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Abstract 
This research aims to examine the relationship between the Service Marketing Mix (7Ps) and customers' 
decisions to choose vintage-style barbershops in Sing Buri Province. Building upon the research conceptual 
framework developed through the literature review in the first article, this study proceeds to an empirical 
investigation. The sample consisted of 400 customers who had used vintage-style barbershop services in Sing 
Buri Province, selected through purposive sampling. Data were collected using a questionnaire and analyzed 
using descriptive statistics and Pearson Correlation Analysis. The results revealed that the majority of 
respondents belonged to Generation Z, with an average monthly income of 15,001–25,000 Baht. The overall 
level of the Service Marketing Mix (7Ps) was high (x ̄ = 4.43, S.D. = 0.43), with the Place dimension recording 
the highest mean score (x ̄ = 4.57, S.D. = 0.47). All seven dimensions of the Service Marketing Mix were found 
to have a statistically significant positive relationship with customers' service-choice decisions at the 0.01 level, 
with the Process dimension yielding the highest correlation coefficient (r = 0.796). The findings have significant 
academic and practical implications for vintage barbershop entrepreneurs seeking to develop experience-based 
marketing strategies. 
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บทคดัย่อ 
การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) กบัการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายสไตลว์นิเทจของลูกคา้ในจงัหวดัสงิหบ์ุร ีโดยน ากรอบแนวคดิการวจิยัทีพ่ฒันาขึน้ในบทความ
วจิยัฉบบัแรกมาด าเนินการวจิยัเชงิประจกัษ์ต่อ ตวัอย่างคอืลูกคา้ผูใ้ชบ้รกิารรา้นตดัผมชายสไตล์วนิเทจในจงัหวดัสงิหบ์ุร ี
จ านวน 400 คน เก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติพรรณนาและสถิติสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน 
ผลการวจิยัพบว่า ตวัอย่างส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่ม Generation Z มรีายได้เฉลี่ย 15,001–25,000 บาทต่อเดอืน ระดบัส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x ̄ = 4.43, S.D. = 0.43) โดยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด (x ̄ = 4.57, S.D. = 0.47) และส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทัง้ 7 ด้านมคีวามสมัพนัธ์เชงิบวกกบัการ
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยดา้นกระบวนการมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์สงูสุด (r = 
0.796) ผลการวจิยัใหน้ัยส าคญัเชงิวชิาการและเชงิปฏบิตัสิ าหรบัผูป้ระกอบการรา้นตดัผมชายสไตล์วนิเทจในการพฒันา
กลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ 
ค าส าคญั: รา้นตดัผมชายสไตล์วนิเทจ, ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7Ps, การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร, พฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค, จงัหวดัสงิหบ์ุร ี
