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การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านตดัผมชายแบบวินเทจของ
กลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ีและเพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจในการใชบ้ริการร้าน
ตดัผมชายแบบวินเทจท่ีแตกต่างกนัตามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกลุ่มGen Y  ในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดั
กระบ่ี โดยกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคือผูบ้ริโภค Generation Y อาย ุ21-37 ปี ในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี 
จ านวน400คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลใชก้ารหาค่าแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อย
ละ (Percentage) ใช้วิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้การหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) 
โดยมีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 โดยการใชส้ถิติในการวิเคราะห์ไดแ้ก่ t-Test, ANOVA และ LSD เพื่อ
ทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านตดัผมชายวินเทจของ
กลุ่มผูบ้ริโภค Generation Y ในอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ีแตกต่างกนั   

ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนบุคคล ด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน อาชีพ พบว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีเขา้รับบริการร้านตดัผมชายวิเทจส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 30-37 ปี เรียนจบปริญตรี มีรายไดไ้ม่
เกิน 20,000 บาท และประกอบอาชีพพนกังานบริษทั ซ่ึงผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมโดยมีผลระดบัการตดัสินใจมากในทุกๆดา้นมี มากสุดคือ
ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ(Products) รองลงมาคือพนักงานให้บริการ(people) ดา้นกระบวนการให้บริการ 
(Process) ดา้นราคา (Price) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพและการ
น าเสนอ (Physical) และนอ้ยท่ีสุดคือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ซ่ึงจากผลการศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
มีปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดต้่อเดือน และอาชีพท่ีแตกกนั มีการตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านตดัผมชายแบบวินเทจท่ีแตกต่างกนัตามส่วนประสมการตลาดดา้นต่างๆ เช่น ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา ด้านสถานท่ี ด้านการส่งเสริมการตลาด  ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพและการน าเสนอ และด้าน
บุคลากร ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และ 0.01 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 
ค าส าคัญ : ร้านตดัผมชายวินเทจ กลุ่มผูบ้ริโภคGeneration Y 
 



บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ในปัจจุบันกลุ่มผูบ้ริโภคGen Y เป็นกลุ่มท่ีทั่วโลกก าลังให้ความส าคัญมากท่ีสุด ซ่ึงเป็นกลุ่ม
ประชากรวยัท างานท่ีมีสัดส่วนสูงท่ีสุด ดว้ยช่วงอายท่ีุอยูร่ะหวา่ง 21-37 ปี ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มประชากร
ท่ีมีรายไดสู้ง มีก าลงัซ้ือสูง และจะเป็นผูก้  าหนดความเป็นไปของโลกในอีก 20 ปีขา้งหนา้ ท่ีส าคญัเอเชียเป็น
ทวีปท่ีมีประชากรชาว Gen Y มากท่ีสุดราวร้อยละ 86 ของ Gen Y ทั่วโลก ในฐานะของผู ้ขายหรือ
ผูป้ระกอบการ จึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือหรือเลือกใชบ้ริการของลูกคา้ เพราะขอ้มูลท่ีได้
จากการศึกษาจากลูกคา้จะเขา้มาช่วยเพิ่มมูลค่าทางธุรกิจให้กบัผูป้ระกอบการส าหรับใชใ้นการพฒันาสินคา้
และบริการ ขอ้มูลจากเทอร์ร่าบีเคเค พบว่า ส าหรับประเทศไทย พ.ศ.2559 มีจ านวนประชากรทั้งประเทศ
จ านวน 65,931,550 คน ซ่ึงเป็นกลุ่ม Gen Y ถึง 18.7 ลา้นคน หรือประมาณ 28.54% รองลงมาคือ Gen X ซ่ึงมี
จ านวนใกลเ้คียงคือ 27% โดยจากการไดสื้บคน้สัดส่วนคน Gen Y พบวา่จงัหวดัท่ีมีประชากร Gen Y มากกวา่ 
30% ซ่ึงถือว่าเป็นสัดส่วนท่ีสูงท่ีสุด ส่วนใหญ่เป็นจงัหวดัจากภาคใต ้ไดแ้ก่ กระบ่ี, ตรัง, นราธิวาส, ปัตตานี, 
ยะลา, สงขลา และ สตูล จากขอ้มูลขา้งตน้จะเห็นไดว้่าประชากร Gen Y ถือเป็น Global Trend ท่ีทัว่ทั้งโลก
ต่างให้ความส าคญั เน่ืองจากมีความส าคญัทั้งในดา้นการเขา้สู่ตลาดแรงงานเต็มรูปแบบในอนาคตอนัใกล ้
การเป็นกลุ่มท่ีครองก าลงัการใช้จ่ายกลุ่มใหญ่ท่ีสุด ซ่ึงประเทศไทยเองก็เป็นเช่นเดียวกบัประเทศท่ีก าลงั
พฒันาอ่ืนๆในโลกท่ีประชากร Gen Y มีสัดส่วนมากท่ีสุด  
 ในปัจจุบันธุรกิจบริการนับเป็นหน่ึงในภาคธุรกิจหลกัท่ีส าคญัในการสนับสนุนการพฒันาทาง
เศรษฐกิจและสังคมในระดบัประเทศและระดบัโลก นอกจากธุรกิจร้านอาหาร เคร่ืองด่ืม ท่ีเป็นสินคา้คนตอ้ง
กินตอ้งใชทุ้กวนั งานบริการอยา่ง ร้านตดัผม ก็เป็นอีกหน่ึงการลงทุนท่ีน่าสนใจเพราะคนทุกเพศทุกวยัย่อมมี
การใชบ้ริการร้านตดัผมอย่างน้อยเดือนละ1ถึง2คร้ังถึงแมทุ้กวนัน้ีร้านตดัผมจะมีการเปิดแข่งขนักนัจ านวน
มาก แต่หากผูป้ระกอบการเขา้ใจถึงปัญหาท่ีพบในปัจจุบนั ทราบถึงความตอ้งการและปัจจยัต่างๆในการ
เลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภค ก็จะสามารถน าไปต่อยอดพฒันาธุรกิจ และวางกลยทุธ์เพื่อท าการตลาดธุรกิจได้
อย่างดีเยี่ยมเพื่อให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด สร้างความน่าเช่ือมัน่และฐานลูกคา้ให้กบัผูป้ระกอบการ
ต่อไป 
 จากขอ้มูลเก่ียวกบัผูบ้ริโภค gen y ท่ีมีประชากรมากท่ีสุดในตลาด กบัปัญหาในการเลือกใชบ้ริการ
ร้านตดัผมท่ีเจอในปัจจุบนัดงักล่าวมาขา้งตน้เก่ียวเน่ืองถึงการเลือกใชบ้ริการร้านตดัผมวินเทจท่ีก าลงัไดรั้บ
ความนิยมในปัจจุบนัของกลุ่มผูบ้ริโภค ท าให้ผูวิ้จยัให้ความสนใจท าการศึกษาเร่ืองน้ี เพื่อน าผลการศึกษาท่ี
ไดเ้ป็นฐานขอ้มูลและเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการร้านตดัผม และผูท่ี้สนใจจะเปิดธุรกิจร้านตดัผม ได้
น าไปใชว้างแผนกลยทุธ์ส าหรับการพฒันาร้านคา้และบริการ เพื่อต่อยอดธุรกิจให้ตรงตามความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด 
 



วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1.เพื่อศึกษาการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านตดัผมชายแบบวินเทจของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี  
 2.เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจในการใชบ้ริการร้านตดัผมชายแบบวินเทจท่ีแตกต่างกนัตามปัจจยั
ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกลุ่มGen Y  ในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดักระบ่ี 
 
สมมติฐานของการวิจัย 
 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค Gen Y ท่ีแตกต่างกนั จะมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านตดัผมชาย
แบบวินเทจท่ีแตกต่างกนั 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
ผูศึ้กษาท าการศึกษาการตดัสินใจใช้บริการร้านตดัผมชายแบบวินเทจของผูบ้ริโภค Gen Y ใน อ าเภอเมือง 
จงัหวดักระบ่ี 
ตวัแปรอิสระประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนบุคคล  
1.เพศ  2.อาย ุ  3.รายได ้  4.การศึกษา 5.ค่านิยมหรือคุณค่า 
ตวัแปรตามประกอบดว้ย การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านตดัผม 
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์  2.ดา้นราคา  3.ดา้นการจดัจ าหน่าย 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5.ดา้นบุคลากร  6.การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 7. ดา้นการใหบ้ริการ 
ขอบเขตดา้นประชากร 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ประชากร Gen y พื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี  
ขอบเขตดา้นระยะเวลา   ระยะเวลาศึกษาวิจยั เร่ิมตั้งแต่ 1 ธ.ค. 2563 – 30 ก.พ. 2564 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฎีลกัษณะส่วนบุคคล 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538,หนา้ 41) กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรลกัษณะส่วนบุคคลประกอบดว้ย 
เพศ สถานภาพ อายุ ครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษาอาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลเป็นลกัษณะท่ีส าคญั และสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรและช่วยในการก าหนดตลาด
เป้าหมาย ลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนั โดยวิเคราะห์จากปัจจยั ดงัน้ี 
1. เพศ ความแตกต่างทางเพศ ท าใหบุ้คคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกนั 2. อาย ุเป็นปัจจยัท่ีท าให้
คนมีความแตกต่างกันในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม  3. การศึกษา เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความคิด 
ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรมแตกต่างกนัคนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเ้ปรียบอย่างมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดี



เพราะเป็นผูมี้ความกวา้งขวางและเขา้ใจสารไดดี้ 4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได้
และสถานภาพทางสังคมของบุคคลมีอิทธิพลอยา่งส าคญัต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสารเพราะแต่ละ
คนมีวฒันธรรมประสบการณ์ทศันคติค่านิยมและเป้าหมายท่ีต่างกนั 
แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
แนวความคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดส่วนประสมทางการตลาดในการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดศึ้กษา
แนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด ซ่ึง ธุรกิจต้องน ามาใช้เพื่อตอบสนองความต้องการของตลาด
กลุ่มเป้าหมาย โดยส่วนประสมการตลาดเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ และการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
โดยมีผูใ้หค้วามหมายของส่วนประสมการตลาดไวด้งัต่อไปน้ี 

Kotler และ  Keller (2006) ได้กล่ าวไว้ว่ า  ส่ วนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) คือ
องค์ประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานทางการตลาดเป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได้ โดยกิจการ
จะตอ้งมีส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด  การตลาดศิริวรรณ เสรีรัตน์
และคณะ(2546)กล่าวว่า ธุรกิจท่ีให้บริการจะใช้ส่วนประสมการตลาด(Marketing Mix) เช่นเดียวกบัสินคา้ 
ซ่ึงประกอบดว้ย1) ผลิตภณัฑ(์Product) 2) ราคา (Price) 3) การจดัจ าหน่าย (Place) 4) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) และนอกจากนั้นยงัต้องอาศัยเคร่ืองมืออ่ืนๆ เพิ่มเติม ประกอบด้วย 5) บุคคล(People) หรือ 
พนักงาน (Employees) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือกการฝึกอบรมการจูงใจเพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจ
ให้กับลูกคา้ได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั พนักงานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดีสามารถตอบสนองต่อ
ลูกคา้ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหาและสามารถสร้างค่านิยมให้กบับริษทั 6) การสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 7) กระบวนการ(Process) เพื่อส่ง
มอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกค้าได้รวดเร็วและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า (Customer 
Satisfaction) 

ปราณี เอ่ียมละออภกัดี (2549) กล่าวว่าส่วนประสมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือการตลาดภายนอก
องคก์ร (External Marketing) เพื่อตอบสนองความตอ้งการแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
1.ผลิตภณัฑ(์Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้หรือผูบ้ริโภค 
2.ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นรูปตวัเงิน ซ่ึงจะตอ้งก าหนดใหถู้กตอ้งเหมาะสม ซ่ึงราคา
เป็นหวัใจของส่วนประสมทางการตลาดทั้งหมด 
3.การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ในการให้บริการนั้น สามารถให้บริการผ่านช่องทางการจดัจ าหน่ายได4้ 
วิธี (ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 2547) 

3.1 การให้บริการผ่านร้าน (Outlet) การให้บริการแบบน้ีเป็นแบบท่ีท ากันมานานเช่น ร้านตดัผม 
ร้านซกัรีด ร้านใหบ้ริการอินเตอร์เน็ต 

3.2 การให้บริการถึงท่ีบา้นลูกคา้หรือสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ (Delivery) การให้บริการเช่นน้ีเป็น
การส่งพนักงานไปให้บริการถึงบา้นลูกคา้หรือสถานท่ีอ่ืนตามความสะดวกของลูกคา้ เช่น การให้บริการ
จดัส่งอาหารตามสั่ง 



3.3 การให้บริการผ่านตวัแทน การให้บริการแบบน้ีเป็นการขยายธุรกิจดว้ยการขายแฟรนไชส์หรือ
การจดัตั้งตวัแทนในการใหบ้ริการ เช่น แมคโดนลัดห์รือเคเอฟซีท่ีขยายธุรกิจไปทัว่โลก 

3.4 การให้บริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ การให้บริการแบบน้ีเป็นบริการท่ีค่อนขา้งใหม่โดยอาศยั
เทคโนโลยีมาช่วยลดตน้ทุนจากการจา้งพนกังาน เพื่อท าให้การบริการเป็นไป อย่างสะดวกและทุกวนัตลอด 
24 ชัว่โมง เช่น การใหบ้ริการผา่นเคร่ืองมือเอทีเอม็ 
4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือเรียกอีกช่ือหน่ึงว่าการส่ือสารทางการตลาดการการส่ือสาร
ประกอบดว้ยการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์การขายส่วนบุคคลการส่งเสริมการขาย และการตลาด ทางตรงโดย
องคก์รหรือธุรกิจใชใ้นการโนม้นา้วใจของลูกคา้การส่ือสารเป็นการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ผูมี้ส่วนได้
ส่วนเสียอ่ืนๆ (Philip Kotler, 2007) เป็นการกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจ ตระหนักรู้และการเกิด
พฤติกรรมการซ้ือการ (นิศา ชชักุล, 2550) ผสมผสานท่ีเฉพาะเจาะจงของเคร่ืองมือ ส่งเสริมการขายท่ีใช้ใน
การส่ือสารโนม้นา้วใจมูลค่าของลูกคา้และสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เป็นการ ส่ือสารขอ้มูลของสินคา้หรือ
บริการระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติหรือพฤติกรรมการซ้ือการส่ือสารอาจเป็นการขายโดยใช้
พนักงานขาย (Personal Selling) และการขายโดยไม่ใช้พนักงาน (Non - personal Selling) การส่งเสริม
การตลาดจึงปประกอบดว้ย6เคร่ืองมือ(George E. Balch and Michael A. Balch, 2015) 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นวิธีการหรือรูปแบบนา เสนอท่ีมีค่าใช้จ่ายเพื่อ น าเสนอแนวคิด 
สินคา้ หรือบริการ ท่ีเก่ียวกบัองคก์ารผลิตภณัฑบ์ริการหรือความคิด (Philip Kotler, 2007) ในการส่ือสารโดย
ไม่ใชบุ้คคล(องอาจ ปทะวานิช, 2550) 

