
ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกเข้าใช้บริการร้านเสริมสวยในจังหวัดเชียงใหม่ 
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วิชญา หีบทอง 

บทคัดย่อ 

 

            การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวผั
เชียงใหม่ คร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ 2) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัทางดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดทีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัน้ี คือ ผูท่ี้เคยใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่จ านวน 385 คน  
  ผลการวิจยัพบวา่ จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 385 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง จ านวน 353 คน มีอายอุยูใ่นช่วง20-29ปี จ านวน 140 คน มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี
จ านวน271คน ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน157 คน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนในระดบั 
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท จ านวน158คน ซ่ึงส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านเสริมสวยท่ีมี
สถานท่ีตั้งอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั จ านวน 195 คน ใชบ้ริการในรูปแบบการสระ -ไดร์ จ านวน 170 คน มี
การใชบ้ริการเฉล่ีย1คร้ังต่อเดือน จ านวน 96 คน บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการ คือตนเอง 
จ านวน 265 คนมกัจะใชบ้ริการในวนัเสาร์ จ านวน 103 คน มกัใชบ้ริการในช่วงเวลา14.01 – 16.00 
น. จ านวน 96 คน และใชค้่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการเฉล่ียต่อคร้ัง คือ 101- 500บาท  จ านวน 269 คน 
จากการทดสอบสมมุติฐานพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่วนใหญ่จะมีพฤติกรรมการเลือก
เขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ท่ีแตกต่างกนั โดยดา้นอาย ุและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมี
ความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดา้นอาชีพมีความแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
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ABTRACT 

 

 The objective of “The factor affecting to beauty salon service selection behavior in 
Chiang Mai province.” research for 1) Study the demographic factors affecting to beauty salon 
service selection behavior in Chiang Mai province. 2) Study the marketing mix factor affecting to 
beauty salon service selection behavior in Chiang Mai province. The sample of this research are 
385 beauty salon customers with convenience sampling.  
 The research finding: from all 385 sample are 353 female, 140 samples are 20-29 years 
old, 271 samples graduate bachelor’s degree, 157 samples are student, 158 samples have under ฿
10,000 income per month. The most of beauty salon service selection behavior: 195 samples 
select the next-door beauty salon, 170 samples use wash and dried service, 96 samples use 1 time 
per month, 265 samples make decision with them self, 103 samples use in Saturday, 96 samples 
use at 14.01-16.00 pm., 269 samples spending ฿101-500 for per one time. The most sample 
difference demographic factors will have beauty salon service selection behavior in Chiang Mai 
province with different in age factor and average income factor with statistically significant at 
0.05 level. In career factor with statistically significant at 0.01 level. 
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บทน า 
 

ความเป็นมา และความส าคัญของปัญหา 

ในหนา้ประวติัศาสตร์นอกเหนือจากเร่ืองการเมืองการปกครอง และอารยะธรรมแลว้ อีกส่ิง

หน่ึงท่ีถูกพูดถึงก็คือ ประวติัศาสตร์ทางดา้นความงาม ขอ้มูลจากหนงัสือชุด “100,000 Years of 

Beauty”  หนงัสือท่ีบอกเล่าถึงวิวฒันาการทางดา้นความงามท่ีทางมูลนิธิลอรีอลั จดัท าขึ้นเพื่อเฉลิม

ฉลองวาระครบ100 ปีของการก่อตั้งบริษทัฯไดร้ะบุวา่ วิวฒันาการทางดา้นความงามนั้นมีบนัทึกไว้

มาตั้งแต่ยคุก่อนประวติัศาสตร์ หญิงสาวในยคุกรีกโบราณเช่ือวา่เส้นผมสีบลอนดท่ี์เปล่งประกาย

นั้นเป็นสีท่ีงดงามน่าปรารถนา แต่สีผมธรรมชาติของพวกเธอไม่เป็นเช่นนั้น พวกเธอจึงท าการ



คน้หาวิธียอ้มสีผมดว้ยการใชส้ารหนู ช าระลา้งเส้นผมดว้ยขี้ เถา้กบัน ้ามนัมะกอก และน ้าเปล่า

(ไทยรัฐออนไลน์, คน้เม่ือ17 พฤศจิกายน 2562 จาก https://www.thairath.co.th) ส่ิงเหล่าน้ีแสดงให้

เห็นวา่ความงามนั้นเป็นส่ิงท่ีผูค้นใหค้วามส าคญัมานบัตั้งแต่อดีต  

มาถึงในยคุปัจจุบนันั้นผูค้นก็ยงัคงใหค้วามส าคญัของความงามอยูไ่ม่เส่ือมคลาย โดยจะ

สังเกตุไดว้า่ตลอดช่วง10ปีท่ีผา่นมาธุรกิจทางดา้นการเสริมความงามนั้นมกัถูกจดัอยูใ่นอนัดบัธุรกิจ

ดาวรุ่งท่ีคนสนใจอยูเ่สมอ ถือเป็นหน่ึงในธุรกิจท่ีมีอตัราการเติบโตท่ีสูงขึ้นอยา่งต่อเน่ือง แม้

เศรษฐกิจจะมีการชะลอตวั เน่ืองจากมนุษยน์ั้นมีตอ้งการท่ีจะดูแลตวัเอง และสนใจภาพลกัษณ์ของ

ตวัมากขึ้น นอกจากน้ีจากผลส ารวจของส านกังานสถิติแห่งชาติในปี 2561 พบวา่อาชีพช่างเสริมสวย

