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บทคดัยอ 
 การวิจัยครัง้น้ีมวีัตถุประสงค เพื่อทดสอบความสมัพนัธระหวางการบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคา
กับความสําเรจ็ขององคกรของสถานเสริมความงามในประเทศไทย โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากผูบริหารสถานเสริมความงามในประเทศไทย จาํนวน 130 คน สถิติที่ใชในการวเิคราะหขอมูล ไดแก 
คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหสหสมัพันธพหุคูณและการวิเคราะหการถดถอยพหคุูณ ผลการวิจยั 
พบวา การบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคาดานความรวดเรว็ในการใหบรกิารและดานการสื่อสารกับลูกคา  
มีความสัมพันธและผลกระทบเชงิบวกกับความสาํเรจ็ขององคกร ดังนั้น ผูบริหารสถานเสริมความงาม ควรให
ความสาํคัญเกีย่วกับการบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคา โดยเฉพาะความรวดเรว็ในการใหบริการและ 
การสื่อสารกับลูกคาเพื่อใหลกูคาเกิดความพึงพอใจในการรับบริการและเกิดความจงรักภักดีในตราสินคาและบริการ 
ซึ่งสงผลใหเกิดความสําเรจ็ขององคกรตอไป 
 
คาํสาํคญั : การบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคาความสําเร็จขององคกร สถานเสริมความงาม 
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Abstract 
 The purpose of this research was to test the relationship between customer response orientation 
and organizational success of beauty clinic in Thailand. A questionnaire was used for collecting data from 
130 executive of beauty clinicin Thailand. The statistics used for data analysis were mean, standard 
deviation, correlation analysis, multiple regression and multiple regression analysis. The results showed 
thatcustomer response orientation in the aspects of speed of service and customer communication had  
a positive relationshipwith effect on overall organizational success. Therefore, executive of beauty clinic 
should focus on the importance ofcustomer response orientation, especially for thespeed of service and 
customer communication, So that customers are satisfied with the service and brand loyalty and service. 
Which results in the success of the organization. 
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1. บทนํา 
 ในโลกแหงยุคโลกาภิวัตนธุรกิจทกุแขนงมีการเปลี่ยนแปลงอยางตอเน่ืองและรวดเร็วจากปจจัยหลาย ๆ  
ดาน ประเทศไทยเปนประเทศหนึง่ท่ีมีการเปลี่ยนแปลงดานเศรษฐกิจ การเมือง สงัคมอยางรวดเร็วสงผลใหธุรกิจตาง ๆ 
ในปจจุบันมกีารแขงขันกันสูง ที่สาํคัญประเทศไทยยังไดเขารวมเปนสมาชิกประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนเพื่อเปดการคา
อยางเสรีเชนกัน โดยประเทศไทยเปนประเทศที่มีรายไดจากการประกอบธุรกิจ คือ การขายสินคาและบริการ 
ซึ่งอุตสาหกรรมที่เกี่ยวของกับธุรกิจดงักลาว เชน ธุรกจิโรงแรม กลุมรานอาหาร กลุมทองเทีย่ว รวมถึงกลุมธุรกิจสปา 
ตลอดจนอุตสาหกรรมทางการแพทย ธุรกิจตาง ๆ มีการพัฒนาและใหความสําคัญเกี่ยวกับวิธีการบริการที่มี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลเพื่อใหธุรกิจของตัวเองอยูรอดในภาวะเศรษฐกิจที่ตกต่าํ (ธิติมา พลพวก, 2559) จากการ
ขยายตัวของเศรษฐกิจทาํใหธุรกจิบริการเกิดการแขงขันกันมากขึน้สงผลใหธุรกิจบริการตางสรรหากลยุทธทาง
การตลาดตาง ๆ เพื่อครองใจลกูคาทั้งดานสินคาและบริการ ดังนัน้สนิคาและบริการจึงเปนสวนสาํคัญยิ่งทีจ่ะสราง
ความแตกตางจากคูแขงได ธุรกจิการบริการจงึจาํเปนตองมีการบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองความตองการ 
ของลกูคาที่มีทางเลอืกมากมายใหตัดสินใจเลือกสินคาและบริการของธุรกิจตนเอง (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2560)  
 การบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคา (Customer Response Orientation) เปนความสามารถหรือ
ความพรอมที่จะรับรูถึงความตองการของลูกคาและสามารถตอบสนองลูกคาไดอยางตรงจุดและสามารถสรางความพึง
พอใจใหแกลกูคาไดอยางสงูสดุ โดยธุรกิจจะตองตอบสนองความตองการของลูกคาเพื่อท่ีจะบรรลคุวามสาํเรจ็ ความ
ตองการของลูกคาทุกคนคือตองการซื้อผลติภัณฑและบริการท่ีดีท่ีสุดสําหรับตัวเขาและความตองการของคนจะตอง
ไดรับการตอบสนองไมวาทางใดก็ทางหนึง่และการบริการจัดไดวาเปนการตอบสนองความตองการที่ดีอีกทางหน่ึง 
ลูกคาที่มาใชบรกิารจะเปนผูกําหนดความตองการของตัวเองและตัดสินใชเลือกผลติภัณฑและการบริการที่สามารถ
ตอบสนองความตองการได (กนกพรรณ นวลงาม, 2557) สิ่งหนึ่งที่สามารถทาํใหสถานเสริมความงามประสบ
ความสาํเรจ็คือการทําใหลกูคาเกิดความพงึพอใจ ท้ังสนิคาและบรกิารตลอดจนการนาํเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาใชใน
การบริหารงานเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา เปนการเสริมสรางศกัยภาพสรางความสมัพันธระหวางสถาน
เสริมความงามกับลูกคาไดในระยะยาว (กติิยา ปลื้มจิตไพบูลย, 2557) ลกัษณะการบริหารงานทีมุ่งเนนการตอบสนอง
ลูกคา โดยนาํแนวคิดการมุงเนนลูกคาและกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็วมาใชในการบริหารงานที่มุงเนนการ
ตอบสนองลูกคาเพื่อจะไดทราบถึงความตองการของลกูคาที่มาใชบริการและนําไปพฒันาใหกาวหนากวาคูแขง  
โดยการมุงเนนลูกคาและกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็วสามารถแบงออกเปน 6 ดาน 1) ดานการสื่อสารกับลูกคา 
2) ดานเสยีงของลกูคา 3) ดานความผูกพันของลูกคา 4) ดานความรวดเร็วในการใหบริการ 5) ดานการควบคุมคุณภาพ 
6) ดานความเพียงพอของผลิตภณัฑ (จิรประภา อัครบวร และดาวิษา ศรีธัญรัตน, 2558; ศิริวรรณ เสรรัีตน และคณะ, 
2553) ซึ่งการบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคาจะใหลกูคาที่มาใชบรกิารสถานเสริมความงามเกิดความพึงพอใจ 
สงผลใหองคกรประสบผลสําเร็จท่ีองคกรกาํหนดไว  
 ความสําเร็จขององคกร (Organizational Success) เปนผลลพัธหนึ่งของความสามรถในการทํางานของธุรกจิ 
และเปนเครื่องมือตรวจสอบความแข็งแกรงขององคกรในการบรรลุเปาประสงค เพื่อใหบรรลุตามเปาหมายที่กําหนดไว 
ความสาํเรจ็ขององคกรสามารถวดัไดหลายรูปแบบและไดปริมาณและคุณภาพของการใชทรัพยากรอยางเต็มศักยภาพ
ในการทํางาน โดยมีการประเมินผลลัพธที่สรางออกมาเปรียบเทียบกับเปาหมายของธุรกจิ  เพื่อใหบรรลุความสําเร็จ
ตามวิสัยทัศน ซึง่การวัดผลความสาํเรจ็ขององคกรแบงออกเปน 4 ดาน ดานการเงิน ดานลูกคา ดานกระบวนการ
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ภายใน และดานการเรียนรูและการพัฒนา (พสุ เดชะรินทร, 2551) แตละองคกรจะมีปจจัยแหงความสําเร็จเปนหลกั
หมายท่ีเปนรูปธรรมในการเชื่อมโยงการปฏิบัติงานทกุระดับใหมุงไปในทิศทางเดียวกัน ทําใหพนักงานและผูบริหารของ
สถานเสริมความงามรูวาตองทําสิ่งใดบางเพื่อใหธุรกิจประสบความสําเร็จและทาํใหลูกคา 
เกิดความพึงพอใจ ดังน้ันองคกรจึงจาํเปนทีจ่ะตองมีการบริหารงานที่ดีโดยเฉพาะธุรกจิบริการที่มกีารแขงขันกันสูง 
ประกอบกับปจจยันอกควบคุมไมไดทีม่กีารเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ซึ่งจะสงผลกระทบกับการดําเนินงานเปนอยาง
มากและปจจยัอีกอยางหนึ่งที่สามารถควบคุมได คือการบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคาทีค่วรมีการปรับปรุง
และพัฒนาอยูตลอดเวลา เพื่อใหการปฏิบัติงานมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพในการตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดอยางครบถวนจนทําใหลกูคาเกิดความพงึพอใจสงูสดุ สงผลใหเกิดความสาํเร็จขององคกร (กนกพรรณ  
นวลงาม, 2557) 
  สถานเสริมความงาม (Beauty Clinic) เปนธุรกิจที่ใหบริการดานความงามและการดแูลตัวเอง มีการเติบโต
อยางตอเน่ืองผูประกอบการมีท้ังรายใหญและรายเล็ก มีทั้งทีเ่ปดกิจการเองในลักษณะของคลินิกเสริมความงาม  
และแยกตวัออกมาจากผูประกอบการรายใหญและจดุขายหลักของสถานเสริมความงาม คือคาใชจายในการเขารับ
บริการท่ีถูกกวาโรงพยาบาลเสริมความงามโดยศูนยศึกษาการคนควาระหวางประเทศ มหาวิทยาลยัหอการคาไทย  
ไดจดัอันดับ 10 ธุรกิจเดนพิจารณาจากการประเมินธุรกิจตาง ๆ ดานการนํา เขาและสงออก สินเชื่อการผลิตและอัตรา
การใชกําลังผลติ พบวาธุรกจิอนัดับหนึง่ท่ีไดรับความนิยมเปนของการแพทยและความงามซึง่เปนไปตามกระแสการให
ความสาํคัญเรื่องการรักษาสุขภาพและความงาม รวมถงึคุณภาพและความสามารถการใหบรกิารดีขึ้นเรื่อย ๆ อีกทัง้
ธุรกิจตลาดความงามนั้นมีความเจริญเติบโตเปนไปตามกระแสท่ัวโลกท่ีมีแนวโนมเพิม่สงูมากข้ึนทกุป (สุทินีกรณ 
โภชากร, 2558) การเติบโตของธรุกิจเพื่อสขุภาพและความงามถาวัดจากตลาดระดับโลกมีมูลคามากกวา 900,000 
ลานบาท ตลาดอาเซียนมมูีลคามากถึง 500,000 ลานบาท และในประเทศไทยมีมูลคาสูงถงึ 250,000 ลานบาท โดยมี
อัตราเติบโตตอเน่ือง 15-20% ทุกป ขณะเดียวกันในตัวเลขกวา 250,000 ลานบาท หยิบเฉพาะตลาดคลินิกความงาม  
มีมูลคามากกวา 30,000 ลานบาท และตลาดศัลยกรรมความงามอกี 30,000 ลานบาท ซึ่งทั้ง 2 ตลาดเติบโตเฉลี่ยไม
ต่ํากวา 10% ตอป (สุรเกียรติ์ เสถียรไทย, 2561) ดังน้ัน สถานเสรมิความงามจําเปนตองมีการบริหารงานทีมุ่งเนนการ
สนองลูกคาไดอยางครบถวนและรอบดาน การตอบสนองลูกคาทีด่ีเยี่ยมถือเปนปจจยัหลกัท่ีจะทาํใหลูกคาเกิดความพึง
พอใจและจงรักภักดี ผูบริหารสถานเสริมความงามจะตองมีการพัฒนาปรับปรุงและแกไขขอผดิพลาดเพื่อเพิ่มศกัยภาพ
การตอบสนองลูกคาไดอยางตอเนื่องและชวยสรางเสริมโอกาสทางธุรกิจใหมเีพิ่มมากขึ้น ในภาวะที่มีการแขงขันสงู 
  จากเหตุผลท่ีกลาวมาขางตน ผูวิจัยสนใจศกึษา ความสัมพนัธระหวางการบริหารงานทีมุ่งเนนการ
ตอบสนองลูกคากับความสาํเรจ็ขององคกรของสถานเสริมความงามในประเทศไทย โดยมีวตัถุประสงคเพื่อทดสอบวา 
การบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคากับความสําเร็จขององคกรเปนอยางไร โดยทําการเก็บขอมูลจากสถาน
เสริมความงามที่จดทะเบียนกับกระทรวงสาธารณสุขอยางถกูตอง ผลลพัธที่ไดจากการวิจัยสามารถนําไปใชเปนขอมลู
ในการวางแผนการบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลกูคาของสถานเสริมความงามใหมคีวามเหมาะสม และเพื่อเปน
แนวทางในการประเมินความสาํเร็จขององคกร และเปนขอมูลในการแกไขปญหาและวางแผนการบริหารงานที่มุงเนน
การตอบสนองลูกคาขององคกร เพื่อใหสถานเสริมความงามอยูรอดในสภาวะเศรษฐกิจปจจุบันและสภาวะสังคมท่ีมี
ทางเลือกมากมายสาํหรับลูกคา ดังน้ัน จึงศึกษาถึงความสมัพนัธระหวางการบริหารงานทีมุ่งเนนการตอบสนองลูกคา
และความสําเร็จขององคกรของสถานเสริมความงามในประเทศไทย เพื่อเปนแนวทางใหสถานเสริมความงามใน
ประเทศไทยสามารถนําการวิจัยครั้งนี้ไปปรับปรุงแกไขขอบกพรองและพัฒนาสถานเสริมความงามในประเทศไทยให
กาวหนาตอไป 

