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บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื ่อศึกษา พฤติกรรมแรงจูงใจ และความคาดหวังต่อการใช้
บริการร้านซาลอนของผู้ใช้บริการ ผลการศึกษาวิจัยพบว่า จากกลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการร้านซาลอนร้านซา
ลอนเป็นเพศหญิงมากที่สุด  ส่วนใหญ่มีอายุ 20-30 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจ
ส่วนตัว/ค้าขาย มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน  10,001 - 20,000 บาท กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีประเภทท่ีใช้บริการ 
ร้านซาลอน มากท่ีสุด คือ ตัด/ซอยผม/ดัดผม มีเหตุผลการเลือกใช้บริการร้านซาลอน คือ เลือกใช้บริการร้าน
ท่ัวไปไม่แน่นอนขึ้นอยู่กับโอกาส และความสะดวก มีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเลือกใช้บริการร้านซาลอน คือ 
ต่ำกว่า 500 บาท กลุ่มตัวอย่างมีระดับแรงจูงใจ ด้านอารมณ์ โดยรวม มีค่าเฉล่ีย    3.64   อยู่ในระดับมาก  
แรงจูงใจของการใช้บริการร้านซาลอน มากท่ีสุด คือ  ใช้บริการจากร้านซาลอนในเขตกรุงเทพและปริมณฑล
เพราะมีแหล่งให้บริการใกล้บ้าน  มีค่าเฉลี่ย  3.87  อยู่ในระดับมาก มีระดับแรงจูงใจของการใช้บริการร้าน
ซาลอน ด้านเหตุผล โดยรวม มีค่าเฉลี่ย  3.91 อยู่ในระดับมาก   มีระดับแรงจูงใจของการใช้บริการร้านซา
ลอน มากที่สุด คือ  ใช้บริการจากร้านซาลอนในออนไลน์ เพราะประสบการณ์ความประทับใจที่เคยได้รับ
และความเชื่อถือในฝีมือที่ได้มาตรฐาน กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความคาดหวังในด้านผลิตภัณฑ์ มากที่สุด คือ  
คาดหวังว่าผู้ให้บริการร้านซาลอนจะให้บริการทำสีผม ที่ตอบโจทย์กับความต้องการของทุกไลฟ์สไตล์ และ
ความช่ืนชอบมีค่าเฉล่ีย 4.12  อยู่ในระดับ มาก  ระดับความคาดหวังในด้านราคา มากท่ีสุด คือ คาดหวังว่า
ราคาจะมีความสมเหตุสมผลกับการให้บริการ  มีค่าเฉล่ีย 4.21 อยู่ในระดับ มาก      
 
คำสำคัญ : พฤติกรรมผู้บริโภค/หรือผู้ใช้บริการ, แรงจูงใจ, ความคาดหวัง, ร้านซาลอน 
 
Abstract 
 This study aims to investigate behaviors, motivations, and expectations of users 
towards salon services. The results revealed that most participants were 20-to-30 years old 
women with a bachelor’s degree. They were self-employed/businesspersons with 10,001-
20,000 THB per month of income. Haircut/curling/trimming were the most frequently 
selected types of services. The reason to choose a salon service is uncertain depending on 
the occasion and convenience, with less than 500 THB of the overall expenses. The average 
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emotional motivation level of the participants was 3.64, which the considered a high level. 
The strongest motivation to use a salon service was to visit a salon located near their home, 
which an average of 3.87, considering a high level. The average motivation level in terms of 
reasons was a high 3.91. The strongest motivation to use a salon service was to choose a 
salon online, because of their previous desirable experiences and trusts in the standard of 
services. The participants’ highest expectation in terms of products was a hair color service 
from a salon service provider that fulfills the needs of all lifestyles and preferences; the 
average was a high 4.12. The highest expectation in terms of price was the reasonability in 
relation to the provided service with the average of 4.21 considering at a high level. 
 
Key words:  customer/or user behavior, motivation, expectation. 
  
บทนำ 
 ความสวยงามยังคงเป็นสิ่งที่ทุกคนปารถนาและให้ความสำคัญมาตลอดทุกยุคทุกสมัย ซึ ่งแม้ว่า
รูปลักษณะภายนอกอาจไม่ได้เป็นหนึ ่งในความต้องการขั้นพื้นฐานของมนุษย์ตามทฤษฎีของมาสโลว์ 
(Maslow’s Hierarchy of Needs) แต่เป็นปัจจัยที่ช่วยสนับสนุนให้มนุษย์ได้รับความต้องการโดยทางอ้อม 
อีกท้ังธรรมชาติของมนุษย์ทุกคนไม่ว่าเป็นเพศใด ล้วนแล้วแต่มีความต้องการความสวยงาม ดูดีในสายตาของ
บุคคลอื่น ภาพลักษณ์ท่ีดูดีของตนเอง มีเอกลักษณ์ท่ีโดดเด่นดูน่าเช่ือถือในสังคมการดำเนินชีวิตประจำวัน ไม่
ว่าเพศหญิงหรือเพศชาย จึงต่างให้ความสำคัญเกี่ยวกับความสวยความงามท่ีอยู่บนศีรษะ นั้นก็คือ การเสริม
ความงามของทรงผม นั่นเอง เรียกได้ว่าเป็นส่วนหนึ่งของวิถีชีวิตของคนทุกวัยไปแล้ว ไม่ว่าจะบริการสระผม 
ตัด ดัด ย้อมสีผม ไปจนถึงบำรุงผม และจัดแต่งทรงผม จึงทำให้ธุรกิจร้านซาลอน - เสริมสวยมีอัตราการ
เติบโตอย่างต่อเนื่อง 
ข้อมูลจากสำนักงานสถิติแห่งชาติในปี 2559 พบว่า ธุรกิจเสริมสวยที่ตั ้งอยู่ในประเทศไทยมีประมาณ 
120,000 ร้าน และมีมูลค่าทางการตลาดรวมกันถึง 60,000 ล้านบาท/ปี อีกท้ังอัตราการเติบโตของธุรกิจร้าน
เสริมสวยยังเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องระหว่างปี 2558 - 2562 ในระดับร้อยละ 3.4 ศักยภาพในการเติบของธุรกิจ
เสริมสวยนี้ อย่างไรก็ตาม การมีเพียงอุปสงค์จากผู้บริโภคอย่างเดียวไม่เพียงพอจะผลักดันการเติบโตได้อย่าง
ต่อเนื่อง ดังนั้น ช่างทำผมก็จำเป็นต้องพัฒนาทักษะของตนเองให้ทันสมัยอยู่เสมอ 
  ธุรกิจร้านเสริมสวยเป็นธุรกิจบริการอิสระ ที่ไม่สามารถหยุดนิ่งอยู่กับที่ได้แปรผันไปตามยุคตาม 
สมัย และควรหาเทคนิคใหม่เกี่ยวกับการเสริมสวย ท่ีทันสมัยพัฒนาฝีมือของตนเองตลอดเวลา เพื่อมาบริการ
ลูกค้า อย่างสม่ำเสมอและเพื่อจูงใจลูกค้าให้มาใช้บริการผู้ประกอบอาชีพนี้ ทำหน้าที่เสริมแต่งความงาม 
ให้กับผู้มาใช้บริการ ตรวจดูเส้นผมและหนังศรีษะของลูกค้าและให้คำแนะนำการเสริมสวยท่ีเหมาะสมอย่าง 
จริงใจและซื่อสัตย์ต่อลูกค้า เพื่อพัฒนาความก้าวหน้า ของธุรกิจและการศึกษาปัญหาผลกระทบที่มีต่อ
สภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลง พร้อมเป็นแนวทางในการคาดการณ์เทรนด์ความต้องการ และเป็นแนว
ทางการปรับปรุงประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจได้อย่างถูกทิศทางเพื่อกำหนดยุทธศาสตร์และมาตรการ
ทั้งในเชิงรุกและเชิงรับที่จะเป็นแนวทางในการส่งเสริมและพัฒนาผู้ให้ บริการหรือธุรกิจเสริมสวยให้มี
ความสามารถในการแข่งขันอย่างทัดเทียม โดยทั่วไปมักจะมีปัญหาหลัก ๆ ที่พบเห็นคือ 1).การสื่อสารที่ไม่



