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บทคดัย่อ1 
 

   การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ ของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา การศึกษาคร้ังน้ีใช้กลุ่มตวัอย่าง 385 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล การวเิคราะห์ขอ้มูลโดย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การแจก
แจงแบบที (t-test) การวิเคราะห์ความแปรปรวน การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่โดยใช ้LSD (Least 
Significant Difference) และวเิคราะห์ความสัมพนัธ์โดยใชค้่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน 
  ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุ
ระหวา่ง 26-31 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือต ่ากว่า  มีอาชีพพนกังานบริษทั/เอกชน ระดบั
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง 30,001-40,000 บาท งบประมาณท่ีก าหนดไว ้20,001-30,000 บาท  
มีระยะเวลาในการเตรียมงานล่วงหน้า 3-6 เดือน  สินค้าและบริการท่ีเลือกใช้มากท่ีสุด  คือ           
ชุดแต่งงาน ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้
ความส าคญัดา้นบุคลากรมากท่ีสุด ความส าคญัต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโดยภาพรวม
ในระดับมากท่ีสุด โดยให้ความส าคญัในขั้นตอนการตดัสินใจเข้าใช้บริการมากท่ีสุด  ผลการ
เปรียบเทียบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล
พบวา่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ี
ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทาง
การตลาดและกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์
กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
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ABSTRACT2 
 

  The purpose of this study was to examine the marketing mix affecting buyer 
decision processes of choosing wedding studio services in Hatyai District, Songkhla Province.    
A questionnaire was used for collecting data from 385 subjects. Data analysis employed 
frequency, percentage, the mean, standard deviation, t-test, Anova, the least significant difference 
(LSD) test, and Pearson Correlation. 

  The results of this study were as follows. Most subjects were female, aged 
between 26-30, gained a university education or lower, and worked for companies with the 
average income of 30,001-40,000 Baht. The study found that the planned wedding budget was 
about 20.001-30,000 Baht, and had a 3 to 6 month wedding plan. Wedding dresses were the 
topped choice of products and services. The subjects put emphasis on the marketing mix at the 
high level with personnel as the most important element. They also gave importance to decision 
processes of choosing wedding studio services at the highest level with decision steps towards 
services as the most important element. The comparison of buyer decision processes of choosing 
wedding studio services according to individual variables yielded that different genders, ages, 
educational levels and careers had effects on different decision processes at the significant level 
of 0.05. The study found that there was a positive correlation between the marketing mix and the 
decision processes of choosing the services at the significant level of 0.01. 
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กติติกรรมประกาศ3 
 

สารนิพนธ์ฉบับน้ีส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดีเน่ืองจากได้รับความกรุณาและความ
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และให้ขอ้คิดเห็นท่ีเป็นประโยชน์ อีกทั้งได้สละเวลาในการให้ค  าแนะน าแก้ไขขอ้บกพร่องของ   
สารนิพนธ์น้ีจนเสร็จสมบูรณ์ คณาจารย ์หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะวทิยาการจดัการ 
ท่ีไดป้ระสิทธ์ิประสาทวชิาความรู้ต่างๆ และใหก้ารอบรมสั่งสอนผูศึ้กษามาโดยตลอด 
  ขอขอบพระคุณนางสาวบวับูชา บุญญาพัสวี นางสาวไพลิน กระจ่างพิภพ ท่ีให้
ค  าแนะน า อธิบาย เสนอแนวทางในการจดัท า  ผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน ท่ีสละเวลาในการตอบ
แบบสอบถามเพื่อท าให้สารนิพนธ์เล่มน้ีมีความสมบูรณ์ รวมถึงเพื่อนๆ ทุกคนท่ีให้ค  าแนะน าและ
เป็นก าลงัใจในการจดัท า 

ขอกราบขอบพระคุณคุณพ่อ คุณแม่ และครอบครัวของผู ้จ ัดท าท่ีควรดูแล 
สนบัสนุน ตลอดจนใหก้ าลงัใจท าใหส้ารนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จเสร็จสมบูรณ์ 
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บทที ่1 
 

บทน า 
 

1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 

 วิถีชีวิตของคนไทยมีความเก่ียวขอ้งกบัวฒันธรรมและประเพณีมากมาย และคร้ัง
หน่ึงในชีวิตจะตอ้งเก่ียวขอ้งกบัประเพณีแต่งงานอยา่งแน่นอน ส าหรับการจดังานแต่งงานคู่สมรส
หลายคู่มกัคาดหวงัวา่จะตอ้งจดังานให้ดีท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได ้ซ่ึงประเพณีแต่งงานของไทยแต่เดิมนั้น
ใชเ้วลาจดัเตรียมงานนานหลายเดือน ตามแต่วา่เจา้ภาพตอ้งการให้งานใหญ่โตหรูหราเพียงใด ส่วน
ใหญ่ก าหนดจัดงาน 3 วนั วนัแรกเรียกว่าวนัสุกดิบ โดยมีญาติมิตรของแต่ละฝ่ายมาช่วยงาน 
ท าอาหารเล้ียงแขกท่ีมาร่วมงาน วนัท่ีสองจะเป็นวนัท่ีมีการแห่ขนัหมาก ฝ่ายเจา้สาวต้องเตรียม
หมากพลูเพื่อเชิญขนัหมาก จดัเตรียมคนล้างเทา้เจา้บ่าว เม่ือถึงเวลารดน ้ าสังข์จะมีการมอบของ
ช าร่วย เสร็จแลว้จะมีการเล้ียงฉลอง ก่อนจะถึงฤกษส่์งตวัเจา้บ่าวเจา้สาวเขา้เรือนหอจะมีผูใ้หญ่มาปู
ท่ีนอน กล่าวค าอวยพร เชา้รุ่งข้ึนก็ให้คู่บ่าวสาวท าบุญตกับาตร ตอนเยน็มีการเล้ียงฉลองกนัอีกรอบ
หน่ึงและส่งคืนส่ิงของเคร่ืองใชท่ี้หยิบยืมมากจากท่ีต่างๆ (ขนิษฐา จิตชินะกุล, 2550) จะเห็นไดว้่า
การแต่งงานในสมยัก่อนมีความยุง่ยากในหลายเร่ือง  
  แต่เม่ือยุคสมยัเปล่ียนไป ประกอบกับการได้รับวฒันธรรมจากตะวนัตกเขา้มา 
ประเพณีแต่งงานท่ีเคยจดัหลายวนัก็ลดลงเหลือวนัเดียวเพื่อปรับเปล่ียนแนวปฏิบติัให้สอดคลอ้งกบั
วถีิการด าเนินชีวติท่ีข้ึนอยูก่บัสภาวะเศรษฐกิจและรายไดเ้ป็นหลกั การแยกมาอยูเ่ป็นครอบครัวเด่ียว
มากข้ึน ขาดปฏิสัมพนัธ์ท่ีแน่นแฟ้นในครอบครัว ท าใหห้ลายขั้นตอนในประเพณีแต่งงานถูกรวบรัด
ตดัทอน แต่คู่สมรสยงัคงตอ้งมีการจดัเตรียมงานทุกอยา่ง ไม่วา่จะเป็นดา้นสถานท่ี อาหารเคร่ืองด่ืม 
การพิมพ์การ์ดแต่งงาน ท าของช าร่วย ชุดแต่งงาน แต่งหน้าท าผม การถ่ายภาพแต่งงาน การดูแล
หนา้ตาผิวพรรณ คู่สมรสบางคู่อาจจะวุน่วายเตรียมงานดว้ยตวัเอง แต่บางคู่ก็หันมาใชบ้ริการธุรกิจ 
เวดด้ิงสตูดิโอ เพื่อลดความยุง่ยากและลดระยะเวลาในการจดัเตรียม 
   การเปล่ียนแปลงดังกล่าวเกิดข้ึนอย่างชัดเจนในปี 2537 โดยการลงทุน              
ดา้นธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอ จากประเทศไตห้วนั (ธุรกิจแต่งงาน, 2542  อา้งถึงใน ปานธิดา ศรีค าหอม, 
2557)  รูปแบบการให้บริการไม่เพียงแต่ในด้านการถ่ายภาพเท่านั้น ยงัครอบคลุมไปถึงการ
ใหบ้ริการเก่ียวขอ้งกบัพิธีแต่งงานทุกอยา่ง ไม่วา่จะเป็น ชุดแต่งงาน การแต่งหนา้ ท าผม ของช าร่วย 
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การ์ดแต่งงาน แหวนแต่งงาน การถ่ายวีดีโอในงาน หรือแมก้ระทัง่บริการจดัจองสถานท่ีเพื่อจดังาน 
และด าเนินการจดัขั้นตอนพิธีกรรมต่างๆ  
   ในปัจจุบนัตลาดสินคา้และบริการดา้นเวดด้ิงสตูดิโอของไทย มีมูลค่ารวมสูงถึง 
30,000 ลา้นบาทต่อปี ซ่ึงถือวา่เป็นตลาดท่ีค่อนขา้งใหญ่และมีการแข่งขนัท่ีค่อนขา้งสูงเม่ือเทียบกบั
ภาวะเศรษฐกิจในขณะน้ี จากสถิติการจดทะเบียนสมรสพบว่า จ  านวนคู่รักท่ีมาจดทะเบียนสมรส    
มีกว่า 400,000 คู่ต่อปีนั้นเป็นกลุ่มท่ีมีการจดังานแต่งงานพร้อมมีการใช้บริการเวดด้ิงสตูดิโอ       
ราว 150,000 คู่ต่อปี (สยามธุรกิจออนไลน์, 2555) ถึงแมคู้่แต่งงานจะใชง้บประมาณในการแต่งงาน
ลดลงจากภาวะเศรษฐกิจท่ีไม่ดี จากเดิมท่ีคู่บ่าวสาวนิยมจดัการส่วนประกอบต่างๆ ดว้ยตนเอง ก็หนั
มาใชบ้ริการเวดด้ิงสตูดิโอมากข้ึน เน่ืองจากราคาแพคเกจท่ีคุม้ค่าและบริการท่ีครบวงจร ตอบโจทย ์
คู่ววิาห์เพียงแค่ก าหนดรูปแบบ และรายละเอียดของงานเพื่อสะทอ้นความเป็นตวัของตวัเอง จากนั้น
จะเป็นหนา้ท่ีของผูรั้บจดังานท่ีจะด าเนินงานจนเสร็จ จากฐานงบประมาณท่ีลูกคา้ก าหนดไว ้ท าให้
รูปแบบการแข่งขนัท่ีเกิดข้ึนจะเน้นในด้านของราคา คุณภาพการให้บริการ การจดัโปรโมชั่นลด
ราคาหรือแถมพิเศษเป็นส่ิงจูงใจ นอกจากน้ีด้านการจดัตกแต่งสถานท่ี ท าเลท่ีตั้งและบุคลากร         
ผูใ้หบ้ริการก็เป็นส่ิงส าคญัส าหรับธุรกิจน้ี 
  อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ถือไดว้า่เป็นเมืองศูนยก์ลางทางเศรษฐกิจ การคา้ 
และการคมนาคมท่ีใหญ่ท่ีสุดในภาคใต ้มีการลงทุนในธุรกิจต่างๆ  เวดด้ิงสตูดิโอเป็นหน่ึงในธุรกิจ
ท่ีมีการลงทุนจ านวนมาก ยกตวัอยา่งบริเวณจุติอนุสรณ์ ซ่ึงเป็นแหล่งท่ีตั้งร้านเวดด้ิงสตูดิโอกวา่ 20 
ร้าน และมีร้านอีกจ านวนมากกระจายทุกมุมเมือง (ณญาดา ชยัวิวฒัน์พงศ์, 2558: การส ารวจเชิง
พื้นท่ี) เน่ืองจากมีคู่แข่งขนัมากข้ึนทั้งจากร้านท่ีเพิ่งเปิดใหม่และร้านดั้ งเดิมท่ีต้องปรับตวัตาม
สถานการณ์ตลาด เศรษฐกิจ สังคมเพื่อความอยู่รอดของร้าน การท าการตลาดย่อมมีความยากข้ึน
ตามไปดว้ย จากภาวะการแข่งขนัในตลาดท่ีมีมากข้ึน ไดมี้การน ากลยทุธ์ทางการตลาดมาช่วยในการ
ด าเนินธุรกิจ จากแนวโนม้ดงักล่าว ความน่าสนใจอยูต่รงท่ีจะท าอยา่งไรให้ลูกคา้ตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของเรา ดงันั้นผูศึ้กษาจึงมีความตอ้งการท่ีจะศึกษาถึงส่วนประสมทาง
การตลาด เน่ืองจากการก าหนดความส าคญัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของร้านเวดด้ิงสตูดิโอ
เป็นส่ิงส าคญัท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกใช้บริการ การศึกษาถึงกระบวนการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการเขา้ใช้บริการ เพื่อน าผลท่ีไดไ้ปเป็นแนวทางในการวางแผนธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอใน
อนาคต และเพื่อเป็นขอ้มูลแก่ผูป้ระกอบธุรกิจไปประยุกต์ใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดและ
รูปแบบการน าเสนองานใหเ้ขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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2วตัถุประสงค์ 
 

  1. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านเวดด้ิง
สตูดิโอของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
  2. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภค 
ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
  3. เพื่อศึกษาความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเวดด้ิง
สตูดิโอของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
  4. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
    

3ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

1. ทราบถึงส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านเวดด้ิง
สตูดิโอของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

2. ทราบถึงกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภค 
ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

3. ทราบถึงความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการบริการร้าน  
เวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

4. ทราบถึงความสัมพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

5. เพื่อให้ผูป้ระกอบธุรกิจเก่ียวกบัเวดด้ิงสตูดิโอน าไปใช้ในการปรับปรุงและ
พฒันาสินคา้และบริการ เพื่อการเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 

4ขอบเขตของการศึกษา 
 

 1. ขอบเขตด้านเนือ้หา ในการศึกษาน้ีมุ่งศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยศึกษาจากส่วนประสมทางการตลาด 7 ดา้น คือ ดา้นสินคา้
และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการให้บริการ และกระบวนการตดัสินใจ 5 ขั้นตอน คือ          
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การเล็งเห็นปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจเข้าใช้บริการ และ
พฤติกรรมหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคในพื้นท่ี 
  2. ขอบเขตด้านพืน้ที่ พื้นท่ีใชใ้นการศึกษา คือ เขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 3. ขอบเขตด้านเวลา ระยะเวลาในการด าเนินงานตั้งแต่ เดือนกนัยายน 2558 ถึง 
เดือนกรกฎาคม 2559 
 

5นิยามศัพท์เฉพาะ 
  เพื่อใหเ้ขา้ใจความหมายของค าท่ีใชใ้นการศึกษาตรงกนั จึงไดนิ้ยามความหมาย
ของค าศพัทท่ี์เก่ียวขอ้งไวด้งัน้ี 
 
 1. ส่วนประสมทางการตลาด  
  หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีส่งผลให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเว
ดด้ิงสตูดิโอ ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มี 7 ประการ คือ 
    1.1  สินคา้และบริการ หมายถึง บริการถ่ายภาพแต่งงาน ถ่ายวีดีโอ ชุดแต่งงาน 
การ์ดแต่งงาน ของช าร่วย บริการรับจดังาน แต่งหน้า ท าผม อญัมณีและแหวนเพชร ท่ีทางร้านมี
ใหบ้ริการการแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงสินคา้อาจมีความหลากหลายเพื่อรองรับความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  1.2  ราคา หมายถึง การก าหนดราคาค่าบริการของแพคเกจถ่ายภาพ ชุดแต่งงาน 
การ์ดแต่งงาน รวมไปถึงสินคา้และบริการอ่ืนๆ ท่ีมีเป็นมูลค่าในรูปแบบตวัเงินท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่าย
แก่ทางร้าน ในราคาท่ีเหมาะสม มีการแจง้ราคาอยา่งชดัเจน วธีิการช าระเงิน 
   1.3  ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางในการเขา้ถึงสินคา้และบริการ หรือ
การอ านวยความสะดวกในการเขา้ถึงขอ้มูลของสินคา้และบริการ 
   1.4  การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมในการประชาสัมพนัธ์ ติดต่อส่ือสาร
ขอ้มูลของร้านเวดด้ิงสตูดิโอไปสู่ผูบ้ริโภค เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการ 
   1.5  บุคลากร หมายถึง พนกังานผูใ้ห้บริการท่ีแนะน าสินคา้และบริการ เพื่อเป็น
ขอ้มูลในการตดัสินใจแก่ผูบ้ริโภค 
   1.6  กระบวนการใหบ้ริการ หมายถึง กระบวนการเสนอขายสินคา้และบริการ การ
จดัเตรียมขอ้มูลสินคา้และบริการ 
   1.7  ลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ลกัษณะภาพรวมของร้านเวดด้ิงสตูดิโอ ทั้ง
อุปกรณ์เคร่ืองมือ ภาพลกัษณ์ ช่ือเสียง การตกแต่งภายนอก 
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 2. กระบวนการการตัดสินใจ  
  หมายถึง ขั้นตอนความคิดในการพิจารณาเลือกทางเลือกเพื่อน าไปสู่การตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มี 5 
ขั้นตอน คือ 
  2.1  การรับรู้ถึงความตอ้งการ หมายถึง ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความตอ้งการท่ีจะใช้
บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของตน 
   2.2  การแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก หมายถึง ผูบ้ริโภคมีการแสวงหาขอ้มูล
เก่ียวกบัสินคา้และบริการของร้านเวดด้ิงสตูดิโอ เพื่อประกอบการตดัสินใจ 
   2.3  การประเมินทางเลือก หมายถึง การน าขอ้มูลมาพิจารณา เปรียบเทียบ ให้
น ้าหนกัความส าคญัของความตอ้งการก่อนท่ีจะท าการตดัสินใจใชบ้ริการ 
   2.4  การตดัสินใจเขา้ใช้บริการ  หมายถึง การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการหลงัจากท่ี
ผูบ้ริโภคไดพ้ิจารณาขอ้มูลท่ีไดรั้บแลว้ 
   2.5  พฤติกรรมหลงัการซ้ือ หมายถึง ความรู้สึกต่อสินคา้และบริการหลงัใชบ้ริการ
ร้านเวดด้ิงสตูดิโอแลว้ 
 
3. ร้านเวดดิง้สตูดิโอ  
  หมายถึง ผูท่ี้ให้บริการเก่ียวกบัการแต่งงาน ทั้งชุดเคร่ืองแต่งกาย การแต่งหนา้ท า
ผม การให้บริการถ่ายภาพ ถ่ายวีดีโอ Presentation บริการจดังาน การ์ดแต่งงานและของช าร่วย บาง
ท่ีอาจรวมไปถึงอญัมณีและแหวนแต่งงาน ซ่ึงตั้งอยูใ่นอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  
 
4. ผู้บริโภค  
  หมายถึง ลูกคา้ คู่สมรส หรือคู่บ่าวสาว ท่ีเคยใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ ในเขต
พื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  
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บทที ่2 
 

แนวความคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 

   การศึกษา ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน
เวดด้ิงสตูดิโอ ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา คร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดท้บทวนแนวคิด ทฤษฎี และ
ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยมีหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
 
แนวคิด และทฤษฎ ี

1. กระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ  
2. ส่วนประสมทางการตลาด 
3. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ ของผูบ้ริโภค 
4. ธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอ 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
กรอบความคิด 
 

1แนวคิด และทฤษฎี 
 

1. กระบวนการตัดสินใจเข้าใช้บริการ  
1.1 ความหมายการตัดสินใจ 

  แม็คกรูและวิลสัน (McGrew and Wilson, 1982 อา้งถึงใน ศิริเพญ็ เยี่ยมจรรยา, 
2555) ใหค้  าจ  ากดัความของค าวา่ การตดัสินใจวา่หมายถึง การเลือกจากทางเลือกหรือตวัเลือกท่ีมีอยู ่
แต่การตดัสินใจเป็นกระบวนการ ไม่ใช่เป็นการกระท าท่ีคงท่ีไม่เปล่ียนแปลง ตรงกนัข้าม 
กระบวนการตดัสินใจเก่ียวขอ้งกบัส่ิงแวดลอ้มหรือปัจจยัรอบขา้งในภาวะท่ีผูบ้ริโภคก าลงัอยู่ใน
ขั้นตอนของการตดัสินใจ 
  วิลก้ี (Wilkie, 1994 อา้งถึงใน ศิริเพญ็ เยี่ยมจรรยา, 2555) อธิบายวา่ การตดัสินใจ
นั้นแบ่งเป็นกระบวนการ 3 ลกัษณะ ไดแ้ก่  
  (1) การตดัสินใจเพื่อแกปั้ญหาระดบัใหญ่ (Extensive problem- solving) 
หมายถึงการตดัสินใจเพื่อท่ีจะซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการท่ีไม่ไดซ้ื้อเป็นประจ า และมีราคาแพง ซ่ึงตอ้ง
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ใชค้วามพยายามและเวลาอยา่งมาก และมีความซบัซอ้นในการตดัสินใจ เช่น การท่ีผูบ้ริโภคก าลงัอยู่
ในภาวะการตดัสินใจท่ีจะเลือกใชบ้ริการบางอยา่ง เช่นโรงแรม สายการบิน รถยนต์ การตดัสินใจ
เลือกจุดหมายปลายทางการท่องเท่ียวประจ าปี ตอ้งมีการหาขอ้มูลมาก เป็นตน้  

  (2) การตดัสินใจเพื่อแกปั้ญหาระดบัเล็ก (Limited problem- solving) ในกรณี
ท่ีผูบ้ริโภคอยูใ่นภาวะท่ีตอ้งตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการท่ีมีตราสินคา้ รูปแบบ หรือลกัษณะท่ีไม่
คุน้เคย แต่มีขอ้มูลอยูบ่า้ง เช่น การเลือกร้านอาหาร เป็นตน้  

  (3) การตดัสินใจเพื่อแก้ปัญหาท่ีเกิดเป็นประจ า (Routine behaviour 
หมายความวา่ ปัญหา หรือความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึนเป็นประจ า เป็นผลให้ผูบ้ริโภคซ้ือ
สินคา้และบริการเป็นประจ า ดงันั้น การตดัสินใจจึงไม่ซบัซ้อน หรือซบัซ้อนนอ้ยท่ีสุด ลกัษณะน้ี 
ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้และบริการดี และตระหนกัไดว้า่ตวัเองชอบหรือไม่ชอบสินคา้และบริการ หรือ 
ตราสินคา้นั้นๆ เป็นผลให้ผูบ้ริโภคไม่จ  าเป็นตอ้งหาขอ้มูลมาก หรือไม่จ  าเป็นตอ้งมีขอ้มูลอะไร
เพิ่มเติม นอกจากน้ีกระบวนการตดัสินใจยงัเป็นไปดว้ยความรวดเร็ว เช่น การซ้ือสินคา้อุปโภค การ
ออกไปด่ืมประจ าหลงัเลิกงานท่ีบาร์ท่ีไปเป็นประจ า เป็นตน้  
 

 1.2 พฤติกรรมการซ้ือ (Buying Behavior)  
  Elliott, G., Rundle-Thiele, S., Waller, D. & Paladino, A. (2006, pp143, อา้งถึงใน
จิราภรณ์ เบญ็จธรรมรักษา, 2554) กล่าววา่ พฤติกรรมในการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ คือ กระบวนการ
ในการตดัสินใจและการแสดงออกของบุคคลเก่ียวกับการซ้ือและบริโภคสินค้า นักการตลาด
จ าเป็นตอ้งศึกษาปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อผูซ้ื้อและท าความเขา้ใจว่า ผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจเขา้
ใช้บริการ จริงๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งตอ้งแยกแยะให้ได้ว่าใครเป็นผูท้  าการตดัสินใจเขา้ใช้บริการ  
รูปแบบและขั้นตอนในกระบวนการซ้ืออยา่งไร  
  พฤติกรรมในการตดัสินใจเขา้ใช้บริการ ของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัออกไปตาม
ระดบัความเก่ียวพนั (Level of  Involvement) และระดบัความแตกต่างระหวา่งสินคา้ โดยสามารถ
แบ่งออกเป็น 4 ประเภทดงัภาพท่ี 2.1 
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รา
สิน

คา้
 

 ความผกูพนั  
 สูง ต ่า  

มาก 

 
พฤติกรรมการซ้ือ 

ท่ีซบัซอ้น 
 

 
พฤติกรรมการซ้ือ 

ท่ีแสวงหาความหลากหลาย 
 

 
 
 

 

นอ้ย 

 
พฤติกรรมผูซ้ื้อ 

ท่ีลดการไม่ลงรอยกนั 
 

 
พฤติกรรมการซ้ือ 

ท่ีเป็นนิสัย 
 

 
 
 

 
      

ภาพที ่2.1 ประเภทของการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 
ท่ีมา : Modified from Henry Assael, Consumer Behavior and Marketing Actionn  

(อา้งถึงใน จิราภรณ์ เบ็ญจธรรมรักษา, 2554) 
 

