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ABSTRACT 

This research aims to 1) study demographic information that affects choosing to use eyelash extension shops 

in Ban Chang District, Rayong Province, 2) study behaviors that affect choosing to use eyelash extension 

shops in Ban Chang District, Rayong Province, and 3) study the marketing mix factors that affect the choice of 

using eyelash extension shops in Ban Chang District, Rayong Province. The results of the research found that 

1) different demographic factors It has a different effect on choosing to use eyelash extension shops in Ban 

Chang District, Rayong Province. It was found that different genders, ages, and incomes have different effects 

on choosing to use eyelash extension shops in Ban Chang District, Rayong Province. As for different 

occupations, they have different effects on choosing to use the services of eyelash extension shops in Ban 

Chang District, Rayong Province, with statistical significance at the 0.05 level. 2) The behavior of choosing to 

use the services of different eyelash extension shops. It has different effects on the selection of eyelash 

extension shops in Ban Chang District, Rayong Province. 3) Marketing mix factors include products. Distribution 

channel Marketing promotion and personnel aspects have an effect on the selection of eyelash extension shops 

in Ban Chang District, Rayong Province, with statistical significance at the 0.05. 
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บทคดัย่อ 

งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศกึษาขอ้มูลประชากรศาสตร์ทีส่่งผลต่อการเลอืกเขา้ใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาในอําเภอ

บา้นฉาง จงัหวดัระยอง 2) ศกึษาพฤตกิรรมการทีส่่งผลต่อการเลอืกเขา้ใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาในอําเภอบา้นฉาง จงัหวดั

ระยอง และ 3) ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการเลอืกเขา้ใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาในอําเภอบ้านฉาง 

จงัหวดัระยอง ผลการวจิยัพบว่า 1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารร้านต่อขนตาใน

อําเภอบ้านฉาง จงัหวดัระยอง แตกต่างกนั พบว่า เพศ อายุ รายได ้ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นต่อขน

ตาในอําเภอบ้านฉาง จงัหวดัระยอง ไม่แตกต่างกนั ส่วนอาชพีที่แตกต่างกนัมผีลต่อเลอืกใช้บรกิารร้านต่อขนตาใน

อําเภอบา้นฉาง จงัหวดัระยอง แตกต่างกนั อย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 2) พฤตกิรรมเลอืกเขา้ใชบ้รกิารรา้น

ต่อขนตาทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาในอําเภอบา้นฉาง จงัหวดัระยอง แตกต่างกนั 3) ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด และดา้น

บุคคล มผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาในอําเภอบา้นฉาง จงัหวดัระยอง อย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

คาํสาํคญั: พฤตกิรรม, ปัจจยัประชากรศาสตร,์ ส่วนประสมทางการตลาด, การเลอืกใชบ้รกิาร 
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บทนํา 

ธุรกิจศัลยกรรมและเสริมความงามยงัคงเผชิญกับอีกหลายปัจจยัท้าทาย โดยเฉพาะการขาดแคลนบุคลากรทาง

การแพทย์ โดยเฉพาะศลัยแพทย์ตกแต่งที่อาจทําใหเ้กิดการแย่งชงิบุคลากรทางการแพทย์กนัมากขึน้ และส่งผลต่อ

ต้นทุนของธุรกจิทีสู่งขึน้ อกีทัง้ความกา้วหน้าของเทคโนโลยทีีเ่ปลี่ยนแปลงเรว็ อาจส่งผลต่อตน้ทุน ซึ่งหากลูกคา้มาใช้

บรกิารน้อยและไม่สมํ่าเสมอ ความคุม้ค่าดา้นการลงทุนกจ็ะน้อยและอาจขาดทุนในทีสุ่ด สะทอ้นใหเ้หน็ว่า การอยู่รอด

หรอืประสบความสาํเรจ็ของธุรกจิในยุคทีผู่บ้รโิภคระมดัระวงัการใชจ้่าย และมทีางเลอืกมากขึน้อาจไม่ใช่เรื่องงา่ย (ฟ้าใส 

ซอประเสรฐิ, 2563) 