เป็นอาชีพท่ีประชากรภายในประเทศตอ้งการพฒันาขีดความสามารถมากท่ีสุดเป็นอนัดบั 3 เป็นรอง

เพียงอาชีพดา้นอาหารและการเพาะปลูกพืช (ฐานเศรษฐกิจ, คน้เม่ือ17 พฤศจิกายน 2562 จาก 

https://www.thansettakij.com)  จึงถือไดว้า่ธุรกิจเสริมสวยนั้นเป็นธุรกิจท่ีผูค้นสนใจเขา้มาอยูใ่น

อุตสาหกรรมเป็นจ านวนมาก จากขอ้มูลระบุวา่ปัจจุบนัมีการจดทะเบียนประกอบธุรกิจเสริมสวยใน

รูปแบบนิติบุคคลทัว่ประเทศจ านวน 305 ราย  (ฐานเศรษฐกิจ, คน้เม่ือ17 พฤศจิกายน 2562 จาก 

https://www.thansettakij.com)  ซ่ึงจ านวนน้ียงัไม่นบัรวมถึงธุรกิจเสริมสวยท่ีจดัตั้งในรูปแบบของ

บุคคลธรรมดาท่ีคิดเป็นจ านวนร้อยละ90 ของจ านวนร้านเสริมสวยทั้งหมดท่ีมีการขึ้นทะเบียน และ

ร้านเสริมสวยขนาดเลก็อีกจ านวนมากท่ีไม่ไดมี้การขึ้นทะเบียนขออนุญาตเปิดกิจการท่ีกระจายตวั

กนัอยูต่ามเขตชุมชนทัว่ประเทศ ซ่ึงจากการสังเกตพบวา่ในหมู่บา้น1หมู่บา้นนั้นยอ่มจะตอ้งมีร้าน

เสริมสวยเปิดกิจการอยู1่แห่งเป็นอยา่งนอ้ย จึงเรียกไดว้า่ธุรกิจประเภทน้ีเป็นธุรกิจท่ีเกิดไดง้่ายเพียง

เขา้รับการอบรมจากสถาบนัท่ีมีช่ือเสียง และมีเงินทุนมากพอท่ีเช่าพื้นท่ี และจดัซ้ืออุปกรณ์ ไม่วา่

ใครก็สามารถเขา้มาสู่อุตสาหกรรมน้ีได ้เน่ืองจากสถาบนัอบรมประเภทน้ีนั้นไม่ไดมี้การจ ากดั

คุณวุฒิของผูเ้ขา้รับการอบรม แต่ในทางกลบักนัธุรกิจเสริมสวยก็ยงัถือวา่เป็นธุรกิจท่ีผูท่ี้เขา้มานั้น

ตายไปจากอุตสาหกรรมไดง้่ายดายเช่นกนั ดว้ยความท่ีเป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัท่ีสูง คู่แข่งมากราย 

คูแ่ข่งรายใหม่ก็เขา้มาไดง้่าย ปัจจยัทางดา้นเงินทุนท่ีเพียงพอเพียงอยา่งเดียวไม่เพียงพอท่ีจะหล่อ

เล้ียงธุรกิจใหอ้ยูร่อดไปได ้ท าใหใ้นปี ๆ หน่ึงมีผูป้ระกอบการมากมายท่ีลม้เลิกกิจการ และใน

จ านวนนั้นลม้เลิกไปก่อนไปก่อนท่ีจะไดไ้ปจดทะเบียนขออนุญาตเสียอีก ดงันั้นผูป้ระกอบการจึง

จ าเป็นตอ้งใหค้วามสนใจปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ ท่ีจะมาดึงดูดใจใหลู้กคา้มาใชบ้ริการ  มีการปรับปรุงกล

ยทุธ์ในการบริหารจดัการร้านคา้ของตนใหส้ามารถแข่งขนัขนักบัคู่แข่งได ้ 

ฉะนั้นดว้ยสาเหตุท่ีกล่าวมาทั้งหมดนั้นจึงท าใหผู้ป้ระกอบการควรไดรั้บขอ้มูลของปัจจยัท่ี

มีผลตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชเ้ขา้บริการร้านเสริมสวยเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนิน



ธุรกิจในช่วงสภาวะท่ีเศรษฐกิจชะลอตวัอยา่งในปัจจุบนัของผูป้ระกอบการร้านเสริมสวยในจงัหวดั

เชียงใหม่ 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.เพื่อศึกษาถึงปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการ

ร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ 

2.เพื่อศึกษาถึงปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้

บริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ 

 

สมมุติฐานของการวิจัย 

1.ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยท่ีแตกต่างกนั 

2.ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านเสริม

สวยแตกตา่งกนั 

 

ขอบเขตงานวิจัย 

 ในงานวิจยัน้ีผูว้ิจยัไดก้ าหนดขอบเขตของการวิจยัไวใ้นประเด็นหัวขอ้ดงัต่อไปน้ี 

ประเภทของงานวิจยัและรูปแบบวิธีการวิจยั 

งานวจิยัฉบบัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ท่ีศึกษาโดยวิธีการเชิง

ส ารวจ (Survey Research) ท่ีใชแ้บบสอบถามในรูปแบบปลายปิด ท่ีประกอบไปดว้ย ขอ้มูลทางดา้น

ประชากรศาสตร์ของผูใ้ชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นส่วนประสม

ทางการตลาด (7P’s ) และพฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่เป็น