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บทน า 
ความส าคญัของปัญหาและความเป็นมา 
แนวโน้มการดูแลภาพลกัษณ์และบุคลกิภาพของผูช้ายในยุคปัจจุบนัไดร้บัความสนใจเพิม่มากขึน้อย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้
ธุรกิจร้านตดัผมชายมกีารพฒันาและปรบัเปลี่ยนรูปแบบการให้บรกิารใหส้อดคล้องกบัความต้องการของลูกคา้ หนึ่งใน
รปูแบบทีไ่ดร้บัความนิยมในชว่งไม่กีปี่ทีผ่่านมา คอื "รา้นตดัผมชายสไตลว์นิเทจ" (Vintage Barber Shop) ซึง่มเีอกลกัษณ์
เฉพาะตวัทัง้ดา้นการตกแต่งรา้น บรรยากาศ การใหบ้รกิาร รวมถงึเทคนิคการตดัและการจดัทรงทีย่อ้นยุคสู่วฒันธรรมและ
สุนทรยีศาสตร์ในอดตี อนัสะท้อนรสนิยมและอตัลกัษณ์ของผู้ใช้บรกิารได้เป็นอย่างดี (พชัรนันท์ วฒันพงศ์ผาสุข และ 
เฉลมิพล ทพัซา้ย, 2569) ศูนยว์เิคราะหเ์ศรษฐกจิ ททีบี ี(ttb analytics, 2568) ประเมนิว่าตลาดเสรมิความงามไทยปี 2568 
มมีูลค่าราว 75,000 ล้านบาท โดยกลุ่มลูกค้าชายวยัรุ่นขยายตวัสูงถึง 65% และกลุ่มผู้ชายวยัท างานขยายตวัประมาณ 
20% ซึง่สะทอ้นใหเ้หน็ถงึโอกาสทางธุรกจิทีส่ าคญัของรา้นตดัผมชายสไตลว์นิเทจในประเทศไทย ในภาพรวมอุตสาหกรรม
เสรมิความงามของไทยช่วงปี 2562–2566 มรีายไดเ้ตบิโตเฉลี่ย 14% ต่อปี และแนวโน้มผูช้ายใส่ใจภาพลกัษณ์มากขึน้ยงั
หนุนตลาดผลติภณัฑ์ดูแลผวิ (Men's Grooming) ซึ่ง Global Market Insights คาดว่าตลาดโลกจะเติบโตเฉลี่ย 5.6% 
ในช่วงปี 2567–2575 ส าหรบัจงัหวดัสงิห์บุร ีแมจ้ะเป็นจงัหวดัขนาดเลก็ถงึขนาดกลาง แต่มพีฒันาการทางเศรษฐกจิและ
สงัคมทีก่้าวหน้า ประชากรในเขตเมอืงมแีนวโน้มใส่ใจบุคลกิภาพและการดูแลตนเองมากขึน้ ส่งผลใหร้า้นตดัผมสไตล์วนิ
เทจเริม่เป็นทีรู่จ้กัและไดร้บัความนิยมในกลุ่มลูกคา้ผูช้าย อย่างไรกด็ ียงัไม่มงีานวจิยัเชงิประจกัษ์ทีช่ดัเจนเกีย่วกบัปัจจยัที่
มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นตดัผมสไตล์วนิเทจในพืน้ทีแ่ห่งนี้ ท าใหผู้ป้ระกอบการไม่สามารถวางแผนกลยุทธ์
การตลาดและพฒันาบรกิารใหต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างเตม็ประสทิธภิาพ 
การทบทวนวรรณกรรมและกรอบแนวคิดการวิจยั 
บทความวจิยันี้สบืเนื่องมาจากบทความวจิยัระยะที ่1 ของผูเ้ขยีน ทีน่ าเสนอใน 46th National and International Virtual 
Conference on Multidisciplinary Research (NIVCMR 3/2026) ชื่อ "ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นตดั
ผมชายสไตล์วนิเทจ: การพฒันากรอบแนวคดิการวจิยั" ซึ่งใชร้ะเบยีบวธิกีารวจิยัเชงิเอกสารสงัเคราะห์วรรณกรรมจากปี 
ค.ศ. 2016–2025 และพบว่า กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในบรบิทนี้ขยายออกไปเกนิกว่าคุณประโยชน์เชงิประโยชน์
ใชส้อย โดยรวมถงึมติดิา้นสุนทรยีศาสตร์และการสร้างอตัลกัษณ์ทีเ่ชื่อมโยงกบั "เศรษฐกจิแห่งความคดิถงึ" (Nostalgia 
Economy) กรอบแนวคดิทีพ่ฒันาขึน้ในบทความดงักล่าวไดบู้รณาการส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7Ps ในฐานะตวั
แปรต้นทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิาร 5 ขัน้ตอน โดยเน้นบทบาทส าคญัของดา้นผลติภณัฑ ์ลกัษณะทาง
กายภาพ และการส่งเสรมิการตลาด ในการสื่อสญัญะเชงิวนิเทจ (vintage semiotics) (วฒันพงศ ์ผาสุข และ เฉลมิพล ทพั
ไทย, 2569) ดงัทีแ่สดงใน ภาพที ่1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ตวัแปรต้น  ตวัแปรตาม 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านตดัผมชายวินเทจ 

