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 การวิจัยครั้งน้ีมีความมุงหมายเพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะบุคคลและดาน
บุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการใหบริการ กับพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานเสริมสวยของผูบริโภคใน อําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบรุี กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้ง
นี้ ไดแก ผูบริโภคท่ีเขารับบริการรานเสริมสวย ซึ่งอยูในอําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุร ีจํานวน 
400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือรวบรวมขอมูล สถิติทีใ่ชทดสอบสมมตฐิาน คือ คาสถิติ
ทดสอบ ไค-สแควร (Chi-Square Test: 2X ) 
 ตัวแปรอิสระ(Independent Variable) ไดแก ปจจัยสวนบุคคล ซึ่งประกอบดวย เพศ
สถานภาพ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได สวนประสมทางการตลาดการบริการ ซึ่ง
ประกอบดวย บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการใหบริการ ตัวแปรตาม(Dependent 
Variable)  พฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค ไดแก บริการสวนใหญทีใ่ช 
จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน และชวงเวลาทีใ่ชบรกิาร ผลการวจัิยพบวา 
 1. ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 280 คน มีสถานภาพโสด 
อายุระหวาง 25-34 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัทเอกชน/หางราน รายได
ตั้งแต 20,001-30,000 พบวามีระดับลักษณะของรานเสริมสวยของสวนประสมทางการตลาด
บริการ ดานบุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการใหบริการ โดยรวมอยูในระดับมาก 
 2. ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชบริการรานเสริมสวย คือ สระ-เซ็ท จํานวน
คร้ังที่ผูใชบริการแตละเดือน คือ 1-2 คร้ัง/เดือน ชวงเวลาที่ใชบริการในรานเสริมสวยคือ วันหยุด
งาน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานทีร่ะดับนัยสําคญั 0.5 พบวา 
 1. พฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใชมี
ความสัมพันธกับ เพศ 
 2. พฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบรกิาร
แตละเดือนมีความสัมพันธกับ สถานภาพ อายุ การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ลักษณะ
ทางกายภาพ และกระบวนการใหบริการ 
 3. พฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการมี 
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 The research aims to study the relationship between demographics, people, 
physical evidence,  service process factors, and beauty salon selection of consumers in 
Pattaya, Chonburi.  The sample is 400 consumers using service from beauty salons in 
Pattaya, Chonburi.  A questionnaire is the tool for data collection.  Statistics for 
hypotheses testing is Chi-Square Test (χ 2-test). 
 Independent variables are demographics consisting of gender, marital status, 
age, education, career, and income; and marketing mix consisting of people, physical 
presentation, and service process.  The dependent variable is consumer behavior toward 
beauty salon selection consisting of type of using service, visiting frequency per month, 
and visiting time. 
 Research results are as follows: 
 1. Most respondents are female single, aged between 25 and 34 years old, 
holding Bachelor’s degree, working as private company employees, and earning income 
between  20,001 and 30,000 Baht.  Their opinions toward beauty salon features in overall 
marketing mix such as people, physical evidence, and service process are at the high 
levels. 
 2. Most respondents use services of “wash and blow dry”, they visit beauty salon 
up to twice a month, and they visit beauty salon on their holiday. 
 Results of hypotheses testing at 0.05 significance levels are as follows: 
 1. Consumer is beauty salon selection in terms of type of using service has 
relationship with gender. 
 2. Consumer is beauty salon selection in terms of visiting frequency per month 
has relationship with marital status, age, education, career, average monthly income, 
physical presentation and service process. 
 3. Consumer is beauty salon selection in terms of visiting time has relationship 
with marital status, age, average monthly income, and people. 

 
 





 

ประกาศคุณูปการ 
 
 สารนิพนธฉบับน้ี สําเร็จลงไดดวยความกรุณาจาก อาจารย ดร.พนิต กุลศิริ ซึ่งเปน
อาจารยที่ปรึกษา ไดใหคําปรึกษา คําแนะนํา และตรวจแกไขขอบกพรองตาง ๆ ในงานวิจัย
นับตั้งแตเริ่มตนดําเนินงานจนเสร็จเรียบรอยสมบูรณ ผูวจัิยรูสึกซาบซึ้งในความกรุณาและขอกราบ
ขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสน้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณผูชวยศาสตรจารย ดร.กาญณระวี อนันตอัครกุล และอาจารย    
ดร.มนู ลีนะวงศ ที่ไดกรุณาเปนผูเชี่ยวชาญในการตรวจแบบสอบถามซึ่งไดชวยแกไขเครื่องมือทีใช
ในงานวิจัยครั้งน้ีเปนอยางดีพรอมทั้งใหขอเสนอแนะที่เปนประโยชนอันดียิ่ง และขอกราบ
ขอบพระคุณคณาจารยทุก ๆ ทาน ที่ไดประสิทธิ์ประสาทความรู ตลอดจนประสบการณที่ดี มี
ประโยชนแกผูวิจัย 
 ผูวิจัยขอขอบพระคุณผูประกอบรานเสริมสวยในอําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี ทุกราน
ที่ไดใหความอนุเคราะหเก่ียวกับการเก็บขอมูล เพ่ือการทําสารนิพนธ 
 ผูวิจัยขอขอบคุณเพ่ือนนิสิตรวมไปถึงเจาหนาที่ในมหาวิทยาลัยทุกทานที่ไดใหความ
ชวยเหลือและ อํานวยความสะดวกแกผูวิจัยดวยดีเสมอมา 
 ผูวิจัยใครขอขอบพระคุณ คุณพอสุเทพ และคุณแมวรรณะ บุญย่ิง ที่ไดสนับสนุนดาน
กานศึกษา คอยใหกําลังใจ หวงใย และดูแลเอาใจใสผูวิจัยเสมอมา เพ่ือนๆนิสิตรวมไปถึงเจาหนาที่
ในมหาวิทยาลัยทุกทานที่ไดใหความชวยเหลือ จนกระท่ังเสร็จสิ้นดวยความเรียบรอย 
 

 สุดทายน้ีผูวิจัยหวังวาสารนิพนธเลมน้ีจะเปนแนวทางใหผูที่ดําเนินธุรกิจเสริมสวย
สามารถปรับปรุงการบริการ และพัฒนาความสามารถในการบริการ เพ่ือใหสอดคลองกับความ
ตองการของลูกคาไดเปนอยางดี 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา  
 ปจจุบันธุรกิจบริการเปนธุรกิจที่มีบทบาทสําคัญตอภาคธุรกิจของเศรษฐกิจไทย ในป 
2554 มีสัดสวนรอยละ 47.74 ของผลิตภัณฑมวลรวมของประเทศ คิดเปนมูลคา 3.73 ลานลาน
บาท  ซึ่งถือเปนธุรกิจหนึ่งที่สรางรายไดใหกับคนไทยไดเปนอยางดี (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 
2554)   ในประเทศไทยธุรกิจการใหบริการมีอยูมากมายหลายประเภท เชน ธุรกิจโรงแรม ธุรกิจ
ทองเที่ยว ธุรกิจสปาและธุรกิจความงาม เปนตน หากจะมองถึงธุรกิจที่เก่ียวของกับความสวยงาม
ก็เปนอีกธุรกิจหน่ึงที่นาสนใจโดยเฉพาะในกลุมของตลาดผูบริโภคสตรี ซึ่งเห็นไดรอยละ 80 ของ
สินคาที่ออกสูตลาดของไทยเปนสินคาที่มุงตอบสนองความตองการของผูหญิงในเรื่องเก่ียวกับ
ความสวยงามทั้งสิ้น สินคาเหลาน้ีมีตั้งแตเคร่ืองสําอางจนถึงอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพ รักษารูปราง 
ลดความอวน เครื่องประดับ เครื่องแตงกาย ซึ่งมีมูลคาตลาดรวมกวา 50,000 ลานบาท   
โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจเสริมสวยนั้นสามารถสรางรายไดภายในประเทศกวา 5 พันลานบาท และ
มี อัตราการเติบโตรอยละ 3 ตอป นับเปนธุรกิจที่มีศักยภาพสูงสามารถสรางเม็ดเงินใหกับประเทศ
ไดมหาศาล  (เขมจิรา กุลขํา. 2550; อางอิงจาก ดารารัตน สุพรรณบรรจง.  ม.ป.ป.) 
 ปจจุบันธุรกิจรานเสริมสวยและความงาม ติดอันดับ 1 ใน 10 ธุรกิจดาวเดนในป 2555 
(เสาวนีย  ไทยรุงโรจน,2555) ที่จะมีแนวโนมการขยายตัวเติบโตไดดีในปนี้ บริการรานเสริมสวยจึง
กลายเปนสิ่งจําเปนสําหรับคนในยุคปจจุบัน อาจกลาวไดวาแทบจะไมมีใครท่ีไมเคยใชบริการราน
เสริมสวย เน่ืองจากตองการเสริมสรางบุคลิกภาพ รูปรางหนาตา ผิวพรรณ ซึ่งเปนสิ่งสําคัญมาก
สําหรับผูหญิงทุกเพศทุกวัย นอกจากนั้นผูชายยุคปจจุบันมีพฤติกรรมการใชบริการรานเสริมสวย
เหมือนผูหญิงมากขึ้น ไดแก การตัดผม สระผม ดัดผม ทําสีผม รวมถึงการบํารุงสุขภาพเสนผม จึง
สงผลดีตอตลาดธุรกิจรานเสริมสวยและความงาม  
 มูลคาตลาดโดยรวมของธุรกิจรานเสริมสวยมีแนวโนมที่เติบโตตอเนื่องและมีการแขงขัน
สูงขึ้นเรื่อย ๆ สําหรับในอําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี ซึ่งเปนเมืองทองเที่ยวที่ไดรับความนิยม
ทั้งนักทองเที่ยวชาวไทยและตางประเทศและเปนเมืองที่ไดรับการพัฒนาใหเปนแหลงทองเที่ยว
หลักของภาคตะวันออก  กิจกรรมทางเศรษฐกิจสวนใหญจึงเปนกิจกรรมตางๆท่ีเก่ียวของกับการ
บริการนักทองเที่ยว  โดยประชากรสวนใหญรอยละ 87 ประกอบอาชีพดานการคาและการบริการ
แกนักทองเที่ยว   ซึ่งจํานวนประชากรตามทะเบียนบานมีจํานวน 108,804 คน เปนชาย 50,504 
คนและหญิง 58,300 คน ประชากรแฝง 400,000 - 500,000 คน เน่ืองจากเมืองพัทยามีการ
เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอยางรวดเร็ว และมีการอพยพยายถิ่นของแรงงานจากตางถิ่นเขามาเปน
จํานวนมาก จึงทําใหมีประชากรแฝงมากกวาจํานวนความเปนจริง 4 - 5 เทา (สํานักงานเทศบาล
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เมืองพัทยา, 2554) ซึ่งขอมูลดังกลาวแสดงใหเห็นวาอําเภอเมืองพัทยาไมไดมีเพียงคนในพื้นที่
เทาน้ันแตยังมีคนนอกพิ้นที่ที่มาอาศัยในอําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี 
 งานวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคในอําเภอ
เมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี  จะเปนประโยชนกับผูประกอบธุรกิจรานเสริมสวยที่ดําเนินกิจการอยูใน
ปจจุบัน เพ่ือนําขอมูลที่ไดจากการวิจัยน้ีไปใชเปนแนวทางปรับปรุง วางแผนและกําหนดกลยุทธ
ทางการตลาดและการบริการรานเสริมสวยใหเหมาะกับความตองการของลูกคาหรือผูที่สนใจจะ
ลงทุนทําธุรกิจเสริมสวยสามารถนําขอมูลที่ไดจากการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการคิดและตดัสนิใจ
ที่จะลงทุนทําธุรกิจตอไป 
 

วัตถุประสงคของการวิจัย  
 1.  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการรานเสริมสวยในอําเภอเมืองพัทยา 
จังหวัดชลบุรี 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะบุคคลและดานบุคลากร ดานลักษณะทาง
กายภาพ และดานกระบวนการใหบริการ กับการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคใน 
อําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี 
 
ความสําคญัของการวิจัย  
 1.  เพ่ือนําขอมูลที่ไดจากการวิจัยนํามาใชเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงการ
ดําเนินงานและรูปแบบการใหบริการใหสอดคลองกับการความตองการของลูกคา สําหรับนักลงทุน
และผูประกอบการรานเสริมสวย 
 2.  เพ่ือนําผลการวิจัยนี้เปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
รานเสริมสวยของผูประกอบการ และผูสนใจใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค  
 
ขอบเขตของการวิจัย  
 ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขต และกลุมตัวอยางในการวิจัย ดังนี้  
 ศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล ลักษณะบุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และ
กระบวนการใหบริการกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคในอําเภอเมือง
พัทยา จังหวัดชลบุรี 
 
 ประชากรและกลุมตวัอยาง  
 1.  ประชากร 
  ประชากรที่ใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคท่ีเขารับบริการรานเสริมสวย ซึ่งอยูใน
อําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุร ี 
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 2.  กลุมตัวอยาง  
  กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือ กลุมผูบริโภคที่ใชบริการรานเสริมสวย ในอําเภอ
เมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี แตเนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ผูวิจัยจึงใชวิธีการ
คํานวณขนาดประชากรที่ไมสามารถระบุจํานวนประชากรที่แนนอนได (กัลยา วานิชยบัญชา. 
2545: 26) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ความผิดพลาดไมเกิน 5% จึงไดขนาดตัวอยางจํานวน 385 
คน และเพ่ิมตัวอยางจํานวน 15 ชุด รวมจํานวน 400 คน  
 
ตัวแปรที่ศึกษา  
 1. ตัวแปรอิสระ(Independent Variable) ไดแก 
  1.1 ปจจัยสวนบุคคล ซึ่งประกอบดวย 
   1.1.1 เพศ  
   1.1.2 สถานภาพ  
   1.1.3 อายุ  
   1.1.4 การศึกษา  
   1.1.5 อาชีพ  
   1.1.6 รายได 
  1.2 สวนประสมทางการตลาดการบริการ ซึ่งประกอบดวย 
   1.2.1 บุคลากร 
   1.2.2 ลักษณะทางกายภาพ  
   1.2.3 กระบวนการใหบริการ  
 2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable)  พฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภค ไดแก  
  2.1 บริการสวนใหญที่ใช  
  2.2 จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน  
  2.3 ชวงเวลาที่ใชบริการ  
  
นิยามศัพทเฉพาะ  
 รานเสริมสวย หมายถึง สถานที่ที่ใหบริการซ่ึงประกอบไปดวยการตัดตกแตงทรงผม 
แตงเล็บ แตงหนา นวดหนา อาบนํ้าแรแชน้ํานม ตอเล็บ ตอผม ตอขนตา รวมไปถึงบริการอ่ืน ๆ 
ของรานเสริมสวยที่ตั้งอยูในเขตอําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี 
 ปจจัยสวนบุคคล หมายถึง ลักษณะสวนบุคคลของลูกคาที่ใชบริการ ไดแก เพศ 
สถานภาพสมรส อายุ การศึกษา อาชีพ รายได  
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 พฤติกรรมในการใชบริการ  หมายถึง พฤติกรรมผูบริโภคในการใชบริการของราน
เสริมสวย  ไดแก  บริการสวนใหญที่ใช  จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน ชวงเวลาที่ใชบริการ   
 บุคลากร (People) หมายถึง ลักษณะของผูใหบริการ ไดแก 
 1. พนักงานสามารถตอบสนองตอความตองการได 
 2. พนักงานใหบริการดวยความสุภาพ 
 3. พนักงานสามารถรับฟงและแกปญหาได 
 4. มีพนักงานเหมาะสมกับจํานวนลูกคา 
 5. พนักงานเอาใจใสดูแลลูกคาอยางดี 
 6. พนักงานมีความเปนมืออาชีพ 
 ลักษณะทางกายภาย (Physical Presentation) หมายถึง ความพึงพอใจภาพรวมการ 
ตกแตงภายในราน รวมถึงอุปกรณเคร่ืองมือที่ใชในการบริการ ไดแก บรรยากาศ เคร่ืองมือที่ใชใน
การบริการ ที่จอดรถสําหรับลูกคา มุมพักผอนของลูกคา 
 กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนตาง ๆ ของการบริการลูกคา ที่ได
กระทําอยางมีระบบ ดานการบริการ ไดแก การประสานงานระหวางชางกับพนักงาน เวลาในการ
รอรับบริการไมนาน มีอุปกรณเคร่ืองมือในการใหบริการทันสมัย 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย  
 ในการศึกษาวิจัยน้ันจะศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล ลักษณะบุคลากร 
ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการใหบริการกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคในอําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรีสรุปเปนกรอบแนวความคิดได ดังนี้  
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                  ตัวแปรอิสระ                                               ตัวแปรตาม 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
สมมติฐานการวิจัย 
 1.  เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค  
 2.  สถานภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค 
 3.  อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค 
 4.  การศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค 
 5.  อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค 
 6. รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภค 
 7. ลักษณะบุคลากรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภค  

 
 
 
 
 
 
พฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภค  

1. บริการสวนใหญที่ใช  
2. จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน  
3. ชวงเวลาที่ใชบริการ  

 
 

ปจจัยสวนบคุคล 
1. เพศ  
2. สถานภาพสมรส  
3. อายุ  
4. การศึกษา  
5. อาชีพ  
6. รายไดเฉล่ียตอเดือน  

สวนประสมการตลาดการบริการ 
1. ลักษณะบคุลากร  
2. ลักษณะทางกายภาพ  
3. กระบวนการใหบริการ  
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 8. ลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภค  
 9. กระบวนการใหบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภค  



