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 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี” มีวตัถุประสงคป์ระการแรกคือ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี 
และประการท่ีสอง เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 
240 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม และสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ 
ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Χ ) และค่าความเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน (SD) โดยใชก้ารทดสอบค่าที (t-test) และการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-way ANOVA) เม่ือพบความแตกต่างรายคู่ ใชว้ธีิการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (Post hoc)  
โดยวธีิ LSD ท่ีระดบั .05 
 ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น  
พบวา่ ดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี 1 รองลงมาคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา  
ดา้นภาพลกัษณ์ทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์ (บริการ) ดา้นกระบวนการ และดา้นช่องทางการจดั 
จ าหน่าย ตามล าดบั ส่วนผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล พบวา่  
ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา และ อาชีพต่างกนั มีส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  
.05 ส่วนผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศ อาย ุสถานภาพการสมรส และรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีส่วนประสม 
ทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี 
ไม่แตกต่างกนั 
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 The purposes of this study were to examine marketing mix factors affecting decision- 
making in using service at Thanwarin Shop, Bang Saen, Chon Buri Province and to compare 
marketing mix factors that influenced the subject’s decision as classified by personal factors,  
including gender, age, marital status, educational level, occupation, and monthly income. 
There were 240 subjects participating in this study. To collect the data, a questionnaire was used. 
The statistical tests used to analyze the collected data included frequency, percentage, means,  
standard deviation, t-test, and one-way ANOVA. To test the differences between pairs,  
LSD with a preset of a significant level at 0.05 was operated. 
 The results of the study revealed that marketing mix factors affected the subject’s  
decision-making in using service at Thanwarin Shop at the highest level.  When considering each 
aspect, the factor in relation to personnel had the highest means, followed by the factors relating  
to promotion, price, physical image, product (service), process, and channel of distribution,  
respectively.  Based on the results from the comparisons, it was shown that there were statistically  
significant differences in marketing mix factors used to make decision in using service at  
Thanwarin shop among the subjects with different educational level and occupation at a  
significant level of 0.05.  Finally, no statistically significant differences were found in marketing  
mix factors used to make decision in using service at Thanwarin shop among the subjects with  
different gender, age, marital status, and monthly income. 
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บทที ่1  
บทน ำ 

 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 ธุรกิจร้านเสริมสวยเป็นธุรกิจบริการท่ีมีขนาดเล็ก มีส่วนเก่ียวขอ้งต่อการด ารงชีวิตของ 
ทุกคน ไม่วา่จะเป็นหญิงหรือชาย เด็กหรือผูใ้หญ่ ธุรกิจร้านเสริมสวยเป็นธุรกิจบริการประเภทหน่ึง 
ท่ีตอ้งมีการปรับเปล่ียนรูปแบบใหมี้ความทนัสมยัและครบวงจร เพื่อรองรับความตอ้งการของ 
ผูบ้ริโภค ซ่ึงร้านเสริมสวยในปัจจุบนัใหบ้ริการตดัผมและเสริมสวยทั้งบุรุษและสตรี ครอบคลุมถึง 
การออกแบบทรงผม สระผม ซอยผม และการเสริมสวยประเภทอ่ืน ๆ โดยมีค่าใชจ่้ายในการบริการ 
ประมาณ 200 บาทต่อคร้ัง ปัจจยัท่ีลูกคา้พิจารณาเลือกใชบ้ริการ ไดแ้ก่ ฝีมือของช่างท าผม  
ราคาค่าบริการรวมไปถึงรูปแบบของการตกแต่งร้านและอุปกรณ์ท าผมจะตอ้งมีความทนัสมยั 
การแต่งกายของพนกังาน ความสะอาดของร้าน เพื่อเป็นการจูงใจใหลู้กคา้ใหค้วามสนใจท่ีจะเขา้มา 
ใชบ้ริการนอกจากน้ีส่ือโฆษณาต่าง ๆ ก็มีส่วนในการจูงใจเช่นกนั เช่น หนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์  
นิตยสารต่าง ๆ มีผลท าใหผู้บ้ริโภคกลุ่มนิยมแต่งกายและไวท้รงผมตามแบบดารานกัร้อง ดงันั้น 
ผูป้ระกอบธุรกิจร้านเสริมสวยจะเป็นตอ้งติดตามความเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา เพื่อใหผู้บ้ริโภค 
เกิดความประทบัใจและใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง และธุรกิจเสริมความงามส าหรับท าผมเป็นท่ีนิยม 
มากในปัจจุบนั ไม่วา่จะเป็นร้านท่ีเปิดเป็นร้านเสริมความงามส าหรับการท าผมโดยเฉพาะ หรือ 
ไม่วา่จะเป็นร้านท าผมตามสถานท่ีต่าง ๆ ท่ีกระจายตวัอยูท่ ัว่ไป ธุรกิจน้ีมีการแข่งขนักนัสูงข้ึน 
ทั้งในเร่ืองของนวตักรรม ผลิตภณัฑ ์และเทคโนโลยท่ีีน ามาใชใ้นการท าผม และการบ ารุงรักษา 
หลงัจากท าผม รวมถึงการดูแลรักษาสุขภาพเส้นผมและหนงัศีรษะใหมี้สุขภาพดี โดยแต่ละร้าน 
จะมีจุดเด่นในการใหบ้ริการท่ีแตกต่างกนั ความหลากหลายของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการ เนน้ใหบ้ริการ 
กลุ่มผูห้ญิง อีกทั้งยงัมีความหลากหลายของวยัลูกคา้อีกดว้ย เพราะถือเป็นแฟชัน่อยา่งหน่ึง อีกทั้ง 
ยงัไดรั้บอิทธิพลจากนกัแสดงหรือดารา ท่ีเห็นแพร่ให้เห็นตามส่ือไม่วา่จะเป็นโทรทศัน์ หรือ 
ตามนิตยสารแฟชัน่ (สมใจ วชัระธ ารงกุล, 2553) 
 ปัจจุบนัความตอ้งการในการดูแลสุขภาพเส้นผม การตดั การดูบริเวณพื้นท่ีต าบลแสนสุข 
อ าเภอเมืองจงัหวดัชลบุรี ซ่ึงเป็นพื้นท่ีท่องเท่ียวท่ีส าคญัของจงัหวดัชลบุรี รวมถึงเป็นท่ีตั้งของ 
มหาวทิยาลยับูรพา ท่ีมีจ  านวนนิสิตและบุคลากรของมหาวทิยาลยั และเป็นพื้นท่ีใกลเ้คียงกบั 
นิคมอุตสาหกรรมท่ีส าคญัของจงัหวดัชลบุรี จึงมีประชากรอยูอ่ยา่งหนาแน่น ดว้ยความรีบเร่ง 
ของการใชชี้วติประจ าวนั ประกอบกบัแฟชัน่การดูแลความงามท่ีมีอิทธิพลต่อการใชชี้วติประจ าวนั 
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ค่อนขา้งมาก จึงมีประชาชนใชบ้ริการร้านท าผมในเขตพื้นท่ีบางแสน จงัหวดัชลบุรี เป็นจ านวนมาก 
ท่ีอาจมีการเพิ่มข้ึนเป็นจ านวน 
 ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี เปิดกิจการเป็นร้านท าผม ท่ีตั้งอยูเ่ลขท่ี 193/ 22  
ถนนลงหาดบางแสน อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี มีลกัษณะสถานประกอบการ เป็นอาคารพานิชย  ์
5 ชั้น ชั้นล่างเปิดเป็นธุรกิจร้านเสริมสวยภายใตผ้ลิตภณัฑ์ L'Oréal มีจ  านวน 5 เกา้อ้ีตดั 2 เกา้อ้ี 
สระผม ขนาดพื้นท่ีใชส้อยภายในร้าน 48 ตารางเมตร (กวา้ง 4 เมตร ยาว 12 เมตร) เร่ิมด าเนินกิจการ 
เม่ือวนัท่ี 4 ธนัวาคม พ.ศ. 2557 โดยมีรูปแบบของการให้บริการ คือ การออกแบบทรงผมสุภาพบุรุษ 
และสุภาพสตรี และการตดั สระผม และเคมีเส้นผม (ดดั ท าสีผม ยดืเส้นผม และต่อเส้นผม)  
กลุ่มลูกคา้ของร้านประกอบดว้ย สุภาพบุรุษและสุภาพสตรีท่ีพกัอาศยัในพื้นท่ีใกลเ้คียงประกอบดว้ย 
ประชากรวยัแรงงานและนกัศึกษา รวมทั้งฐานลูกคา้เดิมของคุณธนัญว์รินท่ีติดตามมาใชบ้ริการ 
มีบุคคลากรภายในร้าน ประกอบดว้ย ช่างท าผม ช่างท าเคมี และผูช่้วยช่างท าผม 
 ผูว้จิยั ซ่ึงไปเป็นหุน้ส่วนในการเปิดธุรกิจร้านท าผมธนัญว์ริน ซ่ึงตั้งอยูใ่นเขตพื้นท่ี 
บางแสน จงัหวดัชลบุรี ซ่ึงมีประชาชนและนกัท่องเท่ียว นิสิต เป็นจ านวนมาก จึงมีความตอ้งการ 
ท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านท าผลในเขต 
บางแสน จงัหวดัชลบุรี เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการพฒันาแนวทางเพื่อประกอบตดัสินใจลงทุนและใช้ 
ในการปรับปรุงพฒันาการให้บริการท่ีให้ตรงกบัความตอ้งการของผูรั้บบริการอนัจะท าใหส้ามารถ 
ดึงดูดลูกคา้ใหม้าใชบ้ริการเพิ่มมากข้ึน ดงันั้น ผูว้จิยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ซ่ึงจะท าให้ 
ทราบส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดั 
ชลบุรี ท าใหท้ราบความแตกต่างของส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรีตามปัจจยัส่วนบุคคล เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในตดัสินใจลงทุน 
และใชใ้นการปรับปรุงพฒันาการใหบ้ริการท่ีใหต้รงกบัความตอ้งการของผูรั้บบริการของทางร้าน 
ต่อไป 
 

วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
 1.  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี 
 2.  เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
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สมมติฐำนของกำรวจิัย 
 1.  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์รินบางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 2.  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายตุ่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์รินบางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 3.  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพการสมรสต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช ้
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์รินบางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 4.  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้น 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์รินบางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 5.  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์รินบางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 6.  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้น 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์รินบางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 

กรอบแนวคดิในกำรวจิัย 
 ในการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
และผูว้จิยัไดน้ าแนวคิดส่วนผสมทางการตลาดของ Kotler (1997) มาปรับและสังเคราะห์ให ้
สอดคลอ้งตามความเหมาะสม จ านวน 7 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคลากร ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะ 
ทางกายภาพ และ ดา้นกระบวนการ เป็นกรอบแนวคิดการวจิยั ดงัน้ี 
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ตัวแปรอสิระ       ตัวแปรตำม 
 

  
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาพท่ี 1-1  กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจิัย 
 1.  ท าใหท้ราบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี 
 2.  ท าใหท้ราบความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 3.  เพือ่ใชเ้ป็นแนวทางในตดัสินใจลงทุนและใชใ้นการปรับปรุงพฒันาการใหบ้ริการ 
ท่ีใหต้รงกบัความตอ้งการของผูรั้บบริการ 
 

ขอบเขตของกำรวจิัย 
 ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ 
 ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัมุ่งศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช ้
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี โดยก าหนดตวัแปร ดงัน้ี 
 ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ 
 1.  เพศ 
 2.  อาย ุ
 3.  สถานภาพสมรส 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1.  เพศ  
2.  อาย ุ
3.  สถานภาพการสมรส 
4.  ระดบัการศึกษา 
5.  อาชีพ 
6.  รายไดต่้อเดือน 

ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ใช้ใน 
กำรตดัสินใจเลอืกใช้บริกำรร้ำนธันญ์วริน  

บำงแสน จงัหวดัชลบุรี 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(บริการ) 
2.  ดา้นราคา 
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
5.  ดา้นบุคลากร 
6.  ดา้นภาพลกัษณ์ทางกายภาพ 
7.  ดา้นกระบวนการ 
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 4.  ระดบัการศึกษา 
 5.  อาชีพ 
 6.  รายได ้
 ตวัแปรตาม คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี แบ่งเป็น 7 ดา้น 
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 2.  ดา้นราคา 
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 5.  ดา้นบุคลากร 
 6.  ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
 7.  ดา้นกระบวนการ 
 ขอบเขตด้ำนประชำกร 
 ผูใ้ชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  านวนเฉล่ียเดือนละ 600 คน 
(ขอ้มูลการใหบ้ริการ ณ เดือน ธนัวาคม พ.ศ. 2557) ไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 240 คน 
 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 
 ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีไดใ้ชเ้วลาในการศึกษา และเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชเ้วลา 
ในช่วงเดือนมกราคม พ.ศ. 2558 ถึงเดือนกุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2558 รวมระยะเวลา 30 วนั 
 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 ร้านธนัญว์ริน หมายถึง ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ท่ีตั้งอยูถ่นนลงหาด 
บางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี ท่ีประกอบกิจการท าผม เช่น ตดั สระ ซอย  
เป็นตน้ ใหแ้ก่ลูกคา้หรือผูท่ี้มารับบริการ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดตามทฤษฎีของ 
Kotler (1997) จ านวน 7 ดา้น คือ 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์2) ดา้นราคา 3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 5) ดา้นบุคลากร 6) ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
7) ดา้นกระบวนการ 
 ผลิตภณัฑ์ หมายถึง มีช่างแนะน าแบบทรงผมท่ีเหมาะสมกบัแต่ละท่าน มีช่างท่ีสามารถ 
ท าแบบผมไดต้รงกบัท่ีตอ้งการ/ รวดเร็ว ความปลอดภยัและไดม้าตรฐานและทนัสมยัของอุปกรณ์ 
มีช่างท่ีมีช่ือเสียง และความช านาญในการใหบ้ริการ 
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 ราคา หมายถึง ราคาค่าบริการใกลเ้คียงกบัร้านอ่ืน ๆ ราคาค่าบริการต ่ากวา่ร้านอ่ืน ๆ 
สามารถต่อรองราคาก่อนรับบริการได ้มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 
 ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ร้านติดถนนใหญ่ เดินทางสะดวก ร้านอยูใ่กลท่ี้พกั 
อาศยั/ ท่ีท างาน ร้านมีสถานท่ีจอดรถและการคมนาคมสะดวก ร้านตั้งอยูใ่นชุมชน 
 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง มีการโฆษณาร้านโดยผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น วทิยชุุมชน 
มีการรับประกนัคุณภาพของงาน มีการใหส่้วนลดเม่ือใชบ้ริการเป็นประจ า มีการสะสมยอด 
การใชบ้ริการ 
 บุคลากร หมายถึง มีบุคลการใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ มีการดูแลเอาใจใส่/ เป็นกนัเอง/ 
สุภาพ เขา้ใจความตอ้งการ มีฝีมือและความสามารถ สามารถอธิบายรายละเอียดของบริการกบัลูกคา้ 
ไดดี้ 
 การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง มีความสะอาด ระบบถ่ายเทอากาศดี 
เป็นระเบียบ มีท่ีนัง่พกัและรอรับบริการอยา่งเพียงพอ มีโทรทศัน์ นิตยสาร และหนงัสือพิมพ ์
ในขณะรอรับบริการบรรยากาศในร้านทนัสมยั 
 กระบวนการ หมายถึง ความรวดเร็วในการบริการ และตามล าดบั สามารถนดัคิวล่วงหนา้ 
ทางโทรศพัทไ์ด ้มีการถามความตอ้งการของลูกคา้ก่อนใหบ้ริการ มีกระบวนการใหบ้ริการท่ีดี 
ไม่ขาดตอน 
 การตดัสินใจ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคเลือกหรือลูกคา้เลือกท่ีจะใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน 
บางแสน ชลบุรี 
 ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง ขอ้มูลส่วนตวัของนกัท่องเท่ียวท่ีมาซ้ือของฝากท่ีตลาด 
หนองมน ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ 
 เพศ หมายถึง คุณลกัษณะความเป็นชายหรือหญิง ของผูใ้ชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน 
จงัหวดัชลบุรี 

 อาย ุหมายถึง ระยะเวลาตั้งแต่เกิดจนถึงปัจจุบนั ของผูใ้ชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน  
จงัหวดัชลบุรี 

