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บทคัดยอ

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางของกลยุทธการตลาดของรานเสริมสวยที่มีผลตอการใชบริการ
ซ้ำของลูกคาในจังหวัดปทุมธานี โดยจำแนกตามปจจัยสวนบุคคล และ 2) เพื่อศึกษาระดับอิทธิพลของกลยุทธการตลาดรานเสริมสวยที่
มีผลตอการใชบริการซ้ำในจังหวัดปทุมธานี กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย ไดแก ลูกคาที่ใชบริการรานเสริมสวยในจังหวัดปทุมธานี 
จำนวน 400 คน ซึ่งไดจากการเลือกกลุมตัวอยางโดยวิธีการสุมแบบสะดวก (Convenience Sampling) เครื่องมือที่ใชในการเก็บ
รวบรวมขอมูลคือแบบสอบถาม โดยมีการตรวจสอบความตรงเชิงเนื ้อหา (Content Validity) และคาความเชื ่อมั ่น (Reliability) 

กอนนำไปใชในการวิจัย การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงอนุมาน ไดแก การทดสอบคาที (t-test) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวาง
กลุมตัวอยาง การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางกลุมปจจัยสวน
บุคคล และการวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อศึกษาความสัมพันธและอิทธิพลของตัวแปร
อิสระที่มีตอความตั้งใจใชซ้ำของผูใชบริการรานเสริมสวย

ผลการวิจัยพบวา 1) ความแตกตางของกลยุทธการตลาดของรานเสริมสวยที่มีผลตอการใชบริการซ้ำของลูกคาในจังหวัด
ปทุมธานี โดยจำแนกตามปจจัยสวนบุคคล พบวา ดานเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได และสถานภาพสมรส จะมีผลตอการใชบริการ
ซ้ำในจังหวัดปทุมธานี ดานความพึงพอใจ ดานความตั้งใจในการใชซ้ำ และดานการบอกตอ ที่แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ .05

2) ปจจจัยกลยุทธการตลาดรานเสริมสวย ดานการบริการบำรุงเสนผม (β = 0.22, p < .05) ดานความรูความชำนาญ (β = 0.19,

p < .05) ดานความสัมพันธกับลูกคา (β = 0.16, p < .05) และดานการสงเสริมการขาย (β = 0.14, p < .05) สงผลตอการใช
บริการซ้ำในจังหวัดปทุมธานี ที่แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ .05 งานวิจัยนี้ชี้ใหเห็นวาปจจัยกลยุทธการตลาดบางดานมีผลตอ
การใชบริการซ้ำของลูกคาในรานเสริมสวยอยางมีนัยสำคัญ โดยเฉพาะการบริการบำรุงเสนผม ความรูความชำนาญของพนักงาน 
ความสัมพันธกับลูกคา และการสงเสริมการขาย ซึ่งขอมูลเหลานี้สามารถนำไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาและปรับปรุง กลยุทธ
การตลาดของรานเสริมสวยใหตรงกับความตองการของลูกคามากขึ้น เพื่อเพิ่มโอกาสในการรักษาฐานลูกคาและกระตุนการใชบริการซ้ำ
ในระยะยาว
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ABSTRACT

The objectives of this research were: 1) compare the differences in marketing strategies of beauty salons that 

influence customers repurchase decisions in Pathum Thani province, categorized by personal factors, and 2) examine 

the level of influence of beauty salon marketing strategies on customers repurchase decisions in Pathum Thani province.

The sample group for this study consists of 400 customers who use beauty salon services in Pathum Thani, selected 

through convenience sampling. The research instrument used for data collection was a questionnaire, which underwent 

content validity and reliability testing before application in the study. Inferential statistics were employed for data 

analysis, including t-test to compare differences between sample groups, one-way ANOVA to analyze variations among 

different personal factors, and multiple regression analysis to examine the relationships and influences of independent 

variables on customers repurchase intentions in beauty salons.

The research findings revealed that: 1) differences in beauty salon marketing strategies that influence customers 

repurchase decisions in Pathum Thani province, when categorized by personal factors, indicate that gender, age, 

educational level, occupation, income, and marital status significantly affect repurchase decisions. These factors also 

contribute to differences in customer satisfaction, repurchase intention, and word-of-mouth behavior p < .05., and 2) 

Regarding beauty salon marketing strategy factors, hair care services (β = 0.22, p < .05), expertise (β = 0.19, p < .05), 

customer relationships (β = 0.16, p < .05), and sales promotion (β = 0.14, p < .05) significantly influence repurchase 

decisions in Pathum Thani province. This study highlights that certain marketing strategy factors significantly impact 

customers repurchase decisions at beauty salons, particularly hair care services, expertise, customer relationships, and 

sales promotions. These findings can serve as a guideline for developing and refining beauty salon marketing strategies 

to better meet customer needs, enhance customer retention, and encourage long-term service repurchase.

