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บทคัดย่อ 

การศึกษาการวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผม
ชายในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชบ้ริการร้านตดัผมชายใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยคณะผูว้ิจยัไดศึ้กษาถึงขนาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวนของประชากรท่ีศึกษาเป็นจ านวน
มาก กลุ่มตวัอยา่งจึงตอ้งมีขนาดใหญ่ ซ่ึงจะใชว้ิธีการค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง เพื่อให้ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95 % 
ผลการศึกษาพบวา่ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายรุะหวา่ง 20 – 24 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ส่วน
ใหญ่อาชีพลูกจา้งทัว่ไป พนกังานบริษทั และเม่ือจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นระดบัรายได ้10,000 – 
20,000 บาท จากการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่ ใช้บริการร้านตดัผมใกล้ท่ีพกัอาศยับ่อยท่ีสุด เลือกใช้บริการ 1 คร้ัง/เดือน 
ช่วงเวลาท่ีสะดวกไปใชบ้ริการ 18.01 – 20.00 น. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านตดัผมชาย 101 – 200 บาท ใช้
เวลาในการเขา้รับบริการโดยเฉล่ีย 30 – 60 นาที เขา้ไปใช้บริการร้านตดัผมชายเพราะใกลท่ี้พกัอาศยั ใช้
บริการกบัช่างตดัผมประจ าใชบ้ริการร้านตดัผมวนัเสาร์ – อาทิตย ์ความประทบัใจเม่ือเขา้ใชบ้ริการร้านตัด
ผมชายเพราะช่างฝีมือดี อธัยาศยัดี ไม่มีปัญหาท่ีพบในการเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมชาย ไดรั้บข่าวสารหรือรู้จกั
ร้านตดัผมชาย โดยเพื่อนหรือคนรู้จกัแนะน า การส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน
ตดัผมชาย คือการจดัโปรโมชัน่ 1 แถม 1 เม่ือแนะน าเพื่อนมาใช้บริการ ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจเขา้มา
ใชบ้ริการร้านตดัผมชาย ใช้บริการร้านตดัผมดว้ยตวัเอง คุณสมบติัของช่างตดัผมท่ีท าให้ตดัสินใจเขา้มาใช้
บริการช่างตดัผมท่ีมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีโดยภาพรวมมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 
ตามล าดบั 
 



ABSTRACT 
 This research aim to study behavior affecting the use of male barber shop in Bangkok. The 
customer of male barber shop  have been used to be representative sample. Researcher team have been 
study in many group of population so the calculation is used to determine the exact population shown as 
accuracy 95% 
The result shown the most customer is a male between 20 - 24 years old in bachelor's degree occupational 
as general worker employee earnings 10,0000 – 20,000 per month.From the analysis of behavior found 
that most customer often used barber shop nearby the accommodation once time a month in  weekend  
around 18.01 – 20.00 and spending 101 - 200 baht fon an average service time 30 - 60 minutes. The 
intimacy between customer and barber is the most reason that they choose to use nearby barber 
shop.Customer also have a impression with skilled and courteous barber. Most customer know the shop 
by a word of mouth by their friend and the shop always have a promotion to get free haircut when 
recommend your friend to the shop.The general decision of customer to use the barber shop is the product, 
price, distribution, marketing, promotion, personnel, shop physical and process. 
 
บทน ำ 
 ในปัจจุบนัความสวยงามไม่ใช่ส่ิงท่ีจ  าเป็นส าหรับสุภาพสตรีเท่านั้น สุภาพบุรุษก็เร่ิมให้ความส าคญั
กบัการดูแลสุขภาพ หน้าตา ผิวพรรณมากพอสมควร ซ่ึงแมว้่ารูปลกัษณะภายนอกไม่ไดเ้ป็นหน่ึงในความ
ตอ้งการขั้นพื้นฐานของมนุษยต์ามทฤษฎีของมาสโลว ์(Maslow’s Hierarchy of Needs) แต่เป็นปัจจยัท่ีช่วย
สนบัสนุนใหม้นุษยไ์ดรั้บความตอ้งการโดยออ้มทางหน่ึง อีกทั้งธรรมชาติของมนุษยทุ์กคนไม่วา่เป็นเพศใด 
ลว้นแลว้แต่มีความตอ้งการความสวยงาม ดูดีในสายตาของบุคคลอ่ืน ท าให้ผูพ้บเห็นเกิดความประทบัใจ ซ่ึง
รูปลกัษณ์ภายนอกก็เป็นด่านแรกท่ีผูค้นไดพ้บเห็น ผูบ้ริโภคส่วนมากไม่วา่หญิงหรือชาย ต่างให้ความส าคญั
เก่ียวกับความสวยความงามท่ีอยู่บนศีรษะ นั้นก็คือ ผมของผูบ้ริโภคท่ีผูบ้ริโภคพยายามคิดทรงผมและ
ดดัแปลงทรงผมท าให้ดูอ่อนเยาว ์เพราะในการประกอบอาชีพในปัจจุบนั ตอ้งมีบุคลิกภาพท่ีดูดีอยู่เสมอ 
โดยเฉพาะความงามและบุคลิกภาพ โดยเฉพาะงานบริการท่ีตอ้งพูดคุยกบัผูบ้ริโภคตลอดเวลา เพื่อภาพพจน์
ของบริษทัและของตนเอง ฉะนั้นการจดัทรงผม หรือ การท าทรงผมใหม่ ๆ จะท าให้ตนเองมีบุคลิกภาพท่ีดี
อยูต่ลอดเวลา และจะท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกดีกบัการใหบ้ริการและมารยาทต่อการบริการนั้น ๆ 
ธุรกิจร้านแต่งทรงผมจึงนับเป็นอีกหน่ึงธุรกิจท่ีน่าสนใจ เน่ืองจากมีอตัราการเติบโตอย่างต่อเน่ือง จาก
พฤติกรรมดา้นความงามตามวฒันธรรม และค่านิยมจากต่างประเทศ ปัจจุบนัธุรกิจร้านแต่งทรงผม ไดติ้ด
อนัดบั 1 ใน 10 ธุรกิจดาวเด่นในปี 2555 (เสาวนีย ์ไทยรุ่งโรจน์. 2555 : ออนไลน์) โดยมีแนวโน้มการ
ขยายตวัเติบโตไดดี้ ธุรกิจร้านแต่งทรงผมมีมากกว่า 117,198 ร้าน กระจายอยู่ทัว่ประเทศไทย (ส านกังาน
สถิติแห่งชาติ. 2556) โดยส่วนใหญ่เปิดร้านท าผมเป็นธุรกิจส่วนตวั จะใชเ้งินลงทุน ประมาณ 100,000 บาท 