 1.2.1 พฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซอ้น (Complex buying behavior)  
เก่ียวขอ้งกบักระบวนการ 3 ขั้นตอน 
  (1) ผูซ้ื้อพฒันาความเช่ือของเขากบัสินคา้และบริการ 
  (2) ผูซ้ื้อพฒันาทศันคติเก่ียวกบัสินคา้และบริการ 
  (3) ผูซ้ื้อเลือกโดยคิดอยา่งรอบคอบ 
  ผูบ้ริโภคมีความยึดมัน่กบัพฤติกรรมการซ้ือท่ีซับซ้อนเม่ือเขาไปมีความเก่ียวพนั
อย่างมากกบัการซ้ือและตระหนกัถึงความแตกต่างของตรายี่ห้ออย่างชดัเจน มกัเกิดเม่ือสินคา้และ
บริการมีราคาแพง ซ้ือไม่บ่อยนกั มีความเส่ียงสูง ท าใหเ้ขาเป็นบุคคลซ่ึงมีรสนิยมใชสิ้นคา้ราคาแพง 
(Self –Expensive) ตามปรกติผูบ้ริโภคจะไม่รู้จกัเก่ียวกบัประเภทสินคา้และบริการมากนกัในกรณีท่ี
นานๆ ซ้ือท่ีเป็นของราคาสูง จึงมีความเส่ียงสูง เช่น การซ้ือรถยนต ์เป็นตน้ 
  นักการตลาดท่ีขายสินค้าและบริการท่ีมีความผูกพนัต้องเข้าใจพฤติกรรมการ
ประเมินคุณค่าและการรวบรวมขอ้มูลของผูบ้ริโภค นกัการตลาดจ าเป็นท่ีจะตอ้งพฒันากลยุทธ์ช่วย
ผูซ้ื้อใหเ้กิดการเรียนรู้เก่ียวกบัคุณสมบติัของสินคา้และบริการท่ีมีอยูก่บัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
เป็นจุดยืนหรือการวางต าแหน่งสินค้าและบริการท่ีตรงใจผูบ้ริโภค และจ าเป็นต้องสร้างความ
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แตกต่างให้คุณสมบติัของตรายี่ห้อ โดยการใชส่ื้อต่างๆเพื่ออธิบายถึงคุณประโยชน์ของตราสินคา้ท่ี
คู่แข่งขนัไม่มีแต่เรามี และพยายามจูงใจพนักงานขาย จูงใจร้านค้าและสร้างความคุน้เคยให้แก่
ผูบ้ริโภคเพื่อใหเ้กิดอิทธิพลต่อการเลือกตราสินคา้ของเราในท่ีสุด 
  1.2.2 พฤติกรรมผูซ้ื้อท่ีลดการไม่ลงรอยกนั (Dissonance-reducing buyer 
behavior)  
  บางคร้ังผูบ้ริโภคมีความชอบพอผกูพนัอยา่งมากในสินคา้ท่ีจะซ้ือ จึงท าให้เขา
เห็นถึงความแตกต่างเล็กๆ น้อยๆ ในตราสินคา้ ความชอบพอผกูพนัอย่างมากน้ีข้ึนอยู่กบัว่าสินคา้
นั้นมีราคาแพง มีการซ้ือไม่บ่อยนกั และมีความเส่ียงในการซ้ือ ในกรณีน้ีผูซ้ื้อจะเดินดูสินคา้ดงักล่าว
หลายๆ แห่งแลว้พบวา่สินคา้แต่ละตรามีความแตกต่างกนัน้อยเต็มที เขาก็จะตดัสินใจซ้ือโดยอาศยั
ความสะดวกหรือตราท่ีราคาต ่ากวา่  แต่หากผูบ้ริโภคพบวา่สินคา้มีความแตกต่างกนัอยา่งชดัเจน เขา
อาจตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาสูงกวา่ก็ได ้
  ภายหลงัการซ้ือผูบ้ริโภคอาจมีความผิดหวงัในการซ้ืออนัมีตน้เหตุมากจาก
ความรู้สึกของพวกเขา เช่น เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือแล้วย่อมเกิดความเช่ือส่ิงใหม่และจบลงด้วยการเกิด
ทศันคติใหม่ การส่ือสารทางการตลาดควรสนบัสนุนท าให้เกิดความเช่ือและการประเมินค่า ช่วยให้
ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกท่ีดีต่อตราสินคา้ท่ีเขาเลือก โดยการตอกย  ้าวา่เขาเลือกถูกตอ้งแลว้นัน่เอง 
  1.2.3 พฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นนิสัย (Habitual buying behavior)  
  สินคา้และบริการหลายอยา่งขายภายใตเ้ง่ือนไขความชอบพอผูกพนัต ่า และ
ไม่เห็นความแตกต่างลกัษณะเด่นของตราสินคา้ เช่น การซ้ือเกลือ มีความผกูพนันอ้ยมาก ผูบ้ริโภค
เพียงไปท่ีร้านและมองหาตราสินคา้ท่ีตอ้งการ หากเขาไดเ้ห็นยี่ห้อท่ีตอ้งการถือเป็นการซ้ือโดยนิสัย 
ไม่ไดมี้ความภกัดีต่อตราสินคา้ ส่ิงท่ีบ่งช้ีวา่ผูบ้ริโภคมีความผกูพนัต ่า คือ ราคาต ่า ซ้ือบ่อยมาก สินคา้
และบริการเหล่าน้ีผูบ้ริโภคไม่ไดผ้า่นกระบวนการตดัสินใจวา่ซ้ือตรงไหน ทางตรงกนัขา้มเขาไดรั้บ
ขอ้มูลจากโทรทศัน์หรือส่ิงพิมพ ์โฆษณาท่ีสร้างความคุน้เคยต่อตรา มากกวา่ความชอบพอต่อตรา ก็
คือจะพอใจในตราท่ีคุน้เคยมากกวา่ตราท่ีไม่รู้จกัคุน้เคยมาก่อน 
  หลงัการซ้ือพวกเขาไม่ไดป้ระเมินทางเลือกท่ีเขาเลือก เขามีความผูกพนักบั
ตราสินคา้ท่ีซ้ือต ่า กระบวนการซ้ือเร่ิมจากความเช่ือต่อตรา ท าให้เกิดการเรียนรู้ทางออ้มและตามมา
ดว้ยพฤติกรรมการซ้ือซ่ึงอาจจะติดตามดว้ยการประเมินผล 
  นกัการตลาดของสินคา้และบริการเหล่าน้ีตอ้งใช้ราคาและการส่งเสริมการ
ขายเป็นตวักระตุ้นให้เกิดประสิทธิภาพในการตลาด การโฆษณาทางโทรทศัน์มีประสิทธิภาพ
มากกวา่ส่ือส่ิงพิมพเ์พราะเป็นส่ือท่ีมีความผกูพนัต ่า เหมาะสมกบัการให้เกิดการเรียนรู้บ่อยกวา่ (ไม่
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ตอ้งในดูหรือฟังก็ยงัรับรู้ได)้ นกัการตลาดใชเ้ทคนิค 4 ประการในการเปล่ียนสินคา้และบริการท่ีมี
ความผกูพนัต ่าใหมี้ความผกูพนัสูงข้ึน คือ 
  (1) มีการเช่ือมโยงสินคา้และบริการกบัประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งบางอยา่ง เช่น 
ยาสีฟันเดนทิสเตมี้การเช่ือมโยงกบัการเร่ืองกล่ินปากในตอนเชา้ของคู่รัก 
  (2) สามารถเช่ือมโยงสินค้าและบริการเข้ากับสถานการณ์บุคคลท่ี
เก่ียวเน่ืองบางอย่าง เช่น โฆษณากาแฟยี่ห้อหน่ึง โฆษณาในตอนเช้า เพราะตอ้งการให้ผูบ้ริโภค
ต่ืนตวัไม่งวัเงีย เป็นการเช่ือมโยงให้เขา้กบัสถานการณ์ชีวิตประจ าวนั หรือการโฆษณาบะหม่ีก่ึง
ส าเร็จรูปตอนดึกในขณะท่ีผูบ้ริโภคก าลงัหิว 
  (3) นกัการตลาดตอ้งออกแบบโฆษณาท่ีสามารถสร้างอารมณ์ร่วมของ
บุคคลท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายใหรู้้สึกไดว้า่นัน่คือชีวติของเขา 
  (4) นกัการตลาดตอ้งเพิ่มคุณสมบติัของสินคา้และบริการ ตวัอยา่งเช่น 
การเสริมวติามินในเคร่ืองด่ืมธรรมดาๆ ใหเ้ห็นถึงความแตกต่าง 
  กลยุทธ์หล่าน้ีจะท าให้ความผูกพนัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตวัสินคา้ขยบัข้ึนจาก
ระดบันอ้ยกลายเป็นระดบัปานกลางได ้แต่ไม่ไดห้มายถึงวา่ท าใหเ้กิดความผกูพนัระดบัสูง 
  1.2.4 พฤติกรรมการซ้ือท่ีแสวงหาความหลากหลาย (Variety – seeking 
buying behavior)  
  บางคร้ังการซ้ือสินคา้และบริการท่ีมีความแตกต่างกนัหรือมีความหลากหลาย
สูงแต่ระดบัความผกูพนัต่อตรายีห่อ้จะต ่า เป็นสาเหตุให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนตรายี่ห้อไดบ้่อยๆ ข้ึนอยูก่บั
วา่ใครจะอ านวยความสะดวกใหม้ากกวา่กนั น าเสนอไดดี้กวา่กนั หรือใครมีรายการส่งเสริมการขาย  
ใครไม่มี เป็นต้น ถึงแม้ว่าผู ้บริโภคจะรับทราบว่าเป็นสินค้าและบริการท่ีแตกต่างกัน แต่ใช้
กระบวนการประเมินในการตดัสินใจเข้าใช้บริการน้อยมาก และมกัเป็นสินค้าและบริการท่ีมี
มากมายหลายตรายี่ห้อ มีการแข่งขนัสูง ราคาสินคา้ต ่า สินคา้และบริการอยูใ่นระดบัตน้ๆ หรือเป็น
ผูน้ าตอ้งใช้ความพยายามในการหาขอ้ไดเ้ปรียบ เช่น วางในชั้นวางสินคา้ท่ีเห็นไดช้ดัเจน โดดเด่น 
หยบิฉวยไดง่้าย หรือจดัรายการส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม เป็นตน้  
  โดยสรุป พฤติกรรมในการซ้ือสินค้าแต่ละประเภทจะแตกต่างตามระดบัความ
เก่ียวพนัและความแตกต่างในตราสินคา้ ซ่ึงส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจ ท าให้ผูบ้ริโภคอาจมี
ความกระตือรือร้นในการหาขอ้มูลสนบัสนุนเก่ียวกบัสินคา้และบริการมากนอ้ยต่างกนัออกไป และ
มีกระบวนการในการประเมินท่ีแตกต่างกนั 
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1.3 กระบวนการตัดสินใจเข้าใช้บริการ (The buying decision process) 
กระบวนการตดัสินใจเขา้ใช้บริการ ของผูบ้ริโภคจะผ่านกระบวนการทั้งหมด 5 

ขั้นตอน แสดงดงัภาพท่ี 2.2 
 

การรับรู้ถึงความตอ้งการ 
 

การแสวงหาขอ้มูล 
 

การประเมินทางเลือก 
 

การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ  
 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 

ภาพที ่2.2 แสดงขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการปรกติ 
ท่ีมา : ยทุธนา ธรรมเจริญและคณะ, 2547 

  ขั้นตอนในภาพท่ี 2.2 ผูบ้ริโภคท่ีผ่านขั้นตอนในการซ้ือสินค้าและบริการ           
สักช้ินหน่ึงทั้ง 5 อย่างเป็นล าดบัขั้นตอน แต่ความเป็นจริงอาจไม่เป็นเช่นนั้นเสมอไป โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่ในการซ้ือท่ีมีความสลบัซบัซ้อนนอ้ย ผูบ้ริโภคกระโดยขา้มขั้นตอนหรือด าเนินการสลบักนั 
เช่น การท่ีผูห้ญิงคนหน่ึงซ้ือสินคา้ยาสีฟันเป็นประจ า เธออาจเร่ิมตน้จากความตอ้งการยาสีฟัน และ
ไปสู่การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการโดยตรง โดยขา้มขั้นตอนการหาขอ้มูลข่าวสาร การประเมินทางเลือก 
เราจะใชภ้าพท่ี 2.2 เป็นหลกัในการศึกษาขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ ทั้ง 5 ขั้นตอน 
โดยระดบัความเก่ียวพนัของตวัสินค้า (Level of involvement) จะส่งผลให้พฤติกรรมในการ
ตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ แตกต่างกนัออกไป ดงัน้ี 
 1.3.1 การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Problem/Need Recognition)  
   การรับรู้ความตอ้งการหรือปัญหา หรือการเล็งเห็นปัญหา เป็นผลมาจากการท่ี
ผูบ้ริโภคเล็งเห็นถึงความแตกต่างเป็นจ านวนมากระหว่างสภาวะปรารถนากบัสภาวะท่ีเป็นจริง 
ความตอ้งการจะเกิดข้ึนจากการรับรู้ถึงความแตกต่างระหวา่งสภาวะจริงกบัสภาวะท่ีปรารถนาของ
บุคคลนั้น ๆ และจากความแตกต่างของระหวา่งสภาวะจริงกบัสภาวะท่ีตอ้งการน้ีเอง ท่ีท  าให้เกิด
ความตระหนกัในความตอ้งการของตนเองข้ึน (ศิริเพญ็ เยีย่มจรรยา, 2555) 
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 ในขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนักถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้
หรือ การบริการ ซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจ าเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก 
  (1) ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal stimuli) เช่น ความรู้สึกหิว กระหาย 
   (2) ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของ
ส่วนประสมทางการตลาด เช่น เห็นขนมเค้กน่ากิน จึงรู้สึกหิว เห็นโฆษณาสินค้าในโทรทศัน์ 
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ อยากได ้เห็นเพื่อนมีรถใหม่แลว้อยากได ้
  ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคไม่เล็งเห็นปัญหา นกัการตลาดสามารถกระตุน้ให้เกิดการ
เล็งเห็นปัญหาได ้โดยการใช้ส่วนประสมทางการตลาดเป็นส่ิงเร้าภายนอกท่ีกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมี
การรับรู้ถึงความตอ้งการไดม้ากข้ึน แต่อยา่งไรก็ตามระดบัของการกระตุน้จากส่ิงเร้าท่ีเหมือนกนั 
อาจส่งผลให้ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีการรับรู้ถึงปัญหาได้มากน้อยแตกต่างกนัออกไป ตามประเภท  
ของสินคา้และความแตกต่างระหวา่งบุคคล (อดุลย ์และดลยา, 2549)   
 1.3.2 การแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก (Information Search)  
  ฉตัยาพร (2550) อธิบายว่า พฤติกรรมการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกของ
ผูบ้ริโภคนั้น เกิดจากการท่ีผูบ้ริโภคเกิดปัญหาหรือตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ จึงแสวงหา
หนทางแก ้โดยหาขอ้มูลเพื่อช่วยในการตดัสินใจ 
  อดุลยแ์ละดลยา (2550) ใหค้วามหมายวา่ การแสวงหาขอ้มูลหรือการแสวงหา
ขอ้มูลและทางเลือกข่าวสาร หมายถึง ความตั้งใจท่ีจะเก็บรวบรวมและสะสมข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งใน
การแกปั้ญหาใหก้บัความตอ้งการ ความจ าเป็นหรือความปรารถนาท่ีผูบ้ริโภครับรู้หรือนึกเห็นภาพ 
 เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้หรือบริการแลว้ ล าดบัขั้นต่อไป
ผูบ้ริโภค ก็จะท าการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก เพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจ โดยสามารถแบ่ง
ลกัษณะการหาขอ้มูลเพิ่มเติมออกเป็น  2 ระดบั คือ ระดบัแรก การแสวงหาขอ้มูลแบบธรรมดา เพียง
เพื่อใหมี้ขอ้มูลมาพิจารณามากข้ึน เช่น การเปิดรับขอ้มูลจากส่ือต่างๆ มากข้ึน ระดบัถดัมาเป็นระดบั
ท่ีผูบ้ริโภคมีความกระตือรือร้นในการหาขอ้มูลมากข้ึน เช่น การถามจากเพื่อน การแสวงหาขอ้มูล
ข่าวสารบนอินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 
  ระดบัการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกจะข้ึนอยูก่บัความเก่ียวพนัในตวัสินคา้  
ซ่ึงระดบัความเก่ียวพนัในตวัสินคา้ หมายถึงความเขม้ขน้ของความสนใจในสินคา้และความส าคญั
ของสินคา้ต่อบุคคลนั้นๆ ซ่ึงหากมีระดบัความเก่ียวพนันอ้ย ระดบัการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก
จะต ่า แต่หากมีระดับความเก่ียวพนัมาก ระดับการแสวงหาข้อมูลและทางเลือกจะมากข้ึนด้วย 
(วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2553) การท่ีผูบ้ริโภคจะมีระดบัความเก่ียวพนัสินคา้แต่ละประเภทในระดบัใด
นั้น จะข้ึนอยูก่บัลกัษณะส าคญัของสินคา้ท่ีมีต่อผูบ้ริโภค 4 ประการ คือ 



25 
 

 
 

  (1) ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคมีเก่ียวกบัสินคา้นั้นๆ หากมีขอ้มูลนอ้ย ระดบัความ
เก่ียวพนัและความพยายามในการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกจะสูงข้ึน 
  (2) ราคาของสินคา้และบริการ หากตอ้งการใชเ้งินจ านวนมากในการซ้ือ
สินคา้และบริการ ระดบัความเก่ียวพนัและความพยายามในการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกจะ
สูงข้ึน 
  (3) ความส าคญัต่อการยอมรับต่อสังคม หากเป็นสินคา้ท่ีบ่งบอกถึง
สถานะทางสังคมของผูใ้ช้ หรือช่วยเสริมความมั่นใจของผูใ้ช้ได้จะเป็นสินค้าท่ีมีระดับความ
เก่ียวพนัสูง 
  (4) ความส าคญัทางกายภาพต่อผูบ้ริโภค หากเป็นสินคา้ท่ีมีผลและมี
ความส าคญัทางกายภาพของผูบ้ริโภคมาก ระดบัความเก่ียวพนัจะสูงข้ึนดว้ย เช่น หาผูบ้ริโภคแพย้า
บางอยา่ง   จะมีการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกและทางเลือกเก่ียวกบัยามากกวา่ผูบ้ริโภคทัว่ไป 
  โดยแหล่งในการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น4กลุ่ม คือ 
 (1) แหล่งบุคคล (Personal sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน 
ครอบครัว คนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ 
 (2) แหล่งทางการคา้ (Commercial sources) เช่น การหาข้อมูลจาก
โฆษณาตามส่ือต่าง ๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ ์
 (3) แหล่งสาธารณชน (Public sources) เช่น การสอบถามจาก
รายละเอียดของสินคา้หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 
 (4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential sources) เกิดจากการประสบการณ์
ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชสิ้นคา้และบริการนั้นๆ มาก่อน 
   1.3.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  
  การประเมินทางเลือก หมายถึง กระบวนการท่ีทางเลือกไดรั้บการประเมิน 
และเลือกสรรใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค (อดุลย ์และดลยา, 2550) 
  การประเมินทางเลือก เป็นกระบวนการท่ีไม่อาจดดัขาดกบักระบวนการอ่ืน 
ในกระบวนการตัดสินใจ  นอกจากน้ีกระบวนการน้ีมีความสัมพนัธ์อย่างขาดกันไม่ได้กับ
กระบวนการเสาะหาขอ้มูลข่าวสาร เน่ืองจากขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคไดเ้สาะหานั้น จะถูกเก็บไวใ้นความจ า 
เพื่อน ามาใชใ้นกระบวนการน้ี นอกจากน้ีกระบวนการประเมินทางเลือกช้ีให้เห็นวา่ ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัต่อลกัษณะสินคา้และบริการ ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก นั่นหมายความว่า 
พฤติกรรมการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นขั้นตอนท่ีส าคญัมากต่อนกัการตลาด และมี
ผลต่อการปรับส่วนประสมทางการตลาดขององคก์ร 
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  ผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการประเมินข้อมูลเพื่อตดัสินใจหลายกระบวนการ 
และแตกต่างกนัออกไปในแต่ละคน โดยประเมินจากการเปรียบเทียวขอ้ดี ขอ้เสีย ราคา ความจ าเป็น
และทศันคติส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ ในขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคจะท าการตดัตวัเลือกท่ีมีอยู่
มากมายให้เหลือทางเลือกท่ีจ ากดั 3-5 ทาง แลว้ท าการประเมินโดยละเอียดอีกคร้ัง การประเมินจะ
ท าโดยละเอียดและเป็นระบบมากน้อยเพียงใจ ข้ึนอยู่กบัระดบัความเก่ียวพนัของสินคา้ หากเป็น
สินคา้ท่ีมีระดบัความเก่ียวพนัต ่า ผูบ้ริโภคอาจประเมินไม่ละเอียดและใช้เวลาไม่นานนกัเม่ือเทียบ
กบัสินคา้ท่ีมีระดบัความเก่ียวพนัสูง 
 โดยหลงัจากผา่นกระบวนการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกและทางเลือกแลว้ 
ผูบ้ริโภคจะมีกลุ่มของตราสินคา้ (Consideration set) ท่ีเป็นทางเลือกท่ีมีความเป็นไปได ้เช่น ตูเ้ยน็ 
ตราสินคา้ A,B และ C และเกณฑ์การประเมิน (Evaluative criteria) เช่น คะแนนการประหยดัไฟ
ของตูเ้ยน็ และ Subjective characteristics เช่น สีของตูเ้ยน็ เป็นตน้ 
  แต่อย่างไรก็ตาม สินคา้ใจแต่ละประเภทผูบ้ริโภคอาจมีเกณฑ์การประเมินท่ี
แตกต่างกนั ซ่ึงหากเป็นสินคา้ท่ีมีระดบัความเก่ียวพนัต ่า ผูบ้ริโภคจะมีทางเลอกในการประเมิน     
ไม่เกิน 4 ทางเลือก และแมว้า่จะเป็นสินคา้ประเภทเดียวกนั แต่ผูบ้ริโภคแต่ละคนอาจให้ความส าคญั
กบัเกณฑ์ในการประเมินในแต่ละดา้นไม่เท่ากนั อีกทั้งเกณฑ์ในการประเมินยงัเปล่ียนไปตามเวลา 
เน่ืองจากเม่ือเวลาผา่นไป ผูบ้ริโภคอาจไดรั้บขอ้มูลใหม่ หรือมีเทคโนโลยีใหม่ๆ ท าให้ผูบ้ริโภคเร่ิม
ผนวกเกณฑ์ใหม่เขา้ไปในเกณฑ์การประเมินเดิม จึงควรศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการ
ประเมินทางเลือกของการเขา้ใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ 
 1.3.4 การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ  (Purchase Decision)  
  สตีเวน่ พี ร้อบบินส์ (Stephen P., 1994 อา้งถึงใน ศิริเพญ็ เยี่ยมจรรยา, 2555)       
ให้ความหมายของการตดัสินใจ วา่ หมายถึง การเลือกทางเลือกเดียวท่ีชอบจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ี
สามารถเลือกได ้
  เฮลมุท ชูท และเดียนนา เซียแลนท์ (Schutte and Ciarlante, 1998 อา้งถึงใน   
ศิริเพญ็ เยี่ยมจรรยา, 2555) อธิบายวา่ การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ ของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ี
เป็นผลมาจากการตอบสนองการกระตุน้จากส่ิงแวดลอ้ม เช่น แพคเกจของสินคา้ การโฆษณา 
โปรโมชัน่   เป็นตน้ โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ สินคา้ประเภทประสบการณ์ ซ่ึง
ผูบ้ริโภคจะมีระดบัความเก่ียวขอ้ง (high involvement) มากกวา่การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ สินคา้
ทัว่ไป 
  โดยสรุปแลว้ การตดัสินใจ จึงหมายถึง กระบวนการเลือกส่ิงท่ีน่าจะน าไปสู่
เป้าหมายตามท่ีไดต้ั้งไว ้โดยเป็นการเลือกจากทางเลือกหลายๆ ทาง เม่ือผูบ้ริโภคประเมินทางเลือก
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แล้วหรือสรุปตราสินคา้และรูปแบบของสินคา้ท่ีตอ้งการแลว้ จะเขา้สู่การตดัสินใจเขา้ใช้บริการ 
และการระบุคุณลกัษณะท่ีตอ้งการเพิ่มเติม ดงัน้ี 
 -  ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ (Brand decision) 
 -  ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor decision) 
 -  ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity decision) 
 -  เวลาท่ีซ้ือ (Timing decision) 
 -  วธีิการในการช าระเงิน (Payment-method decision) 
  โดยผูบ้ริโภคจะมีการเจรจาต่อรองกบัผูข้าย ซ่ึงอาจท าให้มีการเปล่ียนแปลง
การตดัสินใจได ้หากได้รับขอ้มูลหรือขอ้เสนอเพิ่มเติม หรือการเสนอเง่ือนไขพิเศษ เช่น การลด
ราคา หรือการมีของแถม เป็นตน้ 
  ผูบ้ริโภคอาจมีการเปล่ียนแปลง เล่ือน หรือเกิดการหลีกเล่ียงท่ีจะตดัสินใจเม่ือ
รับรู้ถึงความเส่ียงอยา่งมากในการซ้ือหรือบริโภคสินคา้ โดยท่ีอาจรับรู้ความเส่ียงจากหลายประเภท 
ดงัน้ี 
  -  Functional risk เป็นความเส่ียงท่ีสินคา้นั้นอาจไม่มีคุณสมบติัตามท่ี
คาดหวงั 
  -  Physical risk เป็นความเส่ียงท่ีสินคา้นั้นาอจส่งผลเสียต่อสุขภาพและ
ร่างกายของผูบ้ริโภคและผูอ่ื้น 
  -  Financial risk เป็นความเส่ียงเร่ืองความไม่คุม้ค่าของสินคา้ เม่ือเทียบ
กบัเงินท่ีจ่ายไป 
  -  Social risk เป็นความเส่ียงท่ีจะอบัอายผูอ่ื้นเม่ือใชสิ้นคา้น้ี 
  - Psychological risk เป็นความเส่ียงเกิดจากการท่ีสินคา้ส่งผลต่อ
สุขภาพจิตของผูบ้ริโภค 
  -  Time risk เป็นความเส่ียงท่ีจะมีตน้ทุนค่าเสียโอกาสในการไดรั้บความ
พึงพอใจจากการใชสิ้นคา้อ่ืน แทนการใชสิ้นคา้น้ีท่ีไม่สามารถท าใหเ้กิดความพึงพอใจ  (Kotler, P.& 
Keller, K.L., 2009 อา้งถึงใน เอมิกา ก าจาย, 2556) 
   1.3.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior)  
  พฤติกรรมหลงัการซ้ือเป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคจะประเมินผลหลงัจาการท่ีมี
การซ้ือสินคา้ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเกิดความพอใจหรือไม่พอใจ และจะก่อพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ ถา้
สินคา้แยก่วา่ความคาดหมายผูบ้ริโภคก็จะผดิหวงั ถา้ตรงกบัความคาดหมายผูบ้ริโภคก็จะพอใจ ถา้ดี
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เกินความคาดหมายผูบ้ริโภคจะปล้ืมปิติยินดีมาก ผูบ้ริโภคอิงความคาดมายไวก้บัข่าวสารท่ีไดรั้บ
จากผูข้าย เพื่อนๆ และแหล่งอ่ืนๆ (ชูศกัด์ิ ห่านมณี, 2554) 
  หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้  าการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ สินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น 
นกัการตลาดจะตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึน
จากการท่ีลูกคา้ท าการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง กบัส่ิงท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการ
ท่ีไดรั้บจริง ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้
หรือบริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ 
แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีได้รับจริงต ่ากว่าท่ีได้คาดหวงัเอาไว ้ลูกค้าก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ 
พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชสิ้นคา้และบริการของคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไป
ยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ ดว้ย 
  ความพอใจหลังการซ้ือเป็นตัวช้ีให้เห็นว่า ผู ้ซ้ือมีความพอใจอย่างมาก 
ค่อนขา้งพอใจหรือไม่พอใจกบัการซ้ือในคร้ังนั้นๆ ความพอใจของผูบ้ริโภคเป็นการท างานของ
ความใกลชิ้ดระหว่างการคาดหวงัในตวัสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคและการท างานของสินคา้
และบริการท่ีคาดหวงัไว ้ถา้สินคา้และบริการไม่ตรงกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภค พวกเขาก็จะเกิด
ความรู้สึกผิดหวงั แต่ถ้าตรงกบัความคาดหวงัพวกเขาก็จะเกิดความรู้สึกเฉยๆ และถ้าเกินความ
คาดหวงัผูบ้ริโภคจะเกิดความพอใจยิง่ข้ึน ความรู้สึกเปล่าน้ีสร้างความแตกต่างในแง่ท่ีวา่ผูบ้ริโภคจะ
กลบัมาซ้ือสินคา้ใหม่ และจะพูดถึงสินคา้และบริการในแง่ดีหรือไม่ดีกบับุคคลอ่ืนต่อไปหรือไม่
ผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบความคาดหวงัของตนตามข่าวสารท่ีได้รับจากพนักงานขาย เพื่อนและ
ขอ้มูลข่าวสารอ่ืนๆ หากช่องวา่งระหวา่งความคาดหวงัและการท างานของสินคา้และบริการยิ่งห่าง
กนัมากเท่าไหร่ ผูบ้ริโภคบางคนจะขยายช่องวา่งออกไป หากสินคา้และบริการนั้นไม่สมบูรณ์ซ่ึงจะ
ท าให้พวกเขารู้สึกไม่พอใจอยา่งยิ่ง ในขณะท่ีผูบ้ริโภคบางรายอาจลดช่องว่างดงักล่าวลง และรู้สึก
ไม่พอใจน้อยลง ความส าคญัหลังการซ้ือช้ีให้เห็นว่า การกล่าวอา้งถึงคุณสมบติัของสินคา้และ
บริการอยา่งแทจ้ริงและไดพ้ิสูจน์โดยผูบ้ริโภคแลว้วา่เป็นไปตามท่ีกล่าวอา้งจริงๆ พนกังานขายบาง
คนอาจจะกล่าวถึงระดบัการท างานของสินคา้และบริการท่ีต ่าความความเป็นจริงเพื่อให้ผูบ้ริโภคได้
เรียบรู้ถึงความพอใจท่ีเกินความคิดหวงัก็เป็นได ้ทั้งน้ีเพื่อให้ผูบ้ริโภคพอใจมากข้ึนหลงัจากซ้ือไป
แลว้ 
  กิจกรรมหลงัการซ้ือ ความพอใจหรือไม่พอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้และ
บริการจะมีผลต่อพฤติกรรมในล าดบัต่อมา กล่าวคือหากพวกเขาพอใจมีโอกาสท่ีพวกเขาจะกลบัมา
ซ้ือสินคา้และบริการดงักล่าวอีก ตวัอยา่งเช่น ขอ้มูลเก่ียวกบัการเลือกซ้ือรถยนต ์จากการศึกษาพบวา่ 
ความรู้สึกพอใจอยา่งสูงในราคาสินคา้ท่ีซ้ือมาต่อคร้ังล่าสุดมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งสูงกบัความตั้งใจ
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ท่ีจะซ้ือสินค้าตรานั้นอีกในการซ้ือคร้ังต่อไป มีการส ารวจคร้ังหน่ึงเก่ียวกบัการซ้ือรถยนต์ของ
ผูบ้ริโภคพบวา่ ผูซ้ื้อรถยนตโ์ตโยตา้มีความพอใจต่อสินคา้ถึง 75% และทั้ง 75% ตั้งใจท่ีจะกลบัมา
ซ้ือรถยนตข์องโตโยตา้อีก เช่นเดียวกนักบัผูซ้ื้อรถยนต์เชฟโลเลตมีความพอใจต่อตราสินคา้ 35% 
และทั้ง 35% แสดงความตั้งใจท่ีจะกลบัมาซ้ือรถยนตเ์ชฟโลเลตซ ้ าอีกเช่นกนั นอกจากน้ีผูบ้ริโภคท่ี
พอในมีแนวโน้มท่ีจะพูดถึงส่ิงดีๆ เก่ียวกบัตราสินคา้ดงักล่าวกบับุคคลอ่ืนๆ จนนกัการตลาดกล่าว
เป็นเสียงเดียวกนัวา่ “การโฆษณาท่ีดีท่ีสุด คือการท าใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจสูงสุดนัน่เอง” 
  อยา่งไรก็ตามผูบ้ริโภคท่ีไม่พอใจจะมีปฏิกิริยาแตกต่างออกไป พวกเขาอาจจะ    
ละทิ้งหรือส่งคืนสินค้าและบริการได้ โดยท่ีพวกเขาอาจจะมองหาขอ้มูลข่าวสารท่ียืนยนัมูลค่า
ระดบัสูงของสินคา้และบริการดงักล่าว พวกเขาอาจจะแสดงออกต่อสาธารณะ เช่น การต าหนิบริษทั 
ปรึกษาทนายความ หรือต าหนิให้กลุ่มอ่ืนฟัง (เช่น กลุ่มธุรกิจส่วนบุคคล หรือองค์กรของรัฐ) การ
แสดงออกส่วนบุคคล ไดแ้ก่ การตดัสินใจหยุดการซ้ือสินคา้และบริการดงักล่าว (ทางเลือกท่ีจะละ
ทิ้ง) หรือการเตือนเพื่อนๆ (การบอกกล่าวโดยใชเ้สียง) ซ่ึงหากกรณีต่างๆ เหล่าน้ีเกิดข้ึนถือวา่นกัการ
ตลาดไม่ประสบความส าเร็จในการท าใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ 
  นกัการตลาดควรท่ีจะด าเนินการเป็นขั้นตอน เพื่อลดความไม่พอใจภายหลงั
การซ้ือของผูบ้ริโภคให้อยูใ่นระดบัต ่าสุด ซ่ึงการส่ือสารภายหลงัการซ้ือท่ีมีต่อผูซ้ื้อไดแ้สดงให้เห็น
ถึงผลต่อการส่งสินคา้และบริการคืน และการยกเลิกการซ้ือลด 
 