Keywords : Marketing Strategies ; Repurchase Decisions ; Beauty Salon

บทนำ

ธุรกิจเสริมสวยมีบทบาทสำคัญในไทย เนื่องจากแนวโนม
ความใสใจดานความงามที่เพิ่มขึ้นโดยเฉพาะในกลุมประชากรท้ัง
ชายและหญิงที่หันมาสนใจการดูแลรูปลักษณของตนเองมากขึ้น 
สงผลใหธุรกิจรานเสริมสวยในจังหวัดปทุมธานีมีแนวโนมเติบโต
อยางตอเนื ่อง ตามสถิติของกรมพัฒนาธุรกิจการคา (2565) 

ประเทศไทยมีรานเสริมสวยมากกวา 200,000 แหง และมีอัตรา
ก า ร เ ต ิ บ โ ต เ ฉ ล ี ่ ย  3.49% ต  อ ป   ใ น ช  ว ง ป   2561-2565

ผูประกอบการธุรกิจรานเสริมสวยขนาดกลางและขนาดเล็กในป 
2562-2566 จำนวน 3,169 ราน ซึ่งประกอบดวยประเภท ชา
ลอน บารเบอร และแบบครบวงจร (สำนักงานสถิติแหงชาติ , 
2565) จากสถิติสำนักงานสถิติแหงชาติเฉพาะเขตพื้นที่จังหวัด

ปทุมธานีมีจำนวนผูประกอบการธุรกิจรานเสริมสวยขนาดกลาง
และขนาดเล็กที่ลงทะเบียนเปนบุคคลธรรมดาป 2562 จำนวน 
230 ราน ป 2563 มีจำนวน 141 ราน ลดลง 89 ราน ภายใน
ระยะเวลาหนึ่งป จากการอัตราการเติบโตของธุรกิจรานเสริมสวย
ที่สูงข้ึนแตความสำเร็จในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการใน
ดานนี้กลับมีอัตราลดลง และไมสามารถสรางความสำเร็จของ
ธุรกิจไดนั้นแตอยางไรก็ตามยังมีผูประกอบการรายอ่ืนที่ยังดำเนิน
ธุรกิจอยูไดและประสบความสำเร็จได ดังนั ้นผู ประกอบการที่
ลมเลิกกิจการควรมีสมรรถนะ และคุณลักษณะของผูประกอบการ
ในตนเองเพื่อใหตนเองประสบความสำเร็จในการดำเนินธุรกิจใน
ดานท่ีเปนตัวเงินและไมใชตัวเงิน

อยางไรก็ตาม การเติบโตของอุตสาหกรรมนี้กอใหเกิดการ
แขงขันที่เขมขน โดยเฉพาะในกลุมผูประกอบการขนาดกลางและ
ขนาดเล็กที่มีการเปดรานใหมเพิ่มขึ้นทุกป แมวาธุรกิจเสริมสวย
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จะมีอัตราการเติบโตที่ดี แตลักษณะของธุรกิจที่มีตนทุนการลงทุน
ไมสูงสงผลใหมีผูเลนรายใหมเขาสูตลาดอยางตอเนื่อง ซึ่งนำไปสู
การแขงขันที่รุนแรงขึ้นประกอบการตองเผชิญกับความทาทาย
หลายประการ ไมวาจะเปน การบริหารจัดการบุคลากร การ
เปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ และแรงกดดันจากการแขงขันใน
ตลาด โดยสามารถแบงออกเปน 3 ประเด็นหลัก ดังนี้ 1) ปญหา
ภายในองคกร ธุรกิจเสริมสวยตองทำงานกับบุคคลที่มีอารมณ
และพฤติกรรมที่หลากหลาย ซึ่งสงผลกระทบตอสภาพแวดลอม
ในการทำงาน การบริหารบุคลากรจึงเปนหนึ่งในความทาทาย
สำคัญ เนื่องจากอัตราการเปลี่ยนงานของชางเสริมสวยคอนขาง
สูง เมื่อชางฝมือดียายไปทำงานท่ีอื่น มักนำพาลูกคาประจำไปดวย 
ทำใหผูประกอบการสูญเสียฐานลูกคาเดิม นอกจากน้ี การแขงขัน
ในการดึงดูดชางฝมือดีระหวางรานตาง ๆ ยังทำใหตนทุนแรงงาน
เพิ่มขึ้น 2) ปจจัยทางเศรษฐกิจ สภาพเศรษฐกิจที่ไมเอื้ออำนวย
สงผลกระทบโดยตรงตออุตสาหกรรมรานเสริมสวย โดยเฉพาะ 
ตนทุนผลิตภัณฑและวัตถุดิบที่สูงขึ ้น ทำใหรานเสริมสวยตอง
เผชิญกับความทาทายในการบริหารตนทุนและรักษาระดับราคาท่ี
ลูกคาสามารถเขาถึงได 3) การแขงขันทางธุรกิจ เนื่องจากธุรกิจ
เสริมสวยมีรานเปดใหบริการจำนวนมาก ตั้งแตรานขนาดเล็กไป
จนถึงรานขนาดใหญ ผูประกอบการแตละรายตองใชกลยุทธทาง
การตลาดเพื่อดึงดูดลูกคา เชน การตกแตงรานใหมีเอกลักษณ 
การเสนอโปรโมชั่นลดราคา และการใหบริการที่แตกตางจาก
คูแขง อยางไรก็ตาม สิ่งที่มีผลตอความสำเร็จของธุรกิจในระยะ
ยาวคือ คุณภาพของบริการ ความเชี ่ยวชาญของชางเสริมสวย 
และการรักษาความสัมพันธที่ดีกับลูกคา