 สถานภาพการสมรส หมายถึง สถานภาพการครองคู่ ในปัจจุบนัของผูใ้ชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี เช่น โสด สมรส หยา่/ ร้าง แยกกนัอยู ่
 ระดบัการศึกษา หมายถึง คุณวฒิุการศึกษาขั้นสูงสุดท่ีไดรั้บของผูใ้ชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี 
 รายไดต่้อเดือน หมายถึง ผลตอบแทนท่ีไดรั้บ จากการท างานหรือท ามาหากิน เพื่อใชจ่้าย 
ในชีวติประจ าวนั ของผูใ้ชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี 
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 อาชีพ หมายถึง การประกอบอาชีพหรือการท ามาหากินซ่ึงเป็นรายไดห้ลกั 
ของผูใ้ชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นพื้นฐานและแนวทาง 
ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดแ้บ่งแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 1.  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภค 
 2.  แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
 3.  แนวคิด ทฤษฎี เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 4.  แนวคิดเก่ียวกบัคุณภาพการใหบ้ริการ 
 5.  ขอ้มูลพื้นฐานธุรกิจเสริมสวย 
 6.  ขอ้มูลพื้นฐานร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี 
 7.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมการบริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดมี้ผูใ้ห้ความหมายหรือแนวคิดไวห้ลากหลาย ดงัน้ี 
 ความหมายของพฤติกรรมการบริโภค 
 Mowen and Minor (1998, p. 5) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
การศึกษาถึงหน่วยการซ้ือ และกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดรั้บมา การบริโภค 
และการจ ากดัอนัเก่ียวกบัสินคา้ บริการ ประสบการณ์ และความคิด 
 Schiffman and Kanuk (1994, p. 7) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หาความตอ้งเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ การใชก้ารประเมิน การจ่าย 
ในผลิตภณัฑแ์ละบริการโดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541, หนา้ 124) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภค 
ท าการคน้หาการซ้ือ การใช ้ประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ ์และการบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนอง 
ความตอ้งการของเขา หรือการศึกษาถึงพฤติกรรม การตดัสินใจ และการกระท าของผูบ้ริโภค 
เก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 
 ปริญ ลกัษิตานนท ์(2544, หนา้ 39) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคล 
ใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา และการใชผ้ลิตภณัฑ ์ทั้งน้ีหมายรวมถึง 
กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า  
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 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2541) ไดใ้หค้  าจ  ากดัความของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไวว้า่ “ปฏิกิริยา 
ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ 
ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่านั้น” 
 พอสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ 
และการใชสิ้นคา้หรือบริการ โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตอ้งมีการตดัสินใจทั้งก่อน 
และหลงัการกระท าต่าง ๆ ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัความพอใจและความตอ้งการของบุคคล 
 ลกัษณะผู้บริโภค 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542) ไดใ้ห้ความหมายของผูบ้ริโภค (Consumer) ไวด้งัน้ี ผูท่ี้มี 
ความตอ้งการซ้ือ (Needs) มีอ านาจซ้ือ (Purchasing power) ท าใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing  
behavior) และพฤติกรรมการใช ้(Using behavior) 
 1.  ผูบ้ริโภคเป็นบุคคลท่ีมีความตอ้งการ (Needs) การท่ีจะซ้ือถือวา่ใครเป็นผูบ้ริโภคนั้น 
บุคคลนั้นจะตอ้งมีความตอ้งการผลิตภณัฑ ์แต่ถา้บุคคลนั้นไม่มีความตอ้งการ ก็จะไม่ใช่ผูบ้ริโภค 
 2.  ผูบ้ริโภคเป็นผูท่ี้มีอ านาจซ้ือ (Purchasing power) ผูบ้ริโภคจะมีแค่เพียงความตอ้งการ 
อยา่งเดียวไม่ได ้แค่เขาจะตอ้งมีอ านาจซ้ือดว้ย ถา้มีเพียงแค่ความตอ้งการแลว้ไม่มีอ านาจซ้ือก็ยงั 
ไม่ใช่ผูบ้ริโภคของสินคา้นั้น เพราะฉะนั้นการวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจึงตอ้งวิเคราะห์ 
ไปท่ีตวัเงินของผูบ้ริโภคดว้ย 
 3.  การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing behavior) เม่ือผูบ้ริโภคมีความตอ้งการและมี 
อ านาจซ้ือแลว้ ก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือ เป็นตน้วา่ ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือใด ใครเป็นคนซ้ือ  
ใชม้าตรการอะไรในการตดัสินใจซ้ือ ซ้ือมากนอ้ยแค่ไหน เช่น ในครอบครัวส่วนใหญ่แม่บา้น 
จะเป็นผูซ้ื้อของใชภ้ายในบา้น หรือบางครอบครัวอาจจะแยกซ้ือสินคา้เป็นของส่วนตวั บางคน 
ซ้ือสินคา้เอง บางคนพอ่แม่ซ้ือให ้บางคนซ้ือของทีละช้ิน บางคนซ้ือทีละโหล บางครอบครัว 
จะซ้ือสินคา้เขา้บา้นทุก 2 สัปดาห์ บางคนซ้ือของทุกวนัโดยไม่ตอ้งรอใหส่ิ้งของหมด เป็นตน้ 
 4.  พฤติกรรมการใช ้(Using behavior) ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการใชสิ้นคา้อยา่งไร เช่น  
ด่ืมสุราท่ีไหน ท่ีบา้นหรือท่ีร้านอาหาร ด่ืมกบัใคร คนเดียวหรือกบัเพื่อน ด่ืมอยา่งไร สุราอยา่งเดียว  
หรือผสมน ้าหรือผสมโซดาหรือผสมน ้าอดัลม เป็นตน้ 
 พฤติกรรมของผู้ซ้ือ 
 พฤติกรรมของผูซ้ื้อ หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
การแลกเปล่ียนซ้ือสินคา้และบริการดว้ยเงิน และรวมทั้งกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเป็นตวัก าหนด 
ใหมี้การกระท าน้ี พฤติกรรมของผูซ้ื้อนั้นหมายรวมถึง ผูซ้ื้อท่ีเป็นอุตสาหกรรม (Industrial buyer)  
หรือท่ีเป็นการซ้ือขององคก์ารธุรกิจต่าง ๆ หรือผูซ้ื้อเพื่อขายต่อ เป็นตน้ 
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 ทศันะต่าง ๆ ทีเ่กีย่วกบัตัวผู้บริโภค 
 เน่ืองจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นเพียงส่วนหน่ึงของพฤติกรรมรวมของมนุษย ์และ 
การเขา้ใจถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคก็จ  าตอ้งอาศยัความรู้และแนวทางวเิคราะห์ท านองเดียวกบั 
การศึกษาถึงพฤติกรรมมนุษยโ์ดยทัว่ไป ขณะเดียวกนัก็เป็นท่ีทราบกนัวา่ การศึกษาถึงกระบวนการ 
จูงใจพฤติกรรมต่าง ๆ เป็นเร่ืองท่ียุง่ยากและสลบัซบัซอ้นมาก และเป็นเร่ืองท่ีมีสาเหตุของตวัท่ีมี 
อิทธิพลต่าง ๆ มาสัมพนัธ์เก่ียวขอ้งอยูด่ว้ยมากมาย ดงันั้นจึงเป็นการสมควรท่ีจะตอ้งสร้างรูปแบบ  
(Model) ข้ึนใชเ้พื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งสาเหตุต่าง ๆ ซ่ึงต่างก็มีส่วนในการก ากบั 
พฤติกรรมดงักล่าว รูปแบบของพฤติกรรมน้ีจะกระท าได ้ก็โดยอาศยัขอ้สมมติฐานและทฤษฎีของ 
วชิาการหลาย ๆ สาขามาประกอบเขา้ดว้ยกนัการสร้างรูปแบบผูบ้ริโภคเพื่อการเขา้ใจต่อไปถึง 
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะเร่ิมตน้ไดดี้ท่ีสุดโดยการอาศยัผลการศึกษาและการพยายามเขา้ใจ 
ถึงเร่ืองพฤติกรรมมนุษย ์เพื่อเป็นรากฐานเบ้ืองตน้ของการวเิคราะห์ ขอ้สมมติฐานและทฤษฎีความรู้ 
ท่ีไดจ้ากการศึกษาทดลอง เพื่อทราบถึงเร่ืองราวท่ีเก่ียวกบัคน ปีผา่นมาไดมี้ส่วนอยา่งส าคญัใน 
การสร้างแนวคิดต่าง ๆ เอาไว ้ซ่ึงเราสามารถท่ีจะน ามาใชว้เิคราะห์ พฤติกรรมผูบ้ริโภคได ้
ในขั้นตน้น้ีจะไดอ้ธิบายใหท้ราบถึงอิทธิพลท่ีส าคญัชนิดต่าง ๆ ท่ีจะมีต่อผูบ้ริโภคและความเก่ียวพนั 
กนัของอิทธิพลเหล่าน้ีท่ีมีต่อกนั ดงัน้ี 
 จิตวทิยาของตัวคน 
 การเขา้ใจถึงจิตวทิยาของตวัคนวา่มีลกัษณะและขอบเขตท่ีเก่ียวขอ้งขอ้งเป็นอยา่งไรนั้น 
อาจแสดงให้เขา้ใจไดโ้ดยง่าย ซ่ึงสาระส าคญัของผลจากการศึกษาพฤติกรรมมนุษยส์รุปเป็นขอ้ 
สมมติฐานท่ีส าคญัไดด้งัน้ี คือ ปกติคนทุกคนจะมีขอบเขตของจิตวทิยาอยูเ่สมอ คนทุกคนจะตกอยู ่
ภายใตอิ้ทธิพลของความกดดนัต่าง ๆ หลายประการเป็นประจ าตลอดเวลา อิทธิพลเหล่านั้น 
จะประกอบดว้ย แรงกดดนัจากภายใน อิทธิพลของปัจจยัต่าง ๆ จากสภาพแวดลอ้มท่ีอยูร่อบตวัเขา 
และท่ีซ่ึงมีแรงกระทบต่อเขาไดเ้สมอ และยงัเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นเวลาทั้งอดีต ปัจจุบนัและอนาคต 
อีกดว้ย รายละเอียดของส่ิงเหล่าน้ีท่ีเก่ียวขอ้งอยูโ่ดยปกติแลว้คนทุกคนจะถูกกระตุน้โดยความ 
ตอ้งการพื้นฐาน (Basic needs) ซ่ึงส่วนใหญ่เกิดข้ึนจากภายในเสมอ ความตอ้งการท่ีเป็นแรงผลกัดนั 
เพื่อท่ีจะใหมี้การตอบสนองเหล่าน้ีจะเป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนไดเ้องภายใน แยกต่างหากจากสภาพแวดลอ้ม 
ภายนอกท่ีเขาอาศยัอยู ่ความตอ้งการภายในเหล่าน้ีจะสามารถแสดงปฏิกิริยา (ท่ีตอ้งการตอบสนอง)  
ออกมาตลอดเวลาในทุกขณะท่ีเป็นอยู ่แม ้ณ เวลาปัจจุบนั ส่ิงท่ีเกิดข้ึนในอดีตและท่ีก าลงัจะเกิดข้ึน 
ในอนาคตน่าจะไม่มีอิทธิพลเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัปฏิกิริยาท่ีแสดง ณ เวลาปัจจุบนั (เวลาใดเวลา 
หน่ึง) ดงักล่าวอิทธิพลตวัส าคญัตวัเดียวเป็นตวัก ากบัพฤติกรรมของคนจึงเป็นความตอ้งการจาก 
ภายในเพียงอยา่งเดียวเท่านั้น 
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 การอธิบายพฤติกรรมมนุษย์ 
 การศึกษาจิตวทิยาของตวัคนเพื่อเขา้ใจถึงการกระท าต่าง ๆ ของมนุษย ์(Humanactions)  
ถึงแมจ้ะมีความยุง่ยากตามท่ีกล่าวมาแลว้ ปัญหาเร่ืองการเขา้ใจถึงสาเหตุแห่งพฤติกรรมนั้นยงัมี 
ความยุง่ยากและสลบัซบัซอ้นมากกวา่น้ีอีก กล่าวคือ ยงัมีสงส าคญัอีกส่ิงหน่ึง คือ สาเหตุต่าง ๆ ท่ีมี 
อยูใ่นความคิดนัน่ คือ กระบวนการทางดา้นความคิด (Mental processes) ท่ีเป็นกลไกในการคิดและ 
วเิคราะห์เพื่อสั่งการใหมี้การกระท าอยา่งใดอยา่งหน่ึงในขั้นสุดทา้ย กระบวนการทางดา้นความคิดน้ี 
เป็นส่ิงท่ีไม่อาจสังเกตเห็นไดโ้ดยตรง โดยเหตุท่ีกระบวนการดงักล่าวน้ีเป็นส่วนส าคญัท่ีเก่ียวขอ้ง 
กบัพฤติกรรมดว้ย ดงัน้ี เพื่อความสมบูรณ์ในการเขา้ใจเร่ืองราวของพฤติกรรมจึงจ าเป็นตอ้งมี 
การอธิบายถึงส่ิงท่ีกล่าวมาน้ีดว้ย เน่ืองจากจากกระบวนการทางดา้นความคิดน้ีเป็นส่ิงท่ีไม่อาจ 
มองเห็นไดก้ารอธิบายจึงตอ้งอาศยัวธีิเดียวเท่าท่ีมีอยู ่คือ การใชว้ธีิลงความเห็นแบบอา้งอิง  
(Inference) เพื่อท่ีจะทราบถึงสาเหตุบางอยา่งท่ีเกิดข้ึน และท่ีซ่ึงเป็นสาเหตุท าใหบุ้คคลดงักล่าว 
ปฏิบติัไปเช่นนั้นปัญหาของการอธิบายพฤติกรรมท่ีมีสาเหตุมาจากปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอยูใ่น 
กระบวนการคิดในสมองของคนท่ีเราไม่อาจมองเห็นไดน้ั้น การท่ีจะเขา้ใจโดยมีหลกัเกณฑเ์ท่าท่ี 
อ านวยใหท้ าไดน้ั้นจะกระท าไดโ้ดยใชว้ธีิทาย หรือลงความเห็นโดยวธีิอา้งอิงจากส่ิงท่ีเราสามารถ 
ส ารวจ หรือมองเห็นไดก้ล่าวคือ พฤติกรรมท่ีแสดงออกยอ่มเกิดข้ึนจากอิทธิพลของปัจจยับางอยา่ง 
มาเป็นตน้เหตุท าใหเ้กิดอยา่งหน่ึงท่ีเรามองหรือส ารวจเห็นไดก้็คือ ตวักระตุน้ หรือส่ิงท่ีเป็นสาเหตุ 
ท่ีเกิดข้ึนมาก่อน (Stimulus or antecedents) ท่ีซ่ึงส่งผลกระทบท าใหเ้กิดการกระท าปัจจยัอีกอยา่ง 
หน่ึงก็คือ กระบวนการคิดท่ีเราไม่อาจเห็นไดน้ัน่เอง ส่ิงน้ีเองท่ีเป็นปัญหาท่ีเราจ าเป็นตอ้งหาทาง 
เขา้ใจวธีิเขา้ใจตามวธีิวเิคราะห์ในกระบวนการของพฤติกรรมท่ีอาจท าไดก้็คือ ในขั้นแรกท่ีเราได ้
ทราบถึงสาเหตุแห่งตวักระตุน้ท่ีเกิดข้ึนและมีกระทบแลว้ เราจ าเป็นตอ้งกระโดดขา้มไปส ารวจดู 
พฤติกรรม (Behavior) ท่ีแสดงออกมา ซ่ึงเป็นผลจากอิทธิพลของปัจจยัทั้งสองอยา่งวา่มีลกัษณะ 
เป็นอยา่งไร ความสามารถเขา้ใจถึงสาเหตุส่วนหน่ึงเท่าท่ีมองเห็นไดแ้ละตรวจสอบสัมพนัธ์ไปถึง 
ผลท่ีแสดงออกมาเป็นพฤติกรรม ยอ่มพอท่ีจะท าใหเ้ราสามารถทายหรือคาดการณ์ไดว้า่ส่ิงท่ีเป็น 
กระบวนการคิดท่ีเป็นสาเหตุส่วนท่ีสองนัน่คืออะไร นัน่คืออาจสามารถอธิบายถึงสาเหตุต่าง ๆ  
ท่ีเกิดข้ึนภายในนั้นได ้แต่เน่ืองจากการอธิบายนั้นไม่สามารถตรวจสอบโดยตรง จึงไม่สามารถท าได ้
ถูกตอ้งชดัแจง้การอธิบายถึงสาเหตุตามวธีิน้ี จึงเป็นเพียงการใชว้ธีิอา้งอิงโดยการลงความเห็น  
(Inference) เท่านั้นกระบวนการของรูปแบบในภาพขา้งบนน้ี อาจสรุปยอ่ ๆ ไดอี้กคร้ังหน่ึงดงัน้ี  
คือ ส่ิงท่ีเกิดข้ึนมาก่อนหรือตวักระตุน้ยอ่มมีลกัษณะเป็นส่ิงน าเขา้ (Input) ท่ีมีอิทธิพลต่อตวับุคคล 
และผลท่ีออกมา (Output) คือพฤติกรรมท่ีแสดงออกมา และกระบวนการทางดา้นความคิด  
ก็จะหมายถึงส่ิงท่ีเป็นปัจจยัอีกส่วนหน่ึงท่ีไม่อาจมองเห็นได ้ซ่ึงจะอยูต่รงกลางระหวา่ง Inputs  
และ Outputs เป็นตน้ 
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 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 ตุลยลกัษณ์ อู๋ไพจิตร (2550, หนา้ 28-30) พฤติกรรมผูบ้ริโภคถูกก าหนดดว้ยลกัษณะทาง 
กายภาพและลกัษณะทางกายภาพถูกก าหนดดว้ยสภาพจิตวทิยา โดยสภาพจิตวทิยาถูกก าหนดดว้ย 
ครอบครัวและครอบครัวถูกก าหนดดว้ยสังคม รวมถึงสังคมจะถูกก าหนดดว้ยวฒันธรรมของแต่ละ 
ทอ้งถ่ิน ดงันั้นเม่ือทราบถึงส่ิงเหล่าน้ีนกัการตลาดจึงตอ้งค านึงถึงส่ิงต่าง ๆ 
 ดว้ยสาเหตุน้ีนกัการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือ และพฤติกรรมนัน่ก็คือ  
พฤติกรรมผูบ้ริโภคนัน่เอง เน่ืองจากวา่ผูบ้ริโภคทุกคนเป็นส่ิงมีชีวติ (Organic) ร่างกายของมนุษย ์ 
มีลกัษณะเป็นฟิสิกส์ ชีววทิยา และเคมี การท่ีมีร่างกายสูง เต้ีย ผอม อว้น เป็นลกัษณะทางฟิสิกส์  
การท่ีร่างกายมีเลือด มีเน้ือ ก็เป็นลกัษณะทางชีววทิยา ขณะเดียวกนัเรามีต่อมน ้าลาย ต่อมเหง่ือ  
ต่อมน ้าตา เหล่าน้ีคือเคมี ซ่ึงรวมแลว้เรียกวา่ มนุษยเ์ป็นอินทรีย ์มีการเกิดแก่ เจบ็ ตาย ดงันั้นจึงมี 
ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคอยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้ดงัน้ี 
 1.  ลกัษณะทางสรีระ (Physiological condition) สรีระเป็นปัจจยัเบ้ืองตน้ในการก าหนด 
พฤติกรรมการซ้ือและพฤติกรรมการใชข้องผูบ้ริโภค เช่น การท่ีผูบ้ริโภคสวมแวน่ตา ก็เกิดจาก 
สรีระคือสายตาสั้น หรือสายตายาว การท่ีตอ้งไปสุขา ก็เกิดจากสรีระ หรือการท่ีกระหายน ้า  
ตอ้งหาน ้าด่ืมเน่ืองจากคอแห้งก็เป็นสาเหตุจากสรีระซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจยัเบ้ืองตน้ท่ีจะตอ้งศึกษา 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคใหเ้ขา้ใจก่อน ตวัอยา่งเช่น แชมพสูระผมยีห่อ้หน่ึงซ่ึงน าเขา้จากต่างประเทศแลว้ 
ไม่ประสบความส าเร็จเท่าใดนกั สาเหตุเพราะสูตรของแชมพเูหมาะส าหรับผมของชาวต่างชาติ ซ่ึงมี 
ความแตกต่างกบัเส้นผมของคนไทย ซ่ึงเป็นเร่ืองของสรีระ หรืออยา่งเช่นบริษทัท่ีผลิตเส้ือจ าหน่าย 
ก็ตอ้งมีการเปล่ียนแบบเส้ือ เพราะเด็กไทยในปัจจุบนัมีสรีระท่ีเปล่ียนแปลงไป จากอดีตท่ีเป็นเด็ก 
ตวัเล็ก แต่ปัจจุบนัเด็กมีสรีระท่ีตวัสูงข้ึน ตวัใหญ่ข้ึน แบบเส้ือก็ตอ้งเปล่ียนไปใหเ้หมาะสมกบั 
ผูบ้ริโภค เป็นตน้ เพราะฉะนั้นส่ิงแรกท่ีตอ้งวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ การวเิคราะห์ความ 
เปล่ียนแปลงทางดา้นสรีระเป็นส่ิงแรก เน่ืองจากมีบทบาทมากท่ีสุดในการตดัสินใจของมนุษย ์ 
เป็นส่ิงท่ีหลีกเล่ียงไม่ได ้เพราะส่ิงเหล่าน้ีเป็นความตอ้งการของร่างกายส่วนใหญ่เป็นปัจจยั 4  
ซ่ึงประกอบดว้ย อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยูอ่าศยั ยารักษาโรคท่ีบงัคบัใหเ้ราตอ้งประพฤติปฏิบติั  
เช่น เราจ าเป็นตอ้งรับประทานอาหารเพราะหิว เราตอ้งรับประทานยาเพราะไม่สบาย เป็นตน้ 
ดงันั้นส่ิงแรกท่ีบงัคบัมนุษยใ์หเ้กิดพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ เหตุผลทางสรีระเป็นส่ิงท่ีเป็นพื้นฐาน 
มากท่ีสุด 
 2.  สภาพจิตวทิยา (Psychological condition) เป็นลกัษณะของความตอ้งการท่ีเกิดจาก 