   เน่ืองจากสินคา้บริการของร้านเวดด้ิงสตูดิโอนั้น เป็นสินคา้และบริการท่ีมี
ความซับซ้อน และมีความผูกพนัสูง ผูบ้ริโภคจ าเป็นจะตอ้งมีการแสวงหาขอ้มูลเพื่อแกไ้ขปัญหา
และความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนอย่างมาก อีกทั้งเม่ือตดัสินใจใช้บริการแลว้ หากไดรั้บบริการท่ีตรงกบั
ความคาดหวงั ก็จะมีการบอกต่อไปยงับุคคลอ่ืนๆ รอบขา้ง ดงันั้นการศึกษาถึงกระบวนการการ
ตดัสินใจใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอจะท าให้ทราบถึงกระบวนการตดัสินใจเข้าใช้บริการของ
ผูบ้ริโภค และนักการตลาดสามารถน าไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ร้านเวดด้ิงสตูดิโอได้อย่างมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน 
  
2. ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการของผู้บริโภค 
   ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง ผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือสินคา้หรือรับประสบการณ์
ของสินคา้บริการ มีอ านาจซ้ือ ท าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือและพฤติกรรมการใช ้ (L.Pearce, 2005 
อา้งถึงใน ศิริเพญ็ เยีย่มจรรยา, 2555) 
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  วอลเตอร์และพอลล์ อธิบายวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การท่ีบุคคลอยูใ่นช่วงของ
กระบวนการตดัสินใจวา่จะซ้ือสินคา้และบริการหรือไม่ ซ้ืออะไร ซ้ือเม่ือใด ซ้ือท่ีไหน ซ้ืออยา่งไร 
และซ้ือจากใคร ขณะท่ีเคอร์ทซและบูน กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ยการกระท า
ของบุคคลในการท่ีจะไดม้าซ่ึงสินคา้และบริการ และใช้สินคา้และบริการเหล่านั้น รวมไปถึง
กระบวนการตดัสินใจท่ีเป็นตวัก าหนดพฤติกรรม (อา้งถึงใน ศิริเพญ็ เยีย่มจรรยา, 2555) 
 จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงักล่าวน้ีสามารถแยกพิจารณาการกระท า
ได ้3 ประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 
 (1) การแสดงออกและการกระท าของแต่ละบุคคล ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีการ
กระท าต่าง ๆ ซ่ึงเป็นการแสดงออกถึงความต้องการท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค ได้แก่       
การเดินทางไปซ้ือสินคา้ การเปิดรับฟังวิทยุและรับชมโทรทศัน์ การอ่านหนงัสือพิมพ ์การสนทนา
กบัเพื่อนฝูง การสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้จากผูข้าย และกิจกรรมในการแสวงหาสินคา้หรือ
บริการต่าง ๆ 
 (2) การได้รับหรือได้มาซ่ึงสินค้าหรือบริการและการใช้สินค้าและบริการ 
ผูบ้ริโภคทุกคนท่ีด ารงชีวิตอยูทุ่กวนัน้ีตอ้งมีการไดรั้บและใชสิ้นคา้หรือบริการ ซ่ึงหมายถึง การซ้ือ
สินคา้นัน่เอง และยงัรวมถึงการไดรั้บสินคา้และหรือบริการโดยท่ีไม่ไดซ้ื้อเองโดยตรง ยกตวัอยา่ง
เช่น เด็กทารกไดรั้บผา้ออ้ม ของเล่นและเส้ือผา้โดยท่ีพ่อแม่เป็นผูซ้ื้อมาให้ การไดรั้บ การไดม้าและ
การใชสิ้นคา้หรือบริการอาจเรียกวา่ การตอบสนองของผูบ้ริโภค 
 (3) กระบวนการตดัสินใจ ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ได้นั้น จะตอ้งผ่านขั้นตอน
ของกระบวนการตดัสินใจท่ีมีจุดมุ่งหมายหรือเป้าหมาย เพื่อตอบสนองความตอ้งการให้เกิดความ       
พึงพอใจ ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หา การประเมินผลทางเลือก การเลือกหรือการซ้ือ
สินคา้และการประเมินท่ีไดจ้ากการซ้ือหรือใชสิ้นคา้ เป็นล าดบั 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล (2549) กล่าววา่ พฤติกรรมการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคนั้น เกิดจากการตอบรับต่อส่ิงท่ีเขา้มามีอิทธิพลต่างๆ ไดอ้ธิบายถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ  ดงัภาพท่ี 2.3  
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     ตวัแปรทางส่ิงแวดลอ้ม  
 ตวักระตุน้ 

4P’s 

 

กระบวนการ
ตดัสินใจเขา้ใช้

บริการ  

 วฒันธรรม ชั้นทางสงัคม 
อิทธิพลจากบุคคล 

ครอบครัว สถานการณ์ 

 

 
ผูมี้อิทธิพลท่ีไม่ใช่
นกัการตลาด 

    
   ตวัแปรดา้นความแตกต่าง

ระหวา่งบุคคล 
 

     แรงจูงใจ บุคลิกภาพ  
     ทศันคติ ความรู้ ค่านิยม

รูปแบบการใชชี้วติ  
 

       

ภาพที ่2.3 ปัจจยัมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 
ท่ีมา : อดุลย ์จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล, 2549 

 
  จากภาพท่ี 2.3 จะแบ่งปัจจัยท่ีส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเข้าใช้บริการ 
ออกเป็น 2 ส่วน คือ ตวักระตุน้ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีควบคุมได ้เน่ืองจากเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใช ้ 
จูงใจผูบ้ริโภค หรือท่ีเรียกว่าส่วนประสมทางการตลาด ท่ีเข้ามามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการ
ตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ ในทุกขั้นตอน โดยผูศึ้กษาจะกล่าวถึงรายละเอียดของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในส่วนถดัไป 
  ปัจจยัอีกส่วนท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเขา้ใช้บริการ  คือ ตวัแปรซ่ึงเป็น
ปัจจยัท่ีควบคุมได้ยาก หรือควบคุมไม่ได้ ประกอบด้วย 2 ตวัแปรหลัก คือ ตวัแปรทางด้าน
ส่ิงแวดลอ้ม อนัประกอบดว้ย วฒันธรรม ชนชั้นทางสังคม และครอบครัว และตวัแปรดา้นความ
แตกต่างระหวา่งบุคคล อนัประกอบดว้ย แรงจูงใจ ทศันคติ บุคลิกภาพ รูปแบบการใชชี้วิต ความรู้
และค่านิยม โดยทั้ง 2 ตวัแปรจะส่งผลให้พฤติกรรมในการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแต่ละคนท่ีแมจ้ะ
เป็นสินคา้ชนิดเดียวกนัและไดรั้บตวักระตุน้เหมือนกนั มีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกไป 
  วิทวสั รุ่งเรืองผล (2553) ไดก้ล่าวถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภค ดงัภาพท่ี 2.4 
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 ปัจจยัทางสงัคม  
กระบวนการ
ตดัสินใจเขา้
ใชบ้ริการ  

 ปัจจยั 
ทางจิตวทิยา 

 

      
 ขอ้มูลข่าวสาร   

ปัจจยัดา้น 
สถานการณ์ 

 

       

ภาพที ่2.4 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 
ท่ีมา : วทิวสั รุ่งเรืองผล, 2553 

 
  จากภาพท่ี 2.4 แสดงให้เห็นถึงกระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ ท่ีมีปัจจยัต่างๆ 
ท่ีเขา้มามีอิทธิพลดว้ยกนั 4 ปัจจยั คือ 
  (1) ปัจจยัด้านสังคม ประกอบดว้ย บทบาท สถานภาพทางสังคมของบุคคล
นั้นๆ และกลุ่มอา้งอิง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ เช่น วยัรุ่นท่ีมีการซ้ือเส้ือผา้ตามดาราท่ีตนเองช่ืน
ชอบ 
  (2) ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ประกอบไปดว้ย แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความ
เช่ือและทศันคติส่วนบุคคลท่ีท าให้แต่ละบุคคลแตกต่างกนัออกไป เช่น การได้รับส่ิงกระตุ้นท่ี
เหมือนกนัอย่างส่วนลด อาจท าให้บางคนเกิดการตดัสินใจเขา้ใช้บริการ แต่กบัอีกคนอาจรู้สึกว่า
สินคา้นั้นไม่มีคุณภาพ เป็นตน้ 
  (3) ปัจจยัดา้นขอ้มูลข่าวสาร ประกอบไปดว้ยการไดรั้บขอ้มูลต่างๆ ไม่วา่จะ
เป็นข้อมูลเก่ียวกับสินค้าและบริการและกิจกรรมทางการตลาดจากบริษัทผูผ้ลิตโดยตรง เช่น 
โฆษณา หรือส่ิงเร้าภายนอกซ่ึงเป็นขอ้มูลอ่ืนๆ ท่ีมิไดเ้ก่ียวขอ้งกบัสินคา้และบริการโดยตรง ท่ีอาจมี
ผลต่อการตดัสินใจ 
  (4) ปัจจยัด้านสถานการณ์ ประกอบไปด้วยปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเง่ือนไขใน
การซ้ือ เช่น ด้านสถานท่ี เวลา วิธีการซ้ือ เง่ือนไขการช าระเงิน จ านวน ตรายี่ห้อ ราคา เป็นต้น         
ท่ีส่งผลให้บุคคลเกิดการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัออกไป ตวัอย่างเช่น การให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ภายใน
เดือนน้ีสามารถผอ่นช าระสินคา้เป็นเวลา 6 เดือนได ้โดยไม่มีดอกเบ้ีย อาจท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
ซ้ือเร็วข้ึน เป็นตน้ 
    นอกจากน้ี Kotler, P. & Keller K. L. (2009) (อา้งถึงใน เอมิกา ก าจาย, 2556) ไดมี้
การอธิบายถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ ไว ้ดงัภาพท่ี 2.5 
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   ปัจจยัด้าน
จติวทิยา 

   

ส่ิงเร้าภายนอก 

กระบวนการ 
ตดัสินใจซ้ือ 

 

 ส่ิงเร้าทางการตลาด ส่ิงเร้าอ่ืนๆ 

 

  - แรงจูงใจ 
  - การรับรู้ 
  - การเรียนรู้ 
  - การจดจ า 

 
 

Marketing Mix 

  - เศรษฐกิจ 
  - เทคโนโลย ี
  - วฒันธรรม 
  - การเมือง 

     

  
คุณลกัษณะ 
ของผู้ซื้อ 

  

 
   

  - ส่วนบุคคล 
  - สงัคม 
  - วฒันธรรม  

  
 

        

ภาพที ่2.5 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 
ท่ีมา : ดดัแปลงจาก Kotler, P.& Keller K.L. (2009) 

 
   จากภาพท่ี 2.5 อธิบายถึงอิทธิพลของส่ิงเร้าภายนอกซ่ึงได้แก่ ส่วนประสมทาง
การตลาด เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมืองและวฒันธรรม ท่ีส่งผลต่อปัจจัยด้านจิตวิทยาและ
คุณลกัษณะของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นปัจจยัภายในอนัส่งผลต่อพฤติกรรมในการตดัสินใจเขา้ใช้บริการ 
ของผูบ้ริโภค 

จากแนวความคิดในภาพท่ี 2.3 ถึง 2.5 จะพบวา่ แนวความคิดของ Kotler, P.& 
Keller K.L. (2009) ท่ีกล่าวถึงในภาพท่ี 2.5 นั้นมีองคป์ระกอบของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ ครบถว้นท่ีสุด ซ่ึงจะน ามาใชเ้ป็นตวัแบบในการศึกษาเร่ืองส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 
3. ส่วนประสมทางการตลาด 
  Philip Kotler (อา้งถึงในศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541) ไดใ้ห้ความหมายส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 7 P’s) วา่เป็นตวัแปรทางการตลาดบริการท่ีควบคุมได ้
ซ่ึงองคก์รใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 
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  3.1 สินค้าและบริการ (Product & Service)  
  สินคา้และบริการ หมายถึง ส่ิงท่ีสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้
คือส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้ลูกคา้ และลูกคา้ไดรั้บผลประโยชน์และคุณของสินคา้และบริการนั้นๆ 
โดยส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้ให้พึงพอใจสินคา้และบริการท่ี
เสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้สินคา้และบริการจึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด 
สถานท่ีองคก์รหรือบุคคล โดยสินคา้และบริการตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility)  มีมูลค่า (Value) ใน
สายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหสิ้นคา้และบริการสามารถขายได้ ในการก าหนดกลยุทธ์ดา้นสินคา้
และบริการตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
  3.1.1 ความแตกต่างของสินคา้และบริการ (Product Differentiation) และ/หรือ
ความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 
  3.1.2 พิจารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของสินคา้และบริการ (Product 
Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
  3.1.3 การก าหนดต าแหน่งสินคา้และบริการ (Product Positioning) เป็นการ
ออกแบบสินคา้และบริการของบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้
เป้าหมาย   
  3.1.4 การพฒันาสินคา้และบริการ (Product Development) เพื่อให้สินคา้และ
บริการมีลกัษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถ    
ในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึน 
  3.1.5 กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมสินคา้และบริการ (Product Mix) และสาย
สินคา้และบริการ (Product line) โดยสินคา้และบริการซ่ึงไม่สามารถจบัตอ้งได ้ (Intangibility)      
ไม่สามารถแบ่งแยกได ้(Inseparability) ไม่มีความแน่นอน (Variability) และไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้
(Perishability) จะถูกจดัเป็นสินคา้และบริการ (Services) โดยส่ิงท่ีธุรกิจเสนอขายต่อลูกคา้นั้นมกั
รวมบริการบางอยา่งเขา้ไปดว้ย บริการอาจเป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัหรือส่วนประกอบยอ่ยของสิง
ท่ีธุรกิจน าเสนอทั้งหมด 
 
  3.2 ราคา (Price)  
  ราคา หมายถึงมูลค่าสินคา้และบริการในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของ
ลูกคา้ โดยลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) สินคา้และบริการกบัราคา (Price) ของสินคา้
และบริการนั้น ถ้ามูลค่าสูงกว่าราคาเขาก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นก าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้ง
ค านึงถึงคุณค่าซ่ึงเป็นส่ิงก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการในรูปของเงินตรา ซ่ึงเป็น



35 
 

 
 

ส่วนท่ีเก่ียวกบัวิธีการก าหนดราคาตามนโยบายและกลยุทธ์ต่าง ๆ ซ่ึงในการก าหนดราคาตอ้ง
ค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่การยอมรับของ
ลูกคา้ในคุณค่าของสินคา้และบริการสูงกว่าราคาสินคา้และบริการ ตน้ทุนสินคา้และค่าใช้จ่ายท่ี
เก่ียวขอ้ง การแข่งขนัและปัจจยัอ่ืนๆ 
 
  3.3 การจัดจ าหน่าย (Place)  
  การจดัจ าหน่าย หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและ
กิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดสถาบนัท่ีส าคญัซ่ึงน าส่งสินคา้
และบริการออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
  3.3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) เส้นทางท่ีสินคา้และ
บริการและ/หรือกรรมสิทธ์ิท่ีสินคา้และบริการถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดระบบในช่องทางการจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การก าหนดช่องทาง
การจดัจ าหน่ายตอ้งค านึงถึงองคป์ระกอบ 3 ส่วน ไดแ้ก่ ลกัษณะของการบริการความจ าเป็นในการ
ใชค้นกลางในการจ าหน่ายและลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจบริการนั้น 
  3.3.2 การกระจายตวัสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้และบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม
การกระจายตวัสินคา้จึงประกอบดว้ยงานส าคญัต่อไปน้ี 
  - การขนส่ง (Transportation) 
  - การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
  - การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management)  
   ด้านสถานท่ีให้บริการในส่วนแรก คือ การเลือกท าเลท่ีตั้ ง 
(Location) ของธุรกิจบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งไปรับบริการจากผูใ้ห้บริการในสถานท่ีท่ีผูใ้ห้บริการจดั
ไว ้ เพราะท าเลท่ีตั้งท่ีเลือกจะเป็นตวัก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีจะเขา้มาใช้บริการ ดงันั้นสถานท่ี
ใหบ้ริการตอ้งสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบ้ริการกลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด และค านึงถึงท าเล
ท่ีตั้งของคู่แข่งขนัดว้ย โดยความส าคญัของท าเลท่ีตั้งจะมีความส าคญัมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตาม
ลกัษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต่ละประเภท 
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  3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  การส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบั
ขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อแจง้ข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทศันคติและ
พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
ส่ือสารการตลาดบริการในการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือส่วนประสมในการ
ติดต่อส่ือสาร (Communication Mix) อาจท าได้หลายประการซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลาย
เคร่ืองมือจากเคร่ืองมือต่อไปน้ี 
  3.4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารในการเสนอข่าวสาร
เก่ียวกบัองคก์ารและ/หรือสินคา้และบริการ หรือความคิดผา่นส่ือต่าง ๆ ซ่ึงผูอุ้ปถมัภร์ายการตอ้งเสีย
ค่าใชจ่้ายในการโฆษณาผา่นส่ือ 
  3.4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสาร
ทางตรงแบบเผชิญหนา้ระกวา่งผูข้ายและลูกคา้ท่ีมีอ านาจซ้ือ โดยการใช้พนกังานเป็นผูใ้ห้ข่าวสาร
ขอ้มูลเพื่อจูงใจใหเ้กิดการซ้ือ 
  3.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมทาง
การตลาดท่ีกระท าอย่างต่อเน่ืองท่ีช่วยกระตุน้ความสนใจในการใช้บริการของลูกคา้  หมายถึง
กิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการให้ข่าวและ
การประชาสัมพนัธ์ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช้ หรือการซ้ือ โดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือ
บุคคลอ่ืน 
  3.4.4 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) เป็นเคร่ืองมือหรือการน าเสนอ
ความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่เสียค่าใช้จ่าย เพื่อการชกัจูงและเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อ
องค์การให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง ตลอดจนเพื่อเป็นการสร้างภาพลกัษณ์และความเขา้ใจอนัดี
ระหวา่งธุรกิจกบัลูกคา้ 
  3.4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่ม 
เป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรงหรือ หมายถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาด
ใช้ส่งเสริมสินคา้และบริการโดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที เคร่ืองมือน้ี
ประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การขายโดยใชจ้ดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาล็อก และการ
ขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือหนงัสือพิมพ ์ ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใชคู้ปอง
แลกซ้ือ เป็นตน้ 
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  3.5 บุคลากรหรือพนักงาน (People)  
  บุคลากรหรือพนกังาน หมายถึง บุคคลท่ีท าหนา้ท่ีรับผิดชอบในการติดต่อแสวงหา
ลูกคา้ การเสนอขาย เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตั้งใจและตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็นผูท่ี้มีส่วนร่วมใน
การบริการลูกคา้ ไดแ้ก่ พนกังานผูใ้ห้บริการ ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก (Selection) การฝึกอบรม 
(Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดเ้หนือคู่แข่งขนั 
พนกังานตอ้งมีความช านาญในการให้บริการ มีความเอาใจใส่ในการบริการมีความรู้ ความสามารถ 
และทกัษะในการให้บริการ มีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองต่อลูกค้ามีความคิดริเร่ิม มี
ความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บับริษทั เป็นตน้ 
 
  3.6 กระบวนการให้บริการ (Process)  
  กระบวนการให้บริการ หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและ
งานท่ีปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีน าเสนอกบัลูกคา้ เพื่อส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้ง  
รวดเร็ว ท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจ (Customer Satisfaction) เช่น ความรวดเร็ว ความ
สะดวกสบายในการใชบ้ริการ ความเสมอภาคในการใหบ้ริการ 
 
  3.7 ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  
  เป็นการสร้างและน าเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรมเพื่อเป็นสัญลกัษณ์แทนการบริการท่ี
ไม่สามารถจบัตอ้งได ้และเป็นการสร้างความมัน่ใจให้ลูกคา้ดว้ย หรืออาจกล่าวไดว้า่เป็นการสร้าง
คุณภาพโดยรวม (TotalQuality Manangement: TQM) เช่น การจดัสถานท่ีแสดงสินคา้อยา่งสวยงาม 
มีรูปแบบการด าเนินงานท่ีดึงดูดลูกคา้ให้มาเขา้ร่วม มีส่ิงอ านวยความสะดวกและเคร่ืองมืออุปกรณ์ 
แสง สี เสียงครบถว้น เป็นตน้ 
 
  Philip Kotler (อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541) ไดก้ล่าววา่ในการ 
ศึกษาตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) ซ่ึงเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท า
ให้เกิดการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ สินคา้และบริการในขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ  (Buying 
Decision Process) พบวา่ผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคจะตดัสินใจผา่นส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจ
บริการ 7 ส่วน (Service Marketing Mix) หรือ 7 P’s ซ่ึงเป็นปัจจยัหลกัท่ีควบคุมไดท่ี้กระตุน้ให้เกิด
ความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการของผูซ้ื้อหรือเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย โดยผล
จากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดน้ีจะท าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
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และสามารถน าผลท่ีไดไ้ปก าหนดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับการด าเนินงานของร้านเวดด้ิง
สตูดิโอต่อไป 
 
