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บทคดัย่อ 
งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ทีม่ผีลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร และเพือ่ศกึษาปัจจยัทางดา้นสว่น
ประสมทางการตลาด 7P’s ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยในเขต
กรุงเทพมหานคร 

โดยมรีูปการวจิยัเชงิปรมิาณ จากกลุ่มตวัอย่างผูบ้รโิภคที่ใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน เก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม วเิคราะหด์้วยสถติเิชงิ
พรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ความถี่ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และการวเิคราะหส์ถติเิชงิ
อนุมานด้วย T-test, F-test ค่าสัมประสิทธิส์หสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s correlation 
efficient) และการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุ (Multiple Regression Analysis) 
 ผลการวจิยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในสว่นของประชากรศาสตรม์ผีลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกใช้บรกิารร้านเสรมิสวย และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารร้านเสรมิสวยคอืบุคลากร ที่มีผลต่อการตัดสนิใจเลือกใช้บรกิารร้านเสรมิสวย อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติ ิ 
 
ค าส าคญั : การใชบ้รกิาร, รา้นเสรมิสวย, พฤตกิรรมผูบ้รโิภค, การใหบ้รกิาร 
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Abstract 
The purpose of this research is to study consumer opinions on marketing factors 

of beauty salon establishments in Bangkok and to study factors that decision to choose 
beauty salon services in Bangkok and to study factors in the 7P's marketing mix, affect 
the decision to choose beauty salon services in Bangkok. The research derives from a 
sample survey of 400 consumers who use beauty salon services in Bangkok. Data were 
collected from questionnaires and analyzed with descriptive statistics, including 
percentage, frequency, mean, standard deviation, and Inferential statistical analysis with 
T-test, F-test, Pearson correlation coefficient and multiple regression analysis. 

The results of the research found that ( 1 )  Consumer opinions on marketing 
factors beauty of beauty salon establishments in Bangkok (2) The marketing mix factor 
that significantly affects the decision to use beauty salon services in a positive direction 
is personnel, It also affects the importance of the process of deciding in utilizing beauty 
salon services which positively impact on decision making. There was statistical 
significance. 
 
Keyword : Beauty salon service, beauty Salon, consumer behavior, service 
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บทน า 
 ธุรกจิรา้นเสรมิสวยมแีนวโน้มขยายการเตบิโตเพิม่ขึน้อย่างต่อเนื่อง ในช่วงหลงัจากการ
ระบาดของโรคโควทิ -19  เนื่องจากธุรกจิเสรมิสวยเป็นธุรกจิทีส่ามารถหาขอ้มลูไดง้า่ย เรยีนรูไ้ด้
งา่ย ประกอบกบัมโีครงสรา้งธุรกจิทีไ่ม่ซบัซ้อน อกีทัง้ยงัใชเ้งนิลงทุนต ่า จงึท าให้ธุรกจิหน้าใหม่
สามารถเขา้มาได้ง่าย ส่งผลใหม้คีู่แข่งเพิม่มากขึ้น จงึท าให้ลูกค้ามทีางเลอืกเพิม่มากขึน้ (โสมร
ภสั นิมโรธรรม, 2561) ขอ้มูลจาก “ส านักงานสถติแิห่งชาต”ิ ระบุว่า ประเทศไทยมรีา้นเสรมิสวย 
หรอืรา้นท าผม (Salon) กว่า 120,000 รา้นทัว่ประเทศ คดิเป็นมูลค่าตลาดกว่า 60,000 ลา้นบาท 
ในขณะที่บริการที่ท ารายได้หลักให้กับร้านเสริมสวย ร้อยละ 70 มาจากบริการท าสี-ดัดผม 
(Marketingoops, 2563)  
 ธุรกจิร้านเสรมิสวยเป็นธุรกิจที่น่าลงทุน ท าให้มผีู้สนใจเปิดร้านเสรมิสวยมากขึ้น ร้าน
เสรมิสวยปัจจุบนัมภีาวะการแข่งขนัที่รุนแรง จงึต้องอาศยักลยุทธ์ต่างๆ มาใช้เพื่อดึงดูดลูกค้า
เช่น มบีรกิารออกแบบทรงผม การจ้างช่างฝีมอืดมีชีื่อเสยีงมาให้บรกิาร ปรบัปรุงกระบวนการ
ให้บริการให้รวดเร็วยิ่งขึ้น มีโฆษณาเพื่อชกัชวนด้วยภาษาที่เข้าใจง่าย ตรงความต้องการ 
รวมทัง้เจา้ของร้านและช่างใหก้ารต้อนรบัเป็นอย่างด ีพูดคุยเป็นกนัเอง บางร้านมใีหค้ าปรกึษา
หรอืรบัประกนัความพงึพอใจ (รตัน์สภา เมอืงทองอ่อน เครอืวลัย ์ชชักุล และหริญั ประสารการ, 
2556) และปัจจุบนัด้วยความก้าวหน้าทางเทคโนโลย ีรา้นเสรมิสวยจงึมกีารแข่งขนัด้วยการใช้
สือ่สงัคมออนไลน์ในการสื่อสารการตลาดเพื่อการผลกัดนัยอดขายไปจนถงึการสรา้งแบรนดข์อง
รา้นเสรมิสวยเพือ่การแขง่ขนัทีม่ปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ท าใหก้ารแข่งขนัรุนแรงขึน้ (ยศวมิล ทวิ
โส, 2563) 
 จากแนวโน้มการแข่งขนัของร้านเสรมิสวยที่ยงัคงรุนแรงและเพื่อการผลกัดนัยอดขาย
และสร้างแบรนด์ของร้าน จึงเป็นเหตุผลที่ท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจศึกษาเรื่องปัจจัยทาง
การตลาดทีม่ผีลการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวย ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศกึษาว่า
มีปัจจยัทางการตลาดปัจจยัใดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารร้านเสรมิสวย ทัง้ปัจจยั
ทางด้านประชากรศาสตร์ ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7P’s และปัจจัยด้าน
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค โดยผูว้จิยัหวงัเป็นอย่างยิง่ว่าขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการศกึษาจะเป็นประโยชน์
แก่ผู้ประกอบการรา้นเสรมิสวยที่สามารถน าขอ้มูลผลการวจิยัดงักล่าวไปปรบัปรุง และพฒันา
แนวทางในการเสรมิสรา้งแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อการแข่งขนัและการคงอยู่ของธุรกจิร้าน
เสรมิสวยไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพและยัง่ยนืต่อไป สามารถตอบสนองความพงึพอใจของลูกคา้ 
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วตัถปุระสงคข์องงานวิจยั 
1. เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้น

เสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ อายุ เพศ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต้่อเดอืน และ
สถานภาพ สง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อศกึษา ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ด้านการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวย
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ขอบเขตของการวิจยั 

1. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง คอื ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่อน ผู้วจิยัจึงก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้
วธิกีารค านวณสูตรจาก Cochran (1997) โดยก าหนดระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ 0.05 ไดข้นาด
กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษา จ านวน 400 ตวัอย่าง 
 2. ขอบเขตด้านเนื้อหา เป็นการศึกษาปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัทางด้าน
สว่นประสมทางการตลาด 7P’s และปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยศกึษาคน้ควา้แนวคดิทฤษฏแีละงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งกบัปัจจยัทางดา้น
ประชากรศาสตร์ ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7P’s และการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของ
ผูบ้รโิภค 
 3. ขอบเขตดา้นเวลา  
 งานวจิยัน้ีเริม่ท าการศกึษาตัง้แต่เดอืน กนัยายน - ธนัวาคม พ.ศ. 2566 
 
สมมติฐานของการวิจยั 

1. ปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และ
สถานภาพที่ แตกต่ างกันส่งผลต่ อการตัดสิน ใจเลือกใช้บริการร้าน เสริมสวยในเขต
กรุงเทพมหานครต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7P ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการ
จดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเสริมสวยในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
1. สามารถน าข้อมูลใช้เป็นแนวทางในการพัฒนา ก าหนด การวางแผนกลยุทธ์ทาง

การตลาดของผูป้ระกอบรา้นเสรมิสวยและเพื่อสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของธุรกจิรา้น
เสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. สามารถน าข้อมูลไปใช้ในการปรบัปรุงแก้ไขในธุรกิจรร้านเสรมิสวย เพื่อที่สามารถ
สรา้งผลก าไรใหบ้รรลุผลได ้
 