สภาพจิตใจ ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของมนุษย ์รายละเอียดไดก้ล่าวไวใ้นเร่ืองของปัจจยัภายในท่ี 
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของมนุษย ์ลกัษณะความตอ้งการตอบสนองในเร่ืองเดียวกนั แต่สภาพ 
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ทางจิตใจไม่เหมือนกนั เช่น คนบางคนรับประทานอาหารตามร้านริมบาทวถีิได ้แต่บางคนตอ้ง 
รับประทานอาหารในร้านติดแอร์ หรือร้านในโรงแรม หรืออยา่งเช่น การสวมแวน่สายตา บางคน 
สวมเพื่อใหอ่้านหนงัสือไดเ้ท่านั้น แต่บางคนตอ้งการความเท่ดว้ย ดงันั้นกรอบแวน่ก็จะมีราคา 
แตกต่างกนัไป ซ่ึงเป็นสภาพทางจิตวทิยาของมนุษยท่ี์ไม่เหมือนกนั เช่น บางคนเป็นคนประหยดั 
มธัยสัถ ์บางคนเป็นคนฟุ้งเฟ้อฟุ่มเฟือย บางคนแคร์สายตาคนอ่ืน บางคนไม่ใส่ใจคนอ่ืนเลย ซ่ึงจาก 
สภาพทางจิตวทิยาของผูบ้ริโภค ท าใหน้กัการตลาดสามารถด าเนินกิจกรรมทางการตลาดอยูไ่ด ้
สภาพทางจิตวทิยาเป็นส่ิงท่ีมีบทบาทส าคญักวา่สรีระ เพราะสรีระเป็นพื้นฐาน เช่น ความหิว 
เป็นพื้นฐาน แต่จะรับประทานอะไรท่ีไหนจะเร่ิมไม่เป็นพื้นฐานแลว้ ถือวา่เป็นสภาพทางจิตวทิยา  
หรือจะตอ้งแต่งตวัไปงานเล้ียง จะตอ้งมีเส้ือผา้ปกปิดร่างกายซ่ึงเป็นพื้นฐาน แต่การท่ีจะแต่งตวั 
แบบไหนแบบเรียบ แบบหรูหรา ก็จะมีเร่ืองของสภาพจิตวทิยาเขา้มาเก่ียวขอ้ง 
 3.  ครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มสังคมเบ้ืองตน้ท่ีบุคคลเป็นสมาชิกอยู ่ครอบครัวเป็น 
แหล่งอบรมและสร้างประสบการณ์ของบุคคล ถ่ายทอดนิสัย และค่านิยมลกัษณะของครอบครัว 
จึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค และพฤติกรรมอ่ืน ๆ ครอบครัวเป็นส่วนหน่ึงของสังคมกร 
(Socialization) และครอบครัวถือวา่เป็นหน่วยท่ีมีบทบาทในแง่ของการเตรียมตวัผูบ้ริโภคใหเ้ขา้สู่ 
สังคม (Socializing agent) สังคมกร (Socialization) คือ กระบวนการส าหรับเตรียมคนใหเ้ขา้สู่สังคม  
ซ่ึงจะมีหน่วยท่ีจะเขา้กระบวนการน้ี (Socializing agent) หลายหน่วย เช่น ครอบครัว โรงเรียน วดั  
สถาบนัการเมือง สถาบนัส่ือมวลชน เป็นตน้ ขณะท่ีผูบ้ริโภคแต่ละคนเจริญเติบโตมานั้น ก็ไดรั้บ 
การอบรมสั่งสอนมาจากครอบครัว เช่น บางคนถูกสอนให้ไหวพ้ระก่อนนอน บางคนถูกสอน 
ใหด่ื้มนมก่อนนอน บางคนไดรั้บการสอนใหป้ระหยดัอดออม บางคนไดรั้บการสอนใหฟุ้้งเฟ้อ 
ฟุ่มเฟือย เพราะพอ่แม่ท าใหดู้ หรือบางคนเสริมสวยในร้านท่ีแม่เคยท ามา หรือซ่อมรถในร้านท่ี 
พอ่เคยท ามา ฯลฯ เหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีไดม้าจากครอบครัว ส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีไดจ้ากครอบครัวคือ นิสัย 
และค่านิยมลกัษณะต่าง ๆ ดา้นครอบครัวท่ีจะตอ้งพิจารณา เช่น บทบาทในกระบวนการตดัสินใจ 
ซ้ือของครอบครัว วฏัจกัรชีวิตครอบครัว (Family life cycle) 
 4.  สังคม (Social group) เป็นส่ิงท่ีอยูร่อบตวัเรา ซ่ึงจะมีผลท่ีเราตอ้งท าตวัใหส้อดคลอ้ง 
กบับรรทดัฐาน (Norm) ของสังคม การท่ีผูบ้ริโภคเป็นคนชนชั้นสูง ชนชั้นกลาง หรือชนชั้นต ่า 
ซ่ึงแต่ละชนชั้นก็จะมีพฤติกรรมแตกต่างกนั เช่น บางคนเท่ียวในประเทศไทย บางคนชอบเท่ียว 
ต่างจงัหวดั แต่บางคนตอ้งไปพกัผอ่นยงัต่างประเทศ วฒันธรรมของชนชั้นจะบ่งบอกถึงพฤติกรรม 
การบริโภคของผูบ้ริโภควา่จะใชเ้ส้ือผา้แบบไหน รับประทานอาหารแบบไหน จะท่องเท่ียวท่ีไหน  
ส่ิงเหล่าน้ีจะสอนผูบ้ริโภคทั้งหมด เพราะมนุษยห์ลีกหนีการเป็นส่วนหน่ึงของชนชั้นไม่ได ้อยา่งไร 
ก็ตามตอ้งมีชนชั้นเป็นของตนเอง เช่น เป็นชาวไร่ ชาวนา เป็นกรรมกร เป็นขา้ราชการ  
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เป็นเจา้ของธุรกิจ เป็นเศรษฐี เป็นนายธนาคาร ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นผูก้  าหนดใหม้นุษยเ์สมอ 
อีกประการหน่ึงสงครามชนชั้นเป็นสงครามถาวรไม่มีวนัหยดุ ตลอดชีวิตของมนุษยจ์ะตอ้งพบ 
กบัสงครามชนชั้นตลอด เพราะชนชั้นล่างจะไล่ตามชนชั้นบน ส่วนชนชั้นบนก็จะหนีชนชั้นล่าง 
ออกไป ตวัอยา่งเช่น การใชน้ ้ าหอม พอชนชั้นสูงเร่ิมใชน้ ้าหอมอะไร ชนชั้นล่างก็ใชต้าม 
พอชนชั้นล่างใชต้ามชนชั้นสูงก็ตอ้งเปล่ียนยีห่อ้ใหสู้งข้ึนไปเร่ือย ๆ อญัมณี กีฬา เส้ือผา้  
ก็เช่นเดียวกนั ซ่ึงท าใหชี้วิตแพงข้ึนเร่ือย ๆ 
 5.  วฒันธรรม (Culture) ไม่วา่เราจะอยูช่นชั้นใดในสังคมก็ตาม ก็จะตอ้งมีวฒันธรรม 
เป็นตวัครอบง า วฒันธรรมคือ วถีิชีวติท่ีคนในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบติัตามกนัเพื่อความ 
งอกงามของสังคม ค าวา่ วฒันะ แปลวา่ งอกงาม ธรรม แปลวา่ ส่ิงท่ีดีงาม ดงันั้น วฒันธรรม 
ก็แปลวา่ ส่ิงดีส่ิงงามท่ีคนในสังคมยอมรับท่ีจะประพฤติปฏิบติัร่วมกนั เพื่อใหส้ังคมนั้นด าเนินไป 
ไดด้ว้ยดี วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน (Man made product) ไม่ใช่เป็นส่ิงท่ีพระเจา้สร้าง  
(God made product) ส่ิงท่ีพระเจา้สร้างกบัส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างนั้นแตกต่างกนัตรงท่ีส่ิงท่ีพระเจา้สร้าง 
เป็นกฎเกณฑท์างธรรมชาติท่ีเปล่ียนแปลงไม่ได ้เช่น พระอาทิตยข้ึ์นทางทิศตะวนัออก ตกทาง 
ทิศตะวนัตก ของยอ่มตกลงสู่พื้น ส่วนวฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน เช่น คนไทยเม่ือพบกนั 
ก็ทกัทายกนัดว้ยการไหว ้ส่วนชาวต่างประเทศทกัทายกนัดว้ยการจบัมือ เป็นตน้ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล 
ต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค มี 2 ประการคือ ปัจจยัภายใน (Internal factors) และปัจจยัภายนอก  
(External factors) โดยปัจจยัภายในจะเรียกวา่ ตวัก าหนดพื้นฐาน (Basic determinants) โดยมีปัจจยั 
ต่าง ๆ ท่ีจะเขา้มาเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
  5.1  ความจ าเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) ของ 
มนุษย ์ซ่ึงทั้ง 3 ประการน้ีสามารถใชแ้ทนกนัได ้ความจ าเป็น (Needs) ใชส้ าหรับสินคา้ท่ีจ  าเป็นต่อ 
การครองชีพ ความตอ้งการ (Wants) ใชส้ าหรับความตอ้งการทางจิตวทิยาท่ีสูงข้ึนวา่ความจ าเป็น 
(Needs) ส่วนความปรารถนา (Desire) ถือวา่เป็นความตอ้งการทางดา้นจิตวทิยาท่ีสูงท่ีสุด เป็นความ 
ปรารถนาอนัสูงส่งของมนุษย ์ส่ิงท่ีเป็นปัญหาของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งแกไ้ข เช่น ความหิวตอ้งแกไ้ข 
โดยการรับประทานอาหาร ความหนาวแกไ้ขโดยการใส่เส้ือผา้ เป็นตน้ ดงันั้นความจ าเป็น (Needs) 
และความตอ้งการ (Wants) จึงท าใหน้กัการตลาดสามารถขายสินคา้ได ้โดยท่ีสินคา้ (Product) 
และบริการ (Service) เป็นส่ิงท่ีสามารถแกปั้ญหาไดเ้พราะความจ าเป็น (Needs) และความตอ้งการ 
(Wants) คือปัญหา เช่น ท าไมจึงมีอาชีพซ่อมรถ ค าตอบก็คือเพราะมีปัญหารถเสีย หรือท าไมจึงมี 
คนขายเคร่ืองปรับอากาศ ค าตอบก็คือเพราะเมืองไทยเป็นเมืองร้อน เป็นตน้ นกัการตลาดตอ้งศึกษา 
ถึงลกัษณะความตอ้งการทางกายภาพ ตวัอยา่ง สมยัก่อนนั้นเม่ือจะสั่งท าเส้ือผา้ส าเร็จรูปออกขาย 
จะสั่งท าขนาดเล็ก กลาง ใหญ่ อยา่งละเท่า ๆ กนั แต่ปัจจุบนัจะสั่งท าขนาดเล็กนอ้ยท่ีสุด ขนาดกลาง 
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สั่งจ  านวนปานกลาง แต่ขนาดใหญ่จะสั่งมากท่ีสุดเพราะลกัษณะทางกายภาพของคนไทยเปล่ียนไป 
แลว้ ปัจจุบนับุตรอาย ุ14 ปี จะสูงกวา่พอ่และแม่ ถา้บริษทัใดยงัติดอยูท่ี่ภาพเดิม การตลาดก็จะผดิไป 
ปัจจุบนัธุรกิจลดความอว้นเกิดข้ึนมาก ซ่ึงเป็นค่านิยมท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิมส าหรับความจ าเป็น  
(Needs) สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทดงัน้ี ความตอ้งการขั้นปฐมภูมิ หรือความตอ้งการทาง 
ชีวภาพ (Primary needs or physiological needs) เช่น ความหิว ความกระหาย ความง่วง การพกัผอ่น  
การขบัถ่าย ความตอ้งการทางเพศ เป็นตน้ เป็นส่ิงท่ีตอ้งติดตวัมนุษยม์าตั้งแต่เกิด เป็นส่ิงท่ีสังคม 
ไม่จ  าเป็นตอ้งสอนแต่เป็นลกัษณะทางชีวภาพของมนุษยท่ี์เกิดมาแลว้ตอ้งหิว ตอ้งกระหาย  
ตอ้งพกัผอ่น ตอ้งขบัถ่ายความตอ้งการขั้นทุติยภูมิ หรือความตอ้งการทางสังคม (Secondary needs  
or social needs) ความตอ้งการน้ี หมายถึง ความตอ้งการท่ีเกิดจากการเรียนรู้ถึงการอยูร่่วมกนัใน 
สังคม ไดแ้ก่ ความตอ้งการความรัก ความตอ้งการความภูมิใจ ความตอ้งการเพื่อน ความตอ้งการ 
ความปลอดภยั ความตอ้งการมีสุขภาพดี เป็นตน้ ความตอ้งการทุติยภูมิเป็นความตอ้งการท่ีไม่ได ้
เกิดข้ึนโดยสภาพร่างกายแต่เกิด แต่เป็นส่ิงท่ีเกิดจากการเรียนรู้จากคนอ่ืนท่ีอยูใ่นสังคม และ 
ความตอ้งการทุติยภูมิท่ีจะเป็นความตอ้งการครอบคลุมความตอ้งการขั้นปฐมภูมิ ความตอ้งการ 
ขั้นปฐมภูมิเป็นส่ิงท่ีมนุษยห์ลีกเล่ียงไม่ได ้เพราะเป็นส่ิงท่ีบงัคบัใหเ้กิดข้ึนกบัตวัเรา แต่ความ 
ตอ้งการขั้นทุติยภูมิจะเป็นตวัก าหนดทางเลือกของการบริโภควา่ถา้หิวแลว้จะรับประทานอะไร 
ท่ีไหน ถา้กระหายจะด่ืมอะไร ถา้ง่วงแลว้จะนอนท่ีไหน อยา่งน้ี เป็นตน้ 
  5.2  ส่ิงจูงใจ (Motive) หมายถึง ปัญหาท่ีถึงจุดวกิฤติท่ีท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความ 
ไม่สบายใจ แรงจูงใจจึงเป็นความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนรุนแรงบงัคบัใหบุ้คคลคน้หาวธีิมาตอบสนอง 
ความพึงพอใจ อาจจะเป็นความไม่สบายทางร่างกายหรือจิตใจก็ไดจ้นก่อใหเ้กิดความพยายาม 
ในการจะแกไ้ขปัญหาดงักล่าวนั้น โดยแรงจูงใจ (Motive) นั้น มีพื้นฐานมาจากความจ าเป็น (Based  
on needs) กล่าวคือ ถา้ไม่มีความจ าเป็น (Needs) ก็จะไม่เกิดแรงจูงใจ (Motive) และความจ าเป็น 
เม่ือเกิดเป็นความรุนแรงข้ึนในใจก็จะกลายเป็นตณัหาแห่งความตอ้งการ แต่ถา้ความตอ้งการ  
(Wants) นั้นไม่รุนแรงพอ ก็จะไม่เกิดแรงจูงใจ (Motive) เช่น นาย ก. มีความจ าเป็น (Needs)  
ตอ้งใชร้ถเขามองวา่เขามีเงินพอท่ีจะซ้ือรถเบนซ์ เขาเกิดความตอ้งการ (Wants) รถเบนซ์ แต่หาก 
ความตอ้งการดงักล่าวเป็นความตอ้งการท่ีไม่รุนแรงเพียงพอ แรงจูงใจ (Motive) ในการซ้ือจึง 
ไม่เกิด ดงันั้นนกัการตลาดจึงมีหนา้ท่ีกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือจนกระทัง่ผูบ้ริโภค 
เกิดความตอ้งการจนเขา้สู่จุดวกิฤติท่ีท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความไม่สบายใจอยา่งรุนแรง (Tension) 
ท าใหผู้บ้ริโภคคน้หาวธีิมาตอบสนองความตอ้งการนั้น นกัการตลาดตอ้งเป็นนกัจิตวทิยาโดยตอ้ง 
เขา้ใจถึงความตอ้งการ ทศันคติ ความเช่ือฯลฯ ของผูบ้ริโภคเพื่อเป็นแนวทางในการท่ีจะน าไปสู่ 
การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได ้
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 5.3  บุคลิกภาพ (Personality) คือ ลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมา 
ในระยะยาว ซ่ึงมีผลกระทบต่อการก าหนดรูปแบบในการโตต้อบ หรือตอบสนอง (Reaction)  
ท่ีไม่เหมือนกนั เช่น เม่ือเกิดเหตุการณ์ไฟไหมบุ้คคลแต่ละคนจะมีปฏิกิริยาตอบสนองท่ีแตกต่างกนั 
ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บับุคลิกภาพของแต่ละบุคคล ดงันั้นบุคลิกภาพจึงเป็นตวัก าหนดการตอบสนอง  
(Reaction) ของมนุษย ์
 5.4  ทศันคติ (Attitude) คือ การประเมินความพอใจหรือไม่พอใจความรู้สึก และ 
ท่าทีความรู้สึกท่ีคนเรามีต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทศันคติเป็นส่ิงท่ีจะน ามาซ่ึงการปฏิบติัของ 
ผูบ้ริโภค เช่น ผูบ้ริโภคมีทศันคติวา่การออกไปนอกบา้นนั้นน่าเบ่ือ ดงันั้นถา้มีใครมาชวนไปดู 
ภาพยนตร์จึงมีโอกาสท่ีจะตอบปฏิเสธสูงมาก ในท านองกลบักนัถา้ผูบ้ริโภคคิดวา่การอยูบ่า้นน่าเบ่ือ  
ถา้มีเพื่อนมาชวนไปดูภาพยนตร์ก็จะไปกบัเขาทนัที เพราะมีความพร้อมท่ีจะกระท า (Readiness to  
act) ส่ิงท่ีจะเขา้มาก าหนดทศันคติ (Attitude) มี 3 ประการคือ 1) ความรู้ 2) ความรู้สึก 3) แนวโนม้ 
ของนิสัย หรือความพร้อมท่ีจะกระท า (Readiness to act) ทั้งสามประการน้ีเป็นส่ิงท่ีนกัการตลาด 
พยายามจะเปล่ียนแปลง โดยผูบ้ริโภคคนใดท่ีมีทศันคติท่ีดีต่อสินคา้เราก็พยายามรักษาเอาไวแ้ต่ถา้ 
ผูบ้ริโภคคนใดมีทศันคติท่ีไม่ดีต่อสินคา้ เราก็พยายามจะเปล่ียนทศันคติของเขาใหช้อบสินคา้ของ 
เราในท่ีสุด การเปล่ียนแปลงทศันคติของมนุษยเ์ป็นงานท่ียากมากของนกัการตลาด จากกรณีน้ีมกัจะ 
มีคนชอบพดูวา่การท่ีนกัการตลาดไปเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคล เป็นงานท่ียากวา่การตลาด 
ท่ีตามพฤติกรรมบุคคล ตวัแทนบุคคลท่ีเปล่ียนแปลงพฤติกรรมถือวา่เป็นตวัแทนกระบวนการทาง 
สังคม (Socializing agent) โดยเราอาจแบ่งการตลาดไดเ้ป็น 2 แบบคือ 
 5.4.1  การตลาดแบบปรับตวัตามความตอ้งการของตลาด (Adaptive marketing)  
เป็นการตลาดแบบปรับตวัตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยศึกษาจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคแลว้ปรับตวั 
ตามการตลาดแบบน้ีง่ายกวา่ ใชง้บประมาณนอ้ยกวา่ เพราะมีพฤติกรรมของผูบ้ริโภครองรับ 
การกระท าขององคก์รอยูแ่ลว้ เช่น ท าไมเบียร์สิงห์จึงตอ้งผลิตสิงห์โกลดอ์อกจ าหน่าย ทั้งน้ีก็เพราะ 
ทศันคติของผูบ้ริโภคเปล่ียนไปจากเดิม เพราะการท่ีผูบ้ริโภคไม่เคยค านึงถึงจ านวนแคลอร่ีในเบียร์ 
วา่มีจ านวนมากนอ้ยเท่าไร แต่ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีทศันคติต่อการด่ืมเบียร์เปล่ียนไปโดยค านึงถึง 
สุขภาพมากข้ึน จึงมีพฤติกรรมตอ้งการด่ืมเบียร์ท่ีมีแคลอรีต ่าจ  านวนดีกรีต ่า เบียร์สิงห์จึงมี Light  
Beer ออกมาป้องกนัไม่ใหคู้่แข่งขนัท่ีมีดีกรีอ่อนกวา่มาแยง่ส่วนครองตลาดไป เหล่าน้ีเป็นการตลาด 
แบบปรับตวัตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงนกัการตลาดส่วนใหญ่ในปัจจุบนัจะปฏิบติัตาม 
 5.4.2  การตลาดแบบจงใจเปล่ียนแปลงผูบ้ริโภค (Manipulative marketing)  
เป็นการตลาดท่ีเปล่ียนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภค สินคา้ท่ีจะใชก้ารตลาดแบบจงใจเปล่ียนแปลง 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ท่ีน าสังคม โดยก่อนท่ีจะมีสินคา้ดงักล่าวสังคมไม่มีทศันคติท่ีดี 
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เก่ียวกบัสินคา้นั้น แต่เม่ือมีสินคา้เขา้มาสนองความตอ้งการก็จะเป็นส่ิงท่ีจะเปล่ียนแปลงทศันคติ 
ใหเ้กิดความตอ้งการและพฤติกรรมการใชสิ้นคา้ เช่น การรณรงคก์ารใชน้ ้ามนัไร้สารตะกัว่ใน 
ประเทศไทยประสบความส าเร็จเน่ืองจากมีการร่วมกนัทุกส่ือ และรัฐบาลใหค้วามร่วมมือดว้ย 
โดยการลดภาษีให ้ตลอดจนการใชม้าตรการดา้นกฎหมายให้จ  าหน่ายเฉพาะน ้ามนัไร้สารตะกัว่ 
เหตุน้ีจึงท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงทางสังคม จะเห็นวา่การเปล่ียนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภคตอ้ง 
ไดรั้บความร่วมมือกนัจากหลายฝ่าย 
 5.5  การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงบุคคลเลือกจดัองคก์รและตีความขอ้มูล 
เพื่อก าหนดภาพท่ีมีความหมาย การรับรู้เป็นส่ิงท่ีส าคญัมากในแง่การตลาด จนมีค ากล่าวท่ีวา่ 
“สงครามการตลาดความจริงไม่ใช่สงครามสินคา้ แต่เป็นสงครามการสร้างการรับรู้ (A marketing 
war is not a battle of product but a battle of perception)” ซ่ึงหมายถึง การแข่งขนัทางดา้นการตลาด 
ไม่ไดแ้ข่งขนักนัเพียงท าใหสิ้นคา้ดีเท่านั้น แต่จะแข่งขนักนัในดา้นการสร้างภาพพจน์ใหดี้กวา่ 
ในสินคา้ เช่น สินคา้ เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี แต่นกัการตลาดไม่ใส่ใจในการสร้างภาพพจน์  
ปล่อยใหผู้บ้ริโภครับรู้ภาพพจน์ของสินคา้ในแง่ร้าย หรือรับรู้ภาพพจน์ท่ีเป็นธรรมดาสามญั 
จนผูบ้ริโภคไม่เกิดความช่ืนชม ถึงแมว้า่สินคา้ของบริษทัจะดีแต่ก็ไม่อาจสร้างทศันคติท่ีดี 
ใหเ้กิดแก่ผูบ้ริโภคไดใ้นขณะเดียวกนัสินคา้ 
 5.6  การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงเกิดจาก 
ประสบการณ์ ดงันั้นการเรียนรู้จึงเป็นประสบการณ์ท่ีบุคคลสะสมไว ้ 
 

แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจ 
 แนวคิดเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจ 
 กระบวนการในท่ีน้ี หมายถึง กรรมวธีิหรือล าดบัการกระท า ซ่ึงด าเนินต่อไปจนส าเร็จ 
ณ ระดบัหน่ึง ก่อนหนา้ท่ีผูบ้ริโภคจะมีการแสดงออกในการซ้ือนั้น ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจยอ่ย 
อยา่งเป็นกระบวนการมาก่อน กระบวนการในการพิจารณาตดัสินใจซ้ือของบริโภค เรียงล าดบัดงัน้ี 
  
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 2-1  การตดัสินใจซ้ือ 
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 1.  การรับรู้ความตอ้งการ (Need recognition) คือการท่ีผูบ้ริโภครู้วา่ตนเอง มีความ
ตอ้งการผลิตภณัฑ ์หรือใชบ้ริการ เช่น การท่ีนกัท่องเท่ียวเดินทางมาท่องเท่ียวจ าเป็นตอ้งหาสถานท่ี 
พกัแรม เป็นตน้ 
 2.  การคน้หาขอ้มูล (Information search) ผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
หรือบริการเพื่อประกอบการเลือกซ้ือจากแหล่งต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 
 2.1  แหล่งบุคคล (Personal sources) เป็นการคน้หาขอ้มูลจากบุคคลอ่ืน เช่น  
จากคนในครอบครัวและญาติมิตร เป็นตน้ 
 2.2  แหล่งทางการคา้ (Commercial sources) เป็นการคน้หาขอ้มูลจากส่ิงท่ี 
ผูป้ระกอบการคา้จดัท าข้ึน 
 2.3  แหล่งทางสาธารณะ (Public sources) เป็นการคน้หาขอ้มูลโดยผูบ้ริโภคเองท่ีเกิด 
จากการเคยใชม้าก่อน การตรวจสอบ หรือสัมผสัเก่ียวขอ้งดว้ยวธีิอ่ืน ๆ ผูบ้ริโภคจะใชค้วามพยายาม 
คน้หาขอ้มูลมากหรือนอ้ยเพียงใดนั้น ข้ึนอยูก่บัขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคมีอยูก่่อนแลว้ และความส าคญัของ 
ผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการ ตลอดจนปัจจยัทางจิตวทิยา เช่น ความชอบ เป็นตน้ 
 3.  การประเมินค่าทางเลือก (Evaluation of alterative) หลงัจากการคน้หาขอ้มูลแลว้  
ผูบ้ริโภคจะก าหนดเกณฑต่์าง ๆ ข้ึนมา เพื่อท าการวดัหรือเปรียบเทียบขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมมา 
โดยเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองช้ีคุณสมบติัท่ีพึงประสงค ์หรือไม่พึงประสงคข์องผลิตภณัฑ ์และ 
ของผูบ้ริโภค เช่น ราคา ความสะดวกสบาย และอ่ืน ๆ 
 ถา้เกณฑก์ารประเมินมีมากกวา่หน่ึงเกณฑผ์ูบ้ริโภคอาจก าหนดน ้าหนกัความส าคญัใน 
เกณฑแ์ต่ละอยา่งโดยการให้คะแนนแก่เกณฑ์ต่าง ๆ ส าหรับขอ้มูลทุก ๆ ส่วน จากนั้นน าคะแนน 
รวมมาเปรียบเทียบกนั แลว้เรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือ  
อยา่งไรก็ตาม การประเมินทางเลือกน้ีไม่สามารถค านวณตวัเลขไดง่้าย เพราะบางคร้ังเป็น 
สัญชาตญาณ 
 4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑ ์หรือ 
ใชบ้ริการ โดยอาศยัผลการประเมินทางเลือกเป็นเคร่ืองตดัสินใจ 
 5.  การประเมินผลภายหลงัการซ้ือ (Post purchase evaluation) หลงัการซ้ือผลิตภณัฑ์ 
หรือใชบ้ริการแลว้ ผูบ้ริโภคจะเรียนรู้วา่ผลิตภณัฑ ์หรือบริการนั้นตอบสนองความตอ้งการ และ 
สร้างความพึงพอใจใหไ้ดม้ากเพียงใด เกณฑใ์นการวดัความพอใจนั้น ผูบ้ริโภคจะใชค้วามคาดหวงั 
ท่ีตั้งเอาไวก่้อนการซ้ือผลิตภณัฑ ์หรือใชบ้ริการมาตรฐาน ถา้ผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นสามารถ 
ตอบสนองความตอ้งการ และสร้างความพึงพอใจใหม้ากกวา่เกณฑท่ี์คาดหวงั ผูบ้ริโภคจะรู้สึก 
พอใจ แต่ถา้นอ้ยกวา่เกณฑท่ี์คาดหวงัผูบ้ริโภคจะรู้สึกไม่พอใจ 
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 แนวคิดเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 นกัวชิาการหลายท่านกล่าวถึงความหมายเก่ียวกบั “การตดัสินใจ” ไวห้ลายความหมาย 
แต่ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอเพียงบางส่วน ดงัน้ี 
 Schiffman and Kanuk (1994, p. 659) ไดใ้หค้วามหมายของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ของผูบ้ริโภค หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือกข้ึนไปพฤติกรรม 
ผูบ้ริโภคจะ พิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด)  
และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมดา้นจิตใจ และกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลา 
หน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีท าให้เกิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท,์ ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2538, หนา้ 
18) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Decision process) หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือ 
ผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
กระบวนการตดัสินใจทั้งดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือ 
เป็นกิจกรรมทางดา้นจิตใจและทางกายภาพ ซ่ึงเกิดข้ึนช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีท าให ้
เกิดการซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย 
ขั้นตอนท่ีส าคญั คือ การรับรู้การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ชวลิต ประภวานนท,์ สมชาย หิรัญกิตติ, สมศกัด์ิ วานิชยาภรณ์ และ 
สุดา สุวรรณาภิรมย ์(2539, หนา้ 470) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือ 
หรือปฏิเสธผลิตภณัฑ ์เป็นช่วงขอ้เท็จจริงขอ้สุดทา้ยส าหรับนกัการตลาดซ่ึงช้ีความส าคญัวา่ กลยทุธ์ 
การตลาด ฉลาด มองการณ์ไกลและมีประสิทธิผลหรือช้ีวา่มีการวางแผนท่ีเลวและผดิพลาด ดงันั้น  
นกัการตลาดจะสนใจในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจมากกวา่ 
หน่ึงทางเลือกข้ึนไป การตดัสินใจวา่จะไม่ซ้ือก็เป็นทางเลือกเช่นเดียวกนั 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 192) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภควา่ 
ในการท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึงนั้นจะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ไปจนถึง 
ทศันคติหลงัจากท่ีไดใ้ชสิ้นคา้แลว้ ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนได ้ดงัน้ี การมองเห็นปัญหา 
การแสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือกการตดัสินใจซ้ือ ทศันคติหลงั 
การซ้ือ 
 การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจาก 
ทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยูซ่ึ่งผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และบริการ 
อยูเ่สมอในชีวิตประจ าวนั โดยท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของ  
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สถานการณ์ ซ่ึงถา้นกัการตลาดสามารถท าความเขา้ใจและเขา้ถึงจิตใจของผูบ้ริโภค การกระจาย 
สินคา้และสร้างความยอมรับของผูบ้ริโภคก็จะมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน (Watson, n.d. อา้งถึงใน  
ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ, 2545, หนา้ 23) 
 ปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค คือ ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนั 
ในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงเป็นผลมาจากความแตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้ม 
ของแต่ละบุคคล ท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ดงันั้น นกัการตลาด 
จึงจ าเป็นตอ้งศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสม 
โดยแบ่งปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคออกเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2538, หนา้ 19) 
 1.  ปัจจยัภายใน เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคล ในดา้นความคิดและการแสดงออก 
ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ โดยท่ีปัจจยัภายในประกอบไปดว้ย 
  1.1  ความจ าเป็น ความตอ้งการ ความปรารถนา ซ่ึงเป็นจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการ 
ในการใชสิ้นคา้หรือบริการ 
  1.2  แรงจูงใจ เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางการหรือในจิตใจข้ึนเขาก็จะเกิดแรงจูงใจ 
ในการแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนนั้น 
  1.3  บุคลิกภาพ เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาจากความคิด 
ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่าง ๆ 
  1.4  ทศันคติ เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงของบุคคล 
  1.5  การรับรู้ เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการกระท าของ 
บุคคลอ่ืน 
  1.6  การเรียนรู้ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิดจากการรับรู้และ 
ประสบการณ์ของแต่ละบุคคล ซ่ึงเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยูใ่นระยะท่ีค่อนขา้งยาวนาน 
 2.  ปัจจยัภายนอก หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวับุคคลซ่ึงจะมีอิทธิพล 
ต่อความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยปัจจยัภายนอกแบ่งออกเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญั 
6 ประการ ไดแ้ก่ 
  2.1  สภาพเศรษฐกิจเป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค 
  2.2  ครอบครัว การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลใหบุ้คคล 
มีความแตกต่างกนั 
  2.3  สังคม เพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคม เรียกวา่ กระบวนขดัเกลา 
ทางสังคม ประกอบดว้ย รูปแบบการด ารงชีวติ ค่านิยมของสังคม และความเช่ือ 
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  2.4  วฒันธรรม เป็นวถีิการด าเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือวา่ดีงามและยอมรับปฏิบติัมา  
เพื่อใหส้ังคมด าเนินและมีพฒันาการไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยดึถือและปฏิบติั 
ตามวฒันธรรมเพื่อการอยูเ่ป็นส่วนหน่ึงของสังคม 
  2.5  การติดต่อธุรกิจ หมายถึง โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้หรือบริการนั้น ๆ 
สินคา้ตวัใดท่ีผูบ้ริโภคไดรู้้จกัและพบเห็นบ่อย ๆ ก็จะมีความไวว้างใจและมีความยนิดีท่ีจะใชสิ้นคา้ 
นั้น 
  2.6  สภาพแวดลอ้ม การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทัว่ไป เช่น ความปรวนแปร 
ของสภาพอากาศ การขาดแคลนน ้าหรือเช้ือเพลิงส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลง 
ไปดว้ยเช่นกนั 
  สรุปแนวคิดปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นองคป์ระกอบท่ีส่งผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ 
ซ่ึงน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (Kotler, 1997, p. 92)  
ส่วนประสมทางการตลาด (The marketing mix) เป็นแนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่  
ซ่ึงแนวคิดเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดน้ี มีบทบาทส าคญัทางการตลาด เพราะเป็นการรวม 
การตดัสินใจทางการตลาดทั้งหมด เพื่อน ามาใชใ้นการด าเนินงานเพื่อใหธุ้รกิจสอดคลอ้งกบั 
ความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย เราเรียกส่วนประสมทางการตลาดวา่ 7 Ps ซ่ึงองคป์ระกอบ 
ทั้ง 7 กลุ่มน้ีจะท าหนา้ท่ีร่วมกนัในการส่ือข่าวสารทางการตลาดใหแ้ก่ผูรั้บสารอยา่งมีประสิทธิภาพ  
มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้ 
คือส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ 
โดยทัว่ไปแลว้ผลิตภณัฑแ์บ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือผลิตภณัฑท่ี์อาจเป็นส่ิงซ่ึงจบัตอ้งไดแ้ละ 
ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้ในดา้นการบริการดา้นสินเช่ือนั้นถือวา่เป็นผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้
เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นรูปของบริการ (Service product) การท่ีจะสร้างความมัน่ใจ และ 
ท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในการใชบ้ริการนั้นธุรกิจจะตอ้งสร้างและน าเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรม 
เพื่อเป็นสัญลกัษณ์แทนการบริการท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้
 2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของ (Cost) 
ของลูกคา้ ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ผลิตภณัฑน์ั้น 
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ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา เขาจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่า 
ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการในรูปของเงินตราเป็นส่วนท่ีเก่ียวกบั 
วธีิการก าหนดราคานโยบายและกลยทุธ์ต่าง ๆ ในการก าหนดราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ 
(Perceived value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของ 
ผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง การแข่งขนัและ 
ปัจจยัอ่ืน ๆ 
 3.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการในส่วนแรก คือ การเลือก 
ท าเลท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจบริการมีความส าคญัมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งไป 
รับบริการจากผูใ้หบ้ริการในสถานท่ีท่ีผูใ้หบ้ริการจดัไว ้เพราะท าเลท่ีตั้งท่ีเลือกเป็นตวัก าหนดกลุ่ม 
ผูบ้ริโภคท่ีจะเขา้มาใหบ้ริการ ดงันั้นสถานท่ีใหบ้ริการตอ้งสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบ้ริการ 
กลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด และค านึงถึงท าเลท่ีตั้งของคู่แข่งขนัดว้ย โดยความส าคญัของท าเลท่ีตั้ง 
จะมีความส าคญัมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต่ละประเภทในส่วน 
ของช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channels) การก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งค านึงองคป์ระกอบ 
3 ส่วน ไดแ้ก่ ลกัษณะของการบริการ ความจ าเป็นในการใชค้นกลางในการจ าหน่าย และลูกคา้ 
เป้าหมายของธุรกิจบริการนั้น 
 4.  การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการ 
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูใ้หบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสาร 
หรือชกัจูงใหเ้กิดทศันคติ และพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ โดยพิจารณาถึงความ 
เหมาะสมกบัลูกคา้ โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสารการตลาดบริการในการส่งเสริมทางการตลาด 
อาจท าได ้4 แบบดว้ยกนั ซ่ึงเรียกวา่ ส่วนผสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion mix) หรือ 
ส่วนประสมในการติดต่อส่ือสาร (Communication mix) ประกอบไปดว้ย 
 4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่ใชบุ้คคล โดยผา่น 
ส่ือต่าง ๆ และผูอุ้ปถมัภร์ายการตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการโฆษณาท่ีผา่นส่ือ เช่น หนงัสือพิมพ ์วทิย ุ 
โทรทศัน์ ป้ายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร์ ฯลฯ 
 4.2  การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal selling) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรง 
แบบเผชิญหนา้ระหวา่งผูข้ายและลูกคา้ท่ีมีอ านาจซ้ือ ซ่ึงเป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
 4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมทางการตลาด 
ท่ีกระท าการอยา่งต่อเน่ือง นอกเหนือจากการขายโดยใชพ้นกังาน การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ 
ท่ีช่วยกระตุน้ความสนใจในการใชบ้ริการของลูกคา้ 
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 4.4  การประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation) เป็นแผนงานการน าเสนอ 
อยา่งต่อเน่ืองเพื่อชกัจูงกลุ่มสาธารณะใหเ้กิดความคิดเห็นหรือทศันคติท่ีดีต่อองคก์รตลอดจน 
สร้างภาพลกัษณ์และความเขา้ใจอนัดีระหวา่งธุรกิจกบัลูกคา้กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 
 5.  บุคคล (People) หรือ พนกังาน (Employee) หมายถึง บุคคลท่ีท าหนา้ท่ีรับผดิชอบ 
ในการติดต่อแสวงหาลูกคา้ การเสนอขาย เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตั้งใจและตดัสินใจซ้ือ 
 6.  สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) โดย 
พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total quality management: TQM) หรือตอ้งแสดงใหเ้ห็นคุณภาพ 
ของบริการโดยผา่นการใชห้ลกัฐานท่ีมองเห็นได ้เช่น ธุรกิจโรงภาพยนตร์ตอ้งพฒันาลกัษณะทาง 
กายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ (Customer-value proposition)  
ไม่วา่จะเป็นดา้นความสะอาด ความรวดเร็วในการจ าหน่ายตัว๋ หรือคุณประโยชน์อ่ืน 
 7.  กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบ วธีิการ และงานท่ีปฏิบติั 
ในดา้นการบริการ ท่ีน าเสนอกบัลูกคา้เพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว และท าใหลู้กคา้ 
เกิดความประทบัใจ 

 
 
ภาพท่ี 2-2  ส่วนประสมทางการตลาด (The marketing mix) (Kotler, 1997, p. 92) 
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แนวคดิเกีย่วกบัคุณภาพการให้บริการ 
 Parasuraman, Zeithaml, and Berry (1990, p. 26) ใหค้วามหมาย คุณภาพบริการ  
หมายถึง การรับรู้ของผูใ้ชบ้ริการ ซ่ึงผูใ้ชบ้ริการจะท าการประเมินคุณภาพบริการ โดยท าการ 
เปรียบเทียบความตอ้งการหรือความคาดหวงักบัการบริการท่ีไดรั้บจริง และการท่ีองคก์รไดรั้บ 
ช่ือเสียงจาก คุณภาพการบริการตอ้งมีการบริการอยา่งคงท่ีอยูใ่นระดบัของการรับรู้ของผูใ้ชบ้ริการ 
หรือเหนือกวา่ความคาดหวงัของผูใ้ชบ้ริการ 
 Parasuraman, Zeithaml, and Berry (1985, pp. 41-50) ไดศึ้กษา วจิยัและพฒันารูปแบบ 
ของกรอบแนวคิดของคุณภาพบริการและระเบียบวธีิส าหรับการวดัการรับรู้คุณภาพบริการของ 
ผูรั้บบริการ ผลการศึกษาพบวา่ ในการรับบริการนั้นผูรั้บบริการจะใชเ้กณฑ์ 10 ประการ 
ในการก าหนดคุณภาพบริการ คือ 
 1.  ความไวว้างใจ (Reliability) บริการท่ีให้นั้น จะตอ้งมีความถูกตอ้ง แม่นย  า และ 
เหมาะสมตั้งแต่คร้ังแรก รวมทั้งตอ้งมีความสม ่าเสมอ คือ บริการทุกคร้ังตอ้งไดผ้ลเช่นเดิมท าให ้
ผูรั้บบริการรู้สึกวา่ผูใ้หบ้ริการเป็นท่ีพึ่งได ้
 2.  ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูม้ารับบริการ (Responsiveness) 
ผูใ้หบ้ริการจะตอ้งมีความพร้อมและเตม็ใจท่ีจะใหบ้ริการสามารถตอบสนองความตอ้งการต่าง ๆ 
ของผูม้ารับบริการไดท้นัท่วงที เช่น โรงพยาบาลมีความพร้อมและเตม็ใจให้บริการ มีความพร้อม 
ท่ีจะรับผูป่้วยฉุกเฉินต่าง ๆ ไดอ้ยา่งรวดเร็วสามารถจดับริการไดต้ามความตอ้งการของผูป่้วย 
ไดอ้ยา่งเหมาะสม มีการส่ือสารท่ีดีในการช้ีแจงการใหบ้ริการทุก ๆ คร้ัง เป็นตน้ 
 3.  สมรรถภาพในการใหบ้ริการ (Competence) ผูใ้หบ้ริการตอ้งมีทกัษะและมีความรู้ 
ความสามารถในการบริการ สามารถแสดงใหผู้รั้บบริการประจกัษ ์และตอบสนองความตอ้งการ 
ของผูม้ารับบริการได ้เช่น แพทยมี์ความเช่ียวชาญ มีความสามารถในการรักษาโรค ในขณะท่ีบุคคล 
อ่ืน ๆ ในทีมสุขภาพตอ้งมีความรู้ความสามารถในสาขาของตน และสามารถน ามาประยกุตใ์ช ้
ร่วมกนัในการใหบ้ริการอยา่งเตม็ท่ี 
 4.  การเขา้ถึงบริการ (Access) ผูม้ารับบริการจะตอ้งเขา้ถึงบริการไดง่้าย และไดรั้บ 
ความสะดวกจากการมารับบริการ ระเบียบขั้นตอนไม่มากมายซบัซอ้นเกินไป บริการนั้นจะตอ้ง 
กระจายไปอยา่งทัว่ถึง เช่น การคมนาคมสะดวก การบริการเป็น ระเบียบ รวดเร็ว ไม่ตอ้งรอนาน 
เวลาท่ีใหบ้ริการเป็นเวลาท่ีสะดวกส าหรับผูม้ารับบริการ การบริการเป็นไปอยา่งเสมอภาค เป็นตน้ 
 5.  ความสุภาพอ่อนโยน มีอธัยาศยั ไมตรี (Courtesy) บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการ 
จะตอ้งมีความสุภาพ มีความเอาใจใส่ เห็นอกเห็นใจผูม้ารับบริการ รวมทั้งการมีกิริยามารยาท 
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การแต่งกายสุภาพ ใชว้าจาท่ีเหมาะสม มีบุคลิกภาพดี 
 6.  การติดต่อส่ือสารท่ีถูกตอ้งเหมาะสม (Communication) การส่ือสารมีความส าคญั 
มากต่อคุณภาพของบริการ นอกจากจะเป็นขั้นตอนหน่ึงของกระบวนการใหบ้ริการแลว้ ยงัจดัเป็น 
การบริการอีกลกัษณะหน่ึง ดงันั้น ผูใ้หบ้ริการจึงควรมีการใหข้อ้มูลต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งแก่ผูม้ารับ 
บริการ เช่น ขอ้มูลเก่ียวกบัค่าใชจ่้ายในการรักษา เป็นตน้ 
 7.   ความน่าเช่ือถือ (Credibility) เกิดจากความซ่ือสัตย ์ความจริงใจ ความสนใจ 
อยา่งแทจ้ริงของผูใ้หบ้ริการท่ีมีต่อผูรั้บบริการ ซ่ึงถือวา่เป็นส่วนท่ีส าคญัมากท่ีสุดประการหน่ึง 
ส าหรับการใหบ้ริการทางสุขภาพและส่งผลใหมี้ผูม้ารับบริการมากข้ึน มีการพดูปากต่อปาก และ 
อาจเกิดจากปัจจยัเสริมอ่ืน ๆ เช่น ช่ือและช่ือเสียงของโรงพยาบาล บุคลากรต่าง ๆ 
 8.  ความปลอดภยั (Security) ไดแ้ก่ ความรู้สึกท่ีมัน่ใจวา่มีความปลอดภยัในชีวิต 
ทรัพยสิ์น รวมทั้งช่ือเสียง การปราศจากความรู้สึกเส่ียงอนัตราย และขอ้สงสัยต่าง ๆ เช่น การรักษา 
ความลบัของผูป่้วย การรักษาความปลอดภยั เป็นตน้ 
 9.  ความเขา้ใจและรู้จกัผูม้ารับบริการ (Understanding/ knowing the customer) 
ผูใ้หบ้ริการจะตอ้งมีความเขา้ใจและรู้จกัผูม้ารับบริการ เช่น พยาบาลสามารถจ าช่ือผูป่้วยใน 
แผนกของตนได ้การมีระบบเก็บรักษาขอ้มูลในอดีตของผูป่้วย 
 10.  ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) บริการท่ีน าเสนอออกมาเป็นรูปธรรม 
จะท าใหผู้รั้บบริการรับรู้ถึงการใหบ้ริการนั้น ๆ ไดช้ดัเจนและง่ายข้ึน เช่น การท่ีโรงพยาบาลมี 
สถานท่ีใหญ่โตหรูหรา มีเคร่ืองมือเคร่ืองใชท่ี้ทนัสมยัราคาแพง รวมทั้งราคาของบริการนั้น ๆ 
ในบางคร้ังก็สามารถท า ใหผู้ม้ารับบริการรู้สึกวา่ไดรั้บบริการท่ีดีกวา่ 
 การควบคุมคุณภาพงานบริการนั้น มกัท าท่ีการควบคุมกระบวนการมากกวา่การควบคุม 
ผลผลิต เช่น การผา่ตดัเพื่อโรคมะเร็งนั้น ส่ิงท่ีทางโรงพยาบาลและควบคุมหรือประกนัคุณภาพ 
ในการใหบ้ริการ ไม่ใช่การก าหนดวา่คุณภาพของบาดแผลหรือรอยเยบ็หลงัผา่ตดั แต่ตอ้งควบคุม 
สภาพจิตใจของแพทยแ์ละพยาบาลในขณะท าการรักษา ตลอดตนบุคลากรทั้งหมดในทุกขั้นตอน 
การรักษาเพื่อเป็นการสร้างความประทบัใจและความพึงพอใจ ซ่ึงน าไปสู่การกลบัมาใชบ้ริการ 
ในคร้ังต่อไป 
 Zeithaml and Bitner (2004, p. 19) กล่าววา่ คุณภาพการบริการท่ีลูกคา้ไดรั้บจะสูงหรือ 
ต ่านั้นข้ึนอยูก่บัวา่ลูกคา้คาดหวงัอะไร ซ่ึงสามารถอธิบายไดว้า่ผลการประเมินคุณภาพบริการลูกคา้ 
ท่ีไดรั้บจากการส ารวจนั้น ข้ึนอยูก่บัความไม่สอดคลอ้งกนัระหวา่งความคาดหวงัความปรารถนา  
และการรับรู้ของลูกคา้ ซ่ึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความคาดหวงัในคุณภาพการบริการ คือ 
 1.  ค าบอกเล่าปากต่อปาก (Word of mouth communications) มีอิทธิพลอยา่งมากต่อ 
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ความคาดหวงัในคุณภาพการบริการ 
 2.  ความตอ้งการส่วนบุคคล (Personal need) เป็นตวัลดความคาดหวงัในคุณภาพ 
การบริการให้อยูใ่นระดบัท่ีตอ้งการ 
 3.  ประสบการณ์ท่ีผา่นมา (Past experience) มีอิทธิพลต่อระดบัความคาดหวงัในคุณภาพ 
การบริการของลูกคา้ 
 4.  การส่ือสารจากภายนอก (External communications) ทั้งทางตรงและทางออ้มเป็นกุญแจ 
ส าคญัในการก าหนดลกัษณะของความคาดหวงัในคุณภาพการบริการ 
 

