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บทคัดย่อ (Abstract) 
 บทความวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาด (4E’s) 
และการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลา และ 2) เพื่อศึกษากลยุทธ์การตลาด (4E’s) ท่ี
มีผลกระทบต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลา งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ
ใช้แบบสอบถามออนไลน์เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ใช้บริการร้านท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลา 
จ านวน 420 คน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย การวิเคราะห์ความสัมพันธ์
แบบพหุคูณ และการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ 
 ผลการวิจัยพบว่า 1) กลยุทธ์การตลาด (4E’s) ด้านการสร้างประสบการณ์ การสร้างคุณค่า การ
เข้าถึงบริการง่าย และการสร้างความสัมพันธ์มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากทุกด้าน และการตัดสินใจเลือกใช้
บริการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 2) กลยุทธ์การตลาด (4E’s) การสร้างคุณค่า การเข้าถึงบริการง่าย และ
การสร้างความสัมพันธ์มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ผู้ประกอบการสามารถน าผลการวิจัย
ไปศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคต่อเนื่องเพื่อปรับปรุงกลยุทธ์การตลาด (4E’s) ให้เหมาะสมกับพฤติกรรมผู้บริโภคท่ี
เปล่ียนไปเพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันต่อไป 
ค าส าคัญ (Keywords): กลยุทธ์การตลาด 4E; การตัดสินใจ; ร้านท าเล็บเจล 
 
Abstract 
 This research aimed to: (1) examine the level of opinions regarding the 4E’s marketing 
strategy and the decision-making in selecting gel nail salon services in Songkhla Province; and 
( 2)  investigate aspects of the 4E’ s marketing strategy influence consumers’  decisions in 
choosing such services. This study was a quantitative research method, using a questionnaire 
as the data collection instrument. The sample consisted of 420 consumers using the gel nail 
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salon services in Songkhla. Data were analyzed using frequency, percentage, mean, multiple 
correlation analysis, and multiple regression analysis. 
 The results found that: (1) the respondents’ opinions on the 4E’s marketing strategy 
Experience, Exchange, Everyplace, and Evangelism were rated at a high level across all 
dimensions, as was their decision- making in selecting services; and ( 2)  the components of 
Exchange, Everyplace, and Evangelism had a positive influence on decision- making.  The 
findings suggested that business operators could apply the results to better understand 
consumer behavior and continuously improve their 4E’ s marketing strategies to align with 
changing consumer preferences for enhancing their competitive advantage. 
Keywords: marketing strategy 4E; decision making; gel nail salons 
 