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 แนวคิดและทฤษฎีที่นํามาประยุกตใชในการศึกษา การศึกษาความสัมพันธของปจจัย
สวนบุคคล ลักษณะบุคลากร ลักษณะทางกายภาพและกระบวนการใหบริการกับการใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคในอําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี ผูวิจัยใชแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ
คือ  
 1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 2.  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดการบริการ 
 3.  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจเสริมสวย  
 4.  งานวิจัยที่เก่ียวของ  
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค  
 ชิฟแมน และคานุก (Schiffman; & Kanuk. 1994) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกไมวาจะเปนการเสาะแสวงหา การซื้อ การใช การประเมิน หรือ 
การบริโภคผลิตภัณฑบริการซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนไดอยาง
พึงพอใจ เปนการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชทรัพยากรที่มีอยู ทั้งเงิน เวลา และกําลงั
ซื้อเพ่ือบริโภค และบริการตางๆ อันประกอบดวย ซื้ออะไร ทําไมจึงซ้ือ ซื้อเม่ือไร ที่ไหน และ
บอยคร้ังแคไหน ธงชัย สันติวงศ. (2540: 25) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาให การไดมา การใชสินคาและ
บริการทั้งนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งมีมาอยูกอนแลวและมีสวนในการกําหนดใหมีการ
กระทํา ดังกลาว หรือหมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่
เก่ียวกับการซ้ือและการใชสินคา  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. (2546: 192 ) สรุปถึงพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer 
Behavior) หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหา การคิด การซื้อ การใช การประเมินผล ใน
สินคาและบริการซึ่งคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา (Schiffman; & Kanuk. 2000: G-3) 
หรือหมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เก่ียวของกับการ
ซื้อและการใชสินคา  
 อดุลย จาตุรงคกุล (2539: 5) พฤติกรรมผูบริโภค อาจหมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่
เก่ียวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ 
ของการตัดสินใจ ซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆเหลาน้ี 
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 รูปแบบการวิเคราะหตลาดผูบริโภค  
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือ
วิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพ่ือใหทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซ้ือ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณที่จะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ
คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธการตลาด(Marketing Strategies) ที่
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546: 193) ไดอธิบายถึง คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะ
พฤติกรรมผูบริโภคคือ 6 Ws และ 1 H ซึ่งประกอบดวย Who?, What?, Why?, Who?, When?, 
Where? และ How? เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการใชกล
ยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค หรือเรียกวา 7W’s ซึ่ง
ประกอบดวย  
 1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in Target Market) เปนคําถามที่ตองการทราบถึง
ลักษณะของกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา และ
พฤติกรรมศาสตร  
 2.  ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the Consumer Buy) เปนคําถามที่ตองการทราบถึง
สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) เชน คุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product 
components)  
 3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the Consumer Buy) เปนคําถามที่ตองการทราบ
ถึงวัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ของผูบริโภค ซึ่งจะตองศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือคือ ปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะ
บุคคล  
 4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who Participates in the Buying) เปนคําถามเพ่ือ
ทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ (Organization) ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย ผู
ริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูซื้อ และผูบริโภค  
 5.  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the Consumer Buy) เปนคําถามที่ตองทราบถึง
โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ชวงเดือนใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน   
เปนตน  
 6.  ผูบริโภคซ้ือที่ไหน (Where does the Consumer Buy) เปนคําถามที่ตองการทราบ
ถึงชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน คลินิก บริษัท หางสรรพสินคา 
รานคา  
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 7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the Consumer Buy) เปนคําถามที่ตองการ ทราบ
ถึงขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operation) ซึ่งประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินผล การตัดสินใจซื้อ และความรูสึกภายหลังการซ้ือ  
โมเดลพฤติกรรมผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อ  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. (2546: 196 - 199) อธิบายเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภควา 
เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยมีจุดเร่ิมตนจากสิ่งกระตุน  
(Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s 
Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดความรูสึกนึกคิด
ของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซื้อซ่ึงจะนําไปสูการตอบสนองของผูซื้อ 
(Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) จุดเร่ิมตนของ
โมเดลน้ีอยูที่ สิ่งกระตุนใหเกิดความตองการกอนแลวทําใหเกิดการตอบสนอง ดังน้ันโมเดลนี้จึง
อาจเรียกวา S-R Theory ดังภาพที่ 2.1 
 1.  สิ่งกระตุน (Stimulus) อาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) และสิ่ง
กระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดตองสนใจและจัดการกับส่ิงกระตุนภายนอก
เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการ (Buying Motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจดานเหตุผลและดาน
จิตวิทยาก็ไดสิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ  
  1.1  สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนที่นักการตลาด
ควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ซึ่งประกอบดวย การกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดชองทางการจัด
จําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) และในการวิจัยคร้ังน้ีสิ่งกระตุนอาจรวม
ไปถึงบุคคล (People) หลักฐานทางกายภาพที่สามารถมองเห็นได (Physical Evidence) และ
กระบวนการ (Process)  
  1.2  สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนผูบริโภคที่อยูภายนอกองคกร
ซึ่งบริษัทควบคุมไมได ไดแกสิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เทคโนโลยี (Technology) 
กฎหมายและการเมือง (Law and Political) และวัฒนธรรม (Culture)  
 2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผู
ซื้อ เปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึก
นึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ  
  2.1  ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัย
ตาง ๆ คือปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา  
   2.1.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) วัฒนธรรมเปนส่ิงกําหนดความ
ตองการพ้ืนฐาน และพฤติกรรมทางวัฒนธรรม แบงออกไดเปน วัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมกลุม
ยอย และชั้นทางสังคม  
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ภาพประกอบ 2  รูปแบบพฤติกรรมผูบรโิภคและปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. (2546). การบริการการตลาดยุคใหม. หนา 198. 
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   2.1.2  ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เก่ียวของกับชีวิต 
ประจําวันและอิทธิพลพฤติกรรมตอการซื้อ ลักษณะทางสังคม ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว 
บทบาทและสถานะของผูซื้อ  
   2.1.3  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจสวนบุคคลไดรับ
อิทธิพลจากสิ่งตอไปน้ี ไดแก ฐานะ รายได อาชีพ การศึกษา แนวคิดสวนบุคคลเปนตน  
  2.2  กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดวย 5 
ขั้นตอน คือ  
   2.2.1  การรับรูความตองการหรือปญหา (Need or Problem Recognition) คือ
การที่บุคคลสามารถรับรูถึงความตองการภายในของตนเองซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรืออาจเกิดมาจาก
สิ่งกระตุนก็ไดโดยรวมถึงความตองการทางดานรางกายและความปรารถนาที่อยากจะไดอันเปน
ความตองการทางดานจิตวิทยาผูบริโภคจะเกิดการเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับส่ิงกระตุนจาก
ประสบการณเพื่อที่จะตอบสนองตอส่ิงกระตุนน้ัน ๆ  
   2.2.2  การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือผูบริโภคไดตระหนักถึงความ
ตองการแลวเขาจะพยายามคนหาวิธีการที่จะทําใหความตองการดังกลาวไดรับการตอบสนองอยาง
พึงพอใจ หรือโดยการวิเคราะหขอมูลซึ่งจะมากนอยเพียงใดขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการ คือ 
จํานวนขอมูลที่สามารถจะหามาไดในการวิเคราะหตัดสินใจ ความพอใจที่จะไดรับจากการคนหา
ขอมูล และผูคนหาขอมูลจะพยายามคนหาขอมูลที่เก่ียวกับผลิตภัณฑหรือสินคาแหลงขอมูลของ
ผูบริโภคประกอบดวย 5 กลุม ดังนี้  
    1) แหลงบุคคล (Personal Sources) ไดแก คนในครอบครัว เพ่ือนสนิท 
คนรอบบาน  
    2) แหลงการคา (Commercial Sources) ไดแก สื่อโฆษณา พนักงานขาย 
ตัวแทนการคา การบรรจุภัณฑ การจัดแสดงสินคา ฯลฯ  
    3) แหลงชุมชน (Public Sources) ไดแก สื่อมวลชน องคการคุมครอง
ผูบริโภค  
    4) แหลงประสบการณ (Experiential Sources)  
    5) แหลงทดลอง (Experimental Sources) ไดแก หนวยงานที่สํารวจ
คุณภาพ หรือหนวยวิจัยตลาด หรือประสบการณตรงของผูบริโภค  
   2.2.3  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  
    1) คุณสมบัติ (Attributes) โดยพิจารณาวามีคุณสมบัติใดบางซึ่งคุณสมบัติ
ของผลิตภัณฑและบริการในความรูสึกของผูซื้อที่มีตอผลิตภัณฑและบริการแตละชนิดน้ันจะ
แตกตางกัน ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญตอคุณสมบัติของผลิตภัณฑแตกตางกัน  
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    2) ระดับความสําคัญ (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึง
ความสําคัญของคุณสมบัติเปนหลัก (Attributes Importance) มากกวาพิจารณาถึงความโดดเดน
ของสินคา (Salient Attributes)  
    3) ความเชื่อถือตราสินคา (Brand Beliefs) การพิจารณาถึงความเชื่อถึง
ภาพลักษณของสินคาและตราสินคา (Brand Image) ที่ไดพบเห็นและประสบการณในอดีต  
    4) ความพอใจ (Utility Function) คือ การประเมินวามีความพอใจในตัว
สินคาแคไหนเมื่อเปรียบเทียบความพอใจของสินคาแลวเราก็สามารถเลือกสินคาไดงายขึ้น  
    5) กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) เปนอีก วิธีหนึ่งที่นําเอา
ปจจัยการตัดสินใจหลายตัว เชน ความพอใจทัศนคติ ความเชื่อถือในสินคา คุณสมบัติ สินคามา
เปรียบเทียบกอนตัดสินใจซื้อตอไป  
   2.2.4  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เม่ือผานขั้นตอนในการประเมินผล
ทางเลือกแลวทางเลือกที่ดีที่สุดจะเปนทางเลือกที่ผูบริโภคเลือกเพราะเขาชอบและ ถูกใจมากที่สุด
และผูบริโภคยังอาจคํานึงถึงปจจัยและผลกระทบตาง ๆ ที่เกิดขึ้นระหวางการประเมินทางเลือกและ
การตัดสินใจซื้อ ดังนี้คือ ทัศนคติของผูอ่ืนตอการตัดสินใจซื้อของตนเองวามีความรูสึกอยางไร เปน
บวกหรือเปนลบตอการตัดสินใจ หากเปนบวกก็จะมีความรูสึกพอใจกับการตัดสินใจ และตรงกัน
ขามหากเปนลบก็จะรูสึกไมพอใจกับการตัดสินใจของตนเองปจจัยหรือสถานการณ ที่คาดคะเนไว 
(Anticipated Situational Factors) ซึ่งเปนปจจัยที่อยูในดุลยพินิจและไมสามารถ วางแผงได เชน
ราคาของผลิตภัณฑผลประโยชนที่จะไดจากการบริโภค รายไดของครอบครัว และปจจัยหรือ
สถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว (Unanticipated situational Factors) ซึ่งปจจัยดังกลาวจะมี
ผลกระทบหรือมีอิทธิพลอยางมากในการตัดสินใจ นักการตลาดตองพยายามควบคุมหรือปองกัน
ไมใหปจจัยดังกลาวเกิดขึ้นกับผูบริโภค ในขณะที่กําลังตัดสินใจซื้อ เชน ผูบริโภคเกิดอารมณจาก
การบริการที่ไมเต็มใจของคนจําหนายสินคา เม่ือเหตุการณในลักษณะนี้เกิดขึ้นจะสงผลใหผูบริโภค
ตัดสินใจไปซ้ืออยางอ่ืนแทน  
    ในขั้นตอนการตัดสินใจซื้อน้ี เปนขั้นตอนที่มีความสําคัญที่สุด ซึ่งผลลัพธที่
ออกมาจะเปนส่ิงที่ทําใหนักการตลาดมีความทุกขหรือมีความสุขก็ตรงจุดน้ี เพราะฉะนั้น นักการ
ตลาดจะตองพยายามหรือหาหนทางทุกอยางที่จะใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของตนเอง 30  
   2.2.5 พฤติกรรมหลังการซื้อ (Postpurchase Behavior) หลังจากการซ้ือ 
ผูบริโภคจะมีประสบการณในการบริโภคซึ่งอาจไดรับความพอใจหรือไมพอใจ ซึ่งจะมีผลในการ
ตัดสินใจซื้อสินคาคร้ังตอไปดังที่จะนําเสนอในภาพประกอบ 3 
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ภาพประกอบ 3  กระบวนการซื้อ 5 ขั้นตอน 
 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. (2546). การบริการการตลาดยุคใหม. หนา 82. 
 
 3.  การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) ผูบริโภคจะตัดสินประเด็น ดังนี้  
  3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice)  
  3.2  การเลือกตราสินคา (Brand choice)  
  3.3  การเลือกผูจําหนาย (Dealer Choice)  
  3.4  เวลาในการซื้อ (Purchase Choice)  
  3.5  จํานวนที่ซื้อ (Purchase Amount)  
 อดุลย จาตุรงคกุล. (2545: 5) ไดใหคําจํากัดความพฤติกรรมผูบริโภควา เปนกิจกรรม
ตาง ๆ ที่บุคคลกระทําเม่ือไดรับบริโภคสินคาหรือบริการรวมไปถึงการขจัดสินคาหรือบริการหลัง
การบริโภคดวย กลาวโดยงายก็คือเปนที่เขาใจกันวาพฤติกรรมผูบริโภคเปนเรื่องเก่ียวกับทําไมคน
จึงทําการซ้ือ คําจํากัดความนี้รวมถึงกิจกรรมมากมาย ดังนี้  
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 1.  การไดรับมา (Obtaining) หมายถึง กิจกรรมที่นําไปสูและรวมถึงการซ้ือหรือการรับ
ผลิตภัณฑไว  
 2.  การบริโภค (Consuming) ในที่นี้หมายถึง วิธีใด ที่ไหน เม่ือใด และภายใต
สถานการณใดที่ผูบริโภคทําการบริโภคผลิตภัณฑ  
 3.  การขจัดสินคาทิ้งไป (Disposing) รวมไปถึงวิธีการท่ีผูบริโภคจัดการกับผลิตภัณฑ
และหีบหอเม่ือเลิกใช  
 

แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดการบริการ  
 ฉลองศรี พิมลสมพงศ. (2542: 54) ไดกลาววา “สวนประสมทางการตลาด” ที่รูจักกันใน
ชื่อ 4P’s ไดแก Product Price Place และ Promotion ซึ่งไดรับการพัฒนาขึ้นมาในชวงทศวรรษ 
1960 เปนมุมมองที่คอนขางแคบเกินไปและไมเหมาะสมที่จะใชกับการบริการ ซึ่งมีลักษณะเฉพาะ 
ที่แตกตางจากสินคาโดยทั่วไป นักวิชาการทางดานการตลาดหลายทานเชน Payne, Adrian 
(1993) จึงเสนอแนวคิดใหมในเรื่องสวนประสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ เพ่ิมมาอีก 3 
สวน ดังภาพที่ 2.3  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 4  สวนประสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ (The Service Marketing Mix) 

 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. (2546). การบริการการตลาดยุคใหม.  หนา 167. 

การใหบริการลูกคา 

(Customer service) 

ส่ิงแวดลอมทาง
กายภาพ 

การจัด
จําหนาย 

การสงเสริมการตลาด 

(Promotion) 

กระบวนการ 
( Process) 

บุคลากร 
(People) 

ราคา 

(Price) 

ผลิตภัณฑ 
( Product ) 
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 ดารารัตน สุพรรณบรรจง. (2546: 4 – 7) ไดกลาวไววา สวนประสมทางการการตลาด 
(Marketing mix) ของสินคาน้ัน โดยพ้ืนฐานจะมีอยู 4 ตัว ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาด ตามแนวคิดของ คอทเลอร (Kotler. 2003) แตสวนประสมทาง
การตลาดของตลาดบริการจะมีความแตกตางกันสวนประสมทางการการตลาดของสินคาทั่วไป 
กลาวคือ จะตองมีการเนนถึงพนักงาน กระบวนการในการใหบริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ
ซึ่งทั้งสามสวนประสมเปนปจจัยหลักในการสงมอบบริการดังน้ันสวนประสมทางการตลาดของการ
บริการจึงประกอบดวย 7 P’s ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม
การตลาด บุคลากร กระบวนการใหบริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ตามแนวคิดของ  Payne, 
Adrian. ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้  
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) ผลิตภัณฑของธุรกิจบริการ คือส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือ
สนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ (พิบูล ทีปะปาล. 2549: 216 – 217; อางอิงจาก Kotler. 
2003: 407)  ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งใด ๆ ที่สามารถนําเสนอขายใหแกตลาดเพ่ือทําใหความ
ตองการและความจําเปนของ ผูซื้อไดรับการตอบสนองทําใหไดรับความพอใจ  
  1.1  ประโยชนหลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชนพ้ืนฐานของผลิตภัณฑที่
เตรียมไวใหกับผูบริโภคไดรับโดยตรง ซึ่งสามารถตอบสนองความตองการท่ีแทจริงของลูกคาได 
เชน บริการเสริมสวยมีประโยชนพ้ืนฐานเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาที่ตองการเสริม
บุคลิกภาพใหดูดี  
  1.2  รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพ้ืนฐาน (Basic 
Product) หมายถึง ลักษณะผลิตภัณฑที่ผูบริโภคสามารถรับรูได ไดแก คุณภาพ ตราสินคา  
  1.3  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและ
เง่ือนไขที่ผูซื้อคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซื้อสินคา การเสนอผลิตภัณฑ ที่
คาดหวังจะคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก เชน ความประทับใจในการรับบริการจาก
ชางเสริมสวย การใหคําแนะนําในการเลือกแบบทรงผมที่เหมาะสมกับลูกคา  
  1.4  ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนเพ่ิมเติมหรือ
บริการที่ผูซื้อจะไดรับควบคูกับการซ้ือสินคา ประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย  
  1.5  ศักยภาพที่เก่ียวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑใหมที่มีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไปเพี่อตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 
เชน การแนะนําแฟชั่นแบบผมใหม ๆ ที่กําลังจะเปนที่นิยม  
 2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑ กับราคาผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา 
ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ ดังน้ันผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง (1) คุณคาที่รับรูในสายตา 
ผูบริโภคซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑ
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นั้น (2) ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เก่ียวของ (3) ภาวการณแขงขัน (4) ปจจัยอ่ืน ๆ เชน ภาวะ
เศรษฐกิจนโยบาย ภาครัฐ  
 3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง สถานที่การใหบริการและชองทางการจัด
จําหนายในสวนของสถานที่การใหบริการสวนแรก คือ การเลือกทําเลท่ีตั้ง (Location) การเลือก
ทําเลที่ตั้งธุรกิจนับวามีความสําคัญมากโดยเฉพาะธุรกิจบริการที่ผูบริโภคตองไปรับบริการใน
สถานที่ที่ผูใหบริการจัดไว เพราะทําเลท่ีตั้งที่เลือกเปนตัวกําหนดกลุมเปาหมายท่ีจะเขามาใช
บริการ ดังน้ันสถานที่ใหบริการตองสามารถครอบคลุมพ้ืนที่ในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมาก
ที่สุดและคํานึงถึงทําเลที่ตั้งของคูแขงขันดวยโดยความสําคัญของทําเลที่ตั้งจะมีความสําคัญมาก
นอยแตกตางกันไปตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแตละประเภทในสวนของชองทางการจัด
จําหนาย (Channels) การกําหนดชองทางการจัดจําหนายตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก 
ลักษณะของการบริการ ความจําเปนในการใชคนในการจําหนาย และลูกคาเปาหมายของธุรกิจ
บริการ  
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวาง
ผูซื้อกับผูขายเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคนเครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใช
หน่ึงหรือหลายเครื่องมือ ตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบบูรณาการ (Integrated 
Marketing Communication – IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ          
คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังนี้  
  4.1  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการคือ ผูผลิตหรือ      
ผูจําหนายสินคา กับกลุมผูรับขาวสารจํานวนมาก ซึ่งอาจจะอยูในรูปแบบการแจงขาวสาร การจูงใจ
ใหเกิดความตองการ หรือการเตือนความทรงจํา  
  4.2  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เคร่ืองมือการสงเสริมการขาย เชน 
คูปองการประกวด ของแถม และอ่ืน ๆ มีประโยชนแตกตางกัน 3 ประการคือ (1) สื่อสาร สามารถ
ดึงความสนใจผูบริโภคเขาไปสูตัวสินคา (2) จูงใจ มอบสิทธิพิเศษ สิ่งจูงใจ ซึ่งมีคุณคาตอผูบริโภค
เชิญชวน เปนการเชิญชวนใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาทันทีการสงเสริมการขายเปนเครื่องมือ
ระยะสั้นเพ่ือกระตุนการตอบสนองใหเร็วขึ้นเปนงานเก่ียวของกับการสราง การนําไปใช และการ
เผยแพรวัสดุและเทคนิคตาง ๆ โดยใชเสริมกับการโฆษณา และชวยเสริมการขาย การสงเสริมการ
ขายอาจจะทําโดยวิธีทางไปรษณีย แคตตาล็อค สิ่งพิมพจากบริษัทผูผลิต การจัดแสดงสินคา การ
แขงขันการขายและเครื่องมืออ่ืน ๆ โดยมีจุดมุงหมาย คือเพ่ิมความพยายามในการขายของ
พนักงานขาย ผูจําหนายและผูขาย ใหขายผลิตภัณฑ และใหลูกคาตองการซ้ือผลิตภัณฑยี่หอน้ัน 
ทําใหการขายโดยใชพนักงานขายและการโฆษณาสามารถไปไดอยางดี เพราะการสงเสริมการขาย
เปนการใหสิ่งจูงใจพิเศษ  
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  4.3  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) การใชพนักงานขายเปน
เคร่ืองมือจะไดผลดีเม่ือผูบริโภคอยูในขั้นสุดทายของกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยเฉพาะอยางยิ่ง
เพ่ือสรางความชอบ การโนมนาว และการตัดสินใจซื้อ การใชพนักงานขายมีคุณสมบัติดังน้ี (1) 
เปนการเผชิญหนาระหวางบุคคลเปนการปฏิสัมพันธอยางฉับพลันระหวางบุคคลตั้งแต 2 คนขึ้นไป 
แตละคนสามารถสังเกตปฏิกิริยาของอีกคนหน่ึงไดในทันที (2) เปนการหวานพืชเพ่ือหวังผลการใช
พนักงานขายกอใหเกิดความสัมพันธกันในหลายระดับเริ่มตั่งแตการนําเสนอขอมูลเพ่ือการขายไป
จนถึงมิตรภาพสวนบุคคลอันลึกซ้ึง (3) การตอบสนอง การใชพนักงานขายทําใหผูซื้อมีความรูสึก
ความรับผิดชอบที่จะตองรับฟงการนําเสนอการขายการใชพนักงานขายเปนรูปแบบการ
ติดตอสื่อสารจากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรงอาจเรียกวาเปนการติดตอสื่อสารระหวาง
บุคคลผูสงขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที พนักงานขายสามารถ
แนะนํา ชักชวนใหผูบริโภคซ้ือสินคาและบริการ รวมไปทั้งกระตุนใหเพ่ิมการใชบริการสําหรับผูที่
เปนลูกคาเดิม และยังสามารถใหความชวยเหลือ ดูแลลูกคา และเรียนรูลวงหนาวาลูกคาตองการ
อะไร เพ่ือทําใหเกิดโอกาสในการขายบริการอ่ืนใหกับลูกคาเพ่ิมเติมตอไปในอนาคต  
  4.4  การใหขาวสารและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) 
คุณลักษณะเดนของการประชาสัมพันธ และการใหขาวที่แตกตางจากเครื่องมือสงเสริมการตลาด 
อ่ืน ๆ คือ มีความนาเชื่อถือ สามารถเจาะเขาถึงกลุมลูกคา สรางเปนเรื่องราวเกี่ยวกับบริษัทหรือ
สินคาได การใหขาวเปนการเสนอความคิดเก่ียวกับสินคา บริการ หรือนโยบายบริษัท โดยผานส่ือ
ซึ่งอาจไมจําเปนตองมีการจายเงิน หรือจายเงินก็ได การใหขาวเปนสวนหนึ่งของการ
ประชาสัมพันธ  
  4.5  การบอกกลาวแบบปากตอปาก (Word of Mouth) มีบทบาทสําคัญอยางยิ่งกับ
ธุรกิจบริการเพราะผูที่ เคยใชบริการจะทราบวาการบริการของธุรกิจน้ันเปนอยางไรจาก
ประสบการณ ของตนแลวถายทอดประสบการณนั้นตอไปตอยังผูซึ่งอาจจะเปนผูใชบริการใน
อนาคต หากผูที่ เคยใชบริการมีความรูสึกที่ดี ประทับใจในบริการ ก็จะบอกตอ ๆ ไปยังญาติพ่ีนอง
และคนรูจัก และแนะนําใหไปใชบริการดวยซ่ึงสามารถชวยลดคาใชจายในการสงเสริมการตลาด
และการติดตอสื่อสารไดมาก แตในทางตรงกันขาม หากไมประทับใจในการบริการ ก็จะบอกตอ
ในทางไมดี การแนะนําจากคนรูจักมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของผูที่ไมเคยใชบริการ
สูงมากดังน้ันการบอกกลาวแบบปากตอปากจึงมีผลกระทบกับธุรกิจบริการอยางยิ่งการไดรับ
ประสบการณจากการใชบริการที่ไมดีจะมีผลเสียอยางยิ่งตอธุรกิจบริการเพราะผูใชที่ไมพอใจใน
การบริการมีแนวโนมที่จะบอกกลาวแบบปากตอปากสูผูอ่ืนมากกวาผูที่สนใจในบริการ  
 5.  ผูมีสวนเกี่ยวของหรือบุคลากร (Participants/People) คือ ผูที่มีสวนเกี่ยวของกับการ
บริการทั้งหมด หมายความรวมถึงทั้งลูกคา และบุคลากรที่คอยใหบริการลูกคาคุณภาพในการ
ใหบริการตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับ
ลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนอง
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ลูกคามีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมที่ดีใหกับองคกร
บุคลากร (People) บุคลากรเปนองคประกอบที่สําคัญทั้งในการผลิตและการใหบริการ ในปจจุบัน
สถานการณการแขงขันทางธุรกิจรุนแรงขึ้นบุคลากรยังเปนปจจัยสําคัญที่สรางความแตกตาง 
(Differentiation) ใหกับธุรกิจโดยการสรางมูลคาเพ่ิมใหกับสินคา ซึ่งทําใหเกิดความไดเปรียบใน
การแขงขัน  
 6.  การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation) 
ไดแก สภาพแวดลอมของสถานที่ใหบริการการออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของพื้นที่
ในอาคาร และลักษณะทางกายภาพอ่ืน ๆ ที่สามารถดึงดูดใจลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณ
ของการบริการไดอยางชัดเจน รวมไปถึงอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชตาง ๆ ที่มีไวในการใหบริการ
ดวยกระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอน ระเบียบ หรือวิธีการทํางานซ่ึงเกี่ยวของกับการ
สราง และการนําเสนอบริการใหกับลูกคา เชนการตัดสินใจในเรื่องนโยบายที่เก่ียวกับลูกคาและ
บุคลากรขององคการ เปนตน  
 7.  กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนในการใหบริการเพ่ือสงมอบ
คุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจ ลูกคาจะพิจารณาใน 2 ดาน คือ ความ
ซับซอน (Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในดานของความซับซอนจะตอง
พิจารณาถึง ขั้นตอนและความตอเน่ืองของงานในกระบวนการเชนความสะดวกรวดเร็วในการสระ
ไดรฟ ระยะเวลาในการรับบริการสระผม สวนในดานของความหลากหลาย ตองพิจารณาถึงความ 
มีอิสระ ความยืดหยุน ความสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงขั้นตอนหรือลําดับการทํางานได เชน การมี 
สีทําผมใหลูกคาเลือกไดอยางหลากหลาย มีแบบทรงผมที่หลากหลาย การใหบริการลูกคา (The 
Provision of Customer Service หรือ Customer Service) องคประกอบตาง ๆ ควรตระหนักอยู
เสมอวาการใหบริการแกลูกคาเปนองคประกอบที่สําคัญสวนหนึ่งในสวนประสมทางการตลาด
สําหรับบริการ เน่ืองจากในปจจุบันลูกคามักจะตองการบริการที่มีคุณภาพสูงขึ้นและธุรกิจตาง ๆ ก็
มองเห็นความจําเปนในการสรางและรักษาความสัมพันธระยะยาวกับลูกคามากยิ่งขึ้นอีกดวย  
 