เป็นค่าเช่าร้าน ค่าอุปกรณ์ ทั้งหลาย วสัดุและสาธารณูปโภค ธุรกิจบริการร้านแต่งทรงผมจึงกลายเป็นส่ิงท่ี
จ าเป็นส าหรับคนในยคุปัจจุบนั อาจกล่าวไดว้า่แทบจะไม่มีใครท่ีไม่เคยใชบ้ริการร้านเสริมสวยอนัเน่ืองจาก
ทุกคนต่างตอ้งการเสริมสร้างทรงผม เพื่อให้เหมาะสมกบัหน้าตา รูปร่าง และบุคลิกภาพ ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญั 
และส่งผลดีต่อตลาดธุรกิจร้านแต่งทรงผม เพราะตราบใดท่ีทุกคนไม่หยุดท่ีจะพฒันาตนเองให้สวย หล่อ ดูดี 
ธุรกิจน้ีก็สามารถเติบโตไดอ้ยา่งแน่นอน  
 ธุรกิจร้านตดัผมชายจึงนบัเป็นอีกหน่ึงธุรกิจท่ีน่าสนใจ เน่ืองจากมีอตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองจาก
พฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปของสังคมท าให้เพศชายให้ความส าคญัเร่ืองรูปลกัษณ์ภายนอกมากข้ึน รวมไป
ถึงค่านิยมจากต่างประเทศ โดยมีแนวโนม้การขยายตวัเติบโตไดดี้  ธุรกิจบริการร้านตดัผมชายจึงกลายเป็น
ส่ิงท่ีจ  าเป็นส าหรับเพศชายในยุคปัจจุบนั หากผูป้ระกอบธุรกิจมีความสามารถในดา้นการตลาด หรือมีการ
บริหารเงินท่ีดีจะช่วยใหผู้ป้ระกอบธุรกิจพฒันา และเติบโต ก็จะท าให้ผูค้นจ านวนมากสนใจเขา้มาประกอบ
อาชีพธุรกิจร้านตดัผมชาย ซ่ึงภายในเขตกรุงเทพมหานครกระจายอยู่ทัว่ทุกเขตตามแหล่งชุมชน ตลาด 
ศูนยก์ารคา้ เป็นตน้ ท าใหผู้บ้ริโภคมีทางเลือกในการเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมชายท่ีมากข้ึน 
 ดว้ยเหตุขา้งตน้น้ี ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจอยา่งยิ่งในธุรกิจร้านตดัผมชาย จึงท าการศึกษาพฤติกรรมท่ี
ส่งผลต่อการเขา้ใช้บริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจยัส่วนบุคคล และความส าคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการให้บริการ 
เพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้มากท่ีสุด และน ามาประยุกต์ใช้ในแผนธุรกิจเพื่อความ
เป็นไปไดข้องโครงการธุรกิจร้านตดัผมชายอีกต่อไป 
วตัถุประสงค์กำรวจัิย  

1  เพื่อศึกษาพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ในการเลือกใช้บริการร้านตดัผมชายในเขต

กรุงเทพมหานคร 
3  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลในการเลือกใชบ้ริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตกำรวจัิย 
ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดก้  าหนดขอบเขตของการศึกษาคน้ควา้ไว ้ดงัน้ี 

1  ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือผูท่ี้ใช้บริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทมหานคร ซ่ึงไม่ทราบ
จ านวนแน่ชดั 

2  ก ลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี  คือ กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้บริการร้านตัดผมชายในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยโดยผูว้ิจยัไดศึ้กษาถึงขนาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวนของประชากรท่ีศึกษาเป็นจ านวนมาก 
กลุ่มตวัอย่างจึงต้องมีขนาดใหญ่ ซ่ึงจะใช้วิธีการค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่าง เพื่อให้ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95 % โดยใชสู้ตรน้ี (พิมพา หิรัญกิตติ. 2552 : ออนไลน์) 

 



3  ขอบเขตดา้นระยะเวลา และสถานท่ี 
3.1  ระยะเวลา วนัท่ี 1 ตุลาคม ถึงวนัท่ี 31 ตุลาคม 2562 
3.2  สถานท่ี  ร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

4  ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา แบ่งเป็น 
4.1  ปัจจยัส่วนบุคคล 

- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

4.2  พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านตดัผมชาย 
- ร้านตดัผมชายท่ีท่านเลือกใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด   
- ท่านใชบ้ริการร้านตดัผมชายบ่อยแค่ไหน 
- ท่านสะดวกไปใชบ้ริการร้านตดัผมชายในช่วงเวลาใด 
- ท่านเดินทางมาใชบ้ริการร้านตดัผมชายดว้ยวธีิใด 
- ท่านเดินทางมาใชบ้ริการร้านตดัผมชายดว้ยวธีิใด 
- ท่านมีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านตดัผมชายแต่ละคร้ังประมาณเท่าใด 
- ในการใชบ้ริการร้านตดัผมชายแต่ละคร้ังท่านใชเ้วลาโดยประมาณเท่าใด 
- เหตุผลใดท่ีท่านเลือกเขา้ไปใชบ้ริการร้านตดัผมชาย 
- ท่านใชบ้ริการร้านตดัผมชายร้านประจ าหรือไม่ 
- ท่านนิยมใชบ้ริการท่ีร้านตดัผมในวนัใด 
- ท่านมีความประทบัใจอยา่งไร เม่ือเขา้ไปใชบ้ริการร้านตดัผมชาย 
- ปัญหาใดท่ีท่านพบบ่อยจากการเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมชาย 
- ท่านไดรั้บรู้ข่าวสารหรือรู้จกัร้านตดัผมชายจากส่ือใดมากท่ีสุด 
- การส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านตดัผมชาย 
- ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมชาย 
- คุณสมบติัของช่างตดัผมท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมชาย 

4.3  ส่วนประสมทางการตลาด 
- ดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการ 
- ดา้นราคา/ ช่องทางการช าระเงิน 
- ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 



- ดา้นบุคลากร 
- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
- ดา้นกระบวนการ 

ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
1  เพื่อน าผลสรุปทางการวิจัยมาเป็นแนวทางในการปรับปรุง และพฒันาร้านตัดผมชายเพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
2  เพื่อน าผลสรุปทางการวิจยัไปก าหนดกลยุทธ์ของธุรกิจเพื่อให้สอดคลอ้งกบัปัจจยัส่วนผสมทาง