ในจงัหวดัสิงห์บุรี 
1) ดา้นผลติภณัฑ ์  1) การตระหนักถงึปัญหาหรอืความตอ้งการ 
2) ดา้นราคา  2) การคน้หาขอ้มลู 
3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  3) การประเมนิทางเลอืก 
4) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  4) การตดัสนิใจซื้อ 
5) ดา้นบุคลากร  5) พฤตกิรรมหลงัการซื้อ 
6) ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ   
7) ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร   

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิการวจิยั 

ค าถามการวิจยั 
1. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ของรา้นตดัผมชายสไตลว์นิเทจในจงัหวดัสงิหบ์ุร ีอยู่ในระดบัใด? 
2. การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายสไตลว์นิเทจของลูกคา้ในจงัหวดัสงิหบ์ุร ีอยู่ในระดบัใด? 
3. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายสไตล์วนิเทจของ
ลูกคา้ในจงัหวดัสงิหบ์ุรหีรอืไม่ อย่างไร? 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
1. เพื่อศกึษาระดบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ของรา้นตดัผมชายสไตล์วนิเทจในสายตาของลูกคา้ในจงัหวดั
สงิหบ์ุร ี
2. เพื่อศกึษาระดบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายสไตลว์นิเทจของลูกคา้ในจงัหวดัสงิหบ์ุรี 
3. เพื่อทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) กบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นตดัผมชาย
สไตลว์นิเทจของลูกคา้ในจงัหวดัสงิหบ์ุร ี
 
วิธีการวิจยั 
การออกแบบการวิจยั 
การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) รูปแบบการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืหลกัในการเก็บรวบรวมขอ้มูล (Questionnaire) ซึ่งสอดคล้องกบัวตัถุประสงค์การวจิยัทีมุ่่ง
ทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรเชิงปริมาณในบริบทของการตลาดบริการ การออกแบบการวิจัยมีตัวแปรต้น 
(Independent Variable) ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ประกอบดว้ย (1) ดา้นผลติภณัฑ์ (2) ดา้นราคา 
(3) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (4) ด้านการส่งเสรมิการตลาด (5) ด้านบุคคล (6) ด้านลกัษณะทางกายภาพ และ (7) 
ดา้นกระบวนการ และตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายสไตลว์นิเทจ 5 
ขัน้ตอน ตามกรอบแนวคดิของ Kotler และ Keller (2016) 
ประชากรและตวัอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวจิยั ได้แก่ ลูกค้าที่เคยใช้บรกิารร้านตดัผมสไตล์วนิเทจในจงัหวดัสงิห์บุร ีซึ่งครอบคลุมพื้นที่เขต
เทศบาลและอ าเภอหลกัในจงัหวดัที่มรี้านตดัผมสไตล์วนิเทจเปิดใหบ้รกิาร เนื่องจากประชากรมขีนาดไม่ทราบแน่นอน 



 