 
แนวคิด ทฤษฏี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 การทบทวนงานวิจยัที่เกี่ยวข้องกับปัจจยัทางการตลาดที่มีผลการตัดสินใจเลือกใช้
บรกิารร้านเสรมิสวย ได้แก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ เพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้
และสถานภาพ ซึ่งเกณฑ์ทางด้านประชากรศาสตรเ์หล่านี้เป็นเกณฑ์ที่นักการตลาดนิยม ใช้ใน
การแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตรจ์งึเป็นสิง่ส าคญั ทีช่่วยในการก าหนดเป้าหมาย
ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรรีตัน์, 2550; ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู, 2559; ศศิณัชชา หอมคง, 
2556) และแนวคดิเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งเป็นแนวทางในการบรหิารกล
ยุทธ์ทางการตลาดของบรษิทัหรอืหน่วยธุรกจิต่างๆ ซึ่งกลยุทธก์ารตลาดทีน่ ามาใชก้บัธุรกจิการ
บรกิารจ าเป็นที่จะต้องจดัให้มีส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างจากการตลาดโดยทัว่ไป 
โดยเฉพาะอย่างยิง่ธุรกจิที่มกีารต้อนรบัขบัสู ้(Hospitality) เป็นหวัใจหลกัในการท าธุรกจิ โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคและเพือ่ใหอ้งคก์รบรรลุผลส าเรจ็ไดอ้ย่าง
ยัง่ยืน ประกอบด้วยปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสรมิ ด้านบุคคล ด้านกายภาพและการน าเสนอ และด้านกระบวนการ (Kotler & Keller, 
2016; Armstrong and Kotler, 2014) โดยผู้วจิยัน ามาพฒันาเป็นกรอบแนวคดิในงานวจิยั ดงั
ภาพ 1 
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ภาพ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 
 

วิธีด าเนินการวิจยั  
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่ าง ได้แก่  ผู้บริโภคที่ ใช้บริการร้านเสริมสวยในเขต
กรุงเทพมหานคร การก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใชว้ธิกีารค านวณสูตรจาก Cochran (1997) ที่
ระดบัความเชื่อมัน่ 95 เปอร์เซ็นต์ ความคลาดเคลื่อนไม่เกินร้อยละ 5 ได้จ านวนตวัอย่างที่ใน
การศกึษาทิง้สิน้ จ านวน 400 ตวัอย่าง 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามที่ผู้วิจยัสร้างขึ้นจากการ
รวบรวมข้อมูล งานศึกษาวจิยั และประมวลแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง เพื่อให้
ครอบคลุมวตัถุประสงคแ์ละขอบเขตการวจิยั โดยแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 สว่น ดงันี้ 

สว่นที ่1 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ลกัษณะของค าถามเป็นแบบ
ตรวจสอบรายการ (Check List) 
   ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับความเห็นต่อปัจจัยทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาด 7P’s ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเสริมสวยในเขตกรุงเทพมหานคร  
ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้าน
บุคลากร ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ เป็นขอ้ค าถาม
แบบมาตราสว่นประเมนิระดบัความคดิเหน็ 5 ระดบั (Interval Rating Scale) 
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   ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านเสรมิสวย เป็นข้อ
ค าถามแบบมาตราสว่นประเมนิระดบัความคดิเหน็ 5 ระดบั (Interval Rating Scale) 

แบบสอบถามได้ผ่านการพิจารณาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดย
ประเมนิความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถาม (Index of Item Objective Congruence: IOC) มคี่า
อยู่ระหว่าง 0.80-1.00 และผ่านการวเิคราะห์หาคุณภาพด้านความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 
(Reliability) มคี่าอยู่ระหว่าง 0.827-0.957 อยู่ในเกณฑท์ีส่ามารถน าไปใชไ้ด ้ 

การวเิคราะห์ข้อมูล ผู้วจิยัเลือกใช้สถิติในการวิเคราะห์เพื่อให้สอดคล้องกับลกัษณะ
ขอ้มลู และตอบวตัถุประสงค ์ดงันี้ 

1 . สถิ ติพ รรณ นา (Descriptive Statistics) ได้ แก่ ค ว ามถี่  (Frequency) ร้อ ยล ะ 
(Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใข้วิเคราะห์การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) และและการวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ของเพยีร์สนั 
(Pearson Correlation) 

 
 

ผลการวิจยั 
1. ผลการวจิยัปัจจยัสว่นบุคคล พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 31–

40 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 38.0 เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 56.8 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีคดิเป็น
รอ้ยละ 56.5 มอีาชีพพนักงานเอกชน คดิเป็นร้อยละ 48.0 มีรายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 
บาท คดิเป็นรอ้ยละ 37.3 และมสีถานภาพโสด คดิเป็นรอ้ยละ 49.8  

 
ตาราง 1 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ระดบัความเหน็ต่อปัจจยัทางดา้นสว่นประสมทาง
การตลาด 7P’s ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัทางด้านส่วนประสม 
ทางการตลาด 7P’s 

ระดบัความเหน็ 

 SD แปลผล ล าดบั 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.06 0.320 มาก 2 
2. ดา้นราคา 4.00 0.388 มาก 5 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 4.03 0.382 มาก 3 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 3.97 0.349 มาก 7 
5. ดา้นบุคลากร 4.01 0.376 มาก 4 
6. ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ 
3.97 0.479 มาก 6 