ความรูทั่วไปเก่ียวกับธุรกิจเสริมสวย  
 ความรูเบื้องตนเก่ียวกับการเสริมสวย  
เสริมสวย เปนศาสตรแขนงหนึ่ง ที่จัดไดวาเปนวิทยาศาสตร วาดวยการศึกษาและการปฏิบัติ
เก่ียวกับความงาม ผูที่จะเปนชางเสริมสวย จะตองมีคุณสมบัติที่ดี ดังนี้ ชูศรี อรุณไวกิจ (ม.ป.ป.)  
 1.  จรรยาบรรณของชางเสริมสวย จะตองยึดถือคือ ใฝหาความรูในดานทฤษฎี และการ
ปฏิบัติของวิชาการเสริมสวย มีศรัทธา และความซื่อสัตย ตออาชีพเสริมสวย เปนคนตรงตอเวลา 
ปฏิบัติตามกฎขอบัญญัติควบคุมการเสริมสวย มีความประพฤติที่ดี ปฏิบัติตอผูรับบริการดวยความ
เสมอภาค มีความจริงใจกับผูรวมงาน  
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 2.  งานอนามัยเก่ียวกับสุขภาพ เปนปญหาของความงาม ถาสุขภาพดีก็ทําใหผิวพรรณ
เปลงปลั่งผมเปนเงางาม ดวงตาสุกใส โลหิตหมุนเวียนไดสะดวก การไดรับอากาศบริสุทธิ์และการ
ขับถายเปนไปตามปกติ ควรรับประทานอาหารใหครบทั้ง 3 ม้ือ รับประทานอาหารที่มีประโยชน
เพราะตามปกติแลวชางเสริมสวยจะรับประทานอาหารไมเปนเวลาเพราะใหบริการแกผูรับบริการ
อยู  
 3.  งานอนามัยเก่ียวกับบุคลิกภาพ เปนปญหาหนึ่งเกี่ยวกับความงามการจะรักษา
บุคลิกภาพใหดีอยูเสมอ ตองอาศัยความเอาใจใสตอตัวเองเปนประจํา อาบนํ้าชําระรางกายทุก ๆ 
วัน ถามีกลิ่นตัว ก็ควรจะใชยาระงับเสีย ควรแปรงฟนทุก ๆ วัน และใชน้ํายาบวนปากเพ่ือชวย
กําจัด กลิ่นลมหายใจ เส้ือผาและการแตงกาย ตองสะอาดปฏิบัติงานเสริมสวย จะตองสวมเสื้อคลุม 
ทรงผมของชางตองหวีใหเรียบรอยและสะอาดอยูเสมอ ชางเสริมสวยควรจะมีการแตงหนาและ
รักษาบํารุงผิวหนาใหสะอาดและแตงหนาแต พอเหมาะพอควร  
 4.  อุปนิสัยของชางเสริมสวย ชางเสริมสวยที่รักความกาวหนา ควรฝกฝนนิสัยใหเปนชาง
เสริมสวยที่ดี ตรงตอเวลา โดยมาทํางานตรงตามเวลาและไมควรใหผูรับบริการคอยนาน จะทําให 
เกิดความเบื่อหนาย และอาจไมมาอีก ดังน้ัน อุปนิสัยของชางเสริมสวยจะตองสุภาพออนโยน 
ใบหนายิ้มแยมและราเริง เปนมิตรที่ดีแกผูรับบริการ อยาขบเคี้ยวอะไรในปาก หรือ สูบบุหร่ีตอ
หนาผูรับบริการ อยาพูดดวยเสียงดัง และเปดวิทยุเสียงดังจนเกินไป อยาติเตียนคน  
อ่ืน หรือการปฏิบัติงานของคนอื่นใหผูรับบริการหรือใหชางเสริมสวย ดวยกันฟง อยาพูดเร่ือง
สวนตัว ใหผูรับบริการฟง อยาเดินดังหรือลากเทาทําใหเกิดความรําคาญอยาน่ังนอน หรือปลอยตัว
ตามสบายในหองเสริมสวย หรือสวนที่จัดไวตอนรับ ผูรับบริการ อยาหยิบของใชขามหนา
ผูรับบริการอยาใชปากคาบปากเปด กิ๊บหรือของใชทุกชนิดที่เก่ียวกับการเสริมสวย  
 5.  การสุขาภิบาลของสถานเสริมสวย สถานเสริมสวยหมายถึงที่รับบริการประกอบ
กิจการ เพ่ือเสริมความงาม ในเรื่องเก่ียวกับการสระผม การเซ็ทผม การดัดผมแตงหนา และอ่ืน ๆ 
จึงเปนจุดเร่ิมตนของการแพรเชื้อโรคตาง ๆ เน่ืองจาการรักษาความสะอาดไมเพียงพอ เชน โรค
ผิวหนัง โรคหวัดและวัณโรค อันตรายตาง ๆ อาจเกิดขึ้นจากสถานเสริมสวยไดหลายประการ แต
ในดานสุขาภิบาลน้ัน ตองพิจารณาถึงการปองกันโรคติดตอ และอันตรายอ่ืนๆ ที่เกิดขึ้นดังนี้  
  5.1  ชางเสริมสวยตองมีใบอนุญาตใหประกอบการเสริมสวยของทางราชการ  
  5.2  ชางเสริมสวยตองไดรับการตรวจจากแพทยแผนปจจุบันอยางนอยปละ 1 คร้ัง  
  5.3  ในขณะที่เจ็บปวย ดวยโรคผิวหนังหามไมใหรับบริการเสริมสวย  
  5.4  การแตงกายตองสะอาดเรียบรอยหลังจากบริการแลวลางมือใหสะอาดทุกคร้ัง  
  5.5  วัตถุของมีคมเชนกรรไกรควรเก็บไวในที่เฉพาะเพ่ือสะดวกในการนําออกมาใช 
และเปนการปองกันอุบัติเหตุดวย  
  5.6  อุปกรณเสริมสวย ที่ใชกระแสไฟฟาตองไดรับความเห็นชอบจากผูชํานาญการ  
เสียกอน  
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  5.7  อุปกรณเสริมสวยที่เปนอันตรายไดงายควรมีขอแนะนําวิธีใชโดยสังเขป ติดไวให
เห็นไดชัดเจน  
  5.8  เคร่ืองสําอาง ที่ใชสําหรับเสริมสวยบุคคลบางคน อาจแพเคร่ืองสําอางชนิดน้ัน
ควรงดที่จะใหบริการ  
 6.  การปฐมพยาบาล อันตรายที่เกิดจากนํ้ายาเคมีและสิ่งอ่ืน ๆ ยอมเกิดขึ้นได ในธุรกิจ
ทุกชนิดควรรูในดานการปฐมพยาบาลจึงจําเปนตอผูปฏิบัติงานอุบัติเหตุมักเกิดขึ้นไดจากการ
ปฏิบัติงานของรานเสริมสวยเสมอ ๆ ที่เกิดอุบัติเหตุควรรีบพาไปพบแพทยทันทีเพราะเปนการ
แสดงมารยาทหรือความมีน้ําใจและเพื่อปองกันมิใหถูกฟองวาละเลย ตอผูรับบริการ แตผูที่เปนชาง
ควรทราบถึงการปฐมพยาบาลเบื้องตน ในระหวางรอรับการรักษา ความรูเก่ียวกับเสนผม ผิวหนัง 
และเล็บ วิชาเสริมสวยเปนวิชาชีพแขนงหนึ่งที่ใหบริการแกผูรับบริการจึงตองเรียนรูความรู
เบื้องตนเกี่ยวกับเสนผม ผิวหนังและเล็บ ซึ่งเปนประโยชนตอชางเสริมสวย ดังน้ี ชูศรี อรุณไวกิจ 
(ม.ป.ป.)  
 
 การประกอบธุรกิจและการลงทุนในธุรกิจเสริมสวย  
การประกอบอาชีพเสริมสวย เปนสวนสําคัญที่สุดในการเสริมสวย ชางเสริมสวยนอกจากจะมีฝมือ
ดานเสริมสวยแลว ตองมีการเรียนรูในเรื่องตาง ๆ ดังน้ี (สํานักบริการขอมูลธุรกิจ กรมพัฒนาธุรกิจ
การคา.  2546)  
 1.  การเลือกทําเลท่ีตั้ง ควรเลือกอยูในยานที่เจริญแลว ซึ่งจะตองมีคนเดินผานไปมา ใน
วันทํางานปกติ และควรอยูใกลรานคาอ่ืน ๆ หรือศูนยการคาตาง ๆ ก็จะเปนทําเลที่เหมาะสม 
เพราะจะมีบุคคลประเภทที่รักสวยรักงาม เดินชมสินคาตลอดเวลา และควรคํานึงถึงรานเสริมสวย 
ที่มีอยูในบริเวณนั้น เพ่ือปองกันการแขงขันซึ่งจะมีมากเกินไป กอนตัดสินใจตั้งรานควรศึกษา
สภาพรานคาในบริเวณนี้กอน เชน ขนาดของราน รายได และอุปนิสัยในการซื้อหาของผูรับบริการ 
ควรทําสัญญาเชารานใหถูกตอง ทั้งน้ีเพ่ือปองกัน ประโยชนทั้งผูเชาและผูใหเชา ใบสัญญา ควร
ระบุถึงการเปลี่ยนแปลงตกแตงราน เชน ทาสี ติดตั้งตูโชว เพ่ือความเหมาะสมของราน นอกจากน้ี
ควรพิจารณาสิ่งตาง ๆ เชน น้ํา ไฟฟา ใหรอบคอบวามีหรือไม รวมอยูในคาเชาหรือไม กอนทํา
สัญญา ควรอานสัญญาใหละเอียดจะไดไมเกิดการเขาใจผิด สัญญาที่มีไวจะเปนเคร่ืองประกันการ
ขึ้นคาเชา หรือ การตกลงอ่ืน ๆ  
 2.  การจัดราน เม่ือเลือกสถานที่ไดแลว ขั้นตอนตอไป เปนการจัดรานโดยการหา
เคร่ืองมือเคร่ืองใช มาทําการตกแตงรานตามลําดับ เคร่ืองใชของประจําที่และอุปกรณนั้นการเลือก
ควรคํานึงถึงราคา ความคงทน ประโยชนใชสอย และความสวยงาม ควรซ้ือของที่มีใชอยูทั่วไป 
และมีการรับประกันคุณภาพ จะเปนการลงทุนที่คุมคา การตกแตงราน ใหคํานึงถึงความกลมกลืน
ของสี แสง และการออกแบบเพื่อใหรานดูใหมและสงางาม การใชแสงไฟฟาเพ่ือใหเกิดความรูสึก
เย็นตา สวย และเกิดความรูสึกนาพักผอนหนารานจัดใหสวยงามและเดน ตูโชวตองกวางพอ ที่จะ  
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วางวัสดุการเสริมสวยได การจัดภายในจัดใหเหมาะสมกับวัสดุการใช เชน ที่เก็บวัสดุ อุปกรณ 
สถานที่รับบริการ สถานทํางาน และหองน้ํา รานเสริมสวยที่สะอาดเรียบรอย เพราะจัดอยาง
สวยงามน้ันจะชวยทําใหเกิดความรูสึกเก่ียวกับความงามผูรับบริการจะไดชื่นชอบรานเสริมสวยนั้น 
และตองรักษาใหมองดูสะอาดสะอานตลอดเวลา  
 3.  การบริการงานเสริมสวยนอกจากมีฝมือในดานการเสริมสวยแลว ยังตองใหคําแนะนํา
และบริการ ชางเสริมสวยจะทําหนาที่สรางความประทับใจ ใหแกผูรับบริการไดมากและสามารถพูด
ใหเขาใจ แลวเกิดความเชื่อถือได สิ่งสําคัญที่ผูรับบริการประทับใจคือ การบริการที่ดี ความเชื่อถือ 
หรือความประทับใจ ที่ผูรับบริการมีตอรานเสริมสวย เกิดจากการใหบริการที่ดี  
 4.  การจัดการ กอนที่จะทําการเปดรานเสริมสวย ควรวางแผนการดําเนินงานการ 
จัดการไวกอน เพ่ือใหไดผลดี ตองอาศัยการจัดการที่ดีผูจัดการรานเสริมสวย จะตองดูแลและ
ควบคุมเก่ียวกับเรื่องดังตอไปน้ี  
  4.1  เวลาทํางานของชาง  
  4.2  การทํางานของชาง (ใหเปนที่พอใจแกผูรับบริการ)  
  4.3  กวดขันเรื่องความสะอาด  
  4.4  การจัดรานใหถูกตองตามสุขาภิบาล  
  4.5  ซื้อวัสดุ อุปกรณ โดยประหยัดแตมีคุณภาพสูง  
  4.6  ทําบัญชีเก่ียวกับการบริการและการเงิน  
  4.7  การคิดราคาคาบริการ  
  4.8  ปฏิบัติตามกฎขอบัญญัติของกรุงเทพฯ หรือของเทศบาล สุขาภิบาล เร่ืองการ
ควบคุมการแตงผม  
 5.  การคิดราคาคาบริการ กอนจะเปดดําเนินการ รานเสริมสวยควรกําหนดราคาคา 
บริการงานตาง ๆ ที่เก่ียวกับการสระผม การเซ็ทผม การแตงเล็บ การซอยผม การดัดผม การเกลา
ผม การถักเปย การเปลี่ยนสีผมและอ่ืน ๆ ไวกอน โดยการเขียนราคาคาบริการติดไว ให
ผูรับบริการมองเห็นไดโดยสะดวก การคิดราคาคาบริการน้ัน จะตองคํานึงถึงสิ่งตอไปน้ี  
  5.1  คุณภาพและราคาของวัสดุ ที่นํามาใชในการบริการเปนอยางไร เพราะวัสดุ 
อุปกรณที่นํามาใชในการเสริมสวยนั้นมีคุณภาพและราคาหลายระดับ ตั้งแตราคาต่ํามาก ปานกลาง 
จนถึงราคาสูงมาก ยี่หอของสินคาเปนที่ยอมรับเชื่อถือในวงการเสริมสวยมากนอยเพียงใด ความ
นิยมเปนอยางไร การคิดราคาคาบริการ ก็จะแตกตางกัน  
  5.2  แรงงาน ระยะเวลาในการใหบริการแตละคน ตองใชแรงงานเหน็ดเหน่ือยมาก
นอยเพียงใด ความนิยมเปนอยางไร การคิดราคาคาบริการก็จะแตกตางกันไป  
  5.3  ระยะเวลาในการใหบริการ แตละงานที่จะตองใหบริการจนครบกระบวนการมี
หลายขั้นตอนหรือไม จะตองใชเวลาในการบริการนานเทาใด  
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  5.4  สภาพของรานเสริมสวยเชนทําเลที่ตั้งรานอยูในยานการคาละแวกใด สิ่งแวดลอม
ใกลเคียงเปนอยางไร ประเภทของผูรับบริการ อยูในระดับใด ตลอดจนการแขงขั้นของรานเสริม
สวยดวยกัน ความมีชื่อเสียงของเจาของราน การเลือกใชเฟอรนิเจอร เคร่ืองมือเคร่ืองใชอยูในเกรด
ใด หองปรับอากาศหรือไม จะเรียกวาความหรูหราของราน การโฆษณา การประชาสัมพันธของ
ราน ไดลงทุนไปมากนอยเพียงใด  
  5.5  การคิดราคาคาบริการ ตองมีความสัมพันธกันระหวางทองตลาด หรือรานที่อยูใน
ละแวกเดียวกันโดยประมาณราคาวัสดุ ชนิดของวัสดุที่ใช และคาแรงงาน ระยะเวลาที่ใชบริการและ
สถานการณของราน สวนการไปทํานอกสถานที่ ตองรวมถึงคาพาหนะและคาเสียเวลาดวย  
ตัวอยางเชน การคิดราคา 300 บาท  
   1)  คาวัสดุ เชน น้ํายาดัดผม แชมพู ฯลฯ  
    = 180 บาท = 60%  
   2)  คาแรง ระยะเวลาที่ใชบริการ 1.5 ชั่วโมง  
    = 90 บาท = 30 %  
   3)  สถานภาพของรานดี เจาของอํานวยความสะดวก  
    = 30 บาท = 10 %  
   คิดอัตราสวน  
   คาวัสดุ: คาแรง: สถานภาพของราน  
 