 

2. เอกสารงานวจิยัทีเ่กี่ยวของและสมมตุฐิานของการวจิยั 
 ในการศึกษาวจัิยครัง้น้ี ความสัมพันธระหวางการบริหารงานทีมุ่งเนนการตอบสนองลูกคากับความสาํเร็จ
ขององคกรของสถานเสริมความงามในประเทศไทย จากวัตถุประสงคขางตนสามารถสรุปกรอบแนวคิดในการวิจยั  
ไดดังนี ้
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รปูภาพประกอบ 1 

โมเดลของการบรหิารงานทีมุ่งเนนการตอบสนองลกูคา และความสาํเรจ็ขององคกร 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 2.1 การบรหิารงานทีมุ่งเนนการตอบสนองลกูคา (Customer Response Orientation) 
 การบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคาหมายถึงความเต็มใจใหบริการ ความพรอมทีจ่ะใหบรกิาร 
ทั้งดานบุคลากร เทคโนโลยีสมัยใหมและผลติภัณฑ ตลอดจนถงึการแนะนาํสิ่งที่เปนประโยชนสําหรับลูกคาที่มารับ
บริการของสถานเสริมความงามในปจจุบันประกอบไปดวย (จิรประภา อัครบวร และดาวษิา ศรีธญัรัตน, 2558; 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2553) 
   2.1.1ดานเสียงของลกูคา (Voice of Customer) หมายถึง การรับฟงความคิดเห็นและการรับรูความ
ตองการของลูกคาเกี่ยวกับการใหบริการของสถานเสริมความงาม เพื่อนํามาปรับใหสอดคลองกับความตองการของ
ลูกคา โดยใชระบบเทคโนโลยีท่ีทนัสมัยเขามาชวยในการปฏิบัติงานเพื่อใหลูกคาเกดิความพงึพอใจ   
  2.1.2 ดานความผูกพันของลกูคา (Customer Engagement) หมายถงึ กระบวนการสรางความพงึ
พอใจในการใหบริการที่ดกีับลูกคาเพื่อใหลูกคาตดัสินใจกลับมาใชบริการสถานเสริมความงามอยางตอเน่ือง 
คุณลักษณะของความผูกพันนี้รวมถึงการคงอยูและความจงรักภักดีของลูกคา ความเต็มใจของลกูคาที่จงใจเลือก 
และสนับสนุนบริการของสถานเสรมิความงามนี ้  
  2.1.3 ดานความรวดเรว็ในการใหบริการ (Speed of Service) หมายถึง การใหบริการสาํหรับลูกคา 
ดานมติิของเวลา การใชเวลานอยลงในการผลิต การใชเวลานอยลงในการจดัสงและการใชเวลานอยลงในการตอบ
คําถามลกูคาทําใหเกิดความสะดวกและรวดเรว็สําหรับลูกคาทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในการไดรบับริการ  
  2.1.4 ดานการสื่อสารกับลูกคา (Customer Communication) หมายถึง กระบวนการการใหขอมลู 
การสื่อสารกับลูกคาใหมีประสทิธภิาพ และเปนกระบวนการสงขอมูลขาวสารของสถานเสริมความงามและการรับรู
ขอมูลจากลกูคา เพื่อนํามาปรับการใหบริการใหเกิดความรวดเรว็ และการสื่อสารท่ีดีจะตองมเีทคโนโลยีที่ทันสมัย 
เขามาชวยในการสื่อสารกับลูกคาเปนหลกัสาํคัญจะทําใหเกดิความรวดเร็วในการตอบสนองความตองการกับลูกคา
และรับรูปญหาของลูกคาอยางท่ัวถึง 
  2.1.5 ดานการควบคุมคุณภาพ (Quality Control) หมายถึง การดแูลและตรวจสอบผลิตภัณฑและ 
การบริการของคลินิกเสรมิความงามอยูเปนประจาํ สินคาและบรกิารของคลินิกเสรมิความงามจะตองมกีารจดัการทั้ง
ดานระยะเวลาในการผลิตและดแูลควบคุมคุณภาพตลอดเวลาและมีการใชเทคโนโลยีสมัยใหมในการผลิตสินคา 
และบริการเพื่อตอบสนองความตอความตองการของลกูคาอยางท่ัวถึงและรวดเรว็ 
  2.1.6 ดานความเพียงพอของผลิตภัณฑ (Product Sufficiency) หมายถึง การผลิตและพัฒนา
ผลติภัณฑใหมีคุณภาพและมีจาํนวนที่เพยีงพอสาํหรับความตองการของลูกคาที่มาใชบริการ โดยใชเทคโนโลยีท่ี
ทันสมัยใหเกดิความรวดเรว็ในการผลติและตระหนักถงึคุณภาพการผลิตควบคูกันไป โดยไมคาํนึงถึงแตการเพิ่ม
ผลผลิตอยางเดยีวไมได เน่ืองจากกระแสแหงคุณภาพของการผลติสินคามคีวามสําคัญตอท้ังผูผลิตและผูบรโิภค 
 2.2 ความสาํเรจ็ขององคกร (Organizational Success) 
 ความสําเร็จขององคกร หมายถึงการรวมมือกันของคนในองคกรในการผลักดันใหองคกรขับเคลื่อนไปตาม
เปาหมายทีว่างไว ใหเกดิความสาํเรจ็ตามเปาหมายของที่องคไดวางไว โดยมีการจัดสรรและใชทรพัยากรที่มีอยูไดอยาง
คุมคา และการนําเทคโนโลยีสมยัใหมเขามาชวยในกระบวนการการปฏิบัติงานซึง่เปนสวนชวยใหเกิดความพึงพอใจแก
ทุกฝาย ประกอบ 4 ดาน คือ ดานการเงิน ดานลูกคา ดานกระบวนการภายใน และดานการเรยีนรูและการพฒันา
ประกอบดวย (พส ุเดชะรินทร, 2551)  
 2.2.1 ดานการเงิน (Financial Perspective) หมายถึง ผลลพัธที่วัดความสําเรจ็ท่ีมีตอการปฏิบัติงาน
และนโยบายจากผูบริหารระดับบนที่กระจายไปสูระดับตาง ๆ เพือ่นําไปปฏิบัติ โดยจะเนนที่ผลกําไร การเจรญิเติบโต