การตลาด 
3  เพื่อเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านตดัผมชายวางแผนธุรกิจให้ตรงกบัพฤติกรรมของ

ลูกคา้ 
4  เพื่อเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการทราบถึงการเลือกลงทุนในธุรกิจร้านตดัผมชายให้ประสบ

ความส าเร็จ 
แนวคิด ทฤษฎ ีและงำนวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

ในงานวิจยัพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการเขา้ใช้บริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัได้
ด าเนินการศึกษาคน้ควา้เก่ียวกบัแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
1. แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ศิวารัตน์ ณ ปทุม และคณะ (2550 : 13) กล่าวไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา และการใชผ้ลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท า ประเด็นส าคญัของค าจ ากดัความก็คือ 
กระบวนการตดัสินใจท่ีมีอยู่ก่อน (Precede) หมายถึง ลักษณะทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในขณะใด
ขณะหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้นั้นจะมีกระบวนการทางจิตวิทยา และสังคมวิทยาท่ีมีส่วนสร้างสม และขดั
เกลาทศันคติ รวมทั้งค่านิยม จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้า่  
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีบุคคลจะท าการตดัสินใจว่าจะซ้ือสินคา้ และบริการอะไรหรือไม่ 
อยา่งไร ถา้ซ้ือจะซ้ือท่ีไหน เม่ือไร มีวธีิการซ้ือ การใชสิ้นคา้ และบริการนั้นอยา่งไร 

กล่าวโดยสรุปคือ กระบวนการเกิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเร่ิมจากปัจจยักระตุน้ภายนอกได้แก่ 
ผลิตภณัฑ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และปัจจยักระตุน้อ่ืน ซ่ึงได้แก่ เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยีการเมือง วฒันธรรม ผา่นเขา้สู่กล่องด าความรู้สึกนึกคิด (Buyer’s blackbox) ซ่ึงอยูภ่ายในของ
ผูบ้ริโภคซ่ึงถูกหล่อหลอมจากปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม สังคม ส่วนบุคคลและจิตวิทยา จากนั้นจะน าปัจจยั
กระตุน้เหล่านั้นมาประเมิน และน าไปสู่การตอบสนองเป็นพฤติกรรม  

 
 
 



2.  แนวคิด ทฤษฎีความคิดเห็นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
 ความหมายของการตดัสินใจ  การตดัสินใจ (Decision Making) เป็นกระบวนการคิดโดยใชเ้หตุผล
ในการเลือกส่ิงใด ส่ิงหน่ึงจากหลายทางเลือกท่ีมีอยูเ่พื่อใหไ้ดท้างเลือกท่ีดีท่ีสุด และตอบสนองความตอ้งการ
ของตนเองใหม้ากท่ีสุด (ลฎาภา พูลเกษม. 2550 : 8) 
 พชัรศร การันต.์  (2533 : 44) กล่าววา่ความคิดเห็น คือการแสดงออกทางเจตคติท่ีออกเป็นค าพูดเป็น
การสรุป หรือการลงความเห็นโดยอาศยัพื้นฐานความรู้ท่ีมีอยู่จากความหมายดงักล่าว สามารถสรุปไดว้่า
ความคิดเห็นเป็นการแสดงออกทางอารมณ์ ความรู้สึก การยอมรับหรือไม่ยอมรับ การเห็นดว้ยหรือไม่เห็น
ดว้ย กบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีเกิดข้ึนท่ีแต่ละบุคคลแสดงออกมาโดยสามารถแสดงออกทางการพูด การเขียน และ
การนึกคิด ทั้งน้ีความคิดเห็นยงัสามารถเปล่ียนแปลงไดต้ามกาลเวลา และสภาพแวดลอ้มท่ีเป็นอยู ่
 กระบวนการตดัสินใจ (Process of Decision Making) หมายถึง การก าหนดขั้นตอนของการ
ตดัสินใจ ตั้งแต่ขั้นตอนแรกไปจนถึงขั้นตอนสุดทา้ย การตดัสินใจโดยมีล าดบัขั้นของกระบวนการ ดงักล่าว 
เป็นการตดัสินใจโดยใชห้ลกัเหตุผล และมีกฎเกณฑ์ซ่ึงเป็นการตดัสินใจโดยใชร้ะเบียบวิธีทางวิทยาศาสตร์
เป็นเคร่ืองมือช่วยในการหาขอ้สรุปเพื่อการตดัสินใจขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจมีอยู่หลายรูปแบบ
แลว้แต่ความคิดเห็นของนกัวิชาการพลนัเกตและแอ็ตเนอร์(Plunkett and Atner. 1994 : 162)เป็น 7 ขั้นตอน 
(กุลชลี ไชยนนัตา. 2539 : 135 - 139) 

ขั้นท่ี 1 การระบุปัญหา (Define the Problem) เป็นขั้นตอนแรกท่ีมีความส าคญัอยา่งมากเพราะการ
ระบุปัญหาได้ถูกตอ้งหรือไม่ ย่อมมีผลต่อการด าเนินการในขั้นต่อ ๆ ไปของกระบวนการตดัสินใจซ่ึงจะ
ส่งผลกระทบต่อคุณภาพของการตดัสินใจดว้ย 

ขั้นท่ี 2  การระบุขอ้จ ากดัของปัจจยั (Indentify Limiting Factors) เม่ือสามารถระบุปัญหาไดถู้กตอ้ง
แลว้ผูบ้ริหารควรพิจารณาถึงขอ้จ ากดัต่าง ๆ ขององคก์ารโดยพิจารณาจากทรัพยากรซ่ึงเป็นองคป์ระกอบของ 
กระบวนการผลิตได้แก่ ก าลงัคน เงินทุน เคร่ืองจกัรส่ิงอ านวยความสะดวกอ่ืน ๆ รวมทั้งเวลาซ่ึงมกัเป็น
ปัจจยัท่ีพบอยูเ่สมอ ๆ การรู้ถึงขอ้จ ากดัหรือเง่ือนไขท่ีไม่สามารถเปล่ียนแปลงไดจ้ะช่วยให้ผูบ้ริหารก าหนด
ขอบเขตในการพฒันาทางเลือกให้แคบลงได ้ตวัอย่างเช่น ถา้มีเง่ือนไขว่าตอ้งส่งสินคา้ให้แก่ลูกคา้ภายใน 
เวลา 1 เดือน ทางเลือกของการแก้ไขปัญหาการผลิตสินคา้ไม่เพียงพอท่ีมีระยะเวลาด าเนินการมากกว่า 1 
เดือน ก็ควรถูกตดัทิ้งไป 