ผูบ้รโิภคจะเปิดกวา้งมากขึน้ต่อการทาํศลัยกรรมและเสรมิความงาม แต่ดว้ยปัจจยัเฉพาะหน้าดา้นภาวะเศรษฐกจิ และ

กําลงัซื้อทีย่งัเปราะบางและค่าครองชพีทีสู่ง น่าจะส่งผลต่อการทํารายไดข้องผูป้ระกอบการในการแข่งขนัทีรุ่นแรงจาก

จาํนวนธุรกจิทีม่จีาํนวนมากไมต่ํ่ากว่า 4,000 ราย โดยเฉพาะการแขง่ขนักบัผูป้ระกอบการในต่างประเทศ เช่น เกาหลใีต ้

ทีรุ่กเขา้มาทาํการตลาดในไทยมากขึน้ รวมถงึมกีารดงึลูกคา้ใหไ้ปใชบ้รกิารในประเทศตนเองผ่านตวัแทนต่างๆ รวมถงึ

ประเทศคู่แข่งในอาเซียนที่หนัมาเจาะตลาดศลัยกรรมและความงามมากขึ้น เช่น สิงคโปร์ มาเลเซีย เป็นต้น ทัง้น้ี 

ศูนย์วจิยักสกิรไทยคาดว่า ธุรกิจศลัยกรรมและเสรมิความงามของไทยปี 2566 น่าจะมมีูลค่าตลาดประมาณ 71,000-

72,000 ล้านบาท ขยายตวัราว 2.3%-3.6% (YoY) และในปัจจุบนัน้ีเหน็ไดว้่า ไม่มใีครทีไ่ม่เคยใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวย

หรอืรา้นเสรมิความงาม เพราะว่าการเสรมิสรา้งบุคลกิ รูปร่างหน้าตา ผวิพรรณเป็นสิง่สาํคญัมาก ไม่ว่าจะเป็นหญงิและ

ชาย ไม่ว่าวยัใดกต็าม หลายคนกย็งัพยายามทีจ่ะหยุดเวลาไวด้ว้ยการสรรหาแต่สิง่ทีจ่ะมาประทนิ ผม ผวิ และสดัส่วน

รวมทัง้การเขา้ใชบ้รกิารในรา้นเสรมิความงาม ในปัจจุบนัรา้นเสรมิความงามไม่เพยีงแต่จะมเีฉพาะเพยีงแค่การตดัผม 

สระผม ดดั หรอืโกรกสผีมอย่างสมยัก่อน แต่จะมกีารนําเทคโนโลยสีมยัใหม่ๆ  มาใชร้วมไปถงึการคดิคน้สิง่ทีจ่ะสามารถ

ลดส่วนทีบ่กพร่องในส่วนต่างๆ ของร่างกายเขา้มาดงึดูดความสนใจของลูกคา้ เช่น คนทีข่นตาสัน้กส็ามารถต่อใหย้าว 

หรือดัดให้งอนได้ คนที่เล็บสัน้กุดก็สามารถต่อให้ยาวและเพิ่มสีสันบนเล็บได้ หรือแม้แต่การต่อผมยาว เป็นต้น 

(ศูนยว์จิยักสกิรไทย, 2566) 

จากปัญหาทีก่ล่าวมาขา้งตน้ การแขง่ขนัในธุรกจิรา้นต่อขนตาสงูขึน้ กระตุน้ใหผู้ว้จิยัศกึษาปัจจยัการตลาดทีม่ผีลต่อการ

เลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวย กรณีศกึษารา้นต่อขนตาในอําเภอบา้นฉาง รวมถงึการคน้หากลยุทธท์ีส่รา้งความพงึพอใจ

สูงสุดให้กบัลูกค้า เพื่อสร้างทศันคติที่ดแีละกระตุ้นพฤติกรรมการเขา้ใช้บรกิารซ้ําในอนาคต โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อ  

1) ศกึษาขอ้มูลส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการเลอืกเขา้ใช้บรกิารร้านต่อขนตาในอําเภอบ้านฉาง จงัหวดัระยอง 2) ศกึษา