7. ดา้นกระบวนการ 4.10 0.425 มาก 1 
รวม 4.02 0.268 มาก  
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จากตาราง 1 พบว่า ส่วนใหญ่มคีวามเห็นต่อปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
7P’s ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวม อยู่ใน
ระดบัมาก ( = 4.02) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มคี่าเฉลี่ยสูงที่สุด ได้แก่ ด้าน
กระบวนการ รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นราคา ดา้น
การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และด้านการส่งเสรมิการตลาด ซึ่งอยู่ในเกณฑ์ใน
ระดบัมากทกุดา้น ตามล าดบั 

 
 
ตาราง 2 ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ระดบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวย 

การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเสริมสวย 
ระดบัความเหน็ 

 SD แปลผล ล าดบั 
1. ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารเพราะช่างพดูจา

สุภาพใหบ้รกิารด ีและมฝีีมอื 
3.89 0.710 มาก 3 

2. ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารเพราะความสะอาด
ภายในรา้น 

4.08 0.618 มาก 2 

3. ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารเพราะรา้นมอีุปกรณ์
เครื่องมอืครบครนัและทนัสมยั 

4.12 0.741 มาก 1 

รวม 4.03 0.497 มาก 
 

จากตาราง 2 พบว่า ความคดิเหน็ต่อตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวย โดยรวม อยู่
ในระดบัมาก ( = 4.03) 
 
ตาราง 3 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของระดบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ เพศ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้และสถานภาพ 

ปัจจยัสว่นบุคคล F Sig. ผลการทดสอบ 
อายุ 0.699 0.593 ไม่แตกต่าง 
เพศ 0.109 0.897 ไม่แตกต่าง 
ระดบัการศกึษา 1.367 0.253 ไม่แตกต่าง 
อาชพี 2.495 0.060 ไม่แตกต่าง 
รายไดต้่อเดอืน 1.262 0.284 ไม่แตกต่าง 
สถานภาพ 1.823 0.163 ไม่แตกต่าง 
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จากตาราง 3 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 พบว่า อายุ เพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายได้ต่อเดอืน และสถานภาพที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวย
ในเขตกรุงเทพมหานครไม่ต่างกนั 

 
 
ตาราง 4 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด 7P’s 
กบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร 
ปัจจยัทางด้านส่วนประสม

ทางการตลาด 7P’s 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 Y 

ดา้นผลติภณัฑ ์ (P1 ) 1        

ดา้นราคา (P2 ) 0.461* 1       

ดา้นการจดัจ าหน่าย  (P3 ) 0.486* 0.430* 1      

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  (P4 ) 0.456* 0.456* 0.333* 1     

ดา้นบุคลากร  (P5 ) 0.476* 0.500* 0.408* 0.433* 1    

ดา้นการสรา้งและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ  (P6 ) 

0.265* 0.328* 0.346* 0.341* 0.310* 1   

ดา้นกระบวนการ  (P7 ) 0.425* 0.384* 0.353* 0.414* 0.404* 0.310* 1  

การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้น
เสรมิสวยในเขต
กรุงเทพมหานคร  (Y ) 

0.255* 0.270* 0.229* 0.292* 0.331* 0.170* 0.216* 1 

* ระดบันยัส าคญัที ่0.05 
จากตาราง 4 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 พบว่า ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทาง

การตลาด 7P’s ด้านผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ด้าน
บุคลากร ด้านการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบั
การตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารรา้นเสริมสวยในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเป็นความสมัพนัธ์ในทิศ
ทางบวก อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั 0.05  พบว่า อายุ เพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ และท าการ
วิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Equation) ในการทดสอบสมมติฐานที่ 2 
เป็นดงัต่อไปนี้ 
 

Y = β0 + β1P1 + β2P2 + β3P3 + β4P4 + β5P5 + β6P6 + β7P7 + ε 
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ตาราง 5 ผลการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression Analysis) ของปัจจยั
ทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด 7P’s ในดา้นต่างๆ กบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิ
สวยในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาด 7P’s β Std. Error t Sig. VIF 

(Constant) 1.289 0.358 3.603 0.000 - 
ดา้นผลติภณัฑ ์(P1) 0.059 0.094 0.625 0.533 1.686 
ดา้นราคา (P2) 0.081 0.076 1.060 0.290 1.628 
ดา้นการจดัจ าหน่าย (P3) 0.064 0.075 0.855 0.393 1.503 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (P4) 0.190 0.082 2.307 0.022* 1.535 
ดา้นบุคลากร (P5) 0.253 0.078 3.235 0.001* 1.606 
ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ (P6) 

0.012 0.054 0.212 0.833 1.261 

ดา้นกระบวนการ (P7) 0.026 0.065 0.404 0.687 1.419 
R = 0.383, R Square = 0.147 Adjusted R Square = 0.132, SEE = 0.464,  
F = 9.635, Sig of F = 0.000* 
* ระดบันยัส าคญัที ่0.05 