บทน า (Introduction) 
 ธุรกิจความงามถือเป็นหนึ่งในธุรกิจบริการมีการเติบโตอย่างต่อเนื่องสะท้อนถึงความต้องการท่ี
เพิ่มขึ้นของผู้ใช้บริการท่ีให้ความส าคัญต่อภาพลักษณ์ การดูแลตนเอง และความงาม ร้านท าเล็บเจลถือเป็น
หนึ่งในธุรกิจความงามท่ีมีการเติบโตอย่างต่อเนื่องโดยเฉพาะในจังหวัดสงขลาและก าลัง เผชิญกับการแข่งขันท่ี
รุนแรง ท้ังจากร้านท าเล็บเจลในท้องถิ่นท่ีเพิ่มขึ้น และการเข้าถึงข้อมูลผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น เพจ 
Facebook หรือแอปพลิเคชันท่ีให้บริการจองคิว อีกท้ังยังเปิดโอกาสให้ผู้บริโภคสามารถเปรียบเทียบราคา 
โปรโมช่ัน และรีวิวจากลูกค้าท่ีเคยใช้บริการแล้ว หนึ่งในปัญหาส าคัญท่ีร้านท าเล็บเจลก าลังเผชิญ คือ ความท้า
ทายในการรักษาฐานลูกค้าเดิมและการแสวงหาลูกค้าใหม่ในขณะท่ีลูกค้ามีตัวเลือกเพิ่มมากขึ้น กลยุทธ์
การตลาด 4E’s ได้พัฒนาจากกลยุทธ์การตลาด 4P’s ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product), ราคา (Price), ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย ( Place) และการส่ง เสริมการขาย ( Promotion) เปล่ียนเป็น  การสร้างประสบการณ์  
(Experience) , การสร้า งคุณค่า  ( Exchange), การเข้าถึงบริการง่ าย (Everywhere), และการสร้ า ง
ความสัมพันธ์ (Evangelism) ตามล าดับ กลยุทธ์การตลาดแบบ 4E’s เป็นแนวคิดเพื่อตอบสนองต่อการ
เปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผู้บริโภคในยุคดิจิทัลซ่ึงส่งผลต่อวิธีคิดและพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค
อย่างมีนัยส าคัญ การด าเนินธุรกิจจ าเป็นต้องอาศัยกลยุทธ์การตลาดแบบ 4E’s เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้า
ให้เกิดความสนใจในสินค้าและบริการ (ศุภจิราศีมีธรรม และรัตนวดีเศรษฐจิตร, 2566; 43; ปรางพลอย ภาโน
มัย, ธนกฤต วงศ์มหาเศรษฐ์, 2567: 54) กลยุทธ์การตลาด 4E’s กลายเป็นเครื่องมือท่ีน่าสนใจต่อการช่วย
ผู้ประกอบการในการตัดสินใจเลือกใช้บริการและการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 การเติบโตอย่างรวดเร็วของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ( e-commerce) เช่นเดียวกับโซเชียล
คอมเมิร์ซ (s-commerce) ได้ปฏิวัติวิธีการซ้ือของของผู้บริโภค น ามาซ่ึงโอกาสและความท้าทายใหม่  ๆ 
(Limna, P. 2023: 1) เทคโนโลยีดิจิทัลจึงมีบทบาทต่อการด าเนินชีวิตอย่างมาก องค์กรต่างน ากลยุทธ์
การตลาดสมัยใหม่เพื่อเป็นเครื่องมือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันจนก่อให้เกิดกลยุทธ์การตลาด 4E’s 
(ณฐพงศ์ สุขประเสริฐ และคณะ, 2566: 4) โดยกลยุทธ์การตลาด 4E’s พัฒนาจาก การตลาด 4P (Product, 
Price, Place, Promotion) เนื่องจากสภาพแวดล้อมท่ีมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วโดยเฉพาะเทคโนโลยี 
ตลาดเกิดใหม่ และพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเปล่ียนตลอดเวลา กลยุทธ์การตลาด 4E’s เป็นเครื่องมือท่ี
ผู้ประกอบการน ามาใช้ในการวางแผนและการด าเนินงานทางการตลาดยุคดิจิทัลเพื่อตอบสนองความต้องการ
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ของผู้บริโภคให้ตรงกับความต้องการมากท่ีสุดและสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคเป้าหมาย (สุภัทรา อุณ
หพัฒนา และคณะ, 2567: 899; ปรางพลอย ภาโนมัย, ธนกฤต วงศ์มหาเศรษฐ์, 2567: 55) ประกอบด้วย การ
สร้างประสบการณ์ (Experience) เป็นการสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กับลูกค้าเกิดความประทับใจในผลิตภัณฑ์
หรือบริการท าให้คงอยู่กับกิจการยาวนานขึ้น การสร้างคุณค่า (Exchange) เป็นการเน้นการสร้างความคุ้มค่า
ให้ผู้บริโภคด้วยการได้รับสินค้าหรือบริการท่ีคุ้มค่ากับเงินท่ีสูญเสียไป การเข้าถึงบริการง่าย (Everywhere) 
เป็นการพัฒนาช่องทางการตลาดผ่านส่ือแพลตฟอร์มและช่องทางอ่ืนเพื่อให้ผู้บริโภคเข้าถึงสินค้าหรือบริการได้
อย่างสะดวกและรวดเร็วท่ีสุด และการสร้างความสัมพันธ์ (Evangelism) เป็นการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับ
ลูกค้าเพื่อให้เกิดความภักดีต่อแบรนด์จนเป็นลูกค้าประจ า เกิดการซ้ือซ้ า การแนะน าต่อ และปกป้องสินค้าจาก
การวิจารณ์สินค้า (โชติกา อ่วมอุ่ม และสุเมธ ธุวดาราตระกูล, 2566: 250) กลยุทธ์การตลาด 4E’s ถือได้ว่าเป็น
แนวทางใหม่ทางการตลาดท่ีตอบสนองพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันท าให้เกิดการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลา  การตลาดยุคดิจิทัลมีบทบาทส าคัญท าให้ผู้บริโภคมีอิสระในการเข้าถึง
แหล่งข้อมูลได้หลากหลายช่องทางเพื่อแสวงหาข้อเท็จจริงประกอบการตัดสินใจเลือ กใช้บริการ กลยุทธ์
การตลาด 4E’s เป็นมุมมองการตลาดท่ีให้ความส าคัญต่อการสร้างประสบการณ์ผ่านกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
ของผู้บริโภค (อุมาวรรณ วาทกิจ, 2566: 35) 
 จากเหตุผลท่ีกล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษา ผลกระทบของกลยุทธ์การตลาด (4E’s) ท่ีมีต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลา ซ่ึงผลลัพธ์ท่ีได้จากการวิจัยสามารถน าไปเป็นแนวทาง
ส าคัญต่อการตอบสนองความต้องการของลูกค้าในยุคดิจิทัลได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันต่อคู่แข่งของผู้ประกอบการได้อย่างยั่งยืน 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย (Research Objectives) 
 1. เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาด (4E’s) และการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลา 
 2. เพื่อศึกษากลยุทธ์การตลาด (4E’s) ท่ีมีผลกระทบต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านท าเล็บเจลใน
จังหวัดสงขลา 
 