ข้อมูลพืน้ฐานธุรกจิเสริมสวย 
 ลกัษณะร้านเสริมสวย 
 จากรายงานการส ารวจธุรกิจทางการคา้และธุรกิจทางการบริการ พ.ศ. 2542 และ พ.ศ.  
2543 ทัว่ราชอาณาจกัร ของส านกังานสถิติแห่งชาติ ซ่ึงส ารวจร้านเสริมสวยทั้งส้ิน 827 และ 762  
แห่ง พบวา่ ร้านเสริมสวยเสริมสวยส่วนใหญ่มีรูปแบบการจดัตั้งเป็นส่วนบุคคลมากกวา่ร้อยละ 90  
เม่ือพิจารณาสถิติการจดทะเบียนร้านเสริมสวยของกระทรวงพาณิชย  ์พ.ศ. 2547 พบวา่ มีประมาณ 
มากกวา่ 400 แห่ง 
 การจัดแบ่งขนาดร้านเสริมสวย 
 จากขอ้มูลของส านกังานสถิติแห่งชาติและกรมการจดัหางาน กระทรวงแรงงานและ 
สวสัดิการสังคม จ าแนกร้านเสริมสวยตามจ านวนพนกังาน โดยขนาดต ่ากวา่ 5 คน เป็นขนาดเล็ก 
5-9 คน เป็นขนาดกลาง และมากกวา่ 10 คน เป็นขนาดใหญ่ 
 สภาพแรงงาน 
 จากขอ้มูลของส านกังานสถิติแห่งชาติสรุปไดว้า่จ  านวนลูกจา้งเฉล่ียต่อร้านเสริมสวย 
ในปี พ.ศ. 2542 คือประมาณ 3.5 คนต่อร้าน และในปี พ.ศ. 2543 ประมาณ 5 คนต่อร้าน และเฉล่ีย 
การท างานของช่างเสริมสวย 1 คน อาจบริการใหลู้กคา้ได ้10-12 คน ซ่ึงแลว้แต่การเขา้มาใชบ้ริการ 
การเสริมสวยแบบใด ใชเ้วลาในการเสริมสวยเท่าใด 
 ผูป้ฏิบติัหนา้ท่ีเป็นช่างเสริมสวยฝึกหดัหรือผูช่้วยในร้านเสริมสวยอาจไดรั้บอตัรา 
ค่าตอบแทนเป็นเงินเดือนประมาณเดือนละ 5,000-6,000 บาท ชัว่โมงท างานวนัละประมาณ 9-10 
ชัว่โมง และอาจตอ้งท างานวนัเสาร์ วนัอาทิตย ์และวนัหยดุ และช่างเสริมสวยท่ีมีความสามารถ 
อาจไดรั้บอตัราค่าตอบแทนเป็นรายหวัโดยแบ่งรายไดก้บัเจา้ของกิจการคือประมาณ 40:60 หรือ 
แลว้แต่เง่ือนไขการตกลงวา่จา้งกบัผูว้า่จา้ง 
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 คุณสมบัติของผู้ประกอบอาชีพ 
 ผูท่ี้ประกอบอาชีพน้ี ไม่จ  ากดัวฒิุการศึกษา แต่ตอ้งมีฝีมือและมีใจรักอาชีพบริการ 
เสริมความงามใหก้บัลูกคา้และควรมีคุณสมบติัขั้นตน้และการเตรียมตวัดงัต่อไปน้ี 
 1.  เขา้อบรมหลกัสูตรเสริมสวยระยะสั้นจากโรงเรียนเสริมสวยท่ีมีช่ือเสียง 6 เดือน 
โดยมีค่าใชจ่้ายประมาณ 12,000 บาท ซ่ึงจะสอนทั้งภาคทฤษฎีและภาคปฏิบติั เม่ือส าเร็จแลว้ 
จะไดรั้บประกาศนียบตัร และสามารถน ามาประกอบอาชีพช่างเสริมสวยได ้
 2.  ควรเขา้รับการฝึกหาประสบการณ์ โดยการเป็นพนกังานหรือลูกจา้งในร้านเสริมสวย 
ประมาณ 6 เดือน -1 ปี 
 3.  เป็นคนอ่อนนอ้ม มีมารยาท รู้จกักาลเทศะ และรู้จกัเอาใจผูใ้ชบ้ริการ 
 4.  เป็นคนขยนั มีความอดทน และมีความภูมิใจในอาชีพ 
 การประกอบธุรกจิและการลงทุน 
 ขั้นตอนทางกฎหมายในการประกอบธุรกิจเสริมสวยประกอบดว้ยการขอใบอนุญาต 
ประกอบกิจการท่ีเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ และใบอนุญาตใหต้ั้งหรือใชส้ถานท่ีเป็นท่ีรับจา้งแต่งผม  
และใหเ้ป็นผูรั้บจา้งแต่งผม ซ่ึงสามารถขอใบอนุญาตเหล่าน้ี ท่ีส านกังานเขตท่ีตั้งร้านเสริมสวย 
ส าหรับในพื้นท่ีกรุงเทพและท่ีส านกังานเขตเทศบาลหรือส านกังานสุขาภิบาล หรือองคก์ารบริหาร 
ส่วนต าบลซ่ึงดูแลพื้นท่ีท่ีตั้งสถานประกอบการส าหรับร้านเสริมสวยในต่างจงัหวดั 
 อตัราค่าธรรมเนียมจะแตกต่างกนัตามพื้นท่ี โดยในพื้นท่ีกรุงเทพค่าธรรมเนียมใบอนุญาต 
ประกอบกิจการท่ีเป็นอนัตรายต่อสุขภาพคิดในอตัรา 500 บาท ใบอนุญาตใชส้ถานท่ีในอตัรา 
20 บาท ต่อเกา้อ้ีแต่ไม่เกิน 200 บาท และใบอนุญาตช่างแต่งผมในอตัรา 20 บาท/ ปี และอตัราน้ี 
ต่างกนัไปแต่ละพื้นท่ีการปกครอง ตวัอยา่งของอตัราค่าธรรมเนียมในจงัหวดัอยธุยาประกอบดว้ย 
ใบอนุญาตใชส้ถานท่ีในอตัรา 400 บาทต่อเกา้อ้ี และ 2 เกา้อ้ีข้ึนไปราคา 500 บาท และใบอนุญาต 
ช่างแต่งผมในอตัรา 40 บาท/ ปี 
 รายละเอียดตน้ทุนประกอบดว้ยค่าตอบแทน ค่าใชจ่้าย อาทิเช่น วตัถุดิบ ค่าน ้า ค่าไฟ 
ฯลฯ พบวา่ตน้ทุนหลกัของร้านเสริมสวยคือค่าตอบแทนคิดเป็นมากกวา่ร้อยละ 50 และมีมูลค่าเพิ่ม 
จากธุรกิจประมาณ ร้อยละ 50 ข้ึนกบัฝีมือและการบริการของร้าน 
 ในส่วนการลงทุนนั้น แบ่งออกเป็นกรณีร้านเสริมสวนรูปส่วนบุคคลอาจใชบ้า้นเป็นร้าน 
เสริมสวย ซ่ึงใชง้บประมาณตั้งแต่ 5 หม่ืนบาทข้ึนไป  
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โครงสรา้งตน้ทุนรา้นเสรมิสวย

คา่ตอบแทน

54%

คา่ใชจ้า่ย

46%

 
 

ภาพท่ี 2-3  โครงสร้างตน้ทุนร้านเสริมสวย 
 

ข้อมูลพืน้ฐานร้านธันญ์วริน บางแสน จังหวดัชลบุรี 
 ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ท่ีตั้ง เลขท่ี 193/22 ถนนลงหาดบางแสน  
อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
 ลกัษณะสถานประกอบการ เป็นอาคารพานิชย ์5 ชั้น ชั้นล่างเปิดเป็นธุรกิจร้านเสริมสวย 
ภายใตผ้ลิตภณัฑ์ L'Oréal มีจ  านวน 5 เกา้อ้ีตดั 2 เกา้อ้ีสระผม มีขนาดพื้นท่ีประมาณ 48 ตารางเมตร  
(กวา้ง 4 เมตร ยาว 12 เมตร) เร่ิมด าเนินกิจการเม่ือวนัท่ี 4 ธนัวาคม พ.ศ. 2557 
 การใหบ้ริการ 
 1.  ออกแบบทรงผมสุภาพบุรุษและสุภาพสตรี 
 2.  ตดั สระผม และเคมีเส้นผม (ดดั ท าสีผม ยดืเส้นผม และต่อเส้นผม) 
 กลุ่มลูกคา้ 
 สุภาพบุรุษและสุภาพสตรีท่ีพกัอาศยัในพื้นท่ีใกลเ้คียงประกอบดว้ยประชากรวยัแรงงาน 
และนกัศึกษา รวมทั้งฐานลูกคา้เดิมของคุณธนัญว์รินท่ีติดตามมาใชบ้ริการ 
 บุคคลากรภายในร้าน ประกอบดว้ย 
 1.  ช่างท าผม (คุณธนัญว์ริน กรววิฒันาธร-เจา้ของกิจการ) 
 2.  ช่างท าเคมี  
 3.  ผูช่้วยช่างท าผม 
 การลงทุนโดยประมาณ 
 1.  ค่าตกแต่งร้าน 500,000 บาท 
 2.  ค่าอุปกรณ์ท าผม 300,000 บาท 
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 ค่าใชจ่้ายโดยประมาณ 
 1.  ค่าเช่า 30,000 บาทต่อเดือน 
 2.  ค่าไฟฟ้า 5,000 บาทต่อเดือน (โดยประมาณ) 
 3.  ค่าน ้าประปา 500 บาทต่อเดือน (โดยประมาณ) 
 4.  ค่าอินเทอร์เน็ต 1,000 บาทต่อเดือน (โดยประมาณ) 
 5.  ค่าแรงลูกจา้ง 
  5.1  ช่างท าเคมี 20,000 บาทต่อเดือน 
  5.2  ผูช่้วยช่างท าผม 10,000 บาทต่อเดือน 
 

 
 
ภาพท่ี 2-4  หนา้ร้านธนัญว์ริน 
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ภาพท่ี 2-5  การตกแต่งภายในร้านธนัญว์ริน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 2-6  ผลิตภณัฑท่ี์ใชใ้นการใหบ้ริการของร้านธนัญว์ริน 
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ภาพท่ี 2-7  การใหบ้ริการลูกคา้ของร้านธนัญว์ริน 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 ชยัณรงค ์ใจอ่อน (2544) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านเสริมสวยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น จ านวน 350 คน ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ 
แบบสอบถามเป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 23-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังาน 
บริษทั/ ธนาคาร มีสถานภาพโสด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000-10,000 บาท สาเหตุท่ีใชบ้ริการ 
ร้านประจ า คือ ช่างฝีมือ อธัยาศยัดี ส่ิงท่ีลูกคา้ท าระหวา่งรับบริการคือ อ่านหนงัสือผลการวจิยั  
ปัจจยัท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวย พบวา่ ลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้น 
ทรัพยากรบุคคลอยูใ่นระดบัมาก และใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง คือ ปัจจยัดา้นกระบวนการ  
การบริการ ลกัษณะทางภายภาพ สถานท่ีตั้งท าเล ราคา ตามล าดบั ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็น 
เก่ียวกบัปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั 
ขอนแก่น พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีอายตุ่างกนั มีความคิดเห็นเร่ืองปัจจยัดา้นบริการ ราคา สถานท่ีตั้งท าเล  
ลกัษณะทางกายภาพและกระบวนการแตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและ 
ทรัพยากรบุคคลลูกคา้มีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั 
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มีความคิดเห็นเร่ืองปัจจยัดา้นราคา การส่งเสริมการตลาด ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการ 
แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นบริการ สถานท่ีตั้งท าเล และทรัพยากรบุคคล ลูกคา้มีความคิดเห็น 
ไม่แตกต่างกนัลูกคา้ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีความคิดเห็นเร่ืองปัจจยัดา้นบริการ ราคา สถานท่ีตั้ง 
ท าเล การส่งเสริมการตลาด ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการแตกต่างกนั ส่วนปัจจยั 
ดา้นทรัพยากรบุคคลลูกคา้มีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 
 ดารารัตน์ สุพรรณบรรจง (2546) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี 
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยของผูบ้ริโภคสตรี ในอ าเภอเมือง จงัหวดั 
เชียงใหม่ จ านวน 300 คน ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามเป็นสตรีช่วงอายตุั้งแต่ 16-56 ปี 
มีสถานภาพโสด มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี มีอาชีพรับราชการหรือรัฐวสิาหกิจ มีรายได ้
10,001-20,000 บาท ผลการวิจยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการร้านเสริมสวยของผูบ้ริโภคสตรีในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม 
ใหค้วามส าคญัในระดบัมากต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ ราคา 
ผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบั 
ปานกลาง ผูต้อบสอบถามส่วนใหญ่นิยมใชบ้ริการสระ เซ็ท โดยท าเลยของร้านเสริมสวยท่ีนิยมไป 
มากท่ีสุด คือ ใกลท่ี้พกัอาศยั ใชบ้ริการ 1 คร้ังต่อเดือน มากท่ีสุด ค่าใชจ่้ายนอ้ยกวา่ 100 บาทต่อคร้ัง  
ใชบ้ริการช่วงเวลาวา่งมากท่ีสุด โดยเฉล่ียต่อคร้ังใชเ้วลา 30 นาที-1 ชัว่โมง ร้านเสริมสวยในฝันคือ  
สามารถท าทรงผมไดทุ้กแบบตามท่ีตอ้งการ 
 นวพร พลูติญา (2547) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการใชบ้ริการร้านเสริมสวย 
ของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอุดรธานี ผลการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการใหบ้ริการ 
ของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอุดรธานี พบวา่ ลูกคา้เห็นวา่ปัจจยัโดยรวมและรายดา้น 6 ดา้น 
มีความส าคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านเสริมสวยอยูใ่นระดบัมาก ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด  
คือ บุคลากร ผลิตภณัฑ ์กระบวนการ ราคา ลกัษณะทางกายภาพ และสถานท่ี ส่วนดา้นการส่งเสริม 
การตลาด มีความส าคญัในระดบัปานกลาง ผลการเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการใช ้
บริการร้านเสริมสวยของลูกคา้มีความแตกต่างกนัในเร่ืองอาย ุระดบัการศึกษาและอาชีพวา่ ลูกคา้ 
อาย ุ31-40 ปี ท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี ท างานอิสระ เห็นวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
มีความส าคญัต่อการใชบ้ริการร้านเสริมสวยมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีอาย ุ30 ปีลงมา และ41 ปีข้ึนไป ท่ีมี 
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี ท างานประจ า ส่วนลูกคา้อาย ุ31-40 ปี ท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ 
ปริญญาตรีท างานประจ า เห็นวา่ปัจจยัดา้นราคามีความส าคญัต่อการใชบ้ริการร้านเสริมสวยมากกวา่ 
ลูกคา้อาย ุ30 ปีลงมา และ 41 ปีข้ึนไป ท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี และท างานอิสระ  
ดา้นสถานท่ีมีความส าคญัต่อการใชบ้ริการร้านเสริมสวยมากกวา่ลูกคา้อาย ุ41 ปีข้ึนไป ท่ีระดบั 
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การศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี อาย ุ31-40 ปี ท่ีมีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีข้ึนไป และลูกคา้ 
อาย ุ30 ปีลงมา ท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี ระดบัการศึกษากบัอาชีพท่ีมีต่อความคิดเห็น 
เก่ียวกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี ท างาน 
ประจ า เห็นวา่มีความส าคญัมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี ท างานอิสระ  
และลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป ท างานประจ าและท างานอิสระ ส่วนลูกคา้ท่ีมีอาย ุ
และอาชีพต่างกนั พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีอาย ุ41 ปีข้ึนไป ท างานอิสระ เห็นวา่ ปัจจยัดา้นลกัษณะทาง 
กายภาพและกระบวนการมีความส าคญัมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีอาย ุ30 ปีลงมา และ 31-40 ปี ท างานประจ า 
 มยรีุ ตระการกุลธร (2547) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการสถานเสริมความงามในหา้งสรรพสินคา้ของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา 
ผลการวจิยัพบวา่ ลูกคา้โดยส่วนรวมเห็นวา่ปัจจยัโดยรวมและเป็นรายดา้น 7 ดา้น คือ ดา้น 
การบริการบุคคล กระบวนการ การสร้างและน าเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ วฒันธรรม สังคม 
จิตวยิา มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ส่วนปัจจยัโดยรวมและรายดา้น 3 ดา้น คือ ดา้นท าเลท่ีตั้ง  
การตลาด และราคามีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยลูกคา้ท่ีมีความแตกต่างกนัในเร่ืองอายุ  
ระดบัการศึกษา และเพศส่วนใหญ่เห็นวา่ปัจจยัโดยรวม และเป็นรายไดทุ้กดา้นมีความส าคญัต่อ 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานเสริมความงามในหา้งสรรพสินคา้ไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ลูกคา้ 
เพศหญิงเห็นวา่ดา้นสังคม และจิตวทิยามีความส าคญัมากกวา่ลูกคา้เพศชาย และลูกคา้ท่ีระดบั 
การศึกษาสูงเห็นวา่ดา้นจิตวิทยามีความส าคญัมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษานอ้ยกวา่ อยา่งมี 
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ยทุธกิจ ถาวรเกษตร (2548) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้ 
บริการร้านเสริมสวยของผูบ้ริโภคสตรีท่ีก าลงัศึกษาอยู ่ในอ าเภอเมือง จงัหวดัลพบุรี กลุ่มตวัอยา่ง  
เป็นนกัเรียนและนกัศึกษาท่ีศึกษาระดบั ปวช. และปวส. และมีลกัษณะท่ีนิยมการเสริมสวย จ านวน  
300 คน ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายรุะหวา่ง 18-20 ปี ศึกษาในระดบัปวช.  
โดยศึกษาในกลุ่มสาขาพาณิชย ์บญัชี การตลาด และการขายมากท่ีสุด มีเกรดเฉล่ีย 3.01-3.50 และ 
มีค่าใชจ่้ายในการเสริมสวยต ่ากวา่ 200 บาทต่อเดือน ผลการวจิยัปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวย พบวา่มีระดบัการตดัสินใจมากในทุกปัจจยัทางการตลาดซ่ึงปัจจยั 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการมีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด รองลงมาคือ ลกัษณะทางกายภาพ 
บุคลากร ช่องทางการจดัจ าหน่าย ราคา การส่งเสริมการตลาด และดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั  
ท าใหปั้จจยัทางการตลาดโดยรวมมีผลต่อระดบัการตดัสินใจใชบ้ริการร้านเสริมสวยในระดบัมาก 
ผลการเปรียบเทียบปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจ พบวา่ ช่วงอายตุ่างกนัมีการตดัสินใจ 
ไม่ต่างกนั ระดบัการศึกษาต่างกนัมีการตดัสินใจต่างกนัในปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
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แต่ปัจจยัอ่ืน ๆ ไม่ต่างกนั สาขาท่ีก าลงัศึกษาต่างกนัมีการตดัสินใจไม่ต่างกนั เกรดเฉล่ียต่างกนั  
มีการตดัสินใจไม่ต่างกนัในปัจจยัทุกดา้นยกเวน้ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด เม่ือทดสอบ 
ความแตกต่างรายคู่พบวา่ เกรดเฉล่ียต่างกนัมีการตดัสินใจต่างกนัในกลุ่มเกรดเฉล่ียต ่ากวา่ 2.00  
กบัทุกกลุ่มเกรดเฉล่ียค่าใชจ่้ายท่ีใชใ้นการเสริมสวยต่อเดือนต่างกนั มีการตดัสินใจไม่ต่างกนั 
ในปัจจยัทุกดา้นยกเวน้ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั เม่ือทดสอบความแตกต่างรายคู่ พบวา่ 
ในกลุ่มค่าใชจ่้ายในเสริมสวยต่อเดือน 200-500 บาท กบักลุ่มค่าใชจ่้ายในการเสริมสวยต่อเดือน 
มากกวา่ 500 บาท 
 วรภทัร เหลืองรุจิวงศ ์(2548) ไดว้จิยัเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมของ 
ลูกคา้ในการเขา้รับบริการสปา กรณีศึกษาร้านชมพู ภูคา เดอ สปา จงัหวดันนทบุรี ซ่ึงลูกคา้มีระดบั 
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดในดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการโดยรวม ราคาโดยรวม ท าเลท่ีตั้ง 
โดยรวม รูปแบบด าเนินชีวติโดยรวม มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัดี ยกเวน้ดา้นส่งเสริมการขายท่ีมี 
ระดบัความคิดเห็นปานกลาง จากผลการวจิยั พบวา่ ความถ่ีในการเขา้รับบริการสปาข้ึนอยูก่บัอาย ุ 
ระดบัการศึกษา รายได ้และค่าใชจ่้าย ในการรับบริการต่อคร้ังข้ึนกบัเพศอาย ุรายได ้อาชีพ และ 
สถานภาพ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ราคาท าเลท่ีตั้ง การส่งเสริม 
การตลาด และรูปแบบการด าเนินชีวิต มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีต่อเดือนในการใช ้
บริการ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการท าเลท่ีตั้งและรูปแบบการด าเนิน 
ชีวติมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายในการรบริการต่อคร้ัง แนวโนม้การเขา้รับบริการ 
สปาในอนาคตมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีต่อเดือนในการใชบ้ริการสปา 
 ไพริน สมสี (2549) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจ 
นวดสปาในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี จ านวน 360 คน พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการนวดสปาในเขตอ าเภอ 
เมืองสระบุรี มีปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจนวดสปาในระดบัสูง 7 ดา้น  
ซ่ึงเรียงล าดบัมากไปหานอ้ย คือ การมีส่วนร่วมในบริการ ส่ิงแวดลอ้มทางภายภาพ ผลิตภณัฑ์  
(บริการ) ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย กระบวนการใหบ้ริการและการส่งเสริมการตลาด ผลการ 
เปรียบเทียบปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจนวดสปา ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั 
สระบุรี เม่ือจ าแนกตามสถานภาพสมรส แตกต่างกนั แต่เม่ือจ าแนกตามอายุระดบัการศึกษา อาชีพ  
รายไดต่้อเดือน อตัราค่าบริการต่อคร้ัง ไม่แตกต่างกนั 
 ไพลิน ลืออดุลย ์(2549) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการใช ้
บริการจากสถานเสริมความงามดา้นผวิพรรณของนกัศึกษาหญิง ระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยั 
ขอนแก่น ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการจากสถาน 
เสริมความงามดา้นผวิพรรณ จากการส ารวจพบวา่เป็นปัจจยัภายใน ซ่ึงไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นความงาม 
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และบุคลิกภาพ ดา้นการบ ารุงดูแลผวิพรรณ ดา้นการรักษาปัญหาผวิพรรณ ส่วนปัจจยัภายนอก 
ดา้นส่วนผสมทางการตลาดบริการ ท่ีมีความส าคญัต่อพฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการมากท่ีสุดคือ 
คุณภาพบริการ และการส่งเสริมการขายท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดคือ การลดราคา ส่วนปัจจยัท่ีมี 
ความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการจากสถานเสริมความงามดา้นผวิพรรณ 
ในอนาคตของผูท่ี้เคยใชบ้ริการ พบวา่ ช่ือเสียงของผลิตภณัฑ ์เป็นปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบั 
แนวโนม้ของพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการของผูท่ี้เคยใชบ้ริการ ในขณะท่ีการมีปัญหาดา้น 
ผวิพรรณเป็นปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้ของพฤติกรรมในการใชบ้ริการในอนาคตของ 
ผูท่ี้ไม่เคยใชบ้ริการมากท่ีสุด 
 จกัรพรรณ วเิชียรประดิษฐ์ (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความส าคญั 
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยแนวสมยัใหม่ของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั 
นครราชสีมา ผลการวจิยัพบวา่ ลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก 
เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ อยูใ่นระดบัมาก 6 ดา้น โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย 3  
อนัดบัแรก คือ ดา้นการบริการ ดา้นบุคลากร ดา้นราคา และดา้นกระบวนการอยูใ่นระดบัปานกลาง  
1 ดา้นคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด 
ท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยแนวสมยัใหม่ของลูกคา้ พบวา่ ลูกคา้ 
ท่ีมีอาย ุระดบัการศึกษา และอาชีพต่างกนั ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดโดยรวมและรายได ้
ทั้ง 7 ดา้น ไม่แตกต่างกนั 
 สรินหทยั ศิกด์ิกุลพิทกัษ ์(2550) ไดว้จิยัเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจสปา 
ท่ีลูกคา้ตอ้งการ จ านวน 400 คน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัหรือความตอ้งการ 
ต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในทุก ๆ ดา้น โดยใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
โดยเฉพาะดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการจะใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ราคา สถานท่ี 
และการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการมากท่ีสุดในเร่ืองของการใช้ 
ผลิตภณัฑส์มุนไพรธรรมชาติ รูปแบบของราคาท่ีสามารถเลือกจ่ายไดท้ั้งเป็นแบบแพค็เกจ คอร์ส 
และจ่ายต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ หอ้งน ้าตอ้งมีความสะอาดและมีบตัรส่วนลดการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 
เพื่อเป็นส่วนลดใชบ้ริการคร้ังต่อไป ใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุดคือเร่ืองของการแยกพื้นท่ีการให ้ 
บริการชาย-หญิง ราคาท่ีจ่ายครอบคลุมการใหบ้ริการต่าง ๆ เช่น เคร่ืองด่ืมตอ้นรับ การใหค้  าแนะน า 
การนวด การแช่ ร้านไม่จ  าเป็นตอ้งมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั และสุดทา้ย คือ สามารถดูรายละเอียด  
ขอ้มูลต่าง ๆ และการจองผา่นทางอินเทอร์เน็ตได ้
  