 
จากตาราง 5 แสดงถึงผลการทดสอบการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) 

จากการประมวลผลจากข้อมูลทัง้หมด 400 ตัวอย่าง พบว่าค่า R Square (R2) มีค่าเท่ากับ 
0.383 หรือ 38.3% และ Adjusted R Square มีค่าเท่ ากับ 0.132 หรือ  13.2% เนื่ องจาก
การศกึษานี้เป็นการวเิคราะห์การถดถอยเชงิพหุคูณ จงึพจิารณาผลการทดสอบที่ค่า Adjusted 
R Square ซึ่งหมายความว่าองค์ประกอบของปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7P’s 
สามารถอธบิายถงึการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานครได ้13.2%  

นอกจากนัน้เมื่อพจิารณาผลลพัธ์จากตารางการวเิคราะหค์วามแปรปรวน หรอื ANOVA 
จะพบว่าค่า Sig ของ F จากการทดสอบมีค่าน้อยกว่าระดับความเชื่อมัน่ที่ 95% หรือค่า
ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรบัได้ 0.05 หมายความว่า ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
7P’s ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเสริมสวยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติ ิ

เนื่องจากการศกึษานี้ใชก้ารวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคูณ ในการทดสอบจงึต้องมกีาร
พิจารณาค่า Variance Inflation Factor หรอื VIF เพื่อตรวจสอบปัญหา Multicollinearity ของ
ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ทัง้ 7 ด้าน ก่อน ซึ่งเมื่อพจิารณาผลการทดสอบ
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ค่า VIF ของปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ทัง้ 7 ดา้น ตามตาราง 5 แลว้พบว่ามี
ค่าต ่ากว่า 10 ทัง้หมด ซึ่งหมายความว่าปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ทัง้ 7 
ด้าน ไม่มปัีญหา Multicollinearity (Hair et al., 2010) และสามารถใช้การวเิคราะห์การถดถอย
เชงิพหุคณูในการทดสอบสมมตฐิานได ้

และเมื่อพิจารณาค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอย (Regression Coefficient : β) ของปัจจยั
ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ดา้นทีม่คีวามสมัพนัธ์อย่างมนีัยส าคญัทางสถติกิบัการ
ตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัทางดา้นส่วนประสม
ทางการตลาด 7P’s ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านบุคลากร มอีทิธพิลในเชงิบวกต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร ในขณะที่องคป์ระกอบของปัจจยั
ทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ด้านผลติภณัฑ์  ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้าน
การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างไม่มนีัยส าคญัทางสถติ ิเนื่องจากทุก
ดา้น มคี่า Sig. มากกว่าระดบันยัส าคญัที ่0.05 

ดังนัน้จากผลการทดสอบวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ ของปัจจยัทางด้านส่วน
ประสมทางการตลาด 7P’s ในด้านต่างๆ กบัการตัดสนิใจเลือกใช้บรกิารร้านเสรมิสวยในเขต
กรุงเทพมหานคร สามารถน ามาเขยีนอยู่ในสมการความสมัพนัธไ์ด ้ดงันี้ 
 

Y  =  1.289 + 0.190 P4 + 0.253 P5 
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สรปุผลการศึกษา 
 การศกึษาวจิยัฉบบัน้ี มวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศกึษาปัจจยัดา้นส่วนผสม
ทางการตลาด 7P’s มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเห็นต่อปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ที่มผีลการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า อายุ เพศ ระดบัการศึกษา 
อาชพี รายได้ต่อเดอืน และสถานภาพ ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้ริการรา้นเสรมิสวยใน
เขตกรุงเทพมหานคร  และในสว่นของสว่นผสมทางการตลาด  ปัจจยัดา้น การสง่เสรมิการตลาด 
ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บริการร้านเสรมิสวย คอืปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
7P’s ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และ
กระบวนการมผีลต่อการตดัสนิใจ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร
รา้นเสรมิสวยในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
อภิปรายผล 

5.2.1 อายุ เพศ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ต่อเดอืน และสถานภาพที่แตกต่างกนั
ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานครไม่ต่างกนั สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ สรญัญาพชัร แป้นเกตุ (2560) ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมผูบ้รโิภค
และการตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารร้านเสรมิสวย: กรณีศึกษาร้านเสรมิสวยในเขตชุมชนจิระนคร 
อ าเภอเมอืง จงัหวดับุรรีมัย ์พบว่า ปัจจยัดา้นเพศ อายุ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ไม่สง่ผล
ต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร  
 5.2.2 ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ที่มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสริมสวยในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัทางด้านส่วนประสม
ทางการตลาด 7P’s ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านบุคลากร มอีทิธพิลในเชงิบวกต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทีร่ะดบั 0.05 โดย
มรีายละเอยีดผลการอภปิรายดงันี้ 

1. ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ด้านการส่งเสรมิการตลาด มี
อทิธพิลในเชงิบวกต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารร้านเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยส าคญัที่ระดบั 0.05 คาดว่าเป็นผลมาจากการโฆษณา ผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น วทิยุ สื่อสิง่พมิพ ์
ใบปลวิ ป้าย และสือ่ออนไลน์ และการใหบ้รกิารตดิต่อสื่อสารระหว่างลูกค้ากบัรา้นเสรมิสวยผ่าน
ทางโทรศพัท์ Line หรอื Facebook ท าใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยมากขึ้น 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปลายรายา อยู่ถมยา (2564) ศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นท าผมชายในจงัหวดัพษิณุโลก พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด สง่ผลเชงิบวก



 13 

ต่อการเลอืกใชบ้รกิารร้านท าผมชายในจงัหวดัพษิณุโลก อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
เช่นเดียวกับ ศศินา ลมลอย และคณะ (2562) ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงาม ด้านผิวพรรณ ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิาร
คลนิิกเสรมิความงาม ดา้นผวิพรรณของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติิ
ที ่0.05 นอกจากนี้สอดคลอ้งกบั  

2. ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ด้านบุคลากร มอีิทธพิลในเชิง
บวกต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บรกิารร้านเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัที่
ระดบั 0.05 คาดว่าเป็นผลมาจากการมอบหมายให้พนักงานสามารถรบัฟังและแก้ปัญหาให้กบั
ลูกคา้ การมพีนักงานที่เอาใจใส่ดูแลลูกคา้ และมคีวามรูเ้กี่ยวกบัแฟชัน่ใหม่ๆ เป็นกลยุทธท์ี่ช่วย
กระตุ้นใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยมากขึน้ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศศนิา ลม
ลอย และคณะ  (2562) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลือกใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงาม ด้านผวิพรรณ ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ปัจจยัดา้นบุคลากรส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ดา้นผวิพรรณของ
ผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ที่ระดบันัยส าคญัทางสถติิที่ 0.05 เช่นเดยีวกบั จรรยพร บุบผนั 
(2565) ศกึษาส่วนประสมทางการตลาดและแรงจูงใจที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารสถาบนั
เสรมิความงามของผู้ใช้บรกิารในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านบุคลากรส่งผลต่อพฤติกรรมการใช้บรกิารสถาบันเสรมิความงามของผู้ใช้บรกิารในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. ส่วนปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ด้านผลิตภัณฑ์   มี
ความสมัพนัธ์ในทางบวกกบัการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร 
คาดว่าเป็นผลมาจากการใช้อุปกรณ์ที่มคีวามทนัสมยั สะอาด ปลอดภยัและได้มาตรฐาน และ
ความสามารถของช่างในการท าตามแบบที่ต้องการของลูกค้าได้ ช่วยให้ผู้บรโิภคตดัสนิใจใช้
บรกิารร้านเสรมิสวยมากขึ้น สอดคล้องกบังานวจิยัของ สรญัญาพชัร แป้นเกตุ (2560) ศกึษา
ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเสริมสวย : 
กรณีศกึษาร้านเสรมิสวยในเขตชุมชนจิระนคร อ าเภอเมอืง จงัหวดับุรรีมัย์ พบว่า บรกิารของ
รา้นเสรมิสวยทีใ่ช ้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวย อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 เช่นเดียวกบั ยมลพร สุวรรณรตัน์ (2565) ศึกษาการตดัสนิใจเลือกใช้
บรกิารรา้นทาเล็บของเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร: การวเิคราะห์องค์ประกอบร่วม 
พบว่า ผู้ใช้บรกิารความส าคญัมากกบัปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านท าเล็บ ในด้าน
ใบรบัรองความช านาญและฝีมอืของผูใ้หบ้รกิาร และดา้นสแีละรปูแบบลวดลาย  

4. ส่วนปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์
ในทางบวกกบัการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร คาดว่าเป็นผล