ผูว้จิยัจงึก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใชสู้ตรของ Cochran (1953) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ค่าความคลาดเคลื่อน 5% ได้
ขนาดตัวอย่างขัน้ต ่า 385 คน และเก็บข้อมูลเพิ่มเติมเป็น 400 คน การสุ่มตัวอย่างใช้วิธกีารสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) เน่ืองจากตอ้งการเขา้ถงึกลุ่มผูท้ีเ่คยใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายสไตลว์นิเทจโดยตรง ซึง่มคีวามส าคญั
ต่อการใหข้อ้มลูเชงิลกึเกีย่วกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารไดอ้ย่างเหมาะสม 
เคร่ืองมือการวิจยั 
แบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นเครื่องมอืวจิยัแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนที ่1 ขอ้มูลประชากรศาสตร์ (ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ
แบบสอบถาม) ส่วนที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ซึ่งวดัด้วยมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating 
Scale) ตามแนวทางของ Likert (5 = เหน็ดว้ยอย่างยิง่, 4 = เหน็ดว้ย, 3 = ปานกลาง, 2 = ไม่เหน็ดว้ย, 1 = ไม่เหน็ดว้ย
อย่างยิ่ง) และส่วนที่ 3 การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 5 ขัน้ตอน วดัด้วยมาตราส่วนเดียวกัน การแปลความหมายของ
ค่าเฉลีย่ใชเ้กณฑข์อง บุญชม ศรสีะอาด (2535) ดงันี้: 4.51–5.00 = มากทีสุ่ด, 3.51–4.50 = มาก, 2.51–3.50 = ปานกลาง
, 1.51–2.50 = น้อย, 1.00–1.50 = น้อยทีสุ่ด 
การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือด าเนินการ 2 ขัน้ตอน ได้แก่ (1) การตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content 
Validity) โดยผูท้รงคุณวุฒ ิจ านวน 5 ท่าน ซึง่มคีวามเชีย่วชาญดา้นการตลาดบรกิาร พฤตกิรรมผูบ้รโิภค และธุรกจิรา้นตดั
ผม เพื่อใหข้อ้เสนอแนะและปรบัปรุงแบบสอบถามใหม้คีวามเหมาะสม และ (2) การทดสอบค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) 
โดยใชค้่าสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาค (Cronbach's Alpha Coefficient) ซึง่ผ่านการประเมนิระดบัทีย่อมรบัได ้
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การเกบ็รวบรวมขอ้มลูด าเนินการระหว่างเดอืนพฤศจกิายนถงึเดอืนธนัวาคม 2568 ผูว้จิยัแจกแบบสอบถามดว้ยตนเองที่
บรเิวณร้านตดัผมชายสไตล์วนิเทจในจงัหวดัสงิห์บุร ีและเผยแพร่แบบสอบถามออนไลน์ผ่านช่องทาง Google Forms 
พร้อมส่งลงิก์ผ่าน Facebook และ Line เพื่อเขา้ถึงตวัอย่างได้อย่างครบถ้วน ได้รบัแบบสอบถามกลบัคนืครบ 400 ชุด 
(อตัราการตอบกลบั 100%) ซึง่ถูกน ามาตรวจสอบความสมบูรณ์และน าเขา้สู่กระบวนการวเิคราะหข์อ้มลูต่อไป 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวเิคราะห์ขอ้มลูด าเนินการดว้ยโปรแกรมสถติสิ าเรจ็รูป โดยใชส้ถติ ิ2 ประเภท ไดแ้ก่ (1) สถติพิรรณนา (Descriptive 
Statistics) ไดแ้ก่ ค่าความถี่ (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean: x ̄) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation: S.D.) เพื่ออธบิายลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของตวัอย่างและระดบัของตวัแปรทีศ่กึษา และ (2) 
สถติอินุมาน (Inferential Statistics) ไดแ้ก่ การวเิคราะห์สหสมัพนัธ์ของเพยีร์สนั (Pearson Correlation Analysis) เพื่อ
ทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) กบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร ทีร่ะดบันัยส าคญัทาง
สถติ ิ.05 การแปลความหมายค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ใชเ้กณฑ์ของ Hinkle, Wiersma และ Jurs (2003) ดงันี้: 0.81–
1.00 = ความสมัพนัธร์ะดบัสงูมาก, 0.61–0.80 = สงู, 0.41–0.60 = ปานกลาง, 0.21–0.40 = ต ่า, 0.01–0.20 = ต ่ามาก[^1] 
จริยธรรมการวิจยัในมนุษย ์
การวจิยันี้ผ่านการพจิารณาจากคณะกรรมการจรยิธรรมการวจิัย มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนสุนันทา (ชุดที่ 2) และไดร้บั 
หนังสอืรบัรองการยกเวน้การตรวจสอบดา้นจรยิธรรมการวจิยั เลขทีห่นังสอืรบัรอง COE. 2-157/2026 รหสัโครงการ 69-
158-2-1 ประเภทการรบัรอง ยกเวน้ (Exemption) พรอ้มระบุหลกัจรยิธรรมทีย่ดึถอืในการด าเนินงานวจิยั ไดแ้ก่ การแจง้
วตัถุประสงคแ์ละสทิธิใ์นการปฏเิสธ การรกัษาขอ้มลูเป็นความลบั และการใชข้อ้มลูเพื่อวตัถุประสงคก์ารวจิยัเท่านัน้ 
 
 
 



 