พฤตกิรรมการทีส่่งผลต่อการเลอืกเขา้ใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาในอําเภอบ้านฉาง จงัหวดัระยอง และ 3) ศกึษาปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการเลอืกเขา้ใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาในอําเภอบา้นฉาง จงัหวดัระยอง 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง กระบวนการ หรือพฤติกรรมในการตดัสินใจซื้อ ใช้ และประเมนิผลการใช้สนิค้าหรอื

บรกิารของผูซ้ื้อ ทัง้ทีเ่ป็นปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล อนัจะมคีวามสําคญัต่อการซื้อสนิคา้และบรกิารทัง้ในปัจจุบนัและ

อนาคต (Donlaya, 2019) นอกจากน้ีพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยงัเป็นแรงกระตุ้นหรอืเหตุจงูใจทีท่ําใหผู้บ้รโิภคต้องการสนิคา้

หรอืบรกิาร โดยมกีารเริม่ต้นจากสิง่กระตุ้น (Stimulus) ซึ่งมหีน้าทีก่ระตุ้นหรอืดงึดูดผูบ้รโิภคใหเ้กดิความสนใจ และมี

ความตอ้งการในบรกิารผ่านทางความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภค โดยแรงกระตุน้นัน้มทีัง้สิง่กระตุน้จากปัจจยัภายในและสิง่

กระตุ้นจากปัจจยัภายนอก ซึ่งหากต้องการใหผู้้บริโภคเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์นัน้ๆ องค์กรต้องจดัสิ่งกระตุ้น

ภายนอกให้แก่ผู้บริโภค สิ่งกระตุ้นภายนอกแบ่งออกเป็น 1) สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus)  

2) สิง่กระตุน้ดา้นราคา (Price) 3) สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 4) สิง่กระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจาํหน่าย 

(Distribution or Place) 5) สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 6) สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural 

Stimulus) 7) สิง่กระตุ้นทางเทคโนโลย ี(Technological Stimulus) 8) สิง่กระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic Stimulus)  
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9) สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political Stimulus) และ 10) สิ่งกระตุ้นอื่น (Other Stimulus)  

(ปลายรายา อยู่ถมยา, 2564) โดยกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค (Consumer buying decision process) เป็น

ลําดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคจากการสํารวจรายงานของผูบ้รโิภคจาํนวนมาก ในกระบวนการซื้อพบว่า 

ผูบ้รโิภคผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน ดงัน้ี 1) การรบัรูถ้งึความตอ้งการหรอืการรบัรูปั้ญหา 2) การคน้หาขอ้มลู 3) การ

ประเมนิผลทางเลอืกก่อนการซื้อ 4) การตดัสนิใจซื้อ 5) พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2559) 

ส่วนประสมการตลาด หมายถงึ องคป์ระกอบของการดําเนินงานทางดา้นการตลาดทีใ่ชเ้พื่อตอบสนองต่อความตอ้งการ

ของผูบ้รโิภค ซึง่ธุรกจิสามารถควบคุมได ้และจาํเป็นตอ้งใชร่้วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้เกดิความพงึพอใจ 

(Kotler, 2011) โดย เปรมกมล หงสย์นต์ (2562) ไดก้ล่าวว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด สามารถแบ่งออกเป็น 7 ดา้น 

ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินค้าและบริการ ผู้ประกอบการต้องรู้ว่าจะขายอะไรและกลุ่มเป้าหมายคอืใคร  

ซึง่ก่อนทีผู่ป้ระกอบการจะตดัสนิใจทําธุรกจิใดๆ นัน้ ตอ้งศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค และหา Pain Point ของผูบ้รโิภคใหเ้จอ 

เพื่อให้สามารถนําเสนอสนิค้าหรอืบรกิารได้อย่างตรงใจผู้บรโิภค 2) ราคา หมายถึง จํานวนเงนิตราทีต่้องจ่ายเพื่อให้

ไดร้บัผลติภณัฑส์นิคา้และหรอืบรกิารของกจิการ หรอือาจเป็นคุณค่าทัง้หมดทีลู่กคา้รบัรู ้เพื่อใหไ้ดร้บัผลประโยชน์จาก

การใชผ้ลติภณัฑ ์สนิคา้และ/หรอืบรกิารนัน้ๆ อย่างคุม้ค่ากบัจาํนวนเงนิทีจ่่ายไป 3) ช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถงึ 

