามารถท าเล็บให้ลูกค้าออกมาได้สวยสมบูรณ์แบบเหมือนราวกับท าท่ีร้าน  
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แบบสอบถาม 
 
แบบสอบถามเรื่องพฤติกรรม และปัจจัยที่มีอิทธิพลเชิงบวก 
ต่อความพึงพอใจของลูกค้าร้านท าเล็บในเขตลพบุรี 
  
          แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการค้นคว้าอิสระ (Independent Study) โครงการปริญญา
โทสาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยวัตถุประสงค์ในการท า
แบบสอบถามนี้เพ่ือเป็นการเก็บข้อมูลส าหรับศึกษาพฤติกรรมการเข้าใช้บริการท าเล็บ และใช้เป็น
ข้อมูลการพัฒนาแผนธุรกิจร้านท าเล็บต่อไป ผู้วิจัยจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถามนี้ตาม
ความเป็นจริงและให้ครบถ้วนเพ่ือที่จะท าให้ผลการวิจัยนี้สมบูรณ์ตามความมุ่งหมาย 
 
โดยแบ่งข้อมูลเป็น 2 ส่วน ดังนี้ 
         ส่วนที ่1 แบบสอบถามข้อมูลส่วนบุคคล 
         ส่วนที่ 2 แบบสอบถามปัจจัยทางด้านการตลาดที่จะสามารถสร้างความพึงพอใจแก่ท่านในการ 
เข้ารับบริการร้านท าเล็บ 
 
ส่วนที่1 แบบสอบถามข้อมูลส่วนบุคคล 

1. เพศ 

◯ ชาย 

◯ หญิง  
2. อายุ 

◯ ต่ ากว่า 15 ปี  ◯ 16-30 ปี  ◯ 31-45 ปี 

◯ 46-60 ปี   ◯ 61 ปี 
3. สถานภาพ 

◯ โสด   ◯ สมรส 

◯ อ่ืนๆ................................................. 
4. อาชีพ 

◯ นักเรียน/นักศึกษา  ◯ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ ◯ แม่บ้าน/พ่อบ้าน  

◯ พนักงานบริษัท ◯ ธุรกิจส่วนตัว   ◯ อ่ืนๆ................................. 
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5. รายได้ต่อเดือน 

◯ ต่ ากว่า 10,000  ◯ 10,000-20,000  

◯ 20,001-30,000  ◯ 30,001-40,000  

◯ 40,001-50,000  ◯ 50,001-60,000  

◯ 60,001-70,000  ◯ มากกว่า 70,001 บาทขึ้นไป 
 

1.2 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับการเข้าใช้บริการ 
        1. ปัจจัยส าคัญในการเลือกใช้บริการร้านท าเล็บของท่าน (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

            ◯ ความมีชื่อเสียงของร้าน 

            ◯ ความมีมาตรฐานของร้านที่ให้บริการ 

            ◯ ชอบการบริการของพนักงาน 

            ◯ ความสะอาดของร้านที่ให้บริการ 

            ◯ ความสะอาด ปลอดเชื้อของเครื่องมือที่ให้บริการ 

            ◯ ฝีมือท่ีมีคุณภาพหลังเข้ารับบริการ 

            ◯ ราคา 
 
2. โดยเฉลี่ยแล้ว ท่านมาใช้บริการร้านท าเล็บ เดือนละกี่ครั้ง 

    ◯ 1 ครั้ง   ◯ 2 ครั้ง ◯ 3 ครั้ง ◯ 4 ครั้ง ◯ มากกว่า 4 ครั้ง 
3. บริการประเภทใดท่านมักจะใช้บริการเป็นประจ า (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

