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Abstract  

 

This study examined the demographic factors, consumer service usage behavior, and marketing mix 

elements from the customers' perspective, influencing the decision to utilize barbershop services in the 

Bangkok metropolitan area and its surrounding suburbs. The population comprises individuals who 

have previously utilized barbershop services. Data was collected from a sample group of 400 

individuals using a non-probability, purposive sampling method. Data analysis encompasses using 

descriptive statistics, such as frequencies, percentages, means, and standard deviations, and inferential 

statistics, such as one-way analysis of variance (ANOVA) and multiple regression analysis. 

The study found that most participants were males, between the ages of 31 and 40, unmarried, with 

bachelor's degrees, working in the private sector, and earning an average monthly income of 15,001-

30,000 Baht. Most customers opted for haircut services, with an average spending range of 101-200 

Baht. They mainly utilize these services to improve their physical appearance and self-assurance. The 

service is used monthly, usually between 12:01 and 16:00, with each session lasting 31 to 60 minutes. 

Crucially, the choice to utilize these services was primarily autonomous.  

The hypothesis testing revealed that demographic factors, including gender, consumer service usage 

behavior, and varying service expenditures, statistically significantly impacted the decision to utilize 

barbershop services. This effect was observed at a significance level of 0.05. Customers' perception of 

the marketing mix elements (7Cs), such as customer value, cost to customer, communication, and 
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caring, are significantly related to their decision to use barbershop services in the Bangkok metropolitan 

area and its suburbs. This relationship is statistically significant at a significance level of 0.05. 
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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระครัง้นีมี้วตัถปุระสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร ์พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค และ
ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ (7Cs) ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการรา้นตดัผมชายในเขตกรุงเทพและ
ปรมิณฑล ประชากรที่ใชใ้นงานวิจยั คือ ผูท้ี่เคยใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล โดยสุม่ตวัอยา่งแบบ
ไม่ใชห้ลกัความน่าจะเป็นแบบเจาะจง ใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน การวิเคราะหข์อ้มลูใชส้ถิติ
พรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติเชิงอนมุาน ไดแ้ก่ การวิเคราะหค์วาม
แปรปรวนทางเดียวและการวิเคราะหก์ารถดถอยพหคุณู 

ผลการวิจยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ31-40 ปี สถานภาพโสด การศกึษาระดบัปริญญาตรี 
อาชีพพนักงานเอกชน และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 15,001-30,000 บาท ส่วนใหญ่ใชบ้ริการตดัแต่งทรงผม ค่าใชจ้่ายโดย
เฉลี่ยที่ใชบ้ริการ 101-200 บาท ใชบ้ริการเพ่ือเสริมบุคลิกภาพเพ่ิมความมั่นใจ ความถ่ี 1 ครั้งต่อเดือน ใชบ้ริการช่วง
กลางวนั ระหว่าง 12.01-16.00 น. ระยะเวลา 31-60 นาที และตดัสินใจเลือกใชบ้รกิารดว้ยตวัเอง  
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ และพฤติกรรมการใชบ้รกิารของผู้บริโภค ดา้นคา่ใชจ้่าย
ที่ใชบ้ริการโดยเฉลี่ยที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการรา้นตดัผมชายในเขตกรุงเทพและปริมณฑลแตกตา่งกนั
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลูกคา้ (7Cs) ไดแ้ก่ ดา้นคุณค่าที่
ลกูคา้จะไดร้บั ดา้นตน้ทนุ ดา้นการติดต่อสื่อสาร และดา้นการดแูลเอาใจใส่มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจใชบ้ริการรา้น
ตดัผมชายในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล อยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ค ำส ำคัญ: พฤตกิรรมผูบ้รโิภค; ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลูกคา้ (7Cs); รา้นตดัผมชาย 
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1. บทน า   

ในปัจจบุนัผูช้ายส่วนใหญ่หนัมาดแูลตวัเองกันมากขึน้ การดแูลผิวพรรณและการแต่งตวัไม่ใช่เรื่องเฉพาะของ
ผูห้ญิงอีกต่อไป ตลาดความงามทั่วโลกแข่งขนักนัผลิตสินคา้และบริการส าหรบัผูช้าย จนเกิดกระแสการดแูลสขุภาพและ
ความงามของผูช้าย (Men’s Grooming Trend) ขึน้มา เพ่ือบ่งบอกว่าผูช้ายดดูีคือผูช้ายที่ดแูลตวัเอง ใส่ใจดแูลสขุภาพ
และความงาม มีการแต่งหนา้ ใชเ้ครื่องส  าอางสกินแคร ์ส  าหรบัเรื่องของทรงผมก็เป็นสิ่งส  าคญัที่ตอ้งดแูลอย่างสม ่าเสมอ
เพราะสะทอ้นถึงภาพลกัษณ ์และเสริมสรา้งบคุลิกภาพที่ดี อีกทัง้ค่านิยมดา้นแฟชั่นเองก็มีอิทธิพลไม่นอ้ยต่อธุรกิจรา้น  
ตดัผมชาย ดงันั้นในยคุที่ผูช้ายใส่ใจภาพลกัษณแ์ละดแูลตวัเองเพ่ิมขึน้ ในปัจจบุนัจึงมีรา้นตดัผมชายเปิดใหบ้ริการเป็น
จ านวนมาก (ธนาคารกรุงเทพ, 2563)  