ช่องทางการจําหน่ายสนิคา้และ/หรอืบรกิาร รวมถงึวธิกีารทีจ่ะนําสนิคา้และ/หรอืบรกิารนัน้ๆ ไปยงัผูบ้รโิภคเพื่อใหท้นั

ต่อความตอ้งการ 4) การส่งเสรมิการขาย หมายถงึ เครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาดเพื่อสรา้งความจงูใจ (Motivation) 

ความคดิ (Thinking) ความรูส้กึ (Feeling) ความตอ้งการ (Need) และความพงึพอใจ (Satisfaction) ในสนิคา้หรอืบรกิาร 

โดยสิง่น้ีจะใชใ้นการจูงใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมายใหเ้กดิความต้องการ 5) ดา้นบุคคล หรอืบุคลากร หมายถงึ พนักงานที่

ทํางานเพื่อก่อประโยชน์ให้แก่องค์กรต่างๆ ซึ่งนับรวมตัง้แต่เจ้าของกิจการ ผู้บรหิารระดบัสูง ผู้บริหารระดบักลาง 

ผูบ้รหิารระดบัล่าง พนักงานทัว่ไป แม่บ้าน เป็นต้น 6) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถงึ สิง่ทีลู่กคา้สามารถสมัผสัได้

จากการเลอืกใชส้นิคา้และ/หรอืบรกิารขององคก์ร เป็นการสรา้งความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมคุีณภาพ และ 7) ดา้น

กระบวนการ หมายถึง เป็นกจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏิบตัใินด้านการบริการที่นําเสนอให้กับ

ผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกตอ้งรวดเรว็  

การตดัสนิใจ หมายถงึ การเลอืกทางเลอืกมาเป็นแนวทางในการแก้ปัญหาหรอือาจกล่าวไดว้่าการตดัสนิใจจะเกดิขึน้มา

ไดต้้องมทีางเลอืกหลายทางเกดิขึน้ก่อน จากนัน้จงึนําทางเลอืกเหล่านัน้มาพจิารณาเปรยีบเทยีบกนัจนไดท้างเลอืกที่

เหมาะสมทีสุ่ดแล้วจงึนําแนวทางทีเ่ลอืกนัน้มาเป็นแนวทางในการแก้ปัญหาต่อไป (ทพิย์วลัย์ สจีนัทร์ และคณะ, 2558) 

นอกจากน้ียงัสามารถอธบิายไดต้ามแนวคดิกระบวนการตดัสนิใจซื้อทีก่ล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจซื้อ คอื พฤตกิรรม

ที่ซื้อที่เกิดจาก 5 ขัน้ตอนตามลําดบั ดงัน้ี 1) ความตระหนักถึงความต้องการ 2) การเสาะแสวงหาข่าวสาร 3) การ

ประเมนิทางเลอืก 4) การตดัสนิใจซื้อ และ 5) พฤตกิรรมหลงัการซื้อ (จุไรรตัน์ ศริมิ ัง่มลู, 2562) ในส่วนของการตดัสนิใจ

ใช้บรกิารซ้ํา หมายถึง กระบวนการของการตดัสนิใจใชบ้รกิารชํ้า เป็นกระบวนการตดัสนิใจซึ่งเปีนตวักําหนดในการ

ตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ มากกว่าหน่ึงครัง้ขึน้ไป (สุกญัญา ฉตัรสมพร, 2557) โดย อดุลย ์จาตุรงคกุ์ล (2559) 

ไดก้ล่าวถงึ พฤตกิรรมกระบวนการของการใชบ้รกิารชํ้าหรอืการซื้อซ้ํา โดยมขี ัน้ตอน ดงัน้ี 1) การเสง็เหน็ปัญหาหรอื

ตระหนักถงึความต้องการ 2) การเสาะแสวงหาข่าวสาร 3) ประเมนิค่าทางเลอืกก่อนซื้อ 4) การใช้บรกิารหรอืการซื้อ  

5) การประเมนิทางเลอืกหลงัซื้อหรอืใชบ้รกิาร และ 6) การจดัการกบัสิง่เหลอืใช ้

สมมติฐานการวิจยั 

1) ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาในอําเภอบา้นฉาง จงัหวดัระยอง แตกต่างกนั 