   ◯ แต่งทรงเล็บพร้อมทาสี ◯ สปามือ/สปาเท้า  ◯ ตัดแต่งเล็บมือ/เล็บเท้า 

   ◯ พาราฟินทรีทเม้นท์          ◯ เพ้นเล็บมือ/เท้า  ◯ ทาสีเจล 

   ◯ ต่อ/เติมเล็บอะคริลิค ◯เคลือบเล็บเจล/อะคริลิค  ◯ ถอดเล็บเจล/อะคริลิค     

   ◯ อ่ืนๆ 
4. บริการประเภทใดท่านไม่ได้ใช้อยู่ในปัจจุบัน แต่มีความสนใจที่จะใช้บริการ (ตอบได้มากกว่า 1 
ข้อ) 

   ◯ แต่งทรงเล็บพร้อมทาสี ◯สปามือ/สปาเท้า  ◯ตัดแต่งเล็บมือ/เล็บเท้า 

   ◯ พาราฟินทรีทเม้นท์ ◯ เพ้นเล็บมือ/เท้า  ◯ ทาสีเจล 

   ◯ ต่อ/เติมเล็บอะคริลิค ◯เคลือบเล็บเจล/อะคริลิค ◯ถอดเล็บเจล/อะคริลิค     

   ◯ อ่ืนๆ 
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5. สาเหตุที่ท่านมาใช้บริการร้านท าเล็บ 

  ◯ บ ารุงรักษา  ◯ แก้ปัญหาเล็บฉีก           ◯ แก้ปัญหาเล็บเหลือง  

  ◯ เพ่ือให้เล็บมีสีสันสวยงาม ◯ ต้องการต่อเล็บให้ยาว ◯ อ่ืนๆ 
6. โดยรวมแล้ว ท่านมีความพึ่งพอใจในการใช้บริการร้านท าเล็บ ที่ท่านใช้อยู่ในปัจจุบันเพียงใด 

  ◯ พอใจมาก   ◯ ค่อนข้างพอใจ  ◯ เฉยๆ   

  ◯ ค่อนข้างไม่พอใจ  ◯ ไม่พอใจเลย 
7. ท่านเคยแนะน าให้เพื่อน ญาติ หรือคนรู้จัก ไปใช้บริการร้านท าเล็บ หรือไม่ 

  ◯ เคย   ◯ ไม่เคย 
8. ปกติแล้ว ท่านไปใช้บริการร้านท าเล็บวันไหน 

  ◯ วันธรรมดา (จันทร์-ศุกร์) ◯ วันเสาร-์อาทิตย์  ◯ วันหยุดนักขัตฤกษ์   ◯ อ่ืนๆ 
9. ปกติท่านไปใช้บริการร้านท าเล็บเวลาใดบ่อยสุด 

  ◯ 9.00-11.59 น. ◯12.00-14.59 น. ◯ 15.00-17.59 น. ◯ 18.00 น. เป็นต้น
ไป 
10. ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านท าเล็บต่อครั้ง 

  ◯ น้อยกว่า 500 บาท ◯ 500-1,000 บาท ◯ 1,000-1,500 บาท ◯ 1,500-2,000 บาท 

  ◯ มากกว่า 2,000 บาท 
11. ปกติท่านไปใช้บริการท าเล็บกี่คน (รวมตัวท่านด้วย) เลือกตอบเพียง 1 ข้อ 

   ◯ คนเดียว  ◯ 2-3 คน  ◯ 3 คนขึ้นไป 
12. ใครที่มีอิทธิพลหรือเป็นแรงผลักดันให้ท่านมาใช้บริการท าเล็บ 

  ◯ ตนเอง  ◯ สมาชิกในครอบครัว ◯ เพ่ือน ◯ ผู้มีชื่อเสียง 

  ◯ ตัวแทนขาย ◯ อ่ืนๆ 
 
 
 
 
 
 
 
 



83 
 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามปัจจัยทางด้านการตลาดที่จะสามารถสร้างความพึงพอใจแก่ท่านในการ
เข้ารับบริการร้านท าเล็บ   
2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Products) 