ขั้นท่ี 3  การพรรณนาทางเลือก (Develop Potential  Alternatives) ซ่ึงขั้นตอนต่อไปผูบ้ริหารควรท า
การพฒันาทางเลือกต่าง ๆ ข้ึนมาซ่ึงทางเลือกเหล่านั้นควรเป็นทางเลือกท่ีมีศกัยภาพ และมีความเป็นไปไดใ้น
การแกปั้ญหาให้น้อยลงหรือให้ประโยชน์สูงสุดตวัอย่างเช่น กรณีท่ีองคก์ารประสบปัญหาเวลาการผลิตไม่
เพียงพอผูบ้ริหารอาจพิจารณาทางเลือกดงัน้ี 1. เพิ่มการท างานกะพิเศษ 2. เพิ่มการท างานล่วงเวลาโดยใช้
ตารางปกติ 3. เพิ่มจ านวนพนกังานหรือ 4. ไม่ท าอะไรเลย ในการพฒันาทางเลือกผูบ้ริหารอาจขอความ
คิดเห็นจากนกับริหารท่านอ่ืน ๆ ท่ีประสบความส าเร็จทั้งภายใน และภายนอกขององคก์ารซ่ึงอาจใชว้ิธีการ
ปรึกษาหารือเป็นรายบุคคลหรือจดัการประชุมกลุ่มยอ่ยข้ึนขอ้มูลท่ีไดรั้บจากบุคคลเหล่านั้น เม่ือผนวกรวม



กบัสติปัญญา ความรู้ ความสามารถ ความคิดสร้างสรรค์ และประสบการณ์ของตนเองจะช่วยให้ผูบ้ริหาร
สามารถ พฒันาทางเลือกไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

ขั้นท่ี 4 การวิเคราะห์ทางเลือก (Analyze the Alternatives) เม่ือผูบ้ริหารไดท้  าการพฒันาทางเลือก
ต่าง ๆ โดยจะน าเอาขอ้ดี และขอ้เสียของแต่ละทางเลือกมาเปรียบเทียบกันอย่างรอบคอบ ทางเลือกบาง
ทางเลือกท่ีอยูภ่ายใตข้อ้จ ากดัขององคก์ารก็อาจท าให้เกิดผลต่อเน่ืองท่ีไม่พึงประสงค์ตามมา เช่น ทางเลือก
หน่ึงของการเพิ่มผลผลิตไดแ้ก่ การลงทุนติดตั้งระบบคอมพิวเตอร์ ซ่ึงจะช่วยให้แกปั้ญหาได ้แต่อาจมีปัญหา
เก่ียวกบัการลดลงของขวญัก าลงัใจของพนกังานในระยะต่อมา เป็นตน้ 

ขั้นท่ี 5 การเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด (Select the Best Alternative) เม่ือผูบ้ริหารไดท้  าการวิเคราะห์ 
และประเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้ผูบ้ริหารควรเปรียบเทียบขอ้ดี และขอ้เสียของแต่ละทางเลือกอีกคร้ังหน่ึง 
เพื่อพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเดียว ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดควรมีผลเสียต่อเน่ืองในภายหลงัน้อยท่ีสุด 
และให้ผลประโยชน์มากท่ีสุด แต่บางคร้ังผูบ้ริหารอาจตดัสินใจเลือกทางเลือกแบบประนีประนอมโดย
พิจารณาองคป์ระกอบท่ีดีท่ีสุดของแต่ละทางเลือก 

ขั้นท่ี 6 การน าผลการตดัสินใจไปปฏิบติั (Implement the Decision) เม่ือผูบ้ริหารไดท้างเลือกท่ีดี
ท่ีสุดแล้วก็ควรมีการน าผลการตดัสินใจนั้นไปปฏิบติัเพื่อให้การด าเนินงานเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
ผูบ้ริหารควรก าหนดโปรแกรมของการตดัสินใจ โดยระบุถึงตารางเวลาการด าเนินงานงบประมาณ และ
บุคคลท่ีเก่ียวข้องกับการปฏิบัติควรมีการมอบหมายอ านาจหน้าท่ีท่ีชัดเจน และจัดให้มีระบบการ
ติดต่อส่ือสารท่ีจะช่วยให้การตดัสินใจเป็นท่ียอมรับ นอกจากน้ีผูบ้ริหารควรก าหนดระเบียบวิธีกฎ และ
นโยบายซ่ึงมีส่วนสนบัสนุนใหก้ารด าเนินงานเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 

ขั้นท่ี 7 การสร้างระบบควบคุม และการประเมินผล (Establish a Control and Evaluation System) 
ขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการตดัสินใจ ไดแ้ก่ การสร้างระบบการควบคุม และการประเมินผลซ่ึงจะช่วย
ให้ผูบ้ริหาร ไดรั้บขอ้มูลยอ้นกลบัเก่ียวกบัผลการปฏิบติังานวา่เป็นไปตามเป้าหมายหรือไม่ ขอ้มูลยอ้นกลบั
จะช่วยใหผู้บ้ริหารแกปั้ญหาหรือท าการตดัสินใจใหม่ไดโ้ดยไดผ้ลลพัธ์ของการปฏิบติัท่ีดีท่ีสุด 
3.  แนวคิด ทฤษฎีความคิดเก่ียวกบัการบริการ 
 สมวงศ ์พงศส์ถาพร  (2550 : 66)  กล่าวไวว้า่ คุณภาพในการให้บริการเป็นทศันคติท่ีผูรั้บบริการ
สะสมขอ้มูลความคาดหวงัไวว้่าจะได้รับจากบริการ ซ่ึงหากอยู่ในระดบัท่ียอมรับได้ (Tolerance Zone) 
ผูรั้บบริการก็จะมีความพึงพอใจในการใหบ้ริการ ซ่ึงจะมีระดบัแตกต่างกนัออกไปตามความคาดหวงัของแต่
ละบุคคล และความพึงพอใจน้ีเองเป็นผลมาจากการประเมินผลท่ีไดรั้บจากบริการนั้น ณ ขณะเวลาหน่ึง  

เอนก สุวรรณบณัฑิต และภาสกร อดุลพฒันกิจ (2548 : 18) กล่าวไวว้่า “การบริการ” หมายถึง 
กิจกรรมหน่ึงหรือชุดของกิจกรรมหลายอย่างท่ีเกิดข้ึนจากการปฏิสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลหรือวตัถุอย่างใด
อยา่งหน่ึงเพื่อใหผู้รั้บบริการเกิดความพึงพอใจการบริการรวมถึงการเปล่ียนแปลงและพฒันาพฤติกรรมของ
บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริการ 