จากความเปนมาและปญหาดังกลาว ผูวิจัยจึงสนใจที่จะ
ศึกษากลยุทธการตลาดรานเสริมสวยท่ีมีผลตอการใชบริการซ้ำใน
จังหวัดปทุมธานี และงานวิจัยในดานการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ
การตลาดรานเสริมสวยในประเทศไทยมีจำนวนไมมากนัก จึงเปน
เหตุผลที่ผูวิจัยมีความสนใจในการศึกษาครั้งนี้ ซึ่งสามารถนำผล
การศึกษาวิจัยไปใชประโยชนไดทั้งผูที่ประกอบการและผูสนใจจะ
เขามาประกอบธุรกิจรานเสริมสวยขนาดกลางและขนาดเล็ก เพื่อ
เปนแนวทางในการดำเนินธุรกิจรานเสริมสวยอยูแลวเพื่อวางแผน
พัฒนาศักยภาพของผูประกอบการรานเสริมสวยขนาดกลางและ
ขนาดเล็กใหสามารถประสบความสำเร็จได

วัตถุประสงคของการวิจัย
1. เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางของกลยุทธการตลาด

ของรานเสริมสวยที่มีผลตอการใชบริการซ้ำของลูกคาในจังหวัด
ปทุมธานี โดยจำแนกตามปจจัยสวนบุคคล

2. เพื่อศึกษาระดับอิทธิพลของกลยุทธการตลาดรานเสริม
สวยท่ีมีผลตอการใชบริการซ้ำในจังหวัดปทุมธานี

กรอบแนวคิดของการวิจัย

ตัวแปรอิสระ                        ตัวแปรตาม

ภาพท่ี  1  กรอบแนวคิดการวิจัย 

การทบทวนวรรณกรรม
จากงานวิจัยที่ผานมาไดศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธการตลาด

รานเสริมสวยไดแก พฤติกรรมของผูบริโภคที่มาใชบริการราน
เสริมสวยในอําเภอแมใจ จังหวัดพะเยา (วิภาวรรณ สุคันโธ , 

2561) ความสัมพันธระหวางพฤติกรรมผูบริโภคและการตัดสินใจ
เลือกใชบริการรานเสริมสวย (สรัญญพัชร แปนเหตุ , 2560) 
พฤติกรรมการใชบริการและสวนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ของลูกคา (7Cs) ที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการรานตัดผมชาย
ในเขตกรุงเทพและ ปริมณฑล (อนุสรณ เคาทอง , 2567) ปจจัย
สวนประสมการตลาดที ่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการรับ
บริการรานเสริมสวยของสตรีในเขตอำเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี 

ปจจัยสวนบุคคล
1. เพศ
2. อายุ
3. การศึกษา
4. อาชีพ
5. รายไดตอเดือน
6. สถานภาพสมรส   การใชบริการซ้ำใน

จังหวัดปทุมธานี
1. ความพึงพอใจ
2. ความตั้งใจใชซ้ำ
3. การบอกตอ

กลยุทธการตลาด
1. ผลิตภัณฑ
2. การบริการบำรุงเสนผม
3. ความรูความชำนาญ
4. สภาพแวดลอม
5. ความสัมพันธกับลูกคา
6. การสงเสริมการขาย
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(อารี แสงผึ้ง, 2552) ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการราน
ทำผมชายในจังหวัดพิษณุโลก (ปลายรายา อยูถมยา, 2564)

สมมติฐานการวิจัย
1. ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันจะมีการใชบริการซ้ำใน

จังหวัดปทุมธานี ที่แตกตางกัน
2. กลยุทธการตลาดรานเสริมสวยที ่แตกตางกันจะมี

อิทธิพลการใชบริการซ้ำในจังหวัดปทุมธานีท่ีแตกตางกัน

วิธีดำเนินการวิจัย

กลุมเปาหมาย
1. ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ลูกคาที่เขามาใช

บร ิการร านเสร ิมสวยในจังหวัดปทุมธานี ไม ทราบจำนวน
ที่แนนอน

2. กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาทดลองครั้งนี้เปนลูกคาที่
เขามาใชบริการรานเสริมสวยในจังหวัดปทุมธานี ผูวิจัยกำหนด
ขนาดกลุมตัวอยางที่จะทำการศึกษา โดยใชการคำนวณขนาด
กลุมตัวอยางที่ไมทราบจำนวนประชากรจากสูตร W.G. Cochran