สมมติฐานการวิจัย (Research Hypothesis) 
 สมมติฐานท่ี 1: การสร้างประสบการณ์มีผลกระทบเชิงบวกต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 สมมติฐานท่ี 2: การสร้างคุณค่ามีผลกระทบเชิงบวกต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 สมมติฐานท่ี 3: การเข้าถึงบริการง่ายมีผลกระทบเชิงบวกต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 สมมติฐานท่ี 4: การสร้างความสัมพันธ์มีผลกระทบเชิงบวกต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
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 กรอบแนวคิดการวิจัย (Conceptual Framework) 
 
 
 
 

                          
 
 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย  
 

วิธีด าเนินการวิจัย (Research Methods) 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาระเบียบวิธีวิจัยในรูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Methodology) ผู้วิจัยได้ด าเนินการวิจัย ดังนี้ 
 1. ขอบเขตของการวิจัย 
  1.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
  การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ท าการสังเคราะห์เนื้อหากลยุทธ์การตลาด (4E’s) ท่ีมีต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านท าเล็บเจลจากนักวิชาการและนักวิจัยท้ังในประเทศและต่างประเทศ โดยผู้วิจัยได้
สังเคราะห์แนวคิดกลยุทธ์การตลาด (4E’s) ประกอบด้วย 4 ด้าน คือ 1) ด้านการสร้างประสบการณ์ 2) ด้าน
การสร้างคุณค่า 3) ด้านการเข้าถึงบริการง่าย และ 4) ด้านการสร้างความสัมพันธ์ และการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ ประกอบด้วย 5 ด้าน คือ 1) ด้านระบุปัญหา 2) ด้านก าหนดทางเลือก 3) ด้านประเมินทางเลือก 4) 
ด้านทางเลือกท่ีดีท่ีสุด และ 5) ด้านประเมินการตัดสินใจ 
  1.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  ประชากร (Population) ท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ใช้บริการร้านท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลา 
  กลุ่มตัวอย่าง (Sample) ท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ใช้บริการร้านท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลา ซ่ึง
ไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่ชัด ผู้วิจัยใช้สูตรค านวณหากลุ่มประชากรท่ีไม่ทราบจ านวนกลุ่มประชากรแน่ชัด 
โดยใช้สูตรของ Cochran, W.G. (1977; 3) ขนาดกลุ่มตัวอย่างท่ีต้องเก็บจ านวน 385 คน เพื่อป้องกันความ
คลาดเคล่ือนของผู้ตอบแบบสอบถามไม่ครบถ้วนผู้วิจัยจึงเก็บแบบสอบถามจ านวน 420 คน โดยใช้วิธีการเก็บ
ตัวอย่างโดยการสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อให้ได้กลุ่มตัวอย่างท่ีเหมาะสมผู้วิจัยมีค าถาม
คัดกรองโดยอาสาสมัครตอบแบบสอบถามต้องเคยใช้บริการท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลามาก่อนถึงจะน าข้อมูล
มาวิเคราะห์ในขั้นตอนต่อไป 
  1.3 ขอบเขตด้านพื้นท่ี เขตเทศบาลเมืองเขารูปช้าง จังหวัดสงขลา 
  1.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา การวิจัยครั้งนี้ใช้ระยะเวลาในการด าเนินงาน ระหว่างเดือนมกราคม 
2568-พฤษภาคม 2568 
 2. เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 ส าหรับการศึกษาผลกระทบของกลยุทธ์การตลาด (4E’s) ท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านท า
เล็บเจลในจังหวัดสงขลาใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการวิจัยโดยเก็บ
ข้อมูลจากผู้ใช้บริการร้านท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลา ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นตรวจสอบเนื้อหา

กลยุทธ์การตลาด (4E’s) 
1.การสร้างประสบการณ์ 
2.การสร้างคุณค่า 
3.การเข้าถึงบริการง่าย 
4.การสร้างความสัมพันธ์ 