   วารสารวิชาการสถาบันวิทยาการจัดการแห่งแปซิฟคิ                 ปีที ่9 ฉบับที่ 1 มกราคม - เมษายน  2566 
               The Journal of Pacific Institute of Management Science             Vol.9 No.1 (2023) January – April 
*********************************************************************************************************** 

 

430 
 

ตรงกับความต้องการ/ช่างขาดประสบการณ์ในฝีมือ เนื่องจากภายในธุรกิจเสริมสวยต้องมีช่าง เสริมสวย
มากกว่า 1 คน เพื่อรองรับจำนวนลูกค้าที่เข้า มาในแต่ละวันการเกิด ความคิดเห็นที่ไม่ตรงกันในสังคมนี้
ก่อให้เกิด การไม่ พอใจกันจนไปถึงการทะเลาะกันในที่สุด การที่จะหาช่างฝีมือดี มีใจรัก การให้บริการ
ค่อนข้างหาได้ยากและมีอัตราการเปล่ียน งานสูงทำให้ผู้ประกอบการธุรกิจนี้หาความมั่นคงได้ยาก เพราะเมื่อ
ช่างท่ีมีฝีมือดีย้ายออกไปมักจะนำพาลูกค้า ประจำของช่างติดไปด้วยเสมอ โดยส่วนมากช่างเสริม สวยมักจะ
ทำงานตามอารมณ์ผู้ประกอบการจะไปบังคับ อารมณ์ของบุคลากรก็ไม่ได้ทำให้การควบคุมคุณภาพ ของงาน
ทำได้ไม่ดีนัก และการบริหารบุคลากรจึงเป็นไป อย่างลำบาก 2).ปัญหาที่เกิดขึ้นจากเศรษฐกิจ เนื่องจาก 
ตอนนี้เศรษฐกิจไม่สู ้ดีธุรกิจทุกธุรกิจจึงโดนผลกระทบ ไปตาม ๆ กัน รวมถึงธุรกิจเสริมสวยด้วยเช่นกัน 
ปัญหา ทางเศรษฐกิจส่งผลให้สินค้าต่าง ๆ ราคาสูงขึ้น ต้นทุน สินค้าทุกอย่างสูงขึ้น เมื่อลูกค้าจำเป็นต้อง
ประหยัดที่สุดในยุคนี้ ทำให้ลูกค้าเลือกที่จะเข้าบริการเสริมสวยน้อย ลงเพื่อลดรายจ่ายของลูกค้าเอง 3). 
ปัญหาท่ีเกิดจากคู่แข่งทางธุรกิจ เสริมสวย ปัจจุบันธุรกิจเสริมสวยเกิดขึ้นอย่างมากมาย ซึ่งมีท้ังร้านใหญ่จน
ไปถึงร้านเล็ก ๆ ต่างก็ต้องการให้ ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ ทำให้ผู้ประกอบการนำรูปแบบ เชิงกลยุทธ์ มาใช้ต่าง 
ๆ นานา เช่น การตกแต่งสีสันของ ร้านให้ดึงดูดความสนใจลูกค้าการตัดราคาเพื่อดึงดูด ลูกค้าทุกระดับรายได้ 
เป็นต้น แต่ที่สิ่งสำคัญยิ่งกว่าก็คือ การบริการที่ดีเด่นรักษาภาพลักษณ์และเสริมคุณภาพ ภายในร้านของ
ตนเองให้พัฒนาอยู่ตลอด (สยามอาชีพ, 2017)  
ด้วยเหตุข้างต้นนี้ ผู้วิจัยจึงมีความสนใจอย่างยิ่งในการศึกษาปัญหาพฤติกรรมความต้องการ แรงจูงใจและ
ความคาดหวังของผู้ใช้บริการรวมถึงพฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปตามปัจจัยสถานการณ์ต่างๆเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของผู้ใช้บริการอย่างแท้จริง 
 
วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 1. เพื่อศึกษาถึงความแตกต่างระหว่างลักษณะทางประชากรกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านซาลอน 
 2. เพื่อศึกษาถึงความแตกต่างระหว่างลักษณะทางประชากรกับแรงจูงใจในการใช้บริการร้านซาลอน  
 3. เพื่อศึกษาถึงความแตกต่างระหว่างลักษณะทางประชากรกับความคาดหวังต่อการใช้บริการร้าน
ซาลอน 
 
สมมติฐานการวิจัย 
1. ผู้ใช้บริการท่ีมีลักษณะทางประชากรแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการร้านซาลอน แตกต่างกัน  
2. ผู้ใช้บริการท่ีมีลักษณะทางประชากรแตกต่างกัน มีแรงจูงใจในการใช้บริการร้านซาลอน แตกต่างกัน 
3. ผู้ใช้บริการท่ีมีลักษณะทางประชากรแตกต่างกัน มีความคาดหวังต่อการใช้บริการร้านซาลอน แตกต่างกัน         
กรอบแนวคิดการวิจัย 
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 H1         H1 
 
 
 
 
 
                                                                 
    
                   H3 
 
 
                                                                   
 
 
  
 
                                                                              H2 
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                             
         
 ภาพที่ 5 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
รูปแบบการศึกษา 
 การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative research) เริ่มดำเนินการเก็บข้อมูลโดย
การสำรวจ (Survey research) จากประชากรตัวอย่างเพียงครั้งเดียว (One-shot case study) โดยใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลและให้ผู้ตอบรับเป็นผู้กรอก
แบบสอบถามด้วยตัวเอง (Self-administered questionnaire) 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรม แรงจูงใจ และความคาดหวังต่อการใช้บริการ 
ร้านซาลอนของผู้ใช้บริการ” ในครั้งนี้ คือ ผู้ใช้บริการร้านซาลอนท้ัง    เพศชายและหญิง ท่ีมีอายุต้ังแต่ 20 ปี
ขึ้นไป ท่ีมีประสบการณ์เข้าร้านทำผมซาลอน  
กลุ่มตัวอย่าง 