(1977) ไดกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ ทั้งหมดจำนวน 322 

คนเพื ่อปองกันความคลาดเคลื ่อนผู ว ิจ ัยจึงเลือกขนาดกลุม
ตัวอยางที่ใชการศึกษาคร้ังท่ี 400 คน

ผูวิจัยเก็บตัวอยางจากรานเสริมสวยท้ังหมด 10 แหง และ
ใชการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ในการ
เล ือกกล ุ มต ัวอย าง ซ ึ ่ งเป นว ิธ ีท ี ่ ใช  เม ื ่อผ ู ว ิจ ัยม ี เกณฑ ที่
เฉพาะเจาะจงในการเลือกตัวอยาง กลาวคือ ผูตอบแบบสอบถาม
จะตองเปนลูกคาที ่เข ามาใชบริการรานเสริมสวยในจังหวัด
ปทุมธานี เทานั้น เพื่อใหการวิจัยเจาะจงกับกลุมผูใชจริงและตรง
ตามเปาหมายของการวิจัย ทั้งนี้เพื่อใหผูตอบแบบสอบถามมีเวลา
และเต็มใจที่จะตอบแบบสอบถามใหครบตามจำนวนตัวอยาง 
400 ตัวอยาง

เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย
เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ เปนแบบสอบถามที่ผูวิจัย

สรางขึ้นโดยศึกษาจากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี ่ยวของตาม
วัตถุประสงคของการวิจ ัย โดยโครงสราง แบบสอบถามจะ
แบงเปน 4 สวน ดังนี้

สวนที่ 1  คำถามเกี่ยวกับขอมูลลูกคาที่เขามาใชบริการ
รานเสริมสวยของผูตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเปนแบบ สำรวจ
รายการ (Check-List) ประกอบดวยขอมูลสวนตาง ๆ จำนวน 6 

ขอไดแก 1) เพศ 2) อายุ 3) การศึกษา 4) สถานภาพสมรส 5) 

อาชีพ 6) รายไดตอเดือน
สวนที่ 2 คำถามเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดรานเสริมสวย 

ดัดแปลงจาก Kampani and Jhamb (2021) มี 6 ดาน ไดแก 
1. ดานผลิตภัณฑ จำนวน 6 ขอ
2. ดานการบริการบำรุงเสนผม จำนวน 5 ขอ
3. ดานความรูความชำนาญ จำนวน 6 ขอ
4. ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ จำนวน 6 ขอ
5. ดานความสัมพันธกับลูกคา จำนวน 6 ขอ
6. ดานการสงเสริมการขาย จำนวน 6 ขอ
สวนที่ 3 คำถามเกี่ยวกับการใชบริการซ้ำรานเสริมสวย 

ดัดแปลงจาก Lapyen and Darawong (2024) มี 3 ดานไดแก 
1. ดานความพึงพอใจ จำนวน 4 ขอ
2. ดานความตั้งใจในการใชซ้ำ    จำนวน 4 ขอ     
3. ดานการบอกตอ จำนวน 4 ขอ
สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะ
โดยใชหลักเกณฑการใหคะแนนของ ลิเคอรท (Likert’s 

Scale)  แบงระดับความคิดเห็นเปน 5 ระดับ มีรายละเอียดดังนี้

การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล
เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยไดรับการตรวจสอบความตรงเชิง

เนื้อหาโดยผูเชี่ยวชาญจำนวน 3 ทาน ผานการประเมินคาดัชนี
ความสอดคล อง  ( Index of Item-Objective Congruence: 

IOC) ซึ่งมีคาระหวาง 0.75-1.00 แสดงใหเห็นวาเครื่องมือมีความ
เหมาะสม  จากน ั ้น ได ทำการทดสอบความเช ื ่ อม ั ่ นของ
แบบสอบถามโดยใชคาสัมประสิทธ ิ ์แอลฟาของครอนบาค 
(Cronbach’s Alpha) พบวามีคาความเชื่อมั่นอยูที่ 0.94 ซึ่งบงช้ี
วาเครื ่องมือมีความนาเชื ่อถือในระดับสูง นอกจากนี ้ ยังได
ดำเนินการทดสอบเบื้องตนกับกลุมตัวอยางนำรองจำนวน 30 คน 
และพบวาขอคำถามมีความชัดเจน สามารถนำไปใชในการเก็บ
ขอมูลจริงได

การวิเคราะหขอมูล
การวิเคราะหขอมูลในการวิจัยนี้ใชสถิติทั้งในเชิงพรรณนา

และเชิงอนุมาน โดย สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย คาเฉลี่ย 
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(Mean) และ สวนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