การตัดสินใจเลือกใช้ 
บริการร้านท าเล็บเจล 



253 
วารสารการบริหารและสังคมศาสตร์ปริทรรศน์ 

ปีที่ 8 ฉบับที่ 3 เดอืนพฤษภาคม-มิถุนายน 2568 
 

ความเหมาะสมของภาษาและวัตถุประสงค์การวิจัยเสนอให้ผู้ทรงคุณวุฒิ จ านวน 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความ
เท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) ค่าดัชนีความสอดคล้อง ( Index of Item Object Congruence: 
IOC) ของค าถามแต่ละข้อ หลังจากปรับปรุงตามค าแนะน าผู้ทรงคุณวุฒิแล้วมีค่า IOC อยู่ระหว่าง 0.67-1.00 
ซ่ึงมากกว่า 0.5 ถือว่าข้อค าถามมีความเท่ียงตรงครอบคลุมวัตถุประสงค์ค านิยามการวิจัยและสามารถน าไปใช้
ในการเก็บข้อมูลได้ ท้ังนี้ เพื่อป้องกันการตอบซ้ าผู้วิจัยได้ก าหนดให้อาสาสมัครตอบแบบสอบถามต้องระบุ
อีเมลล์เพื่อยืนยันตัวตนผู้ตอบแบบสอบถาม 
  2.1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถามใช้แบบสอบถามเป็นแบบส ารวจรายการ (Check List) 
  2.2 ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาด (4E’s) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่าของลิเคิร์ท (Likert rating scale) แบ่งเป็น 5 ระดับ ซ่ึงก าหนดค่าระดับความ
คิดเห็นเป็นมากท่ีสุดมากปานกลางน้อยและน้อยท่ีสุดด้วยค่าคะแนน 5 4 3 2 1 ตามล าดับ 
 นอกจากนี้ยังมีการทดสอบหาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) โดยน าแบบสอบถามไป
ทดลอง (Try Out) กับผู้ใช้บริการร้านท าเล็บเจลพื้นท่ีอ่ืนท่ีมีลักษณะคล้ายคลึงกับประชากรท่ีต้องการศึกษา 
จ านวน 30 ชุด โดยค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของครอนบัค (Cronbarch’s Alpha) เป็นสถิติ วิเคราะห์ท่ีค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟา ไม่ต่ ากว่า 0.70 ซ่ึงแสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอย่างมีนัยส าคัญ ผลการทดสอบ 
พบว่า ค่าความเช่ือมั่นของตัวแปรมีค่าอยู่ระหว่าง 0.888-0.963 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.70 แสดงให้เห็นว่าเครื่องมือ
มีความเท่ียงตรงและน่าเช่ือถือเป็นท่ียอมรับได้ (Hair, J.F., et. al., 2018; 163) 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามของประชากรกลุ่มตัวอย่าง 
จ านวน 420 ตัวอย่าง และน าข้อมูลท่ีได้มาจัดเก็บรวบรวมเพื่อน าไปสู่กระบวนการวิเคราะห์ทางสถิติ 
  3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลท่ีรวบรวมจากหนังสือ วารสาร บทความ
เอกสารทางวิชาการ ข้อมูลด้านสถิติท่ีได้จากหน่วยงานต่าง ๆ งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง และแหล่งข้อมูลจาก
อินเทอร์เน็ตเพื่อน ามาใช้เป็นส่วนประกอบของงานวิจัยและการวิเคราะห์ข้อมูล 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างและตัวแปรท่ีท าการศึกษา ได้แก่ สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
ได้แก่ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบ ได้แก่ สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์พหุคูณ 
และค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์พหุคูณ (Multiple Correlation Coefficient) สามารถเขียนสมการพยากรณ์
การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านท าเล็บเจลได้ ดังนี้ 
 DEC = β0 + β1(EXP) + β2(EXC) + β3(EVE) + β4(EVA) + € 
 