การบรหิารงานทีมุ่งเนนการตอบสนองลกูคา (COR) 
1. ดานเสียงของลูกคา (VOC) 
2. ดานความผูกพนัของลูกคา (CEM) 
3. ดานความรวดเรว็ในการใหบริการ (SOS) 
4. ดานการสื่อสารกับลูกคา (CCT) 
5. ดานการควบคุมคุณภาพ (QC) 
6. ดานความเพยีงพอของผลติภัณฑ (PSC) 
 

ความสําเรจ็ขององคกร (ONS) 
1. ดานการเงนิ (FIN)                                                      
2. ดานลูกคา (CPT)                             
3. ดานกระบวนการภายใน (IPP)                                  
4. ดานการเรียนรูและการพัฒนา (LGP)                                                                                                                            
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ของบริษัท และผลตอบแทนที่สงกลับไปยังผูถือหุน ซึ่งเปนมุมมองที่มีความสําคัญมาก โดยเฉพาะองคกรทีแ่สวงหา
กําไร เพราะมมุมองทางดานการเงินเปนตัวที่บอกกลยุทธทีก่ําหนดข้ึนมาและนําไปใชในทางปฏิบัตแิลวไดผลดีตอ
ความสาํเรจ็ขององคกร ซึ่งการวัดผลทางการเงิน สามารถวัดไดงายและหลายรูปแบบ ที่เห็นเปนตัวเลขที่ชดัเจน 
อยางเชน กาํไรทีไ่ดจากผลการดาํเนินงาน การเติบโตของยอดขายหรือรายไดที่ไดจากผลตอบแทนของการลงทุน  
 2.2.2 ดานลูกคา (Customer Perspective) หมายถงึ คนที่มีความสําคัญตอการดาํเนินธุรกิจ เพราะถา
ลูกคาเกิดความพงึพอใจดานสินคาและบริการ ธุรกิจก็ประสบความสาํเร็จ และธุรกจิกต็องรักษาฐานลูกคารายเกา และ
การเพิม่ขึ้นของฐานลูกคารายใหม โดยจะตองมีการนาํเสนอสนิคาหรือบริการท่ีมคีุณภาพและรวดเร็วเพยีงพอสําหรับ
ความตองการของลกูคา  
  2.2.3 ดานกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) หมายถงึ การวัดประสทิธิภาพ 
การทํางานขององคกรโดยมีการตรวจสอบพนักงานในองคกรอยูสม่ําเสมอเพื่อพรอมตอการทํางาน และจะไดนํา
ขอผิดพลาดในองคกรมาปรับปรงุและพัฒนาใหองคกรมีประสิทธิภาพในการทํางานที่รวดเร็วและมีคุณภาพ  
เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลกูคา  
 2.2.4 ดานการเรียนรูและการพฒันา (Learning and Growth Perspective) หมายถึง มกีระบวนการ 
ในการเรียนรูและพัฒนาศักยภาพของพนักงานในองคกรอยูเปนประจําเพื่อใหพนักงานมีความรูและพรอมท่ีจะ
ใหบริการสาํหรับลูกคา โดยมุงเนนดานทักษะความสามารถ ทัศนคติ จรยิธรรม รวมถงึการเปดโอกาสใหพนักงานได
แสดงความสามารถและแสดงความคิดเห็นได เพื่อจะไดเปนแรงจูงใจและกาํลังใจในการทํางานของพนักงานพนักงาน
จะไดมีกําลังแรงใจทุมเทในการทาํงานใหกับองคกรอยางมีคุณภาพ  
 ดังนั้นจงึต้ังเปนสมมตุิฐานการวิจยัได ดังนี ้
 สมมตุฐิานที ่1 : การบริหารงานทีมุ่งเนนการตอบสนองลกูคาดานเสียงของลกูคามีความสมัพันธและ
ผลกระทบกับความสาํเรจ็ขององคกรของสถานเสริมความงามในประเทศไทย  
 สมมตุฐิานที ่2 : การบริหารงานทีมุ่งเนนการตอบสนองลกูคาดานความผูกพันของลูกคามีความสมัพันธและ
ผลกระทบกับความสาํเรจ็ขององคกรของสถานเสริมความงามในประเทศไทย  
 สมมตุฐิานที ่3 : การบริหารงานทีมุ่งเนนการตอบสนองลกูคาดานความรวดเร็วในการใหบริการมี
ความสมัพนัธและผลกระทบกับความสําเร็จขององคกรของสถานเสริมความงามในประเทศไทย 
 สมมตุฐิานที ่4 : การบริหารงานทีมุ่งเนนการตอบสนองลกูคาดานการสื่อสารกับลูกคามคีวามสัมพนัธและ
ผลกระทบกับความสาํเรจ็ขององคกรของสถานเสริมความงามในประเทศไทย 
 สมมตุฐิานที ่5 : การบริหารงานทีมุ่งเนนการตอบสนองลกูคา ดานการควบคุมคุณภาพมคีวามสมัพนัธและ
ผลกระทบกับความสาํเรจ็ขององคกรของสถานเสริมความงามในประเทศไทย  
 สมมตุฐิานที ่6 : การบริหารงานทีมุ่งเนนการตอบสนองลกูคาดานความเพยีงพอของผลติภัณฑมี
ความสมัพนัธและผลกระทบกับความสําเร็จขององคกรของสถานเสริมความงามในประเทศไทย  
 