 

ลักษณะทางประชากร  
1.  เพศ 
2.  อายุ                                         
3. ระดับการศึกษา  
4. อาชีพ  
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 
 
 
 

        พฤติกรรมการใช้บริการร้านซาลอน 

1. ความถ่ีในการใช้บริการร้านซาลอน 
2. สถานที่ที่เลือกใช้บริการร้านซาลอน 
3. บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
4. ประเภทการใช้บริการจากร้านซาลอน 
5. เหตุผลในการใช้บริการร้านซาลอน 
6. วันเวลาท่ีใช้บริการ 
7. ช่วงเวลาในการใช้บริการ 
8. ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการใช้บริการ/เดือน 
9. การแนะนำ/บอกต่อผู้ให้บริการ 
10. การเปิดรับข่าวสารเก่ียวกับการให้บริการ 
11. ปัญหาที่พบในการใช้บริการ 
12. วิธีชำระเงิน 
 

          แรงจูงใจในการใช้บริการร้านซาลอน 

1. ด้านอารมณ์ (Emotional) 
2. ด้านเหตุผล (Reason) 

 

 

   ความคาดหวังต่อการใช้บริการร้านซาลอน   

1. ผลิตภัณฑ์ที่ให้บริการ (Product)  
2. ด้านราคา (Price) 
3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 
4. ด้านการส่งเสริมการขาย 

(Promotion) 
5. ด้านพนักงาน (People) 
6. ด้านกระบวนการ (Process)  
7. ด้านกายภาพ (Physical) 
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 ผู้ศึกษาได้ทำการกำหนดกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษานี้ คือ ผู้ใช้บริการร้านซาลอนท้ัง    เพศชาย
และหญิง ท่ีมีอายุต้ังแต่ 20 ปีขึ้นไป ท่ีมีประสบการณ์เข้าร้านทำผมซาลอน โดยใช้วิธีการคำนวณเพื่อหากลุ่ม
ตัวอย่าง (sample size) กรณีท่ีไม่ทราบจำนวนประชากร ของ W.G. Cochran (1953, p. 23) ซึ่งมีสูตรการ
คำนวณดังนี้   
 

  2

2)1(

e

ZPP
n

−
=

 
  n  = ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
  P = สัดส่วนของประชากรท่ีผู้วิจัยจะสุ่ม 
  Z  = ระดับความมั่นใจท่ีผู้วิจัยกำหนดไว้ 
 โดย Z มีค่าเท่ากับ 1.96 ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95 % (ระดับ .05) 
  Z มีค่าเท่ากับ 2.58 ท่ีระดับความเช่ือมั่น 99 % (ระดับ .01) 
  P ต้องกำหนดไม่ต่ำกว่า 50 % ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจึงจะอยู่ในระดับท่ีเช่ือถือได้  
  e  = สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดขึ้นได้ 
 ซึ่งในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้ศึกษากำหนดให้ P  (สัดส่วนของประชากร) เท่ากับ 50 % หรือ0.50 
ต้องการระดับความเช่ือมั่นท่ี 95 % และยอมให้มีความคลาดเคล่ือนได้ 5 % 

 แทนค่า  
2

2

)05.0(

)96.1)(50.01)(50.0( −
=n

 

  025.0

9604.0
=n

 
  16.384=n  
 จากผลการคำนวณ จะได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง n  = 384.16 ดังนั้นในท่ีนี้ผู้ศึกษาจะทำการเก็บ
ตัวอย่างเป็นจำนวนท้ังส้ิน 400 ตัวอย่าง  
 
วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างและดำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 ในการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้ทำการเลือกกลุ่มตัวอย่างท้ังส้ิน 400 ตัวอย่าง โดยใช้การสุ่มแบบหลาย
ขั้นตอน (Multi-Stage sampling) ซึ่งเรียงลำดับขั้นตอนดังต่อไปนี้  
 ขั้นตอนท่ี 1  ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (purposive sampling) โดยจะเก็บ              
กลุ่มตัวอย่างผ่านส่ือออนไลน์ ในการเก็บกลุ่มตัวอย่างโดยโพสต์แบบสอบถามไปท่ี กลุ่มเฟซบุ๊ก 
(Facebook Group) 5 กลุ่มท่ีเกี่ยวข้องกับเรื่องร้านซาลอน ดังนี้   
 
  1.กลุ่มตัดซอยทรงผม/ออกแบบทรงผม 
  2.กลุ่มทำสีผม/ปิดหงอก 
  3.กลุ่มสระไดร์/ทรีทเม้นท์   
                     4.กลุ่มยืดผมตรง/ยืดตรงดัดปลาย 
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  5.กลุ่มดัดผม/ดัดสปา 
เมื่อทำการคัดเลือก กลุ่มเฟซบุ๊ค (Facebook Group) ท้ัง 5 กลุ่มท่ีจะใช้เก็บข้อมูลแล้ว ผู้วิจัยทำการเก็บ
ข้อมูลจาก Facebook Group ท้ัง 5 กลุ่ม  
 ขั้นตอนท่ี 2 การสุ่มแบบกำหนดจำนวนตัวอย่าง (quota sampling) โดยกำหนดให้มีจำนวนกลุ่ม
ตัวอย่าง กลุ่มละ 80 ตัวอย่าง กลุ่มละเท่า ๆ กัน  จากกลุ่มตัวอย่างท้ังส้ิน 5 กลุ่ม รวมครบตามจำนวน 400 
คน   
 ขั้นตอนท่ี 3 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental sampling) เมื่อกำหนดจำนวนตัวอย่าง
ของแต่ละกลุ่มแล้ว ผู้วิจัยได้ดำเนินการเก็บข้อมูล ตามจำนวนท่ีกำหนดไว้ในแต่ละกลุ่ม รวมกลุ่มตัวอย่าง
ท้ังส้ิน 400 ตัวอย่าง โดยผู้วิจัยได้โพสต์แบบสอบถาม ทีละกลุ่มเฟซบุ๊ค ((Facebook group)) ตามจำนวนท่ี
กำหนด 
 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษาครั้งนี้คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ี
เป็นแบบสอบถามแบบเลือกตอบ (Check list) และแบบสอบถามประมาณค่าตามแบบลิเคิร์ทสเกล (Likert 
scale) ท่ีใช้เก็บข้อมูลท่ีผู้ศึกษาสร้างขึ้นเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ใน
การศึกษา ซึ่งสร้างขึ้นโดยการศึกษาจากเอกสารท่ีเกี่ยวข้องกับงานวิจัยและสอบถามจากผู้ทรงคุณวุฒิและผู้ท่ี
มีความรู้ความชำนาญเกี่ยวกับการวิจัย โดยการแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนท่ี 1 คำถามเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยผู้ตอบต้องเลือกตอบ
เพียงข้อเดียว (Multiple choice question) ท่ีตรงกับลักษณะของตนเอง จำนวน 5 ข้อ 
 