เพื่ออธิบายลักษณะทั่วไปของขอมูล ขณะที่ สถิติเชิงอนุมาน ใชใน
การทดสอบสมมติฐาน ไดแก การทดสอบคาที (t-test) เพื่อ
เปรียบเทียบความแตกตางระหวางกลุมตัวอยาง การวิเคราะห
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบ
ความแตกตางระหวางกลุมปจจัยสวนบุคคล และ การวิเคราะห
สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อ
ศึกษาความสัมพันธและอิทธิพลของตัวแปรอิสระที่มีตอความ
ตั้งใจใชซ้ำของผูใชบริการ

สรุปผลการวิจัย

จากการศึกษา ผูวิจัยไดสรุปผลตามวัตถุประสงคของการ
วิจัยไดดังนี้

ตารางที่ 1 จำนวนและรอยละของปจจัยสวนบุคคล
ปจจัยสวนบุคคล จำนวนคน รอยละ

เพศ
ชาย 23 5.8
หญิง 345 86.2
เพศทางเลือก 32 8.0
อายุ
ต่ำกวา 18 ป 29 7.3

18-26 ป 205 51.2

27-44 ป 114 28.5

45-59 ป 52 13.0
การศึกษา
ต่ำกวามัธยมศึกษา 10 2.5

มัธยมศึกษา 132 33.0

ปวช./ปวส. 204 51.0

ปริญญาตรี 54 13.5

อาชีพ
นักเรียน / นกัศึกษา 25 6.3

พนักงานบริษัท 103 25.8

ธุรกิจสวนตวั 113 28.2

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 110 27.5

อาชีพอิสระ/รับจางทั่วไป 49 12.2

รายไดตอเดือน
10,000-20,000 บาท 98 24.5

20,001-30,000 บาท 129 32.2

30,001-40,000 บาท 107 26.8

ปจจัยสวนบุคคล จำนวนคน รอยละ
40,001 บาทขึ้นไป 66 16.5

สถานภาพ
โสด 162 40.4

สมรส 155 38.8

หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 83 20.8

จากตารางที่ 1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน
เพศหญิง คิดเปนรอยละ 86.0 มีอายุ18-26 ป คิดเปนรอยละ 
51.2 การศึกษา ปวช./ปวส. คิดเปนรอยละ 51.0 สวนใหญ
มีอาชีพธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ 28.2 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
20,001-30,000 บาท คิดเปนรอยละ 32.2 และสถานภาพโสด 
คิดเปนรอยละ 40.4 ตามลำดับ

ตารางที่ 2 ตารางผลการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว
ปจจัยสวน
บุคคล

ความพึงพอใจ
ความตั้งใจ
ใชซ้ำ

การบอกตอ

F P F P F P

เพศ 26.47 0.00* 3.27 0.03* 7.97 0.00*

อายุ 4.16 0.00* 0.05 0.98 2.68 0.04*
การศึกษา 19.51 0.00* 1.78 0.15 2.77 0.04*

สถานภาพ 2.64 0.03* 0.67 0.50 1.10 0.33

อาชีพ 15.30 0.00* 1.73 0.14 1.52 0.19

รายได 0.17 0.91 0.86 0.46 7.44 0.00*

*p <.05

จากตารางที่ 2 แสดงใหเห็นวากลยุทธการตลาดของราน
เสริมสวยที ่มีอิทธิพลตอการใชบริการซ้ำในจังหวัดปทุมธานี 
มีความแตกตางอยางมีนัยสำคัญเมื่อจำแนกตามปจจัยสวนบคุคล 
โดยพบวา เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได และสถานภาพ
สมรส เปนปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการซ้ำ ทั้งในดาน 
ความพึงพอใจ ความตั้งใจใชซ้ำ และการบอกตอ ซึ่งบงชี้วากลุม
ประชากรที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกันอาจมี
พฤติกรรมและแรงจูงใจในการใชบริการซ้ำท่ีแตกตางกัน
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ตารางที่ 3 คาสัมประสิทธิ์การถดถอยกลยุทธการตลาดรานเสริม
สวยท่ีมีผลตอการใชบริการซ้ำในจังหวัดปทุมธานี

ตัวแปรตน B β t p อันดับท่ี
Constant 0.91 - 5.57 0.00*

X1 0.01 0.01 0.34 0.73 6

X2 0.19 0.21 4.07 0.00* 2

X3 0.22 0.22 3.74 0.00* 1

X4 0.09 0.10 1.73 0.08 5

X5 0.16 0.22 3.88 0.00* 3

X6 0.14 0.14 2.46 0.01* 4

R=.895, R2=.648, Adjusted R2=.642, SEEest=.39254, 

F=120.458, Sig=.000

*p <.05
*** X1 = ผลิตภัณฑ, X2 = การบริการบำรุงเสนผม , X3 = ความรู ความ
ชำนาญ, X4 = สภาพแวดลอม , X5 = ความสัมพันธก ับลูกคา , X6 = การ
สงเสริมการขาย