 14 

มาจากการแสดงราคาค่าบรกิารที่ชดัเจน และมีราคาค่าบรกิารเหมาะสมกับคุณภาพของการ
ใหบ้รกิารทีไ่ดร้บั ช่วยใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยมากขึน้ สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ จรรยพร บุบผนั (2565) ศกึษาส่วนประสมทางการตลาดและแรงจูงใจที่มผีลต่อพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามของผูใ้ชบ้รกิารในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า  ส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นราคา ส่งผลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถาบนัเสรมิความงามของผูใ้ชบ้รกิาร
ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และสอดคล้องกับ สุณิสา       
กาวชิยั (2566) ศกึษาพฤตกิรรม แรงจูงใจ และความคาดหวงัต่อการใช้บรกิาร รา้นซาลอนของ
ผูใ้ช้บรกิาร พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารมรีะดบัความคาดหวงัต่อการใชบ้รกิารรา้นซาลอน ดา้นราคาโ อยู่
ในระดบัมากว่าจะมคีวามสมเหตุสมผลกบัการใหบ้รกิาร 

5. ส่วนปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ด้านการจดัจ าหน่าย มี
ความสมัพนัธ์ในทางบวกกบัการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร 
คาดว่าเป็นผลมาจากร้านอยู่ใกล้แหล่งช็อปป้ิง เช่น ตลาด ซุปเปอร์มาเก็ต ช่วยให้ผู้บรโิภค
ตดัสนิใจใช้บรกิารร้านเสรมิสวยได้ง่ายขึ้นเนื่องจากมคีวามสะดวกในการเขา้ถึง สอดคล้องกบั
งานวจิยัของ ยมลพร สุวรรณรตัน์ (2565) ศกึษาการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านทาเล็บของเจ
เนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร: การวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม พบว่า ผู้ใช้บริการ
ความส าคญัมากกบัปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านท าเล็บ ในด้านสถานที่ตัง้ของร้าน 
และสอดคลอ้งกบั สุณิสา กาวชิยั (2566) ศกึษาพฤตกิรรม แรงจูงใจ และความคาดหวงัต่อการ
ใชบ้รกิาร ร้านซาลอนของผูใ้ชบ้รกิาร พบว่า มลีกัษณะของสถานที่ในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นซา
ลอน มากทีสุ่ด คอื รา้นซาลอนทีท่ าเป็นประจ า ซึง่แสดงใหเ้หน็ถงึความสะดวกในการเขา้ถงึร้าน
เสรมิสวยของกลุ่มลูกคา้   

6. ส่วนปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ดา้นการสรา้งและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์ในทางบวกกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยใน
เขตกรุงเทพมหานคร คาดว่าเป็นผลมาจากร้านมทีี่จอดรถที่เพียงพอและปลอดภยั และมมุีม
พกัผ่อนใหลู้กคา้ ช่วยใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยมากขึน้ สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ ปลายรายา อยู่ถมยา (2564) ศกึษาปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นท าผมชายใน
จงัหวดัพษิณุโลก  พบว่า ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลเชงิบวกต่อการเลอืกใช้บรกิาร
รา้นท าผมชายในจงัหวดัพษิณุโลก อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 เช่นเดยีวกบั ศศนิา 
ลมลอย และคณะ (2562) ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจ
เลือกใช้บรกิารคลินิกเสรมิความงาม ด้านผวิพรรณ ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ปัจจยัดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิก
เสรมิความงามดา้นผวิพรรณของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 

7. สว่นปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์
ในทางบวกกบัการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร คาดว่าเป็นผล
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มาจากการจดัวางการบรกิารไดอ้ย่างเหมาะสม เช่น คนมาก่อน-หลงั และคนนัดล่วงหน้าไม่ต้อง
รอนาน และการประสานงานระหว่างช่างและพนักงานท าไดด้ ีช่วยใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจใชบ้รกิาร
ร้านเสรมิสวยมากขึ้น สอดคล้องกบังานวจิยัของ ปลายรายา อยู่ถมยา (2564) ศึกษาปัจจยัที่
สง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นท าผมชายในจงัหวดัพษิณุโลก พบว่า ปัจจยัดา้นกระบวนการ 
สง่ผลเชงิบวกต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นท าผมชายในจงัหวดัพษิณุโลก อย่างมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05  
 
ข้อเสนอแนะ 

1. จากการศึกษา พบว่า อายุ เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน และ
สถานภาพที่ แตกต่ างกันส่ งผลต่ อการตัดสิน ใจเลือกใช้บริการร้าน เสริมสวยในเขต
กรุงเทพมหานครไม่ต่างกนั เพราะฉะนัน้การท ากลยุทธ์ทางการตลาดของร้านเสรมิสวยในเขต
กรุงเทพมหานคร สามารถท ากลยุทธ์โดยไม่ต้องค านึงปัจจยัทางดา้นอายุ เพศ ระดบัการศกึษา 
อาชพี รายได้ต่อเดอืน และสถานภาพ เนื่องจากการท ากลยุทธ์ทางการตลาดสามารถเขา้ถงึทุก
กลุ่มไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพไม่แตกต่างกนั  