ส่วนท่ี 2 คำถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านซาลอนโดยแบบสอบถามมีลักษณะเลือกตอบเพียงข้อ
เดียว (Multiple choice question) ท่ีตรงกับพฤติกรรมการใช้บริการของท่านจำนวน 12 ข้อ 
ส่วนท่ี 3 คำถามเกี่ยวกับแรงจูงใจในการใช้บริการร้านซาลอน คำถามจำนวน 8 ข้อ  
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 เมื่อเก็บรวบรวมข้อมูลเรียบร้อยแล้ว นำแบบสอบถามท้ังหมดมาดำเนินการตรวจสอบความถูกต้อง
สมบูรณ์ของแบบสอบถามทุกฉบับ จากนั้นนำแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์มาเข้ารหัสและประมวลผลด้วยเครื่อง
คอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูป Spss for windows แล้วนำมาเสนอข้อมูลในรูปตาราง และแปรผล
โดยการบรรยายตามลำดับ 
 ในการศึกษาครั้งนี้ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ใช้การแจกแจงความถ่ีแสดงตาราง
แบบ ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) เพื่ออธิบายข้อมูลในด้านลักษณะทาง
ประชากรของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้  
 การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพื่อทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามในสมมติฐานต่าง ๆ 
สมมติฐานการวิจัย 
 ผู้วิจัยได้แบ่งตัวแปรการวิจัยตามสมมติฐานการวิจัยได้ดังนี้ 
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 สมมติฐานท่ี 1 ผู้ใช้บริการท่ีมีลักษณะทางประชากรแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการใช้บริการร้านซา
ลอน แตกต่างกัน  
 ตัวแปรต้น คือ ลักษณะทางประชากรของผู้ใช้บริการ  
 ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการใช้บริการร้านซาลอน 
สถติิท่ีใช้ ใช้ Chi-square เพื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างลักษณะทางประชากรกับพฤติกรรมการใช้
บริการร้านซาลอน  
 สมมติฐานท่ี 2  ผู้ใช้บริการท่ีมีลักษณะทางประชากรแตกต่างกัน มีแรงจูงใจในการใช้บริการร้าน
ซาลอน แตกต่างกัน 
 ตัวแปรต้น คือ ลักษณะทางประชากรของผู้ใช้บริการ 
 ตัวแปรตาม คือ แรงจูงใจในการใช้บริการร้านซาลอน 
 สถิติท่ีใช้: ใช้การทดสอบ One-way ANOVA เพื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างลักษณะทาง
ประชากร กับแรงจูงใจในการใช้บริการร้านซาลอน 
 สมมติฐานท่ี 3 ผู้ใช้บริการท่ีมีลักษณะทางประชากรแตกต่างกัน มีความคาดหวังต่อการใช้บริการ
ร้านซาลอน แตกต่างกัน         
 ตัวแปรต้น คือ ลักษณะทางประชากรของผู้ใช้บริการ 
 ตัวแปรตามคือ ความคาดหวังต่อการใช้บริการร้านซาลอน 
 สถิติท่ีใช้:ใช้การทดสอบ One-way ANOVA เพื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างลักษณะทาง
ประชากร กับความคาดหวังต่อการใช้บริการร้านซาลอน 
 