ผลการวิจยั 
ข้อมูลทัว่ไปของตวัอย่าง 
ตวัอย่างจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (รอ้ยละ 66.8) มอีายุอยู่ในกลุ่ม Generation Z (เกดิปี พ.ศ. 2540–2552) 
มากทีสุ่ด จ านวน 140 คน (รอ้ยละ 35.0) รองลงมาคอื Generation Y (เกดิปี พ.ศ. 2524–2539) จ านวน 128 คน (รอ้ยละ 
32.0) Generation X (เกดิปี พ.ศ. 2508–2523) จ านวน 62 คน (รอ้ยละ 15.5) Baby Boomer (เกดิปี พ.ศ. 2489–2507) 
จ านวน 37 คน (รอ้ยละ 9.3) และ Generation Alpha (เกดิปี พ.ศ. 2553 เป็นต้นไป) จ านวน 33 คน (รอ้ยละ 8.3) ดา้น
รายได้ ตัวอย่างส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 15,001–25,000 บาท จ านวน 106 คน (ร้อยละ 26.5) รองลงมาคอื 
25,001–35,000 บาท จ านวน 99 คน (รอ้ยละ 24.8) และต ่ากว่า 15,000 บาท จ านวน 86 คน (รอ้ยละ 21.5) ตามล าดบั 
ระดบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 
ผลการวิเคราะห์ระดบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ของร้านตัดผมชายสไตล์วินเทจในสายตาของลูกค้าใน
จงัหวดัสงิห์บุร ีพบว่าโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (x ̄ = 4.43, S.D. = 0.43) เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่าดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายมคี่าเฉลี่ยสูงสุด (x ̄ = 4.57, S.D. = 0.47) รองลงมาคอืด้านราคา (x ̄ = 4.55, S.D. = 0.45) ด้านบุคลากร (x ̄ = 
4.48, S.D. = 0.57) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (x̄ = 4.43, S.D. = 0.54) ดา้นผลติภณัฑ ์(x̄ = 4.35, S.D. = 0.58) ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด (x ̄ = 4.33, S.D. = 0.71) และด้านกระบวนการมคี่าเฉลี่ยต ่าสุด (x ̄ = 4.26, S.D. = 0.67) ตามล าดบั 
แมว้่าทุกดา้นจะอยู่ในระดบัมากทัง้สิน้ 
เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ใน **ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย** พบว่าการตกแต่งรา้นในสไตล์วนิเทจทีส่ะดุดตาและจดจ าได้
งา่ยมคี่าเฉลีย่สงูสุด (x̄ = 4.65, S.D. = 0.54) รองลงมาคอืความสะดวกในการเดนิทางมายงัรา้น (x̄ = 4.63, S.D. = 0.58) 
และการมชี่องทางตดิต่อทีห่ลากหลาย (x ̄ = 4.60, S.D. = 0.51) ใน **ด้านราคา** ขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุดคอืความรู้สกึว่า
ราคาสอดคล้องกบัคุณภาพการบรกิารที่ได้รบั (x ̄ = 4.63, S.D. = 0.58) ส่วน **ดา้นบุคลากร** พบว่าความช านาญและ
ทกัษะของช่างตดัผมมคี่าเฉลีย่สงูสุด (x̄ = 4.55, S.D. = 0.59) 
ระดบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
ผลการวเิคราะหร์ะดบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายสไตลว์นิเทจของลูกคา้ในจงัหวดัสงิหบ์ุร ีพบว่าโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก (x ̄ = 4.58, S.D. = 0.57) เมื่อพจิารณารายขัน้ตอน พบว่าขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลู (Information Search) มี
ค่าเฉลีย่สงูสุด (x̄ = 4.63, S.D. = 0.58) รองลงมาคอืขัน้ตอนการตระหนักถงึปัญหา/ความตอ้งการ (Need Recognition) (x ̄ 
= 4.60, S.D. = 0.51) ขัน้ตอนการประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) (x ̄ = 4.57, S.D. = 0.47) ขัน้ตอนการ
ตัดสินใจใช้บรกิาร (Purchase Decision) (x ̄ = 4.53, S.D. = 0.58) และขัน้ตอนพฤติกรรมหลงัการใช้บริการ (Post-
Purchase Behavior) มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด (x̄ = 4.47, S.D. = 0.68) แมย้งัคงอยู่ในระดบัมากทุกขัน้ตอน 
ความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
ผลการวเิคราะห์สหสมัพนัธ์ของเพยีร์สนั (Pearson Correlation Analysis) พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) 
ทุกดา้นมคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นตดัผมชายสไตลว์นิเทจอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 (p < .001) โดยดา้นกระบวนการมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์สูงสุด (r = 0.796) อยู่ในระดบัสูง รองลงมาคอืดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด (r = 0.506) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (r = 0.496) ด้านผลติภณัฑ์ (r = 0.453) ด้านบุคลากร (r = 
0.436) ดา้นราคา (r = 0.425) และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมคี่าต ่าสุด (r = 0.373) แต่ยงัคงมนีัยส าคญัทางสถติ ิ
 