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 



ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเป็น ผูท่ี้เคยใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ทั้ง

เพศชายและเพศหญิง ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรแน่นอน (Nonprobability) ดงันั้นจึงไดก้ าหนด

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยอา้งอิงจากสูตรการค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบ

จ านวนประชากรของ W. G. Cochran ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ไวท่ี้ 95% และระดบัความ

คลาดเคล่ือนไวท่ี้ 5% โดยมีขนาดกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีจ านวน 385 คน  

ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา 

 ตวัแปรอิสระประกอบดว้ย 

   1.ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้

เฉล่ียต่อเดือน 

2.ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps ) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 

ปัจจยัดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคลากร ดา้นการสร้าง

และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ 

   ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ พฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดั

เชียงใหม่ 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

 

แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

ผูบ้ริโภค(Consumer) หมายถึง ผูซ้ื้อหรือผูไ้ดรั้บบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจหรือผูซ่ึ้งไดรั้บ

การเสนอหรือการชกัชวนจากผูป้ระกอบธุรกิจเพื่อใหซ้ื้อสินคา้หรือรับบริการรวมถึงผูใ้ชสิ้นคา้หรือ

ผูไ้ดรั้บบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจโดยชอบ (พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน, 2555) พฤติกรรม 

(Behavior) หมายถึง การกระท าหรืออาการท่ีแสดงออกทางกลา้มเน้ือ ความคิด และความรู้สึกเพื่อ

ตอบสนองต่อส่ิงเร้า (Stimulus) (พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน, 2555) ดงันั้นพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าหรือการแสดงออกของมนุษยท่ี์กระท าโดยธรรมชาติ ท่ีสามารถส่ง

อิทธิพลทางการตลาดได ้(Foxall & Sigurdsson อา้งถึงใน ณฐัปคลัภ ์ป่ินทอง, 2558, หนา้16) การ

วิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยทัว่ไปมกัจะใชโ้มเดลท่ีเรียกวา่ 6W’s 1’H Model  ซ่ึง



ประกอบดว้ยค าถาม 7 คือ Who ใครคือกลุ่มเป้าหมาย เป็นการศึกษาถึงลกัษณะของกลุม่เป้าหมาย 

(Occupants) โดยแบ่งตามประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ พฤติกรรมศาสตร์ หรือจิตวิทยา เช่น เพศ อาย ุ

อาชีพ เขตท่ีพกัอาศยั เป็นตน้ โดยขอ้มูลเหล่าน้ีจะช่วยระบุถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจน เพื่อท่ีจะ

สามารถมาใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์ ไดอ้ยา่งเหมาะสม และสามารถตอบสนองความตอ้งการได้

ของลูกคา้ได?้ What ลูกคา้ซ้ืออะไร ตอ้งวิเคราะห์ใหไ้ดถึ้งส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ (Objects) หรือมีส่ิง

ใดท่ีเป็นส่ิงดึงดูดในลูกคา้เกิดการซ้ือสินคา้ หรือบริการ เช่น องคป์ระกอบของผลิตภณัฑหี์บห่อ 

คุณสมบติัของสินคา้ และบริการ รูปลกัษณ์ของสินคา้และบริการคุณภาพ บรรยากาศร้าน เน่ืองจาก

ขอ้มูลในส่วนน้ีจะช่วยใหเ้จา้ของกิจการ สามารถน ามาใชใ้นการปรับปรุง รวมถึงสร้างความ

แตกต่างสินคา้ และบริการของตนได ้Where ใชช่้องทางใดในการซ้ือ เป็นการศึกษาวา่โดยปกติแลว้ 

ผูบ้ริโภคใชช่้องทาง (Outlets) ใดในการเลือกซ้ือสินคา้ และบริการ ซ่ึงหมายรวมถึงการหาขอ้มูล

ก่อนการตดัสินใจก่อนเลือกซ้ืออีกดว้ย เช่น ซ้ือผา่นทางหนา้ร้านคา้ ร้านสะดวกซ้ือ ทางเวบ็ไซต ์

หรือหา้งสรรพสินคา้ เป็นตน้ เพื่อท่ีจะสามารถก าหนดไดว้่าจะวางขายสินคา้ หรือเปิดกิจการส าหรับ

ใหบ้ริการในสถานท่ีใด When ซ้ือสินคา้และบริการเม่ือไหร่ เป็นการศึกษาวา่ผูบ้ริโภคมกัซ้ือสินคา้ 

และบริกาของเราในช่วงเวลาใด เน่ืองในโอกาส (Occasions) ใดบ่อยคร้ังแค่ไหน เป็นส่ิงท่ีขายได้

ตลอดทัว่ไป หรือไดเ้ฉพาะช่วงเวลา เพื่อท่ีใชใ้นการก าหนดกิจกรรมส่งเสริมการขายต่าง ๆ เช่น 

เคร่ืองปรับอากาศท่ี ตามร้านคา้ต่าง ๆ มกัจะมีการจดักิจกรรมการส่งเสริมการขายในฤดูร้อน โดย

การลดราคา และของสมนาคุณเพื่อใหเ้กิดแรงจูงใจในซ้ือ เป็นตน้ Why ท าไมผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ

สินคา้และบริการ เป็นการศึกษาถึงวตัถุประสงค ์(Objectives) ท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้ และบริการ ไม่วา่จะเพื่อตอบสนองความตอ้งการตามปัจจยัพื้นฐาน หรือตอบสนองความ