 

บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
 การศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี เป็นการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey research) เก็บขอ้มูลจาก 
ผูท่ี้มารับบริการบริการร้านธนัญว์ริน ดว้ยการใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูว้จิยัไดก้  าหนด 
แนวทางในการด าเนินการวิจยั โดยมีขั้นตอนการท าวจิยั ดงัน้ี 
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.  การสร้างและตรวจคุณภาพของเคร่ืองมือ 
 4.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 5.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 6.  สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 7.  เกณฑก์ารแปลผล 

 

ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชาชนท่ีมารับบริการร้านธนัญว์ริน 
บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  านวน 600 คน (ขอ้มูลการใชบ้ริการเฉล่ียวนัละ 20 คน) 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชาชนท่ีมารับบริการร้านธนัญว์ริน 
บางแสน จงัหวดัชลบุรี โดยก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั ดว้ยการใชสู้ตรการก าหนด 
ขนาดกลุ่มตวัอยา่งของยามาเน่ (Yamane, 1967) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 ดงัน้ี 
 n =      N 
    1+Ne2 

 n = จ านวนตวัอยา่ง 
 N = จ านวนประชากรท่ีศึกษา 
 e =  ความคลาดเคล่ือน (ก าหนดความคลาดเคล่ือนท่ี .05) 
 n =       600 
   1+600 (.05)2 
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  n =         600 
              2.5 

=       240 
 ผูว้จิยั จึงไดก้ าหนดกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 240 คน และเก็บรวบรวมขอ้มลโดยการสุ่ม 
ตวัอยา่งแบบแบบสะดวกสบาย (Convenience หรือ Accidental sampling) เป็นการเลือกแบบไม่มี 
กฎเกณฑ ์อาศยัความสะดวกของผูว้จิยัเป็นหลกั โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากผูท่ี้ใหค้วามร่วมมือ 
กบัผูว้จิยัในการใหข้อ้มูล 
  

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบ 
รายการ โดยแบ่งเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล เป็นลกัษณะทัว่ไปของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน เป็นค าถามแบบปลายปิด 
แบบเลือกตอบ (Check list) จ  านวน 6 ขอ้ 
 ตอนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน เป็นขอ้ค าถามแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating scale) 5 ระดบั  
จ านวน 28 ขอ้ โดยมีหลกัเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
  มากท่ีสุด  ให ้   5 คะแนน 
  มาก   ให ้ 4 คะแนน 
  ปานกลาง    ให ้  3 คะแนน 
  นอ้ย   ให ้ 2 คะแนน 
  นอ้ยท่ีสุด   ให ้ 1 คะแนน  
 

กำรสร้ำงและกำรตรวจสอบคุณภำพของเคร่ืองมอื 
 1.  ก่อนท่ีจะน าแบบสอบถามท่ีสร้างขน้มาไปเก็บรวบรวมขอ้มูลนั้น ผูศึ้กษาวจิยัไดน้ า 
แบบสอบถามน้ีไปตรวจสอบ โดยใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาและผูท้รงคุณวุฒิ จ  านวน 3 ท่าน ไดแ้ก่ 
  1.1  ดร.กิจฐเชต ไกรวาส ต าแหน่ง อาจารยป์ระจ าวทิยาลยัการบริหารรัฐกิจ  
มหาวทิยาลยับูรพา 
  1.2  อาจารยย์ทุธกิจ เจียรสุวรรณภาส ต าแหน่ง อาจารยป์ระจ าวทิยาลยั 
การบริหารรัฐกิจ มหาวทิยาลยับูรพา 
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  1.3  คุณธนัญว์ริน กรววิฒันาธร เจา้ของกิจการร้านธนัญว์ริน บางแสน 
  ตรวจสอบความสมบูรณ์ ความถูกตอ้งและความชดัเจนของเน้ือหา เพื่อน ามาแกไ้ข 
ส านวนต่าง ๆ รายละเอียดของงาน ใหแ้บบสอบถามเป็นแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งและเหมาะสม 
ท่ีใชเ้ก็บขอ้มูล 
 2.  การหาความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ (Try-out) โดยน าแบบสอบถามท่ีไดแ้กไ้ขถูกตอ้ง 
และความชดัเจนของเน้ือหาแลว้ ไปทดลองใชก้บัผูท่ี้ไม่ไดเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 30 ชุด จากนั้น 
น าแบบสอบถามไปหาความเท่ียงโดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s alpha) 
ไดค้่าความเช่ือมัน่เท่ากบั .90 ซ่ึงถือวา่แบบสอบถามน้ีมีความเช่ือมัน่ไดส้ามารถน าไปเก็บขอ้มูลจริง 
ต่อไป 

 

กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 1.  น าแบบสอบถามท่ีเก่ียวกบังานวจิยั ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยขอ 
ความร่วมมือจากผูใ้ชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน 
 2.  น าขอ้มูลไปวเิคราะห์โดยวธีิการทางสถิติ ดว้ยการค านวณทางคอมพิวเตอร์  
แลว้น าผลท่ีไดม้าวเิคราะห์ตามวตัถุประสงคต่์อไป 
 

กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลส าหรับการวจิยัคร้ังน้ีแบ่งการวเิคราะห์ ออกเป็น 3 ตอน คือ 
 1.  วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูท่ี้มาใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี 
 2.  วเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี 
 3.  วเิคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามเพศ อาย ุสถานภาพการสมรส ระดบั 
การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 
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สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 1.  ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้ชบ้ริการ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดต่้อเดือน วิเคราะห์โดยใชส้ถิติ ไกแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ  
(Percentage) 
 2.  ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี วเิคราะห์โดยใชส้ถิติ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency 
distribution) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 3.  การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามเพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพการสมรส 
รายได ้และอาชีพ โดยใชส้ถิติ t-test ทดสอบเพศกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้น 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี และใชส้ถิติ One-way ANOVA 
ทดสอบความแตกต่างของ อาย ุสถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา รายได ้และอาชีพ กบัปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี 
เม่ือพบความแตกต่างรายคู่ ใชว้ธีิการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (Post hoc) โดยวธีิ LSD 
  

เกณฑ์กำรแปลผล 
 ผูว้จิยัน าผลคะแนนท่ีไดม้าวเิคราะห์หาค่าเฉล่ียเลขคณิตโดยมีเกณฑใ์นการแปลความ 
(ศิริชยั พงษว์ชิยั, 2551) ดงัน้ี 
 ช่วงกวา้งของอนัตรภาคชั้น =    คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด 
             จ านวนชั้น 
     =   5-1 
           5 
     =  0.80 
 เกณฑก์ารแปลความหมายเพื่อจดัระดบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน ตามช่วงคะแนน ดงัน้ี 
 ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00   หมายถึง  ใชใ้นการตดัสินใจมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20   หมายถึง  ใชใ้นการตดัสินใจมาก 
 ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40   หมายถึง  ใชใ้นการตดัสินใจมากปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60   หมายถึง  ใชใ้นการตดัสินใจมากนอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80   หมายถึง  ใชใ้นการตดัสินใจมากนอ้ยท่ีสุด 



บทที ่4 
ผลการวจิยั 

 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี” มีวตัถุประสงคป์ระการแรกคือ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี และประการ 
ท่ีสอง เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน 
ธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน เก็บขอ้มูลจากการเก็บแบบสอบถาม โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่ง  
จ านวน 240 คน ซ่ึงผูศึ้กษาไดน้ าเสนอผลการวเิคราะห์เป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
 

ตอนที ่1  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4-1  จ  านวนและร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ปัจจัยพืน้ฐานส่วนบุคคล จ านวน (240 คน) ร้อยละ (100.00) 
เพศ   

 ชาย 70 29.17 
 หญิง 170 70.83 

รวม 240 100.00 
อาย ุ   

 ต ่าวา่ 21 ปี  89 37.08 
 21-30 ปี 94 39.17 

 31-40 ปี 33 13.75 
 มากกวา่ 40 ปีข้ึนไป  24 10.00 

รวม 240 100.00 
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ตารางท่ี 4-1  (ต่อ) 
 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (240 คน) ร้อยละ (100.00) 
สถานภาพการสมรส   

 โสด 128 53.33 
 สมรส 103 42.92 
 หมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่    9    3.75 

รวม 240 100.00 
ระดบัการศึกษา   

 ประถมศึกษา 32 13.33 
 มธัยมศึกษาตอนตน้ 56 23.33 
          มธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. 32 13.33 
          อนุปริญญา/ ปวส. 22    9.17 
          ปริญญาตรี  81 33.75 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 17 7.08 

รวม 240 100.00 
อาชีพ   

 นิสิต/ นกัศึกษา 89 37.08 
 พนกังานบริษทัเอกชน 86 35.83 
 รับราชการ   9   3.75 
          พนกังานรัฐวสิาหกิจ 32 13.33 
          คา้ขาย 16   6.67 
 อ่ืน ๆ (ระบุ)   8  3.33 

รวม 240 100.00 
รายไดต่้อเดือน   
 ต ่ากวา่ 10,000 บาท  48 20.00 

 10,000-15,000 บาท 37 15.42 
 15,001-20,000 บาท 103 42.92 
 ตั้งแต่ 20,001 บาทข้ึนไป  52 21.67 

รวม 240 100.00 
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 จากตารางท่ี 4-1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นดงัน้ี 
 เพศ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 70.83 มีอาย ุ
ระหวา่ง 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 39.17 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 53.33 มีการศึกษาระดบั 
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 33.75 เป็นนิสิต/ นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 37.08 และมีรายได ้ 
15,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 42.92 ตามล าดบั 
 

ตอนที ่2  การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีใ่ช้ใน 
การตัดสินใจเลอืกใช้บริการร้านธันญ์วริน บางแสน จังหวดัชลบุรี 
 
ตารางท่ี 4-2  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการ 
                     ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ภาพรวม 
 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด Χ  SD ระดับการตัดสินใจ อนัดับ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(บริการ) 4.35 .40 มากท่ีสุด 5 
ดา้นราคา 4.38 .49 มากท่ีสุด 3 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.28 .47 มากท่ีสุด 7 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.40 .37 มากท่ีสุด 2 
ดา้นบุคลากร 4.43 .43 มากท่ีสุด 1 
ดา้นภาพลกัษณ์ทางกายภาพ 4.37 .40 มากท่ีสุด 4 
ดา้นกระบวนการ 4.29 .38 มากท่ีสุด 6 

ภาพรวม 4.36 .32 มากท่ีสุด - 
 
 จากตารางท่ี 4-2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี พบวา่ โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( = 4.36,  
SD =.32) เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี 1 ( =4.43,  
SD = .43) รองลงมาคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ( = 4.40, SD = .37) ดา้นราคา ( = 4.38, 
SD = .49) ดา้นภาพลกัษณ์ทางกายภาพ ( = 4.37, SD = .40) ดา้นผลิตภณัฑ ์(บริการ) ( = 4.35,  
SD = .40) ดา้นกระบวนการ ( = 4.29, SD = .38) และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ( = 4.28,  
SD =.47) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-3  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช ้
                     ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
                      (บริการ) 
 

ด้านผลติภณัฑ์ (บริการ) 

ระดบัการตดัสินใจ Χ  SD ระดบั 
การ
ตดัสิน 
ใจ 

อนัดบั 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

1.  มีช่างแนะน าแบบ
ทรงผมท่ีเหมาะสม 
กบัแต่ละท่าน 

112 
(46.67) 

104 
(43.33) 

16 
(6.67) 

8 
(3.33) 

0 
(0.00) 

4.33 .74 มาก 
ท่ีสุด 

2 

2.  มีช่างท่ีสามารถท า
แบบผมไดต้รงกบัท่ี
ตอ้งการอยา่งรวดเร็ว 

80 
(33.33) 

144 
(60.00) 

16 
(6.67) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.27 .57 มาก 
ท่ีสุด 

3 

3.  อุปกรณ์มีความ
ปลอดภยั ไดม้าตรฐาน
และทนัสมยั 

143 
(59.58) 

89 
(37.08) 

8 
(3.33) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.56 .56 มาก 
ท่ีสุด 

1 

4.  ช่างท่ีมีช่ือเสียง 
และความช านาญ 
ในการใหบ้ริการ 

73 
(30.42) 

151 
(62.92) 

16 
(6.67) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.24 .56 มาก 
ท่ีสุด 

4 

ภาพรวม 4.35 .40 มาก 
ท่ีสุด 

- 

 
 จากตารางท่ี 4-3  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ดา้นผลิตภณัฑ ์(บริการ) พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบั 
มากท่ีสุด ( = 4.35, SD = .40) เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น พบวา่ อุปกรณ์มีความปลอดภยั 
ไดม้าตรฐานและทนัสมยั ( = 4.56, SD = .56) มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี 1 รองลงมาคือ  
มีช่างแนะน าแบบทรงผมท่ีเหมาะสมกบัแต่ละท่าน ( = 4.33, SD = .74) มีช่างท่ีสามารถท า 
แบบผมไดต้รงกบัท่ีตอ้งการอยา่งรวดเร็ว ( = 4.27, SD = .57) และช่างท่ีมีช่ือเสียงและ 
ความช านาญในการใหบ้ริการ ( = 4.24, SD = .56) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-4  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช ้
                      ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ดา้นราคา 
 

ด้านราคา 
 

ระดบัการตดัสินใจ Χ  SD ระดบั
การ
ตดัสิน 
ใจ 

อนัดบั 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

5.  มีราคาค่าบริการ
ใกลเ้คียงกบัร้านอ่ืน ๆ 

65 
(27.08) 

159 
(66.25) 

16 
(6.67) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.20 .54 มาก
ท่ีสุด 

3 

6.  มีราคาค่าบริการ 
ต ่ากวา่ร้านอ่ืน ๆ 

110 
(45.83) 

106 
(44.17) 

24 
(10.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.36 .65 มาก
ท่ีสุด 

4 

7.  สามารถต่อรอง
ราคากบัร้านธนัญว์ริน
ก่อนรับบริการได ้

151 
(62.92) 

65 
(27.08) 

16 
(6.67) 

8 
(3.33) 

0 
(0.00) 

4.50 .76 มาก
ท่ีสุด 

1 

8.  มีราคาใหเ้ลือก
หลายระดบั 

135 
(56.25) 

81 
(33.75) 

24 
(10.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.46 .67 มาก
ท่ีสุด 

2 

ภาพรวม 4.38 .49 มาก
ท่ีสุด 

- 

 
 จากตารางท่ี 4-4  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ดา้นราคา พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
( = 4.38, SD = .49) เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น พบวา่ สามารถต่อรองราคากบัร้านธนัญว์ริน 
ก่อนรับบริการได ้( = 4.50, SD = .76) มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี 1 รองลงมาคือ มีราคาใหเ้ลือก 
หลายระดบั ( = 4.46, SD = .67) มีราคาค่าบริการใกลเ้คียงกบัร้านอ่ืน ๆ ( = 4.20, SD = .54)  
และ มีราคาค่าบริการต ่ากวา่ร้านอ่ืน ๆ ( = 4.36, SD = .65) ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 



 45 

ตารางท่ี 4-5  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช ้
                     ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ดา้นช่องทาง 
                      การจดัจ าหน่าย 
 

ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

 

ระดบัการตดัสินใจ Χ  SD ระดบั 
การ
ตดัสิน 
ใจ 

อนัดบั 
มาก 
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

9.  ร้านติดถนนใหญ่ 
เดินทางสะดวก 

103 
(42.92) 

129 
(53.75) 

8 
(3.33) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.40 .55 มาก
ท่ีสุด 

1 

10.  ร้านอยูใ่กลท่ี้พกั
อาศยั/ ท่ีท างาน 

79 
(32.92) 

128 
(53.33) 

25 
(10.42) 

8 
(3.33) 