หัวข้อ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในร้าน ต้องใช้ยี่ห้อดัง หรือ
เป็นที่รู้จัก 

     

ความหลากหลายของบริการ ที่ใช้ท าเล็บ      

ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ท าเล็บ      

ความหลากหลายของอุปกรณ์ท าเล็บ      
มีการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการท าเล็บ      

อุปกรณ์ทุกชนิดที่ใช้ท าเล็บต้องมีความ
สะอาดและผ่านการฆ่าเชื้อโรคแล้ว 

     

 
ด้านสถานที่ (Place) 

หัวข้อ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ร้านที่ตั้งอยู่ใกล้บ้าน หรือใกล้ที่ท างาน หรือ
เป็นทางผ่านระหว่างการเดินทางไปบ้านหรือ
ที่ท างาน 

     

ร้าที่มีความสะดวกต่อการเดินทาง เช่นติด
ถนนใหญ่ 

     

มีที่จอดรถ      

บรรยากาศ และการตกแต่งภายในร้าน
สวยงาม 

     

ความสะอาดภายในร้าน      

ความเป็นระเบียบเรียบร้อยภานในร้าน      
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ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

หัวข้อ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ให้ส่วนลดเมื่อท าครบคอร์สหรือท าเซ็ตใหญ่      
สะสมแต้มแลกของ หรือส่วนลด      

สมัครสมาชิก เพ่ือใช้อุปกรณ์ส่วนตัวโดน
เฉพาะ 

     

การเชียร์สินค้าหรือบริการจากพนักงาน      

 
ด้านราคา (Price) 

หัวข้อ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพในการให้บริการ      

ลดราคาค่าบริการในกรณีเป็นลูกค้าประจ า      

มีการติดป้ายราคาค่าบริการแต่ละรายการ
อย่างชัดเจน 

     

มีวิธีการช าระค่าบริการหลายช่องทาง เช่น 
ช าระด้วยเงินสด หรือช าระด้วยบัตรเครดิต 
เป็นต้น 

     

 
ด้านบุคลากร (People) 

หัวข้อ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

การมีพนักงานให้บริการ (แบบตัวต่อตัว)      
การมีพนักงานบริการที่เพียงพอ ต่อการ
บริการลูกค้า 

     

การมีผู้เชียวชาญเฉพาะด้านที่มีฝีมือในการ
ให้บริการ ท าเล็บ 

     

ความสะอาดของผู้ให้บริการได้ หากต้องการ
ใช้บริการอีก 
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ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม    
............................................................................................................................. .................................. 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................ ................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
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ภาคผนวก ข. 
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แบบสัมภาษณ์ 
เรื่อง 

ร้านท าเล็บในเขตเมืองลพบุรี 
 

แบบสัมภาษณ์นี้จัดท าข้ึนเพ่ือมุ่งศึกษาถึงแนวทางในการด าเนินธุรกิจร้านท าเล็บ เพื่อน าผล
การศึกษาท่ีได้ไปใช้เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจให้แก่ผู้ประกอบการที่สนใจ ดังนั้นผู้วิจัยจึงใคร่ขอ
ความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถามนี้ตามความเป็นจริงและให้ครบถ้วนเพื่อที่จะท าให้ผลการวิจัยนี้
สมบูรณ์ตามความมุ่งหมาย โดยประเด็นค าถามจะประกอบไปด้วย 8 ประเด็นส าคัญ ดังต่อไปนี้  

1. เหตุใดท่านจึงสนใจธุรกิจด้านนี้ ท ามาประมาณกี่ปีแล้ว 
2. ท่านคิดว่าร้านท าเล็บของท่าน มีจุดเด่นแตกต่างจากร้านอ่ืนอย่างไร 
3. ท่านมีวิธีการบริหารจัดการบริการ การให้ค าแนะน าที่สามารถสร้างความพอใจให้กับลูกค้า 