 



 

ตารางท่ี 1 ความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) กบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(r) Sig. ระดบัความสมัพนัธ ์

ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.453** 0.001 ปานกลาง 
ดา้นราคา 0.425** 0.001 ปานกลาง 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.373** 0.001 ต ่า 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 0.506** 0.001 ปานกลาง 

ดา้นบุคลากร 0.436** 0.001 ปานกลาง 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.496** 0.001 ปานกลาง 

ดา้นกระบวนการ 0.796** 0.001 สงู 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม 0.676** 0.001 สูง 

หมายเหตุ: ** มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 
ผลการทดสอบสมมตฐิานสรุปไดว้่า สมมตฐิานทัง้ 7 ขอ้ ไดร้บัการยนืยนั กล่าวคอื ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร
แต่ละดา้น (Product, Price, Place, Promotion, People, Physical Evidence และ Process) ล้วนมคีวามสมัพนัธก์บัการ
ตัดสินใจเลือกใช้บรกิารร้านตัดผมชายสไตล์วนิเทจของลูกค้าในจงัหวดัสิงห์บุรี ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติ . 01 ทัง้สิ้น 
ผลลพัธน์ี้สอดรบักบักรอบแนวคดิทีพ่ฒันาขึน้ในบทความวจิยัระยะที ่1 (พชัรนันท ์วฒันพงศผ์าสุข และ เฉลมิพล ทพัซา้ย, 
2569) ทีเ่สนอว่า 7Ps ท าหน้าทีเ่ป็น "จุดสมัผสั" (touchpoints) ทีก่ระตุ้นและส่งเสรมิทุกขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจ
ของผูบ้รโิภค 
 

สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 
สรปุผลการวิจยัท่ีส าคญั 
งานวจิยันี้มขีอ้ค้นพบส าคญั 3 ประการ กล่าวคอื ประการแรก ตวัอย่างหลกัของร้านตดัผมชายสไตล์วนิเทจในจงัหวดั
สงิห์บุรคีอื Generation Z และ Generation Y ซึ่งมรีายไดอ้ยู่ในระดบัปานกลาง สะทอ้นใหเ้หน็ว่ารา้นตดัผมสไตล์วนิเทจ
ดงึดดูคนรุ่นใหม่ทีม่คีวามสนใจในแฟชัน่ยอ้นยุคและการสรา้งอตัลกัษณ์ผ่านรปูลกัษณ์ภายนอก (Kobozeva & Eremeeva, 
2025; Ahlberg et al., 2021) ประการทีส่อง ระดบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายและดา้นราคามคี่าเฉลีย่สงูสุด แสดงใหเ้หน็ว่าลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัความสะดวกในการเขา้ถงึบรกิาร
และความคุม้ค่าของราคา ในขณะทีด่า้นกระบวนการมคี่าเฉลี่ยต ่าสุดแต่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจสูงทีสุ่ด ซึ่งเป็นขอ้
คน้พบทีน่่าสนใจในเชงิการวจิยั ประการทีส่าม ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ทัง้ 7 ดา้นมคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวก
กับการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติ โดยด้านกระบวนการมคี่าสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์สูงสุด ( r = 
0.796) อยู่ในระดบัสงู 
นัยยะของผลการวิจยั 
ผลการวจิยัทีพ่บว่า ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารสงูทีสุ่ด (r = 0.796) มนีัยยะส าคญัทัง้
ในเชงิวชิาการและเชงิปฏบิตั ิในเชงิวชิาการ ผลนี้ยนืยนัแนวคดิของ Oshima และ Llewellyn (2024) ทีเ่สนอว่ารา้นตดัผม
เป็น "embodied experience" หรอืประสบการณ์ทีผู่กโยงกบัร่างกาย กระบวนการใหบ้รกิารตัง้แต่การตอ้นรบัจนถงึสิน้สุด
บริการจึงเป็นตัวก าหนดความพึงพอใจและการตัดสินใจกลับมาใช้บริการซ ้า ในเชิงปฏิบัติ ผู้ประกอบการควรให้