0 
(0.00) 

4.16 .73 มาก 4 

11.  ร้านมีสถานท่ี 
จอดรถและการคมนาคม 
สะดวก 

72 
(30.00) 

152 
(63.33) 

16 
(6.67) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.23 .56 มาก
ท่ีสุด 

3 

12.  ร้านตั้งอยูใ่นแหล่ง
ชุมชน 

121 
(50.42) 

95 
(39.58) 

16 
(6.67) 

8 
(3.33) 

0 
(0.00) 

4.37 .75 มาก
ท่ีสุด 

2 

ภาพรวม 4.28 .47 มาก
ท่ีสุด 

- 

 
 จากตารางท่ี 4-5  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบั 
มากท่ีสุด ( = 4.28, SD = .47) เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น พบวา่ ร้านติดถนนใหญ่เดินทางสะดวก 
( = 4.40, SD = .55) มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี 1 รองลงมาคือ ร้านตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน 
( = 4.37, SD = .75) ร้านมีสถานท่ีจอดรถและการคมนาคมสะดวก ( = 4.23, SD = .56)  
และร้านอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั/ ท่ีท างาน ( = 4.16, SD = .73) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-6  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช ้
                     ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ดา้นการส่งเสริม 
                     การตลาด 
 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

 

ระดบัการตดัสินใจ Χ  SD ระดบั
การ
ตดัสิน 
ใจ 

อนัดบั 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

13.  มีการโฆษณา
ร้านโดยผา่นส่ือ 
ต่าง ๆ เช่น วทิย ุชุมชน 

143 
(59.58) 

89 
(37.08) 

8 
(3.33) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.56 .56 มาก
ท่ีสุด 

1 

14.  มีการรับประกนั
คุณภาพของงาน 

111 
(46.25) 

121 
(50.45) 

8 
(3.33) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.43 .55 มาก
ท่ีสุด 

3 

15.  มีการใหส่้วนลด
เม่ือใชบ้ริการ 
เป็นประจ า 

62 
(25.83) 

162 
(67.50) 

8 
(3.33) 

3 
(3.33) 

0 
(0.00) 

4.16 .63 มาก 4 

16.  มีการสะสม 
ยอดการใชบ้ริการ 

120 
(50.00) 

112 
(46.67) 

8 
(3.33) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.47 .56 มาก
ท่ีสุด 

2 

ภาพรวม 4.40 .37 มาก
ท่ีสุด 

- 

 
 จากตารางท่ี 4-6  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบั 
มากท่ีสุด ( = 4.40, SD = .37) เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น พบวา่ มีการโฆษณาร้านโดยผา่นส่ือต่าง ๆ  
เช่น วทิยชุุมชน ( = 4.56, SD = .56) มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี 1 รองลงมาคือ มีการสะสม 
ยอดการใชบ้ริการ ( = 4.47, SD = .56) มีการรับประกนัคุณภาพของงาน ( = 4.43, SD = .55)  
และมีการใหส่้วนลดเม่ือใชบ้ริการเป็นประจ า ( = 4.16, SD = .63) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-7  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช ้
                     ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ดา้นบุคลากร 
 

ด้านบุคลากร 

 

ระดบัการตดัสินใจ Χ  SD ระดบั
การ
ตดัสิน 
ใจ 

อนัดบั 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

17.  มีบุคลากรใหบ้ริการ
อยา่งเพียงพอ 

145 
(60.42) 

79 
(32.92) 

16 
(6.67) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.54 .61 มาก
ท่ีสุด 

1 

18.  มีการดูแลเอาใจใส่/
เป็นกนัเอง/ สุภาพ  
ตรงตามความตอ้งการ 

135 
(56.25) 

81 
(33.75) 

24 
(10.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.46 .67 มาก
ท่ีสุด 

2 

19.  ช่างท าผมมีฝีมือและ
ความสามารถในการให ้
บริการ 

127 
(52.92) 

89 
(37.08) 

24 
(10.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.43 .66 มาก
ท่ีสุด 

3 

20.  ช่างท าผมสามารถ
อธิบายรายละเอียดของ
การบริการกบัลูกคา้ได ้

78 
(32.50) 

154 
(64.17) 

8 
(3.33) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.29 .52 มาก
ท่ีสุด 

4 

ภาพรวม 4.43 .43 มาก
ท่ีสุด 

- 

 
 จากตารางท่ี 4-7  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ดา้นบุคลากร  พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
( = 4.43, SD = .43) เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น พบวา่ มีบุคลากรใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ ( = 4.54,  
SD = .61) มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี 1 รองลงมาคือ มีการดูแลเอาใจใส่/ เป็นกนัเอง/ สุภาพ  
ตรงตามความตอ้งการ ( = 4.46, SD = .67) ช่างท าผมมีฝีมือและความสามารถในการใหบ้ริการ 
( = 4.43, SD = .66) และช่างท าผมสามารถอธิบายรายละเอียดของการบริการกบัลูกคา้ได ้
( = 4.29, SD = .52) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-8  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช ้
                     ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ดา้นภาพลกัษณ์ 
                     ทางกายภาพ 
 

ด้านภาพลกัษณ์ 
ทางกายภาพ 

ระดบัการตดัสินใจ Χ  SD ระดบั
การ
ตดัสิน 
ใจ 

 อนัดบั 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

21.  ร้านมีความสะอาด 
ระบบถ่ายเทอากาศดี  
เป็นระเบียบเรียบร้อย 

96 
(40.00) 

136 
(56.67) 

8 
(3.33) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.37 .54 มาก
ท่ีสุด 

2 

22.  ร้านมีท่ีนัง่พกัและ 
รอรับบริการอยา่งเพียงพอ 

113 
(47.08) 

102 
(42.50) 

25 
(10.42) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.37 .66 มาก
ท่ีสุด 

3 

23. ร้านมีโทรทศัน/์
นิตยสาร/ หนงัสือพิมพ ์
ใหบ้ริการขณะรอรับบริการ 

103 
(42.92) 

129 
(53.75) 

8 
(3.33) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.36 .65 มาก
ท่ีสุด 

4 

24.  มีการตกแต่งร้านใหดู้
ทนัสมยั 

105 
(43.75) 

127 
(52.92) 

8 
(3.33) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.40 .55 มาก
ท่ีสุด 

1 

ภาพรวม 4.37 .40 มาก
ท่ีสุด 

- 

 
 จากตารางท่ี 4-8  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ดา้นภาพลกัษณ์ทางกายภาพ พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่น 
ระดบัมากท่ีสุด ( = 4.37, SD = .40) เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น พบวา่ มีการตกแต่งร้านให้ดูทนัสมยั 
( = 4.40, SD = .55) มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี 1 รองลงมาคือ ร้านมีความสะอาด ระบบถ่ายเท 
อากาศดี เป็นระเบียบเรียบร้อย ( = 4.37, SD = .54) ร้านมีท่ีนัง่พกัและรอรับบริการอยา่งเพียงพอ 
( = 4.37, SD = .66) และร้านมีโทรทศัน์/ นิตยสาร/ หนงัสือพิมพ ์ใหบ้ริการขณะรอรับบริการ 
( = 4.36, SD = .65) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-9  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช ้
                      ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี  
                      ดา้นกระบวนการ 
 

ด้านกระบวนการ 
 

ระดบัการตดัสินใจ Χ  SD ระดบั 
การ
ตดัสิน 
ใจ 

อนัดบั 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

25.  ร้านมีการบริการท่ีมี
ความรวดเร็วในการบริการ 
และเรียงตามล าดบั 

64 
(26.67) 

152 
(63.33) 

24 
(10.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.17 .58 มาก 4 

26.  ท่านสามารถนดัคิว
ล่วงหนา้กบัทางร้าน 
ธนัญว์รินทางโทรศพัทไ์ด ้

103 
(42.92) 

129 
(53.75) 

8 
(3.33) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.36 .65 มาก
ท่ีสุด 

1 

27.  มีการสอบถามความ
ตอ้งการของลูกคา้ก่อน
ใหบ้ริการทุกคร้ัง 

96 
(40.00) 

128 
(53.33) 

16 
(6.67) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.33 .59 มาก
ท่ีสุด 

3 

28. มีกระบวนการ
ใหบ้ริการท่ีดี ต่อเน่ือง 
ไม่ขาดตอน 

88 
(36.67) 

144 
(60.00) 

8 
(3.33) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.33 .53 มาก
ท่ีสุด 

2 

ภาพรวม 4.29 .38 มาก
ท่ีสุด 

- 

 
 จากตารางท่ี 4-9  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ดา้นกระบวนการ พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
( = 4.29, SD = .38) เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น พบวา่ สามารถนดัคิวล่วงหนา้กบัทางร้านธนัญว์ริน 
ทางโทรศพัทไ์ด ้( = 4.36, SD = .65) มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี 1 รองลงมาคือ มีกระบวนการ 
ใหบ้ริการท่ีดี ต่อเน่ืองไม่ขาดตอน ( = 4.33, SD = .53) มีการสอบถามความตอ้งการของลูกคา้ 
ก่อนใหบ้ริการทุกคร้ัง ( = 4.33, SD = .59) และร้านมีการบริการท่ีมีความรวดเร็วในการบริการ  
และเรียงตามล าดบั ( = 4.17, SD = .58) ตามล าดบั 
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ตอนที ่3  ผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดทีใ่ช้ในการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ
ร้านธันญ์วริน บางแสน จังหวดัชลบุรี 
 สมมติฐานที่ 1 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช ้
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์รินบางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-10  การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
                       ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามเพศ (n = 240) 
 

ระดับการตัดสินใจ เพศ จ านวน Χ  SD t Sig. 
ภาพรวม ชาย  70 4.35 .44 -.15 .88 

หญิง 170 4.36 .26 
 
 จากตารางท่ี 4-10  การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามเพศ พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีเพศต่างกนั 
มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน  
จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่2  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายตุ่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช ้
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์รินบางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-11  การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
                       ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามอายุ (n = 240) 
 
แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 3 .29 .10 .93 .42 
ภายในกลุ่ม 236 25.13 .10   

รวม 236 25.43    
*p ≤ .05  
  
 จากตารางท่ี 4-11  การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามอายุ พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ
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ต่างกนั มีส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน  
จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่3 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพการสมรสต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์รินบางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-12  การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
                       ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามสถานภาพการสมรส (n = 240) 

  
 แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 2 .10 .50 .47 .62 
ภายในกลุ่ม 237 25.33 .10   

รวม 239 25.43    
*p ≤ .05  
  
 จากตารางท่ี 4-12  การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
เลือกใช ้บริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามสถานภาพการสมรส พบวา่  
ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพการสมรสต่างกนั มีส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่4 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทาง 
การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์รินบางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-13  การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
                       ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามระดบัการศึกษา (n = 240) 

  

 แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig. 
ระหวา่งกลุ่ม 5 1.16 .23 2.24 .05* 
ภายในกลุ่ม 234 24.27 .10   

รวม 239 25.43    
*p ≤ .05  
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 จากตารางท่ี 4-13  การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการ 
ท่ีมีสถานภาพการสมรสต่างกนั มีส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
ตารางท่ี 4-14  ความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน 
                       บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 

 
ระดบัการศึกษา   Χ  ประถม 

ศึกษา 
มธัยม 
ศึกษา
ตอนต้น 

มธัยม 
ศึกษาตอน
ปลาย/ ปวช. 

อนุปริญญา
/ ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

 

สูงกว่า
ปริญญา
ตรี 

ประถมศึกษา 
มธัยมศึกษาตอนตน้ 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. 
อนุปริญญา/ ปวส. 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

4.44 
4.29 
4.29 
4.38 
4.41 
4.24 

- .15 
- 

.15 
-.00 

- 

.05 
-.09 
-.09 

- 

.02 
-.12* 
-.12 
-.02 

- 

.20* 
.04 
.04 
.14 
.17* 

- 

*p ≤ .05 (นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05) 
 
 จากตารางท่ี 4-14  เม่ือท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ ดว้ยวธีิ 
Pos hoc ของ LSD พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามระดบัการศึกษา แตกต่างกนั จ านวน 3 คู่ คือ 
 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีการศึกษาระดบัประถมศึกษามีระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี มากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี 
 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้มีระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี นอ้ยกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมีระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี มากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี 
 สมมติฐานที ่5 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์รินบางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4-15  การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
                       ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามอาชีพ (n = 240) 

  
 แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 5 6.24 1.24 15.21 .00* 
ภายในกลุ่ม 234 19.18 .08   

รวม 239 25.43    
*p ≤ .05  
  
 จากตารางท่ี 4-15  การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามอาชีพ พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพ 
ต่างกนั มีส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน  
จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
ตารางท่ี 4-16  ความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของระดบัการตดัสินใจในการเลือกซ้ือของฝาก 
                       จากตลาดหนองมน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ  Χ  นิสิต/ 
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

รับ
ราชการ 

พนักงาน 
รัฐวสิาหกจิ 

ค้าขาย 
 

อืน่ ๆ 

นิสิต/ นกัศึกษา 
พนกังานบริษทัเอกชน 
รับราชการ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
คา้ขาย 
อ่ืน ๆ 

4.40 
4.38 
4.46 
4.36 
3.78 
4.64 

- .01 
- 

-.06 
-.07 

- 

.03 

.01 

.09 
- 

.61* 

.59* 

.67* 

.58* 
- 

-.23* 
-.25* 
-.17 
-.27* 
-.85* 

- 

*p ≤ .05 (นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05) 
 
 จากตารางท่ี 4-16  เม่ือท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ ดว้ยวธีิ 
Pos hoc ของ LSD พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามอาชีพ แตกต่างกนั จ านวน 8 คู่ คือ 
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 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนิสิต/ นกัศึกษา มีระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน 
บางแสน จงัหวดัชลบุรี มากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพคา้ขาย 
 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนิสิต/ นกัศึกษา มีระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน 
บางแสน จงัหวดัชลบุรี นอ้ยกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ 
 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี มากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพคา้ขาย 
 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี นอ้ยกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ 
 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพรับราชการ มีระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน 
บางแสน จงัหวดัชลบุรี มากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพคา้ขาย 
 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพพนกังานรัฐวสิาหกิจ มีระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี มากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพคา้ขาย 
 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพพนกังานรัฐวสิาหกิจ มีระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี นอ้ยกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ 
 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพคา้ขาย มีระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน 
จงัหวดัชลบุรี นอ้ยกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพอ่ืน ๆ 
 สมมติฐานที ่6 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทาง 
การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์รินบางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-17  การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
                       ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน (n = 240) 

   
แหล่งความแปรปรวน df SS MS F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 3 .75 .25 2.41 .06 
ภายในกลุ่ม 236 24.67 .10   

รวม 239 25.43    
*p ≤ .05  
 
 จากตารางท่ี 4-17  การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการ 
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ท่ีมีรายไดต่้อเดือน ต่างกนั มีส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-18  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 
1.  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์รินบางแสน จงัหวดั
ชลบุรี แตกต่างกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน 
 

2.  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายตุ่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์รินบางแสน จงัหวดัชลบุรี 
แตกต่างกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน 
 

3.  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพการสมรสต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน 
บางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน 
 

4.  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน  
บางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 
 

5.  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์รินบางแสน จงัหวดั
ชลบุรี แตกต่างกนั 

ยอมรับสมมติฐาน 
 

6.  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน  
บางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน 
 

 



บทที ่5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี” มีวตัถุประสงคป์ระการแรกคือ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี 
และประการท่ีสอง เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 
240 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม และสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ 
ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และ 
ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) โดยใชก้ารทดสอบค่าที (t-test) และการวเิคราะห์ 
ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เม่ือพบความแตกต่างรายคู่ ใชว้ธีิการทดสอบ 
ความแตกต่างรายคู่ (Post hoc) โดยวธีิ LSD 
 

สรุปผลการวจิัย 
 จากผลการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี สรุปผลได ้ดงัน้ี 
 1.  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 21-30 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี เป็นนิสิต/  
นกัศึกษา มีรายได ้15,001-20,000 บาท ตามล าดบั 
 2.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน  
บางแสน จงัหวดัชลบุรี พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น พบวา่ 
ดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี 1 รองลงมาคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา  
ดา้นภาพลกัษณ์ทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์ (บริการ) ดา้นกระบวนการ และดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายตามล าดบั เม่ือพิจารณารายดา้น เป็นดงัน้ี 
  2.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์(บริการ) พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือจ าแนก 
เป็นรายดา้น พบวา่  อุปกรณ์มีความปลอดภยั ไดม้าตรฐานและทนัสมยั มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี 1  
รองลงมาคือ มีช่างแนะน าแบบทรงผมท่ีเหมาะสมกบัแต่ละท่าน มีช่างท่ีสามารถท าแบบผมได ้
ตรงกบัท่ีตอ้งการอยา่งรวดเร็ว และช่างท่ีมีช่ือเสียง และความช านาญในการใหบ้ริการ ตามล าดบั 
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  2.2  ดา้นราคา พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น 
พบวา่ สามารถต่อรองราคากบัร้านธนัญว์รินก่อนรับบริการได ้มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี 1  
รองลงมาคือ มีราคาให้เลือกหลายระดบั มีราคาค่าบริการใกลเ้คียงกบัร้านอ่ืน ๆ และมีราคาค่าบริการ 
ต ่ากวา่ร้านอ่ืน ๆ ตามล าดบั 
 2.3  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือจ าแนก 
เป็นรายดา้น พบวา่ ร้านติดถนนใหญ่ เดินทางสะดวก มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี 1 รองลงมาคือ  
ร้านตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน ร้านมีสถานท่ีจอดรถและการคมนาคมสะดวก และร้านอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั/ 
ท่ีท างาน ตามล าดบั 
 2.4  ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือจ าแนก 
เป็นรายดา้น พบวา่ มีการโฆษณาร้านโดยผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น วทิยชุุมชน มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี  
1 รองลงมาคือ มีการสะสมยอดการใชบ้ริการ มีการรับประกนัคุณภาพของงาน และ มีการให ้
ส่วนลดเม่ือใชบ้ริการเป็นประจ า ตามล าดบั 
 2.5  ดา้นบุคลากร พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น 
พบวา่ มีบุคลากรใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี 1 รองลงมาคือ มีการดูแล 
เอาใจใส่/ เป็นกนัเอง/ สุภาพ ตรงตามความตอ้งการ ช่างท าผมมีฝีมือและความสามารถใน 
การใหบ้ริการ และช่างท าผมสามารถอธิบายรายละเอียดของการบริการกบัลูกคา้ได ้ตามล าดบั 
 2.6  ดา้นภาพลกัษณ์ทางกายภาพ พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือจ าแนก 
เป็นรายดา้น พบวา่ มีการตกแต่งร้านใหดู้ทนัสมยั  มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี 1 รองลงมาคือ  
ร้านมีความสะอาด ระบบถ่ายเทอากาศดี เป็นระเบียบเรียบร้อย ร้านมีท่ีนัง่พกัและรอรับบริการ 
อยา่งเพียงพอ และร้านมีโทรทศัน์/ นิตยสาร/ หนงัสือพิมพ ์ใหบ้ริการขณะรอรับบริการ ตามล าดบั 
 2.7  ดา้นกระบวนการ พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือจ าแนกเป็นราย 
ดา้น พบวา่ สามารถนดัคิวล่วงหนา้กบัทางร้านธนัญว์รินทางโทรศพัทไ์ด ้มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัท่ี  
1 รองลงมาคือ มีกระบวนการใหบ้ริการท่ีดี ต่อเน่ืองไม่ขาดตอน มีการสอบถามความตอ้งการ 
ของลูกคา้ก่อนใหบ้ริการทุกคร้ัง และร้านมีการบริการท่ีมีความรวดเร็วในการบริการ และ 
เรียงตามล าดบั ตามล าดบั 
 3.  ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการ 
ท่ีมีระดบัการศึกษา และ อาชีพต่างกนั มีส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
ส่วนผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศ อาย ุสถานภาพการสมรส และรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีส่วนประสม 
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ทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี 
ไม่แตกต่างกนั 
 