อย่างไร 
4. จากประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจที่ผ่านมา ท่านคิดว่าพฤติกรรมการใช้บริการท าเล็บ มี

การเปลี่ยนแปลงหรือไม่ และเปลี่ยนอย่างไร 
5. ท่านคิดว่าผู้มาใช้บริการร้านท าเล็บของท่าน ชื่นชอบในการท าเล็บรูปแบบใดมากที่สุด 

ยกตัวอย่าง 
6. ท่านมีวิธีการอย่างไร ในการศึกษาพฤติกรรมลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
7. มีวิธีการพัฒนารูปแบบการท าเล็บ อย่างไร และตั้งราคาให้มีความเหมาะสมอย่างไร 
8. การด าเนินการด้านการตลาด ท่านมีวิธีอย่างไร ท าให้ธุรกิจร้านท าเล็บของท่านประสบ

ความส าเร็จ 
บทสัมภาษณ์ 

ล าดับ เพศ ลักษณะของร้านบริการ 

1 หญิง ร้านเพ้นท์เล็บ 
2 หญิง ร้านเพ้นท์เล็บ,สักคิ้ว,ต่อขนตา 

3 หญิง ร้านเพ้นท์เล็บ,ซาลอน 
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บทสรุปข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ให้ข้อมูลหลัก 
 

1. เหตุใดท่านจึงสนใจธุรกิจด้านนี้ และมีจุดเด่นแตกต่างจากร้านอ่ืนอย่างไร 

ล าดับ รายละเอียด 
1 เกิดจากส่วนตัวชอบการท าเล็บมาตั้งนานแล้ว รักในงานศิลปะเลยท าธุรกิจร้านท าเล็บ

ขึ้นมา 
จุดเด่นของที่ร้านเป็นแนวเพ้นท์เล็บลวดลายการ์ตูนน่ารักแบบมินิมอล และที่ร้านจะ
เน้นเป็นงานฝีมือโดยเฉพาะ 

2 เนื่องจากพ่ีสาวท าธุรกิจร้านท าเล็บมาแต่เดิมอยู่แล้ว ซึ่งเราก็ได้เป็นลูกมือให้พ่ีสาวจึง
เกิดความชอบต่อมาเลยได้รับต่อธุรกิจจากพ่ีสาวมา  
จุดเด่นที่ร้านอยู่ที่คุณภาพของสีที่ใช้คุณภาพดี สวยงาม และติดทน นอกจากการท า
เล็บที่ร้านยังมีบริการสักค้ิว,ต่อขนตา ซึ่งเป็นการเพ่ิมทางเลือกให้กับลูกค้าที่มีความ
สนใจอยากจะท า 

3 ซ่ึงแต่เดิมท่ีร้านเปิดธรุกิจซาลอนมานาน แต่ด้วยยุคสมัยท่ีเปลีย่นไปผู้หญิงหันมาใสใ่จ
เรื่องความสวยความงามมากข้ึน จึงอยากเพ่ิมตัวเลือกให้ธุรกิจของเราเติบโตขึ้นอีก 
ทางร้านจึงสนใจการท าธุรกิจท าเล็บควบคู่กับธุรกิจซาลอน  
จุดเด่นของทางร้านเมื่อลูกค้าเข้ามาที่ร้านท าซาลอนของเราจุดประสงค์หลักคือเข้ามา
ท าผม ทางร้านจึงเพ่ิมความมั่นใจให้กับลูกค้าอีกหนึ่งทางเลือก เพ่ือที่ได้ก้าวออกจาก
ร้านอย่างสมบูรณ์แบบ 

 
2. ท่านมีวิธีการบริหารจัดการบริการ การให้ค าแนะน าที่สามารถสร้างความพอใจให้กับ

ลูกค้า อย่างไร 
ล าดับ รายละเอียด 

1 เอาใจใส่คอยถามลูกค้าตลอดว่าชอบหรือพอใจหรือไม่ ถ้าลูกค้ายังไม่พอใจสามารถ
แก้ไขหรือเปลี่ยนลายใหม่ได้ บางครั้งลูกค้าบางรายจู้จี้จุกจิกบ้าง ทางเราพร้อมรับฟัง
และแก้ปัญหา 