ส าหรบัธุรกิจรา้นตดัผมชายนัน้ จดัอยู่ในกลุม่ธุรกิจเก่ียวกบัความงามและการดแูลตนเองส าหรบัเพศชายและเพศ
อื่น ๆ จากรายงานการศกึษาพบว่าผูช้ายสว่นใหญ่ใชบ้รกิารรา้นตดัผมเดือนละ 1 ครัง้ โดยเลือกรา้นตดัผมใกลบ้า้นและมีชา่ง
ประจ า ค่าใชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้ประมาณ 101-200 บาท โดยมีความประทับใจช่างที่ฝีมือดี อัธยาศัยดี (รวีพร ศรียาสวิน, 
2562) การแข่งขันของธุรกิจรา้นตัดผมชายในปัจจุบัน มีการแข่งขันค่อนขา้งสงู เพ่ือผลกัดนัยอดขายไปจนถึงการสรา้ง
ภาพลักษณต์ราสินคา้ใหน้่าสนใจอยู่เสมอ ในช่วงสถานการณโ์ควิด-19 รา้นเสริมสวยเป็นหนึ่งในสถานบริการที่ไดร้บั
ผลกระทบจากการล็อกดาวน ์จากการส ารวจความตอ้งการและความมั่นใจในการใชบ้ริการรา้นตดัผมในช่วงสถานการณ์
โควิด-19  ผูต้อบแบบสอบถามรูส้ึกว่าการที่ไม่สามารถรบับริการจากช่างผมนั้นส่งผลกระทบต่อทัง้ทางสาธารณสขุและ
ความมั่นใจในตนเอง คิดเป็นรอ้ยละ 70 ผูช้ายรูส้ึกว่าการที่ไม่สามารถใชบ้ริการรา้นตัดผมไดน้ั้น ส่งผลกระทบต่อทั้ง
สขุภาพและความมั่นใจของตนเอง คิดเป็นรอ้ยละ 40 จากขอ้มลูดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นว่าคนไทยเห็นถึงความจ าเป็นของ
รา้นตดัผมเพราะชว่ยสรา้งความมั่นใจและเสรมิบคุลิกภาพนั่นเอง (แบรนดเ์อจ, 2564)  

ดว้ยเหตนีุ ้ผูวิ้จยัจึงมีความสนใจศึกษาธุรกิจรา้นตดัผมชาย โดยมุ่งเนน้ไปในการศึกษาขอ้มลูประชากรศาสตร ์
พฤติกรรมผูบ้ริโภค และส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ (7Cs) ไดแ้ก่ (1) ดา้นคณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั (2) 
ดา้นตน้ทุน (3) ดา้นความสะดวก (4) ดา้นการติดต่อสื่อสาร (5) ดา้นการดูแลเอาใจใส่ (6) ดา้นความส าเร็จในการ
ตอบสนองความตอ้งการ และ (7) ดา้นความสบาย ทัง้นีเ้พ่ือน าผลการศกึษามาประยกุตใ์ชส้  าหรบัการบริหารธุรกิจรา้นตดั
ผมชายใหมี้รายได ้ผลก าไรและสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ตอ่ไป 
 
2. วัตถุประสงคก์ารวจิัย 

1) เพ่ือศกึษาปัจจยัประชากรศาสตรท์ี่สง่ผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล 

2) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรา้นตดัผมชายในเขต

กรุงเทพและปรมิณฑล 

3) เพ่ือศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้กบัการตดัสินใจใชบ้ริการรา้น

ตดัผมชายในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล 

 



4 

 

Journal of Digital Business and Social Sciences, Vol. 10, No. 1, Article JDB001 

 

3. สมมตฐิาน 

 1) ปัจจยัประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่

แตกตา่งกนั สง่ผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายในเขตกรุงเทพและปรมิณฑลแตกตา่งกนั 

2) พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ประเภทบริการที่ใช ้ค่าใชจ้่ายที่ใชบ้ริการโดยเฉลี่ย เหตผุลในการ

ใชบ้ริการ ความถ่ีในการใชบ้ริการ ช่วงเวลาที่ใชบ้ริการ ระยะเวลาที่ใชบ้ริการ และผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการที่

แตกตา่งกนั สง่ผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายในเขตกรุงเทพและปรมิณฑลแตกตา่งกนั 

3) สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ (7Cs) ไดแ้ก่ ดา้นคณุคา่ที่ลกูคา้จะไดร้บั ดา้นตน้ทนุ ดา้นความ

สะดวก ดา้นการติดตอ่สื่อสาร ดา้นการดแูลเอาใจใส ่ดา้นความส าเรจ็ในการตอบสนองความตอ้งการ และดา้นความสบาย 

มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล 

 
4. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

 1) แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกับปัจจัยประชากรศาสตร ์

 ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร ์เป็นความหลากหลายดา้นภมิูหลงัของแตล่ะบคุคล ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้ เป็นตน้ ปัจจยัต่าง ๆ เหล่านีเ้ป็นเกณฑท์ี่นกัการตลาดนิยมใชใ้นการ

แบ่งส่วนตลาดที่ส  าคัญ และขอ้มูลทางสถิติที่วัดไดข้องปัจจัยประชากรศาสตรน์ั้น จะช่วยก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

รวมทัง้ง่ายตอ่การวดัผลมากกว่าตวัแปรอื่น ๆ (ศิรวิรรณ เสรรีตัน,์ 2550) จากแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัประชากรศาสตรท์ี่กลา่ว

มาแลว้นั้น ผูศ้ึกษาสนใจที่จะศึกษาปัจจยัประชากรศาสตรด์า้น เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ  และ

รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เน่ืองจากเป็นตวัแปรในการก าหนดสว่นแบ่งการตลาดที่ส  าคญั ซึ่งจะช่วยใหเ้จา้ของธุรกิจและนกัการ

ตลาดสามารถน าไปใชก้  าหนดตลาดเปา้หมายไดอ้ยา่งเหมาะสมและแม่นย าตอ่ไป 

 2) แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) เป็นการศึกษาว่าผูค้นท าการซือ้หรือใชบ้ริการอย่างไร และท าไมถึง

ซือ้ รวมถึงการคน้หาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของพวกเขา การศกึษาขอ้มลูเหล่านีจ้ะท าใหส้ามารถสรา้งกลยุทธ์

ทางการตลาดที่สรา้งความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคและสามารถคน้หาแนวทางแกไ้ขพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้หรือ

บรกิารไดอ้ยา่งถกูตอ้ง ทัง้นี ้ในการศกึษาการเกิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนัน้ นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งรูแ้ละเขา้ใจ Stimulus 

– Response (SR Model) ซึ่งเป็นรูปแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model of Consumer Behavior) ที่แสดงใหเ้หน็ถงึ

เหตจุงูใจที่ท  าใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑห์รอืบรกิารของผูบ้รโิภค (ศิรวิรรณ เสรรีตัน,์ 2550) 
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รูปที่ 1 แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้รโิภค (A Model of Consumer Behavior) (Kotler, 1997) 