2) พฤตกิรรมเลอืกเขา้ใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาในอําเภอบ้านฉาง 

จงัหวดัระยอง แตกต่างกนั 

3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกนั มผีลต่อการเลอืกใช้บรกิารร้านต่อขนตาในอําเภอบ้านฉาง จงัหวดั

ระยอง แตกต่างกนั 
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กรอบแนวคิดการวิจยั 

  ตวัแปรอิสระ (X)   

     

ปัจจยัส่วนบุคคล  พฤติกรรมเลอืกเข้าใช้บริการร้าน 

ต่อขนตา 

 ส่วนประสมการตลาด (7Ps) 

1) เพศ  1) จาํนวนเงนิทีเ่ขา้ใชบ้รกิารต่อครัง้  1) ดา้นผลติภณัฑ ์

2) อายุ  2) สาเหตุทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร  2) ดา้นราคา 

3) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  3) ผูม้อีทิธพิลต่อการเขา้ใชบ้รกิาร  3) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4) อาชพี  4) รา้นทีใ่ชบ้รกิารมบีรกิารอะไรบา้ง 

5) ประเภทการใชบ้รกิาร 

 4) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

5) บุคคล 

6) ลกัษณะทางกายภาพ 

7) กระบวนการ 

     

     

 ตวัแปรตาม (Y)  

 การเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิความงาม

กรณีศกึษารา้นตอ่ขนตาในพืน้ทีอํ่าเภอบา้นฉาง 

จงัหวดัระยอง 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชก้ารสํารวจ (Survey) ประชากรทีใ่ชใ้นงานวจิยั

ครัง้น้ี คอื ผู้ที่เขา้ใช้บรกิารร้านต่อขนตาในพื้นที่อําเภอบ้านฉาง จงัหวดัระยอง โดยไม่ทราบจํานวนที่แน่นอน จงึได้

กําหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจากการคาํนวณตามสูตรของ W.G. Cochran จํานวน 400 คน ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบไม่

อาศยัความน่าจะเป็นแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เฉพาะผูท้ีเ่คยเขา้ใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาในพืน้ทีอํ่าเภอบ้านฉาง 

จงัหวดัระยอง ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล เกณฑ์การให้คะแนนแบบ 

Likert Scale 5 ระดบั การทดสอบความเชื่อมัน่ (Cronbach’s Alpha) โดยรวมมค่ีาตัง้แต่.80 ขึน้ไปทุกด้าน ซึ่งถือว่า 

แบบสอบถามมคีวามน่าเชื่อถอื (กลัยา วานิชย์บญัชา และ ฐติา วานิชย์บญัชา, 2558) การวเิคราะห์สถติเิชงิพรรณนา 

(Descriptive Statistics) ใช ้แจกแจงความถี ่(Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใชอ้ธบิายขอ้มูล และการวเิคราะห์ขอ้มูลสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) 

ใชก้ารเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยแบบอสิระ (Independent Sample t-test) การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว และการ

วเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) โดยมนัียสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 

ผลการวิจยั 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ (รอ้ยละ 54.0) 

มีอายุ 31-40 ปี (ร้อยละ 50.8) รายได้มากที่สุด คือ 15,001-20,000 บาท (ร้อยละ 32.8) และอาชีพส่วนใหญ่เป็น

พนักงานบรษิทั/ลูกจา้ง (รอ้ยละ 31.0) 
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ผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นพฤตกิรรมของผูต้อบบแบบสอบถาม พบว่า จํานวนเงนิทีเ่ขา้ใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาต่อครัง้

มากที่สุด 500-1000 บาท (ร้อยละ 35.8) มสีาเหตุที่ต้องเขา้ใช้บรกิารส่วนมากเพื่อปรบัโหงวเฮง้ของใบหน้า (ร้อยละ 

69.3) ผูม้อีทิธพิลต่อการเขา้ใชบ้รกิารส่วนใหญ่มาจากครอบครวั (รอ้ยละ 48.5) รา้นทีใ่ชบ้รกิารของผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่มบีรกิารต่อขนตาและบรกิารแวก็ซ์ขน (รอ้ยละ 14.8) ประเภทการใชบ้รกิารต่อขนตาและสกัคิว้ (รอ้ยละ 29.5)  

ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดของอาหารคลีน โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก  

(X� = 3.77, S.D. = 0.86) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านบุคคล มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X� = 3.96, S.D. = 0.89) 

รองลงมาได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด (X� = 3.78, S.D. = 0.82) ด้านผลิตภัณฑ์ (X� = 3.76, S.D. = 0.85) ด้าน

ช่องทางการจดัจําหน่าย (X� = 3.74, S.D. = 0.87) ด้านราคา (X� = 3.73, S.D. = 0.88) ด้านกระบวนการ (X� = 3.73, 

S.D. = 0.88) และดา้นสิง่แวดลอ้ม มคี่าเฉลีย่ตํ่าทีสุ่ด (X� = 3.71, S.D. = 0.85) ตามลําดบั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน จากตารางที่ 1 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ด้านเพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ที่แตกต่างกนั  

มผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาในอําเภอบา้นฉาง จงัหวดัระยอง ไม่แตกต่างกนั ส่วนดา้นอาชพี ทีแ่ตกตา่งกนั 

มผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาในอําเภอบา้นฉาง จงัหวดัระยอง แตกต่างกนั อย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

จากตารางที ่2 พบว่า พฤตกิรรมเลอืกเขา้ใชบ้รกิาร ดา้นจํานวนเงนิทีเ่ขา้ใชบ้รกิารต่อขนตาต่อครัง้ ดา้นสาเหตุทีเ่ขา้ใช้

บรกิาร ดา้นผูม้อีทิธพิลต่อการเขา้ใชบ้รกิาร ดา้นรา้นทีใ่ชบ้รกิารมบีรกิาร และดา้นประเภทการใชบ้รกิาร ทีแ่ตกต่างกนั 

มผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาในอําเภอบา้นฉาง จงัหวดัระยอง ไม่แตกต่างกนั  

จากตารางที ่3 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด (Beta = 0.231) ส่งผลต่อการเลอืกใช้

บรกิารรา้นต่อขนตาในอําเภอบา้นฉาง จงัหวดัระยอง มากทีสุ่ด โดยสามารถอธบิายความผนัแปรของการตดัสนิใจซื้อซ้ํา

ไดร้อ้ยละ 77.0 (Adjusted R2 = .77) อย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 

ตารางท่ี 1 แสดงผลการทดสอบสมมตฐิาน ปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจยัส่วนบุคคล สถิติท่ีใช้ ค่าสถิติ Sig. 

เพศ F-test 1.107 .332 

อายุ F-test 1.629 .182 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน F-test 0.527 .664 

อาชพี F-test 15.858 .000* 

* p < .05 

 

ตารางท่ี 2 แสดงผลการทดสอบสมมตฐิาน พฤตกิรรมเลอืกเขา้ใชบ้รกิาร 

ปัจจยัพฤติกรรมเลือกเข้าใช้บริการ สถิติท่ีใช้ ค่าสถิติ Sig. 

จาํนวนเงนิทีเ่ขา้ใชบ้รกิารต่อขนตาต่อครัง้ F-test 0.696 .555 

สาเหตุทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร F-test 1.224 .295 

ผูม้อีทิธพิลต่อการเขา้ใชบ้รกิาร F-test 0.674 .568 

รา้นทีใ่ชบ้รกิารมบีรกิาร F-test 0.619 .649 

ประเภทการใชบ้รกิาร F-test 0.941 .440 

* p < .05 
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ตารางท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิาร 

การเลือกใช้บริการ b Std. Error B t Sig. 