ตอ้งการดา้นอ่ืน ๆ เช่น ซ้ืออาหารเม่ือหิว ซ้ือสินคา้แบรนดเ์นมเพื่อเขา้สังคมเป็นตน้ Whom ใครท่ีมี

ส่วนเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจ (Organizations) ของผูบ้ริโภคบา้ง คือ กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การ

ตดัสินใจ หรือใครก็ตามท่ีมีอ านาจในการจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้และบริการ เน่ืองจากผูซ้ื้อไม่ใช่ผูใ้ช้

สินคา้เสมอไป เช่น แม่ซ้ือผา้ออ้มเด็ก ผูใ้ชค้ือเด็กทารก แต่ผูซ้ื้อคือแม่ ซ่ึงจะรู้จกัในนามของบทบาท

ผูบ้ริโภค 

 

แนวคิดเกีย่วของกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี

สามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนอง ความพึงพอใจและความตอ้งการ



ของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยท าใหกิ้จการนั้นบรรลุวตัถุประสงคแ์ละสามารถแข่งขนักบัธุรกิจ

ท่ีเกิดใหม่ในอนาคตได ้(Kotler อา้งถึงใน โสภิตา รัตนสมโชค, 2558 หนา้ 10) ประกอบดว้ย ดา้น

ผลิตภณัฑ ์(Product)  หมายถึง ส่ิงท่ีสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษย ์ เป็นส่ิงท่ีลูกคา้

จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ  โดยทัว่ไปแลว้ ผลิตภณัฑแ์บ่งได้

เป็น 2 ลกัษณะ  คือ สินคา้ทัว่ไปท่ีจบัตอ้งได ้(Goods) และบริการ(Service)  ดา้นราคา 

(Price) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้น ามาเปรียบเทียบกบัคุณค่า(Value)ของสินคา้และบริการ ในลกัษณะของ

ตวัเงิน โดยมากผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือคุณค่าท่ีไดรั้บนั้นมีมูลสูงกวา่หรือเทียบเท่ากบัราคาท่ีจ่ายไป 

แต่อยา่งไรก็ตามการรับรู้ถึงคุณค่าของผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนั ดงันั้นจึงควรมี

ก าหนดราคาอยา่งเหมาะสม นอกจากน้ีการตั้งราคาเป็นอีกวิธีการหน่ึงท่ีจะแสดงจุดยนืของสินคา้

และบริการวา่ไดก้ าหนดต าแหน่ง (Position) ของผลิตภณัฑไ์วต้รงท่ีใด ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย  (Place) หมายถึง ท าเลท่ีตั้งและช่องทางท่ีใชใ้นการน าเสนอสินคา้และบริการ ใหผู้บ้ริโภค

ไดรั้บรู้วา่จะซ้ือสินคา้และบริการไดจ้ากท่ีใด เพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีจะซ้ือนั้น กิจกรรมดา้น

การจดัจ าหน่ายนั้นแบ่งไดเ้ป็นสองส่วน คือ แรกส่วนคือการพิจารณาวิธีการจดัส่งวา่จะใชว้ิธีการใด

ในการขายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค ส่วนท่ีสอง คือ กระจายสินคา้ เป็น การเลือกใชว้ิธีการขนส่ง 

(Transportation) ท่ีเหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินคา้ ส่ือ การขนส่งไปยงัผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การ

ขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต ์ทางรถไฟ ทางเรือ หรือทางท่อ โดยพิจารณาจากลกัษณะของ

ผลิตภณัฑ ์และกลุ่มลูกคา้เป็นหลกั เพื่อท่ีจะไดส่้งสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคไดท้นัเวลา  สินคา้ไม่เกิด

ความเสียหายหรือส้ินอาย ุดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือหน่ึงท่ีใชใ้นการ

ติดต่อส่ือสารถึงผูบ้ริโภค ท่ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อท าให้เกิดการรับรู้ ซ่ึงจะก่อใหเ้กิดแรงจูงใจในการ

บริโภค  ไม่วา่จะเป็นการใหข้องสมนาคุณ การลดราคาสินคา้ รวมไปถึงการโฆษณาประชาสัมพนัธ์

ในช่องทางต่าง ๆ ซ่ึงการส่งเสริมทางการตลาดน้ีจ าเป็นตอ้งพิจารณาถึงความเหมาะสมของสินคา้

และบริการ เช่นสินคา้เป็นปุ๋ ยเคมี ท่ีมีกลุ่มลูกคา้เป็นเกษตรกรท่ีตอ้งท างานอยูก่ลางแจง้ ดงันั้นส่ือท่ี

พวกเขาสามารถรับฟังไดข้ณะท างานโดยมากจึงเป็นวิทย ุสินคา้ประเภทปุ๋ ยเคมีจึงมีการ

ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางคล่ืนวิทยเุป็นหลกั ดา้นบุคคล  (People) หมายถึง พนกังาน(Employee) ซ่ึง

ถือเป็นส่วนส าคญัของธุรกิจบริการ ส่วนน้ีจึงเก่ียวขอ้งกบัความรู้ความสามารถในการใหบ้ริการ 

ทศันคติ บุคลิกภาพ ภาพลกัษณ์ และความน่าเช่ือถือของบุคลกร ซ่ึงส่ิงเหล่านั้นจะเกิดขึ้นไดโ้ดยการ

คดัเลือก  การฝึกอบรม  การจูงใจ  เพื่อใหเ้กิดการการท างานท่ีมีประสิทธิภาพสามารถสร้างความพึง