 
3) แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า (7Cs) 

 ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ (7Cs) คือกลยทุธก์ารตลาดส าหรบัธุรกิจบริการ ประกอบดว้ย 7 

ดา้น ไดแ้ก่ (ธธีรธ์ร ธีรขวญัโรจน ์และสพุจน ์กฤษฎาธาร, 2563) 

 (1) คุณค่าที่ลูกคา้จะไดร้ับ (Customer Value) เป็นสิ่งที่ลูกคา้ใชพิ้จารณาก่อนการตัดสินใจ ไดแ้ก่ 
คณุคา่และคณุประโยชนต์า่ง ๆ ที่จะไดร้บัเม่ือเทียบกบัราคาของสิน้คา้หรอืบรกิาร 

 (2) ตน้ทนุ (Cost to Customer) หมายถึงราคาหรือเงินที่ลกูคา้ยินดีจ่ายเพ่ือแลกกับสินคา้หรือบริการ
นัน้ ๆ มีความเหมาะสม และคุม้คา่ 

 (3) ความสะดวก (Convenience) หมายถึง บริการนั้น ๆ สามารถอ านวยความสะดวกใหก้บัลกูคา้ได้
เป็นอยา่งดี  

 (4) การติดต่อสื่อสาร (Communication) เป็นการจดัหาสื่อที่เหมาะสมในการน าเสนอข่าวสารอนัเป็น
ประโยชน ์เพ่ือติดตอ่สื่อสารกบัลกูคา้ และในขณะเดียวกนัก็ตอ้งจดัใหล้กูคา้สามารถติดตอ่ธรุกิจ ไดอ้ยา่งสะดวกรวดเรว็ 

 (5) การดแูลเอาใจใส่ (Caring) ลกูคา้ย่อมตอ้งการไดร้บัการดแูลเอาใจใส่จากพนกังานผูใ้หบ้ริการเป็น
อยา่งดีและมีมาตรฐานในการใหบ้รกิารทกุครัง้ 

 (6) ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion) ลกูคา้ต่างมีความมุ่งหวังใหไ้ดร้บัการ
ตอบสนองความตอ้งการ ดงันั้นผูใ้หบ้ริการจ าเป็นตอ้งออกแบบกระบวนการใหบ้ริการที่เป็นล าดับขั้นตอนอย่างถูกตอ้ง
เหมาะสม 

 (7) ความสบาย (Comfort) ผูใ้หบ้ริการจะตอ้งอ านวยความสะดวกสบายและสรา้งความประทบัใจใน
การใหบ้รกิารแก่ลกูคา้ 
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4) แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกับการตัดสนิใจซือ้ 

 กระบวนการตดัสินใจเป็นกระบวนการล าดบัขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ (Buyer’ Decision Process) ของผูบ้ริโภค 
ประกอบไปดว้ย 5 ขัน้ตอน โดยมีรายละเอียดดงันี ้(Kotler & Keller, 2012) 

 (1) การรบัรูถ้งึความตอ้งการ (Need Recognition)  

 (2) การคน้หาขอ้มลู (Information Search)  

 (3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  

 (4) การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) 

 (5) พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior)  

จากการทบทวนแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งดงัที่กล่าวไวข้า้งตน้ อนัไดแ้ก่ ปัจจยัประชากรศาสตร ์พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ (7Cs) และทฤษฎีการตดัสินใจซือ้ ผูวิ้จยัไดน้  ามาปรบัใชใ้นการ

สรา้งแบบสอบถามส าหรบัการศกึษาคน้ควา้ในครัง้นี ้

 
5. การด าเนินการวจิัย 

งานวิจัยครัง้นีเ้ป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เครื่องมือวิจัยที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลู

ไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยประชากรที่ใชใ้นงานวิจยัครัง้นี ้คือ บคุคลที่เคยใชบ้ริการรา้นตดัผมชายในเขต

กรุงเทพและปรมิณฑล ซึง่ไม่สามารถหาจ านวนประชากรที่แน่นอนได ้ดงันัน้จงึใชส้ตูรค านวณของ Cochran (1997) ขนาด

กลุ่มประชากรตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัจ านวน 385 คน และเก็บเพ่ิมอีก 15 คน รวมเป็น 400 เพ่ือใหไ้ดผ้ลลพัธท์ี่มีความ

แม่นย ามากท่ีสุด โดยแบบสอบถามการวิจัยครั้งนี ้ก  าหนดใหค้่าความน่าเช่ือถือไดข้องสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า จากการ

ด าเนินการทดสอบขอ้มลูจากแบบสอบถามจ านวน 30 ชดุ ไดผ้ลการวิเคราะหค์า่ Cronbach’s Alpha รวมมีคา่ 0.799 ทัง้นี ้

ผูวิ้จัยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติส  าหรบัการวิเคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ไดแ้ก่ 

ความถ่ี ค่ารอ้ยละ และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนมุาน ไดแ้ก่ ค่าสถิติการวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว 

One-way analysis of Variance (ANOVA) : F-test และการวิเคราะหก์ารถดถอยพหคุณุ (Multiple Regression Analysis) 

โดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
6. ผลการวจิัย 

1) การวเิคราะหปั์จจัยประชากรศาสตร ์ 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 253 คน (รอ้ยละ 63.25) มีอายุ 31-40 ปี จ  านวน 145 คน 

(รอ้ยละ 36.25) มีสถานภาพโสด จ านวน 232 คน (รอ้ยละ 58.00) มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี จ  านวน 270 คน 
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(รอ้ยละ 67.50) สว่นใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังาน/ลกูจา้งเอกชน จ านวน 189 คน (รอ้ยละ 47.25) และมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

15,001-30,000 บาท จ านวน 160 คน (รอ้ยละ 40.00) 

2) การวเิคราะหข้์อมูลพฤตกิรรมการใช้บริการของผู้บริโภค 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชบ้ริการตดัแต่งทรงผม จ านวน 251 คน (รอ้ยละ 62.75) ค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยที่ใช้