3. วธิีดาํเนนิการวิจัย 

3.1 กระบวนการและวธิกีารเลอืกกลุมตวัอยาง 
ประชากร (Population) ที่ใชในการวิจยั ไดแก ผูบริหารสถานเสรมิความงามในประเทศไทย จาํนวน  

1,753 คน (กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุข, 2561 : เว็บไซต) กลุมตัวอยาง (Sample) ท่ีใชใน 
การวิจัย ไดแก ผูบริหารสถานเสรมิความงามในประเทศไทยจํานวน จํานวน 350 คน  โดยเปดตาราง Krejcie และ
Morgan (บุญชม ศรีสะอาด, 2556) และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบแบงชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling)  
โดยจาํแนกผูบริหารสถานเสริมความงามในประเทศไทยตามภูมิภาคของประเทศไทยแลวสุมกลุมตัวอยางทุกระดับชั้น
โดยใชคอมพวิเตอรเครื่องมือที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยเริม่สงแบบสอบถาม ตัง้แตวันที ่
1 เมษายน ถงึวันที่ 1 พฤษภาคม 2562 จํานวน 350  ฉบับ เมื่อครบกําหนดผูวจัิยไดรับรับแบบสอบถามที่ถกูตองและ
สมบูรณ กลับมาเปนจาํนวน 130 ฉบับคิดเปนรอยละ 37.14 เมื่อเปรียบเทียบกับจํานวนแบบสอบถามที่สงไปยงักลุม
ตัวอยางซึ่งสอดคลองกับ Aaker, Kumar และ Day (2001) ไดนําเสนอวา การสงแบบสอบถามตองมีอัตราตอบกลบั
อยางนอยรอยละ 20 จึงถือวายอมรับไดวาขนาดตัวอยางท่ีไดมีความเหมาะสมและเพยีงพอที่จะใชในการวิเคราะห
ขอมูลตอไป 
 3.2 การวดัคณุลักษณะของตวัแปร 
 การบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคาเปนตัวแปรอิสระ ซึ่งสามารถจําแนกออกเปน 6 ดาน ดังน้ี 
1) ดานเสียงของลกูคาประกอบดวย 4 คําถาม โดยครอบคลุมเน้ือหา การมคีวามเขาใจความตองการของลูกคาชอง
ทางการรับฟงความคิดเห็นของลกูคาและใหความสาํคัญเกี่ยวกับการรับฟงความคิดเห็นของลกูคาใหความสําคญัใน
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การใชคําแนะนําของลูกคามาเปนแนวทางปรับปรุงการใหบริการ 2) ดานความผกูพนัของลกูคาประกอบดวย 4 คําถาม 
โดยครอบคลุมเน้ือหาการใหความสําคัญในการจดัโปรโมชั่น ใหความสาํคัญตอการสรางความสมัพันธกับลูกคา ดวย
การบริการทีด่ี และดูแลลูกคาท่ีมาใชบริการเทาเทียมกันทุกคนสามารถตอบสนองลกูคาดานสินคาและบริการอยาง
ครบถวน 3) ดานความรวดเรว็ในการใหบริการประกอบดวย 4 คําถาม โดยครอบคลุมเน้ือหา การมคีวามมุงม่ันที่จะ
ใหบริการแกลูกคาอยางรวดเร็วใหความสําคัญในการบริการที่ใชระบบเทคโนโลยีที่ทันสมัย และมีการสรางสรรคการ
บริการมีการติดตามผลหลังจากลูกคาไดรับบริการแลว 4) ดานการสื่อสารกับลูกคาประกอบดวย 4 คําถาม โดย
ครอบคลุมเนื้อหาการสรางปฏิสัมพันธโดยการเจรจากับลูกคาอยางสม่ําเสมอการติดตอสื่อสารกับลูกคาดวยความ
จริงใจอยางสม่ําเสมอ และใหความสําคญัในการใชบริการระบบอนิเทอรเน็ตหรือสรางเว็บไซตเพื่อเปนชองทางในการ
อัพเดทขาวสารใหมเพื่อใหขอมลูขาวสารของสถานเสริมความงามแกลกูคาอยางสม่าํเสมอ 5) ดานการควบคุมคุณภาพ
ประกอบดวย 4 คําถาม โดยครอบคลุมเน้ือหาการใหความสําคญัตอการพัฒนาบุคลากรในองคกรมีการทดสอบ
ความสามารถบุคลากรในองคกรอยางสม่าํเสมอในการปฏิบัติงาน และมีการจัดสรรพนักงานที่มีความสามารถมีการให
ความรูในงานบริการกับพนักงานในองคกร และ 6) ดานความเพียงพอของผลิตภัณฑประกอบดวย 3 คําถาม  
โดยครอบคลุมเน้ือหาการนําเทคโนโลยีที่ทันสมยัมาใชในการผลิตสนิคาใหมีคุณภาพมีการทดสอบคุณภาพของสนิคา
ทุกครั้งกอนมอบใหลูกคาที่มาใชบริการและมเีครื่องมือทางการแพทยที่ทันสมัยในการปฏิบัติงานความสาํเรจ็ของ
องคกรเปนตัวแปรตาม ซึง่สามารถจําแนกออกเปน 4 ดาน ดังนี ้1) ดานการเงินประกอบดวย 4 คําถาม โดยครอบคลุม
เน้ือหา การมีรายไดสุทธจิากการประกอบกิจการเพิม่ขึ้นอยางตอเนื่องและสามารถลดตนทุนในการดําเนินงานใหลด
จากปที่ผานมา โดยไมกระทบตอความตองการของลกูคา 2) ดานลูกคาประกอบดวย 4 คําถาม โดยครอบคลุมเนื้อหา
การเอาใจใสตอคําติชมของลูกคา และนําคําตชิมดังกลาวมาวิเคราะห และปรับปรุงการดําเนินงานของกิจการการ
ตรวจสอบและแกไขปรับปรุงคณุภาพของการบริการใหมคีุณภาพ เพื่อตอบสนองความตองการของลกูคา  
3) ดานกระบวนการภายในประกอบดวย 4 คําถาม โดยครอบคลุมเนื้อหาการคัดเลือกพนักงานที่มคีวามรู
ความสามารถ ตรงตามความตองการของกจิการเพื่อ ใหบริการอยางมปีระสิทธิภาพปรับปรุงกจิกรรมเพื่อสรางความ
สามัคคีของพนักงานและเนนการปฏิบัติงานแบบมีสวนรวมเพื่อใหเกิดการปฏิบัติงานที่มีประสิทธิภาพ  
4) ดานการเรียนรูและการพัฒนาประกอบดวย  4 คําถาม โดยครอบคลุมเนื้อหา การมีการจดัอบรมเพื่อใหความรูใหม ๆ 
ใหพนักงานอยูเสมอและมีการนําเทคโนโลยีใหม ๆ เขามาใช เพื่อใหพนักงานเกิดการเรยีนรูและพัฒนาอยางตอเนื่อง 
 3.3 คณุภาพของเคร่ืองมอืวดั 
 ผูวิจัยไดทําการทดสอบความเท่ียงตรง โดยผานการพิจารณาเนื้อหาของขอคําถามจากผูเชีย่วชาญ 
และหาคาอํานาจจําแนกเปนรายขอ (Discriminant Power) โดยใชเทคนิค Item-total Correlation ซึ่งการบริหารงาน 
ที่มุงเนนการตอบสนองลูกคาไดคาอํานาจจาํแนก (r) อยูระหวาง 0.286 -0.872 และความสําเรจ็ขององคกร ไดคา
อํานาจจําแนก (r) อยูระหวาง 0.372- 0.788 ซึ่งสอดคลองกับ สมบัติ ทายเรือคํา (2552) แสดงความเห็นวา คาอํานาจ
จําแนกมคีามากกวาหรือเทากับ 0.20 ถือวารายขอของแบบสอบถามมคีวามสอดคลองกันระหวางรายขอของ
แบบสอบถามกับวัตถุประสงคทีต่องการวัด และทดสอบหาคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability Test)  
โดยใชคาสัมประสทิธิแ์อลฟา (Alpha Coefficient) ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach) ซึ่งการบริหารงานทีมุ่งเนน 
การตอบสนองลูกคามีคาสมัประสิทธิ์แอลฟาอยูระหวาง 0.720 – 0.855 และความสาํเร็จขององคกร มีคาสัมประสิทธิ์
แอลฟาอยูระหวาง 0.723 – 0.788 ซึ่งสอดคลองกับ สรายุทธ กันหลง (2555) แสดงความเห็นวาคาแอลฟามากกวา 
0.70 เปนคาที่ยอมรบัได ถือวาเปนเครื่องมอืในการวิจยัมีคุณภาพ 
 3.4สถติทิีใ่ชในการวจิยั 
 สําหรับการวจัิยครัง้นี้ ผูวิจยัไดใชการวิเคราะหสหสมัพนัธแบบพหคุูณ (Multiple Correlation Analysis)  
การวิเคราะหการถดถอยอยางงาย (Simple Regression Analysis) และการวิเคราะหความถดถอยแบบพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) การทดสอบความสัมพันธและผลกระทบของการบริหารงานท่ีมุงเนนการตอบสนอง
ลูกคากับความสําเร็จขององคกรของสถานเสริมความงามในประเทศไทยซึ่งเขียนสมการได ดังนี ้
 