4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารแบบเผชิญหนา้ กบัผูท่ี้ประสงค์
จะซ้ือสินค้าโดยมีจุดประสงค์เพื่อน าเสนอสินค้า ตอบข้อซักถามและปิด ( Philip Kotler and Gary 
Armstrong, 2012) พนักงานขายสามารถติดต่อกบัลูกคา้ไดโ้ดยตรงผลิตภณัฑ์ จากหน่วยผลิต พ่อคา้ขายส่ง 
(WholeSeller) พ่อคา้ปลีก(Retailer) และผูบ้ริโภค(Consumer) ได้รับรู้ จากการท่ีพนักงานฝ่ายขายโดยตรง
(ณฏัฐินี ศรีวงศต์ระกูล, 2550) 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นวิธีการใหส่ิ้งจูงใจในระยะสั้น เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการ
ทดลองใชห้รือซ้ือสินคา้หรือบริการ ( Philip Kotler and Gary Armstrong, 2012) การส่งเสริมการขายเป็นการ
ติดต่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ โดยใชพ้นกังานขาย เพื่อท าการเสนอขายและตอบขอ้โตแ้ยง้ต่างๆ เพื่อใหเ้กิด
ความตอ้งการและท าการตดัสินใจซ้ือ (สุวิมล แมน้จริง, 2550) 

4.4 การประชาสัมพันธ์และการให้ข่าวสาร (Public Relations and Publicity) เป็นโปรแกรม ท่ี
ออกแบบเพื่อส่งเสริม หรือปกป้องภาพพจน์ของบริษัท หรือภาพพจน์สินค้า  ( Philip Kotler and Gary 
Armstrong, 2012) 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการใช้จดหมาย โทรศัพท์ โทรสาร อีเมล์หรือ
อินเตอร์เน็ต เพ่อส่ือสารโดยตรง หรือจูงใจให้เกิดการตอบสนองจากลูกคา้เฉพาะกลุ่ม ( Philip Kotler and 
Gary Armstrong, 2012) 