บริการ 101-200 บาท จ านวน 151 คน (รอ้ยละ 37.75) เหตผุลในการใชบ้ริการ เพ่ือเสริมบคุลิกภาพช่วยเพ่ิมความมั่นใจ 

จ านวน 193 คน (รอ้ยละ 48.25) ความถ่ีในการใชบ้ริการ 1 ครัง้ต่อเดือน จ านวน 182 คน (รอ้ยละ 45.50) ช่วงเวลาที่ใช้

บริการ ช่วงกลางวนั ระหว่าง 12.01-16.00 น. จ านวน 188 คน (รอ้ยละ 47.00) ระยะเวลาที่ใชบ้ริการ 31-60 นาที จ  านวน 

185 คน (รอ้ยละ 46.25) และผูมี้อิทธิพลตอ่การเลือกใชบ้รกิารคือตวัเอง จ านวน 195 คน (รอ้ยละ 48.75) 

3) การวเิคราะหข้์อมูลส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า (7Cs) 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ( 7Cs) ใน

ภาพรวม อยู่ในระดบัมากที่สดุ (X̅ = 4.37) โดยเรียงจากมากไปหานอ้ยไดด้งันี ้ดา้นการดแูลเอาใจใส่ ( X̅  = 4.42) ดา้น

คณุคา่ที่ลกูคา้จะไดร้บั (X̅ = 4.39) ดา้นความสะดวก (X̅  = 4.39) ดา้นตน้ทนุ (X̅ = 4.38) ดา้นความส าเรจ็ในการตอบสนอง

ความตอ้งการ (X̅ = 4.36) ดา้นความสบาย (X̅ = 4.35) และดา้นการติดตอ่สื่อสาร (X̅ = 4.31) ตามล าดบั 

4) การทดสอบสมมตฐิาน 

ตารางที่ 1 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานของปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการรา้นตดั 

                ผมชายในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล 

เพศ จ านวน คา่เฉลี่ย 
สว่นเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
F Sig. 

ชาย 253 4.34 0.40 3.898 0.021* 

หญิง 103 4.27 0.30   

LGBTQ 44 4.46 0.36   

 * มีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางที่  1 พบว่า ปัจจัยประชากรศาสตร ์ด้านเพศของผู้ใช้บริการรา้นตัดผมชายในเขตกรุงเทพและ

ปริมณฑลที่แตกต่างกนัสง่ผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยพบว่า เพศ

หญิง มีการตดัสินใจใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายในเขตกรุงเทพและปรมิณฑลนอ้ยกว่าผูต้อบแบบสอบถามที่เป็นเพศ LGBTQ 
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ตารางที่ 2 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานของพฤติกรรมการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค ดา้นคา่ใชจ้า่ยที่ใชบ้รกิารโดยเฉลี่ย ที่ 

                สง่ผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล     

คา่ใชจ้า่ยที่ใชบ้รกิารโดยเฉลี่ย จ านวน คา่เฉลี่ย 
สว่นเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
F Sig. 

นอ้ยกว่าหรอืเทา่กบั 100 บาท 29 4.20 0.48 3.686 0.003* 

101 - 200 บาท 151 4.37 0.38   

201 - 300 บาท 97 4.39 0.36   

301 - 400 บาท 64 4.28 0.37   

401 - 500 บาท 26 4.13 0.32   

มากกวา่ 500 บาท 33 4.43 0.27   

     * มีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางที่ 2 พบว่า พฤติกรรมการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค ดา้นคา่ใชจ้า่ยที่ใชบ้รกิารโดยเฉลี่ยของผูใ้ชบ้รกิารรา้น

ตดัผมชายในเขตกรุงเทพและปรมิณฑลที่แตกตา่งกนัสง่ผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติ

ที่ระดับ 0.05 โดยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีค่าใชจ้่ายที่ใชบ้ริการโดยเฉลี่ยน้อยกว่าหรือเท่ากับ 100 บาท มีการ

ตดัสินใจใชบ้ริการรา้นตดัผมชายในเขตกรุงเทพและปริมณฑลนอ้ยกว่าผูต้อบแบบสอบถามที่มีค่าใชจ้่ายที่ใชบ้ริการโดย

เฉลี่ย 101-200 บาท 
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ตารางที่ 3 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ (7Cs) ที่สง่ผลตอ่การ 

                ตดัสินใจใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล     

สว่นประสมทางการตลาด 

ในมมุมองของลกูคา้ (7Cs) 
b 

Std. 

Error  t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 1.606 0.282  5.704 0.000   

- ดา้นคณุคา่ที่ลกูคา้จะไดร้บั (X1) 0.133 0.046 0.143 2.917 0.004* 0.825 1.212 

- ดา้นตน้ทนุ (X2) 0.107 0.045 0.123 2.365 0.019* 0.731 1.368 

- ดา้นความสะดวก (X3) -0.012 0.049 -0.013 -0.251 0.802 0.742 1.347 

- ดา้นการติดตอ่สื่อสาร  (X4) 0.212 0.036 0.282 5.812 0.000* 0.836 1.197 

- ดา้นการดแูลเอาใจใส ่(X5)  0.147 0.051 0.154 2.876 0.004* 0.690 1.449 

- ดา้นความส าเรจ็ในการตอบสนอง

ความตอ้งการ (X6) 
-0.008 0.050 -0.008 -0.155 0.877 0.726 1.377 

- ดา้นความสบาย (X7) 0.046 0.050 0.049 0.918 0.359 0.698 1.433 

R = 0.477, R2 = 0.227, Adjusted R2 = 0.214, SEest = 0.335, F = 16.491, Sig. = 0.000* 

* มีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางที่ 3 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ (7Cs) ไดแ้ก่ ดา้นคณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั 

ดา้นตน้ทนุ ดา้นการติดต่อสื่อสาร และดา้นการดแูลเอาใจใส่ มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจใชบ้ริการรา้นตดัผมชายใน

เขตกรุงเทพและปริมณฑล อย่างมีนยัส  าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธพ์หคุณูอยู่ในระดับสงู 