4. ธุรกจิเวดดิง้สตูดิโอในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา 
 4.1 ข้อมูลทัว่ไปของธุรกจิงานแต่งงานหรือเวดดิง้ สตูดิโอ 
   เวดด้ิงสตูดิโอ (Wedding studio) เป็นธุรกิจบริการท่ีไดมี้การรวบรวมบริการและ
สินคา้ทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบังานแต่งงานแบบครบวงจร เพื่ออ านวยความสะดวกแก่คู่รัก โดยใน
ปัจจุบนัเวดด้ิงสตูดิโอมีอตัราการเติบโตท่ีสูงมาก เน่ืองจากเป็นตลาดท่ีมีศกัยภาพในการใชจ่้าย และ
ยงัมีการแข่งขนัทางการตลาดท่ีสูงเช่นกนั ทั้งเร่ืองของการจดัเล้ียง สตูดิโอถ่ายภาพ แต่งหนา้ ท าผม 
(สยามธุรกิจออนไลน์, 2555) รวมไปถึงธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ืองกบังานแต่งงาน เช่น จิวเวอล่ี เรือนหอ  
  เวดด้ิงสตูดิโอ เป็นธุรกิจเก่ียวกับการถ่ายภาพท่ีได้รับแนวคิดมาจากประเทศ
ไตห้วนั เป็นการให้บริการถ่ายภาพครอบครัวทั้งในและนอกสถานท่ี ภาพวนัแห่งความส าเร็จ 
บริการจดัท าภาพอลับั้มแฟชัน่สไตล์สวยงามและทนัสมยั รวมทั้งบริการถ่ายภาพคู่บ่าวสาวเพื่อเก็บ
ไวเ้ป็นท่ีระลึกในความทรงจ า บริการถ่ายภาพไดเ้ร่ิมเขา้มาในประเทศไทยเม่ือประมาณปี 2537 และ
มีการพฒันารูปแบบการให้บริการจึงเกิดเป็นธุรกิจใหม่ข้ึน คือ เวดด้ิงสตูดิโอ (ธุรกิจแต่งงาน, 2542 
อา้งถึงใน ปานธิดา ศรีค าหอม, 2557) โดยรูปแบบของการให้บริการนั้น นอกจากการบริการ
ถ่ายภาพแลว้ ยงัครอบคลุมไปถึงการใหบ้ริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัพิธีการแต่งงานในทุก ๆ ขั้นตอน ไม่วา่
จะเป็นการให้บริการชุดแต่งงาน ของช าร่วย การ์ดแต่งงาน รวมไปถึงการรับผิดชอบ ดูแลในเร่ือง
ของสถานท่ีจดังาน จดัตกแต่งบริเวณสถานท่ี แสง-สี-เสียง พร้อมทั้งพิธีการทุกขั้นตอน โดยมี
ทีมงานท่ีมีประสบการณ์  พร้อมทั้งส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ เก่ียวกบังานแต่งงาน และมีการ
พฒันาบริการเสริมต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการใชบ้ริการ  และเพื่อให้
การแต่งงานมีความสะดวกสบายมากยิง่ข้ึน จึงเป็นจุดท่ีท าใหลู้กคา้เขา้มาใชบ้ริการเวดด้ิงสตูดิโอ  
 
 4.2 การเติบโตของธุรกจิเวดดิง้ สตูดิโอ ในอ าเภอหาดใหญ่ 
  ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่มีผูป้ระกอบการธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอเป็นจ านวนมาก 
ยกตวัอยา่งในเขตจุติอนุสรณ์มีประมาณ 20 ร้าน และกระจายอยูท่ ัว่เมืองอีกประมาณ 30 ร้าน  ท าให้
มีการแข่งขนักนัค่อนขา้งสูง สินคา้ของเวดด้ิงสตูดิโอในหาดใหญ่ คือบริการต่าง ๆ ท่ีอ  านวยความ
สะดวกใหแ้ก่คู่รัก เช่น ชุดเจา้บ่าวเจา้สาว แต่งหนา้ท าผม บริการถ่ายภาพ ถ่ายวีดีโอ การ์ดของช าร่วย 
บริการรับจดังาน และจิวเวอ ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีมีลกัษณะของสินคา้ท่ีแตกต่างกนับา้งอาจจะเป็นในเร่ือง
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ของการออกแบบ คุณภาพของสินคา้ แต่สามารถทดแทนกนัไดใ้นแต่ละร้าน ซ่ึงในทศันคติของ
ผูบ้ริโภคนั้นมีความแตกต่างกนับา้งตามราคาและรูปแบบการบริการในแต่ละร้าน  
  สรุปได้ว่าร้านเวดด้ิงสตูดิโอในเขตพื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลามีสินคา้
และบริการ ดงัตารางท่ี 2.1 
 
ตารางที ่2.1 แสดงตวัอยา่งร้านเวดด้ิงสตูดิโอในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และบริการของร้าน 

ผู้ประกอบการ 
ชุด

แต่งงาน 
แต่งหน้า 
ท าผม 

ถ่ายภาพ VDO 
การ์ด 
ของ
ช าร่วย 

รับจดังาน 
ครบวงคร 

จวิเวอร่ี 

จิรารัตน์ เวดด้ิง        
Nine Wedding        
Forever        
We        
Wedding House        
เจีย เวดด้ิงสตูดิโอ        
Modern Ris        
Soulmate        
The Princess        
Wedding Café        
Yes I do        
Sweet & Nice        
บี แบม        
Taro Studio        
ท่ีมา : ณญาดา ชยัววิฒัน์พงศ,์ 2558: การส ารวจเชิงพื้นท่ี 
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2งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 

ด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 อารยา ปัญญานุวฒัน์ (2552)  ศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการจากผูรั้บจดัการงานแต่งงานในจงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการจากผูรั้บจดัการงานแต่งงาน
ในจงัหวดัเชียงใหม่  
  ผลการศึกษาพบวา่ ในดา้นพฤติกรรม การใชบ้ริการธุรกิจผูรั้บจดัการงานแต่งงาน
ในจงัหวดัเชียงใหม่ สาเหตุท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการมากท่ีสุด คือการท่ีผูรั้บจดัการ
งานให้บริการครบวงจรในทุกดา้น โดยมีรูปแบบของบริการย่อยท่ีเลือกใชคื้อ บริการในการจดัหา
และประสานงานดา้นสถานท่ีจดังาน ซ่ึงผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใช้บริการผูรั้บจดัการ
งาน คือ คู่สมรส โดยมีการวางแผนดา้นงบประมาณในการจดังานไวต้  ่ากวา่ 200,000 บาท ระยะเวลา
ในการติดต่อผูรั้บจดัการงานล่วงหนา้ประมาณ  3 – 6 เดือน รู้จกัผูรั้บจดัการงานจากการท่ีมีผูอ่ื้น
แนะน า  ในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค ตามล าดบัความส าคญั  คือ 
ความแตกต่างแปลกใหม่ในการสร้างสรรค ์และออกแบบรูปแบบงานของผูรั้บจดัการงาน การแต่ง
กายของพนกังานเป็นเอกลกัษณ์ น่าเช่ือถือ ช่ือเสียงของผูรั้บจดัการงาน การประชาสัมพนัธ์ ผลงาน
ท่ีผ่านมาของผูรั้บจัดการงานและการท่ีผูรั้บจดัการงานมีราคาต ่ากว่าผูรั้บจัดการงานรายอ่ืน ๆ 
เหมาะสมกบัคุณภาพและมาตรฐานของบริการ ความสะดวกในการติดต่อทางโทรศพัท ์
 
 ไข่มุก ศิริรักษ์ (2554) ศึกษา การใช้ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการท่ีปรึกษาการจดังานแต่งงาน ในเขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร โดยศึกษา
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการและเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการท่ีปรึกษาการจดังาน จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล  
  ผลการศึกษาพบว่า ดา้นสินคา้และบริการมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ให้ความ 
ส าคญัของการให้บริการท่ีตรงตามความตอ้งการ ดา้นราคามีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ให้ความ 
ส าคญัการแสดงราคาให้เห็นชดัเจน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความส าคญัอยู่ในระดบัมากให้
ความส าคญัการเดินทางในการมาใช้บริการสะดวก ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมาก ใหค้วามส าคญัเร่ืองมีรายการบริการลดราคาจากราคาปกติ และผลการทดสอบสมมติฐาน
พบวา่ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพท่ีต่างกนัใชปั้จจยัส่วน
ประสมการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีปรึกษาการจดังานแต่งงานแตกต่างกนัอย่างมี
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นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศต่างกนัใชปั้จจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการท่ีปรึกษาการจดังานแต่งงานแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
   จิราวรรณ วงษ์ราช (2551)  ศึกษา  ปัจจยัในการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการรูปแบบการ
แต่งงานแบบครบวงจรของนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศ กรณีศึกษา ในจงัหวดัภูเก็ต มีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ใช้บริการ รูปแบบการแต่งงานแบบครบ
วงจร และเพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ รูปแบบ
การแต่งงานแบบครบวงจร เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนพฒันารูปแบบการใหบ้ริการ 

   ผลการศึกษาพบวา่ พฤติกรรมของผูซ้ื้อรูปแบบการแต่งงานแบบครบวงจรส่วน
ใหญ่ พบวา่ ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือรูปการแต่งงานแบบครบชุด โดยเลือกรูปแบบการแต่งงานแบบ
ตะวนัตก ส่วนรูปแบบอาหารท่ีเลือกคือจะให้จดัเป็นชุด โดยจะเลือกจดังานในช่วงเดือน ตุลาคม-
ธนัวาคม ส่วนช่วงเวลาในการจดังานคือ 18:00-20:00 น. และมีผูติ้ดตามมาประมาณ 5-8 คน ใชเ้วลา
ในการเตรียมตวั 7-12 เดือน สถานท่ีท่ีเลือกจดังานคือท่ีโรงแรม สาเหตุท่ีเลือกซ้ือรูปแบบการ
แต่งงานแบบครบวงจร เพราะราคาถูก และท่ีเลือกมาภูเก็ตเพราะมีอากาศดี ส่วนใหญ่หาขอ้มูลจาก
ทางอินเตอร์เน็ต  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้ใช้บริการรูปแบบการ
แต่งงานแบบครบวงจร พบว่า ปัจจยัด้านสินคา้และบริการตอ้งการให้มีบริการท่ีครบครันและ
สมบูรณ์ไวค้อยบริการ และสามารถเลือกรูปแบบการแต่งงานแบบครบวงจรไดเ้อง ปัจจยัดา้นราคา
จะเลือกช าระค่าบริการดว้ยบตัรเครดิต ดา้นปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่ายลูกคา้ตอ้งการให้มีความ
สะดวกในการติดต่อไดห้ลายวิธีและควรมีตวัแทนบริการ ดา้นปัจจยัส่งเสริมการตลาดจะเลือกให้มี
การมอบของขวญัหรือการ์ดอวยพรให้ในวนังาน และควรมีการให้ส่วนลดในการฮนันีมูน ปัจจยั
ดา้นบุคลากรตอ้งการพนกังานท่ีมีอธัยาศยัท่ีดีในการบริการ ส่วนดา้นปัจจยักระบวนการให้บริการ
นั้นตอ้งการให้บริการท่ีรวดเร็ว และในดา้นปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพคือตอ้งการให้มีห้อง
รับรองลูกคา้ท่ีสะดวกสบาย 
 
ด้านกระบวนการตัดสินใจ 
   พรสุดา ปานเกษม (2557) ศึกษา ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชศู้นยบ์ริการยางรถยนต ์กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วนจ ากดัสุชาดาการยาง มีวตัถุประสงค ์
เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใชศู้นยบ์ริการยางรถยนต ์ 
  ผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหวา่ง 31-40 ปี การศึกษา
ระดปัริญญาตรี อาชีพธุรกิจส่วนตวั สถานภาพสมรส และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ี 15,001-30,000 
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บาท ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดธุรกิจบริการโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
พบว่าอันดับหน่ึงได้แก่ ด้านสินค้าและบริการ รองลงมาคือ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ
ให้บริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นการจดัจ าหน่าย 
ตามล าดบั  
  การทดสอบสมมุติฐาน พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ การศึกษา อาชีพ 
สถานภาพรายไดท่ี้แตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีแตกต่างกนั เม่ือวิเคราะห์
ความสัมพันธ์พบว่า ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อาชีพ รายได้ มีความสัมพันธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการดา้นการเลือกใช้บริการ ในกลุ่มสินคา้ท่ีเลือกใช้บริการ และ
ปัจจยัทางการตลาดธุรกิจบริการมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยบ์ริการ
ยางรถยนต ์
 
  เอมมิกา ก าจาย (2556) ศึกษา ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ อาหารเสริมสุขภาพของคนท่ีมีอายุระหวา่ง 48-66 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร 
มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อกระบวนการตดัสินใจ
เขา้ใชบ้ริการ  เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 

   ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพต่อกระบวนการ
ตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ อาหารเสริมสุขภาพของคนท่ีมีอายุระหวา่ง 48-66 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติมีเพียง 3 ปัจจยั คือ การส่งเสริมการตลาด สินคา้และบริการ และราคา ซ่ึง
การส่งเสริมการตลาดสามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ ไดม้ากท่ีสุด รองลงมา
คือด้านสินค้าและบริการและราคาตามล าดับ ส่วนปัจจยัด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายนั้น ไม่มี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจเขา้ใช้บริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ และในการศึกษาปัจจยั
ส่วนบุคคลดา้นเพศ ระดบัรายได ้และพฤติกรรมในการบริโภคนั้นพบวา่ ไม่มีปัจจยัใดท่ีส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ อาหารเสริมสุขภาพ 
  จากการศึกษาในแต่ละขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจเขา้ใช้บริการ  พบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเล็งเห็นปัญหา คือ ดา้นสินคา้และบริการ ส่วน
ขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก การประเมินทางเลือก และพฤติกรรมหลงัการซ้ือนั้น มี
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลเหมือนกนั คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นสินคา้
และบริการ ส่วนในขั้นตอนของการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการนั้น ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้
ใช้บริการ  คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาดและราคา โดยท่ีช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีอิทธิพลต่อ
ขั้นตอนใดในกระบวนการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมสุขภาพอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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  สกุลไทย ป้อมมะรัง (2556) ศึกษา กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดของห้องสมุด
สถาบนัอุดมศึกษา กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการสารสนเทศของนิสิต กรณีศึกษา มหาวิทยาลยั
มหาสารคาม มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของห้องสมุดสถาบนัอุดม 
ศึกษากบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการสารสนเทศของนิสิต กรณีศึกษามหาวิทยาลยัมหาสารคาม 
กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา คือ แบบสอบถาม  
  ผลการศึกษาพบวา่ นิสิตมหาวิทยาลยัมหาสารคาม มีความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกบริการ
สารสนเทศโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ส่วนความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด
กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสารสนเทศพบวา่ ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพมี
ความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการสารสนเทศโดยรวม เม่ือพิจารณารายด้าน
พบว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสารสนเทศดา้นการรับรู้ความตอ้งการ ดา้นการประเมินผลทางเลือก ดา้น
การตดัสินใจใช้บริการสารสนเทศ และด้านประเมินผลภายหลงัการให้บริการอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิดิท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นห้องสมุดสถาบนัอุดมศึกษาควรน าขอ้สนเทศท่ีไดจ้ากการศึกษาคร้ังน้ี
ไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาห้องสมุดโดยน ากลยุทธ์การตลาดมาประยุกต์ใช้ในการพฒันาการ
บริการสารสนเทศใหเ้กิดความพึงพอใจต่อผูใ้ชบ้ริการสูงสุด 
 
 บุญญรัตน์ กุศลส่ง (2554) ศึกษา ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือฟิลม์กรองแสงติดรถยนต ์ กรณีศึกษา เขตรังสิต จงัหวดัประทุมธานี มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการฟิล์มกรอง
แสงติดรถยนต ์จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถาม  
  ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 27-35 ปี 
สถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลายหรือ ปวช.  ส่วนใหญ่มีอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน ห้างร้าน และมีรายไดต่้อเดือน 20,001-30,000  บาท การวิเคราะห์ขอ้มูล
เก่ียวกับปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ผูบ้ริโภคให้ระดับความส าคญัเก่ียวกับปัจจยั
ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัมาก เม่ือท าการพิจารณารายด้านพบว่า ผูบ้ริโภค
ส่วนมากใหค้วามส าคญัในปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา รองลงมาคือ ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นส่วนประสมการตลาดา้นสินคา้และบริการ 
  ผลการทดสอบสมมติฐานตามวตัถุประสงค์ พบว่า กระบวนการตดัสินใจเขา้ใช้
บริการของผูใ้ชร้ถยนต ์เขตรังสิต จ.ปทุมธานี อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อ
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เดือนท าให้ระดบัความส าคญัของกระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ แตกต่างกนั นอกจากน้ีปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญั  
 
  จากการการทบทวนวรรณกรรมและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งสามารถสรุปแนวคิดและ
ทฤษฏีท่ีใชไ้ดด้งัตารางท่ี 2.3-2.5 
 
ตารางที่ 2.2 แสดงการสรุปแนวคิดและทฤษฏีท่ีใช้จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยั ท่ี

เก่ียวขอ้ง 

แนวคิดและทฤษฎี 
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55
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ษร์
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51

) 
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ม 
25

57
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 ก
 าจ
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(25
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) 

สก
ุลไ
ทย

 ป้
อม

มะ
รัง

 
(25

56
) 

บุญ
ญรั

ตน
์ กุศ

ลส่
ง 

(25
54
) 

ผูว้
จิยั

 

1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภค         

2. ส่วนประสมทางการตลาด         

3. กระบวนการตดัสินใจ         

4. การรับรู้ของผูบ้ริโภค         

5. ตลาดบริการ         

6. การแบ่งส่วนตลาด กลุ่มเป้าหมาย         

 
  จากตารางท่ี 2.2 ผูศึ้กษาไดท้  าการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
จ านวน 7 งาน เห็นได้ว่างานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทุกงานมีการน าแนวคิดและทฤษฏีส่วนประสมทาง
การตลาดเขา้มาใชเ้ป็นประเด็นหลกัในการศึกษา  มีงานวิจยัจ านวน 6 งานท่ีกล่าวถึงแนวคิดและ
ทฤษฏีพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีจ านวน 4 งานท่ีกล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจ มีจ านวน 2 งาน กล่าวถึง
ตลาดบริการ และมีจ านวน 1 งานท่ีกล่าวถึง การแบ่งส่วนตลาดกลุ่ม เป้าหมาย 
  ผูศึ้กษาได้เลือกแนวคิดและทฤษฏีเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด และแนวคิด
ทฤษฏีเร่ืองกระบวนการตดัสินใจ มาใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี เพื่อให้สอดคล้องกบัเป้าหมายของ
การศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเวดด้ิง
สตูดิโอ ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
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ตารางที ่2.3 แสดงการสรุปแนวคิดและทฤษฏีดา้นส่วนประสมทางการตลาด จากการทบทวน
วรรณกรรมและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

แนวคิดทฤษฏีดา้น 
ส่วนประสมทางการตลาด 

อา
รย
า  
ปัญ
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) 

บุญ
ญรั
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์ กุศ

ลส่
ง 

(25
54
) 

ผูว้
จิยั

 

ดา้นสินคา้และบริการ         

ดา้นราคา         

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย         

ดา้นการส่งเสริมการตลาด         

ดา้นบุคคล      
  

 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ      
  

 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ      
  

 

 
 จากตารางท่ี 2.3 ผู ้ศึกษาได้ท าการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยท่ี
เก่ียวขอ้ง ท่ีมีการน าแนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดมาใชใ้นการศึกษา
จ านวน 7 งาน ซ่ึงมีจ านวน 3 งานท่ีใชแ้นวคิดส่วนประสมทางการตลาด 4 P’s (ดา้นสินคา้และ
บริการ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด) มีจ านวน 4 งานท่ีใช้ส่วน
ประสมทางการตลาด 7 P’s (ดา้นสินคา้และบริการ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ) 
  ผูศึ้กษาได้เลือกใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s เน่ืองจาก
การศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน
เวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา นั้นมีปัจจยัทางดา้นบุคคล ดา้น
กระบวนการให้บริการ และดา้นลกัณะทางกายภาพ เขา้มาเก่ียวขอ้งในกระบวนการเขา้รับ
บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ 
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ตารางที่ 2.4 แสดงการสรุปแนวคิดและทฤษฏีดา้นกระบวนการตดัสินใจ จากการทบทวน
วรรณกรรมและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

ท่ี 
แนวคิดและทฤษฎีดา้น 
กระบวนการตดัสินใจ 

พร
สุด

า ป
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ญรั
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์ กุศ
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ง 

(25
54
) 

ผูว้
จิยั

 

1 การรับรู้ถึงความตอ้งการ/รับรู้ปัญหา      

2. การแสวงหาขอ้มูล      

3. การประเมินทางเลือก      

4. การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ       

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ      

  
 จากตารางท่ี 2.4 ผู้ศึกษาได้ท าการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัย ท่ี
เก่ียวขอ้ง ท่ีมีการน าแนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจมาใชใ้นการศึกษา ซ่ึงมี
จ านวน 3 งาน ท่ีใชก้ระบวนการตดัสินใจครบทั้ง 5 ขั้นตอน (การรับรู้ถึงความตอ้งการ/รับรู้
ปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ  พฤติกรรมหลงั
การซ้ือ) และจ านวน 1 งานใช้กระบวนการตดัสินใจเพียง 4 ขั้นตอน (การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ/รับรู้ปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ ) 
  ผูศึ้กษาได้เลือกใช้กระบวนการตัดสินใจครบทั้ ง 5 ขั้นตอนเน่ืองจาก
การศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน
เวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา นั้นมีกลุ่มเป้าหมายในการศึกษา
คือ ผูท่ี้เคยใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ ดงันั้นจึงตอ้งการส ารวจความพึงพอใจหลงัการเขา้รับ
บริการจากร้านเวดด้ิงสตูดิโอ เพื่อใหท้ราบถึงความพึงพอใจ และเป็นแนวทางในการปรับปรุง
สินคา้และบริการต่อไป 
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3กรอบแนวคิด 
 

  จากการศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถก าหนดตวัแปร
ในการศึกษา ไดด้งัน้ี 
  1. ตัวแปรต้น ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล คือ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดร้วมเฉล่ียของผูบ้ริโภคและคู่สมรส งบประมาณท่ีก าหนด ระยะเวลาเตรียมงาน สินคา้และ
บริการท่ีใช ้และศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s คือ สินคา้และบริการ ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการใหบ้ริการ ลกัษณะทางกายภาพ 
  2. ตัวแปรตาม ศึกษาเก่ียวกบั กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 5 ขั้นตอน คือ 
การรับรู้ปัญหา แสวงหาข้อมูลและทางเลือก การประเมินทางเลือก การตดัสินใจเขา้ใช้บริการ 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ แสดงดงัภาพ 

ตัวแปรต้น  ตัวแปรตาม 

ปัจจัยส่วนบุคคล   
     -  เพศ   
     -  อาย ุ   
     -  ระดบัการศึกษา   
     -  อาชีพ  กระบวนการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ 

     -  รายได ้       -   การรับรู้ปัญหา 
     -  งบประมาณ       -   แสวงหาขอ้มูลและทางเลือก 
     -  ระยะเวลาเตรียมงาน       -   การประเมินทางเลือก 
     -  สินคา้และบริการท่ีใช ้       -   การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ  

  

     -   พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
ส่วนประสมทางการตลาด  

     -   สินคา้และบริการ   
     -   ราคา   
     -   ช่องทางการจดัจ าหน่าย   
     -   การส่งเสริมการตลาด   
     -   บุคลากร   
     -   กระบวนการใหบ้ริการ   
     -   ลกัษณะทางกายภาพ   

ภาพที ่2.6 แสดงกรอบแนวคิดในการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
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บทที ่3 
 

ระเบียบวธีิวจัิย 
 

 การศึกษาน้ีเป็นวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Method) โดยศึกษา ส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มีวธีิด าเนินการตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
  3.1 ประชากร กลุ่มตวัอยา่ง และวธีิการสุ่มตวัอยา่ง 
  3.2 รูปแบบการศึกษา 
  3.3 เคร่ืองมือในการศึกษา 
  3.4 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
  3.5 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
  3.6 การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
3.1 ประชากร กลุ่มตัวอย่าง และวธีิการสุ่มตัวอย่าง 
ประชากร (Population)  
  ประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอ ท่ีตั้ งอยู่ในพื้นท่ีอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
 
กลุ่มตัวอย่าง (Sample)  
  กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษา ไดแ้ก่ ตวัแทนของผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการธุรกิจเวดด้ิง
สตูดิโอ ท่ีตั้งอยู่ในพื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ านวนทั้งส้ิน 385 คน ซ่ึงได้มาจากวิธี
ประมาณค่าสัดส่วนประชากร Proportions : Sample Size Determination ค านวณจากสูตรท่ีไม่รู้
จ  านวนประชากร ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95% และยอมรับค่าความคลาดเคล่ือนไม่เกิน 5% 
(ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553)  
 การศึกษาคร้ังน้ีใชสู้ตรการค านวณขนาดกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 

 n = 
2

2))(1(

e

ZPP   

เม่ือ  n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 P = ค่าเปอร์เซ็นตท่ี์ตอ้งการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด 
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   e = ค่าเปอร์เซ็นตค์วามคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง  
  Z = ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้จิยัก าหนด (ค่าความเช่ือมัน่ 95% Z เท่ากบั 1.96) 

ดงันั้น  n =  
2

2

)05.0(

)96.1)(5.01)(5.0(   

  = 384.16 หรือ 385 ราย 
 
วธีิการสุ่มตัวอย่าง   

  การศึกษาคร้ังน้ีใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจงหรือตามจุดมุ่งหมาย (Purposive 
Sampling) โดยเลือกกลุ่มตวัอย่างจากพื้นท่ีต่างๆ ตามจุดมุ่งหมายการศึกษาท่ีก าหนดของเขตของ
ประชากรเป็นผูท่ี้ใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอท่ีตั้งอยูใ่นเขตพื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  
 
3.2 รูปแบบการศึกษา 

 การศึกษาน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) รูปแบบวิจยัเชิง
ส ารวจ (Survey Research) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยใชก้ารเก็บขอ้มูลเชิง
ปริมาณดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire)  เป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
 