 คุณสมบัติของผูประกอบธุรกิจเสริมสวย  
 ผูที่ประกอบอาชีพน้ีไมจํากัดวุฒิการศึกษาและมีใจรักอาชีพบริการเสริมความงามให
ลูกคา และควรมีคุณสมบัติขั้นตนและเตรียมตัวดังนี้เปนคนออนนอม มีมารยาท รูจักกาลเทศะ และ
รูจักเอาใจผูใชบริการเปนคนขยัน มีความอดทน และความภูมิใจในอาชีพนี้ (กรมการจัดหางาน 
กระทรวงแรงงาน. 2547)  
 สําหรับชางเสริมสวยจําเปนตองมีคุณสมบัติเพ่ิมเติมดังน้ี  
 1.  เขาอบรมหลักสูตรเสริมสวยระยะสั้นจากโรงเรียนเสริมสวยที่มีชื่อเสียง 6 เดือนโดยมี
คาใชจาย ประมาณ 12,000 บาท ซึ่งจะสอนทั้งภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติ เม่ือสําเร็จแลวจะไดรับ
ประกาศนียบัตร และสามารถนํามาประกอบอาชีพชางเสริมสวยได  
 2.  ควรเขาหาประสบการณ โดยการเปนพนักงาน หรือลูกจางในรานเสริมสวยประมาณ 
6 เดือน - 1 ป  
 
งานวิจัยที่เก่ียวของ  
 ดารารัตน สุพรรณบรรจง . (2546) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคสตรี ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมพบวา  
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 ผูใชบริการสวนใหญเปนเพศหญิงอายุตั้งแต 16 – 56 ปขึ้นไป สถานภาพโสด การศึกษา
ระดับปริญญาตรี อาชีพรับราชการ หรือรัฐวิสาหกิจ มีรายไดตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท 
พฤติกรรมการใชบริการสวนใหญนิยมใชบริการสระ-เซ็ท ทําเลของรานเสริมสวยที่นิยมไปมากที่สุด 
คือใกลที่พักอาศัยในดานของความถี่ของการใชบริการ 1 คร้ังตอเดือน คาใชจายบริการ จะนอย
กวา 100 บาทตอคร้ัง ใชบริการในชวงเวลาคือวันหยุดงานมากที่สุด ระยะเวลาที่ใชบริการแตละ
คร้ัง สวนใหญอยูระยะ 30 นาที ถึง 1 ชั่วโมง และรานเสริมสวยในฝน คือสามารถทําผมไดทุกแบบ
เทาที่ตองการ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานเสริม
สวยของผูบริโภคสตรี พบวา ลูกคาใหความสําคัญในระดับมากตอปจจัยดานกระบวนการ ดาน
บุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ ดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ตามลําดับ สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในระดับปานกลาง  
 ศุภนิษฐ เหมะวรรณ  (2546) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
นักทองเท่ียวชาวญี่ปุนในการเลือกใชบริการนวดแผนโบราณในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม พบวา 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการที่มีอิทธิพลตอนักทองเที่ยวชาวญ่ีปุนสวนใหญ ใน
การเลือกใชบริการนวดแผนโบราณไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานบุคคล ปจจัยดานราคา ปจจัย
ดานสถานที่ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดตามลําดับ  
 สุนทรี เวชวิทยาขลัง. (2546) ทําการศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตอการใชบริการ
เสริมความงามของรานพลอยสวย เฮาส ออฟ บิวตี้ ในจังหวัดนนทบุรี พบวามีความพึงพอใจตอ
ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจําหนายบริการ ดานบุคคล ดานกายภาพ และดานกระบวนการ 
โดยรวมในระดับมาก สําหรับดานราคา และดานการสงเสริมการจําหนายบริการ มีความพึงพอใจ
โดยรวมในระดับปานกลาง  
 ดลนภา หวงสุวรรณากร (2544) ศึกษาปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการสินเชี่อเคหะของลูกคาธนาคารออมสินในเขตอําเภอเมืองจังหวัด
เชียงใหม พบวาดานบุคลากร การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ
ใหบริการ ดานราคาและดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลกับผูตอบแบบสอบถามตอการเลือกใชบริการ
สินเชื่อเคหะของธนาคารออมสินอยูในระดับมาก สวนปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดและดาน
การสงเสริมการจําหนายมีผลในระดับปานกลางและจากการศึกษายังพบวาปจจัยดานอัตรา
ดอกเบี้ยต่ํามีผลตอการเลือกใชบริการสินเชื่อเคหะอยูในระดับมาก  
 ศรีสุดา ชัยชนะ (2547) ศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกใชบริการสปา ใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา สาเหตุที่มาใชบริการ สปาที่สําคัญที่สุดเพ่ือตองการพักผอน
คลายเครียด ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดประเมินทางเลือกใชบริการ สปา 
ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑที่ใหความสําคัญมาก ไดแก ผลิตภัณฑที่ผลิตจากธรรมชาติ ดานราคา 
ความสําคัญ กับการนวดแผนไทยราคาตอคร้ัง /ชั่วโมงไมเกิน 150 บาท ดานสถานที่ให
ความสําคัญในที่จอดรถ ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญสมาชิกเพ่ือรับสวนลด ดาน
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บุคคลใหความสําคัญ พูดจาไพเราะบริการดวยความระมัดระวังสุขภาพ และดานลักษณะกายภาพ
ใหความสําคัญ สถานที่สะอาด ดานกระบวนการใหความสําคัญกับการจัดเตรียมหองใหเรียบรอย
กอนลูกคาจะเขาหอง  
 อัญชลี ภูอิทธิวงค  (2547) ทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจของนักทองเที่ยว
ชาวตางประเทศในการใชบริการสปา ในจังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานสถานที่ ปจจัยดาน
คาบริการ ปจจัยดานผูใหบริการ และปจจัยดานบริการ มีความสําคัญเทากันในระดับสูงสุดจาก
งานวิจัยที่เก่ียวของกับปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจและปจจัยทางดานการตลาดที่มี
ผลตอการตัดสินใจ และปจจัยทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจสามารถ สรุปไดวา 
ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ เชื้อชาติ ศาสนา อาชีพ รายได และระดับการศึกษาการศึกษา
พฤติกรรมในการเลือกใชบริการรานเสริมสวยไดแก บริการเลือกใช การเขาใชบริการรานเสริมสวย
ชวงเวลาในการมาใชบริการรานเสริมสวยจํานวนครั้งที่มาใชบริการรานเสริมสวย ระยะเวลาในการ
มาใชบริการรานเสริมสวยในแตละคร้ัง คาใชจาย ที่ใชบริการรานเสริมสวยแตละครั้งโดยเฉลี่ย 
ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานเสริมสวย ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่ การ
สงเสริมการตลาด บุคคล/พนักงาน ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ  
 มยุรี ตระการชวง (2547) ไดศึกษาปจจัยที่เก่ียวของกับการตัดสินใจใชบริการรานเสริม
สวยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน จํานวนกลุมตัวอยาง 350 คน พบวา พฤติกรรม การ
เลือกใชบริการรานเสริมสวย สวนใหญมีลูกคามาใชบริการรานเสริมสวยเปนเพศหญิง เดือนละ 2 - 
4 คร้ัง มาใชเวลา 18.01 - 21.00 น . ลูกคาใชบริการสระเซ็ทมากที่สุด ใชบริการอื่น ๆ นอกจาก
การรับบริการดานเสนผม ไดแก การตกแตงเล็บ จํานวนเงินที่ลูกคาใชบริการโดยเฉลี่ยตอคร้ังนอย
กวา 100 บาท เหตุผลที่ลูกคามาใชบริการรานเสริมสวยรานประจําคือชางฝมือดี อัธยาศัยดี สิ่งที่
ลูกคามักจะทําระหวางรอคิวรับบริการในรานเสริมสวยคือ อานหนังสือ  
 อริสรา จรัสพันธกุล (2547) ไดศึกษาพฤติกรรมผูใชบริการสถานพยาบาลเสริมความงาม 
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ลักษณะทั่วไปของผูใชบริการสถานพยาบาลเสริมความ
งามในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูใชบริการสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 
20– 30 ป สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพเปนพนักงานเอกชน รายได
ตอเดือนระหวาง 5,000 – 10,000 บาท สวนใหญมีสมาชิกในครัวเรือน 4 คน และมีเขตที่อยูอาศัย 
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พฤติกรรมการใชบริการ พบวา สาเหตุที่มาใชบริการเพ่ือรักษา
ปญหาผิวพรรณ และบํารุงผิวพรรณ โดยตัดสินใจ มาใชบริการดวยตัวเอง ใชเวลาในการใชบริการ 
1-5 ชั่วโมง มาใชบริการ 2 คร้ังตอเดือน สวนใหญจะมาใหจะมาใชบริการวันอาทิตย ในชวงเวลา
หลัง 18.00 น . คาใชจายแตละครั้งตอเดือนไมต่ํากวา 1,000 บาท และผลิตภัณฑ ที่ใชบริการบํารุง
ผิวหนา ดานความพึงพอใจ ในการใชบริการ พบวา ผูใชบริการสวนใหญมีความพึงพอใจที่ดีตอการ
ใชบริการไมวาจะเปนดานผลิตภัณฑ ไดแก มีสินคาและบริการที่มีชื่อเสียง มีสินคาและบริการที่มี
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ความหลากหลายใหบริการ ดานราคา ไดแก มีการชําระคาสินคาดวยบัตรเครดิต ดานสถานที่ 
ไดแก สินคาและบริการมีการใหสวนลด มีการแจงขาวสารและแนะนําสินคาโดยพนักงาน  
 สุธาสินี ทองเรือง (2548) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวย: กรณีศึกษาเขตเทศบาลเมืองจังหวัดสุราษฎรธานี ศึกษาพฤติกรรม
ในการเลือกใชบริการรานเสริมสวย และศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานเสริมสวย ใน
เขตเทศบาลเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชการตอบแบบสอบถามประชากรที่
ใชในการศึกษาคือประชากรที่มาใชบริการรานเสริมสวยที่มีอายุตั้งแต 16 ปขึ้นไป จํานวน 400 ราย 
พบวาผูใชบริการสวนใหญเปนเพศหญิง อายุอยูระหวาง 26-35 ป การศึกษาในระดับอนุปริญญา
หรือ ปวส. อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดระหวาง 5,001-10,000 บาท สถานภาพสมรส 
พฤติกรรมการใชบริการสวนใหญใชบริการสระ - เซ็ท โดยใชรานประจํา จะใชบริการเวลาวาง ใช
บริการ 1 สัปดาหตอคร้ัง ใชบริการประมาณ 30 นาที – 1 ชั่วโมง คาใชจายตอคร้ัง นอยกวา 100 
บาท ปจจัยทางการตลาดที่สําคัญในการตัดสินใจใชบริการรานเสริมสวยอยูในระดับความสําคัญ
มาก ดานที่มากที่สุด ลักษณะกายภาพ รองลงมาคือ บุคคลหรือพนักงาน ผลิตภัณฑ  ชองทางการ
จัดจําหนายหรือสถานที่ ดานกระบวนการ ดานราคา ตามลําดับ ในดานสงเสริมการตลาดที่ให
ความสําคัญในระดับปานกลาง  
 ชัยณรงค ใจออน (2548) ศึกษาปจจัยดานการตลาดที่เก่ียวของกับการบริการ ไดแก 
ปจจัยดานการบริการ ดานราคา ดานสถานที่ตั้งทําเล ดานการสงเสริมการตลาด ดานทรัพยากร
บุคคล ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ ตามความคิดเห็นของกลุมตัวอยางลูกคาที่
ใชบริการรานเสริมสวย จํานวน 350 คน ซึ่งไดมาโดยการเลือกกลุมตัวอยาง แบบสะดวก 
(Convenience Sampling) ที่ใชแบบสอบถาม สถิติที่ใชไดแก คาเฉลี่ย รอยละ และการทดสอบ 
สมมุติฐานใชการวิเคราะห ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) พบวา พฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวย สวนใหญลูกคาใชบริการรานเสริมสวยเดือนละ 2- 4 คร้ัง ใชบริการ 
18.01– 21.00 น. ใชบริการสระ เซ็ทมากที่สุด ลูกคาใชบริการอ่ืน ๆ นอกจากการรับบริการดาน
เสนผม ไดแก การตกแตงเล็บ จํานวนเงินที่ลูกคาใชบริการโดยเฉลี่ยตอคร้ังนอยกวา 100 บาท 
เหตุผลที่ลูกคามาใชบริการรานเสริมรานประจําคือ ชางฝมือดี อัธยาศัยดี สิ่งที่ลูกคามักทําระหวาง
การรอคิวรับบริการในรานเสริมสวยคือ อานหนังสือ ปจจัยที่เก่ียวของกับการตัดสินใจ เลือกใช
บริการรานเสริมสวยมาก ไดแกดานบุคลากร สวนดานกระบวนการ ดานการบริการ ดานลักษณะ
ทางกายภาพ ดานสถานที่ตั้งทําเล และดานราคา มีความสําคัญ อยูในระดับปานกลาง และปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาดใหความ สําคัญอยูในระดับนอย ลูกคารานเสริมสวยที่อายุตางกัน มี
ความคิดเห็นที่เก่ียวกับการบริการ ราคา สถานที่ตั้งทําเล กายภาพ และปจจัยดานกระบวนการ
แตกตางกัน ลูกคาที่มีการศึกษาตางกัน  มีความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจ เลือกใชบริการราน
เสริมสวย ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ
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แตกตางกัน ลูกคาที่มีอาชีพแตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใชบริการราน
เสริมสวยแตกตางกัน ยกเวนปจจัยดานทรัพยากรบุคคล  
 



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคในอําเภอเมืองพัทยา 
จังหวัดชลบุรี ผูวิจัยไดศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีใชบริการในรานเสริมสวย ศึกษาปจจัยที่มี
ความสัมพันธกับการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค โดยมีวิธีการดําเนินการศึกษา การ
กําหนดประชากรที่ใชในการวิจัย กลุมตัวอยาง ขั้นตอนการจัดทําเครื่องมือวิจัย การทดสอบหาคา
ความเชื่อม่ันของเครื่องมือ การเก็บรวบรวมขอมูล การวิเคราะหขอมูล ดังนี้  
 

ประชากรและกลุมตัวอยาง  
 1.  ประชากรที่ใชในการศึกษา ไดแก ผูบริโภคที่เขารับบริการรานเสริมสวย ซึ่งอยูใน
อําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี  
 2. กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา ไดแก ผูบริโภคที่เขาใชบริการรานเสริมสวยในอําเภอ
เมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี แตเน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ผูวิจัยจึงใชวิธีการคํานวณ
ขนาดประชากรที่ไมสามารถระบุจํานวนประชากรที่แนนอนได (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 26) ที่
ระดับความเช่ือม่ัน 95% ความผิดพลาดไมเกิน 5% จึงไดขนาดตัวอยางจํานวน 385 คน และเพิ่ม
ตัวอยางจํานวน 15 ชุด รวมจํานวน 400 คน ดังนี้ 
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 ขั้นตอนการการสุมตัวอยาง มี 2 ขั้นตอน ดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1  การเลือกตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยเลือกรานเสริมสวย
ที่อยูในแหลงชุมชน เชน ใกลสถานที่ทํางาน สถานศึกษาระดับมัธยมศึกษา และยานศูนยการคา
เซ็นทรัลพัทยา โดยแบงตามตําบล ดังนี้ 
 1. ตําบลหนองปรือ   จํานวน 100 คน 
 2. ตําบลหวยใหญ     จํานวน 100 คน 
 3. ตําบลหนองปลาไหล  จํานวน  100 คน 
 4. ตําบลนาเกลือ      จํานวน 100 คน 
 
 ขั้นตอนที่ 2  เลือกกลุมตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience Sampling) ผูบริโภคที่
เขารับบริการรานเสริมสวยในอําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี  
 

เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย  
 เคร่ืองมือในการวิจัยเปนแบบสอบถาม ซึ่งประกอบดวย 3 สวน เพ่ือศึกษาวิจัยตาม
วัตถุประสงค ดังนี้  
 สวนที่ 1 คําถามเก่ียวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ซึ่งลักษณะของคําถามจะ
เปนแบบคําตอบหลายตัวเลือก (Multiple choice) และใหเลือกคําตอบที่เหมาะสมที่สุดจํานวน 1 ขอ 
ดังนี้ 
 ขอที่ 1 เพศ ไดแก เพศชาย และเพศหญิง เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด(Close-ended 
Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 
 
 ขอที่ 2 สถานภาพ ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Norminal scale) ดังนี้ 
   1. โสด 
   2. สมรส 
   3. หยาราง 
 
 ขอที่ 3  อายุ ระดับการวัดขอมูลประเภท เรียงลําดับ (Ordinal scale) ดังนี้ 
   1. ต่ํากวา 25 ป                                        
   2. 25 – 34 ป             
      3. 35 – 44 ป                                           
   4. 45 – 54 ป  
   5. มากกวา 54 ป  
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 ขอที่ 4 ระดับการศึกษา ระดับการวัดขอมูลประเภท เรียงลําดับ (Ordinal scale) ดังนี้ 
   1. มัธยมศึกษา  
                    2. อนุปริญญา ปวส. หรือเทียบเทา          
   3. ปริญญาตรี 
   4. สูงกวาปริญญาตรี  
 
 ขอที่ 5 อาชีพ ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) ดังนี้ 
   1. นักศึกษา 
   2. รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
   3. เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว 
   4. พนักงานบริษัทเอกชน/หางราน 
   5. อ่ืนๆโปรดระบุ..................... 
  
 ขอที่ 6 รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับการวัดขอมูลประเภท เรียงลําดับ (Ordinal scale) ดังนี้ 
   1. ไมเกิน 10,000 บาท            
   2. 10,001 – 20,000 บาท            
   3. 20,001 – 30,000 บาท  
   4. 30,001 – 40,000 บาท 
   5. 40,001-50,000 บาท 
   6. 50,001 บาทขึ้นไป 
  
 สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการซ่ึง
ประกอบดวย  บุคลากร(People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical) กระบวนการใหบริการ (Process) 
โดยลักษณะของแบบสอบถามประกอบดวยคําถามที่ใชมาตราวัดแบบ Likert Scale โดยใชระดับการ
วัดขอมูลประเภทอัตราภาคชั้น (Interval Scale) มีการกําหนดคาระดับคะแนนไว 5 ระดับ ดังนี้ 
 
 คะแนน   ระดับลักษณะของรานเสริมสวย 
  5    มากที่สุด 
  4    มาก 
  3    ปานกลาง 
  2    นอย 
  1     นอยที่สุด 
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 การแปลผลขอมูลสวนนี้ไดจากการใชคาเฉลี่ย ปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการของ
รานเสริมสวยในอําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี โดยคาเฉลี่ยจะแบงไดเปน 5 ระดับ แบบอันตรภาค
ชั้น (Class Interval) ดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด อางถึงใน วัฎนา ทองมี. 2550 : 66)  
 

คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ําสุด  
ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 

จํานวนชั้น  
 

5 – 1 
= 

5 
=  0.80 

 
 จากเกณฑดังกลาวขางตน แบงระดับคาเฉลี่ย ดังนี้ 
 คาเฉลี่ย 1.00–1.80  หมายถึง  ระดับนอยที่สุด  
 คาเฉลี่ย 1.81–2.60  หมายถึง  ระดับนอย  
 คาเฉลี่ย 2.61–3.40  หมายถึง  ระดับปานกลาง  
 คาเฉลี่ย 3.41–4.20  หมายถึง  ระดับมาก  
 คาเฉลี่ย 4.21–5.00  หมายถึง  ระดับมากที่สุด  
 
 เน่ืองจากพบขอมูลมีจํานวนความถี่คาดหวังของผูตอบแบบสอบถามในบางเซลลต่ํา ทําให
ไมเปนไปตามขอตกลงเบื้องตนของการใชคาสถิติ Chi-Square ซึ่งกําหนดใหแตละ cell ตองมีความถี่
ที่คาดหวังไมต่ํากวา 5 ผูวิจัยจึงนําขอมูลดังกลาวมาแบงชั้นจํานวนใหม เพ่ือใชสําหรับทดสอบ
สมมติฐานดังตารางตอไปน้ี 
 
 

ขอมูลที่มีคาสงูสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  
ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 

จํานวนชั้น  
 

5 – 1 
= 

2 
=  2 

 
 จากสูตรขางตนสามารถสรุปเกณฑการแปลความหมายของคะแนนไดดังนี้ 
 คาเฉลี่ย 3.01–5.00 หมายถึงระดับ มาก  
 คาเฉลี่ย 1.00–3.00 หมายถึงระดับ นอย  
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 สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการรานเสริมสวยในอําเภอเมืองพัทยา 
จังหวัดชลบุรี (จํานวนคําถาม 3 ขอ) 
 ขอที่ 1 เปนคําถามเก่ียวกับการบริการสวนใหญที่ใช ลักษณะแบบสอบถามเปนคําถาม
ปลายปด (Close-ended Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 
 ขอที่ 2 เปนคําถามเกี่ยวกับจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน ลักษณะแบบสอบถามเปน
คําถามปลายปด (Close-ended Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภท มาตราสวนประมาณ
คา (Ratio scale) 
 ขอที่ 3 เปนคําถามเก่ียวกับชวงเวลาท่ีใช ลักษณะแบบสอบถามเปนคําถามปลายปด 
(Close-ended Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภท มาตราสวนประมาณคา (Ratio scale) 
 