4.6 การตลาดอินเตอร์เน็ต (Internet Marketing) การตลาดอินเตอร์เน็ต เป็นส่ือแบบตอบโตท่ี้ส่งผล
ต่อ การตลาดอย่างมากและเขา้มามีบทบาทส าคญั ต่อการส่งเสริมการตลาดในทางกลบักนัยงักลายเป็น ส่ือ
ส าหรับการโฆษณาท่ีบริษทัจ านวนมากโฆษณาสินคา้และบริการของตนผา่นเวบ็ไซดต์่างๆโดย เสียค่าใชจ่้าย 
เช่น Google Bing Yahoo เป็นตน้ 
5. บุคลากร(People) เป็นปัจจยัส าคญัท่ีสามารถสร้างความพึงพอใจในงานบริการให้ลูกคา้  องค์กรตอ้งมี
ระบบการคดัเลือก การอบรม การจูงใจให้บุคลากรพร้อมท างานบริการอย่างมีประสิทธิภาพ คุณสมบติัของ
บุคลากรท่ีส าคญัคือ เอาใจใส่ลูกคา้ มีใจรักในงานบริการ มีความคิดสร้างสรรค์มีบุคลิกภาพท่ีสร้างความ
ประทบัใจใหก้บัผูพ้บเห็น มีทกัษะการแกปั้ญหา และท างานบริการอย่างเตม็ใจและเตม็ท่ี (ปราณี เอ่ียมละออ
ภกัดี, 2549) บุคลากรเป็นทรัพยสิ์นท่ีส าคญัท่ีสุดของธุรกิจ ซ่ึงหมายถึงพนกังานผูใ้ห้บริการ ซ่ึงตอ้งอาศยัการ
พิจารณาคดัเลือก(Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ(Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึง
พอใจให้กับลูกคา้ได้และแตกต่างเหนือคู่แข่งขัน พนักงานตอ้งมีความรู้ความสามารถและทกัษะในการ
ให้บริการ มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองลูกคา้ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ปัญหาและ
สามารถสร้างค่านิยมใหก้บับริษทั เป็นตน้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546) 
6. การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เน่ืองจากการบริการของ
ธุรกิจบริการมีลกัษณะท่ีเป็นนามธรรม คือไม่สามารถจบัตอ้งได้ (Intangible) ซ่ึงลกัษณะพิเศษของบริการ
เช่นน้ีท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความเส่ียงและความไม่มัน่ใจในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการนั้นๆ 
7.กระบวนการใหบ้ริการ(Process) หมายถึงกระบวนการเพื่อส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการกบัผูบ้ริโภคได้
รวดเร็วและประทบัใจลูกคา้ (Customer Satisfaction) 
 LAILI IDAYU BINTI RAMLI และคณะ (2563) ไดท้ าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการเลือก
เขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมชาย TOKAIDO BARBERSHOP ท่ี AYER KEROH, MELAKA  โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมโทไคโด ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัดา้นบริการ
ท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดในการเลือกเขา้ใชบ้ริการคือความเป็นมิตรของบุคลากร จากการศึกษาขา้งตน้พบวา่
ลูกคา้ให้ความส าคญักบัประโยชน์ท่ีไดรั้บจากร้านตดัผมและมองหาร้านท่ีมีความยืดหยุ่นในดา้นเวลาเขา้ใช้
บริการเช่นเปิดเร็ว ปิดดึก มีบริการครบวงจรในร้านเดียวกนั พนกังานมีความรู้มีทกัษะและเป็นมืออาชีพและ
ให้บริการดว้ยความเป็นมิตร ความใส่ใจจากพนกังาน รวมถึงความเป็นระเบียบของร้านความสะดวกสบาย
ของสถานท่ี ทั้งหมดถือเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลในการเลือกเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผม โดยราคาเป็นปัจจยัท่ี
ส าคญันอ้ยท่ีสุดส าหรับลูกคา้ เม่ือลูกคา้รู้สึกไดรั้บบริการท่ีคุม้ค่าและน่าพอใจ 
 อรรถวุฒิ รองเดช (2562) ได้ท าการศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการร้านตดัผมชายในพื้นท่ี อ.ย่านตาขาว จ.ตรัง โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดและปัจจยัส่วนบุคคลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านตดัผมชาย ใน อ.ยา่นตาขาว จ.ตรัง ผลการศึกษา
พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน ซ่ึงจ าแนกตาม อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดส่้วนบุคคล พบว่า ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใช้บริการร้านตดัผมของกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน 



พบว่า กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีส่วนใหญ่ใช้บริการร้านตดัผม 1 คร้ังต่อเดือน ผลการวิเคราะห์
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ย อาย ุและอาชีพ มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการใช้
บริการร้านตดัผมชายในพื้นท่ี อ.ยา่นตาขาว จ.ตรัง และ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีส่งผลให้ การเลือกใชบ้ริการร้านตดัผมแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์
ดา้นราคา ยกเวน้ดา้นช่องทาง การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ และดา้น กระบวนการ ไม่แตกต่างกนั ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัส่วน
ประสม ทางการตลาด (7Ps) ท่ีส่งผลให้การเลือกใชบ้ริการร้านตดัผมแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา และดา้นบุคลากร ยกเวน้ดา้นช่องทางการจดัจ า หน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น ลกัษณะทาง
กายภาพ และดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนัการตลาด 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูก้ลุ่มผูบ้ริโภค Generation Y ในจงัหวดักระบ่ี จ านวน 400 คน 
และผูว้ิจยัไดท้ าการสุ่มตวัอยา่งโดยวิธีการเลือกตวัอยา่งตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยท า
การจดัเก็บขอ้มูลจากผูก้ลุ่มผูบ้ริโภค Generation Y ท่ีใชบ้ริการร้านตดัผมในจงัหวดักระบ่ี 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อการวิจยัคร้ังน้ีคือแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ท่ีสร้างขึ้นจากการรวบรวมแนวคิดทางทฤษฎีเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง แบบสอบถาม
เก่ียวกับการตัดสินใจใช้บริการร้านตัดผมของกลุ่มผู ้บ ริโภค Generation Y ในจังหวัดกระบ่ี โดย    
แบบสอบถามประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดต้่อเดือน อาชีพประจ า 
มีลกัษณะเป็นแบบเลือกตอบ 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการร้านตดัผมชายวินเทจ ใน
เขตอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี ในดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีลกัษณะค าตอบเป็นมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) 5 ระดบั  