จากตารางที ่ 3 การศึกษาระดับอิทธิพลของกลยุทธ
การตลาดของรานเสริมสวยที่สงผลตอการใชบริการซ้ำของลูกคา
ในจังหวัดปทุมธานี พบวา กลยุทธการตลาดของรานเสริมสวยมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการซ้ำอยางมีนัยสำคัญ โดยปจจัยที่
มีบทบาทสำคัญ ไดแก การบริการบำรุงเสนผม ความรูความ
ชำนาญของพนักงาน สิ่งแวดลอมทางกายภาพ ความสัมพันธกับ
ลูกคา และการสงเสริมการขาย ซึ่งแสดงใหเห็นวาปจจัยเหลานี้มี
ระดับอิทธิพลที่แตกตางกันตอความตั้งใจใชบริการซ้ำของลูกคา 
ทั้งนี้ ขอมูลที่ไดสามารถนำไปใชเปนแนวทางในการปรับปรุงและ
พัฒนากลยุทธทางการตลาดของรานเสริมสวยใหสอดคลองกับ
พฤติกรรมและความตองการของกลุมลูกคาในจังหวัดปทมุธานีได
อยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น

อภิปรายผลการวิจัย

จากการศึกษา ผูวิจัยไดพบประเด็นสำคัญที่นำมาอภปิราย
ผลตามวัตถุประสงคของการวิจัยดังนี้

1. ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 
รายได และสถานภาพสมรส มีอิทธิพลตอ ความพึงพอใจ ความ
ตั้งใจใชซ้ำ และการบอกตอ ของลูกคาในการใชบริการรานเสริม
สวยในจังหวัดปทุมธานี ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของ รัตญา 
แซเขา (2564) ที ่พบวาปจจัยดานประชากรศาสตรและสวน
ประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) มีบทบาทสำคัญตอการ

ตัดสินใจใชบริการซ้ำในธุรกิจรานเสรมิสวย จากมุมมองทางทฤษฎี 
สามารถอธิบายผลการศึกษานี้ผาน ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
(Consumer Behavior Theory) ของ Schiffman และ Kanuk 

(2009) ที่กลาววา ปจจัยทางประชากรศาสตร มีผลตอการรับรู
และพฤติกรรมการตัดสินใจของผู บริโภค โดยลูกคากลุมอายุ
ตางกันมักมีระดับความพึงพอใจและความตองการในการใช
บริการที่แตกตางกัน เชน กลุมอายุนอยมักใหความสำคัญกับ เท
รนดและคุณภาพของผลิตภัณฑ ในขณะที่ลูกคาที่มีอายุมากขึ้น
อาจใหความสำคัญกับ ความเชื่อมั่นในแบรนดและประสบการณ
ในการใชบริการที่ผานมา นอกจากน้ี การศึกษายังมีผลตอการรบัรู
คุณคาและมาตรฐานของการบริการ ซึ่งอาจเปนปจจัยที่สงผลตอ
การตัดสินใจใชบริการซ้ำ

นอกจากน้ี งานวิจัยของ Kotler & Keller (2016) ระบุวา 
กลยุทธการตลาดที่สามารถตอบสนองความตองการของกลุม
ประชากรเปาหมายไดอยางเหมาะสม จะชวยเพิ่มโอกาสในการ
สรางความภักดีของลูกคา (Customer Loyalty) และกระตุนให
เกิดการใชบริการซ้ำ ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของรัตญา 
แซเขา (2564) ที่พบวาปจจัยดาน ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการ
จัดจำหนาย การสงเสริมการตลาด และการสรางลักษณะทาง
กายภาพของราน เปนปจจัยสำคัญที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการของลูกคาในธุรกิจเสริมสวย

ผลการศึกษานี้ไดรับการสนับสนุนจากงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
ซึ ่งแสดงใหเห็นวา ปจจัยดานประชากรศาสตรมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการใชบริการซ้ำในธุรกิจรานเสริมสวย โดยเฉพาะ
ปจจัยดานอายุและการศึกษา ที่สงผลตอการรับรูและการตัดสินใจ
ใชบริการซ้ำอยางมีนัยสำคัญ การทำความเขาใจในปจจัยเหลาน้ี
จะชวยใหผูประกอบการสามารถ ปรับกลยุทธทางการตลาดได
อยางมีประสิทธิภาพ และเพิ ่มโอกาสในการสรางฐานลูกคา
ที่มั่นคงในระยะยาว

2. กลยุทธการตลาดของรานเสริมสวยมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจใชบริการซ้ำในจังหวัดปทุมธานี โดยมีปจจัยสำคัญ ไดแก 
ผล ิตภัณฑ การบร ิการบำร ุงเส นผม ความร ู ความชำนาญ 
สิ่งแวดลอมทางกายภาพ ความสัมพันธกับลูกคา และการสงเสริม
การขาย ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของ อนุสรณ เคาทอง 
(2567) ที่ระบุวาปจจัยประชากรศาสตร ดานเพศ พฤติกรรมการ
ใชบริการ และสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา 
(7Cs) ม ีอ ิทธ ิพลต อการต ัดส ินใจใช บร ิการร านต ัดผมชาย 
จากมุมมองทางทฤษฎี ผลการศึกษานี ้สามารถอธิบายไดโดย 
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ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing 