 ข้ันตอนการสรางเครื่องมือ  
 ขั้นตอนในการสรางเคร่ืองมือเพ่ือใชในการศึกษา ซึ่งไดแก แบบสอบถามนั้นมีรายละเอียด 
ดังนี้  
 1.  ศึกษาหัวขอเร่ืองตามวัตถุประสงคที่ตองการศึกษาขอมูลจากเอกสารและงานวิจัยที่
เก่ียวของเพ่ือเปนขอมูลในการจัดทําแบบสอบถาม  
 2.  กําหนดคําถามใหครอบคลุมขอบเขตในสวนเนื้อหาท่ีตองการศึกษาวิจัย  
 3.  สรางแบบสอบถามโดยใหขอมูลเอกสารที่ไดศึกษาคนควา เอกสารและงานวิจัยที่
เก่ียวของ รวมทั้งหัวขอเร่ืองวิจัยที่ตองการศึกษา ทั้งหมด 3 สวน 
 4.  นําแบบสอบถามเสนอผูเชี่ยวชาญเพ่ือขอความเห็นชอบและตรวจความสมบูรณถูกตอง
ตามโครงสรางเน้ือหา และการใชภาษา นํามาแกไข ใชสํานวนภาษาตลอดจนความสัมพันธของ
เน้ือหาใหสอดคลองกับจุดมุงหมายของเรื่องที่วิจัย 
 5.  นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบและแกไขแลวไปทดลองใชกับกลุมตัวอยางที่มี
ลักษณะเดียวกับกลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน เพ่ือตรวจสอบหาคาความเชื่อม่ันของเครื่องมือ โดยใช
วิธีหาคา ของครอนบัคแอลฟา (Alpha-Coefficient Cronbach)  
ซึ่งผลการทดสอบ คาสัมประสิทธิ์ครอนบัคแอลฟา (Alpha-Coefficient Cronbach)  เทากับ 0.910 
นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณไปทดสอบกับกลุมตัวอยางที่กําหนดไว จํานวน 400 ชุด 
 6.  นําแบบสอบถามที่หาคาความเชื่อม่ันตามเกณฑที่กําหนด แลวจึงนําแบบสอบถามไป
เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจริง  
 

การเก็บรวบรวมขอมูล  
 การเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาคร้ังน้ีผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจาก
แบบสอบถามดวยตนเอง ระยะเวลาเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยจะดําเนินการสงแบบสอบถามใหกับ
ผูตอบแบบสอบถามกลุมตัวอยาง พรอมทั้งชี้แจงถึงวัตถุประสงคของการทําวิจัย ตลอดจนลักษณะ
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ของแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางทราบ เพ่ือใหเกิดความเขาใจที่ตรงกัน แลวจึงทําการตอบ
แบบสอบถามโดยจะใหกลุมตัวอยางเปนผูกรอกแบบสอบถามดวยตนเอง เพ่ือดําเนินการจัดทําขอมูล 
และการวิเคราะหขอมูลตอไป 
 

การวิเคราะหขอมูลและสรุปผล  
 เม่ือผูวิจัยไดเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจนครบตามจํานวนที่ตองการนําแบบสอบถาม
ตรวจสอบความถูกตองของขอมูล ลงรหัสขอมูล ประมวลผลดวยเคร่ืองคอมพิวเตอร โดยใชสถิติใน
การวิเคราะห ดังนี้  
 1.  วิเคราะหขอมูลเบื้องตนของผูตอบแบบสอบถาม โดยการหาคารอยละ  
  1.1  คารอยละ (Percentage) ใชวิเคราะหขอมูลทั่วไป (อภินันท จันตานี. 2538: 75) 
 

    
n

F
P

100
  

 

   เม่ือ   P  แทน คารอยละ 
          F  แทน ความถี่ที่ตองการเปลี่ยนแปลงใหเปนรอยละ 
          n  แทน จํานวนความถี่ทั้งหมด 
 

  1.2  สูตรคาเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) ใชสัญลักษณ X  (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541: 40) 
     

    x
X

n


  

      

   เม่ือ   X   แทน คาคะแนนเฉลี่ย 
       x   แทน ผลรวมคะแนนทั้งหมด 
    n   แทน ขนาดกลุมตัวอยาง 
  

  1.3  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541: 65) 
     

    ..DS .=
2 2( )

( 1)

n x x

n n

  


  
 

   เม่ือ SD   แทน คาเบี่ยงแบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 
      2x   แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
     2)( x แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
    n    แทน ขนาดกลุมตัวอยาง 
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 2.  สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน 
  สถิติที่ใชในการวิเคราะหความสัมพันธ เม่ือตัวแปรทั้ง 2 ตัว เปนตัวแปรเชิงกลุม ใช
เพียรสันไคสแควร (Pearson Chi-Square) โดยใชสูตร ดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา. 2550: 92) 
 

    Pearson Chi-Square 
 




r

i

c

j Eij

EijOij
X

1 1

2
2 )(  

 
  เม่ือ  Oij  แทน จํานวนหรือความถี่ของขอมูลที่มีลักษณะที่ i ของตัวแปรที่หนึ่ง 
       และมีลักษณะ j ของตัวแปรที่ สอง 
    Eij  แทน ความถี่หรือจํานวนที่คาดไวของลักษณะที่ j ของตัวแปรที่หนึ่งและ 
       มีลักษณะ j ของตัวแปรที่สอง 
    r   แทน จํานวนลักษณะของตัวแปรที่หนึ่ง 
    c  แทน จํานวนลักษณะของตัวแปรที่สอง 
 
  กรณีพบความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการทดสอบความสัมพันธดวย
สถิติ Cramer’s V หรือ Somer’s D 
  สถิติ Cramer’s V ใชทําการวัดความสัมพันธ เม่ือมีตัวแปรไดตัวตัวแปรหน่ึงหรือทั้ง
สองตัวแปรเปนชนิดสเกลนามกําหนด Norminal Scale โดยใชสูตรดังน้ี (กัลยา วานิชยบัญชา. 
2550: 95) 
 

    Cramer’s V = 
)1(

2

tn

X  

 
  เม่ือ  Cramer’s V แทน สัมประสิทธิ์ Cramer’s V 
     2X  แทน คา Chi-Square 
      n    แทน ขนาดของตัวอยาง 
     t   แทน จํานวนแถวหรือจํานวนสดมภที่มีคานอย  
 
  สถิติ Somer’s D ใชทําการวัดขนาดและทิศทางของความสัมพันธ เม่ือมีตัวแปรทั้ง
สองตัวเปนขอมูลประเภทลําดับ Ordinal Scale โดยใชสูตรดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา. 2547: 291) 
    

    Somer’s D = 
yTNDNS

NS


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  เม่ือ  Somer’s D แทน สัมประสิทธิ์ Somer’s  
     NS   แทน จํานวนคูที่มีอันดับเหมือนกันทั้ง 2 ตัวแปร 
     ND   แทน จํานวนคูที่มีอันดับตางกันทั้ง 2 ตัวแปร 
     Ty   แทน จํานวนคูที่มีลําดับการเรียงซํ้าของตัวแปรตาม 
 
 ทั้งน้ีโดยใชเกณฑการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (บุญธรรม กิจประดาบริสุทธิ์. 
2543: 348) ดังนี้ 
 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.71 – 0.99 หมายความวา มีความสัมพันธระดับสูง 
 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.31 – 0.70 หมายความวา มีความสัมพันธระดับปานกลาง 
 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.01 – 0.30 หมายความวา มีความสัมพันธระดับต่ํา 
 
 
 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งน้ีมุงเนนศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล ลักษณะบุคลากร ลักษณะ
ทางกายภาพและกระบวนการใหบริการกับการใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคในอําเภอเมือง
พัทยา จังหวัดชลบุรี การวเิคราะหขอมูลและการแปรผล ความหมายของผลการวิเคราะหขอมูลผูวิจัย
ไดกําหนดสัญลักษณตาง ๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูลดังนี้  
  n    แทน  ผูตอบแบบสอบถามทีเ่ปนกลุมตวัอยาง  
 X    แทน  คาเฉลีย่ X  
 S.D.   แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
 Cramer’V  แทน  ระดับความสัมพันธ ในการวัดตวัแปรมาตรานามบัญญัต ิ 
 Someer’d  แทน  ระดับความสัมพันธ ในการวัดตวัแปรมาตราเรียงลําดับ  
 0H   แทน  สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis)  
 1H   แทน  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis)  
 *    แทน  มีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 
 
การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดเสนอผลการวเิคราะหขอมูลแบงเปน 4 สวนดังนี้ 
 สวนที ่1 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคล 
 สวนที ่2 ผลการวิเคราะหลักษณะสวนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแก ลักษณะ
บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการใหบริการ 
 สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการรานเสริมสวยในอําเภอเมืองพัทยา 
จังหวัดชลบุร ี
 สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานจํานวน 2 ขอดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 1 ผูบริโภคท่ีมีลกัษณะสวนบคุคล ไดแก เพศ  สถานภาพ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมใชบริการรานเสริมสวยใน
อําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุร ี
 สมมติฐานที่ 2 ลักษณะสวนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแก ลักษณะบุคลากร ลักษณะ
ทางกายภาพ กระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมใชบริการรานเสริมสวยในอําเภอ
เมืองพัทยา จังหวัดชลบุร ี
 
 



 36 

 สวนที ่1 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคล 
 จําแนกตาม เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดย
แสดงผลจากการวิเคราะหการแจกแจงเปนจํานวน และคารอยละ ดังตารางตอไปน้ี 
 
ตาราง 1  แสดงจํานวน และรอยละ ของลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ลักษณะสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 

1.  เพศ    

 หญิง 280 70 

  ชาย 120 30 

 รวม 400 100.00 

2.  สถานภาพ 
 โสด 327 81.8 
 สมรส / อยูดวยกัน 73 18.2 
  รวม 400 100.00 

3.  อายุ   

 ต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 37 9.2 

 25-34 ป 
35-44 ป 

311 
45 

77.8 
11.2 

 45-54 ป 7 1.8 

  รวม 400 100.00 

4.ระดับการศกึษา     

 มัธยมศึกษา 12 3.0 

 อนุปริญญา ปวส.หรือเทียบเทา 12 3.0 

 ปริญญาตรี 305 76.2 

 สูงกวาปริญญาตร ี 71 17.8 

  รวม 400 100.00 
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ตาราง 1  (ตอ) 
 

ลักษณะสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 

5.  อาชีพ       

 นักศึกษา 13 3.2 

 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 20 5.0 

 เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตวั 65 16.2 

 พนักงานบริษทัเอกชน/หางราน 302 75.5 

  รวม 400 100.00 

6.  รายไดเฉลีย่ตอเดือน   

 10,001-20,000 บาท 115 28.8 

 20,001-30,000 บาท 137 34.2 

 30,001-40,000 บาท 83 20.8 

 40,001-50,000 บาท 26 6.5 

  50,001 บาทขึ้นไป 39 9.8 

  รวม 400 100.00 

 
 จากตาราง 1 แสดงขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางใน
การศึกษาครั้งนี้ จํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังนี้ 
  เพศ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 280 คน คิดเปนรอยละ 
70 และเพศชาย 120 คน คิดเปนรอยละ 30 
 สถานภาพ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 327 คน คิด
เปนรอยละ 81.8 รองลงมามีสถานภาพสมรส จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.2  
 อายุ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 25-34 ป จํานวน 311 คน คิด
เปนรอยละ 77.8 รองลงมามีอายุระหวาง 35-44 ป จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.2 รองลงมามี
อายุต่ํากวา 25 ป จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.2 และอายุ 45-54 ปขึ้นไป จํานวน 7 คน คิดเปน
รอยละ 1.8 
 ระดับการศึกษา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จํานวน 305 คน คิดเปนรอยละ 76.2 รองลงมามีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีจํานวน 71 คน 
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คิดเปนรอยละ 17.8  รองลงมามัธยมศึกษา จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.0 รองลงมามีระดับ
การศึกษาอนุปริญญา/ปวส.หรือเทียบเทาจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3  
 อาชีพ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน/หางราน จํานวน 
302 คนคิดเปนรอยละ 75.5 รองลงมาเจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 
16.2 รองลงมารับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.0 รองลงมานักศึกษาจํานวน 
13 คน คิดเปนรอยละ 3.2  
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตั้งแต 20,001-30,000 
บาทจํานวน 137 คนคิดเปนรอยละ 34.2 รองลงมามีรายไดตั้งแต 10,001 – 20,000 บาท จํานวน 
115 คนคิดเปนรอยละ 28.รองลงมามีรายไดตั้งแต 30,001 – 40,000 บาท จํานวน 83 คนคิดเปน
รอยละ 20.8 มีรายไดตั้งแต 50,001 บาทขึ้นไป จํานวน 39 คนคิดเปนรอยละ 9.8 มีรายไดตั้งแต 
40,001 – 50,000 บาท จํานวน 26 คนคิดเปนรอยละ 6.5  
 เนื่องจากพบขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคดานอายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความแตกตางทางดานจํานวนของขอมูลอยูมาก ผูวิจัยจึงนําขอมูลดังกลาวมา
แบงชั้นจํานวนใหม เพ่ือใชสําหรับทดสอบสมมติฐานดังตารางตอไปน้ี 
 
ตาราง 2 แสดงจํานวน และรอยละ ของลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามกลุมใหม 
 

ลักษณะสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 

1.  อายุ   

 ต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 37 9.2 

 25-34 ป 
35-54 ป 

311 
52 

77.8 
13 

  รวม 400 100.00 

2. ระดับการศกึษา     

 มัธยมศึกษา/อนุปริญญาปวส.หรือ
เทียบเทาและปริญญาตรี 

 
329 

 
82.2 

 สูงกวาปริญญาตร ี 71 17.8 

  รวม 400 100.00 
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ตาราง 2  (ตอ) 
 

ลักษณะสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 

3. อาชีพ     

 นักศึกษา/รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 33 8.2 

 เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตวั 65 16.2 

 พนักงานบริษทัเอกชน/หางราน 302 75.5 

  รวม 400 100.00 

4.  รายไดเฉลีย่ตอเดือน   

 10,001-20,000 บาท 115 28.8 

 20,001-30,000 บาท 137 34.2 

 30,001-50,000 บาท 109 27.3 

  50,001 บาทขึ้นไป 39 9.8 

  รวม 400 100.00 

 
 จากตาราง 2 แสดงขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางใน
การศึกษาครั้งนี้ จํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังนี้ 
 อายุ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 25-34 ป จํานวน 311 คน คิด
เปนรอยละ 77.8 รองลงมามีอายุระหวาง 35-54 ป จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13 และอายุต่ํากวา 
25 ป จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.2  
 ระดับการศึกษา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จํานวน 329 คน คิดเปนรอยละ 82.2 รองลงมามีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีจํานวน 71 คน 
คิดเปนรอยละ 17.8   
 อาชีพ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน/หางราน จํานวน 
302 คนคิดเปนรอยละ 75.5 รองลงมาเจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 
16.2 รองลงมานักศึกษา/รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.2  
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตั้งแต 20,001-30,000 
บาทจํานวน 137 คนคิดเปนรอยละ 34.2 รองลงมามีรายไดตั้งแต 10,001 – 20,000 บาท จํานวน 
115 คนคิดเปนรอยละ 28.8รองลงมามีรายไดตั้งแต 30,001 – 50,000 บาท จํานวน 109 คนคิดเปน
รอยละ 27.3 และมีรายไดตั้งแต 50,001 บาทขึ้นไป จํานวน 39 คนคิดเปนรอยละ 9.8  
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 สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหลักษณะสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ลักษณะ
บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการใหบริการ โดยการแสดงผลจากการวิเคราะหการแจก
แจงระดับลักษณะของรานเสริมสวยเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 
ตาราง 3 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับลักษณะสวนประสมทางการตลาดบริการ 3 

ดาน 
 

ระดับลักษณะของรานเสริมสวย 
ลักษณะทางการตลาดบรกิารของรานเสริมสวย 

X  S.D. แปลผล 
1. บุคลากร 
   1.1 พนักงานสามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคา

ได 
1.2 พนักงานใหบริการดวยความสุภาพ 
1.3 พนักงานสามารถรับฟงและแกปญหาได 
1.4 มีพนักงานเหมาะสมกับจํานวนลูกคา 
1.5 พนักงานเอาใจใสดูแลลกูคาอยางดี 
1.6 พนักงานมีความเปนมืออาชีพ 

 
 

3.85 
3.88 
3.72 
3.58 
3.89 
4.14 

 
 

0.75 
0.87 
0.87 
0.70 
0.88 
0.77 

 
 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวมดานบุคลากร 3.84 0.65 มาก 
2. ดานกายภาพ 

2.1 ความสะอาดของเครื่องมือเคร่ืองใช 
2.2 สถานที่ใหการบริการสะอาด / ระบบการถายเทอากาศ  

ดี /  มีความเปนระเบียบเรียบรอย 
   2.3 การตกแตงเปนเอกลกัษณ หรือหรูหรา 
   2.4 มีมุมพักผอนใหลูกคา 
   2.5 การเดินทางมาใชบรกิารสะดวก ปลอดภัย 
   2.6 มีที่จอดรถเพียงพอและปลอดภัย 

 
4.01 

 
3.95 
3.77 
3.51 
3.82 
3.54 

 
0.84 

 
0.72 
0.93 
0.91 
0.78 
0.85 

 
มาก 

 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวมดานกายภาพ 3.77 0.68 มาก 
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ตาราง 3  (ตอ) 
 

ระดับลักษณะของรานเสริมสวย 
ลักษณะทางการตลาดบรกิารของรานเสริมสวย 

X  S.D. แปลผล 
3. ดานกระบวนการใหบริการ 

3.1 เปดบริการทุกวัน 
3.2 เวลาในการรอรับบริการไมนาน 
3.3 การประสานงานระหวางชาง และพนักงาน ทําไดดี 
3.4 มีการจัดวางการบริการไดอยางเหมาะสม เชน คนมา

กอน – หลัง และคนนัดลวงหนา 
3.5 มีอุปกรณเคร่ืองมือในการใหบริการทนัสมัย 
3.6 มีแบบผมใหเลือกหลากหลาย 

 
4.23 
3.86 
4.04 

 
4.09 
4.03 
4.06 

 
0.73 
0.84 
0.59 

 
0.61 
0.76 
0.69 

 
มาก 
มาก 
มาก 

 
มาก 
มาก 
มาก 

รวมดานกระบวนการใหบริการ 4.05 0.51 มาก 

 
 จากตาราง 3 พบวาระดับลักษณะของรานเสริมสวยของลักษณะทางการตลาดบริการของ
รานเสริมสวย ภาพรวมทุกดานอยูในระดับมาก อันดับหน่ึงไดแกดานกระบวนการใหบริการ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.05 รองลงมาไดแกดานบุคลากร มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 และดานกายภาพ มี
คาเฉลี่ยเทากับ  3.77 สามารถจําแนกไดแตละดานดังนี้  
 ดานบุคลากร พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับลักษณะของรานเสริมสวยของ
สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานบุคลากร โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 
เม่ือพิจารณารายขอพบวาลักษณะของรานเสริมสวยอยูในระดับมาก เปนอันดับหน่ึงไดแกพนักงานมี
ความเปนมืออาชีพอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 รองลงมาไดแกพนักงานเอาใจใสดูแล
ลูกคาอยางดีอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 พนักงานใหบริการดวยความสุภาพอยูในระดับ
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 พนักงานสามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดอยูในระดับ
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 พนักงานสามารถรับฟงและแกปญหาไดอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.72 และมีพนักงานเหมาะสมกับจํานวนลูกคาอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.58  
 ดานลักษณะทางกายภาพ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับลักษณะของราน
เสริมสวยของสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานลักษณะทางกายภาพ โดยรวมอยูในระดับมาก 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 เม่ือพิจารณารายขอพบวาลักษณะของรานเสริมสวยอยูในระดับมาก เปน
อันดับหน่ึงไดแกความสะอาดของเครื่องมือเคร่ืองใชอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 รองลงมา
ไดแกสถานที่ใหการบริการสะอาด / ระบบการถายเทอากาศดี / มีความเปนระเบียบเรียบรอยอยูใน
ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 การเดินทางมาใชบริการสะดวก ปลอดภัยอยูในระดับมาก มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.82 การตกแตงเปนเอกลักษณ หรือหรูหราอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 