พอใจใหก้บัผูบ้ริโภคไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ (Physical  Evidence and Presentation ) หมายถึง ส่ิงท่ีปรากฎแก่สายตาผูบ้ริโภค เป็นสร้าง



คุณค่าในภาพรวมของการบริการทั้งทางดา้ยกายภาพ และรูปแบบการใหบ้ริการใหส้ามารถจบัตอ้ง

ได ้ ไม่วา่จะเป็นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อยของพนกังาน การใชค้  าพูดท่ีตอ้งสุภาพอ่อนโยน การ

ใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว และมีความประณีต ตลอดจนไปถึงการใชผ้ลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพมา

ใหบ้ริการ เหล่าน้ีลว้นเป็นส่ิงท่ีสร้างความประทบัใจใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการตั้งแต่คร้ังแรกท่ีใชบ้ริการ 

ดา้นกระบวนการ ( Process) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้น

การบริการ  กระบวนการดงัการจะเร่ิมตน้ตั้งแต่การตอ้นรับผูใ้ชบ้ริการ การจดัการเอกสาร การ

ใหบ้ริการ รวมไปถึงบริการหลงัการ ซ่ึงท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ ละกลบัมาใชบ้ริการ

ในคร้ังถดัไป 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 

ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเป็น ผูท่ี้เคยใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่  ทั้ง

เพศชายและเพศหญิง ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรแน่นอน (Nonprobability) ดงันั้นจึงไดก้ าหนด

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยอา้งอิงจากสูตรการค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบ

จ านวนประชากรของ W. G. Cochran ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ไวท่ี้ 95% และระดบัความ

คลาดเคล่ือนไวท่ี้ 5% ซ่ึงจ านวนท่ีไดค้ือ 385 คน โดยจะใชว้ิธีการเลือกตวัอยา่งตามความสะดวก 

(Convenience Sampling) ซ่ึงผูว้ิจยัจะแจกแบบสอบถามกบัผูท่ี้เคยใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดั

เชียงใหม่ 

 

ผลการวิจัย 

 

1.ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 385 คน ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 353 คน (ร้อยละ91.688)  มีอายอุยูใ่นช่วง20-29ปี 
จ านวน 140 คน (ร้อยละ36.269)    มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรีจ านวน271คน (ร้อยละ
70.207)   ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน157 คน (ร้อยละ40.674)  และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนในระดบั นอ้ยกวา่ 10,000 บาท จ านวน158คน (ร้อยละ40.933) 



 2.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวย

ในจงัหวดัเชียงใหม่ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (M = 4.16) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ปัจจยัราย

ดา้นส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือน ามาเรียงล าดบัคะแนนเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยพบวา่ปัจจยั

ท่ีมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุดเป็นอนัดบั 1 คือดา้นกระบวนการ(M = 4.46) รองมาคือดา้นบุคลากร 

(M = 4.39) ดา้นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (M = 4.35) ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ (M = 4.28) และดา้นราคา (M = 4.22) ตามล าดบั ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์(M = 4.02) และดา้น

การส่งเสริมการขาย (M = 3.41) นั้น มีระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ตามล าดบั และเม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้น มีรายละเอียดดงัน้ี 

2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑใ์นภาพรวมมีระดบัความส าคญัอยูใ่น

ระดบัมาก (M = 4.02) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ทรงผมท่ีไดเ้ป็นไปตามตอ้งการนั้นมีค่าเฉล่ียมาก

ท่ีสุด(M = 4.36)  มีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด  รองลงมาคือมีบริการท่ีหลากหลาย

ครอบคลุมความตอ้งการ(M = 4.11) มีเทคนิคใหม่ ๆ ในการใหบ้ริการ (M = 4.03) เป็นร้านท่ีมี

ช่ือเสียง/ภาพลกัษณ์ท่ีดี (M = 3.99) และมีบริการขายผลิตภณัฑเ์สริมความงาม(M = 3.61)  

ตามล าดบั 

2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาในภาพรวมมีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั

มากท่ีสุด (M = 4.22) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ปัจจยัดา้นราคาในเร่ืองราคาท่ีเหมาะสมกบับริการท่ี

ไดรั้บ และการระบุราคาไวอ้ยา่งชดัเจน มีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากนัทั้งสองขอ้(M = 4.30) รองลงมาคือราคาใกลเ้คียงกบัร้านอ่ืน(M = 4.05) ตามล าดบั 

2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในภาพรวมมีระดับ

ความส าคญัอยู่ในระดับมากท่ีสุด (M = 4.35) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าการเดินทางมาสะดวกนั้นมี

ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (M = 4.46) รองลงมาคือมีท่ีจอดรถ (M = 4.31) และอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน เช่น ตลาด 

ตามล าดบั (M = 4.27) ตามล าดบั 

2.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นดา้นการส่งเสริมการขายในภาพรวมมีระดบั

ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (M = 3.41) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ การมีป้ายโฆษณามีค่าเฉล่ียสูงสุด 

(M =3.91) รองลงมาคือ การมีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ ทั้งออนไลน์และออฟไลน์ (M = 3.39) มี

ส่วนลดจากการใชบ้ริการ (M = 3.35) และการมีของแถม (M = 2.98) ตามล าดบั 

2.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัอยูใ่น

ระดบัมากท่ีสุด (M = 4.39) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่พนกังานยิม้แยม้มีความเป็นกนัเองมีค่าเฉล่ีย