ผลการศึกษาวิจัย 
 ลักษณะทางประชากรของกลุ ่มตัวอย่าง  ผลการศึกษาพบว่า กลุ ่มตัวอย่างทั้งสิ ้น 400 คน 
ผู้ใช้บริการร้านซาลอน เป็นเพศหญิงมากที่สุด  โดยมีจำนวน 303 คน คิดเป็นร้อยละ 75.8 ส่วนใหญ่มีอายุ 
20-30 ปี จำนวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3   มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มากท่ีสุด มีจำนวน 203 คน 
คิดเป็นร้อยละ 50.7 ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย มีจำนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3  มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน  10,000 - 20,000 บาท มากท่ีสุด มีจำนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8   
 พฤติกรรมของผู้ใช้บริการร้านซาลอน  กลุ่มตัวอย่างมีความถ่ีในการใช้บริการร้านซาลอน มากท่ีสุด 
คือ  1-2 ครั้ง/เดือนมีจำนวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 47.3 มีลักษณะของสถานท่ีในการเลือกใช้บริการร้าน
ซาลอน คือ ร้านซาลอนที่ทำเป็นประจำ มีจำนวน 168 คน  คิดเป็นร้อยละ 42 บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านซาลอน   มากท่ีสุด คือ ตนเอง มีจำนวน 224 คน  คิดเป็นร้อยละ 56 ประเภทบริการ
จากร้านซาลอน มากที่สุด คือ ตัด/ซอยผม/ดัดผม มีจำนวน 165 คน  คิดเป็นร้อยละ 41.3มีเหตุผลการ
เลือกใช้บริการร้านซาลอน มากที่สุด คือ เลือกใช้บริการร้านทั่วไปไม่แน่นอนขึ้นอยู่กับโอกาส และความ
สะดวก มีจำนวน 143 คน  คิดเป็นร้อยละ 35.8  มีช่วงวันในการเลือกใช้บริการร้านซาลอน คือ วันเสาร์ – 
วันอาทิตย์ มีจำนวน 214 คน  คิดเป็นร้อยละ 53.3 มีช่วงเวลาในการเลือกใช้บริการร้านซาลอน มากที่สุด 
คือ  12.01 – 15.00 น. มีจำนวน 120 คน   คิดเป็นร้อยละ 30 ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเลือกใช้บริการร้าน
ซาลอน คือ ต่ำกว่า 500 บาท  มีจำนวน 158 คน  คิดเป็นร้อยละ 39.5 มีการแนะนำผู้อื่นในการใช้บริการ
ร้านซาลอน มากที่สุด คือ แนะนำร้านที่บริการดี มีจำนวน 155 คน  คิดเป็นร้อยละ 38.8 มีประเภทสื่อใน
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การเปิดรับข่าวสารเกี่ยวกับบริการร้านซาลอน มากที่สุด คือ สื่อสังคมออนไลน์ (Social media) มีจำนวน 
191 คน  คิดเป็นร้อยละ 47.8 ปัญหาท่ีพบในการใช้บริการร้านซาลอน มากท่ีสุด คือ การส่ือสารท่ีไม่ตรงกับ
ความต้องการ/ช่างขาดประสบการณ์ในฝีมือ มีจำนวน 126 คน   คิดเป็นร้อยละ 31.5 มีวิธีการชำระเงินใน
การ ใช้บริการร้านซาลอนคือ เงินสด (cash) มีจำนวน 190 คน  คิดเป็นร้อยละ 47.5  
 แรงจูงใจของผู้ใช้บริการร้านซาลอน กลุ่มตัวอย่างมีระดับแรงจูงใจในการใช้บริการร้านซาลอน 
ด้านอารมณ์ โดยรวม มีค่าเฉลี่ย    3.64   อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาในรายละเอียดแล้ว พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่าง มีระดับแรงจูงใจของการใช้บริการร้านซาลอน มากที่สุด คือ  ใช้บริการจากร้านซาลอน เพราะมี
แหล่งให้บริการใกล้บ้าน  มีค่าเฉล่ีย  3.87  อยู่ในระดับมาก  ระดับแรงจูงใจในการใช้บริการร้านซาลอน ด้าน
เหตุผล โดยรวม มีค่าเฉล่ีย  3.91 อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาในรายละเอียดแล้ว พบว่า กลุ่มตัวอย่าง มี
ระดับแรงจูงใจในการใช้บริการร้านซาลอน มากที่สุด คือ  ใช้บริการจากร้านซาลอนเพราะประสบการณ์
ความประทับใจท่ีเคยได้รับและความเช่ือถือในฝีมือท่ีได้มาตรฐาน  มีค่าเฉล่ีย 4.13 อยู่ในระดับ มาก 
 ระดับเแรงจูงใจในการใช้บริการร้านซาลอน  ด้านรวม มีค่าเฉล่ีย   3.77    อยู่ในระดับมาก  เมื่อ
พิจารณาในรายละเอียดแล้ว พบว่า กลุ่มตัวอย่าง มีระดับแรงจูงใจในการใช้บริการร้านซาลอน มากท่ีสุด คือ 
ด้านเหตุผล    มีค่าเฉล่ีย 3.91 อยู่ในระดับมาก  
 ความคาดหวังต่อการใช้บริการร้านซาลอน กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความความคาดหวังต่อการใช้
บริการร้านซาลอนด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวม มีค่าเฉล่ีย 4.00   อยู่ในระดับ มาก  เมื่อพิจารณาในรายละเอียด 
พบว่า กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความคาดหวังต่อต่อการใช้บริการร้านซาลอน ด้านผลิตภัณฑ์ มากที่สุด คือ  
คาดหวังว่าผู้ให้บริการร้านซาลอนจะให้บริการทำสีผม ที่ตอบโจทย์กับความต้องการของทุกไลฟ์สไตล์ และ
ความชื่นชอบ  มีค่าเฉลี่ย 4.12  อยู่ในระดับ มาก มีระดับความคาดหวังต่อการใช้บริการร้านซาลอนด้าน
ราคา โดยรวม มีค่าเฉล่ีย  4.03  อยู่ในระดับ มาก เมื่อพิจารณาในรายละเอียด พบว่า กลุ่มตัวอย่าง มีระดับ
ความคาดหวังต่อต่อการใช้บริการร้านซาลอน ด้านราคา มากที ่สุด คือ คาดหวังว่าราคาจะมีความ
สมเหตุสมผลกับการให้บริการ  มีค่าเฉล่ีย 4.21 อยู่ในระดับ มาก  มีระดับความคาดหวังต่อการใช้บริการร้าน
ซาลอนด้านช่องทางการจัดจำหน่าย โดยรวม มีค่าเฉลี่ย  3.97    อยู่ในระดับ  มาก เมื่อพิจารณาใน
รายละเอียด พบว่า กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความคาดหวังต่อต่อการใช้บริการร้านซาลอน ด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย   มากท่ีสุด คือคาดหวังว่าร้านซาลอนจะมีช่องทางการติดต่อทางออนไลน์ เพิ่มความสะดวก รวดเร็ว 
ในการค้นหาและส่ือสาร    มีค่าเฉล่ีย  4.21 อยู่ในระดับ  มากท่ีสุด   มีระดับความคาดหวังต่อการใช้บริการ
ร้านซาลอน ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม มีค่าเฉล่ีย 3.88 อยู่ในระดับ มาก เมื่อพิจารณาในรายละเอียด 
พบว่า กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความคาดหวังต่อต่อการใช้บริการร้านซาลอน ด้านการส่งเสริมการตลาด มาก
ที่สุด คือ  คาดหวังว่าผู้ให้บริการจัดกิจกรรมสำหรับสมาชิก ลูกค้าประจำ ให้ได้รับบริการในราคาพิเศษ  กับ 
คาดหวังว่าผู้ให้บริการจะมีของแถมเป็นสินค้า/ส่วนลดเงินสด มีค่าเฉลี่ย  3.94 อยู่ในระดับ   มาก มีระดับ
ความคาดหวังต่อการใช้บริการร้านซาลอน 