2 ให้บริการแบบสุภาพแต่เป็นกันเอง เวลาให้ค าแนะน าลูกค้าต้องแนะน าแบบจริงใจ
ตรงไปตรงมาไม่ได้หลอกลวง เพื่อหวังจะได้เงินลูกค้าเยอะๆเพียงอย่างเดียว 

3 อันดับแรกท าความเข้าใจกับลูกค้าก่อนว่าชอบการทาสีหรือเพ้นท์ลายแนวไหน และมี
การแนะน าลวดลายที่เหมาะส าหรับลูกค้า เพื่อให้ลูกค้ามีทางเลือกเพ่ิมมากข้ึน 
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3. จากประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจที่ผ่านมา ท่านคิดว่าพฤติกรรมการใช้บริการท าเล็บ 
มีการเปลี่ยนแปลงหรือไม่ และเปลี่ยนอย่างไร 

ล าดับ รายละเอียด 

1 เปลี่ยน เพราะส่วนมากเปลี่ยนไปตามเทรนตลอดๆอยู่แล้ว อย่างเช่น เสื้อผ้า ทรงผม 
กระเป๋า รองเท้าต่างๆ รวมไปถึงลายเล็บเช่นกัน 

2 มีการเปลี่ยนแปลงไปตามแฟชั่นแต่ละยุคสมัยนั้นๆและ เนื่องจากปัจจุบันมีร้านท าเล็บ
เยอะมากที่เปิดใหม่ และใช้วิธีการแข่งขันกันด้วยการลดราคาเพ่ือดึงดูดลูกค้า ลูกค้า
บางกลุ่มจึงเลือกร้านที่ราคาถูกโดยไม่ค านึงถึงคุณภาพ 

3 เปลี่ยนแน่นอนอยู่แล้วค่ะ ไม่ว่าจะเป็นช่วงเวลาเดียวกันแต่เทรนมักแตกต่างกันออกไป 
เช่น ช่วงวัยรุ่นนักเรียน/นักศึกษาจะมีเทรนที่นิยมแบบนี้ ส่วนวัยที่โตขึ้นอีกระดับคือ
วัยท างานก็จะมีเทรนอีกแบบ แม้ว่าจะอยู่ในช่วงเวลาเดียวกัน  

 
4. ท่านคิดว่าผู้มาใช้บริการร้านท าเล็บของท่าน ชื่นชอบในการท าเล็บรูปแบบใดมากที่สุด 

ยกตัวอย่าง 

ล าดับ รายละเอียด 
1 ชอบการเพ้นท์ เพราะเป็นงานฝีมือและมีคุณค่าทางจิตใจ 

2 ชื่นชอบการต่อเล็บ และเพ้นท์เล็บด้วยสีเจล 
3 ชอบการเพ้นท์เล็บด้วยสีเจลมากกว่าสีธรรมดา เพราะการเพ้นท์ลวดลายด้วยสีเจลท า

ให้ดูเป็นมิติมากกว่า 

 
5. ท่านมีวิธีอย่างไร ในการศึกษาพฤติกรรมลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

ล าดับ รายละเอียด 
1 ทุกครั้งจะศึกษาจากการที่ลูกค้าส่งแบบรายเล็บทางไลน์มาให้ดูก่อนท า แล้วมาส ารวจ

ว่าลูกค้าของเราชอบรูปแบบเล็บลักษณะใดมากท่ีสุด เพ่ือศึกษาและเตรียมรับมือกลุ่ม
ลูกที่จะมาใช้บริการร้านเรา 