สูงสุด (M = 4.51) รองลงมา คือ พนกังานมีความรู้ความเชียวชาญเก่ียวกบัทรงผม และการท าสีผม 



(M = 4.47) พนกังานมีการแนะน าในเร่ืองการดูแลเส้นผม (M = 4.32) พนกังานมีบุคลิกภาพท่ีดี (M 

= 4.31) และจ านวนพนกังานเหมาะสมกบัจ านวนลูกคา้ (M = 4.26) ตามล าดบั 

2.6 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ใน

ภาพรวมมีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (M = 4.28) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่เคร่ืองมือ

เคร่ืองใชส้ะอาดมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด (M = 4.56) รองลงมาคือ สถานท่ีใหบ้ริการสะอาด อากาศถ่ายเท

ไดส้ะดวก (M = 4.51) มีเคร่ืองปรับอากาศ (M = 4.28) ตามล าดบั 

2.7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการในภาพรวมมีระดบัความส าคญัอยู่ใน

ระดบัมากท่ีสุด (M = 4.46) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ มีการจดัล าดบัก่อน – หลงัของผูม้าใชบ้ริการมี

ค่าเฉล่ียสูงสุด (M = 4.58) มีการด าเนินงานเป็นขั้นตอน มีความเป็นมืออาชีพ (M = 4.57) มีการเปิด – 

ปิดเป็นเวลา (M = 4.38) และมีระยะเวลารอรับบริการเหมาะสม (M = 4.33) ตามล าดบั 

3. ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ 

พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านเสริมสวยท่ีมีสถานท่ีตั้งอยูใ่กลท่ี้พกั

อาศยั จ านวน 195 คน (ร้อยละ 50.649)  ใชบ้ริการในรูปแบบการสระ-ไดร์ จ านวน 170 คน (ร้อยละ 

44.156) มีการใชบ้ริการเฉล่ีย1คร้ังต่อเดือน จ านวน 96 คน (ร้อยละ 24.935) บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ

การใชบ้ริการ คือตนเอง จ านวน 265 คน(ร้อยละ68.831) มกัจะใชบ้ริการในวนัเสาร์ จ านวน 103 คน

(ร้อยละ 26.753) มกัใชบ้ริการในช่วงเวลา14.01 – 16.00 น. จ านวน 96 คน (ร้อยละ 24.935) และใช้

ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการเฉล่ียต่อคร้ัง คือ 101- 500 บาท จ านวน 269 คน (ร้อยละ 69.870) 

4.ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการ

ร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ 

4.1 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริม
สวยในจงัหวดัเชียงใหม่ในภาพรวมไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ในส่วนของจ านวน
คร้ังในการเขา้ใชบ้ริการเฉล่ียต่อเดือน และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวย 
เพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมในการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ท่ีแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

4.2 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายท่ีุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวย
ในจงัหวดัเชียงใหม่ในภาพรวมท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  เม่ือจ าแนกเป็น
รายดา้นพบวา่ อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดั
เชียงใหม่ท่ีแตกต่างกนั ในดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในใชบ้ริการต่อคร้ังอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั0.05 ส่วนในดา้นสถานท่ีตั้งของร้านเสริมสวยท่ีมกัใชบ้ริการ จ านวนคร้ังในการเขา้ใชบ้ริการ



เฉล่ียต่อเดือน บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การเลือกใชบ้ริการ และช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 
 4.3 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
ร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ในภาพรวมไม่แตกต่างกนั  
เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ในส่วนของระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมในการเลือก
เขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ท่ีแตกต่างกนัดา้นวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการและช่วงเวลาท่ีใช้
บริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นจ านวนคร้ังในการเขา้ใชบ้ริการเฉล่ียต่อเดือน
นั้นมีนยัส าคญัทางสถิติอยูใ่นระดบั 0.01  

4.4 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านเสริม
สวยในจงัหวดัเชียงใหม่ในภาพรวมแตกต่างกนัมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เม่ือพิจารณาราย
ดา้น พบวา่ในส่วนของอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวย
ในจงัหวดัเชียงใหม่ท่ีแตกต่างกนัดา้นสถานท่ีตั้งของร้านเสริมสวยท่ีมกัใชบ้ริการ จ านวนคร้ังในการ
เขา้ใชบ้ริการเฉล่ียต่อเดือน  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการ วนัท่ีเขา้ใชบ้ริการและช่วงเวลา
ท่ีใชบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

4.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยใน
จงัหวดัเชียงใหม่ในภาพรวมแตกต่างกนัมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ในส่วนของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม

ในการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ท่ีแตกต่างกนัดา้นช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นสถานท่ีตั้งของร้านเสริมสวยท่ีมกัใชบ้ริการ จ านวน

คร้ังในการเขา้ใชบ้ริการเฉล่ียต่อเดือน  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการ และวนัท่ีเขา้ใช้

บริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

5. ความสัมพนัธ์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์

ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ 

 5.1 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑส่์งผล

ต่อวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และจ านวนคร้ังในการเขา้ใชบ้ริการเฉล่ียต่อ

เดือน และค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในใชบ้ริการต่อคร้ัง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 5.2 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ปัจจยัดา้นราคาส่งผลต่อ

จ านวนคร้ังในการเขา้ใชบ้ริการเฉล่ียต่อเดือนมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 