 



4.  แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ฉตัรยาพร เสมอใจ (2549 : 51 - 55) กล่าวไวว้า่ ส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing 
Mix หรือ 7P’s) หมายถึง ปัจจยัท่ีตอ้งพิจารณาเพื่อก าหนดต าแหน่งของการบริการ  และก าหนดส่วนตลาด
ของธุรกิจบริการส่วนประกอบแต่ละดา้นของส่วนประสมการตลาดจะมีผลกระทบซ่ึงกนัและกนั และตอ้ง
สอดคลอ้งกนัเพื่อให้การด าเนินงานดา้นการตลาดประสบความส าเร็จตามวตัถุประสงค ์นอกเหนือจากส่วน
ประสมทางการตลาดสาหรับสินค้าทัว่ไป ท่ีประกอบด้วย 4P’s ได้แก่ด้านผลิตภณัฑ์และการบริการ 
(Product-and-Service) ดา้นราคา (Price) ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
แลว้ ส่วนประสมการตลาดบริการยงัมีส่วนประกอบท่ีเพิ่มข้ึนมาอีก 3 ส่วนคือ ดา้นบุคลากร (People) ดา้น
กระบวนการให้บริการ (Process) ดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ (Physical-Evidence-and Presentation) โดย
สามารถอธิบายในแต่ละดา้น ไดด้งัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ (Product and Service) ในการก าหนดกลยุทธ์การบริการไม่วา่จะเป็น
ในธุรกิจท่ีผลิตสินคา้หรือบริการก็ตามต่างตอ้งพิจารณาถึงลูกคา้ในเร่ืองความจ าเป็น และความตอ้งการของ
ลูกคา้ท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑ์นั้น ๆ เป็นหลกัซ่ึงผลิตภณัฑ์ในธุรกิจบริการมีความแตกต่างจากสินคา้ทั้งด้าน
รูปแบบ และการด าเนินงานท่ีมากมายมารวมกนั ทั้งท่ีมองเห็นไดแ้ละไม่มีตวัตนหรือเป็นส่ิงท่ีผูข้ายมอบ
ใหแ้ก่ลูกคา้ 

2. ดา้นราคา (Price) ตน้ทุนของลูกคา้ท่ีตอ้งเสียไปเพื่อให้ไดม้าซ่ึงตวัผลิตภณัฑ์หรือบริการโดย
ตน้ทุนในท่ีน้ีอาจเป็นไปไดท้ั้งมูลค่าของเงินท่ีตอ้งจ่ายไปในการแลกเปล่ียนตน้ทุนค่าเดินทางตน้ทุนค่าท่ีจอด
รถรวมถึงตน้ทุนค่าเสียเวลา โดยลูกคา้จะมีการเปรียบเทียบตน้ทุนน้ีกบัคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์นั้นว่า
คุม้ค่าหรือไม่ท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้นั้น ๆ โดยตน้ทุนในการผลิตหรือการให้บริการจะพิจารณาถึงตน้ทุน (Cost) 
ของลูกคา้อยู่เป็นหลกัซ่ึงมกัจะใชร้าคาเป็นท่ียอมรับไดท้ั้ง 2 ฝ่าย คือผูข้ายไดรั้บผลก าไรเพียงพอ และผูซ้ื้อ
หรือผูใ้ชบ้ริการสามารถจ่ายได ้และไดรั้บผลประโยชน์ตามขอ้ตกลง 

3. ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) จ าเป็นท่ีตอ้งพิจารณาถึงความสะดวกสบายในการรับบริการการส่ง
มอบสู่ลูกคา้สถานท่ี และเวลาในการส่งมอบ กล่าวคือลูกคา้ควรจะเขา้ถึงง่ายท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปไดใ้นเวลา 
และสถานท่ีท่ีลูกคา้เกิดความสะดวกท่ีสุด การเลือกช่องทางในการน าส่งบริการท่ีเหมาะสมข้ึนอยูก่บัลกัษณะ
ของธุรกิจบริการแต่ละประเภท ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาถึงท าเลท่ีตั้ง (Location) เป็นส าคญั เน่ืองจากการบริการ
บางประเภทลูกคา้ตอ้งเดินทางไปยงัสถานบริการดว้ยตนเองจึงตอ้งการอาคารสถานท่ีท่ีเหมาะสม และการส่ง
มอบการบริการแก่ลูกคา้ (Service Delivery) เน่ืองจากการให้บริการเป็นกระบวนการท่ีมีลูกคา้เขา้มา
เก่ียวข้องอยู่ในกระบวนการด้วยกระบวนการในการส่งมอบบริการจะเป็นส่วนท่ีส าคญัท่ีท าให้ลูกค้า
ตดัสินใจวา่บริการท่ีพวกเขาไดรั้บคุม้ค่ากบัมูลค่าของเงินท่ีพวกเขาจ่ายไปหรือไม่ 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้าย
และลูกคา้ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติ และพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสารการตลาดของธุรกิจบริการ 



สามารถท าการส่งเสริมการตลาดได ้5 แบบ เรียกวา่ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion-Mixed) 
ซ่ึงประกอบดว้ย  

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบการเสนอขายความคิดสินคา้หรือบริการ โดยไม่
ใชพ้นกังานขาย และตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการการโฆษณาจึงมีลกัษณะเฉพาะ คือ เป็นการเสนอ
ขายสินคา้ บริการ หรือความคิดโดยการใชส่ื้อ และตอ้งการจ่ายเงินค่าส่ือโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

4.2 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงแบบ
เผชิญหนา้ระหวา่งผูข้าย และลูกคา้ท่ีคาดหวงัการขายโดยใชพ้นกังานขายถือเป็นการติดต่อส่ือสารแบบสอง
ทาง (Two Way Communication) 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) กิจกรรมระยะสั้ นท่ีใช้ส่งเสริมการขายท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใช้พนักงานขาย และการประชาสัมพนัธ์ซ่ึงสามารถกระตุน้ความ
สนใจ การทดลองใช้หรือการซ้ือของลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่ายแต่ละระดบั 
การส่งเสริมการขายอาจใชร่้วมกบัการโฆษณาหรือการขายโดยพนกังานขาย 