3.3 เคร่ืองมือในการศึกษา 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัใช้เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาเป็น
แบบสอบถาม (Questionnaires) ท่ีผูว้ิจยัไดส้ร้างข้ึนส าหรับการศึกษาคน้ควา้เพื่อบรรลุวตัถุประสงค ์
โดยมีการแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
 สอบถามลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของ
ผูบ้ริโภค  และพฤติกรรมการใช้บริการ เป็นลกัษณะค าถามปลายปิด (close-ended question) มี
ค าตอบหลายตวัเลือก (multiple choice)  
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ส่วนที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเวดด้ิง
สตูดิโอของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 เป็นการประเมินค่าอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้านต่อการ
กระบวนการตดัสินใจ ในดา้นสินคา้และบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการและด้านลกัษณะทางกายภาพ มี
ลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด จ านวน 22 ขอ้ 
  ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Ingerval Scale) ลกัษณะค าถามเป็น
มาตรวดัจ าแนกระดบั (Rating Scale) โดยแบ่งเป็น 5 ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และ
นอ้ยท่ีสุด ตามวิธีของ Likert Scale (อา้งถึงในธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553) โดยก าหนดค่าคะแนน     
แต่ละระดบัดงัน้ี 

    ระดับคะแนน ระดับความส าคัญ 
5       ส่งผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
4       ส่งผลต่อการตดัสินใจมาก 

   3       ส่งผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
2       ส่งผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 
1       ส่งผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 
 

ส่วนที่ 3 กระบวนการตดัสินใจในการเขา้ใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
  เป็นการประเมินค่าการตดัสินใจโดยอา้งอิงจาก กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 5 
ขั้นตอน คือ  การรับรู้ถึงความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก การประเมินทางเลือก การ
ตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ  และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด จ านวน 17 ขอ้ 
  ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Ingerval Scale) ลกัษณะค าถามเป็น
มาตรวดัจ าแนกระดบั (Rating Scale) โดยแบ่งเป็น 5 ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และ
นอ้ยท่ีสุด ตามวธีิของ Likert Scale โดยก าหนดค่าคะแนน  แต่ละระดบัดงัน้ี 

    ระดับคะแนน ระดับความคิดเห็น 
5       เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4       เห็นดว้ยมาก 

   3       เห็นดว้ยปานกลาง 
2       เห็นดว้ยนอ้ย 
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1       เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 
ส่วนที่ 4  ความคิดเห็น และขอ้เสนอแนะท่ีมีต่อธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอ ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา 
 เป็นลกัษณะของค าถามปลายเปิดท่ีสอบถามความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะท่ีมีต่อ
ธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอ 
 
3.4 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

1. ทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) ผูศึ้กษาไดมี้การน าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน
ให้อาจารย์ท่ีปรึกษาตรวจสอบความถูกต้องชัดเจนรวมไปถึงการพูดคุยกับผูเ้ช่ียวชาญ เพื่อให้
แบบสอบถามมีความสอดคลอ้งของเน้ือหากบัส่ิงท่ีตอ้งการศึกษา จากนั้นไดน้ ามาปรับปรุงแกไ้ข
ตามค าแนะน า 

2. การทดสอบความเช่ือมั่น (Reliavility) ของแบบสอบถามโดยน าแบบสอบถาม
ไปทดลองใช ้(Try out) จ  านวน30 ชุด โดยแจกให้กลุ่มท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่ง แลว้น า
ขอ้มูลมาวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีหาของ Cronbach หาค่า
สัมประสิทธ์ิอลัฟ่า (Alpha Coefficient) ไดค้่าความเช่ือมัน่ของตวัแปรตน้เท่ากบั 0.862 ค่าความ
เช่ือมัน่ของตวัแปรตามเท่ากบั 0.854 และค่าความเช่ือมัน่รวมของแบบสอบถามเท่ากบั 0.880      
(แสดงตามภาคผนวก) 
 
3.5 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม ซ่ึงผู ้
ศึกษาแจกแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 385 ชุด การกรอกแบบสอบถามเรียบร้อย แลว้น า
แบบสอบถามตรวจสอบความถูกตอ้ง สมบูรณ์ของแบบสอบถามและน าขอ้มูลจากแบบสอบถามไป
วเิคราะห์ต่อไป 
 2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้หาขอ้มูลจากขอ้มูลท่ี
มีการเก็บรวบรวมไวแ้ลว้ทั้งหน่วยงานภาครัฐและเอกชน บทความวิชาการ แนวคิด ทฤษฏีจากต ารา
ต่างๆ ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง   
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3.6 การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 
 น าขอ้มูลท่ีไดม้าประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistical Package 
for Social Sciences) เพื่อวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดงัน้ี 
 1. การวเิคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

ข้อมูลส่วนท่ี 1 เป็นข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย ข้อมูลทาง
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้รวมเฉล่ียของผูบ้ริโภคและคู่
งบประมาณท่ีก าหนด ระยะเวลาในการเตรียมงาน สินคา้และบริการท่ีใช ้ซ่ึงท าการวิเคราะห์โดยใช้
สถิติแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ียและร้อยละในการอธิบาย 

ขอ้มูลส่วนท่ี 2 เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด และ
กระบวนการตดัสินใจ วิเคราะห์โดยใช้สถิติค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)  เพื่อแสดงลกัษณะการกระจายของขอ้มูล 

 
ส าหรับเกณฑ์ค่าเฉล่ียในการแปลผลคะแนน ผูศึ้กษาน าคะแนนท่ีไดม้าวิเคราะห์ 

หาค่าเฉล่ียในการค านวณความกวา้งของอตัรภาคชั้น (ยทุธ ไกยวรรณ์, 2550) ดงัน้ี 
จากสูตร ความกวา้งของอตัรภาคชั้น  =      ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด  
         จ านวนชั้น 

          =       
5

15               =  0.80 

โดยน าคะแนนท่ีไดม้าวเิคราะห์หาค่าเฉล่ียเลขคณิต การแปลความหมายของระดบั
คะแนนเฉล่ีย จะยดึหลกัเกณฑ ์ดงัน้ี 

คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00     หมายถึง   ส่งผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
 // เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 -  4.20     หมายถึง   ส่งผลต่อการตดัสินใจมาก 
 // เห็นดว้ยมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40     หมายถึง   ส่งผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
 // เห็นดว้ยปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60     หมายถึง   ส่งผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 
 // เห็นดว้ยนอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80     หมายถึง   ส่งผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 
 // เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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2.  การวเิคราะห์โดยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  
 วเิคราะห์ความแตกต่างของส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

ใชน้ยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยใชค้่า t-test และ F-test และหาค่าเฉล่ียแบบรายคู่โดยวธีิ LSD  
   วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับกระบวนการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภค โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson Correlation) 
เพื่อใชห้าความสัมพนัธ์ของตวัแปร 2 ตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั  

  ส าหรับเกณฑก์ารพิจารณาระดบัน ้ านกัความสัมพนัธ์ (Determining the strength of 
the relationship)  ตามค าแนะน าของ Cohen, 1988 (อา้งถึงใน กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) ดงัน้ี 
  ค่า  r = 0.10 - 0.29  หมายถึง มีความสัมพนัธ์ในระดบันอ้ย 
 ค่า  r = 0.30 - 0.49 หมายถึง มีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง 
 ค่า  r = 0.50 - 1.00 หมายถึง มีความสัมพนัธ์ในระดบัมาก 
 โดยมีเกณฑก์ารพิจารณาทิศทางควาสัมพนัธ์ของตวัแปร 2 ตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั ดงัน้ี 
  ค่า r > 0 มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 
  ค่า r = 0 ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
  ค่า r < 0 มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงขา้มกนั 
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บทที ่4 
 

ผลการศึกษา 
 

 การศึกษาน้ี เป็นการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโ ของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผูว้ิจยัได้
ท าการเก็บขอ้มูลโดยการใช้แบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอย่าง 385 คน เพื่อหาความถ่ี ร้อยละ และ
ค่าเฉล่ีย ตลอดจนน าเสนอผลการศึกษาในรูปแบบตารางประกอบการบรรยายเชิงวเิคราะห์ 

 
การน าเสนอผลการศึกษา 
 การน าเสนอผลการศึกษา แบ่งการน าเสนอออกเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 
   ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค 
  ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลการใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนท่ี 3 การวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ 
  ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคล 
  ส่วนท่ี 5 การวเิคราะห์ขอ้มูลความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดและ
กระบวนการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค 
  ผูศึ้กษาไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง โดยวิเคราะห์ค่าความถ่ี 
และค่าร้อยละ อธิบายดงัตารางท่ี 4.1 – ตารางท่ี 4.2 
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ตารางที ่4.1  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
N= 385 

ข้อมูลทัว่ไป จ านวน               ร้อยละ 

1. เพศ   
ชาย 95 24.70 
หญิง 290 75.30 

2. อาย ุ   
ต ่ากวา่  25 55 14.30 
26-30 179 46.50 
31-35 77 20.00 
36-40  43 11.20 
40 ข้ึนไป 31 8.00 

3. ระดบัการศึกษา   
ปริญญาตรีและต ่ากวา่ปริญญาตรี 278 72.20 
สูงกวา่ปริญญาตรี 107 27.80 

4. อาชีพ   
รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 90 23.40 
พนกังานบริษทั/เอกชน 149 38.70 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 99 25.70 
เกษตร/ ประมง  พอ่บา้น/แม่บา้น และอ่ืนๆ 47 12.2 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนรวมกนัของผูบ้ริโภคและคู่สมรส 
ไม่เกิน 30,000 112 29.10 
30,001-40,000 118 30.60 
40,001-50,000 54 14.00 
50,001-60,000 35 9.10 
60,001 ข้ึนไป 66 17.10 

6. งบประมาณท่ีก าหนดไว ้   
ต ่ากวา่ 20,000 65 16.90 
20,001-30,000 176 45.70 
30,001-40,000 85 22.10 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ)    
ข้อมูลทัว่ไป จ านวน                  ร้อยละ 

6. งบประมาณท่ีก าหนดไว ้(ต่อ)   
40,001 ข้ึนไป 59 15.30 

7.ระยะเวลาในการเตรียมงานล่วงหนา้   
นอ้ยกวา่ 3 เดือน 89 23.10 
3-6 เดือน 177 46.00 
มากกวา่ 6 เดือน 119 30.90 

   
  จากตารางท่ี 4.1 แสดงลกัษณะขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค เป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ านวน 385 คน สามารถ
จ าแนกขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลไดด้งัน้ี 
 ดา้นเพศ พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 290 คน คิดเป็นร้อยละ 
75.30 ท่ีเหลือเป็นเพศชาย จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 75.30  
  ดา้นอาย ุพบวา่ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีอายุ 26-30 ปี จ  านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 
46.50 รองลงมามีอาย ุ31-35 ปี จ  านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00 มีอายุต  ่ากวา่ 20 ปี จ  านวน 1 คน 
อายุ 21-25 ปี จ านวน 54 คน รวมเป็น 55 คน คิดเป็นร้อยละ 14.30  มีอายุ 36-40  ปี จ  านวน 43 คน 
คิดเป็นร้อยละ 11.20  และมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0  ตามล าดบั 
  ดา้นระดบัการศึกษา พบวา่ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
จ านวน 259 คน มีการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ  านวน 19 คน รวมเป็น 278 คน คิดเป็นร้อยละ72.2  
รองลงมา มีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี จ  านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 27.80 ตามล าดบั 
  ดา้นอาชีพ พบวา่ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทั/เอกชน จ านวน 149 
คน คิดเป็นร้อยละ 38.70 รองลงมา มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.70 มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 23.40  มีอาชีพเกษตรกร/
ประมง 4 คน  แม่บา้น/พ่อบา้น 13 คน และอ่ืนๆ คือ ครูโรงเรียนเอกชน พนักงานจา้งชั่วคราว 
นกัวชิาการ นกัศึกษา จ านวน 30 คน รวมเป็น 47 คน  คิดเป็นร้อยละ 12.2 ตามล าดบั 
  ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนรวมกนัของผูบ้ริโภคและคู่สมรส พบว่าผูใ้ช้บริการส่วน
ใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียรวม 30,001-40,000 บาท จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 30.60 รองลงมามีรายได้
เฉล่ียรวมไม่เกิน 30,000 บาท จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 29.10 มีรายไดเ้ฉล่ียรวม 60,001ข้ึนไป 
จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 17.10 มีรายไดเ้ฉล่ียรวม 40,001-50,000 บาท จ านวน 54 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 14.00 และมีรายได้เฉล่ียรวม 50,001-60,000 บาท จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 9.10 
ตามล าดบั 
  ดา้นงบประมาณท่ีก าหนดไว ้พบวา่ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่ก าหนดงบประมาณไวท่ี้ 
20,001-30,000 บาท จ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 45.70 รองลงมา ท่ีงบประมาณ 30,001-40,000 
บาท จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 22.10 ท่ีงบประมาณ ต ่ากวา่ 20,000 บาท จ านวน 65 คน คิดเป็น
ร้อยละ 16.90 ท่ีงบประมาณ 40,001-50,000 บาท จ านวน 43 คน งบประมาณ 50,001 ข้ึนไป จ านวน
16 คน รวมเป็น 59 คน คิดเป็นร้อยละ 15.30 ตามล าดบั 
  ดา้นระยะเวลาในการเตรียมงานล่วงหน้า พบว่าผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่เตรียมงาน
ล่วงหนา้ 3-6 เดือน จ านวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 รองลงมา เตรียมงานล่วงหนา้ 6-12 เดือน 
จ านวน 105 คน มากกวา่ 12 เดือน จ านวน 14 คน รวมเป็น 119 คน คิดเป็นร้อยละ 30.90 และ เตรียม
งานล่วงหนา้นอ้ยกวา่ 3 เดือน จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 23.10 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.2 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของผูบ้ริโภคจ าแนกตามสินคา้และบริการท่ี

เลือกใช ้
สินค้าและบริการทีเ่ลอืกใช้ จ านวน ร้อยละ 

ชุดแต่งงาน 298 17.20 
ถ่ายภาพก่อนแต่งงาน 282 16.20 
แต่งหนา้-ท าผม 247 14.20 
การ์ดแต่งงาน 190 10.90 
ถ่ายภาพวนังาน 184 10.60 
ของช าร่วย 173 10.00 
VDO presentation 122 7.00 
VDO วนังาน 104 6.00 
บริการจดังาน 88 5.10 
อญัมณีและแหวนแต่งงาน 40 2.30 
อ่ืนๆ 8 0.50 

 
  จากตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของผูบ้ริโภค ดา้นสินคา้และ
บริการท่ีเลือกใช ้พบวา่ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการชุดแต่งงาน จ านวน 298 คิดเป็นร้อยละ 
17.20 รองลงมาเป็น บริการถ่ายภาพก่อนแต่งงาน จ านวน 282 คิดเป็นร้อยละ 16.20บริการแต่งหนา้-
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ท าผม จ านวน 247 คิดเป็นร้อยละ 14.20 การ์ดแต่งงาน จ านวน 190 คิดเป็นร้อยละ 10.90 บริการ
ถ่ายภาพวนังาน จ านวน 184 คิดเป็นร้อยละ 10.60 ของช าร่วย จ านวน 173 คิดเป็นร้อยละ 10.00 
บริการจดัท า VDO presentation จ  านวน 122 คิดเป็นร้อยละ 7.00 บริการถ่าย VDO วนังาน จ านวน 
104 คิดเป็นร้อยละ 6.00 บริการจดังาน จ านวน 88 คิดเป็นร้อยละ 5.10 อญัมณีและแหวนแต่งงาน 
จ านวน 40 คิดเป็นร้อยละ 2.30 และ บริการอ่ืนๆ คือ ถ่ายภาพรับปริญญา คอร์สเสริมความงาม
ส าหรับเจา้สาว ถ่ายภาพครอบครัว จ านวน 8 คิดเป็นร้อยละ 0.50 ตามล าดบั 
 
ส่วนที ่2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด 
  ผู้ศึกษาได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลค่าระดับความส าคัญของส่วนประสมทาง
การตลาดของกลุ่มตวัอยา่งในดา้นสินคา้และบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดย
วเิคราะห์ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) อธิบายดงัตารางท่ี 4.3 – ตารางท่ี 4.9 
 
ตารางที ่4.3 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของการใหค้วามส าคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดในภาพรวม  
ส่วนประสมทางการตลาด   S.D. แปลผล 

1. ดา้นบุคลากร 4.48 0.447 มากท่ีสุด 
2. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.39 0.650 มากท่ีสุด 
3. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  4.31 0.588 มากท่ีสุด 
4. ดา้นสินคา้และบริการ   4.29 0.541 มากท่ีสุด 
5. ดา้นราคา   4.15 0.643 มาก 
6. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   3.84 0.736 มาก 
7. ดา้นการส่งเสริมการตลาด   3.83 0.813 มาก 

รวม   4.18 0.471 มาก 
 
  จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัส่วนประสมทางการตลาดใน
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.18 เม่ือพิจารณารายด้านพบว่าผูบ้ริโภคให้ระดับ
ความส าคญัมากท่ีสุดในดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ีย 4.48 ดา้นกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉล่ีย 4.39 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉล่ีย 4.31 และดา้นสินคา้และบริการ มีค่าเฉล่ีย  4.29 ตามล าดบั ให้
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ระดบัความส าคญัมากในดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย 4.15 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย  3.84 และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย  3.83 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.4  แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของการให้ความส าคญัต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสินคา้และบริการ  
ดา้นสินคา้และบริการ   S.D. แปลผล 

1. ชุดแต่งงานมีความทันสมัย เป็นชุดใหม่ หรืออยู่ใน  
สภาพดี 

4.50 0.666 มากท่ีสุด 

2. ความสวยงามของภาพถ่ายงานแต่งงาน เช่น ความคมชดั 
โทนสีของภาพ และอารมณ์ของภาพ 

4.45 0.713 มากท่ีสุด 

3. มีความครบถว้นของสินคา้และบริการ 4.22 0.740 มากท่ีสุด 
4. มีรูปแบบของการ์ดแต่งงาน และของช าร่วยให้เลือก

จ านวนมาก 
4.00 0.913 มาก 

รวม 4.29 0.541 มากท่ีสุด 
 
  จากตารางท่ี 4.4 พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นสินคา้และบริการโดยภาพรวมในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.29 เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นพบว่า ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองชุดแต่งงานมีความทนัสมยั เป็นชุดใหม่ 
หรืออยูใ่นสภาพดี มีค่าเฉล่ีย 4.50 รองลงมาเร่ืองความสวยงามของภาพถ่ายงานแต่งงาน เช่น ความ
คมชัด โทนสีของภาพ และอารมณ์ของภาพ มีค่าเฉล่ีย 4.45 เร่ืองความครบถ้วนของสินค้าและ
บริการ มีค่าเฉล่ีย 4.22 และ มีรูปแบบของการ์ดแต่งงาน และของช าร่วยให้เลือกจ านวนมาก มี
ค่าเฉล่ีย 4.00 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.5 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของการใหค้วามส าคญัต่อส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นราคา 

ดา้นราคา   S.D. แปลผล 
1. มีการค านวณค่าใชจ่้ายทั้งหมด และแจง้ใหท้ราบล่วงหนา้ 4.45 0.709 มากท่ีสุด 
2. ราคาท่ีเหมาะสมของสินคา้และบริการ 4.38 0.752 มากท่ีสุด 
3. สามารถผอ่นช าระเป็นงวดๆ ได ้ 3.61 1.161 มาก 

รวม 4.15 0.643 มาก 

  จากตารางท่ี 4.5 พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคาโดยภาพรวมในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.15 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 
ผูบ้ริโภคให้ระดับความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองการค านวณค่าใช้จ่ายทั้งหมด และแจ้งให้ทราบ
ล่วงหนา้ มีค่าเฉล่ีย 4.45 รองลงมา เร่ืองราคาท่ีเหมาะสมของสินคา้และบริการ มีค่าเฉล่ีย 4.38 และ
ใหร้ะดบัความส าคญัมาก ในเร่ืองสามารถผอ่นช าระเป็นงวดๆ ได ้มีค่าเฉล่ีย 3.61 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.6 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของการให้ความส าคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   S.D. แปลผล 

1. มีการใชส่ื้ออินเตอร์เน็ตแนะน าสินคา้และบริการ 4.09 0.844 มาก 
2. ร้านตั้งอยูใ่นท าเลท่ีเขา้ถึงง่าย มีท่ีจอดรถสะดวก 3.94 0.909 มาก 
3. มีการเสนอขายตามงานต่างๆ เช่น Wedding Fair  3.48 1.056 มาก 

รวม    3.83 0.736 มาก 
  
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.83  เม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้นพบวา่ ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัมากในเร่ืองมีการใชส่ื้ออินเตอร์เน็ตแนะน าสินคา้และ
บริการ มีค่าเฉล่ีย 4.09 รองลงมา เร่ืองร้านตั้งอยู่ในท าเลท่ีเขา้ถึงง่าย มีท่ีจอดรถสะดวก มีค่าเฉล่ีย 
3.94 และเร่ืองการเสนอขายตามงานต่างๆ เช่น Wedding Fair มีค่าเฉล่ีย 3.48 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.7 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของการใหค้วามส าคญัต่อส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด   S.D. แปลผล 
1. ทางร้านมีรายการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น มีของ

สมนาคุณ หรือมีการลดราคา 
4.15 0.919 มาก 

2. มีการใหคู้ปองส่วนลดส าหรับใชบ้ริการร้านพนัธมิตร 3.77 1.012 มาก 
3. มี ก า ร โฆษณาผ่ าน ส่ื อ ต่ า งๆ  เ ช่น  วิ ท ยุ ท้อ ง ถ่ิ น  

อินเตอร์เน็ต โปสเตอร์ หนงัสือพิมพ ์
3.58 1.023 มาก 

รวม   3.83 0.813 มาก 

  จากตารางท่ี 4.7 พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยภาพรวมในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.83 เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นพบว่า ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัมาก เร่ืองรายการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น มีของ
สมนาคุณ หรือมีการลดราคา มีค่าเฉล่ีย 4.15 รองลงมาเร่ืองการให้คูปองส่วนลดส าหรับใชบ้ริการ
ร้านพนัธมิตร มีค่าเฉล่ีย 3.77 และการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เช่น วิทยุท้องถ่ิน  อินเตอร์เน็ต 
โปสเตอร์ หนงัสือพิมพ ์มีค่าเฉล่ีย 3.58 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.8 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของการให้ความส าคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร 
ดา้นบุคลากร   S.D. แปลผล 

1. พนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใส 4.60 0.642 มากท่ีสุด 
2. พนกังานมีการเอาใจใส่ต่อความตอ้งการและปัญหาของ

ลูกคา้ แมจ้ะเป็นรายละเอียดเล็กนอ้ย 
4.55 0.702 มากท่ีสุด 

3. พนกังานมีความรู้และสามารถใหค้  าแนะน าไดเ้ป็นอยา่งดี 4.53 0.649 มากท่ีสุด 
4. ความสะอาด บุคลิกภาพของพนกังาน 4.26 0.735 มากท่ีสุด 

รวม 4.48 0.447 มากท่ีสุด 
 
  จากตารางท่ี 4.8 พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นบุคลากรโดยภาพรวมในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.48  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบว่า ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด เร่ืองพนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใส มี
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ค่าเฉล่ีย 4.60 รองลงมาเร่ืองพนกังานมีการเอาใจใส่ต่อความตอ้งการและปัญหาของลูกคา้ แมจ้ะเป็น
รายละเอียดเล็กนอ้ย มีค่าเฉล่ีย 4.55 เร่ืองพนกังานมีความรู้และสามารถใหค้  าแนะน าไดเ้ป็นอยา่งดี มี
ค่าเฉล่ีย 4.53 และเร่ืองความสะอาด บุคลิกภาพของพนกังาน มีค่าเฉล่ีย 4.26 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.9  แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของการใหค้วามส าคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   S.D. แปลผล 

1. มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 4.40 0.708 มากท่ีสุด 
2. ไดรั้บความสะดวกสบายระหวา่งรอรับบริการ 4.37 0.672 มากท่ีสุด 

  รวม 4.39 0.650 มากท่ีสุด 

  จากตารางท่ี 4.9 พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นกระบวนการให้บริการโดยภาพรวมในระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย 4.39 เม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้นพบว่า ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด เร่ืองมีความรวดเร็วในการให้บริการ มี
ค่าเฉล่ีย 4.40 และเร่ืองไดรั้บความสะดวกสบายระหวา่งรอรับบริการ มีค่าเฉล่ีย 4.37 ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.10 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของการใหค้วามส าคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   S.D. แปลผล 

1. มีเคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัครบวงจร 4.39 0.696 มากท่ีสุด 
2. ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ท่ีดีของร้าน  4.34 0.737 มากท่ีสุด 
3. บรรยากาศ การตกแต่งภายในร้านมีความสวยงาม มี

เอกลกัษณ์ 
4.21 0.714 มากท่ีสุด 

รวม 4.31 0.588 มากท่ีสุด 
 
  จากตารางท่ี 4.10 พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยภาพรวมในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.31 เม่ือพิจารณาเป็น
รายด้านพบว่า ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด เร่ืองเคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัครบ
วงจร มีค่าเฉล่ีย 4.39 รองลงมาเร่ืองช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ท่ีดีของร้าน มีค่าเฉล่ีย 4.34 และเร่ือง
บรรยากาศ การตกแต่งภายในร้านมีความสวยงาม มีเอกลกัษณ์ มีค่าเฉล่ีย 4.21 ตามล าดบั 
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ส่วนที ่3  การวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
  ผูว้ิจ ัยได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลค่าระดับความส าคญัต่อกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ ทั้ง 5 ขั้นตอนของกลุ่มตวัอยา่ง คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูลและ
ทางเลือก การประเมินทางเลือก การตดัสินใจเขา้ใช้บริการ  และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือโดย
วเิคราะห์ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) อธิบายดงัตารางท่ี 4.11 – ตารางท่ี 4.16 
 
ตารางที ่ 4.11 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของการใหค้วามส าคญัต่อ

กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการในภาพรวม 
กระบวนการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ   S.D. แปลผล 

1. ขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 4.30 0.567 มากท่ีสุด 
2. ขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการ 4.22 0.720 มากท่ีสุด 
3. ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 4.22 0.698 มากท่ีสุด 
4. ขั้นตอนการประเมินทางเลือกในการเขา้ใชบ้ริการ 4.19 0.630 มาก 
5. ขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก 4.13 0.608 มาก 

รวม 4.21 0.499 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการในภาพรวมในระดบัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ีย 4.21 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ผูบ้ริโภค
ใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุดในขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ มีค่าเฉล่ีย 4.30 การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ มีค่าเฉล่ีย 4.22 พฤติกรรมหลงัการซ้ือมีค่าเฉล่ีย 4.22 ตามล าดบั และให้ระดบัความส าคญั
มากในขั้นตอนการประเมินทางเลือกในการเขา้ใช้บริการ มีค่าเฉล่ีย 4.19 และการแสวงหาขอ้มูล
และทางเลือก มีค่าเฉล่ีย  4.13 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.12 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของการให้ความส าคญัต่อ
กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ในขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการ 
ขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการ   S.D. แปลผล 