(R = 0.477) มีอ  านาจในการพยากรณร์อ้ยละ 21.4 (Adjusted. R2 = 0.214) และมีความคลาดเคลื่อนในการพยากรณ์

เท่ากบั 0.335 (SEest = 0.335) มีค่า Tolerance ต ่าสดุอยู่ที่ 0.690 และ VIF สงูสดุอยู่ที่ 1.449 ซึ่งไม่เกินเกณฑท์ี่ก  าหนดจงึ

ถือว่าไม่เกิดปัญหาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร (Multicollinearity) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา และฐิตา วานิชยบ์ญัชา, 2558, 

น. 352-353) 

สมการคะแนนดิบ Ŷ = 1.606 + 0.212(X4) + 0.147(X5) + 0.133(X1) + 0.107(X2)  

สมการคะแนนมาตรฐาน ZY= 0.282(X4) + 0.154(X5) + 0.143(X1) + 0.123(X2)  
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5) สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

ตารางที่ 4 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐานของปัจจยัประชากรศาสตร ์ 

ตวัแปร สถิต ิ Sig. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

- เพศ F-test 0.021* ยอมรบัสมมติฐาน 

- อาย ุ F-test 0.583 ปฏิเสธสมมติฐาน 

- สถานภาพสมรส F-test 0.662 ปฏิเสธสมมติฐาน 

- ระดบัการศกึษาสงูสดุ F-test 0.275 ปฏิเสธสมมติฐาน 

- อาชีพ F-test 0.555 ปฏิเสธสมมติฐาน 

- รายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน F-test 0.595 ปฏิเสธสมมติฐาน 

* มีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางที่ 4 สรุปผลว่า สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัประชากรศาสตร ์ดา้นเพศของผูใ้ชบ้ริการรา้นตดัผมชายในเขต
กรุงเทพและปรมิณฑลที่แตกตา่งกนัสง่ผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 5 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐานของพฤติกรรมการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค 

ตวัแปร สถิต ิ Sig. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

- ดา้นประเภทบรกิารที่ใช ้ F-test 0.972 ปฏิเสธสมมติฐาน 

- ดา้นคา่ใชจ้า่ยที่ใชบ้รกิารโดยเฉลี่ย  F-test 0.003* ยอมรบัสมมติฐาน 

- ดา้นเหตผุลในการใชบ้รกิาร F-test 0.270 ปฏิเสธสมมติฐาน 

- ดา้นความถ่ีในการใชบ้รกิาร F-test 0.842 ปฏิเสธสมมติฐาน 

- ดา้นชว่งเวลาที่ใชบ้รกิาร F-test 0.224 ปฏิเสธสมมติฐาน 

- ดา้นระยะเวลาที่ใชบ้รกิาร F-test 0.864 ปฏิเสธสมมติฐาน 

- ดา้นผูมี้อิทธิพลตอ่การเลือกใชบ้รกิาร F-test 0.519 ปฏิเสธสมมติฐาน 

* มีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางที่ 5 สรุปผลว่า สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค ดา้นคา่ใชจ้า่ยที่ใชบ้รกิารโดยเฉลี่ย

ของผูใ้ชบ้รกิารรา้นตดัผมชายในเขตกรุงเทพและปรมิณฑลที่แตกตา่งกนัสง่ผลต่อการตดัสินใจใชบ้รกิารแตกตา่งกนัอย่างมี

นยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที่ 6 แสดงการสรุปผลการทดสอบสมมติฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ (7Cs) 

ตวัแปร สถิต ิ Sig. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

- ดา้นดา้นคณุคา่ที่ลกูคา้จะไดร้บั MRA 0.004* ยอมรบัสมมติฐาน 

- ดา้นตน้ทนุ  MRA 0.019* ยอมรบัสมมติฐาน 

- ดา้นความสะดวก MRA 0.802 ปฏิเสธสมมติฐาน 

- ดา้นการติดตอ่สื่อสาร  MRA 0.000* ยอมรบัสมมติฐาน 

- ดา้นการดแูลเอาใจใส ่ MRA 0.004* ยอมรบัสมมติฐาน 

- ดา้นความส าเรจ็ในการตอบสนองความตอ้งการ MRA 0.877 ปฏิเสธสมมติฐาน 

- ดา้นความสบาย  MRA 0.698 ปฏิเสธสมมติฐาน 

* มีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางที่ 6 สรุปผลว่า สมมติฐานที่ 3 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ (7Cs) ไดแ้ก่ ดา้นคณุคา่

ที่ลกูคา้จะไดร้บั ดา้นตน้ทนุ ดา้นการติดต่อสื่อสาร และดา้นการดแูลเอาใจใส่ ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการรา้นตดัผม

ชายในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล อยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
7. การอภปิรายผล 

สมมติฐานขอ้ที่ 1 ปัจจยัประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ ที่แตกตา่งกนัสง่ผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารรา้นตดัผมชาย

ในเขตกรุงเทพและปริมณฑลแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ 

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณฐัพงศ ์พงศส์วุรรณ (2564) ท  าการศกึษาเรื่อง “ส่วนประสมการตลาดในมมุมองลกูคา้ (7Cs) 

ที่มีผลต่อความจงรกัภักดีของลกูคา้ที่ใชบ้ริการเครือข่าย AIS แบบเติมเงิน” ผลการวิจยัพบว่า ลกูคา้ที่ใชบ้ริการเครือข่าย 

AIS แบบเติมเงิน ที่มีเพศแตกต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในมมุมองลกูคา้ (7Cs) โดยรวม

และรายดา้นแตกตา่งกนั 

สมมติฐานขอ้ที่ 2 พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการ

ตัดสินใจใชบ้ริการรา้นตัดผมชายในเขตกรุงเทพและปริมณฑลแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง

เป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภทัรเดช วิบลูย์จนัทร ์ที่ศกึษาเรื่อง “การตดัสินใจและพฤติกรรม

การใชบ้รกิารสถานเสริมความงามของผูใ้ชบ้ริการในเขตอ าเภอเมืองนนทบรุ ีจงัหวดันนทบรุี” พบว่ากลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่