สมการ  ONS = β0 + β1VOC+ β2CEM + β3SOS + β4CCT + β5QC + β6PSC+ ε 
 

เมื่อ      ONS  แทน ความสําเร็จขององคกรโดยรวม 
 VOC แทน การบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคาดานเสยีงของลูกคา 
  CEM แทน การบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคาดานความผกูพันของลูกคา 
  SOS แทน การบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคาดานความรวดเร็วในการใหบริการ 
 CCT แทน การบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคาดานการสื่อสารกับลกูคา 
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 QC  แทน การบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคาดานการควบคุมคุณภาพ 
 PSC แทน การบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคาดานความเพียงพอของผลติภัณฑ 
 

4. ผลลพัธการวจิัยและการอภปิรายผล 
ตาราง 1 การวิเคราะหสหสัมพันธของการบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคากับความสาํเรจ็ขององคกรโดยรวม  

ของสถานเสริมความงามในประเทศไทย 
ตวัแปร ONS VOC CEM SOS CCT QC PSC VIFs 

X  4.17 4.15 4.20 4.33 4.27 4.30 4.38  
S.D. 0.24 0.51 0.35 0.45 0.35 0.43 1.29  
ONS  0.232* 0.207* 0.290* 0.281* 0.257* 0.213*  
VOC   0.435* 0.249* 0.360* 0.176* 0.536* 1.118 
CEM    0.225* 0.273* 0.258* 0.250* 1.158 
SOS     0.233* 0.283* 0.226* 1.181 
CCT      0.338* 0.321* 1.082 
QC       0.236* 1.137 
PSC        1.059 

* มนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 1 พบวา ตวัแปรอิสระแตละดานมีความสมัพันธกันอาจทําใหเกิดเปนปญหา Multicollinearity 
ดังนั้น ผูวิจยัทําการทดสอบ Multicollinearity โดยใชคา VIFs ปรากฏวาคา VIFs ของตัวแปรอิสระ การบริหารงานที่
มุงเนนการตอบสนองลูกคา มีคาตัง้แต 1.059– 1.181 ซึ่งมีคานอยวา 10 แสดงวาตัวแปรอิสระมีความสมัพันธกันใน
ระดับที่ไมกอใหเกดิปญหา Multicollinearity (Black,  2006)  
 
ตาราง 2 การทดสอบความสัมพันธของการบริหารงานทีมุ่งเนนการตอบสนองลูกคากับความสาํเรจ็ขององคกรโดยรวม   
 ของสถานเสริมความงามในประเทศไทย 

การบรหิารงานทีมุ่งเนนการตอบสนองลกูคา 

ความสาํเรจ็ขององคกรโดยรวม (ONS) 
 
t 

 
p-value 

สมัประสทิธิ ์
การถดถอย 

ความ 
คลาดเคลื่อน 

มาตรฐาน 
คาคงที่ (a) 
ดานเสียงของลกูคา (VOC) 
ดานความผกูพนัของลูกคา (CEM) 
ดานความรวดเร็วในการใหบริการ (SOS) 
ดานการสื่อสารกับลูกคา (CCT) 
ดานการควบคุมคุณภาพ (QC) 
ดานความเพียงพอของผลติภัณฑ (PSC) 