 ด้านกระบวนการ โดยรวม มีค่าเฉล่ีย  4.29  อยู่ในระดับ มากท่ีสุด เมื่อพิจารณาในรายละเอียด พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่าง มีระดับความคาดหวังต่อต่อการใช้บริการร้านซาลอน ด้านกระบวนการ มากที่สุด คือ คาดหวังว่า
ผู้ให้บริการรับฟังความคิดเห็นของผู้มาใช้บริการและปรับปรุงอยู่เสมอ  กับ คาดหวังว่าผู้ให้บริการ จะมีระบบ
ขั้นตอนการบริหารจัดการคิวได้สะดวก รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ   มีค่าเฉล่ีย  3.94  อยู่ในระดับ มาก มี
ระดับความคาดหวังต่อการใช้บริการร้านซาลอน ด้านทีมงานช่าง โดยรวม มีค่าเฉล่ีย 4.35  อยู่ในระดับ มาก
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ท่ีสุด  เมื่อพิจารณาในรายละเอียด พบว่า กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความคาดหวังต่อต่อการใช้บริการร้านซาลอน 
ด้านทีมงานช่าง มากที่สุด คือ คาดหวังว่าทีมงานช่างมีบุคลิกภาพดี/สะอาด/กระตือรือร้นในการให้บริการ   
มีค่าเฉลี่ย  4.42 อยู่ในระดับ  มากที่สุด มีระดับความคาดหวังต่อการใช้บริการร้านซาลอน ด้านกายภาพ 
โดยรวม มีค่าเฉล่ีย 4.35 อยู่ในระดับ มากที่สุด  เมื่อพิจารณาในรายละเอียด พบว่า กลุ่มตัวอย่าง มีระดับ
ความคาดหวังต่อต่อการใช้บริการร้านซาลอน ด้านกายภาพ มากที่สุด คือ คาดหวังว่าร้านซาลอนจะมี
เครื่องมือเครื่องใช้อุปกรณ์ต่างๆ (เช่น แปรง ผ้าเช็ดผม กรรไกร หวี) ท่ีสะอาด ถูกสุขลักษณะได้มาตรฐาน   มี
ค่าเฉล่ีย  4.51 อยู่ในระดับ มากท่ีสุด 
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 
ผลการศึกษาพบว่า ผู้ใช้บริการร้านซาลอน เป็นเพศหญิงมากที่สุด ส่วนใหญ่มีอายุ  20-30 ปี มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  10,000 - 20,000 บาท  ผล
การศึกษาข้างต้นมีความสอดคล้องกับแนวคิดเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550 : 
41) กล่าวว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อายุ เพศ รายได้ การศึกษา เหล่านี้เป็นเกณฑ์ท่ี
นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ลักษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลักษณะที่สำคัญ และสถิติที ่วัดได้ของ
ประชากรท่ีช่วยกำหนด ส่วนการตลาดเป้าหมาย รวมทั้งง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรอื่นๆ ตัวแปรด้านทาง
ประชากรศาสตร์จึงสำคัญ และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ รัตญา แซ่เขา บุญญรัตน์ สัมพันธ์วัฒนชัย 
(2553 : 5) ศ ึกษาเร ื ่อง “ปัจจ ัยท ี ่ม ีอ ิทธ ิพลต ่อการต ัดส ินใจใช ้บร ิการร ้านเสร ิมสวยของสตรีใน
กรุงเทพมหานคร” ผลงานวิจัยพบว่า กลุ่มสตรีในกรุงเทพมหานครมีอายุ 26-33 ปี จำนวน 161 คน (ร้อยละ 
40.25) มีการศึกษาระดับปริญญา ตรีหรือเทียบเท่า จำนวน 321 คน (ร้อยละ 80.25)ธุรกิจส่วนตัวต่างๆ เช่น 
ค้าขาย และอื่นๆ จำนวน 69 คน (ร้อย ละ 17.25) มีรายได้ 10,001-20,000 บาท จำนวน 179 คน (ร้อย ละ 
44.75) ผลการศึกษาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการร้านซาลอน จะมีความแตกต่างกัน
ออกไป ซึ่งประชากรศาสตร์เป็นข้อมูลพื้นฐานท่ีมีความสำคัญท่ีใช้ในการศึกษาเกี่ยวกับผู้ใช้บริการ ซึ่งสามารถ
นำข้อมูลประชากรศาสตร์ที่ได้ ไปใช้ในการวิเคราะห์และคาดการณ์ความต้องการ และ กำลังการซื้อของ
ผู้ใช้บริการได้ เพราะผู้ใช้บริการแต่ละคนนั้น ย่อมมีความแตกต่างกัน 
 พฤติกรรมการใช้บริการร้านซาลอน 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความถ่ีในการใช้บริการ มากท่ีสุด คือ . 1-2 ครั้ง/เดือน. มีจำนวน 186 คน  
คิดเป็นร้อยละ 47.3 ท้ังนี้เนื่องมาจากกลุ่มตัวอย่าง มีความถ่ีในการใช้บริการ มากท่ีสุด คือ . 1-2 ครั้ง/เดือน 
สอดคล้องกับแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู ้บริโภคของ ปริญ ลักษิตานนท์ (2544 : 45) กล่าวว่า 
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค คือ การกระทำของบุคคลท่ีเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาผลิตภัณฑ์ และการ
ใช้ผลิตภัณฑ์ ซึ่งจะหมายรวมไปถึง กระบวนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งเป็นกระบวนการท่ีเกิดขึ้นก่อนพฤติกรรมการ
ซื้อด้วย และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชาคริต บุญยวง (2556 : บทคัดย่อ) ศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมของ
ผู้บริโภคที่มาใช้บริการร้านเสริมสวย ในอำเภอแม่ใจ จังหวัดพะเยา” ผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมความถี่ 
ของผู้ใช้บริการร้านเสริมสวย 2 ครั้งต่อเดือน ร้อยละ 36.40 ซึ่งสอดคล้องกับสภาพการณ์ในปัจจุบันที่กลุ่ม
ตัวอย่างมีความถ่ีของพฤติกรรมการใช้บริการร้านซาลอน 1-2 ครั้ง/เดือน.นั่นเอง ดังนั้นจากท่ีกล่าวมาข้างต้น
จึงเห็นได้ว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้บริการ ร้านซาลอน คือ . 1-2 ครั้ง/เดือน. เนื่องจากใน
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ยุคปัจจุบัน สถานการณ์ทางเศรษฐกิจเกิดวิกฤติข้าวยากหมากแพง จึงทำให้ผู้ใช้บริการเลือกที่จะเข้าบรกิาร
เสริมสวยน้อยลงเพื่อลดรายจ่ายของผู้ใช้บริการเอง บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ ใช้บริการร้านซาลอน   
มากท่ีสุด คือ ตนเอง มีจำนวน 224 คน  คิดเป็นร้อยละ 56 สอดคล้องกับงานวิจัยของ วิชญา หีบทอง (2562 
: บทคัดย่อ) ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกเข้าใช้บริการร้านเสริมสวยในจังหวัดเชียงใหม่” 
ผลการวิจัยพบว่า จากกลุ่มตัวอย่างจำนวน 385 คน บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการคือตนเอง จำนวน 
265 คน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคของ สุวัฒน์ศิรินิรันดร์, และภาวนา สวนพลู 
(2552 : 241) ได้กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมผู้ใช้บริการ หมายถึง ความคิด ความต้องการ การกระทำ การ
ประเมินผล การตัดสินใจซื้อ และการใช้สินค้าหรือบริการของบุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคล
นั้น ๆ ดังนั้นจากท่ีกล่าวมาข้างต้นจึงเห็นได้ว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ คือ 
ตนเอง เนื่องจากผู้ใช้บริการร้านซาลอนให้ความสำคัญต่อการดูแลตนเองเป็นพิเศษจึงเข้ามารับการใช้บริการ 
และสังคมยุคสมัยใหม่มีเทรนด์ต่างๆเกิดขึ้นมามากมายในหมู่หนุ่มสาว จึงทำให้ผู้ใช้บริการมีความมั่นใจในการ
ใช้บริการร้านซาลอนด้วยตนเองเป็นจำนวนมาก   ลักษณะการเลือกใช้บริการร้านซาลอน คือ ร้านซาลอนท่ี
ทำเป็นประจำ มีจำนวน 168 คน  คิดเป็นร้อยละ 42 สอดคล้องกับแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค
ของ สุปัญญา ไชยชาญ (2550, หน้า 51-57) ได้กล่าวเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้ใช้บริการไว้ว่า อาการท่ีแสดงออก
ในการซื้อของผู้ใช้บริการในแต่ละครั้ง แบ่งออกเป็นประเภท ดังต่อไปนี้ คือ พฤติกรรมการซื้อแบบเป็นปกติ
กิจ หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดขึ้นการทำท่ีซ้ำซ้อนในความต้องการหรือความถี่เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีลักษณะท่ัวไป 
ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อง่ายโดยไม่ยุ่งยากแต่อย่างใด และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ รวีพร ศรียาสวิน 
(2562, หน้าบทคัดย่อ) ศึกษาเรื ่อง “พฤติกรรมที ่ส่งผลต่อการเข้าใช้บร ิการร้านตัดผมชายในเขต
กรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบว่า จากการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านตัดผม
ชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ เข้าไปใช้บริการร้านตัดผมชายเพราะใกล้ท่ีพักอาศัย 
ใช้ บริการกับ ช่างตัดผมประจำ ดังนั้นจากที่กล่าวมาข้างต้นจึงเห็นได้ว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีพฤตกิรรม
ลักษณะการเลือกใช้บริการร้านซาลอน คือ ร้านซาลอนท่ีทำเป็นประจำ เนื่องจากผู้ใช้บริการร้านซาลอนส่วน
ใหญ่ มั่นใจที่จะใช้บริการร้านซาลอนที่ทำเป็นประจำ เพราะช่างตอบโจทย์กับความต้องการของไลฟ์สไตล์ 
และความช่ืนชอบท่ีผู้ใช้บริการพึงพอใจ 
มีช่วงวันในการเลือกใช้บริการร้านซาลอน มากท่ีสุด คือ วันเสาร์ – วันอาทิตย์ จำนวน 214 คน  คิดเป็นร้อย
ละ 53.3 สอดคล้องกับงานวิจัยของ รวีพร ศรียาสวิน (2562 : หน้าบทคัดย่อ) ศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมท่ีส่งผล
ต่อการเข้าใช้บริการร้านตัดผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ ใช้
บริการร้านตัดผมวัน เสาร์– อาทิตย์ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคของ สุปัญญา 
ไชยชาญ (2543 : 121 -122) อ้างถึงใน สุชาติ ศรีสราญกุลวงศ์ 2550) แบบจำลองพฤติกรรมของผู้บริโภค 
(Model of Consumer Behavior) ในโลกแห่งความเป็นจริง ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ
อยู่ทุกเมื่อ เช่ือวัน บริษัทใหญ่ ๆ ส่วนมากก็ทำการวิจัยพฤติกรรมผู้บริโภคอยู่ทุกเมื่อเช่ือวันเช่นกันเพื่อให้ได้ 
คำตอบว่า ผู้บริโภคซื้ออะไร ซื้อที่ไหน ซื้ออย่างไร ซื้อมากแค่ไหน ซื้อเมื่อไหร่ และทำไมจึงซื้อ  นอกจาก
คำตอบของปัญหาท่ีกล่าวมานี้ นักการตลาดยังต้องรู้ต่อไปอีกว่าผู้บริโภคมีพฤติกรรม การตอบสนองอย่างไร 
ดังนั้นจากที่กล่าวมาข้างต้นจึงเห็นได้ว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี ช่วงวันในการเลือกใช้บริการร้านซาลอน  
มากที่สุด คือ วันเสาร์ – วันอาทิตย์ ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เลือกใช้บริการร้านซาลอน  วันเสาร์ – วันอาทิตย์ 
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มากที่สุด เพราะเป็นช่วงวันหยุดสุดสัปดาห์ ที ่เป็นวันพักผ่อนหรืออาจเป็นวันShoppoing ผู้คนทำงาน 
นักเรียน นักศึกษาและผู้คนส่วนใหญ่ จึงทำให้ร้านซาลอนมีผู้มาใช้บริการกันเป็นจำนวนมาก 
 แรงจูงใจในการใช้บริการร้านซาลอน  ด้านเหตุผล  ผลการศึกษาวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับ
แรงจูงใจในการใช้บริการร้านซาลอน โดยรวม มีค่าเฉล่ีย  3.91 อยู่ในระดับมาก  เมื่อพิจารณาในรายละเอียด
แล้ว พบว่า กลุ่มตัวอย่าง มีระดับแรงจูงใจในการใช้บริการร้านซาลอน มากที่สุด คือ  ใช้บริการจากร้านซา
ลอนเพราะประสบการณ์ความประทับใจท่ีเคยได้รับและความเช่ือถือในฝีมือท่ีได้มาตรฐาน  มีค่าเฉล่ีย 4.13 
อยู่ในระดับ มาก ผลการศึกษาข้างต้นสอดคล้องกับ สัมมา  รธนิธย์  (2553, หน้า 133) ได้ให้ความหมายของ
แรงจูงใจว่า  ความปรารถนาที่จะกระทำการใด ๆ  ที่คิดว่ามีคุณค่าด้วยความเต็มใจของบุคคลในการที่จะ
อุทิศกายและใจในการปฏิบัติงาน  เพื่อให้บรรลุเป้าหมายโดยได้รับรางวัลเป็นผลตอบแทนการกระทำนั้น ๆ   
เป็นส่ิงจูงใจ  (Incentives)  ท่ีจะเป็นส่ิงเร้าท่ีมากระตุ้นทำให้บุคคลแสดงพฤติกรรมออกมา  เช่น  รางวัล  คำ
ชมเชย  ให้เกิดแรงขับ  คือแรงผลักดันท่ีเกิดขึ้นภายในตัวของบุคคลอันเนื่องมาจากความต้องการ ยกตัวอย่าง
เช่น ใช้บริการจากร้านซาลอนเพราะประสบการณ์ความประทับใจที่เคยได้รับและความเชื่อถือในฝีมือที่ได้
มาตรฐาน  เป็นต้น 
รองลงมา คือ  ใช้บริการจากร้านซาลอน เพราะมีความโดดเด่นด้านฝีมือการให้บริการตรงตามความต้องการ
มากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.04   อยู่ในระดับ มาก  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย ของ เขมจิรา กุลขำ (2551, หน้า
บทคัดย่อ) ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการใช้บริการร้านเสริมสวย ในอำเภอ
เกาะสมุย จังหวัดสุราษฎร์ธานี” ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ ใช้บริการร้านประจำ เนื่องจากพอใจมี
ช่างฝีมือดีในการให้บริการ 
 ความคาดหวังต่อการใช้บริการร้านซาลอน  ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความความ
คาดหวังของผู้ใช้บริการร้านซาลอน ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวม มีค่ าเฉลี่ย 4.00   อยู่ในระดับ มาก  เมื่อ