มีคา่ใชจ้า่ยโดยเฉลี่ยนอ้ยกว่า 500 บาท มากที่สดุ และเม่ือจ าแนกตามเพศ พบว่าเพศชายสว่นใหญ่มีคา่ใชจ้า่ยตอ่ครัง้นอ้ย

กว่า 500 บาท และเพศหญิงมีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ 500-1,000 บาท โดยผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า เพศของผูใ้ชบ้ริการ

สถานเสรมิความงามในเขตอ าเภอเมืองนนทบรุ ีจงัหวดันนทบรุ ีที่แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจใชบ้รกิารสถานเสรมิความงาม

ในเขตอ าเภอเมืองนนทบรุ ีจงัหวดันนทบรุแีตกตา่งกนั 
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สมมติฐานขอ้ที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ (7Cs) ไดแ้ก่ ดา้นความคุม้ค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั 

ดา้นตน้ทนุ ดา้นการติดต่อสื่อสาร และดา้นการดแูลเอาใจใส่ ที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการรา้นตดัผมชาย

ในเขตกรุงเทพและปรมิณฑลแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส  าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีอ  านาจในการพยากรณร์อ้ยละ 21.4 ซึง่

เป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้และสามารถอภิปรายตามคา่น า้หนกัไดด้งันี ้

1) ดา้นการติดต่อสื่อสาร เป็นปัจจัยส าคัญอันดับแรก ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใชบ้ริการรา้นตัดผมชายในเขต

กรุงเทพและปริมณฑล เน่ืองจากการติดต่อสื่อสาร ตลอดจนการคน้หาขอ้มลูบริการต่าง ๆ นั้น สรา้งความประทบัใจแรก

ใหก้บัผูบ้รโิภค โดยเฉพาะธรุกิจที่มีการประชาสมัพนัธด์ว้ยขอ้มลูความรูท้ี่มีประโยชนใ์นการเปรยีบเทียบ และมีรายละเอียด

อยู่ในหลากหลายช่องทางที่ลกูคา้แต่ละคนสะดวกที่จะเขา้ไปศึกษา ยิ่งส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการไดง้่ายขึน้ 

สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ จันทรุ์จี มาศโอสถ (2560) ศึกษาเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ที่มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคผ่านสื่อเว็บไซต ์LAZADA Thailand” พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดใน

มมุมองของลกูคา้ดา้นการสื่อสารของผูบ้ริโภค โดยรวมอยู่ในระดบัดี ( X̅ =3.81) โดยผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั

ในประเด็นมักเห็นสินคา้ผ่านสื่อเว็บไซตต์่าง ๆ อยู่เสมอ สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์มีความเหมาะสมดึงดูดน่าสนใจ 

ความสามารถในการใหข้อ้มูลผลิตภัณฑ์ สิทธิพิเศษส าหรบัสมาชิก เช่น สินคา้ราคาพิเศษของขวัญในวันพิเศษ มีข่าว

ประชาสมัพนัธแ์จง้ลกูคา้อย่างสม ่าเสมอ กิจกรรมส่งเสริมการขายมีความน่าสนใจ เช่น คปูองส่วนลดเงินสด สินคา้ With 

Pack (ซือ้แลว้แถมพรเีม่ียมหรอืแถมสินคา้อื่น) ซือ้สินคา้ครบมลูคา่ที่ก  าหนดและไดข้องแถม การสง่ขอ้มลูสินคา้ไปยงัอีเมล

ลกูคา้อยา่งสม ่าเสมอ 

2) ดา้นการดูแลเอาใจใส่ เป็นปัจจัยส าคัญรองลงมา ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใชบ้ริการรา้นตัดผมชายในเขต

กรุงเทพและปริมณฑล เน่ืองจากในยุคปัจจุบัน ผูบ้ริโภคต่างใหค้วามส าคญักับประสบการณก์ารใชบ้ริการ (Customer 

Experience) ผูใ้หบ้ริการส่วนใหญ่ต่างตื่นตวัเพ่ือออกแบบการใหบ้ริการที่ยึดลูกคา้เป็นศนูยก์ลาง (Customer Centric) 

ผ่านการวิเคราะหปั์ญหา (Pain Point) ความคาดหวัง (Expectation) และส่งมอบบริการที่ดีแบบไรร้อยต่อ ซึ่งส่งผลให้

ความคาดหวงัที่จะไดร้บับริการที่เป็นเลิศ เกิดขึน้กบัลกูคา้แทบทกุราย ดงันัน้แมก้ระทั่งธุรกิจรา้นตดัผมขนาดเล็ก ก็ตอ้งให้

ความส าคญักบัเรื่องดงักลา่ว เพ่ือใหล้กูคา้เกิดความพงึพอใจและกลบัมาใชบ้รกิารซ า้ และหากประทบัใจก็จะบอกต่อไปยงั

เพ่ือน ๆ และบคุคลที่รูจ้กั โดยเฉพาะบนสื่อสงัคมออนไลน ์ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ  สจิุตรา ใจเอือ้ (2562) ที่ศึกษา

เรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7C's) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการใน Application foodpanda ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7C's) ดา้นการดูแลเอาใจใส่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกใชบ้ริการใน Application Foodpanda ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่

ระดบั 0.05 เน่ืองจากบริษัทฟู้ดแพนดา้ไดมี้การติดตามสอบถามขอ้มลูหลงัจากที่ลกูคา้ใชบ้ริการเพ่ือน าไปปรบัปรุงและ

พัฒนาใหด้ียิ่งขึน้ รวมไปถึงเจา้หนา้ที่ในการจดัส่งอาหารฟู้ดแพนดา้ให้บริการดว้ยความสภุาพ อีกทัง้ฟู้ดแพนดา้มีความ

เช่ียวชาญในการใหข้อ้มลูกบัลกูคา้ไดอ้ย่างครบถว้นจนไปถึงประสานใหล้กูคา้เกิดความพึงพอใจ และฟู้ดแพนดา้มีการจดั

แคมเปญใหม่ที่น่าสนใจอยู่ตลอดเพ่ือกระตุน้ใหล้กูคา้ทราบข่าวสารบนแอปพลิเคชนั จนลกูคา้รูส้กึดีว่าไดร้บัการดแูลเอาใจ