2.097 
0.069 
0.040 
0.100 
0.173 
0.093 
0.011 

0.367 
0.040 
0.060 
0.047 
0.056 
0.047 
0.015 

5.718 
1.729 
0.666 
2.126 
3.065 
1.961 
0.741 

<0.0001* 
0.086 
0.506 
0.036* 
0.003* 
0.052 
0.460 

F = 5.723p = < 0.0001Adj R2 = 0.180    
* มนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 2 การบริหารงานท่ีมุงเนนการตอบสนองลกูคาดานความรวดเรว็ในการใหบรกิาร (SOS) และ
ดานการสื่อสารกับลูกคา (CCT) มีความสัมพันธและผลกระทบเชงิบวกกับความสาํเรจ็ขององคกรโดยรวม (ONS)  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงยอมรบัสมมตุิฐานที่ 3 และ 4 สาํหรับการบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนอง
ลูกคาดานเสียงของลูกคา (VOC) ดานความผูกพันของลกูคา (CEM) ดานการควบคุมคุณภาพ (QC) และดานความ
เพยีงพอของผลิตภัณฑ (PSC) ไมมีผลกระทบตอความสาํเรจ็ขององคกรโดยรวม (ONS) 

 การบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคา ดานความรวดเร็วในการใหบริการ (SOS) และดานการสื่อสาร
กับลูกคา (CCT) มีความสัมพันธและผลกระทบเชงิบวกกับความสําเร็จขององคกรโดยรวม (ONS) อยางมีนยัสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 เน่ืองจากองคกรจะตอบสนองตอความตองการของลูกคาอยางถูกตองและรวดเรว็นั้น องคกรก็
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ตองมกีารสื่อสารกับลูกคาอยางชดัเจนเชนกัน ดงัน้ัน การบริการทีด่ีและรวดเร็วตองมีการติดตอสื่อสารกับลูกคาอยาง
ชัดเจนจะทาํใหสงผลดีตอองคกร ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ สนอง ปญญาฤกษ (2562 : 12) กลาววา การสื่อสาร 
ใหเกิดความเขาใจเปนกุญแจดอกสาํคัญ ที่จะไขนําคุณไปสูความสําเร็จ ทั้งในชีวติการทาํงานและสถานะทางสงัคม 
จําเปนจะตองมีความรูความเชีย่วชาญในเรื่องของการสื่อสารที่มปีระสิทธิภาพ ตองรูจักวิธีท่ีจะแบงปนแนวคิดและ
ประสบการณ เพื่อคนหาสิง่ท่ีอยูในความสนใจ และเพื่อเปนการอธิบายใหผูคนไดเขาใจความตองการของคุณ  
การสื่อสารชนะใจคนมเีทคนิคและเคล็ดลับที่จะชวยใหคุณประสบความสาํเรจ็อยางครบครัน ชวยตอบโจทยคนเปน
นาย ที่ตองการสรางทีมงานของตนเองใหมปีระสิทธิภาพ และตองการจะเปนเจานายทีไ่ดความเคารพจากลูกนองและ
นําพาองคกรไปสูความสําเร็จสอดคลองกับวิจยัของ ปภาวิน พชรโชติสุธ ี(2561) พบวาผูประกอบการสวนใหญเปนเพศ
หญิงอายุมากกวา 50 ป สถานภาพโสดการศึกษาระดับปริญญาตรีประกอบธุรกิจมานานกวา 6 ป จํานวนพนักงาน
ประมาณ 1 –10 คน เงินลงทุนในกิจการมากกวา 500,000 บาท รายไดตอเดือน 70,000 บาท สวนมากอยูในเขต
อําเภอเมือง และอยูใกลชมุชนกลยุทธการใหบริการสมัยใหมประกอบดวย นวัตกรรมการใหบรกิาร การปรับปรุงการ
บริการ กระบวนการ และการบรกิารจดัการ และความไดเปรียบทางการแขงขัน ประกอบดวยการสรางความแตกตาง 
การเปนผูนําทางตนทุนการตอบสนองอยางรวดเรว็ และการมุงตลาดเฉพาะสวนปจจยัลักษณะธุรกิจของผูประกอบการ
ดาน ตําแหนงท่ีต้ัง ระยะหางชุมชน เงินลงทุนกิจการ และรายไดของกิจการที่ตางกันมีผลตอกลยุทธการใหบริการ
สมัยใหมท่ีแตกตางกัน และปจจยัลักษณะธุรกจิของผูประกอบการดานระยะหางชุมชน จาํนวนพนกังาน เงินลงทนุ 
ในกิจการ และรายไดทีต่างกันมผีลตอความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจนําเที่ยวที่แตกตางกัน 
 