มากท่ีสุด  ระดบัคะแนน 5 คะแนน 
มาก   ระดบัคะแนน 4 คะแนน 
ปานกลาง  ระดบัคะแนน 3 คะแนน 
นอ้ย   ระดบัคะแนน 2 คะแนน 
นอ้ยท่ีสุด  ระดบัคะแนน 1 คะแนน 

ผูวิ้จยัน าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นไปให้ผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความเท่ียงตรงดา้นเน้ือหา 
(Content validity) จากนั้นปรับแกไ้ขตามขอ้แนะน าของผูเ้ช่ียวชาญ โดยวิเคราะห์หาค่าดชันีความสอดคลอ้ง 
(IOC) ไดค้่าเท่ากบั 0.974 น าแบบสอบถามท่ีปรับแกไ้ขเรียบร้อยไปทดลองใช ้(Try Out) กบัผูก้ลุ่มผูบ้ริโภค 



Generation Y ในจังหวดักระบ่ี จ านวน 40 ราย แล้วน ามาวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมั่นได้ของเคร่ืองมือ 
(Reliability test) การทดสอบหาค่าความเช่ือมนั่ (Reliability) ของแบบสอบถามด้วยการหาค่าสัมประสิทธ์ิ
แอลฟา (α-Coefficient) ของครอนบคั(Cronbach) โดยการหนดค่าความเช่ือมัน่ (α) ตั้งแต่0.70 ขึ้นไป ซ่ึงได้
ท าการทดสอบหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามทั้งหมดจะไดค้่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (α-
Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) เท่ากบั 0.970 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.70 แบบสอบถามน้ีมีความน่าเช่ือถือ
สูง สามารถนาไปเก็บขอ้มูลเพื่อการวิจยัได ้

การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาในเชิงส ารวจ (Survey) ใช้เวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลระหว่าง เดือน
ธนัวาคม 2563 ถึงเดือนกุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2564 โดยใชข้อ้มูลดงัน้ี 
1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) สร้างเคร่ืองมือท่ีช่วยในการศึกษา คือแบบสอบถาม เป็นจ านวน 400 ชุด
และน าเคร่ืองมือไปเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภค Generation Y ในอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี 
2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ศึกษาค้นควา้ข้อมูลจากเอกสารวิชาการ บทความ ทฤษฎี งานวิจัยท่ี
เก่ียวขอ้งรวมถึงขอ้มูลในอินเทอร์เน็ต 
การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

การวิเคราะห์ขอ้มูล 
1.  รวบรวมแบบสอบถามท่ีตอบกลบัมา เพื่อตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม และคดัแยกส่วนท่ี
ไม่สมบูรณ์ออกเพื่อน าขอ้มูลส่วนสมบูรณ์ไปใช ้
2. ท าการลงรหัส (Coding) เพื่อแปลงสภาพของขอ้มูล จากนั้นน าไปกรอกขอ้มูลในโปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อ
ประมวลผล แบ่งเป็น 
   - แบบสอบถามส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลมาท าการวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 
ไดแ้ก่ ความถ่ีและร้อยละ เพื่ออธิบายลกัษณะดา้นบุคคล 
 - แบบสอบถามส่วนท่ี 2 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านตดัผมชายวินเทจของประชากรกลุ่ม Generation Y ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี โดยใชส้ถิติ
เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของตวัแปรแต่ละตวั แลว้น าค่าเฉล่ียท่ีไดม้าตดัสิน
ตามเกณฑก์ารประเมินค่า 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) 
ใช้วิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลโดยใช้การหาค่าแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ใช้
วิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้การหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 
2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 



ใช้วิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยมีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 โดย
การใช้สถิติในการวิเคราะห์ได้แก่ t-Test, ANOVA และ LSD เพื่อทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัส่วนบุคคลท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านตดัผมชายวินเทจของกลุ่มผูบ้ริโภค Generation Y ในอ าเภอ
เมือง จงัหวดักระบ่ีแตกต่างกนั   
 

ผลการวิจัย 
 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
จากผลการศึกษาสรุปไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย และช่วงอายท่ีุใชบ้ริการร้านตดัผมวิน
เทสมากท่ีสุดจากขอ้มูล คือช่วงอายุระหว่าง 30-37 ปี  จ านวน 291 คน ส่วนใหญ่เรียนจบปริญญาตรี จ านวน 
272 คน มีรายได้น้อยกว่า 20,000 บาท รองลงมาคือ20,001 ถึง 30,000 บาทตามล าดับ ส่วนใหญ่ประกอบ
อาชีพพนักงานบริษัท จ านวน 165 คน ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 88 คน นอกนั้ นจะเป็น
ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 61 คน นกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 60 คน ตามล าดบั 
ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านตดั
ผมชายวินเทจของกลุ่มผูบ้ริโภค Generation Y ในอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี 
ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านตดัผมชายวินเทจของ
กลุ่มผูบ้ริโภค Generation Y ในอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยั
และมีระดบัการตดัสินใจมากในทุกๆดา้นมี มากสุดคือดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ(Products) 3.9230 รองลงมา
คือพนักงานให้บริการ(people) 3.9044 ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 3.8750  ด้านราคา  (Price) 
3.8425       ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion)  3.7513      ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพและ
การน าเสนอ (Physical) 3.6781      และนอ้ยท่ีสุดคือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 3.4906 
 