ผลการวิจัย (Research Results) 
 ผลการวิจัยเรื่อง ผลกระทบของกลยุทธ์การตลาด (4E’s) ท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของร้าน
ท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลาจังหวัดสงขลา สรุปได้ ดังนี้ 
ตารางท่ี 1 แสดงลักษณะส่วนบุคคล 
ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ   
   ชาย  50 11.90 
   หญิง 370 88.10 
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ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
   ไม่ประสงค์ตอบ 0 0 
 รวม 420 100.00 
2. อายุ   
   ต่ ากว่า 20 ปี 51 12.1 
   20-29 ปี 202 48.1 
   30-39 ปี 49 11.7 
   40-49 ปี 76 18.1 
   50 ปีข้ึนไป 42 10.0 
 รวม 420 100.00 
3. สถานภาพ   
   โสด 293 69.8 
   แต่งงาน 103 24.5 
   หย่าร้าง 21 5.0 
   หม้าย 3 0.7 
   ไม่ประสงค์ตอบ 0 0 
 รวม 420 100.00 
4. ระดับการศึกษา   
   ต่ ากว่ามัธยมศึกษา 3 0.7 
   มัธยมศึกษาตอนปลาย/เทียบเท่า 21 5.0 
   ปวส. 15 3.6 
   ปริญญาตรี 348 82.9 
   ปริญญาโท 27 6.4 
   ปริญญาเอก 6 1.4 
 รวม 420 100.00 
5. อาชีพ   
   พนักงานประจ า 94 22.4 
   เจ้าของธุรกิจ 25 6.0 
   ฟรีแลนซ์ 6 1.4 
   นักเรียน/นักศึกษา 228 54.3 
   แม่บ้าน 9 2.1 
   เกษียณอายุ 6 1.4 
   อ่ืน ๆ เช่น รับจ้างท่ัวไป 52 12.4 
 รวม 420 100.00 
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ตารางท่ี 1 แสดงลักษณะส่วนบุคคล (ต่อ)  
ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
6. รายได้ต่อเดือน   
   ต่ ากว่า 10,000 บาท  189 45.0 
   10,001-20,000 บาท 89 21.2 
   20,001 - 30,000 บาท 58 13.8 
   30,001 - 40,000 บาท 63 15.0 
   มากกว่า 40,000 บาท 21 5.0 
 รวม 420 100.00 

 จากตารางท่ี 1 ผลการวิจัย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 370 คน คิดเปน็
ร้อยละ 88.1 อายุระหว่าง 20-29 ป ีจ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 48.1 คน สถานภาพโสด จ านวน 293 คน 
คิดเป็นร้อยละ 69.8 ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 348 คน คิดเป็นร้อยละ 82.9 อาชีพนักเรียน/
นักศึกษา จ านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 54.3 และรายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท จ านวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 
45.0 
ตารางท่ี 2 พฤติกรรมการใช้บริการร้านท าเล็บเจล 
พฤติกรรมการใช้บริการร้านท าเล็บเจล จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. ความถี่ในการใช้บริการร้านท าเล็บ เจล   
      ทุกสัปดาห์ 9 2.1 
      ทุกเดือน 98 23.3 
      ทุก 3 เดือน 103 24.5 
      6 เดือน/ปี 48 11.4 
      ไม่เกิน 1 ครั้งแต่ปี 162 38.6 
 รวม 420 100.0 
2. ช่องทางท่ีท่านรู้จักร้านท าเล็บเจล   
      ผ่านการบอกต่อจากเพื่อน/คนรู้จัก 175 41.7 
      ผ่านส่ือออนไลน ์เช่น Facebook, Instagram, Tiktok 191 45.5 
      ผ่านโฆษณา 9 2.1 
      ผ่านการค้นหาทางอินเทอร์เน็ต 15 3.6 
      อ่ืน ๆ  30 7.1 
 รวม 420 100.0 
3. ช่วงเวลาการใช้บริการร้านท าเล็บ เจล   
   ช่วง 6.00 - 11.59 น. 54 12.9 
   ช่วง 12.00-17.59 น.  189 45 
   ช่วง 18.00 – 23.59 น. 177 42.1 
 รวม 420 100.00 
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พฤติกรรมการใช้บริการร้านท าเล็บเจล จ านวน (คน) ร้อยละ 
4. ผู้มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านท าเล็บ เจล 
   ครอบครัว 46 11.0 
   เพื่อน/แฟน 244 58.1 
   ญาติ 55 13.1 
   ตัวเอง 75 17.8 
   อ่ืนๆ -  
 รวม 420 100.00 

 จากตารางท่ี 2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการใช้บริการร้านท าเล็บเจลไม่เกิน 1 
ครั้งแต่ปี จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 38.6 ช่องทางท่ีท่านรู้จักร้านท าเล็บเจล ผ่านส่ือออนไลน์ เช่น 
Facebook, Instagram, Tiktok จ านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 ช่วงเวลาการใช้บริการร้านท าเล็บเจล 
ช่วง 12.00-17.59 น. จ านวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 45 และผู้มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านท าเล็บเจล 
เพื่อน/แฟน จ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 58.1 
ตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์พหุคูณระหว่างกลยุทธ์การตลาด (4E’s) และการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการของร้านท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลา 

* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 3 ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ท่ี 1 พบว่า ผู้ใช้บริการของร้านท าเล็บเจลในจังหวัด
สงขลามีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาด (4E’s) ทุกด้านอยู่ในระดับมาก ประกอบด้วย ด้านการ
สร้างประสบการณ์ (𝑥̅ = 3.902, S.D. = 0.680) ด้านการสร้างคุณค่า (𝑥̅ = 3.794, S.D. = 0.696) ด้านการ
เข้าถึงบริการง่าย (𝑥̅ = 3.962, S.D. = 0.697) และด้านการสร้างความสัมพันธ์ (𝑥̅ = 4.032, S.D. = 0.677) 
และผู้ใช้บริการของร้านท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลามีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการอยู่
ในระดับมาก (𝑥̅ = 4.131, S.D. = 0.704) 
 แสดงผลการ วิเคราะห์ความสัมพัน ธ์โดยใ ช้ค่ าสัมประสิทธ์ิสหสัมพัน ธ์เพียร์ สัน  ( Pearson 
correlation) พบว่า การสร้างประสบการณ์ (EXP), การสร้างคุณค่า (EXC), การเข้าถึงบริการง่าย (EVE), และ
การสร้างความสัมพันธ์ (EVA) และการตัดสินใจเลือกใช้บริการของร้านท าเล็บเจล (DEC) มีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์แต่ละคู่อยู่ระหว่าง 0.632 - 0.796 ตัวแปรทุกคู่มีความสัมพันธ์เชิงบวกระหว่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ี 0.05 ตัวแปรทุกตัวมีค่าต่ ากว่า 0.70 สอดคล้องกับ (Hair, J.F., et, al., 2018; 316) ช้ีให้เห็นว่าตัว

ตัวแปร Experience Exchange Everywhere Evangelism Decision 

x̅ 3.902 3.794 3.962 4.032 4.131 
S.D. 0.680 0.696 0.697 0.677 0.704 
Experience (EXP) 1 .780* .711* .796* .632* 

Exchange (EXC)  1 .685* .734* .650* 

Everywhere (EVE)   1 .751* .715* 

Evangelism (EVA)    1 .683* 

Decision (DEC)     1 
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แปรทุกตัวมีความสันพันธ์กันแต่ไม่ก่อให้เกิดปัญหาความสัมพันธ์หลายตัวแปร (Multicollinearity) สามารถ
น าไปการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณได้ 
ตารางท่ี 4 ค่า Tolerance และค่า Variance Inflation Factor (VIF) ของตัวแปรอิสระ 

ตัวแปร 
Collinearity Statistics 

Tolerance VIFs 
Experience (EXP) 0.276 3.627 
Exchange (EXC) 0.343 2.911 
Everywhere (EVE) 0.386 2.590 
Evangelism (EVA) 0.285 3.508 

 การทดสอบภาวะร่วมเส้นตรงพหุ (Multicollinearity Check) โดยการใช้ค่าสถิติ Tolerance และ 
ค่า Variance Inflation Factor (VIFs) ดังผลการทดสอบในตารางท่ี 4 แสดงให้เห็นว่า ค่า Tolerance ของตัว
แปรมีค่าระหว่าง 0.276 - 0.386 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0 และเมื่อพิจารณาค่า VIF มีค่าระหว่าง 2.590 - 3.627 ซ่ึง
มีค่าน้อยกว่า 10 จึงถือได้ว่าตัวแปรไม่ก่อให้เกิดปัญหา Multicollinearity สามารถน าไปใช้วิเคราะห์ความ
ถดถอยแบบพหุคูณได้ (Hair, J.F., et. al., 2018; 163) 
ตารางท่ี 5 ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์พหุคูณระหว่างกลยุทธ์การตลาด (4E’s) และการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการของร้านท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลา 

Variables B Std.Error Beta t Sig. 
Constant 0.765 0.145  5.279 0.000* 
Experience (EXP) 0.009 0.063 0.009 0.148 0.883 
Exchange (EXC) 0.207 0.055 0.204 3.757 0.000* 
Everywhere (EVE) 0.402 0.052 0.398 7.748 0.000* 
Evangelism (EVA) 0.236 0.062 0.227 3.803 0.000* 
R = .760, R2 = .578 Adjusted R2 = .574, F = 142.086, p < 0.00 

* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 5 ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ท่ี 2 พบว่า กลยุทธ์การตลาด (4E’s) 3 ด้านมผีลกระทบ
เชิงบวกต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของร้านท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลา ได้แก่ ด้านการสร้างคุณค่า (β2 = 
0.207, p<0.05) ด้านการเข้าถึงบริการง่าย (β3 = 0.402, p<0.05) ด้านการสร้างความสัมพันธ์ (β4 = 0.236, 
p<0.05) ส าหรับด้านการสร้างประสบการณ์ (β1 = 0.009, p>0.05) ไม่มีผลกระทบต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการของร้านท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลา ดังนั้น ผลการวิจัยสนับสนุนสมมติฐานท่ี 2-4 และไม่สนับสนุน
สมมติฐานท่ี 1 
 
อภิปรายผลการวิจัย (Research Discussion) 
 ผลการวิจัย เรื่องผลกระทบของกลยุทธ์การตลาด (4E’s) ท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของร้าน
ท าเล็บเจลในจังหวัดสงขลา โดยผู้วิจัยอภิปรายตามวัตถุประสงค์ได้ ดังนี้ 
 ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ท่ี 1 พบว่า กลยุทธ์การตลาด (4E’s) ด้านการสร้างประสบการณ์ การ
สร้างคุณค่า การเข้าถึงบริการง่าย และการสร้างความสัมพันธ์มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากทุกด้าน และการ
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ตัดสินใจเลือกใช้บริการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก อาจกล่าวได้ว่า ผู้มาใช้บริการร้านท าเล็บเจลในจังหวัด
สงขลาส่วนใหญ่ต้องการทราบประสบการณ์ต่อคุณภาพการให้บริการ ความคุ้มค่า และควรบอกต่อให้มาใช้
บริการหรือจะกลับมาใช้บริการอีกครั้งจากผู้ใช้จริงผ่านการรีวิวในแฟลตฟอร์มต่าง ๆ ซ่ึงถือว่าเป็นแหล่งข้อมูลท่ี
เข้าถึงง่ายในปัจจุบันซ่ึงยุคในปัจจุบันส่ือออนไลน์สามารถเข้าถึงง่ายและมักมีการรีวิวท าให้ผู้ท่ีไม่เคยใช้บริการ
สามารถหาข้อมูลได้ง่าย สะดวก และปลอดภัย ก่อให้เกิดการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านท าเล็บเจลได้ตรงกับ
ความต้องการของตนเอง สอดคล้องกับ สุภัทรา อุณหพัฒนา และคณะ, (2566: 905) กล่าวว่า กลยุทธ์
การตลาด 4E’s เป็นแนวคิดท่ีเปล่ียนจากการแนะน าสินค้าหรือบริการเป็นการแนะน าประสบการณ์จากผู้ใช้
จริงท าให้ผู้ใช้เกิดความประทับใจในผลลัพธ์ท่ีเกิดขึ้น สอดคล้องกับ ธนกฤต วงศ์มหาเศรษฐ์ (2565: 100) กล่าว
ว่า ผู้บริโภคไม่ได้เพียงคาดหวังแค่สินค้าหรือบริการท่ีดีแต่ผู้บริโภคคาดหวังไปถึงประสบการณ์ท่ีจะได้รับก่อน
ตัดสินใจซ้ือจนไปถึงหลังการซ้ือสินค้าหรือบริการ และสอดคล้องกับ ณัฐฐิญา มูลเหลา และพงษ์นรินทร์ ปิด
จัตุรัส (2568: 139) กล่าวว่า ปัจจุบันการตลาดออนไลน์มีอิทธิพลอย่างมากต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สินค้าเนื่องจากเข้าถึงง่าย ด้วยเหตุนี้ ผู้ประกอบการร้านท าเล็บเจลควรก าหนดกลยุทธ์การตลาด (4E’s) เพื่อ
การความน่าเช่ือถือในคุณภาพการให้บริการอันจะน าไปสู่การตัดสินใจใช้บริการต่อไป 
 ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ท่ี 2 พบว่า กลยุทธ์การตลาด (4E’s) ด้านการสร้างคุณค่า ด้านการ
เข้าถึงบริการ และด้านการสร้างความสัมพันธ์มีผลกระทบเชิงบวกต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของร้านท า
เล็บเจลในจังหวัดสงขลา อาจกล่าวได้ว่า ปัจจุบันผู้บริโภคมักให้ความส าคัญกับความคุณค่าของบริการโดยรู้สึก
ว่าคุ้มค่าต่อราคาท่ีเสียไป อีกท้ังผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการส่ือสารการตลาดออนไลน์มากขึ้นเนื่องจากเข้าถึง
ง่ายท าให้เห็นขั้นตอนกระบวนการต่าง ๆ ก่อนใช้จริง สอดคล้องกับ โชติกา อ่วมอุ่ม และสุเมธ ธุวดาราตระกูล 
(2566: 248) พบว่า กลยุทธ์การตลาด (4E’s) ด้านการสร้างคุณค่า ด้านการเข้าถึงบริการและด้านการสร้าง
ความสัมพันธ์มีความสัมพันธ์เชิงสาเหตุกับการตัดสินใจรับชมกีฬาอีเล็กทรอนิกส์ (E-Sports) สอดคล้องกับ 
เพียรใจ โพธ์ิถาวร และพรทิพย์ ตันติวิเศษศักดิ์ (2567: 1640) กล่าวว่า ปัจจุบันผู้บริโภคมีการค้นหาข้อมูลแล
เปรียบเทียบข้อมูลผ่านส่ือออนไลน์เพื่อท าการตัดสินใจใช้บริการ  และสอดคล้องกับ ปรางพลอย ภาโนมัย, 
ธนกฤต วงศ์มหาเศรษฐ์ (2567: 62) กล่าวว่า กลยุทธ์การตลาด 4E’s ถือเป็นแนวคิดทางการตลาดยุคใหม่เน้น
การพัฒนาเพื่อตอบโจทย์ความต้องของผู้บริโภคมากท่ีสุด ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านท าเล็บเจลควรน ากลยุทธ์
การตลาด (4E’s) มาปรับใช้ให้สอดคล้องกับสถานการณ์ปัจจุบันเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้มาก
ท่ีสุดซ่ึงจะท าให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขันต่อไป 
 