 

ความส าคญักบัการออกแบบ "กระบวนการใหบ้รกิาร" ทีส่อดรบักบัเอกลกัษณ์วนิเทจ ไม่ว่าจะเป็นขัน้ตอนการตอ้นรบั การ
จองควิ การใหค้ าปรกึษาทรงผม และการบรกิารเสรมิ (เช่น การโกนหนวดแบบคลาสสกิ) อย่างเป็นมาตรฐาน 
ผลการวจิยัที่พบว่า ด้านการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจในระดบัปานกลาง ( r = 0.506) ที่อยู่ใน
อนัดบัสองนัน้ สอดรบักบังานวจิยัของ Yusuf และคณะ (2024) ทีพ่บว่าการส่งเสรมิการตลาดส่งผลโดยตรงต่อความพงึ
พอใจของลูกค้าบาร์เบอร์ช็อป และสอดคล้องกบั Adnan และคณะ (2023) ที่ศกึษา Sherif Barbershop พบว่า Social 
Media Marketing มบีทบาทส าคญัในการสรา้ง Customer Value และน ามาสู่การตดัสนิใจใชบ้รกิาร โดยเฉพาะในยุคดจิทิลั
ทีผู่บ้รโิภค Generation Z ใช ้TikTok, Instagram และ Facebook ในการคน้หาขอ้มลูก่อนการตดัสนิใจ 
ผลการวิจยัที่พบว่า ด้านลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง ( r = 0.496) นัน้ สอดรบักบัแนวคดิ 
servicescape ที่ Ali และคณะ (2021) และ Seok (2021) เสนอว่า สภาพแวดล้อมทางกายภาพของสถานทีใ่หบ้รกิารมี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคผ่านกลไกทางอารมณ์ ส าหรบัรา้นตดัผมสไตล์วนิเทจ การตกแต่งรา้นในสไตล์คลาสสกิถอื
เป็นองค์ประกอบส าคญัที่ท าให้แตกต่างจากร้านตัดผมทัว่ไปและเป็นแรงจูงใจส าคญัในการดงึดูดลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
(Kulczynski & Hook, 2024; Bhutto et al., 2021) 
อภิปรายผลการวิจยั 
ขอ้คน้พบทีโ่ดดเด่นทีสุ่ดในการวจิยันี้คอื ดา้นกระบวนการ มคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธส์งูทีสุ่ด (r = 0.796) ทัง้ทีม่คี่าเฉลีย่
ระดบัความคดิเหน็ต ่าทีสุ่ดในบรรดา 7 ดา้น ปรากฏการณ์นี้ชีใ้หเ้หน็ว่า แมลู้กคา้จะรบัรูคุ้ณภาพกระบวนการในระดบัทีต่ ่า
กว่าด้านอื่น แต่กระบวนการใหบ้รกิารกลบัมอีิทธพิลสูงสุดต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร ผลนี้สอดคล้องกบั Arifin และ
คณะ (2020) ทีพ่บว่า Service Quality โดยเฉพาะดา้น Process มอีทิธพิลต่อความพงึพอใจและความภกัดขีองลูกคา้บาร์
เบอรช์อ็ปมากทีสุ่ด และสอดรบักบัแนวคดิ "service delivery" ที ่Wang (2023) เสนอในบรบิทของ 7Ps ว่ากระบวนการที่
ชดัเจน รวดเรว็ และสอดคลอ้งกบัการออกแบบประสบการณ์ของรา้นเป็นปัจจยัทีก่ าหนด "ความพงึพอใจสะสม" ของลูกคา้ 