1. ท่านตอ้งการใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอท่ีมีรูปแบบงาน
ตรงตามชอบของท่าน 

4.37 0.793 มากท่ีสุด 

2. ท่านตอ้งการจดังานแต่งงาน 4.23 0.896 มากท่ีสุด 
3. ท่านใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอเพื่ออ านวยความสะดวก

ในการเตรียมงาน 
4.07 0.930 มาก 

รวม 4.22 0.720 มากท่ีสุด 
 
  จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อกระบวนการตดัสินใจ 
ขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการ โดยภาพรวมในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.22  เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด เร่ืองท่านตอ้งการใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ
ท่ีมีรูปแบบงานตรงตามชอบของท่าน มีค่าเฉล่ีย 4.37 รองลงมาเร่ืองท่านตอ้งการจดังานแต่งงาน มี
ค่าเฉล่ีย 4.23 และให้ระดบัความส าคญัมาก เร่ืองท่านใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอเพื่ออ านวยความ
สะดวกในการเตรียมงาน มีค่าเฉล่ีย 4.07 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.13 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของการให้ความส าคญัต่อ

กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ในขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก 
ขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก   S.D. แปลผล 

1. ท่านไดส้อบถามขอ้มูลสินคา้และบริการจากทางร้าน  4.21 0.729 มากท่ีสุด 
2. ท่านได้สอบถามข้อมูลจากผูท่ี้เคยมีประสบการเข้ารับ

บริการ 
4.19 0.789 มาก 

2. ท่านไดไ้ปส ารวจท่ีร้าน ก่อนท่ีจะเลือกใชบ้ริการ 4.15 0.828 มาก 
3. ท่านไดห้าขอ้มูลข่าวสารของทางร้านจากส่ือต่างๆ 3.96 0.853 มาก 

รวม 4.13 0.608 มาก 
 
  จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อกระบวนการตดัสินใจ
ขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกโดยภาพรวมในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.13 เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด เร่ืองท่านไดส้อบถามขอ้มูลสินคา้และบริการ
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จากทางร้าน มีค่าเฉล่ีย 4.21 ให้ระดบัความส าคญัมากเร่ืองท่านได้สอบถามขอ้มูลจากผูท่ี้เคยมี
ประสบการเขา้รับบริการ มีค่าเฉล่ีย 4.19 รองลงมา เร่ืองท่านไดไ้ปส ารวจท่ีร้าน ก่อนท่ีจะเลือกใช้
บริการ มีค่าเฉล่ีย 4.15 และเร่ืองท่านไดห้าขอ้มูลข่าวสารของทางร้านจากส่ือต่างๆ มีค่าเฉล่ีย 3.96 
ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.14 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของการให้ความส าคญัต่อ

กระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ในขั้นตอนการประเมินทางเลือกในการเขา้ใช้
บริการ 

ขั้นตอนการประเมินทางเลือกในการเขา้ใชบ้ริการ   S.D. แปลผล 
1. ท่านไดพ้ิจารณาเร่ืองค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการเป็นหลกั 4.28 0.745 มากท่ีสุด 
2. ท่านไดน้ าขอ้มูลท่ีไดม้าจดัล าดบัเพื่อพิจารณาในการเลือก

ร้านท่ีจะใชบ้ริการ 
4.20 0.770 มาก 

3. ท่านไดน้ าขอ้มูลท่ีไดไ้ปปรึกษาบุคคลอ่ืนๆ เพื่อพิจารณา
เลือกใชบ้ริการ 

4.10 0.886 มาก 

รวม 4.19 0.630 มาก 
 
  จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อกระบวนการตดัสินใจ
ขั้นตอนการประเมินทางเลือกในการเขา้ใชบ้ริการ โดยภาพรวมในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.19 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผูบ้ริโภคให้ระดับความส าคัญมากท่ีสุด เร่ืองท่านได้พิจารณาเร่ือง
ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการเป็นหลกั มีค่าเฉล่ีย 4.28 ใหร้ะดบัความส าคญัมาก เร่ืองท่านไดน้ าขอ้มูลท่ี
ไดม้าจดัล าดบัเพื่อพิจารณาในการเลือกร้านท่ีจะใชบ้ริการ มีค่าเฉล่ีย 4.20 และเร่ืองท่านไดน้ าขอ้มูล
ท่ีไดไ้ปปรึกษาบุคคลอ่ืนๆ เพื่อพิจารณาเลือกใชบ้ริการ มีค่าเฉล่ีย 4.10 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.15 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของการให้ความส าคญัต่อ
กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ในขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 
ขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ   S.D. แปลผล 

1. ท่านตดัสินใจเลือกใช้บริการเพราะคาดว่าจะไดรั้บความ
คุม้ค่าจากสินคา้และบริการ 

4.39 0.672 มากท่ีสุด 

2. ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจากร้านท่ีพนกังานให้ขอ้มูล
ละเอียด และใส่ใจลูกคา้ 

4.38 0.719 มากท่ีสุด 

3. ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเพราะทางร้านมีการบริการท่ี
เป็นระบบและรวดเร็ว 

4.34 0.732 มากท่ีสุด 

4. ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจากภาพลกัษณ์ของทางร้าน 4.12 0.797 มาก 
รวม 4.30 0.567 มากท่ีสุด 

 
  จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อกระบวนการตดัสินใจ 
ขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ โดยภาพรวมในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.30 เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบวา่ ผูบ้ริโภคใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด เร่ืองท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเพราะคาดวา่
จะได้รับความคุม้ค่าจากสินคา้และบริการ มีค่าเฉล่ีย 4.39 รองลงมาเร่ืองท่านตดัสินใจเลือกใช้
บริการจากร้านท่ีพนกังานให้ขอ้มูลละเอียด และใส่ใจลูกคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.38 และเร่ืองท่านตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการเพราะทางร้านมีการบริการท่ีเป็นระบบและรวดเร็ว มีค่าเฉล่ีย 4.34 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.16 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของการให้ความส าคญัต่อ

กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ในขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ   S.D. แปลผล 

1. ท่านพอใจในคุณภาพของสินคา้และบริการท่ีท่านไดรั้บ 4.25 0.729 มากท่ีสุด 
2. ท่านพอใจในการใหบ้ริการของพนกังาน 4.24 0.768 มากท่ีสุด 
3. ท่านจะแนะน าให้ผูอ่ื้นมาใช้บริการจากทางร้านอย่าง

แน่นอน 
4.17 0.807 มาก 

รวม 4.22 0.698 มากท่ีสุด 
 
  จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อกระบวนการตดัสินใจ 
ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือโดยภาพรวมในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.22 เม่ือพิจารณาเป็นราย
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ขอ้พบวา่ ผูบ้ริโภคใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด เร่ืองท่านพอใจในคุณภาพของสินคา้และบริการท่ี
ท่านไดรั้บ มีค่าเฉล่ีย 4.25 รองลงมาเร่ืองท่านพอใจในการให้บริการของพนกังาน มีค่าเฉล่ีย 4.24 
และให้ระดบัความส าคญัมากเร่ืองท่านจะแนะน าให้ผูอ่ื้นมาใชบ้ริการจากทางร้านอย่างแน่นอน มี
ค่าเฉล่ีย 4.17 ตามล าดบั 
 
ส่วนที ่4  การวเิคราะห์เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนก
ตามขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
  การเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล โดยใช้สถิติการทดสอบ t-test, ANOVA และ
เปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่โดยใช ้LSD (Least Significant Difference) อธิบายดงัตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่4.17 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนก

ตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ 

กระบวนการตัดสินใจ 
เลอืกใช้บริการ 

เพศ 

t Sig. แปลผล ชาย  (N=95) หญงิ (N=290) 

  S.D.   S.D. 
การรับรู้ถึงความตอ้งการ 4.077 0.817 4.269 0.680 -2.265 0.024* แตกต่าง 
การแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก 3.952 0.714 4.186 0.557 -3.293 0.001* แตกต่าง 
การประเมินทางเลือกในการเข้า
ใชบ้ริการ 

4.109 0.760 4.218 0.580 -1.474 0.141 ไม่แตกต่าง 

การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 4.168 0.700 4.349 0.509 -2.718 0.007* แตกต่าง 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 4.112 0.746 4.255 0.679 -1.737 0.083 ไม่แตกต่าง 
กระบวนการตดัสินใจในภาพรวม 4.084 0.668 4.255 0.424 -2.934 0.004* แตกต่าง 

*Sig. < 0.05 
 
  จากตารางท่ี 4.17 แสดงผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ พบวา่ เพศท่ี
แตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการในภาพรวมท่ีต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 
0.05 โดยเพศหญิงมากกว่าเพศชาย เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า เพศท่ีแตกต่างกนัมีกระบวนการ
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ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ในขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก และ
การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการท่ีต่างกนั โดยเพศหญิง มากกวา่เพศชาย 
 
ตารางที ่4.18 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนก

ตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ
กระบวนการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 
แปลผล 

การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ 

ระหวา่งกลุ่ม 8.215 4 2.054 4.089 0.003* แตกต่าง 

ภายในกลุ่ม 190.871 380 0.502    

รวม 199.086 384     
การแสวงหาขอ้มูลและ
ทางเลือก 

ระหวา่งกลุ่ม 4.185 4 1.046 2.890 0.022* แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 137.576 380 0.362    
รวม 141.761 384     

การประเมินทางเลือก
ในการเขา้ใชบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 6.493 4 1.623 4.226 0.002* แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 145.967 380 0.384    
รวม 152.460 384     

การตัด สินใจ เข้า ใช้
บริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.166 4 0.292 0.906  0.460  ไม่แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 122.313 380 0.322    
รวม 123.480 384     

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 10.433 4 2.608 5.616 0.000* แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 176.503 380 0.464    
รวม 186.936 384     

กระบวนการตัดสินใจ
ในภาพรวม 

ระหวา่งกลุ่ม 4.540 4 1.135 4.716 0.001* แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 91.448 380 0.241    

 รวม 95.988 384     
  
 
  จากตารางท่ี 4.18 แสดงผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ของผู ้บริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา จ าแนกตามอายุ พบว่า อายุท่ีแตกต่างกันมี
กระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการในภาพรวมท่ีต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 เม่ือ

*Sig. < 0.05 
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พิจารณารายดา้นพบว่า พบว่า อายุท่ีแตกต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ในขั้นตอน
การรับรู้ถึงความต้องการ การแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก การประเมินทางเลือกในการเขา้ใช้
บริการ และ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ท่ีต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงท าการทดสอบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.19 แสดงการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ดา้นการ

รับรู้ถึงความตอ้งการ โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ

อาย ุ(ปี) 
ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม 

  ต ่ากวา่ 25 26-30 31-35 36-40  40 ข้ึนไป 
   4.345 4.333 4.030 4.000 4.140 

ต ่ากวา่ 25  4.345 - 
0.012  
(0.912) 

0.315* 
(0.012) 

0.345* 
(0.017) 

0.206 
(0.197) 

26-30 4.333  - 
0.303* 
(0.002) 

0.333* 
(0.006) 

0.194 
(0.161) 

31-35 4.030   - 
0.030 

(0.822) 
-0.109 
(0.468) 

36-40  4.000    - 
-0.140 
(0.403) 

40 ข้ึนไป 4.140    
 
 

- 

*Sig. < 0.05 
 
   จากตารางท่ี 4.19  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอายุ พบวา่  กลุ่ม
ท่ีมีอายุต  ่ากว่า 25 ปี และ 26-30 ปี มีกระบวนการในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดา้นการรับรู้ถึง
ความตอ้งการ มากกวา่กลุ่มท่ีมีอายุ 31-35 ปี และ 36-40 ปี โดยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที่ 4.20 แสดงการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ดา้นการ
แสวงหาขอ้มูลและทางเลือก โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ

อาย ุ(ปี) 
ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม  

  ต ่ากวา่ 25 26-30 31-35 36-40  40 ข้ึนไป 
   4.136 4.184 4.045 3.907 4.306 

ต ่ากวา่ 25 4.136 - -0.048 
(0.605) 

0.091 
(0.393) 

0.229 
(0.062) 

-0.170 
(0.209) 

26-30 4.184  - 0.138 
(0.091) 

0.277* 
(0.007) 

-0.122 
(0.298) 

31-35 4.045   - 0.138 
(0.227) 

-0.261* 
(0.042) 

36-40 3.907    - -0.399* 
(0.005) 

40 ข้ึนไป 4.306     
 

- 

*Sig. < 0.05 
 
  จากตารางท่ี 4.20  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ ด้านการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก  โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ
พบวา่  กลุ่มท่ีมีอาย ุ 26-30 ปี มีกระบวนการในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดา้นการแสวงหาขอ้มูล
และทางเลือก มากกวา่กลุ่มท่ีมีอายุ 36-40 ปี และกลุ่มท่ีมีอายุ 31-35 ปี และ 36-40 ปี มีกระบวนการ
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดา้นการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก นอ้ยกวา่กลุ่มท่ีมีอายุ 40 ปีข้ึน
ไป โดยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที่ 4.21 แสดงการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ดา้นการ
ประเมินทางเลือก โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ

อาย ุ(ปี) ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม 
 ต ่ากวา่ 25 26-30 31-35 36-40 40 ข้ึนไป 

   4.127 4.264 4.151 3.891 4.397 
ต ่ากวา่ 25 4.127 - -0.137 

(0.152) 
-0.024 
(0.825) 

0.235 
(0.062) 

-0.270 
(0.053) 

26-30 4.264  - 0.112 
(0.182) 

0.373* 
(0.000) 

-0.133 
(0.269) 

31-35 4.151   - 0.260* 
(0.028) 

-0. 246 
(0.062) 

36-40 3.891    - -0.506* 
(0.001) 

40 ข้ึนไป 4.397     
 

- 

*Sig. < 0.05 
 
  จากตารางท่ี 4.21 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ ดา้นการประเมินทางเลือก โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอายุ พบวา่  กลุ่มท่ี
มีอายุ  26-30 ปี และ 31-35 ปี มีกระบวนการในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ดา้นการประเมิน
ทางเลือก มากกว่ากลุ่มท่ีมีอายุ 36-40 ปี และกลุ่มท่ีมีอายุ 36-40 ปี มีกระบวนการในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ ดา้นการประเมินทางเลือก นอ้ยกวา่กลุ่มท่ีมีอายุ 40 ปีข้ึนไป โดยมีความแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที่ 4.22 แสดงการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ด้าน
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือโดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาย ุ

อาย ุ(ปี) ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม 
 ต ่ากวา่ 25 26-30 31-35 36-40 40 ข้ึนไป 

   4.327 4.324 4.039 3.883 4.344 
ต ่ากวา่ 25 4.327 - 0.003 

(0.975) 
0.288* 
(0.017) 

0.443* 
(0.002) 

-0.016 
(0. .913) 

26-30 4.324  - 0.285* 
(0.002) 

0.440* 
(0.000) 

-0.020 
(0.880) 

31-35 4.039   - 0.155 
(0.232) 

-0.305* 
(0.036) 

36-40 3.883    - -0.460* 
(0.004) 

40 ข้ึนไป 4.344     
 

- 

*Sig. < 0.05 
  
 จากตารางท่ี 4.22 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอายุ พบว่า  
กลุ่มท่ีมีอายตุ  ่ากวา่ 25 ปี และ 26-30 ปี มีกระบวนการในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดา้นพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ มากกวา่กลุ่มท่ีมีอายุ 31-35 ปี และ  36-40 ปี และกลุ่มท่ีมีอายุ 31-35 ปี และ  36-40 
ปี มีกระบวนการในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ น้อยกว่ากลุ่มท่ีมี
อาย ุ40 ปีข้ึนไป โดยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางที่ 4.23 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา 

กระบวนการตัดสินใจ
เลอืกใช้บริการ 

ระดับการศึกษา 

t Sig. แปลผล 

ปริญญาตรี 
และต ่ากว่า  
(N=278) 

สูงกว่า 
ปริญญาตรี 
(N=107) 

  S.D.   S.D. 
การรับรู้ถึงความตอ้งการ 4.17 0.753 4.355 0. 607 -2.269 0.024* แตกต่าง 
การแสวงหาข้อมูลและ
ทางเลือก 

4.09 0.636 4.224 0.515 -1.925 0.055 ไม่แตกต่าง 

การประเมินทางเลือกใน
การเขา้ใชบ้ริการ 

4.15 0. 629 4.286 0. 625 -1.846 0.066 ไม่แตกต่าง 

การตดัสินใจเขา้ใช้
บริการ 

4.26 0. 575 4.404 0. 534 -2.149 0.032* แตกต่าง 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 4.20 0. 680 4.268 0. 741 -0.837 0.403 ไม่แตกต่าง 

กระบวนการตดัสินใจใน
ภาพรวม 

4.177 0. 528 4.307 0. 404 -2.312 0.021* แตกต่าง 

*Sig. < 0.05 
 
  จากตารางท่ี 4.23 แสดงผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษา 
พบว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการในภาพรวมท่ีต่างกนั
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มากกว่าระดบัปริญญาตรี
และต ่ากว่า เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ ในขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการ และการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ ท่ีต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มากกว่าระดบัปริญญาตรีและต ่า
กวา่ 
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ตารางที ่4.24 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาชีพ 

กระบวนการตัดสินใจ
เลอืกใช้บริการ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 
แปลผล 

การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.596 3 0.532 1.027 0.381  ไม่แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 197.490 381 0.518    
รวม 199.086 384     

การแสวงหาขอ้มูล
และทางเลือก 

ระหวา่งกลุ่ม 2.935 3 0.978 2.685 0.046* แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 138.826 381 0.364    
รวม 141.761 384     

การประเมินทางเลือก
ในการเขา้ใชบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.787 3 0.596 1.506 0.213 ไม่แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 150.674 381 0.395    
รวม 152.460 384     

การตดัสินใจเขา้ใช้
บริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.226 3 0.742 2.332 0.074 ไม่แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 121.253 381 0.318    
รวม 123.480 384     

พฤติกรรมหลงัการ
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.961 3 1.320 2.749 0.043* แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 182.975 381 0.480    
รวม 186.936 384     

กระบวนการ
ตดัสินใจในภาพรวม 

ระหวา่งกลุ่ม 2.296 3 0.765 3.113 0.026* แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 93.691 381 0.246    
รวม 95.988 384     

*Sig. < 0.05 
  
 จากตารางท่ี 4.24 แสดงผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามอาชีพ พบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกันมี
กระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการในภาพรวมท่ีต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 เม่ือ
พิจารณารายดา้นพบวา่ พบวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ในขั้นตอน
การแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ท่ีต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 
0.05 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.25 แสดงการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการดา้นการ

แสวงหาขอ้มูลและทางเลือก โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม  

 
รับราชการ / 
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

 / เอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั  
/คา้ขาย 

เกษตรกร/ประมง 
แม่บา้น/พอ่บา้น 

อ่ืนๆ 
   4.208 4.127 4.161 3.909 

รับราชการ /
รัฐวสิาหกิจ 

4.208 
- 

0.081 

(0.317) 
0.046 

(0.595) 
0.298* 

(0.006) 
พนกังานบริษทั/
เอกชน 

4.127  
- 

-0.034 
(0. 663) 

0.218*  
(0.032) 

ธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขาย 

4.161   
- 

0.252* 
(0.019) 

เกษตรกร/ประมง
แม่บา้น/พอ่บา้น 
อ่ืนๆ 

3.909    
- 
 

*Sig. < 0.05 
 
  จากตารางท่ี 4.25 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ ดา้นการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ 
พบวา่  กลุ่มท่ีมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  พนกังานบริษทั/เอกชน และธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย มี
กระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ด้านการแสวงหาขอ้มูลมากกว่ากลุ่มท่ีมีอาชีพ เกษตรกร/
ประมง  แม่บา้น/พอ่บา้น อ่ืนๆ โดยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางที่ 4.26 แสดงการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้าน
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม 

 
รับราชการ / 
รัฐวสิาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

 / เอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั  
/คา้ขาย 

เกษตรกร/ประมง 
แม่บา้น/พอ่บา้น 

อ่ืนๆ 
   4.281 4.248 4.249 3.950 

รับราชการ /
รัฐวสิาหกิจ 

4.281 
- 

0.033 

(0.720) 
0.032 

(0.749) 
0.331* 

(0.008) 
พนกังานบริษทั/
เอกชน 

4.248  
- 

-0.001 

(0.993) 
0.297* 

(0.011) 
ธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขาย 

4.249   
- 

0.299* 

(0.015) 
เกษตรกร/ประมง
แม่บา้น/พอ่บา้น 
อ่ืนๆ 

3.950    
- 

*Sig. < 0.05 
 
  จากตารางท่ี 4.26 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามอาชีพ พบว่า  
กลุ่มท่ีมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษัท/เอกชน และธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย มี
กระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ด้านการพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ มากกว่ากลุ่มท่ีมีอาชีพ 
เกษตรกร/ประมง  แม่บา้น/พอ่บา้น อ่ืนๆ โดยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที่ 4.27 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดร้วมของผูใ้ชบ้ริการและคู่สมรส 

กระบวนการตัดสินใจ
เลอืกใช้บริการ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 
แปลผล 

การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.684 4 0.421 0.810 0.519 ไม่แตกต่าง 

ภายในกลุ่ม 197.403 380 0.519    
รวม 199.086 384     

การแสวงหาข้อมูล
และทาง เ ลือกและ
ทางเลือก 

ระหวา่งกลุ่ม 0.892 4 0.223 0.602 0.662 ไม่แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 140.868 380 0.371    
รวม 141.761 384     

การประเมินทางเลือก
ในการเขา้ใชบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.550 4 0.638 1.616 0.169 ไม่แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 149.910 380 0.394    
รวม 152.460 384     

การตัดสินใจเข้าใช้
บริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.169 4 0.292 0.908 0.459 ไม่แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 122.311 380 0.322    
รวม 123.480 384     

พฤติกรรมหลังการ
ซ้ือ 

ระหวา่งกลุ่ม 2.148 4 0.537 1.104 0.354 ไม่แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 184.788 380 0.486    
รวม 186.936 384     

กระบวนการตดัสินใจ
ในภาพรวม 

ระหวา่งกลุ่ม 0.937 4 0.234 0.936 0.443 ไม่แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 95.051 380 0.250    
รวม 95.988 384     

*Sig. < 0.05 
  จากตารางท่ี 4.27 แสดงผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามรายไดร้วมของผูใ้ชบ้ริการและคู่สมรส 
พบวา่ รายไดร้วมของผูใ้ชบ้ริการและคู่สมรสท่ีแตกต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ี
ไม่แตกต่างกนั  
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ตารางที่ 4.28 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นงบประมาณท่ีใช ้

กระบวนการตัดสินใจ
เลอืกใช้บริการ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 
แปลผล 

การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.855 3 0.618 1.195 0.312 ไม่แตกต่าง 

ภายในกลุ่ม 197.231 381 0.518    
รวม 199.086 384     

การแสวงหาข้อมู ล
และทางเลือก 

ระหวา่งกลุ่ม 2.920 3 0.973 2.671 0.047* แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 138.841 381 0.364    
รวม 141.761 384     

การประเมินทางเลือก
ในการเขา้ใชบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.249 3 0.416 1.049 0.371 ไม่แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 151.211 381 0.397    
รวม 152.460 384     

การตัดสินใจเข้าใช้
บริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.023 3 1.008 3.188 0.024* แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 120.456 381 0.316    
รวม 123.480 384     

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 3.013 3 1.004 2.080 0.102 ไม่แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 183.923 381 0.483    
รวม 186.936 384     

กระบวนการตดัสินใจ
ในภาพรวม 

ระหวา่งกลุ่ม 1.875 3 0.625 2.530 0.057 ไม่แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 94.113 381 0.247    
รวม 95.988 384     

*Sig. < 0.05 
  
 จากตารางท่ี 4.28 แสดงผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามงบประมาณท่ีใช ้พบว่า งบประมาณท่ี
แตกต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการในภาพรวมไม่ต่างกนั แต่ เม่ือพิจารณารายดา้น
พบว่า พบว่า งบประมาณท่ีแตกต่างกันมีกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ในขั้นตอนการ
แสวงหาขอ้มูลและทางเลือก และการตดัสินใจเขา้ใช้บริการ ท่ีต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 
0.05 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ตามล าดบั  
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ตารางที่ 4.29 แสดงการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการด้านการ
แสวงหาขอ้มูลและทางเลือก โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามงบประมาณท่ีใช ้

งบประมาณท่ีใช้
(บาท) 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม 
 ต ่ากวา่ 20,000 20,001-30,000 30,001-40,000 40,001 ข้ึนไป 

   3.953 4.130 4.226 4.173 
ต ่ากวา่ 20,000 3.953 - -0.177* 

(0.044) 
-0.273* 
(0.006) 

-0.220* 
(0.043) 

20,001-30,000 4.130  - -0.096 
(0.230) 

-0.043 
(0.636) 

30,001-40,000 4.226   - 0.052 
(0.606) 

40,001 ข้ึนไป 4.173    - 
 

*Sig. < 0.05 
  จากตารางท่ี 4.29 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ ด้านการแสวงหาข้อมูลและทางเลือก โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตาม
งบประมาณท่ีใช้ พบวา่  กลุ่มท่ีมีงบประมาณต ่ากวา่ 20,000 มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ด้านการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกน้อยกว่ากลุ่มท่ีมีงบประมาณ 20,001-30,000 บาท 30,001-
40,000 บาท และ 40,001 บาทข้ึนไป โดยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที ่4.30 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการดา้นการ
ตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามงบประมาณท่ีใช ้

งบประมาณท่ีใช้
(บาท) 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม 
 ต ่ากวา่ 20,000 20,001-30,000 30,001-40,000 40,001 ข้ึนไป 

   4.123 4.359 4.359 4.263 
ต ่ากวา่ 20,000 4.123 - -0.236* 

(0.004) 
-0.235* 
(0.011) 

-0.140 
(0.168) 

20,001-30,000 4.359 -  0.0006 
(0.994) 

0.096 
(0.254) 

30,001-40,000 4.359   - 0.096 
(0.314) 

40,001 ข้ึนไป 4.263    - 
 

*Sig. < 0.05 
  จากตารางท่ี 4.30 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ ดา้นการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการโดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามงบประมาณท่ี
ใช้ พบว่า  กลุ่มท่ีมีงบประมาณต ่ากว่า 20,000 มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ด้านการ
ตดัสินใจเขา้ใช้บริการน้อยกว่ากลุ่มท่ีมีงบประมาณ 20,001-30,000 บาท และ 30,001-40,000 บาท 
โดยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที ่4.31 แสดงการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระยะเวลาในการเตรียมงาน 

กระบวนการตัดสินใจ
เลอืกใช้บริการ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 
แปลผล 

การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ 

ระหวา่งกลุ่ม 3.719 2 1.860 3.636 0.027* แตกต่าง 

ภายในกลุ่ม 195.367 382 0.511    
รวม 199.086 384     

การแสวงหาข้อมู ล
และทางเลือก 

ระหวา่งกลุ่ม 2.390 2 1.195 3.276 0.039* แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 139.370 382 0.365    
รวม 141.761 384     

การประเมินทางเลือก
ในการเขา้ใชบ้ริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 0.841 2 0.421 1.060 0.348 ไม่แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 151.619 382 0.397    
รวม 152.460 384     

การตัดสินใจเข้าใช้
บริการ 

ระหวา่งกลุ่ม 1.038 2 0.519 1.619 0.200 ไม่แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 122.442 382 0.321    
รวม 123.480 384     

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ระหวา่งกลุ่ม 0.055 2 0.028 0.057 0.945 ไม่แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 186.881 382 0.489    
รวม 186.936 384     

กระบวนการตดัสินใจ
ในภาพรวม 

ระหวา่งกลุ่ม 0.575 2 0.288 1.152 0.317 ไม่แตกต่าง 
ภายในกลุ่ม 95.412 382 0.250    
รวม 95.988 384     

*Sig. < 0.05 
  จากตารางท่ี 4.31 แสดงผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ของผูใ้ชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามระยะเวลาในการ
เตรียมงาน พบว่า ระยะเวลาในการเตรียมงานท่ีแตกต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
ในภาพรวมไม่ต่างกนั แต่เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า พบว่า ระยะเวลาในการเตรียมงานท่ีแตกต่าง
กนัมีกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ในขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการ และการแสวงหา
ขอ้มูลและทางเลือก ท่ีต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็น
รายคู่ดว้ยวธีิ LSD ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ตามล าดบั  
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ตารางที ่4.32 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดา้นการ
รับรู้ถึงความตอ้งการโดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามระยะเวลาในการเตรียมงาน 

ระยะเวลาในการ
เตรียมงาน 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม  
 นอ้ยกวา่ 3 เดือน 3-6 เดือน มากกวา่ 6 เดือน 

   4.225 4.313 4.084 
นอ้ยกวา่ 3 เดือน 4.225 - -0.088 

(0.345) 
0.141 

(0.161) 
3-6 เดือน 4.313  - 0.229* 

(0.007) 
มากกวา่ 6 เดือน 4.084   - 

 
*Sig. < 0.05 
  จากตารางท่ี 4.32 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามระยะเวลาใน
การเตรียมงาน พบว่า  กลุ่มท่ีมีระยะเวลาในการเตรียมงาน 3-6 เดือน มีกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ มากกวา่กลุ่มท่ีมีระยะเวลาในการเตรียมงานมากกวา่ 6 
เดือน โดยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที ่4.33 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการดา้นการ
แสวงหาขอ้มูลและทางเลือก โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตามระยะเวลาในการ
เตรียมงาน 

ระยะเวลาในการ
เตรียมงาน 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม  
 นอ้ยกวา่ 3 เดือน 3-6 เดือน มากกวา่ 6 เดือน 

   3.986 4.162 4.185 
นอ้ยกวา่ 3 เดือน 3.986 - -0176* 

(0. 025) 
-0.199* 
(0.019) 

3-6 เดือน 4.162  - 0.224 
(0.754) 

มากกวา่ 6 เดือน 4.185   - 
 

*Sig. < 0.05 
  จากตารางท่ี 4.33 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ ด้านการแสวงหาข้อมูลและทางเลือก  โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ จ  าแนกตาม
ระยะเวลาในการเตรียมงาน พบว่า  กลุ่มท่ีมีระยะเวลาในการเตรียมงานน้อยกว่า 3 เดือน มี
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ด้านการแสวงหาข้อมูลและทางเลือก  น้อยกว่ากลุ่มท่ีมี
ระยะเวลาในการเตรียมงาน 3-6 เดือน และมากกวา่ 6 เดือน โดยมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.05  
 
  จากท่ีกล่าวมาข้างต้น สามารถสรุปผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภค จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลไดด้งัตารางท่ี 4.34 
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ตารางที ่4.34 แสดงสรุปผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ
ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

กระบวนการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ 

กา
รรั
บรู้

ถึง
คว

าม

ต้อ
งก
าร

 

กา
รแ
สว

งห
าข้
อมู

ล

แล
ะท

าง
เลอื

ก 

กา
รป

ระ
เม
นิ

ทา
งเล

อืก
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รต

ดัสิ
นใ
จ 

เข้
าใช้

บริ
กา
ร 

พฤ
ตกิ

รร
ม 

ภา
ยห

ลงั
กา
รซื

อ้ 

กร
ะบ

วน
กา
ร

ตดั
สิน

ใจ
ภา
พร

วม
 

1. เพศ * * - * - * 

2. อาย ุ * * * - * * 

3. ระดบัการศึกษา * - - * - * 

4. อาชีพ - * - - * * 

5. รายไดร้วมของ
ผูบ้ริโภคกบัคู่สมรส 

- - - - - - 

6. งบประมาณท่ีใช ้ - * - * - - 

7. ระยะเวลาในการเตรียม
งาน * * - - - - 

*Sig. < 0.05 
  
 จากตารางท่ี 4.34 พบวา่เพศ อายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ในส่วนของรายไดร้วมของผูบ้ริโภคกบัคู่สมรส งบประมาณ
ท่ีใช้ และระยะเวลาในการเตรียมงานท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจใช้บริการไม่
ต่างกนั 
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ส่วนที่ 5  การวิเคราะห์ขอ้มูลความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของกลุ่มตวัอยา่ง 
  ในการวิเคราะห์คร้ังน้ี เพื่อเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหว่างกลุ่มต่างๆ ว่ามี
ความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติหรือไม่ โดยกลุ่มท่ีน ามาเปรียบเทียบกนัมีตั้งแต่ 2 กลุ่ม
ข้ึนไป สถิติท่ีใช้ในการทดสอบคือ การวิเคราะห์สถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  
 
ตารางที่ 4.35 แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการในภาพรวม 

ส่วนประสมทางการตลาด 
กระบวนการตัดสินใจเลอืกใช้บริการในภาพรวม 

Pearson 
Correlation 

Sig. ระดับความสัมพนัธ์ ทศิทาง 

1. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.615** 0.000 มาก เดียวกนั 

2. ดา้นสินคา้และบริการ 0.597** 0.000 มาก เดียวกนั 
3. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.589** 0.000 มาก เดียวกนั 

4. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.540** 0.000 มาก เดียวกนั 

5. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 0.505** 0.000 มาก เดียวกนั 

6. ดา้นราคา 0.443** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

7. ดา้นบุคลากร 0.400** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

รวม 0.712** 0.000 มาก เดียวกนั 
**Sig. < 0.01 
  
 จากตารางท่ี 4.34 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาด
กับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ในภาพรวม พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการในภาพรวม ในระดบัมาก ไปในทิศทาง
เดียวกนั โดยสัมพนัธ์กนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านท่ีมี
ความสัมพนัธ์ในระดับมาก คือ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กับกระบวนการ
ตดัสินใจสูงสุด รองลงมา ด้านสินค้าและบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านลักษณะทาง
กายภาพ และดา้นกระบวนการให้บริการ ส่วนดา้นราคา และดา้นบุคลากรมีความสัมพนัธ์ในระดบั
ปานกลาง ไปในทิศทางเดียวกนั ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.36 แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ 

ส่วนประสมทางการตลาด 

กระบวนการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ 
ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 

Pearson 
Correlation 

Sig. ระดับความสัมพนัธ์ ทศิทาง 

1. ดา้นสินคา้และบริการ 0.454** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
2. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.396** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

3. ดา้นบุคลากร 0.389** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

4. ดา้นราคา 0.372** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

5. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.347** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 0.329** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

7. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.282** 0.000 นอ้ย เดียวกนั 

รวม 0.498** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
**Sig. < 0.01 
 
  จากตารางท่ี 4.35 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาด
กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ พบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ 
ในระดบัปานกลาง ไปในทิศทางเดียวกนั โดยสัมพนัธ์กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 เม่ือ
พิจารณารายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง คือ  ด้านสินคา้และบริการ มี
ความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจสูงสุด รองลงมา ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร 
ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการให้บริการ ส่วนดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย มีความสัมพนัธ์ในระดบันอ้ย ไปในทิศทางเดียวกนั ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.37 แสดงการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดา้นการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก 

ส่วนประสมทางการตลาด 

กระบวนการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ 
ด้านการแสวงหาข้อมูลและทางเลอืก 

Pearson 
Correlation 

Sig. ระดับความสัมพนัธ์ ทศิทาง 

1. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.568** 0.000 มาก เดียวกนั 

2. ดา้นสินคา้และบริการ 0.542** 0.000 มาก เดียวกนั 
3. ดา้นบุคลากร 0.509** 0.000 มาก เดียวกนั 

4. ดา้นราคา 0.473** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

5. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.409** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

6. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.388** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

7. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 0.387** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

 รวม 0.633** 0.000 มาก เดียวกนั 
**Sig. < 0.01 
 
  จากตารางท่ี 4.36 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาด
กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดา้นการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก พบวา่ ส่วนประสม
ทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดา้นการแสวงหาขอ้มูลและ
ทางเลือก ในระดบัมาก ไปในทิศทางเดียวกนั โดยสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 เม่ือ
พิจารณารายด้าน พบว่า ด้านมีความสัมพนัธ์ในระดับมาก คือ ด้านลักษณะทางกายภาพ มี
ความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจสูงสุด รองลงมา ดา้นสินคา้และบริการ และดา้นบุคลากร            
ส่วนด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ มีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง ไปในทิศทางเดียวกนั ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.38 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดา้นการประเมินทางเลือก 

ส่วนประสมทางการตลาด 

กระบวนการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ 
ด้านการประเมินทางเลือก 

Pearson 
Correlation 

Sig. ระดับความสัมพนัธ์ ทศิทาง 

1. ดา้นราคา 0.476** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

2. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.441** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

3. ดา้นสินคา้และบริการ 0.436** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.435** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

5. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.412** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

6. ดา้นบุคลากร 0.400** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

7. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 0.321** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

 รวม 0.575** 0.000 มาก เดียวกนั 
**Sig. < 0.01 
 
  จากตารางท่ี 4.37 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาด
กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ด้านการประเมินทางเลือก พบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดา้นการประเมินทางเลือก ใน
ระดบัมาก ไปในทิศทางเดียวกนั โดยสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 เม่ือพิจารณาราย
ดา้น พบวา่ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ ดา้นการประเมินทางเลือก ในระดบัปานกลาง ไปในทิศทางเดียวกนั โดยดา้นท่ี
ความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจสูงสุด คือ ดา้นราคา    
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ตารางที ่4.39 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดา้นการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 

ส่วนประสมทางการตลาด 

กระบวนการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ 
ด้านการตัดสินใจเข้าใช้บริการ 

Pearson 
Correlation 

Sig. ระดับความสัมพนัธ์ ทศิทาง 

1. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.575** 0.000 มาก เดียวกนั 

2. ดา้นบุคลากร 0.563** 0.000 มาก เดียวกนั 

3. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 0.501** 0.000 มาก เดียวกนั 

4. ดา้นสินคา้และบริการ 0.464** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
5. ดา้นราคา 0.414** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

6. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.289** 0.000 นอ้ย เดียวกนั 

7. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.234** 0.000 นอ้ย เดียวกนั 

 รวม 0.579** 0.000 มาก เดียวกนั 
**Sig. < 0.01 
 
  จากตารางท่ี 4.38 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาด
กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ด้านการตดัสินใจเขา้ใช้บริการพบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดา้นการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 
ในระดบัมาก ไปในทิศทางเดียวกนั โดยสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 เม่ือพิจารณา
รายด้าน  พบว่า  ด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตัดสินใจสูงสุด 
รองลงมา ดา้นบุคลากร  และดา้นกระบวนการให้บริการ โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัมาก  ส่วน
ดา้นสินคา้และบริการ  และด้านราคา มีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง และด้านการส่งเสริม
การตลาด และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีความสัมพนัธ์ในระดบัน้อย  ไปในทิศทางเดียวกนั 
ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.40 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ส่วนประสมทางการตลาด 

กระบวนการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ 
ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

Pearson 
Correlation 

Sig. ระดับความสัมพนัธ์ ทศิทาง 

1. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.460** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

2. ดา้นบุคลากร 0.449** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

3. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 0.433** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

4. ดา้นสินคา้และบริการ 0.428** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
5. ดา้นราคา 0.373** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

6. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.246** 0.000 นอ้ย เดียวกนั 

7. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.217** 0.000 นอ้ย เดียวกนั 

 รวม 0.496** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
**Sig. < 0.01 
 
  จากตารางท่ี 4.39 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาด
กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ พบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือใน
ระดบัปานกลาง ไปในทิศทางเดียวกนั โดยสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 เม่ือพิจารณา
รายดา้น พบวา่ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจสูงสุด รองลงมา
ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นสินคา้และบริการ  และดา้นราคา  โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบั
ปานกลาง  และดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์ในระดบั
นอ้ย   ไปในทิศทางเดียวกนั ตามล าดบั 
 
  จากท่ีกล่าวมาข้างต้น สามารถสรุปผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภค จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลไดด้งัน้ี 
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ตารางที ่4.41 แสดงผลสรุปการวเิคราะห์ระดบัความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดและ
กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 

ส่วนประสมทาง
การตลาด 

กระบวนการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ 

กา
รรั
บรู้

ถึง
คว

าม

ต้อ
งก
าร

 

กา
รแ
สว

งห
าข้
อมู

ล

แล
ะท

าง
เลอื

ก 

กา
รป

ระ
เม
นิ

ทา
งเล

อืก
 

กา
รต

ดัสิ
นใ
จ 

เข้
าใช้

บริ
กา
ร 

พฤ
ตกิ

รร
ม 

ภา
ยห

ลงั
กา
รซื

อ้ 

กร
ะบ

วน
กา
ร

ตดั
สิน

ใจ
ภา
พร

วม
 

1. ดา้นสินคา้และ
บริการ 

ปานกลาง 
(0.454) 

มาก 
(0.542) 

ปานกลาง 
(0.436) 

ปานกลาง 
(0.464) 

ปานกลาง 
(0.428) 

มาก 
(0.597) 

2. ดา้นราคา 
 

ปานกลาง 
(0.372) 

ปานกลาง 
(0.473) 

ปานกลาง 
(0.476) 

ปานกลาง 
(0.414) 

ปานกลาง 
(0.373) 

ปานกลาง 
(0.443) 

3. ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

นอ้ย 
(0.282) 

ปานกลาง 
(0.388) 

ปานกลาง 
(0.441) 

นอ้ย 
(0.234) 

นอ้ย 
(0.217) 

มาก 
(0.615) 

4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ปานกลาง 
(0.347) 

ปานกลาง 
(0.409) 

ปานกลาง 
(0.435) 

นอ้ย 
(0.289) 

นอ้ย 
(0.246) 

มาก 
(0.589) 

5. ดา้นบุคลากร 
 

ปานกลาง 
(0.389) 

มาก 
(0.509) 

ปานกลาง 
(0.400) 

มาก 
(0.563) 

ปานกลาง 
(0.449) 

ปานกลาง 
(0.400) 

6. ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

ปานกลาง 
(0.329) 

ปานกลาง 
(0.387) 

ปานกลาง 
(0.321) 

มาก 
(0.501) 

ปานกลาง 
(0.433) 

มาก 
(0.505) 

7. ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

ปานกลาง 
(0.396) 

มาก 
(0.568) 

ปานกลาง 
(0.412) 

มาก 
(0.575) 

ปานกลาง 
(0.460) 

มาก 
(0.540) 

รวม ปานกลาง 
(0.498) 

มาก 
(0.633) 

มาก 
(0.575) 

มาก 
(0.579) 

ปานกลาง 
(0.496) 

มาก 
(0.712) 

**Sig. < 0.01 
 
  จากตารางท่ี 4.41 พบวา่  ส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจใช้
บริการมีทั้งหมด ทั้ง 7 ดา้น คือ ดา้นสินคา้และบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ 
ระดับของความสัมพันธ์ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เ ม่ือพิจารณารายด้านพบว่าด้านท่ีมี
ความสัมพนัธ์ในระดบัมาก คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นสินคา้และบริการ ดา้นการส่งเสริม
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การตลาด ดา้นลกัณษะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นท่ีมีความสัมพนัธ์ในระดบั
ปานกลางคือ ดา้นราคาและ ดา้นบุคลากร 

  เม่ือพิจารณารายขั้นตอน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อกระบวนการ
กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกอยูใ่นระดบัมาก โดย
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสินคา้และบริการ ส่งผลต่อขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก
มากท่ีสุด ขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใช้บริการอยู่ในระดบัมาก โดยส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใช้บริการมากท่ีสุด  ขั้นตอนการประเมิน
ทางเลือกอยู่ในระดบัมาก โดยดา้นราคาส่งผลต่อขั้นตอนการประเมินทางเลือกมากท่ีสุด ขั้นตอน
การรับรู้ถึงความตอ้งการอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยดา้นสินคา้และบริการส่งผลต่อขั้นตอนการรับรู้
ความตอ้งการมากท่ีสุด ขั้นตอนการพฤติกรรมหลงัการซ้ืออยูใ่นระดบัปานกลาง โดยดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพส่งผลต่อขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือมากท่ีสุด 
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บทที ่5 
 

สรุปผลการศึกษา อภิปราย และข้อเสนอแนะ 
 

  การศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการ
ร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา คร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล 
และส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
 

1สรุปผลการศึกษา 
  การสรุปผลการศึกษา สามารถจ าแนกออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้ชบ้ริการ 
  ผูบ้ริโภคส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 26-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
มีอาชีพพนักงานบริษทั/เอกชน ระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือนรวมกันของผูใ้ช้บริการและคู่สมรส
ระหว่าง 30,001-40,000 บาท งบประมาณท่ีก าหนดไว ้20,001-30,000 บาท มีระยะเวลาในการ
เตรียมงานล่วงหนา้ 3-6 เดือน และสินคา้และบริการท่ีเลือกใช ้คือ ชุดแต่งงาน  
 
ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ขอ้มูลการใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด 
  ปัจจยัทางการตลาดในภาพรวมมีระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณา
รายดา้นพบว่า ด้านท่ีมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นบุคคลากร ในเร่ืองพนกังานมีมนุษย์
สัมพนัธ์ท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใส รองลงมา คือ ดา้นกระบวนการให้บริการ ในเร่ืองมีความรวดเร็วในการ
ใหบ้ริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ในเร่ืองมีเคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัครบวงจร ดา้นสินคา้
และบริการ ในเร่ืองชุดแต่งงานมีความทนัสมยั เป็นชุดใหม่ หรืออยูใ่นสภาพดี  
  ดา้นท่ีมีระดบัความส าคญัมาก คือ ดา้นราคา ในเร่ืองมีการค านวณค่าใชจ่้ายทั้งหมด 
และแจง้ให้ทราบล่วงหน้า ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ในเร่ืองมีการใช้ส่ืออินเตอร์เน็ตแนะน า
สินคา้และบริการ และดา้นสุดทา้ยคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในเร่ืองทางร้านมีรายการส่งเสริม
การขายท่ีน่าสนใจ เช่น มีของสมนาคุณ หรือมีการลดราคา ตามล าดบั 
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ส่วนที ่3 การวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ   
  กระบวนการตดัสินใจในภาพรวมนั้นมีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณารายขั้นตอน พบวา่ ขั้นตอนท่ีมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุดคือ ขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใช้
บริการ ในเร่ืองท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเพราะคาดวา่จะไดรั้บความคุม้ค่าจากสินคา้และบริการ 
ขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการ ในเร่ืองท่านตอ้งการใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอท่ีมีรูปแบบงาน
ตรงตามชอบของท่าน ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ในเร่ืองท่านพอใจในคุณภาพของสินคา้และ
บริการท่ีท่านไดรั้บ  
  ขั้นตอนท่ีมีระดบัความส าคญัมาก คือ ขั้นตอนการประเมินทางเลือกในการเขา้ใช้
บริการ ในเร่ืองท่านได้พิจารณาเร่ืองค่าใช้จ่ายในการใช้บริการเป็นหลกั และขั้นตอนสุดทา้ย คือ 
ขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก ในเร่ืองท่านไดส้อบถามขอ้มูลสินคา้และบริการจากทาง
ร้าน ตามล าดบั 
 
ส่วนที ่4  การวเิคราะห์เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของกลุ่มตวัอยา่จ าแนกตาม
ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล    
   ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ ท่ีแตกต่างกันมี
กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั    
  เม่ือวเิคราะห์ความสัมพนัธ์รายดา้นพบวา่  เพศท่ีต่างกนัมีการรับรู้ถึงความตอ้งการ 
การแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก และการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการท่ีต่างกนั อายุท่ีต่างกนัมีการรับรู้ถึง
ความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก การประเมินทางเลือก และพฤติกรรมภายหลงัการ
ซ้ือท่ีต่างกนั ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัมีการรับรู้ถึงความตอ้งการ และการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการท่ี
ต่างกนั และอาชีพท่ีต่างกันมีการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือท่ี
ต่างกนั 
 
ส่วนที่ 5  การวิเคราะห์ขอ้มูลความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภค  
  ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการตดัสินใจเลือก 
ใช้บริการของผูบ้ริโภคในภาพรวมนั้นมีความสัมพนัธ์อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า
ดา้นท่ีมีความสัมพนัธ์ในระดบัมาก คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นสินคา้และบริการ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นท่ีมีความสัมพนัธ์
ในระดบัปานกลางคือ ดา้นราคาและ ดา้นบุคลากร 
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  พิจารณากระบวนการตดัสินใจรายขั้นตอน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจในทุกขั้นตอน โดยขั้นตอนท่ีมีความสัมพนัธ์ในระดบัมาก
คือ การแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก การประเมินทางเลือก การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ ขั้นตอนท่ีมี
ความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ โดยท่ี
ดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์สูงสุดในขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ การแสวงหา
ขอ้มูลและทางเลือก พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ด้านราคามีความสัมพนัธ์สูงสุดในขั้นตอนการ
ประเมินทางเลือก และด้านสินค้าและบริการมีความสัมพนัธ์สูงสุดในขั้นตอนการรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ ตามล าดบั 
 

2อภิปรายผลการศึกษา 
 

  ผลการศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา สามารถน ามา
อภิปรายผลตามวตัถุประสงคไ์ด ้4 ขอ้ดงัน้ี 
 
วัตถุประสงค์ข้อที่ 1  เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านเวดด้ิง