2 เรียนรู้จากการชวนลูกค้าคุย และดูเทรนใน Internet,Facebook และการโปร์โมท 
ลงโฆษณาออนไลน์ 

3 อันดับแรกดูเทรนที่ก าลังนิยมในอินเทอร์เน็ต ต่อมาก็มาดูจากการเข้าใช่บริการของ
ลูกค้าของเราเอง ว่าส่วนมากลูกค้านิยมการท าเล็บแบบใด 
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6. มีวิธีการพัฒนารูปแบบการท าเล็บ อย่างไร และตั้งราคาให้มีความเหมาะสมอย่างไร 

ล าดับ รายละเอียด 
1 มีการพัฒนาการคิดค้นสีขึ้นมาเอง โดยทางร้านผสมสีเองเพ่ิมความแปลกใหม่ของเฉด

สี และเรียนรู้คิดค้นลวดลายใหม่ๆตลอดเวลาไม่ให้ตกเทรน 
ส่วนเรื่องราคาเริ่มจากตั้งราคาพ้ืนฐานทั่วๆไป ที่ใกล้เคียงร้านท าเล็บระแวกนี้ และตั้ง
ราคาจากลวดลายที่เพ้นท์ว่ายากระดับใด ดังนั้นราคาจะไม่เท่ากัน 

2 ศึกษาแบบใหม่ๆจากInstagramตลอดเวลา และน ามาปรับใช้หัดท าให้ลูกค้า ส่วน
ราคาจะตั้งตามผลงาน คุณภาพของสี และความยากง่ายของชิ้นงาน 

3 ต้องรู้จักเรียนรู้สิ่งใหม่ๆอยู่ตลอดเวลา หรือศึกษาตาม YouTube ช่องทางออนไลน์
ต่างๆ แล้วก็ดูจากการเข้าใช้บริการของลูกค้าของที่ร้านเองว่าส่วนใหญ่แล้วชอบ
ลวดลายประเภทใด 
ในส่วนของราคาอันดับแรกเราดูต้นทุนก่อน และส่วนที่สองเราก็มาดูงานที่เราเพ้นท์ 
ถ้าเป็นงานง่ายและใช้สีน้อยเฉดราคาก็จะไม่แพงมาก แต่ถ้าเป็นงานยากราคาก็จะสูง
ขึ้นมานิดหน่อยตามเนื้องาน 

 
7. การด าเนินการดา้นการตลาด ท่านมีวิธีอย่างไร ท าให้ธุรกิจร้านท าเล็บของท่านประสบ

ความส าเร็จ 

ล าดับ รายละเอียด 

1 ใช้เพจในการท าตลาด ส่วนใหญ่จะเป็นทางออนไลน์ เมื่อลูกค้าถูกใจมีการแชร์ต่อกัน 
หรือท าการจัดโปรโมชั่นทุกเดือน เช่น ให้ส่วนลดกับลูกค้า 

2 ปัจจุบันทางร้านท าการตลาดออนไลน์ โปร์โมทเพจทาง Facebook และอาศัยลูกค้า
ประจ าบอกต่อ ปากต่อปาก 

3 ด้วยยุคสมัยนี้การท าการตลาดทางออนไลน์ ถือเป็นวิธีที่เร็วและประสบความส าเร็จได้
ง่ายโดยไม่ต้องลงทุนอะไรมาก ซึ่งทางร้านใช้ Facebookpage ท าการโปร์โมทเพ่ือให้
เป็นที่รู้จักได้มายิ่งขึ้น 
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ประวัติผู้เขียน 

 
ชื่อ-นามสกุล                                     ทองทราย กันล้อม 
อีเมล                                              tongsai.kanl@bumail.net 
ประวัติการศึกษา                                - คณะบริหารธุรกิจ 
                                                        สาขาวิชาการจัดการทั่วไป 
                                                        มหาวิทยาลยัราชภัฏเทพสตรี ลพบุรี 
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