 42 

มีที่จอดรถเพียงพอและปลอดภัยอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 และมีมุมพักผอนใหลูกคา
อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.51  
 ดานกระบวนการใหบริการ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับลักษณะของราน
เสริมสวยของสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการใหบริการ โดยรวมอยูในระดับมาก 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 เม่ือพิจารณารายขอพบวาลักษณะของรานเสริมสวยอยูในระดับมาก เปน
อันดับหน่ึงไดแกเปดบริการทุกวันอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยนเทากับ 4.23 รองลงมาไดแกมีการ
จัดวางการบริการไดอยางเหมาะสม เชน คนมากอน – หลัง และคนนัดลวงหนาอยูในระดับมาก มี
คาเฉลี่ย 4.09 มีแบบผมใหเลือกหลากหลายอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.06 การประสานงาน
ระหวางชาง และพนักงาน ทําไดดีอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.04 มีอุปกรณเครื่องมือในการ
ใหบริการทันสมัยอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.03 และเวลาในการรอรับบริการไมนานอยูในระดับ
มาก มีคาเฉลี่ย 3.86 
 

 สวนที่ 3   ผลการวิเคราะหพฤติกรรมของผูใชบริการรานเสริมสวย 
 แบงเปนคําถาม 3 ขอ โดยแสดงผลจากการวิเคราะห ดังนี้ 
 3.1 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูใชบริการรานเสริมสวย สามารถแสดงผล
การวิเคราะหเปน จํานวน และรอยละ ดังนี้ 
 

ตาราง 4 แสดงจํานวนและรอยละของพฤติกรรมของผูใชบริการรานเสริมสวย  
 

2.จํานวนครั้งที่ทานใชบริการแตละเดือน   
   2.1 1-2 ครั้ง/เดือน 215 53.8 
   2.2 3-4 ครั้ง/เดือน 64 16.0 
   2.3 5-6 ครั้ง/เดือน 12 3.0 
   2.4 ไมแนนอน 109 27.8 

รวม 400 100.0 

พฤติกรรมของผูใชบริการรานเสริมสวย จํานวน (คน) รอยละ 

1. บริการที่ใชในรานเสริมสวยมากที่สุด 
   1.1 สระ-เซท็ 
   1.2 ซอย-ดัด 
   1.3 อบไอนํ้า 
   1.4 ดัด-ยืด 
   1.5 โกรกผม(ทําสี) 
   1.6 ตกแตงเล็บ 

 
156 
141 
8 
38 
52 
5 

 
39.0 
35.2 
2.0 
9.5 
13.0 
1.2 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 4  (ตอ) 
 

3. สวนใหญทานจะใชบริการรานเสริมสวยชวงใด   
   3.1 วันหยดุงาน 197 49.3 
   3.2 ชวงพักกลางวัน 12 3.0 
   3.3 หลังเลกิงาน 74 18.5 
   3.4 เวลาวาง 117 29.2 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 4 พฤติกรรมของผูใชบริการรานเสริมสวย วิเคราะหไดดังนี้ 
 ผูใชบริการรานเสริมสวยสวนใหญ คือ สระ-เซ็ท จํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 39.0 
รองลงมาคือ ซอย-ดัด จํานวน 141 คิดเปนรอยละ 35.2 โกรกผม(ทําสี) จํานวน 52 คิดเปนรอยละ 13 
ดัด-ยืด จํานวน 38 คิดเปนรอยละ 9.5 อบไอน้ํา จํานวน 8 คิดเปนรอยละ 2 ตกแตงเล็บ 5 คิดเปน
รอยละ 1.2  
 จํานวนที่ผูใชบริการในแตละเดือนสวนใหญ คือ 1-2 คร้ัง/เดือน จํานวน 215 คิดเปนรอยละ 
53.8 รองลงมาคือไมแนนอน จํานวน 109 คิดเปนรอยละ 27.2 3-4 ครั้ง/เดือน จํานวน 64 คิดเปน
รอยละ 16.0 5-6 คร้ัง/เดือน จํานวน 12 คิดเปนรอยละ 3.0 
 ชวงเวลาที่ใชบริการในรานเสริมสวย สวนใหญคือ วันหยุดงาน จํานวน 197 คิดเปนรอยละ 
49.3 รองลงมาคือเวลาวาง จํานวน 117 คิดเปนรอยละ 29.2 หลังเลิกงาน จํานวน 74 คิดเปนรอยละ 
18.5 และชวงพักกลางวัน จํานวน 12 คิดเปนรอยละ 3.0 
 เน่ืองจากการทดสอบสมมติฐานดวยสถิติ chi-square กําหนดใหมีขอมูลในแตละ cell ที่จะ
ศึกษามีจํานวนขอมูลไมนอยกวา 5 เพ่ือไดขอมูลพฤติกรรมผูใชบริการรานเสริมสวยดานผูใชบริการ
รานเสริมสวย จํานวนท่ีผูใชบริการในแตละเดือน ชวงเวลาท่ีใชบริการในรานเสริมสวย มีจํานวนมาก
พอที่จะทดสอบทางสถิติได ผูวิจัยจึงนําขอมูลดังกลาวมาแบงชั้นจํานวนใหม เพ่ือใชสําหรับทดสอบ
สมมติฐานดังตารางตอไปน้ี 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผูใชบริการรานเสริมสวย จํานวน (คน) รอยละ 
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ตาราง 5 แสดงจํานวน และรอยละ ของพฤติกรรมของผูใชบริการรานเสริมสวยของผูตอบแบบ 
สอบถามกลุมใหม 

 

3. สวนใหญทานจะใชบริการรานเสริมสวยชวงใด 
   3.1 วันหยดุงาน 

 
197 

 
49.3 

   3.2 ชวงพักกลางวัน/หลังเลิกงาน 86 21.5 
   3.4 เวลาวาง 117 29.2 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 5 แสดงพฤติกรรมของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางใน
การศึกษาครั้งนี้ จํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังนี้ 
 ผูใชบริการรานเสริมสวยสวนใหญ คือ สระ-เซ็ท จํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 39.0 
รองลงมาคือ ซอย-ดัด จํานวน 141 คิดเปนรอยละ 35.2 โกรกผม(ทําสี) จํานวน 57 คิดเปนรอยละ 
14.2 ดัด-ยืด จํานวน 46 คิดเปนรอยละ 11.5  
 จํานวนครั้งที่ผูใชบริการแตละเดือนสวนใหญ คือ 1-2 คร้ัง/เดือน จํานวน 215 คิดเปนรอย
ละ 53.8 รองลงมาคือ ไมแนนอน จํานวน 109 คิดเปนรอยละ 27.2 และ 3-6 คร้ัง/เดือน จํานวน 76 
คิดเปนรอยละ 19 
 ชวงเวลาที่ใชบริการในรานเสริมสวย สวนใหญคือ วันหยุดงาน จํานวน 197 คิดเปนรอยละ 
49.3 รองลงมาคือ เวลาวาง จํานวน 117 คิดเปนรอยละ 29.2 และชวงพักกลางวัน/หลังเลิกงาน 
จํานวน 86 คิดเปนรอยละ 21.5 

พฤติกรรมของผูใชบริการรานเสริมสวย จํานวน (คน) รอยละ 

1.บริการที่ใชในรานเสริมสวยมากที่สุด 
   1.1 สระ-เซท็ 
   1.2 ซอย-ดัด 
   1.3 ดัด-ยืด/อบไอนํ้า 
   1.4 โกรกผม(ทําสี)/ตกแตงเลบ็ 

 
156 
141 
46 
57 

 
39.0 
35.2 
11.5 
14.2 

รวม 400 100 

2.จํานวนครั้งที่ทานใชบริการแตละเดือน 
   2.1 1-2 ครั้ง/เดือน 
   2.2 3-6 ครั้ง/เดือน 
   2.3 ไมแนนอน 

 
215 
76 
109 

 
53.8 
19.0 
27.2 

รวม 400 100 
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 สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานการทดสอบสมมติฐานผูวิจัยได
ทําการวิเคราะหขอมูลตามลําดับ ดังตอไปน้ี 
 สมมติฐานขอที่ 1 เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภค 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 1.1 เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : เพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
บริการที่ใช 
 H1 : เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
บริการที่ใช 
 
ตาราง 6 ทดสอบความสัมพันธเพศกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน

บริการที่ใช 
 

เพศ 
ดานบริการที่ใช 

หญิง ชาย 
Total 

สระ-เซ็ท 124 32 156 
ซอย-ดัด 82 59 141 
อบไอนํ้า/ดัด-ยืด 38 8 46 
โกรกผม(ทําสี)/ตกแตงเลบ็ 36 21 57 

รวม 280 120 400 

 
2X = 48.954 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 00  Cramer’s V=0.350  Sig= 0.00 

  
 จากตาราง 6 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของเพศกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช พบวามีคา 2X

 เทากับ 48.954 และคา  Asymp. Sig (2-
sided) เทากับ 0. 00 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 และปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
H0 หมายความวา เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานบริการที่ใช อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 เม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s  V พบวา เพศมี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานบริการท่ีใช ในระดับ
ปานกลาง  โดยมีคาเทากับ 0.350 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 1.2 เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนคร้ังที่ใชบริการแตละเดือน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได
ดังนี้ 
 H0 : เพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
 H1 : เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
 
ตาราง 7 ทดสอบความสัมพันธเพศกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน

จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
 

เพศ 
จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 

หญิง ชาย 
Total 

1-2 คร้ัง/เดือน 151 64 215 
3-6 คร้ัง/เดือน 52 24 76 
ไมแนนอน 77 32 109 

รวม 280 120 400 

 
2X

  = 0.117 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 943 
 
 จากตาราง 7 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของเพศกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน พบวามีคา 2X เทากับ 0.117 และคา  
Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 943 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 หมายความวา เพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนคร้ังที่ใชบริการแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 1.3 เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : เพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
ชวงเวลาที่ใชบริการ 
 H1 : เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
ชวงเวลาที่ใชบริการ 
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ตาราง 8 ทดสอบความสัมพันธเพศกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
ชวงเวลาที่ใชบริการ 

 
เพศ 

ชวงเวลาที่ใชบริการ 
หญิง ชาย 

Total 

วันหยุดงาน 148 49 197 
ชวงพักกลางวัน/หลังเลิกงาน 49 37 86 
เวลาวาง 83 34 117 

รวม 280 120 400 
  

2X  = 9.461 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 09 
 
 จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของเพศกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ พบวามีคา 2X เทากับ 9.461 และคา  Asymp. Sig 
(2-sided) เทากับ 0. 09 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง H1 หมายความวา เพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานขอที่ 2 สถานภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริม
สวยของผูบริโภค 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 2.1 สถานภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานเสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : สถานภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานบริการที่ใช 
 H1 : สถานภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานบริการที่ใช 
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ตาราง 9 ทดสอบความสัมพันธสถานภาพกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานบริการที่ใช 

 
สถานภาพ 

ดานบริการที่ใช 
โสด แตงงาน 

Total 

สระ-เซ็ท 128 28 156 
ซอย-ดัด 114 27 141 
อบไอนํ้า/ดัด-ยืด 39 7 46 
โกรกผม(ทําสี)/ตกแตงเลบ็ 46 11 57 

รวม 327 73 400 

 
2X  = 0.411  Asymp. Sig (2-sided) = 0. 938 

 
 จากตาราง 9 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของสถานภาพกับพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ พบวามีคา 2X  เทากับ 0.411 และคา  
Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 938 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ
ปฏิเสธ สมมติฐานรอง H1 หมายความวา สถานภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 2.2 สถานภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนคร้ังที่ใชบริการแตละเดือน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติ
ไดดังนี้ 
 H0 : สถานภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
 H1 : สถานภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
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ตาราง 10 ทดสอบความสัมพันธสถานภาพกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 

 
สถานภาพ 

จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
โสด แตงงาน 

Total 

1-2 คร้ัง/เดือน 192 23 215 
3-6 คร้ัง/เดือน 38 38 76 
ไมแนนอน 97 12 109 

รวม 327 73 400 

 
2X  = 63.401 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 00  Cramer’s V=0.398 Sig = 0.00 

  
 จากตาราง 10 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของสถานภาพกับพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน พบวามีคา 2X

 เทากับ 
63.401 และคา  Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 00 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง H1 และปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา สถานภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 เม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s V พบวา สถานภาพ
มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใช
บริการแตละเดือนในระดับปานกลาง  โดยมีคาเทากับ 0.398 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 2.3 สถานภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : สถานภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ 
 H1 : สถานภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานชวงเวลาที่ใชบริการ 
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ตาราง 11 ทดสอบความสัมพันธสถานภาพกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานชวงเวลาทีใ่ชบริการ 

 
สถานภาพ 

ชวงเวลาที่ใชบริการ 
โสด แตงงาน 

Total 

วันหยุดงาน 178 19 197 
ชวงพักกลางวัน/หลังเลิกงาน 60 26 86 
เวลาวาง 89 28 117 

รวม 327 73 400 

 
2X

  = 20.586 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 00  Cramer’s V = 0.227 Sig = 0.00 
  
 จากตาราง 11 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของสถานภาพกับพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ พบวามีคา 2X   เทากับ 20.586 และคา  
Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 00 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 และปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก H0 หมายความวา สถานภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 เม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s V พบวา สถานภาพ
มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ
ในระดับต่ํา  โดยมีคาเทากับ 0.227 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 
 สมมติฐานขอที่ 3 อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบรกิารรานเสริมสวยของ
ผูบริโภค 
 การทดสอบสมมติฐานขอที ่3.1 อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้
 H0 : อายุไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
บริการที่ใช 
 H1 : อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
บริการที่ใช 
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ตาราง 12 ทดสอบความสัมพันธอายุกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
บริการที่ใช 

 
อายุ 

ดานบริการที่ใช 
ต่ํากวา 25 ป 25-34 35-44 

Total 

สระ-เซ็ท 16 123 17 156 

ซอย-ดัด 12 108 21 141 

อบไอนํ้า/ดัด-ยืด 4 35 7 46 
โกรกผม(ทําสี)/ตกแตงเลบ็ 5 45 7 57 

รวม 37 311 52 400 

 
2X

  = 1.475  Asymp. Sig (2-sided) = 0. 961 
 
 จากตาราง 12 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของอายุกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ พบวามีคา 2X

 เทากับ 1.475 และคา  Asymp. Sig 
(2-sided) เทากับ 0. 961 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และปฏิเสธ สมมติ
ฐานรอง H1 หมายความวา อายุไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 3.2 อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อายุไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
บริการที่ใช 
 H1 : อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
บริการที่ใช 
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ตาราง 13 ทดสอบความสัมพันธอายุกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 

 
อายุ 

จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
ต่ํากวา 25 ป 25-34 35-44 

Total 

1-2 คร้ัง/เดือน 19 173 23 215 

3-6 คร้ัง/เดือน 2 54 20 76 

ไมแนนอน 16 84 9 109 
รวม 37 311 52 400 

 
2X

  = 20.889 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 00 Somer’s D=-0.018 Sig = 0.765 
  
 จากตาราง 13 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของอายุกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน พบวามีคา 2X

 เทากับ 20.889 และคา  
Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 00 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 และปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก H0 หมายความวา อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 เม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติ Somer’s D พบวา อายุมี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนคร้ังที่ใชบริการ
แตละเดือนในระดับต่ํา ในทิศทางลบ โดยมีคาเทากับ 0.018 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 3.3 อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อายุไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
บริการที่ใช 
 H1 : อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
บริการที่ใช 
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ตาราง 14 ทดสอบความสัมพันธอายุกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
ชวงเวลาทีใ่ชบริการ 

 
อายุ 

ชวงเวลาที่ใชบริการ 
ต่ํากวา 25 ป 25-34 35-44 

Total 

วันหยุดงาน 7 173 17 197 

ชวงพักกลางวัน/หลังเลิกงาน 2 65 19 86 

เวลาวาง 28 73 16 117 
รวม 37 311 52 400 

 
2X

  = 53.208 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 00  Cramer’s V=0.258 Sig = 0.00 
  
 จากตาราง 14 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของอายุกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ พบวามีคา 2X

 เทากับ 53.208 และคา  Asymp. 
Sig (2-sided) เทากับ 0. 00 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 และปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก H0 หมายความวา อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 เม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s V พบวา อายุมี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ ใน
ระดับต่ํา  โดยมีคาเทากับ 0.258 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 4 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภค 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 4.1 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานบริการที่ใช 
 H1 : ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานบริการที่ใช 
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ตาราง 15 ทดสอบความสัมพันธระดับการศึกษากบัพฤติกรรมการเลอืกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานบริการที่ใช 

 
ระดับการศึกษา 

ดานบริการที่ใช ต่ํากวาหรือเทากับ
ปริญญาตร ี

สูงกวาปริญญาตร ี Total 

สระ-เซ็ท 125 31 156 
ซอย-ดัด 117 24 141 
อบไอนํ้า/ดัด-ยืด 40 6 46 
โกรกผม(ทําสี)/ตกแตงเลบ็ 47 10 57 

รวม 329 71 400 

 
2X

  = 1.232  Asymp. Sig (2-sided) = 0. 745 
  
 จากตาราง 15 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของระดับการศึกษากับพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ พบวามีคา 2X

 เทากับ 1.232 และคา  
Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 745 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ
ปฏิเสธ สมมติฐานรอง H1 หมายความวา ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 4.2 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานบริการที่ใช  
 H1 : ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานบริการที่ใช 
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ตาราง 16 ทดสอบความสัมพันธระดับการศึกษากบัพฤติกรรมการเลอืกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 

 
ระดับการศึกษา 

จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละ
เดือน 

ต่ํากวาหรือเทากับ
ปริญญาตร ี

สูงกวาปริญญาตร ี Total 

1-2 คร้ัง/เดือน 188 27 215 

3-6 คร้ัง/เดือน 53 23 76 

ไมแนนอน 88 21 109 
รวม 329 71 400 

 
2X

  = 12.292 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 02 Somer’s D =0.175 Sig = 0.00 
  
 จากตาราง 16  ผลการวิเคราะหความสัมพันธของระดับการศึกษากับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน พบวามีคา 2X

 

เทากับ 12.292 และคา  Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 02 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง H1 และปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 เม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติ  Somer’s D พบวา ระดับ
การศึกษามีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้ง
ที่ใชบริการแตละเดือนในระดับต่ํา  โดยมีคาเทากับ 0.175 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 4.3 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานเสริมสวยของผูบริโภคชวงเวลาที่ใชบริการ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ 
 H1 : ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ 
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ตาราง 17 ทดสอบความสัมพันธระดับการศึกษากบัพฤติกรรมการเลอืกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานชวงเวลาทีใ่ชบริการ 

 
ระดับการศึกษา 

ชวงเวลาที่ใชบริการ ต่ํากวาหรือเทากับ
ปริญญาตร ี

สูงกวาปริญญาตร ี Total 

วันหยุดงาน 154 43 197 

ชวงพักกลางวัน 79 7 86 

เวลาวาง 96 21 117 
รวม 329 71 400 

 
2X

  = 7.687 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 21 
 
 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของระดับการศึกษากับพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ พบวามีคา  2X เทากับ 7.687 และคา  
Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 21 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง H1 หมายความวา ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานขอที่ 5 อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภค 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 5.1 อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อาชีพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานบริการที่ใช 
 H1 : อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
บริการที่ใช 
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ตาราง 18 ทดสอบความสัมพันธอาชีพกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานบริการที่ใช 

 
อาชีพ 

ดานบริการที่ใช 
นักศึกษา/รับ
ราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

เจาของกิจการ/
ธุรกิจสวนตวั 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/ 

หางราน 

Total 

สระ-เซ็ท 14 25 117 156 

ซอย-ดัด 11 24 106 141 

อบไอนํ้า/ดัด-ยืด 3 6 37 46 
โกรกผม(ทําสี)/ตกแตงเลบ็ 5 10 42 57 

รวม 33 65 302 400 

 
2X

  = 0.906 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 989 
 
 จากตาราง 18 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของอาชีพกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ พบวามีคา 2X

 เทากับ 0.906 และคา  Asymp. 
Sig (2-sided) เทากับ 0. 989 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และปฏิเสธ สมมติ
ฐานรอง H1 หมายความวา อาชีพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 5.2 อาชีพระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน สามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อาชีพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
 H1 : อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
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ตาราง 19 ทดสอบความสัมพันธอาชีพกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 

 
อาชีพ 

จํานวนครั้งที่ใชบริการแตะ
ละเดือน 

นักศึกษา/รับ
ราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

เจาของกิจการ/
ธุรกิจสวนตวั 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/ 

หางราน 

Total 

1-2 คร้ัง/เดือน 20 38 159 215 
3-6 คร้ัง/เดือน 7 18 51 76 
ไมแนนอน 6 11 92 109 

รวม 33 65 302 400 

 
2X

  = 8.452 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 76 
 
 จากตาราง 19 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของอาชีพกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน พบวามีคา 2X

 เทากับ 8.452 และ
คา  Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 76 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 หมายความวา อาชีพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 5.3 อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อาชีพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานชวงเวลาที่ใชบริการ 
 H1 : อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
ชวงเวลาที่ใชบริการ 
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ตาราง 20 ทดสอบความสัมพันธอาชีพกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานชวงเวลาที่ใชบริการ 

 
อาชีพ 

ชวงเวลาที่ใชบริการ 
นักศึกษา/รับ
ราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