4.4 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) หมายถึง การติดต่อส่ือสารกบักลุ่มท่ีเป็นลูกคา้ 
และไม่ใชลู้กคา้ ซ่ึงประกอบดว้ย ประชาชนทัว่ไป พนกังานในองคก์ร ผูถื้อหุ้น และหน่วยราชการ หรืออาจ
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร ให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่ม
หน่ึง การใหข้่าวจึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การท าการตลาดท่ีมุ่งไปสู่กลุ่มผูบ้ริโภค
โดยตรง โดยอาศยัส่ือใดส่ือหน่ึงท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค หรือกลุ่มเป้าหมายให้โอกาสในการตอบกลบั อีก
ทั้งจะตอ้งมีการพฒันาฐานขอ้มูลของลูกคา้ (Customer Database) ข้ึนมาดว้ย 

5. ดา้นบุคลากร (People) หมายถึง พนกังานผูใ้ห้บริการตอ้งทาให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความพึงพอใจใน
การใชบ้ริการพนกังานควรมีความรู้ความสามารถมีทศันคติท่ีดีสามารถตอบสนองต่อลูกคา้ความน่าเช่ือถือมี
ความรับผดิชอบ ส่ือสารกบัลูกคา้ไดดี้มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหาต่าง ๆ เพื่อให้สามารถ
สร้างความพึงพอใจให้ลูกคา้ได ้ดงันั้นบริษทัธุรกิจหรือห้างร้านท่ีเป็นธุรกิจบริการจะตอ้งมีการวางแผนกล
ยทุธ์ดา้นบุคลากร โดยเร่ิมตั้งแต่การสรรหาคดัเลือก การพฒันาการฝึกอบรมรวมไปถึงการจูงใจ และปลูกฝัง
ลกัษณะท่ีจ าเป็นต่อการใหบ้ริการเพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้มากท่ีสุด 

6. ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการให้บริการแก่ลูกคา้ซ่ึงมี
หลากหลายรูปแบบ เป็นการส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกค้าเพื่อให้เกิดความรวดเร็ว และ
ประทบัใจลูกคา้ (Customer Satisfaction) เช่น การทกัทาย และตอ้นรับลูกคา้ท่ีมาติดต่อมีการแนะน า การคิด
ค่าบริการท่ีเท่ียงตรง และการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนอย่างรวดเร็วในการศึกษาคร้ังน้ีกระบวนการ
ให้บริการหมายถึงความรวดเร็ว และความเป็นมืออาชีพของระบบการให้บริการของคลินิกเสริมความงาม
ประเภทเวชกรรม อาทิเช่น ความถูกตอ้งในการให้บริการ ความรวดเร็ว และใชเ้วลาท่ีเหมาะสมขั้นตอนการ



สมคัรสมาชิกไม่ยุ่งยากซับซ้อน มีการติดตามผลการให้บริการการติดต่อสอบถามขอ้มูลทางโทรศพัท ์และ
ระยะเวลาในการรอรับบริการของลูกคา้ เป็นตน้ 

7. ดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึง การพฒันารูปแบบ
การให้บริการท าไดโ้ดยการสร้างคุณภาพโดยรวมหรือตอ้งแสดงให้เห็นคุณภาพของบริการโดยผา่นการใช้
หลกัฐานท่ีมองเห็นไดเ้พื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มของสถานท่ีให้บริการ และลกัษณะ
ทางกายภาพอ่ืน ๆ ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคา้ อาคารสานกังาน ท าเลท่ีตั้ง การตกแต่ง เคร่ืองมือต่าง ๆ และ
สามารถท าใหม้องเห็นภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ยา่งชดัเจน 
งำนวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 จากการศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งน้ี ท าใหค้ณะผูว้จิยัไดท้ราบวา่ หากจะด าเนินงานประกอบโครงการ
ธุรกิจร้านตดัผมให้ประสบความส าเร็จลุล่วงในการท าธุรกิจน้ีไม่ให้ลม้เหลวจะตอ้งมีการให้บริการท่ีดี มี
ความเอาใจใส่ผูบ้ริโภค และพนกังานในการให้บริการ พร้อมดว้ยราคาท่ีมีความยุติธรรมเหมาะสมกบัการ
ใหบ้ริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด 
วธีิด ำเนินงำนวจัิย 

การศึกษาวจิยัเร่ืองพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร ได้
ท าการศึกษาค่าในเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และท าการเก็บข้อมูลโดยการส ารวจ (Survey 
Method) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บขอ้มูล จากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์มา
หาค่าความส าคญัของปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านตดัผมชาย เขตกรุงเทพมหานคร  เพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวผู้ว้จิยัไดด้ าเนินการศึกษาวจิยั โดยมีเน้ือหาสาระส าคญัในการด าเนินการตามล าดบั
ต่อไปน้ี 

1. การก าหนดประชากร และการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้ใช้บริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีไม่ทราบ

จ านวนแน่ชดั 
กลุ่มตัวอย่าง ท่ีใช้ในการวิจัยค ร้ัง น้ี  คือ ก ลุ่มตัวอย่าง ท่ีใช้บริการร้านตัดผมชายใน เขต

กรุงเทพมหานคร โดยวิธีการเจาะจงพื้นท่ีในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบขนาดประชากรท่ีแน่ชัด 
ผูว้ิจยัจึงค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบใชสู้ตรไม่ทราบจ านวนประชากร ดงันั้นขนาดตวัอย่างสามารถ
ค านวณได้โดยก าหนดระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 (กลัยา 
วาณิชยบ์ญัชา. 2548 : 28) 

2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaires) ซ่ึงผูว้ิจยัสร้างข้ึน เพื่อศึกษา ”
พฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร”  โดยแบบสอบถามน้ี โดยมี
รายละเอียดในแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ตามล าดบั ดงัน้ี 



 ส่วนท่ี  1 แบบสอบถามเ ก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ใช้บริการร้านตัดผมชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงลกัษณะเป็นค าถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก ( Multiple Choices Question)  จ านวน 5 
ขอ้ โดยในแต่ละขอ้ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซ่ึงลกัษณะเป็นค าถามท่ีมีหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choices Question) 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านตดัผมชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ส าหรับธุรกิจบริการ.7-ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ
ให้บริการ โดยแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค าตอบ (Rating Scale Question) ซ่ึงจดั
อยู่ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยให้เลือกค าตอบได้เพียงค าตอบเดียว 
แบ่งเป็น 5 ระดบัโดยมีเกณฑก์ารใหร้ะดบัความส าคญัดงัน้ี 

ระดับควำมส ำคัญ ระดับคะแนน 
มากท่ีสุด 5 
มาก 4 
ปานกลาง 3 
นอ้ย 2 
นอ้ยท่ีสุด 1 

โดยความกวา้งของอนัตรภาคชั้น ซ่ึงไดม้าจากการค านวณโดยการใช้สมการทางคณิตศาสตร์ดงัน้ี 
(บุญชม ศรีสะอาด, 2542 : 82 อา้งอิงใน พวงผกา วรรธนะปกรณ์,2556) 

ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะ เป็นแบบสอบถามปลายเปิด (Open-Ended Response Question) โดยมี
ลกัษณะเป็นแบบสอบถามท่ีสามารถแสดงความคิดเห็น ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal 
Scale) 

3. วธีิการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบบสอบถามท่ีคณะผูว้ิจยั

สร้างข้ึน มีขั้นตอนในการสร้าง ดงัน้ี 
1. ศึกษาขอ้มูลจากต ารา เอกสาร และงานวิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อท่ีจะน ามาเป็นแนวทางใน

การสร้างแบบสอบถาม 
2. น าขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีได้มาสร้างขอ้ค าถาม โดยได้มีการน ากรอบแนวความคิดมาเป็นปัจจยั

หลกัในการสร้างค าถามใหส้อดคลอ้งกบัเน้ือหา และวตัถุประสงคข์องงานวจิยั 
3. น าแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามให้มีความ

สมบูรณ์ และถูกตอ้งก่อนน าไปใช ้



4. น าแบบสอบถามท่ีแก้ไข และปรับปรุง ตามค าแนะน าของอาจารย์ท่ีปรึกษามาท าการ
ทดสอบกบัประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 คน 

5. น าแบบสอบถามท่ีรวบรวมได้มาท าการทดสอบหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ของ
แบบสอบถาม โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปในการค านวณ โดยค่าความเช่ือมัน่ท่ีไดต้อ้งไม่
นอ้ยกวา่ 80% 

6. น าแบบสอบถามมาแก้ไข และปรับปรุงให้มีความสมบูรณ์มากยิ่งข้ึน เพื่อใช้ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 

7. จดัพิมพแ์บบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ 
8. น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัจ  านวน 

400 คน 
4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยมีการเก็บขอ้มูล 2 ส่วนตาม
ขั้นตอนดงัน้ี 

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีรวบรวมจากแบบสอบถามมีขั้นตอนดงัน้ี 
1.1.   น าแบบสอบถามท่ีไม่เป็นทางการ 30 ชุดไปทดสอบกบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีไม่ใช่กลุ่ม

ตวัอยา่งเพื่อท่ีจะน ามาปรับปรุง และพฒันาใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึนแลว้ค่อยน าไป
สอบถามกบักลุ่มผูบ้ริโภคอีก จ านวน 400 ชุด กบักลุ่มตวัอยา่งในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในเดือนตุลาคม ใชร้ะยะเวลาในการเก็บขอ้มูล คร้ังน้ี 7 วนั 

1.2.   ผูว้จิยัรวบรวมน าแบบสอบถามท่ีไดไ้ปตรวจสอบความถูกตอ้งก่อนน ามาวิเคราะห์หา
ค่าทางสถิติต่อไป 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ขอ้มูลส่วนน้ีไดม้าจากการศึกษาคน้ควา้ ซ่ึงไม่ไดเ้ก็บ
รวบรวมจากกลุ่มประชากรตวัอยา่งโดยตรง แต่เก็บรวบรวมจากแหล่งอ่ืน ๆ เช่น เอกสาร
วชิาการ ผลงานวจิยั วทิยานิพนธ์ และเวบ็ไซตเ์พื่อใหข้อ้มูลประกอบการวจิยัในคร้ัง 

5. การจดักระท าขอ้มูล 
การจดักระท าขอ้มูล หลงัจากท่ีผูว้ิจยัไดท้  าการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามทั้งหมดแลว้ ผูว้ิจยั

ไดน้ าเอาแบบสอบถามดงักล่าวมาด าเนินการต่าง ๆ ดงัน้ี 
1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามทั้งหมดมาตรวจสอบดูความสมบูรณ์ถูกตอ้ง

ของแบบสอบถาม และท าการคดัแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยมาลงรหสัตามท่ีก าหนดไวล่้วงหนา้ 
3. การประมวลผลขอ้มูล (Data Processing) น าขอ้มูลท่ีลงรหัสไวเ้รียบร้อยแล้วไปบนัทึก โดยใช้

คอมพิวเตอร์เพื่อการประมวลผลข้อมูล โดยใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูปส าหรับงานวิจัยทาง
สังคมศาสตร์ เพื่อหาค่าทางสถิติ 



6. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
การวิเคระห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นสถิติท่ีบรรยายคุณลกัษณะของ

ส่ิงท่ีตอ้งการศึกษาจากกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง โดยเฉพาะอาจจะเป็นกลุ่มเล็กหรือกลุ่มใหญ่ ผลท่ีไดจ้าก
การศึกษาไม่สามารถน าไปอา้งอิงถึงกลุ่มประชากร (Population), ร้อยละ (Percentage), ค่าเฉล่ีย 
(Mean), ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไป ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน ค านวณโดยการหาค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านตัดผมชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ร้านตดัผมชายท่ีท่านเลือกใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด ,ท่านใชบ้ริการร้านตดัผมชาย
บ่อยแค่ไหน ,ท่านสะดวกไปใช้บริการร้านตดัผมชายในช่วงเวลาใด ,ท่านเดินทางมาใชบ้ริการร้าน
ตดัผมชายดว้ยวิธีใด ,บริการเสริมใดบา้งท่ีท่านเลือกใช้นอกเหนือจากการจดัแต่งทรงผม ,ท่านมี
ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านตดัผมชายแต่ละคร้ังประมาณเท่าใด ,ในการใชบ้ริการร้านตดัผมแต่ละ
คร้ัง ท่านใชเ้วลาโดยประมาณเท่าใด ,เหตุผลใดท่ีท่านเลือกเขา้ไปใชบ้ริการร้านตดัผมชาย ,ท่านใช้
บริการร้านตดัผมชายร้านประจ าหรือไม่ ,ท่านนิยมใช้บริการท่ีร้านตดัผมในวนัใด ,ท่านมีความ
ประทบัใจอยา่งไร เม่ือเขา้ไปใชบ้ริการร้านตดัผม ,ปัญหาใดท่ีท่านพบเจอในการใช้บริการร้านตดั
ผมชาย ,ท่านไดรั้บรู้ข่าวสารหรือรู้จกัร้านตดัผมชายจากส่ือใดมากท่ีสุด ,การส่งเสริมการขายรูปแบบ
ใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านตดัผมชาย ,ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจเข้าใช้บ
บริการร้านตดัผมชาย ,คุณสมบติัของช่างตดัผมท่ีท่านตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมชาย ค านวณ
โดยการหาค่าเฉล่ีย (Mean), ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์/ 
บริการ ดา้นราคา /ช่องทางการช าระเงิน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ ค านวณโดยการหา
ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
 ส่วนท่ี 4 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม เป็นแบบสอบถามปลายเปิด (Open-Ended Response 
Question) โดยลกัษณะแบบสอบถามท่ีสามารถแสดงความคิดเห็นในการรับบริการอ่ืน ๆ ใชร้ะดบั
การวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) เม่ือไดค้  าตอบจากค าถามปลายเปิดในแต่ละขอ้ 
จากนั้นจะท าการสรุปค าตอบโดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
 