องค์ความรู้ท่ีได้จากการวิจัย (Research Knowledge) 
 จากการศึกษาผลกระทบของกลยุทธ์การตลาด (4E’s) ท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านท าเล็บ
เจลในจังหวัดสงขลา พบว่า กลยุทธ์การตลาด (4E’s) พัฒนาจาก การตลาด 4P เพื่อให้สอดคล้องกับการ
สถานการณ์ท่ีเปล่ียนไป ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องพฤติกรรมผู้บริโภค และ
สถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไปโดยเฉพาะเทคโนโลยี ด้วยเหตุนี้ ผู้ประกอบการท้องถิ่นควรน ากลยุทธ์การตลาด 
(4E’s) มาปรับใช้ให้เหมาะสมกับบริบทของลูกค้าโดยแฉพาะด้านการเข้าถึงบริการง่ายเนื่องจากมีอิทธิพลมาก
ท่ีสุดต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านท าเล็บเจล ด้วยการท าส่ือผ่านแพลตฟอร์มต่าง ๆ เพื่อให้ลูกค้าเข้าถึงได้
ง่าย 
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ข้อเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions) 
 1. ข้อเสนอแนะการน าผลการวิจัยไปใช้ 
  1.1 ผู้ประกอบการร้านท าเล็บเจลควรเน้นการออกแบบบริการเป็นชุดแพ็คเกจเพื่อให้ลูกค้ารู้สึก
ถึงความคุ้มค่า จัดโปรโมช่ันลดราคาในช่วงวันเวลาท่ีมีลูกค้าใช้บริการน้อย ตลอดจนบริการเสริมอ่ืน ๆ เพื่อ
สร้างความพึงพอใจก่อให้เกิดการกลับมาใช้บริการซ้ าต่อไป 
  1.2 ผู้ประกอบการควรใช้แพลตฟอร์มออนไลน์ในการให้รีวิวร้านและเพิ่มบริการจองคิวผ่าน
ช่องทาง LINE, Facebook Page, Tiktok เป็นต้น เพื่ออ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าไม่ต้องจองคิวและเห็น
ถึงคุณภาพบริการผ่านการรีวิวอันน าไปสู่การสร้างความประทับใจและกลับมาใช้บริการซ้ าในครั้งต่อ ๆ ไป 
 2. ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
  2.1 ควรศึกษากลุ่มตัวอย่างในพื้นท่ีอ่ืนหรือเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมผู้บริโภคใน
บริบทต่าง ๆ ซ่ึงอาจส่งผลต่อการตอบสนองกลยุทธ์การตลาด 4E’s ท่ีแตกต่างกัน 
  2.2 ควรศึกษาเก่ียวกับความพึงพอใจในการใช้บริการเพื่อหาข้อบกพร่อง ระดับความพึงพอใจ
เพื่อน าข้อมูลมาปรับปรุงกระบวนการให้บริการ เพื่อท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
  2.3 ผู้สนใจศึกษาครั้งต่อไปอาจศึกษาเชิงคุณภาพเพื่อเข้าใจเชิงลึกในประเด็นพฤติกรรม เช่น 
เหตุผลในการเปล่ียนร้าน หรือผลจากประสบการณ์ไม่ดี 
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