ใสจ่ากฟู้ดแพนดา้อยูเ่สมอ 
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3) ดา้นคณุคา่ที่ลกูคา้จะไดร้บั เป็นปัจจยัส าคญัรองลงมา ที่สง่ผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายในเขต

กรุงเทพและปริมณฑล อาจเป็นเพราะว่าภาพลักษณค์วามน่าเช่ือถือ อุปกรณ ์เครื่องมือ ผลิตภัณฑท์ี่มีคุณภาพ และ

ผลลพัธท์ี่ได ้คือสิ่งที่ลกูคา้ตอ้งการ ดงันัน้พวกเขาจะศกึษา พิจารณา เปรียบเทียบ ประเมิน ก่อนการตดัสินใจเลือกซือ้หรอื

เลือกใชบ้ริการ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณฐัพงษ์ ปานกลา้ และบษุกรณ ์ลีเจย้วะระ (2565) ที่ศกึษาเรื่อง “ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ (7C's) ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้เครื่องมือ อปุกรณ ์และเครื่องจกัรกลทางการ

เกษตร ผ่านช่องทางแบบผสมผสาน (Omni Channel) ในจังหวัดอุดรธานี” ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดในมมุมองของลกูคา้ (7C's) ที่แตกตา่งกนั สง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้เครื่องมือ อปุกรณ ์และเครื่องจกัรกลทางการ

เกษตร ผ่านช่องทางแบบผสมผสาน (Omni Channel) ในจงัหวดัอดุรธานีที่แตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นคณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั 

โดยแบง่เป็น 2 ดา้นยอ่ย คือ (1) สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลายตรงตามตอ้งการ และ (2) สินคา้ดีมีคณุภาพ 

4) ดา้นตน้ทนุ เป็นปัจจยัส าคญัล าดบัสดุทา้ย ที่สง่ผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายในเขตกรุงเทพและ

ปริมณฑล เน่ืองจากองคป์ระกอบดา้นอัตราค่าบริการเป็นสิ่งที่ลูกคา้ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคัญเป็นอันดับตน้ ๆ ในการ

ประกอบการตัดสินใจซือ้หรือใชบ้ริการ เพราะดว้ยปัจจัยดา้น อาชีพ รายได ้และสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบั น ส่งผลให้

ผูบ้ริโภคตอ้งพิจารณาอย่างรอบคอบก่อนการจ่ายเงินมากยิ่งขึน้ ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ กฤตทอง พานดอกไม้ 

(2560) ที่ศึกษาเรื่อง “ปัจจยัทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ที่มีต่อโครงสรา้งอาคารเหล็กส าเรจ็รูป” พบว่าปัจจยัดา้น

ตน้ทนุหรือราคานัน้มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก (X̅ = 5.50) โดยลกูคา้ใหค้วามส าคญัในดา้นค่าใชจ้่ายมีความเหมาะสมกบั

คณุภาพ ราคาถกูกว่าเม่ือเทียบกบัคูแ่ข่ง และไม่มีคา่ใชจ้า่ยอื่น ๆ เพ่ิมเติม 
 
8. ข้อเสนอแนะ 

1. ปัจจัยประชากรศาสตร ์

 1.1 ดา้นเพศ ผูป้ระกอบการธุรกิจรา้นตัดผมชายควรท าการตลาดโดยการมุ่งเนน้ท าการตลาดที่เจาะจงกลุ่ม

ลกูคา้เปา้หมายเพศชายและเพศ LGBTQ โดยเฉพาะกลุ่มเกยแ์ละสาวหลอ่ที่แต่งกายและไวท้รงผมคลา้ยเพศชาย โดยจะ

เห็นไดจ้ากในปัจจบุนัมีการตลาดที่เจาะกลุ่มลกูคา้เป้าหมายที่เป็น LGBTQ มากยิ่งขึน้ เพราะกลุ่มคนเหล่านีส้่วนใหญ่มี

พฤติกรรมเสพสื่อบนัเทิงและติดตามกระแสนิยมตา่ง ๆ จงึท  าใหมี้ความสนใจดา้นแฟชั่นและตอ้งการพฒันาบคุลิกภาพของ

ตนเองใหท้นัตามแฟชั่นที่ก  าลงัไดร้บัความนิยมในขณะนัน้ ๆ เช่น การตดัผมทรงศิลปินเกาหลี การท าสีผมแฟชั่น การดดั

หรือยืดวอลลุ่ม เป็นตน้ ซึ่งบริการในลกัษณะดงักล่าวจะมีอตัราค่าบริการที่สงูกว่าการตดัผมชายแบบธรรมดาทั่วไป ซึ่งจะ

ชว่ยสรา้งรายได ้ผลก าไร สรา้งช่ือเสียงใหเ้ป็นที่รูจ้กัในวงกวา้งไดอ้ยา่งรวดเรว็ และสง่ผลใหกิ้จการเติบโตอยา่งตอ่เน่ือง 

2. พฤตกิรรมการใช้บริการของผู้บริโภค 

 2.1 ดา้นค่าใชจ้่ายที่ใชบ้ริการโดยเฉลี่ย สามารถน าผลการศึกษาดา้นนีม้าใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดอัตรา

คา่บรกิาร โดยพบว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มีคา่ใชจ้า่ยที่ใชบ้รกิารโดยเฉลี่ยครัง้ละ 101-200 บาท แตเ่ม่ือพิจารณา

จากผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่แลว้ พบว่าผูท้ี่มีค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยนอ้ยกว่า มกัจะมีระดบัการตดัสินใจใชบ้ริการต ่า
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กว่าผูท้ี่มีค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยมากกว่า แต่ขอ้มลูที่น่าสนใจอย่างหนึ่งคือ ผูต้อบแบบสอบถามที่มีค่าใชจ้่ายที่ใชบ้ริการโดย

เฉลี่ย 201-300 บาท มีการตดัสินใจใชบ้ริการรา้นตดัผมชายในเขตกรุงเทพและปริมณฑลสงูกว่าผูต้อบแบบสอบถามที่มี