พิจารณาในรายละเอียด พบว่า กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความคาดหวังในด้านผลิตภัณฑ์ มากท่ีสุด คือ  คาดหวัง
ว่าผู้ให้บริการร้านซาลอนจะให้บริการทำสีผม ที่ตอบโจทย์กับความต้องการของทุกไลฟ์สไตล์ และความช่ืน
ชอบ สอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความคาดหวังของ ชิษณุกร พรภาณุวิชญ์ (2540 : 6) อธิบาย
ว่า ความคาดหวัง หมายถึง ความรู้สึก  ความคิดเห็น การรับรู้ การตีความ หรือการคาดเดาต่อเหตุการณ์ต่าง 
ๆ ท่ียังไม่เกิดขึ้นของบุคคลอื่น ท่ีคาดหวังในบุคคลท่ีเกี่ยวข้องกับตน โดยในการคาดหวังหรือความต้องการให้
บุคคลนั้นประพฤติปฏิบัติในส่ิงท่ีตนต้องการหรือคาดหวังเอาไว้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พัชรภรณ์ พงษ์
อารี (2558 : บทคัดย่อ) ศึกษาเรื่อง “ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของผู้รับบริการร้านเสริมสวยในเขต
เทศบาลเมือง” ท่ีกล่าวว่าพฤติกรรมและปัจจัยท่ีใช้ ประกอบในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสปาของ ผู้บริโภค
โดยเฉพาะปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ท่ีต้องมี คุณภาพดีเพื่อดึงดูดความต้องการของลูกค้า 
  ดังนั้นจากท่ีกล่าวมาข้างต้นสรุปได้ว่า ระดับความคาดหวังในด้านผลิตภัณฑ์ มากท่ีสุด คือ  คาดหวัง
ว่าผู้ให้บริการร้านซาลอนจะให้บริการทำสีผม ที่ตอบโจทย์กับความต้องการของทุกไลฟ์สไตล์ และความช่ืน
ชอบ ด้านราคา ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความคาดหวังของผู้ใช้บริการร้านซาลอน ด้านราคา 
โดยรวม มีค่าเฉล่ีย  4.03  อยู่ในระดับ มาก เมื่อพิจารณาในรายละเอียด พบว่า กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความ
คาดหวังในด้านราคา มากท่ีสุด คือ คาดหวังว่าราคาจะมีความสมเหตุสมผลกับการให้บริการ  สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ภัทรเดช วิบูลย์จันทร์ (2558 : บทคัดย่อ) ศึกษาเรื ่อง “การตัดสินใจและพฤติกรรมการใช้
บริการสถานเสริมความงาม ของผู้ใช้บริการในเขตอำเภอเมืองนนทบุรีจังหวัดนนทบุรี” ผลการศึกษาพบว่า 
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กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความคาดหวังของผู้ใช้บริการร้านซาลอน ด้านราคา โดยรวม มีค่าเฉลี่ย  4.03  อยู่ใน
ระดับ มาก เมื่อพิจารณาในรายละเอียด พบว่า กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความคาดหวังในด้านราคา มากที่สุด 
คือ คาดหวังว่าราคาจะมีความสมเหตุสมผลกับการให้บริการ สอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความ
คาดหวังของ พัชรี มหาลาภ (2538 : 14) กล่าวว่า ปัจจัยท่ีกำหนดความคาดหวังขึ้นอยู่กับการประเมินความ
เป็นไปได้ เพราะความคาดหวังเป็นความรู้สึกนึกคิดและการคาดการณ์ของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหนึ่ง โดยส่ิง
นั้น ๆ อาจเป็นรูปธรรมหรือนามธรรมก็ได้ 
 ดังนั้นจากที่กล่าวมาข้างต้นสรุปได้ว่า ระดับความคาดหวังในด้านราคา มากที่สุด คือ คาดหวังว่า
ราคาจะมีความสมเหตุสมผลกับการให้บริการ นั่นเอง  ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่าง  มีระดับความคาดหวังของผู้ใช้บริการร้านซาลอน ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม มีค่าเฉล่ีย 
3.88 อยู่ในระดับ มาก เมื่อพิจารณาในรายละเอียด พบว่า กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความคาดหวังในด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มากที่สุด คือ  คาดหวังว่าผู้ให้บริการจัดกิจกรรมสำหรับสมาชิก ลูกค้าประจำ ให้ได้รับ
บริการในราคาพิเศษ กับ คาดหวังว่าผู้ให้บริการจะมีของแถมเป็นสินค้า/ส่วนลดเงินสด มีค่าเฉล่ีย  3.94 อยู่
ในระดับ   มาก  สอดคล้องกับงานวิจัยของ รวีพร ศรียาสวิน (2562 : หน้าบทคัดย่อ) ศึกษาเรื่อง “พฤติกรรม
ท่ีส่งผลต่อการเข้าใช้บริการร้านตัดผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบว่า การส่งเสริมการขาย
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านตัดผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร คือการจัดโปรโมชั่น 1 แถม 1 
เมื่อแนะนาเพื่อนมาใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด ทฤษฎีความคิดเกี่ยวกับการบริการของ สมวงศ์ พงศ์
สถาพร (2550 : 66) กล่าวไว้ว่า คุณภาพในการให้บริการเป็นทัศนคติท่ีผู้รับบริการสะสมข้อมูลความคาดหวัง
ไว้ว่าจะได้รับจากบริการ ซึ่งหากอยู่ในระดับที่ยอมรับได้ (Tolerance Zone) ผู้รับบริการก็จะมีความพึง
พอใจในการให้บริการ ซึ่งจะมีระดับแตกต่างกันออกไปตามความคาดหวังของแต่ละบุคคล และความพึง
พอใจนี้เองเป็นผลมาจากการประเมินผลท่ีได้รับจากบริการนั้น ณ ขณะเวลาหนึ่ง 
 ดังนั้นจากท่ีกล่าวมาข้างต้นสรุปได้ว่า ระดับความคาดหวังในด้านการส่งเสริมการตลาด มากท่ีสุด 
คือ  คาดหวังว่าผู้ให้บริการจัดกิจกรรมสำหรับสมาชิก ลูกค้าประจำ ให้ได้รับบริการในราคาพิเศษ กับ 
คาดหวังว่าผู้ให้บริการจะมีของแถมเป็นสินค้า/ส่วนลดเงินสด 
            
ข้อเสนอแนะจากงานวิจัย 
   1.  ควรศึกษาถึงความพึงพอใจปัญหาและความต้องการของผู้บริโภคเพื่อให้ตอบสนองถึงความ
ต้องการด้านต่าง ๆ เพื่อนนำไปปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจได้มากขึ้น 
 2. ข้อเสนอแนะในการทำวิจัยครั้งต่อไป  
ในการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรม แรงจูงใจและความคาดหวังต่อการใช้บริการร้านซาลอนของผู้ใช้บริการ
ควรศึกษากลุ่มตัวอย่างอื่น ๆ นอกเหนือจากกลุ่มตัวอย่าง หรือขยายเขตพื้นท่ีท่ีทำการสำรวจกลุ่มประชากร
ให้ครอบคลุมทุกพื้นท่ี เพื่อให้ข้อมูลของงานวิจัยมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
3.ควรศึกษาแนวทางในการแก้ปัญหาและพัฒนาผลิตภัณฑ์ หรือ Brandให้เหมาะสมกับความต้องการของ
ผู้ใช้บริการ เพื่อส่งเสริมผู้ประกอบการธุรกิจด้านการให้บริการร้านตัดผม-เสริมสวยประเภทซาลอนต่อไป 
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