5.3 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย

ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อสถานท่ีตั้งของร้านเสริมสวยท่ีมกัใชบ้ริการมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 และจ านวนคร้ังในการเขา้ใชบ้ริการเฉล่ียต่อเดือน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 5.4 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการขายส่งผลต่อสถานท่ีตั้งของร้านเสริมสวยท่ีมกัใชบ้ริการมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 และวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

5.5 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ปัจจยัดา้นบุคลากรส่งผล

ต่อช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการมีนยัสัมพนัธ์ในระดบั 0.01 

5.6 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นการสร้างและน าเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ 

พบวา่ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพส่งผลต่อสถานท่ีตั้งของร้านเสริมสวยท่ี

มกัใชบ้ริการ จ านวนคร้ังในการเขา้ใชบ้ริการเฉล่ียต่อเดือน และวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนรูปแบบของการใชบ้ริการ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการ และช่วงเวลาท่ี

ใชบ้ริการมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

5.7ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ ปัจจยัดา้นกระบวนการ

ส่งผลต่อรูปแบบของการใชบ้ริการ และจ านวนคร้ังในการเขา้ใชบ้ริการเฉล่ียต่อเดือนมีนยัสัมพนัธ์

ในระดบั 0.01 

 

อภิปรายผล 

 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติท่ีไดใ้นงานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือก

เขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ สามารถน ามาพิจารณาประเด็นท่ีส าคญัเพื่ออภิปราย

ผล ไดด้งัต่อไปน้ี 



1.ดา้นปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์เพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการ

ในภาพรวมไม่แตกต่างกนั ซ่ึงอาจเป็นผลมาจากการเปลี่ยนแปลงทางพฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้เพศ

ชายในปัจจุบนัท่ีมีความใส่ใจในเร่ืองของเส้นผมท่ีมากขึ้น มีรูปแบบของการใชบ้ริการท่ีหลากหลาย  

ผลการวิจยัน้ีไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของพลารัตน์ วงศเ์ล้ียง (2554) ท่ีพบวา่เพศท่ีแตกต่างกนัมีการ

เลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยในเขตอ าเภอเกาะสมุย จงัหวดัสุราษฎร์ธานีแตกต่างกนัอยา่งมีนยั

สัมพนัธ์ในระดบั0.05   

2.ดา้นอาย ุพบวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายนุอ้ยนั้นมีความแตกตา่งทางดา้นพฤติกรรมการเลือก

เขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยท่ีนอ้ยกวา่ กลุ่มตวัอย่างท่ีอายมุากกวา่ ทั้งในดา้นของสถานท่ีตั้งของร้าน

เสริมสวย และรูปแบบของการใชบ้ริการ โดยเฉพาะอยา่งยิง่กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีอยูใ่นช่วงอายตุ ่ากวา่

20ปี ซ่ึงอาจเป็นผลมาจากกลุ่มคนในช่วงอายน้ีุนั้นยงัอยูใ่นช่วงวยัเรียนท าใหมี้ขอ้จ ากดัในดา้นการ

เดินทาง และขอ้จ ากดัในการเลือกไวท้รงผม ส่วนส าหรับทางดา้นช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการกลุ่มตวัอยา่งท่ี

มีอายมุากกวา่60ปีนั้นจะมีความแตกต่างท่ีมากกวา่ช่วงอายุอ่ืน ซ่ึงน่าจะเป็นผลมาจากกลุ่มตวัอยา่ง

ในช่วงอายน้ีุนั้นเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีส่วนใหญ่จะไม่ไดมี้หนา้ท่ีการงานอะไรท่ีตั้งรับผิดชอบแลว้ จึง

หมดขอ้จ ากดัในเร่ืองช่วงเวลาท่ีตนเองสามารถมาใชบ้ริการ 

3.ดา้นระดบัการศึกษา กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีมากกวา่มีความแตกต่างทางดา้น

พฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในดา้นของสถานท่ีตั้งของร้านเสริมสวยท่ีมกัใช้

บริการท่ีมากกวา่การศึกษา กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีนอ้ยกวา่ คาดวา่เป็นผลจากการท่ีกลุ่ม

ลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีสูงกวา่จะมีพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการท่ีมีเหตุผลและละเอียดรอบคอบ

มากกวา่กลุ่มลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีต ่ากวา่  

4.ดา้นอาชีพ กลุ่มตวัอยา่งท่ีประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษามีความแตกต่างทางดา้น

พฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยในภาพรวมท่ีนอ้ยกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีประกอบอาชีพ

อ่ืน คาดวา่เป็นผลมาจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษาส่วนใหญ่นั้น เป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีไม่ไดมี้รายไดจ้ากท างาน ท าใหมี้ขอ้จ ากดัในดา้นการใชจ่้าย ท าใหพ้ฤติกรรมการเลือกเขา้

ใชบ้ริการร้านเสริมสวยจึงไม่หลากหลายมากนกั แต่ในทางกลบักนักลุ่มตวัอยา่งท่ีประกอบอาชีพ

นกัเรียน/นกัศึกษาเป็นกลุ่มท่ีมีความรู้ความสามารถในการใชเ้ทคโนโลยอียา่งมาก  สามารถเขา้ถึง

ขอ้มูลข่าวไดง้่ายและรวดเร็ว ท าใหใ้นดา้นของบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการนั้นมากกวา่กวา่

กลุ่มตวัอยา่งท่ีประกอบอาชีพอ่ืน 



5.ดา้นรายได ้กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดน้อ้ยมีความแตกต่างทางดา้นพฤติกรรมการเลือกเขา้ใช้