ผลการวิจยัที่ส่วนประสมทางการตลาดบริการทัง้ 7 ด้านมีความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจอย่างมนีัยส าคญัทางสถิตินัน้ 
ยนืยนัความส าคญัของการบูรณาการ 7Ps อย่างครบวงจรในการวางกลยุทธ์การตลาดของธุรกจิรา้นตดัผมชายสไตล์วนิ
เทจ ซึง่สอดคลอ้งกบัผลการสงัเคราะหว์รรณกรรมในบทความวจิยัระยะที ่1 (พชัรนันท ์วฒันพงศผ์าสุข และ เฉลมิพล ทพั
ซ้าย, 2569) ทีช่ี้ใหเ้หน็ว่า 7Ps ท าหน้าทีเ่ป็น "จุดสมัผสั" ทีก่ระตุ้นและส่งเสรมิทุกขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจของ
ผูบ้รโิภค รวมถงึส่งสญัญะเชงิวนิเทจทีเ่ชื่อมโยงกบั nostalgia economy (Kobozeva & Eremeeva, 2025; Kulczynski & 
Hook, 2024) 
ข้อเสนอแนะ 
1) ขอ้เสนอแนะเชงิปฏิบตัิส าหรบัผู้ประกอบการ จากผลการวจิยั ผู้ประกอบการร้านตดัผมชายสไตล์วนิเทจในจงัหวดั
สิงห์บุรีควรให้ความส าคญักับการพฒันาใน 3 ด้านส าคญั ได้แก่ (1) การพฒันากระบวนการให้บริการ โดยออกแบบ
ขัน้ตอนบรกิารตัง้แต่การต้อนรบัจนถึงสิ้นสุดบรกิารใหส้อดรบักบัเอกลกัษณ์วนิเทจ มมีาตรฐานและสม ่าเสมอ เนื่องจาก
ดา้นนี้มอีทิธพิลสูงสุดต่อการตดัสนิใจ (2) การเสรมิสรา้งกลยุทธ์การส่งเสรมิการตลาดดจิทิลั โดยใช ้TikTok, Instagram 
และ Facebook เป็นช่องทางหลกัในการน าเสนอสไตล์รา้น ทรงผม และประสบการณ์บรกิารเพื่อกระตุ้นการคน้หาขอ้มูล
และการประเมนิทางเลอืกของลูกคา้กลุ่ม Generation Z ซึง่เป็นกลุ่มหลกั (3) การรกัษาและยกระดบัลกัษณะทางกายภาพ 
โดยธ ารงรกัษาการตกแต่งรา้นในสไตลค์ลาสสกิทีส่รา้งประสบการณ์เชงิสุนทรยีศาสตร ์(aesthetic experience) ซึง่เป็นจุด
ขายส าคญัทีแ่ตกต่างจากรา้นตดัผมทัว่ไป 
2) ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวจิยัในอนาคต งานวจิยันี้มขีอ้จ ากดัในดา้นขอบเขตพืน้ที ่เน่ืองจากมุ่งเน้นเฉพาะจงัหวดัสงิห์บุร ี
การวจิยัในอนาคตควรขยายขอบเขตไปยงัจงัหวดัอื่นหรอืระดบัภูมภิาคเพื่อใหไ้ด้ผลที่สามารถสรุปอ้างอิงได้กว้างขวาง



 

ยิง่ขึน้ นอกจากนี้ควรศกึษาในเชงิลกึเกีย่วกบับทบาทของ nostalgia และ vintage semiotics ต่อกระบวนการตดัสนิใจดว้ย
ระเบยีบวธิวีจิยัเชงิคุณภาพหรอืแบบผสมผสาน เพื่อเขา้ใจกลไกเชงิจติวทิยาทีอ่ยู่เบื้องหลงัการเลอืกใชบ้รกิารรา้นตดัผม
สไตลว์นิเทจอย่างลกึซึ้งยิง่ขึน้ 
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