เจาของกิจการ/
ธุรกิจสวนตวั 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/ 

หางราน 

Total 

วันหยุดงาน 19 6 172 197 
ชวงพักกลางวัน/หลังเลิกงาน 5 7 74 86 
เวลาวาง 9 52 56 117 

รวม 33 65 302 400 
   

2X = 99.723 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 00  Cramer’s V=0.353 Sig = 0.00 
  
 จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของอาชีพกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ พบวามีคา 2X   เทากับ 99.723 และคา  
Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 00 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 และปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก H0 หมายความวา อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริม
สวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 เม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s V พบวา อาชีพมี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการใน
ระดับปานกลาง  โดยมีคาเทากับ 0.353 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 
 สมมติฐานขอที่ 6  รายไดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภค 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 6.1 รายไดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : รายไดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานบริการที่ใช 
 H1 : รายไดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
บริการที่ใช 
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ตาราง 21 ทดสอบความสัมพันธรายไดกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานบริการที่ใช 

 
รายไดเฉลีย่ตอเดือน 

ดานบริการที่ใช 10,001-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001-
50,000 

50,001 ข้ึนไป Total 

สระ-เซ็ท 44 53 46 13 156 
ซอย-ดัด 40 48 38 15 141 
อบไอนํ้า/ดัด-ยืด 14 16 10 6 46 
โกรกผม(ทําสี)/ตกแตงเลบ็ 17 20 15 5 57 

รวม 115 137 109 39 400 

 
2X

  = 1.937 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 992 
 
 จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของรายไดกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานเสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช พบวามีคา 2X

 เทากับ 1.937 และคา  Asymp. Sig (2-
sided) เทากับ 0. 992 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และปฏิเสธ สมมติ
ฐานรอง H1 หมายความวา รายไดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานบริการท่ีใช อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 6.2 อาชีพระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนที่ใชบริการแตละเดือน สามารถเขียนสมมติฐาน
ทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อาชีพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
 H1 : อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
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ตาราง 22 ทดสอบความสัมพันธรายไดกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 

 
รายไดเฉลีย่ตอเดือน 

จํานวนครั้งที่ใชบริการแต
ละเดือน 

10,001-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001-
50,000 

50,001  
ข้ึนไป 

Total 

1-2 คร้ัง/เดือน 72 50 81 12 215 
3-6 คร้ัง/เดือน 13 30 22 11 76 
ไมแนนอน 30 57 6 16 109 

รวม 115 137 109 39 400 

 
2X

  = 59.731 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 00  Somer’s D= -0.023 Sig = 0.590 
  
 จากตาราง 22 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของรายไดกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน พบวามีคา 2X   เทากับ 59.731 
และคา  Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 00 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 

และปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา รายไดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 เม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติ Somer’s D พบวา รายไดมี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนคร้ังที่ใชบริการ
แตละเดือนในระดับต่ํา ในทิศทางลบ โดยมีคาเทากับ 0.023 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 6.3 รายไดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : รายไดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานชวงเวลาที่ใชบริการ 
 H1 : รายไดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
ชวงเวลาที่ใชบริการ 
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ตาราง 23 ทดสอบความสัมพันธรายไดกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานชวงเวลาที่ใชบริการ 

 
รายไดเฉลีย่ตอเดือน 

ชวงเวลาที่ใชบริการ 10,001-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001-
50,000 

50,001  
ข้ึนไป 

Total 

วันหยุดงาน 67 76 44 10 197 

ชวงพักกลางวัน/หลังเลิกงาน 9 30 32 15 86 

เวลาวาง 39 31 33 14 117 
รวม 115 137 109 39 400 

 
2X

  = 31.031 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 00 Cramer’s V=0.197 Sig = 0.00 
  
 จากตาราง 23 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของรายไดกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ พบวามีคา 2X

 เทากับ 31.031 และคา  
Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 00 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 และปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก H0 หมายความวา รายไดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริม
สวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 เม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s V พบวา รายได
เฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
ชวงเวลาที่ใชบริการในระดับต่ํา  โดยมีคาเทากับ 0.197 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 7  ลักษณะบุคลากรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภค 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 7.1 ลักษณะบุคลากรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะบุคลากรไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานบริการที่ใช 
 H1 : ลักษณะบุคลากรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานบริการที่ใช 
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ตาราง 24 ทดสอบความสัมพันธลักษณะบุคลากรกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานบริการที่ใช 

 
ลักษณะบุคลากร 

ดานบริการที่ใช 
มาก นอย 

Total 

สระ-เซ็ท 137 19 156 
ซอย-ดัด 126 15 141 
อบไอนํ้า/ดัด-ยืด 41 5 46 
โกรกผม(ทําสี)/ตกแตงเลบ็ 50 7 57 

รวม 354 46 400 

 
2X  = 0.226 Asymp. Sig (2-sided) = 0.973 

 
 จากตาราง 24  ผลการวิเคราะหความสัมพันธของลักษณะบุคลากรกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ พบวามีคา 2X

 เทากับ 0.226 
และคา  Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 973 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 
และปฏิเสธ สมมติฐานรอง H1 หมายความวา ลักษณะบุคลากรไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 7.2 ลักษณะบุคลากรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน สามารถเขียนสมมติฐานทาง
สถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะบุคลากรไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
 H1 : ลักษณะบุคลากรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
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ตาราง 25 ทดสอบความสัมพันธรายไดกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 

 
ลักษณะบุคลากร 

จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
มาก นอย 

Total 

1-2 คร้ัง/เดือน 187 28 215 

3-6 คร้ัง/เดือน 75 1 76 

ไมแนนอน 92 17 109 
รวม 354 46 400 

  
2X  = 10.032 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 07  

 
 จากตาราง 25 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของลักษณะบุคลากรกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน พบวามีคา 2X

 

เทากับ 10.032 และคา  Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 07 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก H0 และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 หมายความวา ลักษณะบุคลากรไมมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนคร้ังที่ใชบริการแตละเดือน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 7.3 ลักษณะบุคลากรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะบุคลากรไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ 
 H1 : ลักษณะบุคลากรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ 
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ตาราง 26 ทดสอบความสัมพันธรายไดกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานชวงเวลาที่ใชบริการ 

 
ลักษณะบุคลากร 

ชวงเวลาที่ใชบริการ 
มาก นอย 

Total 

วันหยุดงาน 175 22 197 
ชวงพักกลางวัน/หลังเลิกงาน 66 20 86 
เวลาวาง 113 4 117 

รวม 354 46 400 

 
2X

  = 19.207 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 00 Cramer’s V=0.219 Sig = 0.00 
  
 จากตาราง 26 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของลักษณะบุคลากรกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ พบวามีคา  2X เทากับ 19.207 
และคา  Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 00 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง H1 

และปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา ลักษณะบุคลากรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 เม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s V พบวา ลักษณะ
บุคลากรมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใช
บริการในระดับต่ํา  โดยมีคาเทากับ 0.219 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 8  ลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานเสริมสวยของผูบริโภค 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 8.1 ลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะทางกายภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานบริการที่ใช 
 H1 : ลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานบริการที่ใช 
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ตาราง 27 ทดสอบความสัมพันธลักษณะทางกายภาพกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานบริการที่ใช 

 
ลักษณะทางกายภาพ 

ดานบริการที่ใช 
มาก นอย 

Total 

สระ-เซ็ท 123 33 156 
ซอย-ดัด 115 26 141 
อบไอนํ้า/ดัด-ยืด 38 8 46 
โกรกผม(ทําสี)/ตกแตงเลบ็ 44 13 57 

รวม 320 80 400 

 
2X

  = 0.821 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 845 
 
 จากตาราง 27 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของลักษณะทางกายภาพกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช พบวามีคา 2X

 เทากับ 0.821 และคา  
Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 845 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ
ปฏิเสธ สมมติฐานรอง H1 หมายความวา ลักษณะทางกายภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 8.2 ลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน สามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะทางกายภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
 H1 : ลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
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ตาราง 28 ทดสอบความสัมพันธลักษณะทางกายภาพกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 

 
ลักษณะทางกายภาพ 

จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
มาก นอย 

Total 

1-2 คร้ัง/เดือน 151 64 215 
3-6 คร้ัง/เดือน 64 12 76 
ไมแนนอน 105 4 109 

รวม 320 80 400 

 
2X  = 31.829 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 00 Somer’s D= 0.255 Sig = 0.00 

  
 จากตาราง 28 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของลักษณะทางกายภาพกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน พบวามีคา 2X

 

เทากับ 31.829 และคา  Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 00 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง H1 และปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา ลักษณะทางกายภาพมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการ
แตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 เม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติ Somer’s D พบวา ลักษณะทาง
กายภาพมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่
ใชบริการแตละเดือนในระดับต่ํา ในทิศทางบวก โดยมีคาเทากับ 0.255 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05   
 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 8.3 ลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใช สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะทางกายภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ 
 H1 : ลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ 
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ตาราง 29 ทดสอบความสัมพันธลักษณะทางกายภาพกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ 

 
ลักษณะทางกายภาพ 

ชวงเวลาที่ใชบริการ 
มาก นอย 

Total 

วันหยุดงาน 162 35 197 
ชวงพักกลางวัน/หลังเลิกงาน 69 17 86 
เวลาวาง 89 28 117 

รวม 320 80 400 

 
2X

  = 1.747 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 417 
 
 จากตาราง 29 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของลักษณะทางกายภาพกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ พบวามีคา  2X เทากับ 1.747 
และคา  Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 417 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 

และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 หมายความวา ลักษณะทางกายภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานขอที่ 9  กระบวนการใหบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานเสริมสวยของผูบริโภค 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 9.1 กระบวนการใหบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : กระบวนการใหบริการไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริม
สวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช 
 H1 : กระบวนการใหบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานบริการที่ใช 
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ตาราง 30 ทดสอบความสัมพันธกระบวนการใหบริการกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานบริการที่ใช 

 
กระบวนการใหบริการ 

ดานบริการที่ใช 
มาก นอย 

Total 

สระ-เซ็ท 139 17 156 

ซอย-ดัด 127 14 141 

อบไอนํ้า/ดัด-ยืด 41 5 46 
โกรกผม(ทําสี)/ตกแตงเลบ็ 50 7 57 

รวม 357 43 400 

 
2X

  = 0.242 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 970 
 
 จากตาราง 30 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของกระบวนการใหบริการกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช พบวามีคา 2X   เทากับ 0.242 และคา  
Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 970 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 และ
ปฏิเสธ สมมติฐานรอง H1 หมายความวา กระบวนการใหบริการไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานบริการที่ใช อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 9.2 กระบวนการใหบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน สามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : กระบวนการใหบริการไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริม
สวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
 H1 : กระบวนการใหบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 
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ตาราง 31 ทดสอบความสัมพันธกระบวนการใหบริการกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน 

 
 กระบวนการใหบริการ 

จํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน มาก นอย 
Total 

1-2 คร้ัง/เดือน 177 38 215 
3-6 คร้ัง/เดือน 75 1 76 
ไมแนนอน 105 4 109 

รวม 357 43 400 

 
2X

  = 23.490 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 00 Somer’s D= 0.182 Sig = 0.00 
 
 จากตาราง 31 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของกระบวนการใหบริการกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน พบวามีคา 2X

 

เทากับ 23.490 และคา  Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 00 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง H1 และปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 หมายความวา กระบวนการใหบริการมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการ
แตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 เม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติ Somer’s D พบวา กระบวนการ
ใหบริการมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้ง
ที่ใชบริการแตละเดือนในระดับต่ํา ในทิศทางบวก โดยมีคาเทากับ 0.182 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05   
 
 การทดสอบสมมติฐานขอที่ 9.3 กระบวนการใหบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติ
ไดดังนี้ 
 H0 : กระบวนการใหบริการไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริม
สวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ 
 H1 : กระบวนการใหบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ 
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ตาราง 32 ทดสอบความสัมพันธกระบวนการใหบริการกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ 

 
 กระบวนการใหบริการ 

ชวงเวลาที่ใชบริการ มาก นอย 
Total 

วันหยุดงาน 172 25 197 

ชวงพักกลางวัน/หลังเลิกงาน 82 4 86 

เวลาวาง 103 14 117 
รวม 357 43 400 

 
2X

  = 4.287 Asymp. Sig (2-sided) = 0. 117 
 
 จากตาราง 32 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของกระบวนการใหบริการกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ พบวามีคา 2X

 เทากับ 4.287 
และคา  Asymp. Sig (2-sided) เทากับ 0. 117 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 

และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 หมายความวา กระบวนการใหบริการไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 33 ตารางสรุปผลทดสอบสมมติฐาน 
 

พฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยขอผูบริโภค 

ตัวแปรอิสระ 
บริการที่ใช 

จํานวนครั้งที่ใช
บริการแตละ

เดือน 

ชวงเวลาที่ใช
บริการ 

เพศ  X X 
สถานภาพ X   
อายุ X   
การศึกษา X  X 
อาชีพ X  X 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน X   
ลักษณะบุคลากร X X  
ลักษณะทางกายภาพ X  X 

กระบวนการใหบริการ X  X 

 
หมายเหตุ  เคร่ืองหมาย หมายถึง สมมติฐานมีความสอดคลอง 
     เคร่ืองหมาย X  หมายถึง สมมติฐานไมมีความสอดคลอง    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 
 การศึกษาคนควาวิจัยครั้งน้ี มุงศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล ลักษณะบุคลากร 
ลักษณะทางกายภาพและกระบวนการใหบริการกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคในอําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี  ผลการวิจัยสามารถสรุปผลไดดังตอไปน้ี 
 

สังเขปการวิจัย 
 วัตถุประสงคของการวิจัย  
 1.  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการรานเสริมสวยในอําเภอเมืองพัทยา 
จังหวัดชลบุรี 
 2.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะบุคคลและดานบุคลากร ดานลักษณะทาง
กายภาพ และดานกระบวนการใหบริการ กับการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคใน 
อําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี 
 
 ความสําคัญของการวิจัย  
 1.  เพ่ือนําขอมูลที่ไดจากการวิจัยนํามาใชเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงการ
ดําเนินงานและรูปแบบการใหบริการใหสอดคลองกับการความตองการของลูกคา สําหรับนักลงทุน
และผูประกอบการรานเสริมสวย 
 2.  เพ่ือนําผลการวิจัยน้ีเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
รานเสริมสวยของผูประกอบการ และผูสนใจใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 
 
 สมมติฐานการวิจัย 
 1.  เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค  
 2.  สถานภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค 
 3. อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค 
 4.  การศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค 
 5.  อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค 
 6. รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภค 
 7. ลักษณะบุคลากรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภค  
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 8.  ลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภค  
 9. กระบวนการใหบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภค  
 