บริการร้านเสริมสวยในวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการ และช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการท่ีมากกวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายได้

สูง คาดวา่เป็นผลมากจากกลุ่มท่ีมีรายไดน้อ้ยนั้นจะมีความรับผิดชอบทางหนา้ท่ีการงานท่ีนอ้ยกวา่

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดสู้งท าใหมี้ความยดืหยุน่ในการหาวนัและช่วงเวลาท่ีวา่งส าหรับมาใชบ้ริการ

ไดม้ากกวา่  

6. ทางดา้นพฤติกรรมการการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านเสริมสวยผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ ่ระบุวา่ร้านเสริมสวยท่ีมกัใชบ้ริการอยูใ่กลพ้ี่พกัอาศยั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั งานวิจยัของพลารัตน์ 

วงศเ์ล้ียง (2554) ท่ีระบุวา่กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีท าเลร้านเสริมสวยร้านประจ าอยูใ่กล้

ท่ีพกั 

7. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่วนใหญ่นั้นส่งผลต่อจ านวนคร้ังในการเขา้ใชบ้ริการ 

ไม่วา่จะเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสร้างและน าเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพ  และดา้นกระบวนการต่างส่งผลต่อจ านวนคร้ังในการเขา้ใชบ้ริการเฉล่ียต่อ

เดือน  

8. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัท่ีสุดอนัดบั

ตน้ๆ คือดา้นกระบวนการ และดา้นบุคลากร ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รจเรธ ปรีกราน (2556 : 

บทคดัยอ่)  ท่ีระบุวา่กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามนั้นใหค้วามส าคญักบัปัจจยัการตลาดในระดบัมาก

ท่ีสุดอยูจ่  านวน2 ดา้น คือดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  

9.ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพต่อพฤติกรรมการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้าน

เสริมสวยในแทบทุกดา้นยกเวน้ดา้นค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง โดยส่ิงท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัมาก

ท่ีสุดคือเคร่ืองมือเคร่ืองใชท่ี้สะอาด ไม่วา่จะเป็นในส่วนของพื้นร้าน หรือกล่ินภายในร้าน เน่ืองจาก

ร้านเสริมสวยเป็นสถานท่ีตอ้งค านึงถึงความสะอาด รวมถึงความสะอาดของอุปกรณ์ภายในร้านเป็น

ส าคญั 

 

 

 

 



ข้อเสนอแนะ 

 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจัย 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูป้ระกอบการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ ควรค านึงถึงการจดัแต่ง

ทรงผมท่ีไดเ้ป็นไปตามตอ้งการของลูกคา้ใหม้ากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก และมีบริการภายใน

ร้านท่ีหลากหลาย 

2. ดา้นราคา ผูป้ระกอบการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ควรค านึงถึงความเหมาะสมของ

ราคากบับริการท่ีลูกคา้ไดรั้บเป็นส าคญั ซ่ึงในการใหบ้ริการแต่ละคร้ังควรมีการบอกราคา

กบัลูกคา้อยา่งชดัเจนเพื่อใหลู้กคา้สามารถเปรียบเทียบบริการท่ีตนเองจะไดรั้บกบัค่าใชจ่้าย

ท่ีเสียไป 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการร้านเสริมสวยในจงัหวดัเชียงใหม่ควรเลือกท าเล

ท่ีตั้งท่ีลูกคา้สามารถเดินทางไปมาไดอ้ยา่งสะดวก และมีท่ีจอดรถเพียงพอ 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด ลูกคา้ไม่ไดใ้ห้

ความส าคญักบัส่วนลดหรือของแถมเท่าใดนกั มีเพียงการโฆษณาตามสถานท่ีต่าง ๆ เพื่อให้

ลูกคา้รับรู้ถึงการมีอยูข่องร้านก็เพียงพอ 

5. ดา้นบุคลากร พนกังานท่ียิม้แยม้มีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ส่ิงท่ีลูกคา้ใหค้วามสนใจเป็น

อนัดบัแรก ในการคดัเลือกพนกังานจึงควรใหค้วามส าคญักบัจุดน้ีใหม้ากยิง่ขึ้น นอกจากน้ี

อีกส่ิงท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญัไม่แพก้นัคือพนกังานท่ีมีความรู้ความเช่ียวชาญเก่ียวกบัทรงผม 

และการท าสี ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควรมีการอบรม และหาความรู้เพิ่มเติม ทั้งแก่ตนเอง

และพนกังานภายในร้าน  

6. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  ความสะอาดเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญั

สูงสุด ไม่วา่จะเป็นความสะอาดของเคร่ืองมือเคร่ืองใชห้รือความสะอาดของตวัร้าน 

ผูป้ระกอบการจึงควรมีการดูแลรักษาความสะอาดภายในร้านส่ิงต่าง ๆในร้าน  

7. ดา้นกระบวนการ การจดัล าดบัก่อน-หลงั เป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญัเป็นอยา่งมาก 

ผูป้ระกอบการปล่อยปะละเลยในจุดน้ีไปยอ่มจะท าใหลู้กคา้เกิดความไม่พอใจจนไม่กลบัมา

ใชบ้ริการก็เป็นได ้ 

 

 



ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

ควรมีการก าหนดสัดส่วนของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามแต่ละกลุ่มใหมี้ความใกลเ้คียงกนั 
เพือ่ใหไ้ดผ้ลการวิจยัท่ีมีความแม่นย  ามากยิง่ขึ้น 
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