อภิปรายผล 
 การศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลมีประเด็นท่ีสามารถน ามา 
อภิปรายผล ดงัน้ี 
 1.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน  
บางแสน จงัหวดัชลบุรี พบวา่ โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองมาจากผูใ้ชบ้ริการ 
เห็นว่าร้านธนัญว์รินมีบุคลากรใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ มีการดูแลเอาใจใส่/ เป็นกนัเอง/ สุภาพ 
ตรงตามความตอ้งการ ช่างท าผมมีฝีมือและความสามารถในการใหบ้ริการ และช่างท าผมสามารถ 
อธิบายรายละเอียดของการบริการกบัลูกคา้ได ้ตลอดมีการโฆษณาร้านโดยผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น วทิย ุ
ชุมชน มีการสะสมยอดการใชบ้ริการ มีการรับประกนัคุณภาพของงานและมีการใหส่้วนลด 
เม่ือใชบ้ริการเป็นประจ า ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของชยัณรงค ์ใจอ่อน (2544) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยั 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น จ านวน 
350 คน ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 23-30 ปี มีการศึกษาระดบั 
ปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั/ ธนาคาร มีสถานภาพโสด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000-10,000  
บาท สาเหตุท่ีใชบ้ริการร้านประจ า คือ ช่างฝีมือ อธัยาศยัดี ส่ิงท่ีลูกคา้ท าระหวา่งรับบริการ คือ 
อ่านหนงัสือผลการวจิยั ปัจจยัท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวย พบวา่ ลูกคา้ 
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นทรัพยากรบุคคลอยูใ่นระดบัมาก และสามารถอภิปรายเป็นรายดา้น  
ดงัน้ี 
  1.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์(บริการ) พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ี 
เน่ืองมาจากผูใ้ชบ้ริการเห็นว่าร้านธนัญว์รินมีอุปกรณ์มีความปลอดภยั ไดม้าตรฐานและทนัสมยั 
มีช่างแนะน าแบบทรงผมท่ีเหมาะสมกบัแต่ละท่าน มีช่างท่ีสามารถท าแบบผมไดต้รงกบัท่ีตอ้งการ 
อยา่งรวดเร็ว และช่างท่ีมีช่ือเสียง และความช านาญในการใหบ้ริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
ดารารัตน์ สุพรรณบรรจง (2546) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยของผูบ้ริโภคสตรี ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ 
บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ ราคา ผลิตภณัฑช่์องทางการจดัจ าหน่าย และสอดคลอ้งกบังานวิจยั 
ของนวพร พลูติญา (2547) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการใชบ้ริการร้านเสริมสวยของ 
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ลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอุดรธานี ผลการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการใหบ้ริการ 
ของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอุดรธานี พบวา่ ลูกคา้เห็นวา่ปัจจยัโดยรวมมีความส าคญัต่อ 
การตดัสินใจใชบ้ริการร้านเสริมสวยอยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ  
บุคลากร ผลิตภณัฑ์ กระบวนการ ราคา ลกัษณะทางกายภาพ และสถานท่ี 
  1.2  ดา้นราคา พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองมาจากผูใ้ชบ้ริการ 
เห็นว่าร้านธนัญว์รินสามารถต่อรองราคากบัร้านธนัญว์รินก่อนรับบริการได ้มี มีราคาใหเ้ลือก 
หลายระดบั มีราคาค่าบริการใกลเ้คียงกบัร้านอ่ืน ๆ และ มีราคาค่าบริการต ่ากวา่ร้านอ่ืน ๆ  
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของนวพร พลูติญา (2547) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการใช ้
บริการร้านเสริมสวยของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอุดรธานี ผลการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมี 
ความส าคญัต่อการใหบ้ริการของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอุดรธานี พบวา่ ลูกคา้เห็นวา่ปัจจยั 
โดยรวมมีความส าคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านเสริมสวยอยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ีย 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ บุคลากร ผลิตภณัฑ์ กระบวนการ ราคา ลกัษณะทางกายภาพ และสถานท่ี 
  1.3  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ี 
เน่ืองมาจากผูใ้ชบ้ริการเห็นว่าร้านธนัญว์รินมีร้านติดถนนใหญ่ เดินทางสะดวก มี ร้านตั้งอยูใ่น 
แหล่งชุมชน ร้านมีสถานท่ีจอดรถและการคมนาคมสะดวก และร้านอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั/ ท่ีท างาน 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของดารารัตน์ สุพรรณบรรจง (2546) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง 
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยของผูบ้ริโภคสตรี ในอ าเภอเมือง  
จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยของผูบ้ริโภคสตรีในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผูต้อบแบบสอบถาม 
ใหค้วามส าคญัในระดบัมากต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ ราคา 
ผลิตภณัฑช่์องทางการจดัจ าหน่าย 
  1.4  ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ี 
เน่ืองมาจากผูใ้ชบ้ริการเห็นว่าร้านธนัญว์รินมีการโฆษณาร้านโดยผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น วทิยชุุมชน 
มีการสะสมยอดการใชบ้ริการ มีการรับประกนัคุณภาพของงาน และมีการใหส่้วนลดเม่ือใชบ้ริการ 
เป็นประจ า ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของดารารัตน์ สุพรรณบรรจง (2546) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยของผูบ้ริโภค 
สตรี ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี 
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยของผูบ้ริโภคสตรีในอ าเภอเมือง จงัหวดั 
เชียงใหม่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัปานกลาง 
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 1.5  ดา้นบุคลากร พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองมาจาก 
ผูใ้ชบ้ริการเห็นว่าร้านธนัญว์รินมีบุคลากรใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ มีการดูแลเอาใจใส่/ เป็นกนัเอง/ 
สุภาพ ตรงตามความตอ้งการ ช่างท าผมมีฝีมือและความสามารถในการใหบ้ริการ และช่างท าผม 
สามารถอธิบายรายละเอียดของการบริการกบัลูกคา้ได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของนวพร พลูติญา  
(2547) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการใชบ้ริการร้านเสริมสวยของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง  
จงัหวดัอุดรธานี ผลการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการใหบ้ริการของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง  
จงัหวดัอุดรธานี พบวา่ ลูกคา้เห็นวา่ปัจจยัโดยรวมมีความส าคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน 
เสริมสวยอยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ บุคลากร ผลิตภณัฑ ์ 
กระบวนการ ราคา ลกัษณะทางกายภาพ และสถานท่ี 
 1.6  ดา้นภาพลกัษณ์ทางกายภาพ พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ี 
เน่ืองมาจากผูใ้ชบ้ริการเห็นว่าร้านธนัญว์รินมีการตกแต่งร้านใหดู้ทนัสมยั ร้านมีความสะอาด  
ระบบถ่ายเทอากาศดี เป็นระเบียบเรียบร้อย ร้านมีท่ีนัง่พกัและรอรับบริการอยา่งเพียงพอ และร้าน 
มีโทรทศัน์/ นิตยสาร/ หนงัสือพิมพ ์ใหบ้ริการขณะรอรับบริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยั 
ของนวพร พลูติญา (2547) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการใชบ้ริการร้านเสริมสวยของ 
ลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอุดรธานี ผลการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการใหบ้ริการ 
ของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอุดรธานี พบวา่ ลูกคา้เห็นวา่ปัจจยัโดยรวมมีความส าคญัต่อ 
การตดัสินใจใชบ้ริการร้านเสริมสวยอยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ  
บุคลากร ผลิตภณัฑ์ กระบวนการ ราคา ลกัษณะทางกายภาพ และสถานท่ี 
  1.7  ดา้นกระบวนการ พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองมาจาก 
ผูใ้ชบ้ริการเห็นว่าร้านธนัญว์รินสามารถนดัคิวล่วงหนา้กบัทางร้านธนัญว์รินทางโทรศพัทไ์ด ้
มีกระบวนการใหบ้ริการท่ีดี ต่อเน่ืองไม่ขาดตอน มีการสอบถามความตอ้งการของลูกคา้ก่อน 
ใหบ้ริการทุกคร้ัง และร้านมีการบริการท่ีมีความรวดเร็วในการบริการ และเรียงตามล าดบั ซ่ึง 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของยทุธกิจ ถาวรเกษตร (2548) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดใน 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยของผูบ้ริโภคสตรีท่ีก าลงัศึกษาอยู ่ในอ าเภอเมือง จงัหวดั 
ลพบุรี ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวย พบวา่ 
มีระดบัการตดัสินใจมากในทุกปัจจยัทางการตลาด โดยปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการมีระดบั 
การตดัสินใจมากท่ีสุด 
 2.  การอภิปรายผลการเปรียบเทียบระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้น 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ตามสถานภาพส่วนบุคคล 
เป็นดงัน้ี 
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  2.1  การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามเพศ พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศต่างกนั 
มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั ทั้งน้ี 
เน่ืองมาจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศชายและเพศหญิง มีความสนใจหรือความพอใจในบริการร้าน 
ธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรีเหมือนกนั ท าใหผู้ใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของมยรีุ  
ตระการกุลธร (2547) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานเสริม 
ความงามในหา้งสรรพสินคา้ของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา ผลการวิจยัพบวา่ 
ลูกคา้ท่ีมีความแตกต่างกนัในเร่ืองอายุ ระดบัการศึกษา และเพศส่วนใหญ่เห็นวา่ปัจจยัโดยรวม 
และเป็นรายไดทุ้กดา้นมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานเสริมความงาม 
ในหา้งสรรพสินคา้ไม่แตกต่างกนั 
 2.2  การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามอาย ุพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุต่างกนั 
มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั ทั้งน้ี  
เน่ืองมาจากผูใ้ชบ้ริการในกลุ่มอายตุ่าง ๆ ลว้นไดรั้บการบริการโดยการใชอุ้ปกรณ์ท่ีมี 
ความปลอดภยั ไดม้าตรฐานและทนัสมยั ไดรั้บการบริการจากช่างโดยการแนะน าแบบทรงผม 
ท่ีเหมาะสมกบัแต่ละคนท่ีสามารถท าแบบผมไดต้รงกบัท่ีตอ้งการอยา่งรวดเร็ว และความช านาญ 
ในการใหบ้ริการเหมือนกนัทุกคน ท าใหผู้ใ้ชบ้ริการท่ีมีอายตุ่างกนั มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของยทุธกิจ  
ถาวรเกษตร (2548) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวย 
ของผูบ้ริโภคสตรีท่ีก าลงัศึกษาอยูใ่นอ าเภอเมือง จงัหวดัลพบุรี พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยั 
ทางการตลาดในการตดัสินใจพบวา่ ช่วงอายตุ่างกนัมีการตดัสินใจไม่ต่างกนั 
 2.3  การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามสถานภาพการสมรส พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการ 
ท่ีมีสถานภาพการสมรสต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี 
ไม่แตกต่างกนั ทั้งน้ี เน่ืองมาจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพการสมรสต่างกนั ต่างก็ไดรั้บการบริการ 
จากบุคลากรท่ีใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ ดว้ยการดูแลเอาใจใส่/ เป็นกนัเอง/ สุภาพ ตรงตาม 
ความตอ้งการของผูรั้บบริการทุกคน โดยช่างท าผมมีฝีมือและความสามารถในการใหบ้ริการ 
และสามารถอธิบายรายละเอียดของการบริการกบัลูกคา้ได ้ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพการสมรส 
ต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั ซ่ึง 
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ไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของไพริน สมสี (2549) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการธุรกิจนวดสปาในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ผลการเปรียบเทียบปัจจยัทาง 
การตลาดในการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจนวดสปา ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี พบวา่  
เม่ือจ าแนกตามสถานภาพสมรส แตกต่างกนั 
 2.4  การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมี 
ระดบัการศึกษาต่างกนั มีมีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญ์วริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี  
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ทั้งน้ี เน่ืองมาจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา 
ต่างกนั อาจะมีความคาดหวงัต่อกระบวนการใหบ้ริการ และความคาดหวงัต่อความรวดเร็วใน 
การบริการ อาจะไม่เท่ากนั ท าใหผู้ใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของชยัณรงค ์
ใจอ่อน (2544) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยในเขต 
อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและทรัพยากร 
บุคคลลูกคา้มีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั ลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความคิดเห็น 
เร่ืองปัจจยัดา้นราคา การส่งเสริมการตลาด ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการแตกต่างกนั 
 2.5  การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามอาชีพ พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพต่างกนั 
มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั 
ทางสถิติท่ีระดบั .05 ทั้งน้ี เน่ืองมาจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพต่างกนั อาจะมีความคาดหวงัต่อ 
กระบวนการใหบ้ริการ และความคาดหวงัต่อความรวดเร็วในการบริการ ตลอดจนช่วงเวลา และ 
ความสะดวกของระยะเวลาในการรับบริการในแต่ละคร้ังอาจะไม่เท่ากนั ท าใหผู้ใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพ 
ต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของจกัรพรรณ วเิชียรประดิษฐ์ (2550) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมี 
ความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยแนวสมยัใหม่ของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง  
จงัหวดันครราชสีมา ผลการวิจยัพบวา่ ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด 
ท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเสริมสวยแนวสมยัใหม่ของลูกคา้ พบวา่ ลูกคา้ 
ท่ีมีอาย ุระดบัการศึกษา และอาชีพต่างกนั ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดโดยรวมและรายได ้
ทั้ง 7 ดา้นไม่แตกต่างกนั 
 2.6  การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใช ้
บริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมี 



 63 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี 
ไม่แตกต่างกนั ทั้งน้ี เน่ืองมาจากผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัก็สามารถต่อรองราคา 
กบัร้านธนัญว์รินก่อนรับบริการได ้โดยมีราคาใหเ้ลือกหลายระดบั และมีราคาค่าบริการใกลเ้คียง 
กบัร้านอ่ืน ๆ ใหผู้ใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน 
บางแสน จงัหวดัชลบุรีไมแ่ตกต่างกนั ตามล าดบัซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของไพริน สมสี (2549)  
ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจนวดสปาในเขตอ าเภอเมือง  
จงัหวดัสระบุรี ผลการเปรียบเทียบปัจจยัทางการตลาดในการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจนวดสปา 
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี พบวา่ เม่ือจ าแนกตามสถานภาพสมรส แตกต่างกนั แต่เม่ือจ าแนก 
ตามอายรุะดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน อตัราค่าบริการต่อคร้ัง ไม่แตกต่างกนั 
 

ข้อเสนอแนะ 
 จากการวจิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 
 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
 1.  จากผลการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียของระดบั 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน นอ้ยท่ีสุด ดงันั้น ผูว้จิยัจึงเสนอแนะ ดงัน้ี 
  1.1  ควรเพิ่มช่องทางในการติดต่อขอใชบ้ริการกบัทางร้านธนัญว์รินใหม้ากข้ึน เช่น  
การจองคิวดว้ยเทคโนโลยสีารสนเทศ อินเตอร์เน็ต หรือทางโทรศพัท ์เป็นตน้ เพื่อความสะดวกของ 
ผูรั้บบริการ 
  1.2  ควรมีการแจง้ราคาสินคา้และบริการ ให้ผูรั้บบริการสามารถตรวจสอบหรือ 
เช็คราคาไดด้ว้ยเทคโนโลยสีารสนเทศ หรือระบบอินเตอร์เน็ต เพื่อประหยดัเวลาและความสะดวก 
รวดเร็วของผูรั้บบริการ 
 2.  จากผลการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี พบวา่ ดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ียของระดบัการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน เป็นอนัดบัท่ีสอง ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงเสนอแนะ ดงัน้ี 
  2.1  ควรส่งเสริมการบริการท่ีมีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ และเป็นไปตาม 
ความตอ้งการของผูรั้บบริการ 
  2.2  ควรพฒันาระบบการนดัคิวล่วงหนา้กบัทางร้านธนัญว์รินดว้ยวธีิอ่ืน ๆ เช่น  
ทางโทรศพัทห์รืออินเทอร์เน็ต 
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 ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติ 
 1.  จากผลการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียของระดบั 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน นอ้ยท่ีสุด ดงันั้น ผูว้จิยัจึงเสนอแนะ ดงัน้ี 
  1.1  ผูจ้ดัการร้านธนัญว์ริน ควรเพิ่มช่องทางในการติดต่อขอใชบ้ริการกบัทาง 
ร้านธนัญว์รินใหม้ากข้ึน เช่น การจองคิวดว้ยเทคโนโลยสีารสนเทศ อินเทอร์เน็ต หรือทางโทรศพัท ์ 
เป็นตน้ เพื่อความสะดวกของผูรั้บบริการ 
  1.2  ผูจ้ดัการร้านธนัญว์ริน ควรมีการแจง้ราคาสินคา้และบริการ ให้ผูรั้บบริการ 
สามารถตรวจสอบหรือเช็คราคาไดด้ว้ยเทคโนโลยสีารสนเทศ หรือระบบอินเทอร์เน็ต 
เพื่อประหยดัเวลาและความสะดวกรวดเร็วของผูรั้บบริการ 
 2.  จากผลการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี พบวา่ ดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ียของระดบัการตดัสินใจ 
เลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน เป็นอนัดบัท่ีสอง ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงเสนอแนะดงัน้ี 
  2.1  ผูจ้ดัการร้านธนัญว์ริน ควรปรับปรุงกระบวนการให้บริการให้มีความรวดเร็ว 
ในการใหบ้ริการ และเป็นไปตามความตอ้งการของผูรั้บบริการ 
 2.2  ผูจ้ดัการร้านธนัญว์ริน ควรน าระบบการนดัคิวล่วงหนา้กบัทางร้านธนัญว์ริน 
ดว้ยวธีิอ่ืน ๆ เช่น ทางโทรศพัทห์รืออินเตอร์เน็ต มาใชใ้นการให้บริการลูกคา้ 
 ข้อเสนอแนะเชิงวชิาการ 
 1.  ควรศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน 
ธนัญว์ริน บางแสน จงัหวดัชลบุรี ดว้ยวธีิวจิยัเชิงคุณภาพ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกในการพฒันา 
สินคา้และการบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
 2.  ควรศึกษาระดบัความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการท่ีเลือกใชบ้ริการร้านธนัญว์ริน  
บางแสน จงัหวดัชลบุรี เพื่อพฒันากระบวนการใหบ้ริการแก่ผูใ้ชบ้ริการท่ีสามารถตอบสนอง 
ความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีใ่ช้ในการตัดสินใจเลอืกใช้บริการร้านธันญ์วริน 

บางแสน จังหวดัชลบุรี 
ตอนที่ 1  ปัจจัยส่วนบุคคล  
ค าช้ีแจง: ใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่างทีต่รงกบัระดับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
1)  เพศ    

 ชาย      หญิง 
2)  อายุ  

 ต ่ากวา่ 21 ปี     21-30 ปี 
   31-40 ปี     มากกวา่ 40 ปี 
3)  สถานภาพการสมรส   
   โสด          สมรส                หยา่ร้าง 
4)  ระดบัการศึกษา 
   ประถมศึกษา    มธัยมศึกษาตอนตน้ 
   มธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช.   อนุปริญญา/ ปวส. 
   ปริญญาตรี     สูงกวา่ปริญญาตรี 
5)  อาชีพ 

 นิสิต/ นกัศึกษา    พนกังานบริษทัเอกชน 
   รับราชการ     พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
   คา้ขาย     อ่ืน ๆ โปรดระบุ 
6)  รายไดต่้อเดือน 
   ต ่ากวา่ 10,000 บาท    10,000-15,000 บาท 
   15,001-20,000 บาท    20,001 บาทข้ึนไป  
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ตอนที ่2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีใ่ช้ในการตัดสินใจเลอืกใช้บริการร้านธันญ์วริน 
บางแสน จังหวดัชลบุรี 
ค าช้ีแจง: โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียง 1 ค าตอบ 
ดงัน้ี 

5  หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
4  หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจมาก 
3  หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
2  หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 
1  หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ผลต่อการตัดสินใจ 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีสุ่ด
 

ผลติภัณฑ์ (บริการ) 
1.  มีช่างแนะน าแบบทรงผมท่ีเหมาะสมกบัแต่ละท่าน      
2.  มีช่างท่ีสามารถท าแบบผมไดต้รงกบัท่ีตอ้งการอยา่งรวดเร็ว      
3.  อุปกรณ์มีความปลอดภยั ไดม้าตรฐานและทนัสมยั      
4.  ช่างท่ีมีช่ือเสียง และความช านาญในการใหบ้ริการ      
ราคา 
5.  มีราคาค่าบริการใกลเ้คียงกบัร้านอ่ืน ๆ      
6.  มีราคาค่าบริการต ่ากวา่ร้านอ่ืน ๆ      
7.  สามารถต่อรองราคากบัร้านธนัญว์รินก่อนรับบริการได ้      
8.  มีราคาใหเ้ลือกหลายระดบั      
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
9.  ร้านติดถนนใหญ่ เดินทางสะดวก      
10.  ร้านอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั/ ท่ีท างาน      
11.  ร้านมีสถานท่ีจอดรถและการคมนาคมสะดวก      
12.  ร้านตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ผลต่อการตัดสินใจ 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีสุ่ด
 

การส่งเสริมการตลาด      
13.  มีการโฆษณาร้านโดยผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น วทิยชุุมชน      
14.  มีการรับประกนัคุณภาพของงาน      
15.  มีการใหส่้วนลดเม่ือใชบ้ริการเป็นประจ า      
16.  มีการสะสมยอดการใชบ้ริการ      
บุคลากร 
17.  มีบุคลากรใหบ้ริการอยา่งเพียงพอ      
18.  มีการดูแลเอาใจใส่/ เป็นกนัเอง/ สุภาพ ตรงตามความตอ้งการ      
19.  ช่างท าผมมีฝีมือและความสามารถในการใหบ้ริการ      
20.  ช่างท าผมสามารถอธิบายรายละเอียดของการบริการกบัลูกคา้
ได ้

     

ภาพลกัษณ์ทางกายภาพ 
21.  ร้านมีความสะอาด ระบบถ่ายเทอากาศดี เป็นระเบียบ
เรียบร้อย 

     

22.  ร้านมีท่ีนัง่พกัและรอรับบริการอยา่งเพียงพอ      
23.  ร้านมีโทรทศัน์/ นิตยสาร/ หนงัสือพิมพ ์ใหบ้ริการขณะรอ
รับบริการ 

     

24.  มีการตกแต่งร้านให้ดูทนัสมยั      
กระบวนการ 
25.  ร้านมีการบริการท่ีมีความรวดเร็วในการบริการ และ 
เรียงตามล าดบั 

     

26.  ท่านสามารถนดัคิวล่วงหนา้กบัทางร้านธนัญว์ริน 
ทางโทรศพัทไ์ด ้

     

27.  มีการสอบถามความตอ้งการของลูกคา้ก่อนใหบ้ริการทุกคร้ัง      
28. มีกระบวนการใหบ้ริการท่ีดี ต่อเน่ืองไม่ขาดตอน      

 