สรุปผลการวิจัย 
 การศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล ลักษณะบุคลากร ลักษณะทางกายภาพและ
กระบวนการใหบริการกับการใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคในอําเภอเมืองพัทยา จังหวัด
ชลบุรี  ผลการวิจัยสามารถสรุปผลไดดังตอไปน้ี 
 สวนที่ 1   การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลจําแนกตาม เพศ สถานภาพ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยแสดงผลจากการวิเคราะหการแจกแจงเปนจํานวน 
และคารอยละ กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังนี้ 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 280 คน คิดเปนรอยละ 70 
รองลงมาเปนเพศชาย 120 คน คิดเปนรอยละ 30 มีสถานภาพโสด จํานวน 327 คน คิดเปนรอยละ 
81.8 รองลงมามีสถานภาพสมรส จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.2 มีอายุระหวาง 25-34 ป 
จํานวน 311 คน คิดเปนรอยละ 77.8 รองลงมามีอายุระหวาง 35-54 ป จํานวน 52 คน คิดเปนรอย
ละ 13 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 329 คน คิดเปนรอยละ 82.2 รองลงมามีระดับ
การศึกษาสูงกวาปริญญาตรีจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.8  เปนพนักงานบริษัทเอกชน/หาง
ราน จํานวน 302 คนคิดเปนรอยละ 75.5 รองลงมาเจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว จํานวน 65 คน คิด
เปนรอยละ 16.2 มีรายไดตั้งแต 20,001-30,000 บาทจํานวน 137 คนคิดเปนรอยละ 34.2 รองลงมา
มีรายไดตั้งแต 10,001 – 20,000 บาท จํานวน 115 คนคิดเปนรอยละ 28.8  
 สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหลักษณะสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ลักษณะ
บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการใหบริการ โดยการแสดงผลจากการวิเคราะหการแจก
แจงระดับลักษณะของรานเสริมสวยเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 ดานบุคลากร พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับลักษณะของรานเสริมสวยของ
สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานบุคลากร โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 
เม่ือพิจารณารายขอพบวาลักษณะของรานเสริมสวยอยูในระดับมาก เปนอันดับหน่ึงไดแกพนักงาน
มีความเปนมืออาชีพอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 รองลงมาไดแกพนักงานเอาใจใสดูแล
ลูกคาอยางดีอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 พนักงานใหบริการดวยความสุภาพอยูในระดับ
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 พนักงานสามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดอยูในระดับ
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 พนักงานสามารถรับฟงและแกปญหาไดอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.72 และมีพนักงานเหมาะสมกับจํานวนลูกคาอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.58  
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ดานลักษณะทางกายภาพ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับลักษณะของรานเสริมสวย
ของสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานลักษณะทางกายภาพ โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.77 เม่ือพิจารณารายขอพบวาลักษณะของรานเสริมสวยอยูในระดับมาก เปน
อันดับหนึ่งไดแกความสะอาดของเครื่องมือเคร่ืองใชอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 
รองลงมาไดแกสถานที่ใหการบริการสะอาด / ระบบการถายเทอากาศดี / มีความเปนระเบียบ
เรียบรอยอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 การเดินทางมาใชบริการสะดวก ปลอดภัยอยูใน
ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 การตกแตงเปนเอกลักษณ หรือหรูหราอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.77 มีที่จอดรถเพียงพอและปลอดภัยอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 และมีมุม
พักผอนใหลูกคาอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.51  
 ดานกระบวนการใหบริการ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับลักษณะของราน
เสริมสวยของสวนประสมทางการตลาดบริการ ดานกระบวนการใหบริการ โดยรวมอยูในระดับมาก 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 เม่ือพิจารณารายขอพบวาลักษณะของรานเสริมสวยอยูในระดับมาก 
เปนอันดับหน่ึงไดแกเปดบริการทุกวันอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 รองลงมาไดแกมี
การจัดวางการบริการไดอยางเหมาะสม เชน คนมากอน – หลัง และคนนัดลวงหนาอยูในระดับมาก 
มีคาเฉลี่ย 4.09 มีแบบผมใหเลือกหลากหลายอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.06 การประสานงาน
ระหวางชาง และพนักงาน ทําไดดีอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.04 มีอุปกรณเคร่ืองมือในการ
ใหบริการทันสมัยอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 4.03 และเวลาในการรอรับบริการไมนานอยูในระดับ
มาก มีคาเฉลี่ย 3.86 
 สวนที่ 3   ผลการวิเคราะหพฤติกรรมของผูใชบริการรานเสริมสวย 
 ผูใชบริการรานเสริมสวยสวนใหญ คือ สระ-เซ็ท จํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 39.0 
รองลงมาคือ ซอย-ดัด จํานวน 141 คิดเปนรอยละ 35.2 
 จํานวนครั้งที่ผูใชบริการแตละเดือนสวนใหญ คือ 1-2 คร้ัง/เดือน จํานวน 215 คิดเปน 
รอยละ 53.8 รองลงมาคือ ไมแนนอน จํานวน 109 คิดเปนรอยละ 27.2 
 ชวงเวลาที่ใชบริการในรานเสริมสวย สวนใหญคือ วันหยุดงาน จํานวน 197 คิดเปน   
รอยละ 49.3 รองลงมาคือ เวลาวาง จํานวน 117 คิดเปนรอยละ 29.2 
 สวนที่ 4 การทดสอบสมมติฐานจํานวน 9 ขอดังนี้ 
 สมมติฐานขอที่ 1 เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภค 
 ผลวิจัยพบวา เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานบริการที่ใช ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 
เพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่
ใชบริการแตละเดือน ดานชวงเวลาที่ใชบริการ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมี
นัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานขอที่ 2 สถานภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริม
สวยของผูบริโภค 
 ผลวิจัยพบวา สถานภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน ดานชวงเวลาที่ใชบริการ ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 
 สถานภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค
ดานบริการที่ใช ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานขอที่ 3 อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบรกิารรานเสริมสวยของ
ผูบริโภค 
 ผลวิจัยพบวา อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานจํานวนคร้ังที่ใชบริการแตละเดือน ดานชวงเวลาที่ใชบริการ ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 
 อายุไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
บริการที่ใช ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานขอที่ 4 ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภค 
 ผลวิจัยพบวา ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริม
สวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมี
นัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 
 ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานบริการท่ีใช ดานชวงเวลาที่ใชบริการ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมี
นัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานขอที่ 5 อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภค 
 ผลวิจัยพบวา อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตที่ระดับ 0.05 
 อาชีพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
บริการท่ีใช ดานชวงเวลาที่ใชบริการ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิตที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานขอที่ 6  รายไดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภค 
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 ผลวิจัยพบวา รายไดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานจํานวนคร้ังที่ใชบริการแตละเดือน ดานชวงเวลาที่ใชบริการ ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 
 รายไดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคดาน
บริการที่ใช ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานขอที่ 7  ลักษณะบุคลากรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภค 
 ผลวิจัยพบวา ลักษณะบคุลากรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริม
สวยของผูบริโภคดานชวงเวลาท่ีใชบริการ ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิตที่ระดับ 0.05 
 ลักษณะบุคลากรไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของ
ผูบริโภคดานบริการท่ีใช ดานจํานวนคร้ังที่ใชบริการแตละเดือน ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้ง
ไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานขอที่ 8  ลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานเสริมสวยของผูบริโภค 
 ผลวิจัยพบวา ลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 
 ลักษณะทางกายภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานบริการที่ใช ดานชวงเวลาที่ใชบริการ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมี
นัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานขอที่ 9  กระบวนการใหบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานเสริมสวยของผูบริโภค 
 ผลวิจัยพบวา กระบวนการใหบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
เสริมสวยของผูบริโภคดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 
 กระบวนการใหบริการไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ของผูบริโภคดานบริการที่ใช ดานชวงเวลาที่ใชบริการ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว อยางมี
นัยสําคัญทางสถิตที่ระดับ 0.05 
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อภิปรายผล 
 จากผลการวิเคราะหการศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล ลักษณะบุคลากร 
ลักษณะทางกายภาพและกระบวนการใหบริการกับการใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคใน
อําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี  สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1. เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยดานบริการท่ีใช 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยลูกคาสวนใหญที่มาใชบริการจะเปนเพศหญิง เน่ืองจาก
รานเสริมสวยสวนใหญจะมีแตผูหญิงที่คอยดูแลเสนผมเล็บมากกวาผูชาย และผูหญิงจะมีลักษณะ
ผมที่ยาวและตองจัดทรงตลอดเวลา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ มยุรี ตระการชวง (2547) ได
ศึกษาปจจัยที่เก่ียวของกับการตัดสินใจใชบริการรานเสริมสวยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน 
พบวา พฤติกรรม การเลือกใชบริการรานเสริมสวย สวนใหญมีลูกคามาใชบริการรานเสริมสวยเปน
เพศหญิง ลูกคาใชบริการสระเซ็ทมากที่สุด 
 2. สถานภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยดานจํานวน
ครั้งที่ใชบริการแตละเดือน ดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย
ลูกคาสวนใหญที่มาใชบริการจะมีสถานภาพโสด เน่ืองจากลูกคาที่มีสถานภาพโสดจะใหความสนใจ
ในการดูแลตัวเองเปนพิเศษ เพ่ือเสริมสรางเสนหและดึงดูดใจตอเพศตรงขาม แตในทางกลับกัน
ลูกคาที่สมรุแลวจะไมคอยมีเวลาดูแลตัวเองเทาที่ควร เน่ืองจากมีภาระที่ตองดูแลครอบครัว ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของ อริสรา จรัสพันธกุล (2547) ไดศึกษาพฤติกรรมผูใชบริการสถานพยาบาล
เสริมความงาม ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ลักษณะทั่วไปของผูใชบริการ
สถานพยาบาลเสริมความงามในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการทดสอบพบวา ผูใชบริการ
สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20– 30 ป สถานภาพโสด มาใชบริการ 2 คร้ังตอเดือน สวน
ใหญจะมาใหจะมาใชบริการวันอาทิตย ในชวงเวลาหลัง 18.00 น 
 3. อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยดานจํานวนครั้งที่ใช
บริการแตละเดือน ดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยลูกคาสวน
ใหญมีอายุ 25-34 ป อาจเปนเพราะกลุมวัยรุน วัยทํางานและวัยสูงอายุ จะมีวิถีการดําเนินชีวิต (Life 
style) แตกตางกัน กลุมอายุนอยตองการความรวดเร็วและไมคอยพิถีพิถันในการเลือกเทากับผูอยู
ในวัยทํางานหรือผูสูงอายุซึ่งที่มีเกณฑในการเลือกซ้ือที่ไมเรงรีบและคํานึงถึงเหตุผลในการซื้อ
มากกวา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สุธาสินี ทองเรือง (2548) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจของลูกคาในการเลือกใชบริการรานเสริมสวย: กรณีศึกษาเขตเทศบาลเมืองจังหวัดสุราษฎร
ธานี พบวาผูใชบริการสวนใหญเปนเพศหญิง อายุอยูระหวาง 26-35 ป พฤติกรรมการเลือกใชดาน
จํานวนคร้ังแตกตางกันไปตามอายุของผูบริโภค ทั้งน้ีอาจมีสาเหตุมาจากการที่อายุที่ตางกัน มี
รูปแบบการดําเนินชีวิตไมเหมือนกัน อยูในสภาพแวดลอมที่ตางกัน จึงสงผลใหมีพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการที่แตกตางกัน 
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 4. การศึกษามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยดานจํานวน
คร้ังที่ใชบริการแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยลูกคาสวนใหญมีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา เน่ืองจากลูกคามีระดับการศึกษาแตกตางกันจะมีการพิจารณา
หรือเหตุผลในการตัดสินใจใชบริการที่แตกตางกัน โดยลูกคาที่ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ
เทียบเทาจะมีพฤติกรรมการเลือกใชบริการที่มีเหตุผลและละเอียดรอบคอบมากกวาลูกคาที่มีระดับ
การศึกษาที่ต่ํากวาปริญญาตรีลงไป ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของอดุลย  ตันประยูร (2526: 23) 
กลาววา การศึกษาเปนอีกปจจัยหนึ่งที่ชวงสงเสริมใหคนมีการเรียนรูเขาใจในเรื่องราวตางๆไดดี 
และเม่ือบุคคลนั้นมีความรูยอมจะเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติการณรมได โดยมีผลทําใหบุคคลมี
พฤติกรรมการเลือกซ้ือและใชบริการแตกตางกันไปตามระดับความรูและประการณที่ไดรับ 
 5. อาชีพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยดานจํานวนคร้ังที่
ใชบริการแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยลูกคาสวนใหญเปนพนักงาน
เอกชน/หางราน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของชัยณรงค ใจออน (2548) ศึกษาปจจัยดานการตลาดที่
เก่ียวของกับการบริการ ไดแก ปจจัยดานการบริการ ดานราคา ดานสถานที่ตั้งทําเล ดานการ
สงเสริมการตลาด ดานทรัพยากรบุคคล ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ ลูกคาที่มี
อาชีพแตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใชบริการรานเสริมสวยแตกตางกัน 
ยกเวนปจจัยดานทรัพยากรบุคคล  
 6. รายไดเฉลี่ยตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน ดานชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยลูกคาสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ
ดารารัตน สุพรรณบรรจง (2546) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคสตรี ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมพบวา ผูที่มีรายได
ตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท ความถี่ของการใชบริการ 1 คร้ังตอเดือน ใชบริการในชวงเวลาคือ
วันหยุดงานมากที่สุด 
 7. ลักษณะบุคลากรมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยดาน
ชวงเวลาที่ใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ อัญชลี ภู
อิทธิวงค.  (2547) ทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจของนักทองเที่ยวชาวตางประเทศใน
การใชบริการสปา ในจังหวัดเชียงใหม พบวาดานผูใหบริการ และปจจัยดานบริการ มีความสําคัญ
เทากันในระดับสูงสุดจากงานวิจัยที่เก่ียวของกับปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจและ
ปจจัยทางดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ และปจจัยทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจสามารถ สรุปไดวา ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ เชื้อชาติ ศาสนา อาชีพ รายได และ
ระดับการศึกษาการศึกษาพฤติกรรมในการเลือกใชบริการรานเสริมสวยไดแก บริการเลือกใช การ
เขาใชบริการรานเสริมสวยชวงเวลาในการมาใชบริการรานเสริมสวยจํานวนครั้งที่มาใชบริการราน
เสริมสวย 
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 8. ลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยลูกคาสวนใหญ
ลูกคาสวนใหญมักจะเลือกใชบริการรานเสริมสวยที่สะอาด ไมวาจะเปนในสวนของพ้ืนรานและกลิ่น
ภายในราน เน่ืองจากรานเสริมสวยเปนสถานที่ตองคํานึงถึงความสะอาดรวมถึงอุปกรณภายในราน
ซึ่งสงผลตอจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ สุธาสินี ทองเรือง. 
(2548) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการเลือกใชบริการรานเสริมสวย : 
กรณีศึกษาเขตเทศบาลเมืองจังหวัดสุราษฎรธานี ศึกษาพฤติกรรมในการเลือกใชบริการรานเสริม
สวย และศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานเสริมสวย ในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดสุ
ราษฎรธานี พฤติกรรมการใชบริการสวนใหญใชบริการสระ - เซ็ท โดยใชรานประจํา จะใชบริการ
เวลาวาง ใชบริการ 1 สัปดาหตอครั้ง ปจจัยทางการตลาดที่สําคัญในการตัดสินใจใชบริการรานเสริม
สวยอยูในระดับความสําคัญมาก ดานที่มากท่ีสุด ลักษณะกายภาพ รองลงมาคือ บุคคลหรือ
พนักงาน ผลิตภัณฑ  ชองทางการจัดจําหนายหรือสถานที่ ดานกระบวนการ ดานราคา ตามลําดับ 
ในดานสงเสริมการตลาดที่ใหความสําคัญในระดับปานกลาง  
 9. กระบวนการใหบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวย
ดานจํานวนครั้งที่ใชบริการแตละเดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยลูกคาสวนใหญ
ที่มาใชบริการที่มาบริการรานเสริมสวยก็ตองการความรวดเร็วซ่ึงความรวดเร็วในการใหบริการอยู
ในกระบวนการใหบริการ การจัดคิวอยางมีระบบ และเวลารอรับบริการมีผลตอจํานวนคร้ังที่ใช
บริการ ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีจุดสําคัญของการบริการของเสรี วงษมณฑา (2542: 27-28) กลาว
วา ความทันทีทันใด (Promptness) เม่ือผูบริโภคตองการสินคาใด ผูขายจะตองใหขอมูลเกี่ยวกับ
สินคาน้ันไดทันที โดยไมตองใหผูบริโภคตองรอคอยนานเม่ือผูบริโภคมีปญหาตองแกไขใหทันทวงที 
ดังนั้นการบริการที่ดีจะตองรวดเร็ว ทันใจ 
 
ขอเสนอแนะที่ไดจากงานวิจัย 
 จากผลการวิเคราะหการศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล ลักษณะบุคลากร 
ลักษณะทางกายภาพและกระบวนการใหบริการกับการใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคใน
อําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี มีขอเสนอแนะดังน้ี 
 1.  ผูประกอบการรานธุรกิจเสริมสวยในอําเภอเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี สามารถกําหนด
กลุมเปาหมายหลักของรานไดแกผูบริโภคเพศหญิง มีอายุระหวาง 25-34 ป โสด อาชีพพนักงาน
เอกชนและมีรายได 20,001 – 30,000 บาท ดังน้ันกลุมลูกคาที่มาใชบริการรานเสริมสวย คือ กลุม
คนวัยทํางาน ที่มีรายไดม่ันคง มีความสนใจในเรื่องความสวยความงามและมีความตองการ
เสริมสรางบุคลิกภาพ เนื่องจากตองพบปะผูคนหลายๆ ประเภท เชน เจานาย เพ่ือนรวมงาน เปน
ตน สงผลใหลูกคามีความตองการใชบริการเสริมสวยเปนประจํา จึงมีขอเสนอแนะวา ผูประกอบการ
ควรสรางฐานขอมูลของลูกคาของรานไว เพ่ือแจงสิทธิประโยชนของลูกคา และแจงโปรโมชั่นราน
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ใหกับลูกคาที่ไดรับบริการรานเสริมสวยไดรับทราบ หรือ จัดทําเปน Package ใหลูกคาซ้ือ เชน ซื้อ 
Package 10,000 บาท แตสามารถเขารับบริการในราคา 15,000 บาท เปนตน เพ่ือเปนการให
ลูกคาเขาใชบริการซํ้าๆ 
 2.  จากผลการวิจัยพบวา ลักษณะบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจในการใชบริการ
รานเสริมสวย โดยลูกคาสวนใหญเลือกใชบริการรานเสริมสวยเพราะบุคลากรภายในรานมีความ
เปนมืออาชีพ จึงมีขอเสนอแนะวา ผูประกอบการควรสนับสนุนใหชางเสริมสวยฝกอบรมพนักงาน
ใหมีความชํานาญในอาชีพ เชน งานฝกอบรมอาชีพที่จัดโดยกระทรวงแรงงาน โรงเรียนเกศสยาม 
เปนตน รวมถึงสรางความประทับใจในการบริการคร้ังแรกใหกับลูกคา ใหกลับมาใชบริการอีกในครั้ง
ตอไป  
 3.  จากผลการวิจัยพบวา ลักษณะทางกายภาพมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจในการใช
บริการรานเสริมสวย โดยลูกคาสวนใหญเลือกใชบริการรานเสริมสวยเพราะความสะอาดของ
เครื่องมือเคร่ืองใช จึงมีขอเสนอแนะวา ผูประกอบการควรใหแมบานหรือชางเสริมสวยทําความ
สะอาดเคร่ืองมือเคร่ืองใชทุกคร้ังหลังจากใหบริการลูกคา เชน ผาเช็ดผมควรจัดใหมีการซักและอบ
ฆาเชื้อโรคเพ่ือสุขอนามัยที่ดีของลูกคาคนตอๆไปที่มาใชบริการ เปนตน 
 4.  จากผลการวิจัยพบวา กระบวนการใหบริการมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจในการใช
บริการรานเสริมสวย โดยลูกคาสวนใหญเลือกใชบริการรานเสรมสวยเพราะเปดบริการทุกวัน จึงมี
ขอเสนอแนะวา ผูประกอบการที่เปดรานคอยใหบริการลูกคาทุกวันนั้นจะมีลูกคาประจําไดมากขึ้น 
อาจจะมีสาเหตุมาจากอําเภอเมืองพัทยามีสถานบันเทิงยามค่ําคืนและเปดบริการทุกวัน ลูกคาสวน
ใหญที่ใชบริการรานเสริมสวยสวนใหญก็จะเปนคนทํางานกลางคืนและพนักงานออฟฟต  จึงทําให
ลูกคาสะดวกที่จะเขารานที่เปดบริการทุกวัน 
 
ขอเสนอแนะในงานวิจัยคร้ังตอไป 
 ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ สําหรับหัวขอการศึกษาวิจัยครั้งตอไป 
 1. ควรทําการศึกษาสวนประสมการตลาดบริการดานอ่ืนๆ เชน ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
เปนตนเพื่อใชวางแผนในการพัฒนาใหเปนไปตามความตองการของผูบริโภค 
 2. การใชบริการรานเสริมสวยของนักทองเท่ียวตางชาติของอําเภอเมืองพัทยา โดยการ
กําหนดชวงเวลาตามฤดูกาลทองเท่ียวเชน โลวซีซั่น และไฮชซีซั่น วามีความแตกตางกันมาก
เพียงใดกับการใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคคนไทย 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจยั 
เร่ือง 

การศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล ลักษณะบุคลากร ลักษณะทางกายภาพและ
กระบวนการใหบริการกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคใน 

อําเภอเมืองพัทยา จังหวดัชลบุร ี 
 
คําชี้แจง แบบสอบถามประกอบดวย  
 สวนที ่1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  
 สวนที ่2  ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับการใชบริการรานเสริมสวย 
 สวนที ่3  พฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภค 
 

สวนที ่1 
ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางตรงกับขอเท็จจริง  
 1.  เพศ  
  (  ) 1. หญิง                  
  (  ) 2.ชาย  
 2.  สถานภาพ  
  (  ) 1. โสด                   
  (  ) 2. สมรส                 
  (  ) 3. หยาราง 
 3.  อายุ  
  (  ) 1. ต่ํากวา 25 ป                              
  (  ) 2. 25 – 34 ป             
  (  ) 3. 35 – 44 ป                                 
  (  ) 4. 45 – 54 ป  
  (  ) 5. มากกวา 54 ป  
 4.  ระดับการศึกษา  
   (  ) 1. มัธยมศึกษา                               
  (  ) 2. อนุปริญญา ปวส. หรือเทียบเทา          
        (  ) 3. ปริญญาตรี             
  (  ) 4. สูงกวาปริญญาตรี  
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 5.  อาชีพ  
  (  ) 1. นักศึกษา     
  (  ) 2. รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
  (  ) 3. เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตวั  
  (  ) 4. พนักงานบริษัทเอกชน/หางราน       
  (  ) 5. อ่ืนๆโปรดระบุ.............................                    
 6.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน  
  (  ) 1. ไมเกิน 10,000 บาท    
  (  ) 2. 10,001 – 20,000 บาท  
  (  ) 3. 20,001 – 30,000 บาท    
  (  ) 4. 30,001 – 40,000 บาท  
  (  ) 5. 40,001 – 50,000 บาท    
  (  ) 6. 50,001 บาทขึ้นไป 
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สวนที ่2 
ลักษณะทางการตลาดบริการรานเสริมสวย 

 

คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย ลงใจชองที่แสดงระดับลักษณะของรานเสริมสวยตามที่ทานเห็น 
 วารานเสริมสวยในพัทยามีลักษณะตอไปนี้ระดับใด 
 

ระดับลักษณะของรานเสริมสวย 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

นอ
ย 

นอ
ยท

ี่สุด
 

ลักษณะทางการตลาดบรกิารของรานเสริมสวย 

5 4 3 2 1 
1.บุคลากร      
1.1 พนักงานสามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคาได      
1.2 พนักงานใหบริการดวยความสุภาพ       
1.3 พนักงานสามารถรับฟงและแกปญหาได       
1.4 มีพนักงานเหมาะสมกับจํานวนลูกคา       
1.5 พนักงานเอาใจใสดูแลลูกคาอยางดี       
1.6 พนักงานมีความเปนมืออาชีพ       
2.ดานกายภาพ       
2.1 ความสะอาดของเครื่องมอืเครื่องใช       
2.2 สถานที่ใหการบริการสะอาด / ระบบการถายเทอากาศดี / มี

ความเปนระเบียบเรียบรอย  
     

2.3 การตกแตงเปนเอกลักษณ หรือหรหูรา       
2.4 มีมุมพักผอนใหลูกคา       
2.5 การเดินทางมาใชบริการสะดวก ปลอดภัย       
2.6 มีที่จอดรถเพียงพอและปลอดภัย       
3. ดานกระบวนการใหบริการ      
3.1 เปดบริการทุกวัน      
3.2 เวลาในการรอรับบริการไมนาน      
3.3 การประสานงานระหวางชาง และพนักงาน ทําไดดี      
3.4 มีการจัดวางการบริการไดอยางเหมาะสม เชน คนมากอน – 

หลัง และคนนดัลวงหนา 
     

3.5 มีอุปกรณเครื่องมือในการใหบริการทันสมัย      
3.6 มีแบบผมใหเลือกหลากหลาย      
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สวนที ่3 
ขอมูลพฤติกรรมของผูใชบริการรานเสริมสวย 

 
 1.  สวนใหญทานใชบริการใดในรานเสริมสวยมากที่สุด (ตอบไดเพียง 1 ขอ)  
   (  ) 1. สระ – เซ็ท                                          
  (  ) 2. ซอย – ตัด  
  (  ) 3. อบไอนํ้า                                             
  (  ) 4. ดัด – ยืด  
       (  ) 5. โกรก ผม (ทําสี)                                   
  (  ) 6. ตกแตงเล็บ  
  (  ) 7. นวดหนา – แตงหนา                            
  (  ) 8. นวดตวั  
    (  ) 9. ขจัดขน                                               
  (  ) 10. อ่ืน ๆ โปรดระบุ............  
 2.  จํานวนครั้งทีท่านใชบริการแตละเดือน  
      (  ) 1. 1 – 2 คร้ัง / เดือน                                 
  (  ) 2. 3 – 4 คร้ัง / เดือน  
  (  ) 3. 5 – 6 คร้ัง / เดือน                                 
  (  ) 4. ไมแนนอน  
 3.  สวนใหญทานจะใชบริการรานเสริมสวยชวงใด  
    (  ) 1. วันหยดุงาน                                        
  (  ) 2. ชวงพักกลางวัน  
   (  ) 3. หลังเลกิงาน                                       
  (  ) 4. เวลาวาง  
   (  ) 5. ชวงเชา กอนเขางาน                           
  (  ) 6. อ่ืน ๆ โปรดระบุ............  
 
ขอเสนอแนะ 
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………… 
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