อภิปรายผลการวิจัย 
 
1.) ข้อมูลส่วนบุคคลจากผลการวิจัยพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 30-37 ปี ท่ีมี
การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษทั มีรายไดต้่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท เน่ืองจาก
บริการร้านตดัผมเป็นธุรกิจบริการท่ีมีความส าคญัในปัจจุบนัเพราะผูค้นตอ้งมีการใช้บริการร้านตดัผมอย่าง
น้อยเดือนละ1-2คร้ังโดยเฉพาะในปัจจุบนัเพศชายกลุ่ม Generation Y ท่ีจบการศึกษาปริญญาตรีและได้
ท างานบริษทัซ่ึงส่วนใหญ่มีรายไดไ้ม่เกิน 20,000 บาท หันมาดูแลภาพลกัษณ์ของตนเองมากขึ้นเพื่อความ
มัน่ใจในการด าเนินชีวิตและภาพลกัษณ์ท่ีดูดีในการท างานและเลือกใช้บริการร้านตดัผมท่ีมีคุณภาพและ
ราคาท่ีเหมาะสม จึงท าให้มีผูป้ระกอบธุรกิจร้านตดัผมชายวินเทจมากมาย โดยสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ
อรรถวุฒิ รองเดช (2562) ท่ีท าการศึกษาเร่ืองท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยั



ส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านตดัผมชายในพื้นท่ี อ.ยา่นตาขาว จ.ตรัง กล่าววา่กลุ่มตวัอย่างใน
การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีส่วนใหญ่ใช้บริการร้านตัดผม 1 คร้ังต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี และรายไดส่้วนบุคคลน้อยกว่า 10,001 บาท และปัจจยัส่วนบุคคลประกอบด้วยอายุ 
และอาชีพ มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านตดัผมชาย และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของรวีพร 
ศรียาสวิน (2562) ท่ีท าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการเข้าใช้บริการร้านตัดผมชายในเขต
กรุงเทพมหานคร กล่าวว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบ
อาชีพพนกังานบริษทั มีรายไดต้่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท 
 
2.) ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จากผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละด้าน 
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นการใหบ้ริการ
ของพนกังาน กระบวนการให้บริการ และราคา และปัจจยัดา้นอ่ืนๆรองลงมา เน่ืองจากร้านตดัผมเป็นธุรกิจ
บริการผูบ้ริโภคย่อมให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑแ์ละการบริการเพราะค านึงถึงมาตรฐานและคุณภาพท่ีจะ
ได้รับรวมถึงการเอาใจใส่จากพนักงานและราคาเป็นส าคัญ สอดคลอ้งกับงานวยัของ อรรถวุฒิ รองเดช 
(2562)  และ LAILI IDAYU BINTI RAMLI และคณะ (2563)  ท่ีพบว่าผูใ้ช้บริการให้ความส าคญัในแต่ละ
ดา้นส่วนใหญ่ คือ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีไดรั้บ การเอาใจใส่และความเป็นมิตรของพนกังาน ดา้นราคา
เน้นเร่ืองความชดัเจนของการติดป้ายราคาและมีวิธีการช าระเงินท่ีสะดวก ดา้นบุคลากรเน้นความเป็นมือ
อาชีพ มีความสะดวกสะอาดมีท่ีนัง่รอคิว และดา้นบริการเนน้เร่ืองความเป็นระบบมีคิวนดัและการติดต่อได้
หลายช่องทาง ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัเร่ืองการมีส่วนลด ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัเร่ืองต าแหน่งท่ีตั้งของร้านมีความสะดวกต่อการ
เดินทาง  
 

ข้อเสนอแนะ 
 

ขอ้เสนอแนะจากการวิจยั 
1.) จากการศึกษาคร้ังน้ีพบว่า ดา้นปัจจยัส่วนบุคคลผูบ้ริโภคท่ีพิจารณาเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมชาย

วินเทจส่วนใหญ่เรียนจบปริญญาตรี เป็นพนักงานบริษทัและมีรายไดไ้ม่เกิน 20,000บาท  ดงันั้นผูวิ้จยัขอ
เสนอเจา้ของธุรกิจหรือผูท่ี้สนใจจะประกอบธุรกิจน้ี มีการเจาะตลาดและโฟกสักลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ีมากขึ้น
อาจจะเป็นการเขา้ถึงดว้ยช่องทางส่ือออนไลน์ ใชอิ้นเตอร์เน็ตเป็นช่องทางในการท าการตลาดหรือเจาะกลุ่ม
ลูกคา้ โดยเสนอเพิ่มเติมใหภ้าครัฐหรือส านกัพาณิชยจ์งัหวดั มีการอบรมหรือใหค้วามรู้แก่ผูป้ระกอบการร้าน
ตดัผมชายวินเทจหรือผูป้ระกอบการใหม่ท่ีสนใจจะเปิดธุรกิจ เพื่อสามารถท่ีจะดึงจุดเด่นของความเป็นร้าน
ตดัผมวินเทจมาท าตลาดสู่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้ากขึ้น เพื่อความมัน่คงของธุรกิจ การขยายฐานลูกคา้และ
รายไดท่ี้เพิ่มขึ้นต่อไป 



 2.) จากการศึกษาพบว่า ดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลในการตดัสินใจใช้บริการร้านตัดผม
ชายวินเทจผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑแ์ละบริการ รวมถึงการดูแลเอาใจใส่จากพนกังาน 
ความเป็นมืออาชีพของช่าง เพื่อให้ไดป้ระโยชน์สูงสุดจากการเขา้ใชบ้ริการ โดยราคาไม่ไดเ้ป็นปัจจยัแรกท่ี
ผูบ้ริโภคค านึงถึงและลูกคา้ส่วนใหญ่ยอมจ่ายเพื่อให้ไดบ้ริการท่ีดีและมีคุณภาพ เพราะฉนั้นผูป้ระกอบการ
ร้านตดัผมชายวินเทจหรือผูป้ระกอบการหนา้ใหม่ควรมีการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ ์การตกแต่งร้านท่ีมีความเป็น
เอกลกัษณ์ของความเป็นร้านตดัผมวินเทจ แบบทรงผม การเอาใจใส่ในการตดัผมและฝีมือช่าง จะท าให้
ลูกคา้เลือกท่ีจะเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมวินเทจมากกว่าบาร์เบอร์ทัว่ไป ในดา้นของการบริการ ทางร้านควรมี
ระบบจองคิวหลายช่องทางและลงคิวจองแบบ real time เพื่อไม่ให้เกิดคิวซ้อน เพื่อลดระยะเวลารอคอยของ
ลูกคา้ ไดมี้ความสะดวก และไม่แออดั และสามารถวางแผนการเดินทางล่วงหนา้ได ้อีกทั้งยงัสะดวกต่อการ
ติดต่อ หรือมีการ remind ลูกคา้ก่อนถึงเวลานดัเพื่อ confirm คิว เพื่อใหลู้กคา้ไดรั้บประโยชน์สูงสุดในการเขา้
ใช้บริการและมีความช่ืนชอบท่ีจะบอกต่อหรือเข้าใช้บริการซ ้ าในคร้ังถัดไป ดังนั้นเจ้าของธุรกิจหรือ
พนกังานตอ้งมีการอบรมเทคนิคการออกแบบทรงผม หรือเทคนิคการตกแต่งร้านท่ีเป็นความนิยมในปัจจุบนั
อยูเ่สมอ เพื่อดึงดูดลูกคา้ทั้งใหม่และเก่า เป็นท่ีสะดุดตาแก่ผูพ้บเห็นไม่วา่จะรูปแบบความเป็นวินเทจของร้าน
และทรงผมใหผู้บ้ริโภคสนใจเขา้ใชบ้ริการมากขึ้นและเป็นลูกคา้ประจ า 
 
 ขอ้เสนอแนะในการท าวิจยัคร้ังต่อไป 

1.) ควรมีการท าวิจยัในกลุ่มลูกคา้ท่ีกวา้งกว่าน้ีเช่นเพิ่มพื้นท่ีการศึกษา หรือเจาะกลุ่มประชากรกลุ่ม
อ่ืนนอกจาก gen y เพิ่มขึ้นดว้ย เพราะลูกคา้หลายๆกลุ่มก็มีความชอบ ความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัจะไดมี้ฐาน
ลูกคา้ท่ีมากขึ้น เพื่อจะได้น าขอ้มูลมาต่อยอดพฒันาธุรกิจให้มัน่คงและเติบโตได้ในอนาคต และเพื่อเป็น
ขอ้มูลใหก้บัผูท่ี้ประกอบธุรกิจหรือคิดจะประกอบธุรกิจดว้ย 

2.) ควรมีการท าวิจยัเพิ่มในหัวขอ้เหตุผลท่ีผูบ้ริโภคเลือกใชบ้ริการร้านตดัผมชายวินเทจมากกว่าบาร์
เบอร์ทัว่ไป ว่าเพราะอะไรบา้ง จะได้น าขอ้มูลส่วนน้ีมาใช้ในการปรับปรุงร้านให้ดีและตอบโจทยค์วาม
ตอ้งการขอลูกคา้มากยิง่ขึ้น 
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