 
 

 



สรุป อภิปรำยผลและข้อเสนอแนะ 
 การศึกษาคน้ควา้ในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมชายในเขต
กรุงเทพมหานครโดยเปรียบเทียบจากปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้
เฉล่ียต่อเดือน พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค ระดบัความส าคญัในการเลือกใชบ้ริการร้านตดัผมชาย 
เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาข้อมูลในการวางแผนการตลาดในอนาคต และเพื่อเพิ่มคุณภาพในการ
ใหบ้ริการ เพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการสูงสุดของผูใ้ชบ้ริการต่อไป 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการเขา้ใช้บริการร้านตดัผมชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ดงัน้ี 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไป พบว่าผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 20 – 24 ปี ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี ส่วนใหญ่อาชีพอาชีพลูกจา้งทัว่ไป พนกังานบริษทั และเม่ือจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนอยูใ่นระดบัรายได ้10,001 – 20,000 บาท 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมที่ส่งผลต่อกำรเข้ำใช้บริกำรร้ำนตัดผมชำยในเขต
กรุงเทพมหำนคร  
จากการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่ ใช้บริการร้านตดัผมใกล้ท่ีพกัอาศยับ่อยท่ีสุด เลือกใช้บริการ 1 คร้ัง/เดือน 
ช่วงเวลาท่ีสะดวกไปใชบ้ริการ 18.01 – 20.00 น. เดินทางมาใชบ้ริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร
โดยรถยนต์ส่วนตวั บริการเสริมท่ีนอกเหนือจากการจดัแต่งทรงผมไดแ้ก่ โกน หรือแต่งหนวด/ เคราบ่อย
ท่ีสุด ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร 101 – 200 บาท ใชเ้วลาในการเขา้รับ
บริการโดยเฉล่ีย 30 – 60 นาที เขา้ไปใชบ้ริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานครเพราะใกลท่ี้พกัอาศยั 
ใชบ้ริการกบัช่างตดัผมประจ าใชบ้ริการร้านตดัผมวนัเสาร์ – อาทิตย ์ความประทบัใจเม่ือเขา้ใชบ้ริการร้านตดั
ผมชายในเขตกรุงเทพมหานครช่างฝีมือดี อธัยาศยัดี ไม่มีปัญหาท่ีพบในการเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมชายใน
เขตกรุงเทพมหานคร ไดรั้บข่าวสารหรือรู้จกัร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเพื่อนหรือคนรู้จกั
แนะน า การส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร คือ
การจดัโปรโมชัน่ 1 แถม 1 เม่ือแนะน าเพื่อนมาใชบ้ริการ ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการร้าน
ตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร ใช้บริการร้านตดัผมด้วยตวัเอง คุณสมบติัของช่างตดัผมท่ีท าให้ท่าน
ตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการช่างตดัผมท่ีมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี 
 ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมที่ส่งผลต่อกำรเข้ำใช้บริกำรร้ำน
ตัดผมชำยในเขตกรุงเทพมหำนคร  

จากการวิเคราะห์ระดบัความส าคญัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมท่ี
ส่งผลต่อการเขา้ใชบ้ริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ขอ้มูลโดยรวมของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดอยูใ่นระดบัมาก และสามารถจ าแนกขอ้มูลในแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 



ด้านผลิตภณัฑ์/ บริการ (Service) พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์/บริการ 
โดยรวมอยูใ่นระดบัความส าคญัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 1 
ขอ้ 

ดา้นราคา/ ช่องทางการช าระเงิน (Price) พบว่าปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบั
ความส าคญัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญัระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้ 

ด้านการจดัจ าหน่าย (Place) พบว่าปัจจยัทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับ
ความส าคญัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ อยูใ่นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 1 ขอ้ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบว่าปัจจัยทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 
โดยรวมอยูใ่นระดบัความส าคญัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัความส าคญัมาก 

ดา้นบุคลากร (People) พบวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคลากร โดยรวมอยูใ่นระดบัความส าคญัมาก 
และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ทุกขอ้มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) พบวา่ปัจจยัทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยูใ่นระดบั
ความส าคญัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ทุกขอ้มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 

ด้านกระบวนการ (Process) พบว่าปัจจัยทางการตลาดด้านกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดับ
ความส าคญัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ทุกขอ้มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
อภิปรำยผลกำรวจัิย 
ผลการวิจยัพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการเขา้ใช้บริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร ในคร้ังน้ีไดน้ า
ผลสรุปมาเช่ือมโยงกบังานวิจยั ทฤษฎี และวิทยานิพนธ์ท่ีเก่ียวขอ้งเขา้ดว้ยกนัเพื่ออธิบายวตัถุประสงค์การ
วจิยั ดงัน้ี 

ผลการศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนอยูใ่นระดบัรายได ้10,001 – 20,000 บาท ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พชัรภรณ์ พงษอ์ารี. (2559 : 
ออนไลน)์ ศึกษาการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในมุมมองของผูรั้บบริการร้านเสริมสวยในเขต
เทศบาลเมืองปทุมธานี  
ข้อเสนอแนะ 

1. ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากงานวจิยั 
ไม่มีผูต้อบแบบสอบถามเสนอขอ้แนะน าในงานวจิยัในคร้ังน้ี 

2. ขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังต่อไป 
ในการท าวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการเขา้ใช้บริการร้านตดัผมชายในเขตกรุงเทพมหานคร ควร
ศึกษากลุ่มตวัอย่างอ่ืน ๆ นอกเหนือจากกลุ่มตวัอย่างในเขตกรุงเทพมหานคร หรือขยายเขตพื้นท่ีท่ีท าการ
ส ารวจกลุ่มประชากรใหค้รอบคลุมทุกพื้นท่ี เพื่อใหข้อ้มูลของงานวจิยัมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 
 