5. ขอเสนอแนะสาํหรับการวิจัยในอนาคตและประโยชนในการวจิยั 
 5.1 ขอเสนอแนะสําหรบัการวจิยัในอนาคต 
 5.1.1 ควรมีการศึกษาถงึผลกระทบและความสัมพนัธของการบริหารงานทีมุ่งเนนการตอบสนองของ
ลูกคาในดาน อื่น ๆ เชน การมุงเนนลกูคา และการบริหารลูกคา ที่สงผลตอความสําเรจ็องคกร โดยใชกลุมตัวอยางที่
เปนธุรกิจโรงแรม หรอื ธุรกจิสปา เพื่อสามารถนําขอมูลในการวิจัยไปเปรยีบเทียบและปรับใชไดอยางเหมาะสมตอ
ธุรกิจ 
 5.1.2 ควรศึกษาตัวแปรกลางอื่นท่ีไมใชความสําเร็จขององคกร เชน ความจงรกัภักดี และความ
ไดเปรยีบในการแขงขัน เปนตน 
 5.1.3 ควรศึกษาปญหาและอุปสรรคที่มีผลกระทบตอความสาํเร็จขององคกรของสถานเสริมความงาม 
ในประเทศไทย เพราะจะทําใหองคกรรับรูถงึ จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคตาง ๆขององคกร เพื่อเปนแนวทาง
ในการปรับปรุงและพัฒนาตอไป 
 5.1.4 ควรเพิ่มเติมวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม เปนการสมัภาษณแบบเชิงลกึเพื่อใหได
ขอมูลท่ีกอใหเกิดประโยชนสงูสดุในการทําวิจยัตอไป 
 5.2  ประโยชนของการวจิัย 
  5.2.1 ผูบริหารสถานเสริมความงามในประเทศไทย ควรใหความสาํคัญกับการบริหารงานที่มุงเนน 
การตอบสนองของลูกคา ดานความรวดเร็วในการใหบรกิาร และ ดานการสื่อสารกับลูกคา เพราะสงผลกระทบกับ
ความสาํเรจ็ขององคกร ดังนั้นผูบริหารสถานเสริมความงามในประเทศไทย ควรใหความสาํคัญในการใหบริการท่ีใช
ระบบเทคโนโลยีท่ีทันสมัยเพื่อความสะดวกและรวดเร็วในการใหบริการและควรมคีวามสรางสรรคในการใหบริการเพื่อ
ตอบสนองตอความตองการของลูกคาอยางรวดเรว็ รวมทัง้ควรใหความสาํคัญในการใชบรกิารระบบอินเทอรเน็ตหรือ
สรางเว็บไซตเพื่อเปนชองทางในการอพัเดตขาวสารใหม ๆ ของรานใหลกูคารับรูและติดตอผานเพจของสถานเสริม
ความงาม 
  5.2.2 ผูบริหารสถานเสริมความงามในประเทศไทย ควรใหความสาํคัญกับการบริหารงานที่มุงเนนการ
ตอบสนองของลกูคา ดานเสียงของลกูคาเพราะการรบัฟงเสยีงตอบรับของลกูคาเปนสิ่งสาํคัญในการบริหารงาน ดังนั้น
ผูบริหารสถานเสริมความงามในประเทศไทยควรมีความเขาใจความตองการของลกูคามชีองทางการรับฟงความ
คิดเห็นของลูกคาที่มาใชบริการใหความสําคัญเกี่ยวกับการรับฟงความคิดเห็นของลูกคาทีม่าใชบรกิารสถานเสริมความ
งามและใหความสาํคัญในการใชคําแนะนําของลกูคามาเปนแนวทางปรับปรุงการใหบริการ 
  5.2.3 ผูบริหารสถานเสริมความงามในประเทศไทย ควรใหความสาํคัญกับการบริหารงานที่มุงเนนการ
ตอบสนองของลกูคา ดานความผูกพันของลูกคา เพราะการสรางความประทับใจใหกับลูกคาสงผลใหลกูคาเกิดความ
พอใจจงึเปนผลดีตอองคกร ดังนัน้ผูบริหารสถานเสริมความงามในประเทศไทยควรใหความสาํคัญในการจดัโปรโมชั่น
สําหรับการมาใชบริการของลกูคา ใหความสําคัญตอการสรางความสัมพันธกับลูกคา ดวยการบรกิารที่ดี การสื่อสารท่ีดี
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สําหรับลูกคา การคืนกาํไรใหลูกคาควรใหความสาํคัญกับลูกคาทีม่าใชบรกิารเทาเทยีมกันทกุคน และสามารถ
ตอบสนองลูกคาดานสินคาและบริการอยางครบถวน 
  5.2.4 ผูบริหารสถานเสริมความงามในประเทศไทย ควรใหความสาํคัญกับการบริหารงานที่มุงเนน 
การตอบสนองของลูกคา ดานการควบคุมคุณภาพ เพราะคุณภาพคือสิ่งท่ีองคกรตองการมอบใหแกลูกคา ดังนั้น
ผูบริหารสถานเสริมความงามในประเทศไทยควรใหความสําคัญตอการพฒันาบุคลากรในองคกรและการบริการ 
เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาไดครบถวน มีการทดสอบความสามารถบุคลากรในองคกรอยางสม่าํเสมอ 
ในการปฏิบัติงานมีการจดัสรรพนักงานทีม่คีวามสามารถตรงตามความถนดัของแตละคน เพื่อใหบริการกับลูกคาได
ถูกตองแมนยําและรวดเร็วและมกีารใหความรูในงานบริการกับพนักงานในองคกรตรวจสอบคุณภาพขิงผลิตภัณฑ 
ขององคกรอยางสม่าํเสมอ 
  5.2.5 ผูบริหารสถานเสริมความงามในประเทศไทยควรใหความสาํคัญกับการบริหารงานที่มุงเนน 
การตอบสนองของลูกคา ดานความเพยีงพอของผลติภัณฑ เพราะ ดังนั้นผูบริหารสถานเสริมความงามในประเทศไทย
ควรนําเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใชในการผลิตสินคาใหมีคุณภาพสาํหรบัลูกคาที่มาใชบริการ ทดสอบสินคาทุกครัง้กอน
มอบใหลูกคาท่ีมาใชบริการ และมีเครื่องมือทางการแพทยที่ทันสมัยเพียงพอในการปฏิบัติงานสาํหรับลูกคาท่ีมาใชบริการ 
 
6. สรุปผลการวิจัย 
 การบริหารงานที่มุงเนนการตอบสนองลูกคามีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับความสําเร็จของ
องคกร ดังนั้น ผูบริหารสถานเสรมิความงาม ควรใหความสาํคัญเกี่ยวกับการบริหารงานทีมุ่งเนนการตอบสนองลูกคา 
โดยเฉพาะความรวดเรว็ในการใหบริการ เชน มุงมั่นที่จะใหบริการแกลูกคาอยางรวดเรว็ใหความสําคัญในการบริการ 
ที่ใชระบบเทคโนโลยีที่ทันสมยัเพือ่เพิ่มความสะดวก สรางสรรคการบริการ และมีการติดตามผลหลงัจากลูกคาไดรบั
บริการแลว และ การสื่อสารกับลกูคา เชนสรางปฏิสมัพนัธโดยการเจรจากับลูกคาอยางสม่ําเสมอติดตอสื่อสารกับ
ลูกคาดวยความจรงิใจอัพเดทขาวสารใหมของรานใหลกูคารับรูและติดตอผานเพจของ และใหขอมูลขาวสารของสถาน
เสริมความงามแกลกูคาอยางสม่าํเสมอเพื่อใหลูกคาเกดิความพงึพอใจในการรับบริการและเกิดความจงรกัภักดีใน 
ตราสินคาและบริการซึ่งสงผลใหเกิดความสาํเร็จขององคกรตอไป 
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