ค่าคงที ่ 0.026 0.106   0.247 0.805 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.165 0.049 0.164 3.398 0.001 

ดา้นราคา 0.081 0.051 0.084 1.579 0.115 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.207 0.049 0.211 4.258 0.000 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 0.231 0.051 0.231 4.498 0.000 

ดา้นบุคคล 0.102 0.039 0.102 2.624 0.009 

ดา้นกระบวนการ 0.102 0.049 0.101 2.093 0.037 

ดา้นสิง่แวดลอ้ม 0.090 0.050 0.093 1.805 0.072 

R =.88, R2 =.77, Adjusted R2 =.77, SEEst = 0.47, Sig. =.000* 

* p < .05 

 

สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 

ปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารร้านเสรมิความงามในพืน้ที่อําเภอบ้านฉาง จงัหวดัระยอง กรณีศกึษารา้นต่อขนตา 

สามารถอภปิรายผลได ้ดงัน้ี 

1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านต่อขนตาในอําเภอบ้านฉาง จงัหวดัระยอง 

แตกต่างกนั พบว่า อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อเลอืกใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาในอําเภอบ้านฉาง จงัหวดัระยอง แตกต่างกนั 

อย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 อาจเป็นเพราะว่า การต่อขนตาสามารถช่วยประหยดัเวลาในการแต่งหน้ามากขึน้ 

มเีวลาเดนิทางไปทีท่ํางานมากขึน้ หรอือาชพีทีต่้องใชก้ารแต่งหน้าตลอดเวลาในการทํางาน ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยั

ของ วิชญา หีบทอง (2562) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกเข้าใช้บริการร้านเสริมสวยในจงัหวดั

เชยีงใหม่ ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นอาชพีมผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกเขา้ใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยใน

จงัหวดัเชยีงใหม่ และต่างจากงานวจิยัของ ศศนิา ลมลอย (2562) ศกึษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่

ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ดา้นผวิพรรณ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั

พบว่า เพศ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บรกิารคลินิกเสริมดวามงาม ค้าน

ผวิพรรณ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

2) พฤตกิรรมเลอืกเขา้ใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาในอําเภอบ้านฉาง 

จงัหวดัระยอง แตกต่างกนั พบว่า ปัจจยัดา้นพฤตกิรรม ไม่มผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นต่อขนตาในอําเภอบ้านฉาง 

จงัหวดัระยอง อาจเพราะผูต้อบแบบสอบถามมแีนวโน้มพฤตกิรรมทีค่ล้ายกนั จงึไม่ไดส่้งผลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้น

ต่อขนตาในอําเภอบ้านฉาง จงัหวดัระยอง ซึ่งแตกต่างจากงานวจิยัของ รตัญา แซ่เขา (2563) ศกึษาเรื่องปัจจยัที่มี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยของสตรใีนกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า พฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิาร 

มผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยทีใ่ชอ้ยู่เป็นประจาํมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นเสรมิสวยของสตรใีน

กรุงเทพมหานคร และงานวจิยัของ ปลายรายา อยู่ถมยา (2564) ศกึษาเรื่องการศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใช้

บรกิารร้านทําผมชายในจงัหวดัพิษณุโลก ผลการวิจยัพบว่า พฤติกรรมของผู้ใช้บริการร้านตดัผมชายมผีลต่อการ

ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นทาํผมชายในจงัหวดัพษิณุโลก  

3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านต่อขนตาในอําเภอบ้านฉาง จังหวัดระยอง  

โดยภาพรวม พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการ

ส่งเสรมิทางการตลาด ด้านบุคคล และด้านกระบวนการ มผีลต่อการเลอืกใช้บรกิารร้านต่อขนตาในอําเภอบ้านฉาง 

จงัหวดัระยอง อาจเป็นเพราะผูป้ระกอบการไดม้กีารพฒันาปัจจยัเหล่าน้ีอย่างเหมาะสม จะช่วยเพิม่โอกาสในการดงึดดู
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ลูกคา้ใหม่และรกัษาลูกคา้เดมิ ทาํใหธุ้รกจิมคีวามเตบิโตและประสบความสาํเรจ็ไดอ้ย่างยัง่ยนื ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั

ของ อรรถวุฒ ิรองเดช (2562) ศกึษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นตดัผมชาย

ในพืน้ที ่อ.ย่านตาขาว จ.ตรงั ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นตดัผม

ชายในพืน้ทีอ่.ย่านตาขาว จ.ตรงั และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศศนิา ลมลอย (2562) ศกึษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบรกิารทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความงาม ดา้นผวิพรรณ ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร และด้าน

ลักษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการคลินิกเสริมความงาม ด้านผิวพรรณ ของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ที่ระดบันัยสําคญัทางสถิติที่ 0.05 เน่ืองจากร้านทีใ่ห้บรกิารมวีสัดุที่ใช้ต่อขนตาที่มคุีณภาพและได้

มาตรฐาน เหมาะสมกบัราคา และมอบสทิธพิเิศษสําหรบัลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิารประจํา พนักงานสามารถใหบ้รกิาร และ

แกไ้ขปัญหาต่างๆ 

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั 

จากผลการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านเสริมความงามในพื้นที่อําเภอบ้านฉาง จังหวัดระยอง : 

กรณีศกึษารา้นต่อขนตา ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

1) ด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผู้ประกอบการควรกําหนดราคาหรือตัง้ราคาในการบรกิารให้เหมาะสมกบั

คุณภาพของขนตา และควรใชอุ้ปกรณ์ตดิขนตาทีม่คีวามสะอาด ไดม้าตรฐาน ออกแบบรา้นดูสะอาด สวยงาม มแีสงสว่าง

เพยีงพอและมทีีนั่ง่รอสาํหรบัผูม้าใชบ้รกิารอย่างเพยีงพอ 

2) ดา้นพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิาร ควรมกีารเกบ็ขอ้มลูพฤตกิรรมของลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิารและสอบถามความพงึพอใจ

ของลูกคา้ เพื่อปรบัปรุงและพฒันาการบรกิารใหด้ยีิง่ขึน้ หากลูกคา้มคีวามพงึพอใจกจ็ะกลบัมาใชบ้รกิารซ้ําอกี 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

1) ควรศกึษาปัจจยัดา้นเศรษฐกจิและค่านิยมทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นเสรมิความงาม กรณีศกึษารา้นต่อขนตา 

และศกึษาเชงิเปรยีบเทยีบกบัร้านเสรมิความงามทีใ่หบ้รกิารด้านอื่นๆ เพื่อนํามาวเิคราะห์ขอ้ด ีขอ้เสยีและนํามาเป็น

แนวทางการในการพฒันาต่อไป 

2) ควรมศีกึษาพฤตกิรรมและความตอ้งการของผูบ้รโิภค โดยทาํการเปรยีบเทยีบกบัรา้นเสรมิความงามทีใ่หบ้รกิารดา้น

อื่นๆ เพื่อใหไ้ดภ้าพทีช่ดัเจนในเชงิเปรยีบเทยีบกลุ่มลูกคา้ของแต่ละราย เพื่อทีจ่ะนําผลการศกึษาไปปรบัปรุงและพฒันา

กลยุทธใ์หส้อดคลอ้งกบัส่วนแบ่งทางการตลาดของแต่ละราย เพื่อสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูใ้ชบ้รโิภค 

3) ควรทาํการศกึษาดว้ยวธิเีชงิคุณภาพ โดยเฉพาะการสมัภาษณ์เชงิลกึถงึสิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึ

ทีช่ดัเจนยิง่ขึน้ และเป็นประโยชน์ในการพฒันาผลติภณัฑใ์หส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดส้งูสุด รวมถงึ

ควรศกึษาปัญหาหรอืขอ้จาํกดัอื่นๆ เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูทีค่รอบคลุมและสามารถนําไปใชใ้นการวางแผนหรอืวางกลยุทธใ์น

การดาํเนินธุรกจิใหส้าํเรจ็ตามเป้าหมายทีว่างไว ้

4) ควรนําผลการวจิยัน้ีไปใช้เป็นแนวทางในการศกึษาต่อยอดการวจิยัครัง้ต่อไปในประเด็นเกี่ยวกบัการสร้างคุณค่า 

ตราสนิคา้และการกําหนดกลยุทธ์เครื่องมอืทางการตลาดอนัจะนําไปสู่การตดัสนิใจใชบ้รกิารซ้ําของผูบ้รโิภค เพื่อสรา้ง

องคค์วามรูใ้นทางวชิาการเพิม่มากขึน้ อกีทัง้ยงันําไปสู่การกําหนดแบบแผนทางการตลาดของธุรกจิต่อไปในอนาคต 
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