Mix: 7Ps) ขอ ง  Booms & Bitner (1981)  ซ ึ ่ ง ช ี ้ ใ ห  เ ห ็ น ว า 
ผลิตภัณฑ (Product), การใหบริการ (People), กระบวนการ
ใหบริการ (Process), และสภาพแวดลอมทางกายภาพ (Physical 

Evidence) เปนองคประกอบสำคัญที่สงผลตอประสบการณของ
ล ูกคาและความตั ้งใจในการกลับมาใชบร ิการ นอกจากนี้ 
ความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationship) และการ
สงเสริมการขาย (Promotion) ยังเปนปจจัยที่ชวยเสริมสราง
ความจงรักภักดีของลูกคาและกระตุนใหเกิดการใชบริการซ้ำ

การศ ึกษาน ี ้ ย ั งสอดคล องก ับแนวค ิด  Customer 

Experience Theory ข อ ง  Schmitt (1999)  ซ ึ ่ ง เ น  น ว า 
ประสบการณของลูกคา (Customer Experience) ที่ไดรับจาก
ผลิตภัณฑและบริการจะมีผลโดยตรงตอความพึงพอใจและการใช
บริการซ้ำ ผลการวิจ ัยพบวา คุณภาพของผลิตภัณฑ ความ
เชี ่ยวชาญของผูใหบริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ เปน
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการซ้ำ ซึ่งแสดงใหเห็นถึง
ความสำคัญของการสรางประสบการณเชิงบวกใหกับลูกคา

ผลการศึกษานี้แสดงใหเห็นวา กลยุทธการตลาดของราน
เสริมสวยมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการซ้ำ โดยเฉพาะปจจัย
ดาน คุณภาพผลิตภัณฑ การบริการบำรุงเสนผม ความเชี่ยวชาญ
ของพนักงาน สิ่งแวดลอมทางกายภาพ ความสัมพันธกับลูกคา 
และการสงเสริมการขาย ซึ่งสามารถเชื่อมโยงกับแนวคิดทางการ
ต ล า ด  เ ช  น  Service Marketing Mix (7Ps), Customer 

Experience Theory และ  CRM การนำแนวค ิด เหล  าน ี ้ ไป
ประยุกตใชจะชวยใหธุรกิจรานเสริมสวยสามารถ เพิ่มความพึง
พอใจของลูกคา กระตุนการใชบริการซ้ำ และสรางความไดเปรียบ
ทางการแขงขันในระยะยาว

การวิจัยครั้งนี้ไดขอคนพบใหมคือ ปจจัยสวนบุคคลที่มีผล
ตอความภักดีของลูกคา และกลยุทธการตลาดที่สามารถสงเสริม
การตัดสินใจใชบริการซ้ำ ซึ่งสามารถนำไปใชเปนแนวทางในการ
พัฒนา กลยุทธทางธุรกิจสำหรับรานเสริมสวย ใหสามารถ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น เพื่อเพิ่มโอกาสใน
การรักษาฐานลูกคาและสรางความไดเปรียบทางการแขงขันใน
ระยะยาว 

ขอคนพบใหมที ่สำคัญตออุตสาหกรรมรานเสริมสวย 
1) การสรางความภักดีของลูกคาไมใชแคเรื่องของราคา ลูกคา
ไมไดเลือกใชบริการซ้ำเพียงเพราะราคาถูก แตใหความสำคัญกับ 
คุณภาพบริการ ความสะดวกสบาย และความเชื่อมั่นในพนักงาน 

2) ปจจัยดานประสบการณและความสัมพันธมีความสำคัญอยาง
มาก ลูกคามีแนวโนมกลับมาใชบริการซ้ำหากรูสึกวาไดรับการ
ดูแลอยางใกลชิดและมีประสบการณที ่ดีจากการเขารับบริการ 
และ 3) ธุรกิจร านเสริมสวยตองออกแบบบริการใหตรงกับ
กลุมเปาหมาย เนื่องจากกลุมลูกคาแตละชวงวัยและระดับรายได
มีพฤติกรรมการใชบริการที่แตกตางกัน ดังนั้นผูประกอบการควร
พัฒนาบริการใหตอบโจทยลูกคาแตละกลุมอยางเหมาะสม

ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัย

ขอเสนอแนะเพ่ือนำผลการวิจัยไปใช
1. ปจจัยสวนบุคคล ดานเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 