ค่าใชจ้่ายที่ใชบ้ริการโดยเฉลี่ย 401-500 บาท นั่นอาจสรุปผลการวิเคราะหไ์ดว้่า ค่าใชจ้่ายที่ใชบ้ริการโดยเฉลี่ยระหว่าง 

201-300 บาท เป็นช่วงราคาที่ผูบ้ริโภคยอมรบัได ้หากรา้นตดัผมชายจะพิจารณาปรบัราคาขึน้นั่นเอง แต่อาจมีเทคนิคใน

การเพ่ิมหรอืแถมบางบรกิารเพ่ือใหล้กูคา้รูส้กึว่าไดร้บัความคุม้คา่ในการใชบ้รกิาร  

3. ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้าทีส่่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านตัดผมชายใน
เขตกรุงเทพและปริมณฑล 

 3.1 ดา้นคณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั เจา้ของธุรกิจรา้นตดัผมชายควรสรา้งแบรนดใ์หมี้ความน่าเช่ือถือ ดว้ยการสรา้ง

ภาพลกัษณท์ี่โดดเดน่ชดัเจน เหมาะสมกบักลุม่ลกูคา้เปา้หมาย จดัใหมี้ชา่งตดัผมประจ ารา้นที่ไม่เปลี่ยนงานบอ่ย มีบรกิาร

ที่หลากหลาย ครอบคลมุแฟชั่นตามกระแสนิยม น าเทคนิคใหม่ ๆ มาใชใ้นการใหบ้ริการดา้นการตกแต่งทรงผม ตลอดจน

ใชอ้ปุกรณเ์ครื่องมือที่ทนัสมยัมีคณุภาพ และมีการพฒันาฝีมือช่างตดัผมชาย โดยจดัใหไ้ดร้บัการอบรมเพ่ือเพ่ิมพนูทกัษะ

และความมั่นใจของชา่งผูใ้หบ้รกิารอยา่งสม ่าเสมอ 

 3.2 ดา้นตน้ทุน เจา้ของธุรกิจรา้นตัดผมชายตอ้งเขา้ใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมายที่มาใชบ้ริการรา้นของท่านว่ามี

ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นแบบใด และมีพฤติกรรมและความสนใจอย่างไร เพ่ือเป็นขอ้มลูประกอบการก าหนด

อตัราค่าบริการที่สอดคลอ้งกับตน้ทนุหรือก าลงัซือ้ของกลุ่มลกูคา้เปา้หมายนัน้ ๆ เพราะอตัราค่าบริการนั้น ถือเป็นปัจจยั

ส าคญัที่ลกูคา้ส่วนใหญ่ใชเ้ป็นเกณฑก์ารตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ อนึ่ง ควรมีการส ารวจรา้นคู่แข่งที่ตัง้อยู่ในย่านเดียวกัน

เพ่ือเป็นขอ้มลูประกอบการตดัสินใจดว้ย และจ าเป็นอยา่งยิ่งที่จะตอ้งแสดงอตัราคา่บรกิารไวใ้หล้กูคา้เหน็อยา่งชดัเจน 

 3.3 ดา้นการติดตอ่สื่อสาร เจา้ของธรุกิจรา้นตดัผมชายควรใหค้วามส าคญัดา้นการติดต่อสื่อสาร เพราะเป็นหวัใจ

ส าคญัที่จะช่วยใหก้ลุ่มลกูคา้เปา้หมายรูจ้กัธุรกิจของท่าน ดงันัน้จงึจ  าเป็นอย่างยิ่งที่จะตอ้งท าการโฆษณาประชาสมัพนัธ์

บนสื่อสงัคมออนไลนแ์ละเว็บไซตเ์พ่ือน าเสนอขอ้มลูสินคา้หรือบริการที่เป็นประโยชนแ์ก่ลกูคา้ใหเ้พียงพอต่อการตดัสินใจ 

นอกจากนีก้ารอบรมพฒันาพนกังานและชา่งตดัผมเก่ียวกบัเทคนิคการใหข้อ้มลูแก่ลกูคา้อยา่งรวดเรว็ ถกูตอ้ง ชดัเจน และ

มีใจรกับรกิาร ยอ่มสง่ผลใหล้กูคา้เชื่อมั่นและตดัสินใจใชบ้รกิาร จนสามารถชนะคูแ่ข่งรายอื่น ๆ ได ้

 3.4 ดา้นการดแูลเอาใจใส่ เจา้ของธุรกิจรา้นตัดผมชายตอ้งยอมรบัว่าลกูคา้ที่มาใชบ้ริการรา้นตัดผมชายส่วน

ใหญ่นัน้ พวกเขาใหค้วามส าคญักบัช่างตดัผมที่มีอธัยาศยัดี สภุาพ เป็นมิตร มีความเอาใจใสใ่นการใหบ้รกิาร และฝีมือใน

การใหบ้ริการอย่างมืออาชีพ ซึ่งจะพบว่าเม่ือช่างยา้ยร้าน ลกูคา้มักจะติดตามไปใชบ้ริการกับช่างคนเดิมที่รา้นใหม่ นั่น

หมายความว่า ลกูคา้ติดช่างไม่ใช่ติดรา้น พวกเขาเลือกใชบ้ริการจากความคุน้ชินเป็นกันเอง ดงันั้นเจา้ของธุรกิจตอ้งให้

ความส าคญักบัการคดัเลือกช่างตดัผม โดยพิจารณาจากทกัษะฝีมือการตดัผม ทศันคติในการใหบ้ริการ และแนวโนม้ที่จะ

ไม่ยา้ยงานบอ่ย ๆ และเม่ือชา่งเหลา่นัน้เป็นพนกังานในสงักดัของทา่นแลว้ ตอ้งมีการดแูลทัง้ดา้นสวสัดิการ ผลประโยชนท์ี่

เหมาะสม เช่น เงินเดือน หรือส่วนแบ่งที่ เป็นที่พึงพอใจของทัง้สองฝ่าย หรืออาจจะมีการเสริมแรงดว้ยการจ่ายเงินรางวลั

พิเศษ (Incentive) เพ่ือกระตุน้ใหพ้วกเขาปฏิบตัิงานบรรลเุปา้หมายที่เจา้ของกิจการตอ้งการ เป็นตน้ 
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