2. จากการศึกษา พบว่า ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านการ
สร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
โทรศพัท์มอืถือไอโฟนของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 
0.05 ดงันัน้ผูป้ระกอบการรา้นเสรมิสวยในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางใน
การก าหนดกลยุทธท์างการตลาดดงันี้ 

2.1 ดา้นบุคลากร ผูป้ระกอบการรา้นเสรมิสวย ควรมุ่งเน้นในเรื่องการมอบหมายงาน
ส าหรบัพนักงานให้สามารถรบัฟังและแก้ปัญหาให้กับลูกค้าได้ สรรหาพนักงานที่มีความรู้
เกี่ยวกบัแฟชัน่ใหม่ๆ และเน้นให้พนักงานดูแลและเอาใจลูกค้าอย่างดี และจดัให้มพีนักงานให้
ค าแนะน าในการรบับรกิาร แนะน าผลติภณัฑท์ีเ่หมาะสมกบับรกิารทีลู่กคา้ต้องการ 

2.2 ด้านการส่งเสรมิการตลาด ผู้ประกอบการร้านเสรมิสวย ควรมุ่งเน้นในเรื่องการ
ให้บรกิารติดต่อสื่อสารระหว่างลูกค้ากบัร้านเสรมิสวยผ่านทางโทรศพัท์  Line หรอื Facebook 
การโฆษณา ผ่านสือ่ต่าง ๆ เช่น วทิยุ สือ่สิง่พมิพ ์ใบปลวิ ป้าย และสือ่ออนไลน์ เป็นตน้ และการ
ลดราคาค่าบรกิารในช่วงเทศกาลต่างๆ 

2.3 ด้านผลติภณัฑ์ ผู้ประกอบการรา้นเสรมิสวย ควรมุ่งเน้นในเรื่องการใชอุ้ปกรณ์ที่
มคีวามทนัสมยั สะอาด ปลอดภยัและได้มาตรฐาน ใช้ผลติภณัฑ์ที่มคีุณภาพได้มาตรฐาน ไม่มี
ผลข้างเคยีงหรอืเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ และหาช่างที่สามารถท าตามแบบที่ลูกค้าต้องการได้
หลากหลาย  
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2.4 ด้านราคา ผู้ประกอบการร้านเสรมิสวย ควรมุ่งเน้นในเรื่องการแสดงป้ายราคา
ให้บรกิารให้ลูกคา้เหน็ไดอ้ย่างชดัเจน มกีารอธบิายราคาการบรกิารให้ลูกค้าเขา้ใจ และทีส่ าคญั
คอื ราคาค่าบรกิารจะตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพของการใหบ้รกิารทีไ่ดร้บั 

2.5 ด้านการจดัจ าหน่าย ผู้ประกอบการร้านเสรมิสวย ควรมุ่งเน้นเปิดร้านที่อยู่ใกล้
แหล่งชอ็ปป้ิง เช่น ตลาด ซุปเปอรม์าเกต็ หรอืแหล่งเสรมิสวยอื่นๆ เช่น สปา จดัใหม้ทีีน่ัง่พกัรอ
รบัการบรกิารทีเ่หมาะสม 

2.6 ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ผู้ประกอบการร้านเสรมิสวย 
ควรมุ่งเน้นในเรื่องของการมทีีจ่อดรถทีเ่พยีงพอและปลอดภยั มมุีมพกัผ่อนใหลู้กคา้ และเน้นการ
ตกแต่งรา้นใหเ้ป็นเอกลกัษณ์ หรอืมคีวามหรหูราในระดบัทีเ่หมาะสม 

2.7 ด้านกระบวนการผู้ประกอบการร้านเสริมสวย ควรมุ่งเน้นในเรื่องการจดัวาง
ระบบการบรกิารที่เหมาะสม เช่น คนมาก่อน-หลงั และคนนัดล่วงหน้าไม่ต้องรอนาน และการ
ใหบ้รกิารลูกคา้แต่ละคนจะตอ้งมรีะยะเวลาในการรอรบับรกิารทีไ่ม่นานจนเกนิไป 

3. อาจมกีารศกึษาวจิยัในเชงิคุณภาพเพิม่เตมิผูป้ระกอบรา้นเสรมิสวย ในประเดน็ของ
ปัญหาอุปสรรคของการให้บรกิาร และผู้ใช้บรกิารในประเด็นของความพงึพอใจที่รบั ด้วยการ
สมัภาษณ์เชงิลกึ ซึ่งจะท าใหไ้ดข้อ้มูลมาประกอบการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดรา้นเสรมิสวย
ทีม่คีวามสมบูรณ์ในเชงิเหตุและผลมากขึน้ 
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