รายได  และสถานภาพสมรส มีอ ิทธ ิพลตอ ความพึงพอใจ 
การตัดสินใจใชบริการซ้ำ และการบอกตอ ดังนั้นผูประกอบการ
รานเสริมสวยควร ออกแบบกลยุทธทางการตลาดและบริการให
สอดคลองกับกลุมลูกคาแตละประเภท โดยลูกคาเพศทางเลือก 
(LGBTQ+) ใหความรู ส ึกและการบอกตอสูงกวากลุ มเพศอื่น 
จึงควรมีพนักงานที ่เขาใจความหลากหลายและจัดโปรโมชัน
ในชวง Pride Month; ล ูกค าว ัย 27-44 ม ีการใช บร ิการซ้ำ
มากกวากลุมอื่น รานควรมุงเนนกลุมนี้พรอมปรับกลยุทธดึงดูดวัย 
18-26 และ 45-59 ดวยโปรโมชั่นและแพ็กเกจที่ตอบโจทยความ
ตองการเฉพาะ; สำหรับการศึกษาที่ต่ำกวามัธยม ลูกคาจะมีความ
พึงพอใจและการบอกตอสูงกวากลุมที่มีการศึกษาสูง จึงตองเนน
พัฒนาคุณภาพบริการใหโดดเดน; ลูกคาท่ีมีสถานภาพสมรสแสดง
ความพึงพอใจสูงกวาคนโสด จึงเหมาะสำหรับการใหบริการเสริม
ภาพลักษณในโอกาสพิเศษ; ลูกคาอาชีพอิสระมีความพึงพอใจสูง
กวากลุมนักเรียน/นักศึกษาและพนักงานบริษัท จึงควรขยายเวลา
การใหบริการและจัดมุมทำงานท่ีสะดวกสบาย; และสำหรับลูกคา
ที่มีรายได 10,001-20,000 บาทที่มีการใชบริการซ้ำสูง รานควร
ออกโปรโมช่ันและแพ็กเกจสมาชิกที่ใหความคุมคา

ผู ประกอบการรานเสริมสวยควรออกแบบบริการและ
การตลาดใหตรงกับกลุมลูกคาเปาหมาย โดยคำนึงถึง เพศ อายุ 
รายได และพฤติกรรมการใชบริการ เพื่อเพิ่มโอกาสในการกลับมา
ใชบริการซ้ำ

2. กลยุทธการตลาดของรานเสริมสวยมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจใชบริการซ้ำ โดยเฉพาะ ดานผลิตภัณฑ การบริการบำรุง
เส นผม  ความร ู ความชำนาญ  ส ิ ่ งแวดล อมทางกายภาพ 
ความส ัมพ ันธ ก ับล ูกค า และการส งเสร ิมการขาย ด ังน้ัน
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ผู ประกอบการควรนำกลยุทธเหลานี ้ไปปรับใชเพื ่อเพิ ่มการ
ตัดสินใจใชบริการซ้ำ การพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑและการ
บริการบำรุงเสนผม 1) ควรเลือกใชผลิตภัณฑที ่ปลอดภัย ไมมี
สารเคมีอันตราย และเหมาะกับสภาพเสนผมของลูกคาแตละกลุม 
2) จัดอบรมพนักงานอยางสม่ำเสมอในเรื ่องเทคนิคการทำผม 
การดูแลลูกคา และมารยาทในการใหบริการ 

การพัฒนาคุณภาพบริการและประสบการณลูกคาเปน
ปจจัยสำคัญที ่ชวยเพิ ่มความภักดี ควรมุ งเนนไปที ่ คุณภาพ
ผลิตภัณฑ ความชำนาญของพนักงาน สิ่งแวดลอมทางกายภาพ 
และการดูแลลูกคา

ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังตอไป
1. ควรมีการศึกษาปจจัยสวนบุคคลในเชิงลึกมากขึ้น 

โดยเน นไปที ่ บุคล ิกภาพของล ูกค า ความคาดหว ัง และ

ประสบการณการใชบริการครั้งแรก วามีผลตอการใชบริการซ้ำ
อยางไร

2. ควรศึกษาปจจ ัยทางการตลาดเพิ ่มเต ิม โดยเนน 
อิทธิพลของโซเชียลมีเดีย กลยุทธการตั้งราคา โปรแกรมสมาชิก
และการเปรียบเทียบรานเสริมสวยในเมืองและชนบท

3. ควรศึกษาการเปรียบเทียบธุรกิจที ่เก ี ่ยวของ เชน 
รานสปา คลินิกเสริมความงาม และแนวโนมของอุตสาหกรรม
เสริมสวยในอนาคต เพื่อหาแนวทางการพัฒนาธุรกิจที่ทันสมัย
และตรงกับความตองการของลูกคา 

4. ควรมีการศึกษาถึงผลกระทบของเทคโนโลยีที่มีตอการ
ใหบริการในรานเสริมสวย เชน การใชแอปพลิเคชัน การทำ
การตลาดผาน AI และระบบจองออนไลน วามีผลตอความ
พึงพอใจและการใชบริการซ้ำของลูกคาอยางไร
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