สตูดิโอของผูบ้ริโภค อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
  ผลศึกษา พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมาก
ท่ีสุด คือ ดา้นบุคลากร โดยให้ความส าคญัในเร่ืองพนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใส ซ่ึง
สอดคลอ้งกบั  จิราวรรณ วงษร์าช (2551) ไดศึ้กษา ปัจจยัในการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ รูปแบบการ
แต่งงานแบบครบวงจรของนักท่องเท่ียวชาวต่างประเทศ กรณีศึกษา ในจงัหวดัภูเก็ต พบว่า 
ผูบ้ริโภคตอ้งการพนกังานท่ีมีอธัยาศยัท่ีดีในการบริการ แต่ขดัแยง้กบั อารยา ปัญญานุวฒัน์  (2552) 
ไดศึ้กษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจากผูรั้บจดัการงาน
แต่งงานในจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ผูบ้ริโภคตอ้งการให้พนักงานมีการแต่งกายเป็นเอกลกัษณ์ 
น่าเช่ือถือ  
  รองลงมาคือ ดา้นกระบวนการให้บริการ โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญั เร่ืองมีความ
รวดเร็วในการให้บริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั จิราวรรณ วงษ์ราช (2551) พบว่าผูบ้ริโภค ตอ้งการ
บริการท่ีรวดเร็ว  
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  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญั เร่ืองเคร่ืองมือและอุปกรณ์
ท่ีทันสมัยครบวงจร มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกับ อารยา ปัญญานุวฒัน์  (2552) พบว่าผูบ้ริโภค 
ตอ้งการผูรั้บการจดังานท่ีมีเคร่ืองมือ อุปกรณ์ในการใหบ้ริการท่ีทนัสมยั ครบวงจร 
  ดา้นสินคา้และบริการ พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองชุดแต่งงานมีความ
ทนัสมยั เป็นชุดใหม่ หรืออยูใ่นสภาพดี มากท่ีสุด มีความสวยงามของภาพถ่าย และความครบถว้น
ของสินคา้และบริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั จิราวรรณ วงษร์าช (2551) พบวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการให้มี
สินคา้และบริการท่ีครบครันและสมบูรณ์ไวค้อยบริการ 
  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมาก คือ ด้านราคา 
พบวา่ ผูบ้ริโภคใหร้ะดบัความส าคญัในเร่ืองการค านวณค่าใชจ่้ายทั้งหมด และแจง้ให้ทราบล่วงหนา้ 
มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ไข่มุก ศิริรักษ ์(2554) ไดศึ้กษา การใชปั้จจยัส่วนประสมการตลาดใน
การตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีปรึกษาการจดังานแต่งงาน ในเขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร 
พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการแสดงราคาให้เห็นชดัเจน และสอดคลอ้งกบั จิราวรรณ วงษ์
ราช (2551) พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองการแจง้ราคาค่าบริการ 
  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองมีการใช้ส่ือ
อินเตอร์เน็ตแนะน าสินคา้และบริการ ความสะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั  
อารยา ปัญญานุวฒัน์  (2552) พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมใน
ระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัมากในเร่ืองการท่ีสามารถติดต่อ
กบัผูรั้บจดัการแต่งงานไดท้าง e-mail และ การท่ีผูรั้บจดัการงานแต่งงานมีเวบ็ไซตใ์ห้บริการแนะน า
กิจการและบริการท่ีมี และสอดคลอ้งกบั ไข่มุก ศิริรักษ์ (2554) ท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญในการ
เดินทางมาใชบ้ริการสะดวก 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองรายการส่งเสริม
การขายท่ีน่าสนใจ เช่น มีของสมนาคุณ หรือมีการลดราคา ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ไข่มุก ศิริรักษ ์(2554) 
พบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมีรายการบริการลดราคาจากราคาปกติ สอดคลอ้งกบั จิราวรรณ วงษ์
ราช (2551) พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองการมีให้ส่วนลดส าหรับฮนันีมูน และสอดคลอ้ง
กบั อารยา ปัญญานุวฒัน์  (2552) พบวา่ ผูบ้ริโภคตอ้งการผูรั้บจดังานท่ีมีราคาต ่ากวา่ผูรั้บจดังานราย
อ่ืนๆ  
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 วัตถุประสงค์ข้อที่ 2  เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของ
ผูบ้ริโภค อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 ผลศึกษา พบว่า กระบวนการตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด 
คือ ขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใช้บริการโดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองท่านตดัสินใจเลือกใช้
บริการเพราะคาดว่าจะได้รับความคุม้คา้จากสินคา้และบริการ สอดคล้องกบั พรสุดา ปานเกษม 
(2557) ศึกษา ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้ศูนย์บริการยาง
รถยนต ์กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดัสุชาดาการยาง พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ืองสินคา้และ
บริการตรงต่อความตอ้งการ เร่ืองราคามีความเหมาะสมถูกกว่าท่ีอ่ืน  สอดคลอ้งกบัค ากล่าวของ  
Schutte and Ciarlante  (1998 อา้งถึงใน  ศิริเพญ็ เยี่ยมจรรยา, 2555) ท่ีวา่การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ
ของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีเป็นผลมาจากการตอบสนองการกระตุ้นจากส่ิงแวดล้อมเช่น 
โฆษณา โปรโมชัน่ และสอดคลอ้งกบัค ากล่าวของ Kotler, P.& Keller, K.L. (2009 อา้งถึงใน เอมิกา 
ก าจาย, 2556) ท่ีวา่ ผูต้ดัสินใจอาจตอ้งเผชิญกบัความเส่ียงดา้น Financial risk เป็นความเส่ียงเร่ือง
ความไม่คุม้ค่าของสินคา้ เม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่ายไป  
  รองลงมาคือขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการ โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ือง
ท่านตอ้งการใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอท่ีมีรูปแบบงานตรงตามความชอบของท่าน สอดคลอ้งกบั
ค ากล่าวของ ศิริเพญ็ เยี่ยมจรรยา (2555) ท่ีวา่ การรับรู้ความตอ้งการหรือปัญหาเป็นผลมาจากการท่ี
ผูบ้ริโภคเล็งเห็นถึงความแตกต่างระหว่างสภาวะปรารถนากบัสภาวะท่ีเป็นจริง โดยความตอ้งการ
หรือปัญหานั้นเกิดข้ึนจากความจ าเป็น สอดคลอ้งกบั จิราภรณ์ เบญ็จธรรมรักษา (2554) ศึกษา ปัจจยั
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าพริกแกงของผูบ้ริโภคในตลาดไทย พบว่า 
ผู ้บริโภคต้องการน ้ าพริกแกงท่ีเหมาะสมกับอาหารท่ีอยากรับประทาน  และสอดคล้องกับ               
เอมิกา ก าจาย (2556)  ศึกษา ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 
อาหารเสริมสุขภาพของคนท่ีมีอายุระหวา่ง 48-66 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมี
ระดบัความเห็นต่อขั้นตอนการเล็งเห็นปัญหา หรือขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการในระดบัสูง 
  ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองท่านพอใจใน
คุณภาพของสินค้าและบริการท่ีท่านได้รับ และจะแนะน าผูอ่ื้นให้มาใช้บริการจากทางร้าน ซ่ึง
สอดคลอ้งกบั จิราภรณ์ เบญ็จธรรมรักษา (2554) พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีความพอใจท่ีจะกลบัมาซ้ือซ ้ าอีก
คร้ัง มีการแนะน าบอกต่อผูอ่ื้นหลงัการซ้ือน ้ าพริกแกง สอดคลอ้งกบั เอมิกา ก าจาย (2556) พบว่า 
ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพในตราสินคา้เดิมซ ้ าหากไดรั้บความพึงพอใจในการ
บริโภคคร้ังก่อน และจะบอกเล่าเก่ียวกับผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพท่ีมีความพึงพอใจ และ
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สอดคลอ้งกบั พรสุดา ปานเกษม (2557) พบวา่ผูบ้ริโภคจะบอกต่อหรือแนะน าผูอ่ื้นมาใชบ้ริการเม่ือ
มีโอกาส หลงัเขา้รับบริการท่ีท าใหมี้ความพึงพอใจ 
  กระบวนการตัดสินใจท่ีผู ้บริโภคให้ความส าคัญระดับมาก คือ ขั้นตอนการ
ประเมินทางเลือกในการเขา้ใชบ้ริการ โดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ
เป็นหลกั สอดคล้องกบั จิราภรณ์ เบ็ญจธรรมรักษา (2554) พบว่าผูบ้ริโภคต้องการพริกแกงท่ีมี
คุณภาพไดม้าตรฐาน และราคาตอ้งมีความเหมาะสม สอดคล้องกบั เอมิกา ก าจาย (2556) พบว่า
ผูบ้ริโภคมีการเปรียบเทียบราคาของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสุขภาพกบัตราสินคา้อ่ืนๆ และสอดคลอ้ง
กบั พรสุดา ปานเกษม (2557) พบวา่ผูบ้ริโภคพิจาณาจากราคาท่ีมีความเหมาะสม 
  ขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก โดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัเร่ืองไดมี้การ
สอบถามข้อมูลสินค้าและบริการจากทางร้าน และสอบถามข้อมูลจากผู ้ท่ี เคยเข้ารับบ ริการ 
สอดคลอ้งกบั จิราภรณ์ เบ็ญจธรรมรักษา (2554) พบวา่ผูบ้ริโภคไดศึ้กษาประวติัของผูผ้ลิตน ้ าพริก
แกงก่อนการตดัสินใจซ้ือ  และไดรั้บค าแนะน าจากแหล่งบุคคลท่ีเช่ือถือได ้ สอดคลอ้งกบั  เอมิกา 
ก าจาย (2556) พบว่าผูบ้ริโภคหาขอ้มูลเก่ียวกบัอาหารเสริมสุขภาพจากร้านคา้ ตวัแทนจ าหน่าย 
ห้างสรรพสินคา้และคนรู้จกั และสอดคลอ้งกบั พรสุดา ปานเกษม (2557) พบว่าผูบ้ริโภคไดมี้การ
สอบถามขอ้มูลจากศูนยบ์ริการ และผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ในการเขา้รับบริการ 
 
วัตถุประสงค์ข้อที่ 3 เพื่อศึกษาความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการบริการร้าน  

เวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามปัจจยั
ส่วนบุคคล 

  ผลการศึกษาขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุ
ระหว่าง 26-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือต ่ากว่า มีอาชีพพนกังานบริษทั/เอกชน ระดบั
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนรวมกนัของผูบ้ริโภคและคู่สมรสระหวา่ง 30,001-40,000 บาท มีระยะเวลาใน
การเตรียมงานล่วงหนา้  3-6 เดือน งบประมาณท่ีก าหนดไว ้20,001-30,000 บาท สินคา้และบริการท่ี
เลือกใช้มากท่ีสุด คือ ชุดแต่งงาน ซ่ึงสอดคล้องกบั อารยา ปัญญานุวฒัน์  (2552) พบว่า ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต  ่ากว่า 30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังาน
องคก์รเอกชน/สถาบนัการเงิน ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนรวมกนัของผูบ้ริโภค 30,001-40,000 บาท 
ระยะเวลาในการติดต่อผูรั้บจดัการงานล่วงหน้า 3-6 เดือน และสอดคลอ้งกบั จิราวรรณ วงษ์ราช 
(2551) พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนมากเป็นเพศหญิง มีอาชีพพนกังานบริษทั/ลูกจา้ง มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี ระยะเวลาในการจดัเตรียมงาน 7-12 เดือน 
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  ผลศึกษาความแตกต่าง พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพท่ีแตกต่างกนั
ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ ของผูบ้ริโภค ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลาแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั พรสุดา ปานเกษม (2557) พบวา่ เพศ การศึกษา อาชีพ 
ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจใช้บริการแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบั บุญญรัตน์ 
กุศลส่ง (2554) ศึกษา ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือฟิล์มกรองแสงติด
รถยนต ์กรณีศึกษา เขตรังสิต จงัหวดัประทุมธานี พบวา่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการแตกต่างกนั แต่ขดัแยง้กบั เอมมิกา ก าจาย (2556) พบวา่ เพศ ท่ี
แตกต่างกนั ส่งผลต่อกระกระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการไม่ต่างกนั 
 
วตัถุประสงค์ข้อที ่4 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการ 

ตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา 

  ผลการศึกษา พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการ
มีทั้งหมด ทั้ง 7 ด้าน คือ ด้านสินคา้และบริการ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระดบั
ของความสัมพนัธ์ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ขดัแยง้กบั เอมมิกา ก าจาย (2556) พบว่า ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ และขดัแยง้กบัจิราภรณ์ เบ็ญจธรรมรักษา 
(2554) พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคลากรไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ 
  เม่ือพิจารณารายขั้นตอน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อกระบวนการ
กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกอยูใ่นระดบัมาก โดย
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสินคา้และบริการ ส่งผลต่อขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก
มากท่ีสุด  สอดคลอ้งกบัค ากล่าวของ วิทวสั รุ่งเรืองผล (2553) ท่ีว่า ระดบัการแสวงหาขอ้มูลและ
ทางเลือกและทางเลือกจะข้ึนอยู่กบัความเก่ียวพนัในตวัสินคา้ ซ่ึงหากมีระดบัความเก่ียวพนัน้อย 
ระดบัการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกและทางเลือกจะต ่า แต่หากมีระดบัความเก่ียวพนัมาก ระดบั
การแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกจะมากข้ึนดว้ย  ซ่ึงบริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอมีระดบัความเก่ียวพนั
มาก สอดคลอ้งกบั เอมมิกา ก าจาย (2556) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
แสวงหาขอ้มูลและทางเลือกอย่างมีนยัส าคญั และสอดคลอ้งกบั พรสุดา ปานเกษม (2557) พบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการแสวงหาขอ้มูลและ
ทางเลือก แต่ขดัแยง้ในด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการแสวงหา
ขอ้มูลและทางเลือก 
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  ขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการอยูใ่นระดบัมาก โดยส่วนประสมทางการตลาด
ด้านลักษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อขั้นตอนการตดัสินใจเข้าใช้บริการมากท่ีสุด  สอดคล้องกับ      
เอมมิกา ก าจาย (2556) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหาร
เสริมสุขภาพอยา่งมีนยัส าคญั  สอดคลอ้งกบั พรสุดา ปานเกษม (2557) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดธุรกิจบริการมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ และสอดคลอ้งกบั
จิราภรณ์ เบ็ญจธรรมรักษา (2554) พบวา่ส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพส่งผล
ต่อขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 
  ขั้นตอนการประเมินทางเลือกอยู่ในระดบัมาก โดยดา้นราคาส่งผลต่อขั้นตอนการ
ประเมินทางเลือกมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบัค ากล่าวของ อดุลย ์ และดลยา (2550) ท่ีวา่ ผูบ้ริโภคจะมี
กระบวนการประเมินขอ้มูลเพื่อตดัสินใจหลายกระบวนการโดยประเมินจากการเปรียบเทียบขอ้ดี 
ขอ้เสีย ราคา ความจ าเป็นและทศันคติส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ สอดคลอ้งกบั เอมมิกา 
ก าจาย (2556) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกซ้ืออาหาร
เสริมสุขภาพมีนัยส าคญั สอดคล้องกบั พรสุดา ปานเกษม (2557) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดธุรกิจบริการมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการประเมินทางเลือก  และสอดคล้องกบั             
จิราภรณ์ เบ็ญจธรรมรักษา (2554) พบวา่ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาส่งผลต่อขั้นตอนการ
ประเมินทางเลือก 
  ขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยดา้นสินคา้และบริการ
ส่งผลต่อขั้นตอนการรับรู้ความตอ้งการมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบั เอมมิกา ก าจาย (2556) พบวา่ ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการรับรู้ถึงความต้องการซ้ืออาหารเสริมสุขภาพอย่างมี
นัยส าคญั และด้านสินค้าและบริการสามารถพยากรณ์การรับรู้ถึงความต้องการได้มากท่ีสุด 
สอดคล้องกบั พรสุดา ปานเกษม (2557) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการมี
ความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนยบ์ริการยางรถยนต์  และสอดคลอ้งกบั    
จิราภรณ์ เบ็ญจธรรมรักษา (2554) พบวา่ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสินคา้และบริการส่งผลต่อ
ขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการ 
  ขั้นตอนการพฤติกรรมหลงัการซ้ืออยู่ในระดบัปานกลาง โดยดา้นลกัษณะทาง
กายภาพส่งผลต่อขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือมากท่ีสุด สอดคล้องกบั เอมมิกา ก าจาย (2556) 
พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมหลงัการซ้ืออาหารเสริมสุขภาพอยา่ง
มีนยัส าคญั และสอดคลอ้งกบั สกุลไทย ป้อมมะรัง (2556) ศึกษา กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด
ของห้องสมุดสถาบนัอุดมศึกษา กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการสารสนเทศของนิสิต กรณีศึกษา 
มหาวทิยาลยัมหาสารคาม พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์
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เชิงบวกกบัการประเมินผลหลงัการให้บริการ แต่ขดัแยง้กบั พรสุดา ปานเกษม (2557) พบวา่ ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 

3ข้อเสนอแนะ 
 

1. ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 
 1.1 จากการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการนั้นจะเป็นเพศหญิงซ่ึง
เป็นเพศท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจท่ีมากกว่า มีกระบวนการตัดสินใจในการบริโภคท่ีอยู่บน
พื้นฐานของความคุ้มค่าของการจ่าย มีอายุอยู่ในวยัท่ีเหมาะสมในการแต่งงาน ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษทั/เอกชน ซ่ึงเป็นอาชีพท่ีมีโอกาสในการพบปะพูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็นกนั 
ดงันั้นการวางแผนทางการตลาดควรให้ความส าคญักบัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี โดยตอ้งท าให้ผูใ้ช้บริการ
รู้สึกถึงความคุม้ค่าในการได้รับบริการ น าเสนอรูปแบบของสินคา้และบริการท่ีหลากหลายเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการ และในการให้บริการจ าเป็นตอ้งให้ผูใ้ช้บริการไดรั้บการบริการท่ีดีและ
รวดเร็ว เพื่อใหมี้ผลตอบรับในทางท่ีดีกลบัมา 
 1.2 ดา้นส่วนประสมทางการตลาดส าหรับร้านเวดด้ิงสตูดิโอ จากการศึกษาพบว่า
ผูบ้ริโภคตอ้งการพนกังานท่ีมีอธัยาศยัดี ยิม้แยม้แจ่มใส พนกังานผูใ้ห้บริการควรมีความเอาใจใส่ต่อ
ความต้องการของลูกคา้ มีความรู้ความสามารถในการให้ค  าแนะน า เป็นประโยชน์ส าหรับการ
ตดัสินใจใช้บริการ อีกทั้งหากทางร้านมีอุปกรณ์ในการบริการท่ีทนัสมยั ก็สามารถอ านวยความ
สะดวกในการท างาน พร้อมให้บริการแก่ลูกคา้ เพื่อให้ผูใ้ช้บริการไดรั้บบริการท่ีรวดเร็ว ตรงตาม
เวลาท่ีก าหนด สินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคใช้บริการมากท่ีสุด คือ ชุดแต่งงาน ดงันั้น ร้านเวดด้ิง
สตูดิโอควรมีการดูแลรักษาชุดอย่างดี ให้ดูใหม่อยู่เสมอ และหากชุดเร่ิมลา้สมยั ควรมีการเพิ่มชุด
ใหม่ๆ เพื่อรองรับรสนิยมท่ีเปล่ียนแปลงไปตามเวลา รองลงมาเป็นการถ่ายภาพก่อนแต่งงาน ซ่ึงเป็น
ภาพท่ีบ่าว-สาว จะน าไปใชแ้สดงในวนังานแต่งงาน หากผูใ้หบ้ริการสามารถถ่ายภาพออกมาให้ตรง
กบัความชอบของลูกคา้ และผูม้าร่วมงานท่ีไดเ้ห็นรูปภาพแลว้ อาจมีโอกาสในการไดรั้บงานอ่ืนเขา้
มา ดงันั้นจึงควรใส่ใจทุกรายละเอียดในการท างาน และบริการแต่งหน้า-ท าผม ช่างแต่งหนา้ควรมี
การพฒันาฝีมือในการแต่งหนา้-ท าผมอยูเ่สมอ มีการติดตามแฟชัน่ใหม่ๆ เสมอ ควรมีการขายสินคา้
และบริการในราคาท่ีเหมาะสม ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความคุม้ค่าของเงินท่ีจ่ายไปกบัสินคา้และ
บริการท่ีไดรั้บกลบัมา ควรมีการลดราคาหรือจดัโปรโมชัน่ในช่วงเทศการต่างๆ และท่ีส าคญัควรมี
ช่องทางในการติดต่องานกบัผูบ้ริโภคท่ีสะดวก เช่น ทาง Line , Facebook Fan Page เป็นตน้ 
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 1.3 ร้านเวดด้ิงสตูดิโอ ควรมีการพฒันาดา้นสินคา้และบริการให้มีความครบถว้น
หลากหลาย เพื่อรองรับการรับรู้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีการควบคุมดา้นราคาให้เหมาะสมเพื่อ
เป็นส่วนหน่ึงในการตดัสินใจประเมินทางเลือก และด้านเคร่ืองมือ อุปกรณ์ท่ีทนัสมยั การสร้าง
ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ท่ีดีของร้าน การตกแต่งร้านท่ีสวยงามมีเอกลกัษณ์ เพื่อให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
ใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของเรา ควรมีการอบรมพนักงานเพื่อท่ีจะสามารถให้ขอ้มูลเก่ียวกบั
สินคา้และบริการท่ีทางร้านมีอย่างครบถว้นแก่ผูบ้ริโภค พร้อมไปกบัการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัวิธีการ
เลือกสินคา้และบริการท่ีเหมาะสมกบัลกัษณะบุคลิกภาพของผูบ้ริโภคท่ีเลือกใชบ้ริการ เพื่อเป็นการ
ตอบสนองกระบวนการตดัสินใจในขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก และเพื่อผูบ้ริโภคจะ
ไดน้ าขอ้มูลน้ีไปใชใ้นการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการต่อไป 
   
2. ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
  1. ควรศึกษาพฤติกรรมในการเขา้ใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคเพิ่มเติม 
เพื่อไดท้ราบถึงพฤติกรรม และความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ 
  2. การศึกษาในคร้ังต่อไปควรมีการเก็บรวบรวมขอู้ลโดยวิธีการอ่ืนๆ นอกจากการ
ใชแ้บบสอบถาม เช่น การสัมภาษณ์ การสังเกตแบบมีส่วนร่วม และควรมีการเพิ่มระยะเวลาในการ
รวบรวมขอ้มูลใหน้านข้ึน เพื่อใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีครอบคลุมและมีความแม่นย  ามากยิง่ข้ึน 
  3. เน่ืองจากการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาในเฉพาะเขตพื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่เท่านั้น 
ควรมีการศึกษากลุ่มตวัอยา่งจากพื้นท่ีอ่ืนๆใกลเ้คียงเพิ่มเติม 
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บริการจากผู้ รับจัดการงานแต่งงานในจังหวัดเชียงใหม่.  การค้นคว้าอิสระ 
บริหารธุรกิจมหาบณัทิต ไม่ไดตี้พิมพ,์ มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. 

เอมมิกา ก าจาย. (2556). ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ืออาหารเสริม
สุขภาพของคนท่ีมีอายุระหว่าง 48-66 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร. โครงการทางธุรกิจ 
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
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1ภาคผนวก 
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2ภาคผนวก ก 
รายช่ือกลุ่มร้านเวดดิง้ สตูดิโอ ตัวอย่าง 
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รายช่ือกลุ่มร้านเวดดิง้สตูดิโอตัวอย่าง 
  ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งของการท าสารนิพนธ์  ส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจของผูใ้ช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ อ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา ผูศึ้กษาไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อการศึกษาและได้รับความอนุเคราะห์จากเจา้ของ
ร้านและผูใ้ชบ้ริการเป็นอยา่งดี ท าให้การเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นไปตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา 
มีรายช่ือดงัต่อไปน้ี 

1. จิรารัตน์ เวดด้ิงสตูดิโอ 
2. Forever Wedding & Studio 
3. We wedding Planner 
4. Wedding House 
5. เจีย เวดด้ิงสตูดิโอ 
6. Modern Ris 
7. Soulmate 
8. Princess Wedding & Studio 
9. Wedding Café 
10. Yes I do 
11. Nine Wedding 
12. The Nine 
13. บี แบม   
14. Sweet & Nice Wedding Studio 
15. Taro Studio 
16. Caramel Wedding Organizer 
17. ตน้รัก เวดด้ิง แอนด ์สตูดิโอ 
18. ณฐักานต ์เวดด้ิง สตูดิโอ 
19. วงัรัง เวดด้ิง สตูดิโอ 
20.  Marry Me Wedding & Studio 
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ภาพแสดงต าแหน่งท่ีตั้งร้านเวดด้ิงสตูดิโอในเขตพื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 
ท่ีมา: Google Map 
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3ภาคผนวก ข 
แบบสอบถามในการเกบ็ข้อมูล 
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แบบสอบถามเพือ่การศึกษา 

เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอ 
ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

_____________________________________________________________________ 
ค าช้ีแจง    
  แบบสอบถามฉบบัน้ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของ
การจดัท า   สารนิพนธ์ของนกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ วิทยา
เขตหาดใหญ่ มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน  
เวดด้ิงสตูดิโอ ในเขตอ าเภอหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา แบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

 ส่วนที่ 1  ขอ้มลูทัว่ไปของผูบ้ริโภค 
  ส่วนที่ 2  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน
เวดด้ิงสตูดิโอ ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
   ส่วนที่ 3  การตดัสินใจในการเขา้ใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา 

ส่วนที่ 4  ความคิดเห็น และขอ้เสนอแนะท่ีมีต่อธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอ ในเขตอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

ผูวิ้จยัจึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีตามความเป็นจริง
มากท่ีสุด ขอ้มูลทุกอย่างจะถูกเก็บเป็นความลบั และน ามาเป็นประโยชน์ในงานวิจยั เพ่ือเป็นแนวทางใน
การประกอบธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอ ขอขอบพระคุณท่านเป็นอยา่งสูงท่ีสละเวลาตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 
 

     นางสาวณญาดา ชยัวิวฒันพ์งศ ์
                           นกัศึกษาปริญญาโท สาขาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ วิทยาเขตหาดใหญ่ 
 
นิยามศพัท ์
  ร้านเวดดิง้สตูดิโอ หมายถึง ธุรกิจท่ีใหบ้ริการและมีสินคา้เก่ียวกบัการแต่งงาน ทั้งชุด
เคร่ืองแต่งกาย การแต่งหน้าท าผม การให้บริการถ่ายภาพแต่งงาน ถ่ายวีดีโอแนะน าคู่บ่าวสาว การ์ด
แต่งงาน ของช าร่วย แหวนแต่งงาน บางร้านอาจมีบริการรับจดังานแต่งงานร่วมดว้ย 
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ส่วนที่ 1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูบ้ริโภค 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย ใน  เก่ียวกบัตวัท่านตามความเป็นจริง 

1. เพศ 
  1) ชาย    2) หญิง  
   

2. อาย ุ
  1) ต ่ากวา่ 20 ปี   2) 20-25 ปี   3) 26-30 ปี 
  4) 31-35 ปี   5) 35-40 ปี   6) 40 ปีข้ึนไป 
   

3. ระดบัการศึกษา 
  1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี   2) ปริญญาตรี   3) สูงกวา่ปริญญาตรี 
   

4. อาชีพ 
  1)  รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ   2)  พนกังานบริษทั/เอกชน   3)  ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
  4)  เกษตรกร/ประมง   5)  แม่บา้น/พ่อบา้น   6)  อ่ืนๆ (ระบุ) ……………... 
   

5. ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนรวมกนัของผูบ้ริโภคและคู่สมรส 
  1) ไม่เกิน 30,000.-   2)  30,001-40,000   3)  40,001-50,000.- 
  4) 50,001 – 60,000.-   5)  60,001.- ข้ึนไป  
   

6.  งบประมาณท่ีก าหนดไวใ้นการใชบ้ริการจากทางร้านในคร้ังน้ี 
  1)  ต ่ากวา่ 20,000.-   2) 20,001-30,000   3)  30,001-40,000 
  4)  40,001-50,000.-   5) 50,001.- ข้ึนไป  
   

7. ท่านใชร้ะยะเวลาในการเตรียมงานล่วงหนา้นานเพียงใด 
  1)  นอ้ยกวา่ 3 เดือน   2) 3-6 เดือน   3)  6-12 เดือน 
  4)  มากกวา่ 12 เดือน   
   

8. ในการเขา้ใชบ้ริการในคร้ังน้ีท่านเลือกใชบ้ริการใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  1)  การ์ดแต่งงาน   2)  ของช าร่วย   3)  อญัมณีและแหวนแต่งงาน 
  4)  ชุดแต่งงาน   5)  แต่งหนา้ - ท าผม   6)  บริการจดังานแต่งงาน  
  7)  ถ่ายภาพ ก่อนแต่งงาน   8)  ท า VDO Presentation   9)  ถ่าย VDO วนังาน 
  10)  ถ่ายภาพ วนังาน   11)  อ่ืนๆ ระบุ ............................ 
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ส่วนที่ 2  ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเวดดิง้สตูดิโอ ใน
เขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
ค าช้ีแจง  พิจารณาปัจจยัท่ีท าใหท่้านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ ว่าส่งผลมากนอ้ยเพียงใด 
โดยท าเคร่ืองหมาย ลงในช่องระดบัความส าคญั ใหต้รงกบัความจริงมากท่ีสุด 
                                 ระดบัคะแนน                 ระดบัความส าคัญ 

 5             ส่งผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
 4               ส่งผลต่อการตดัสินใจมาก 
 3              ส่งผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
 2             ส่งผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 

1 ส่งผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 
 

ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการพฤตกิรรมการตดัสินใจ
เลอืกใช้บริการร้านเวดดิง้สตูดิโอ ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวัดสงขลา 

ระดบัความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
ดา้นสินคา้และบริการ 
1. มีความครบถว้นของสินคา้และบริการ      
2. ความสวยงามของภาพถ่ายงานแต่งงาน เช่น ความคมชดั โทนสี

ของภาพ และอารมณ์ของภาพ 
     

3. ชุดแต่งงานมีความทนัสมยั เป็นชุดใหม่ หรืออยูใ่นสภาพดี      
4. มีรูปแบบของการ์ดแต่งงาน และของช าร่วยใหเ้ลือกจ านวนมาก      
ดา้นราคา 
5. ราคาท่ีเหมาะสมของสินคา้และบริการ      
6. มีการค านวณค่าใชจ่้ายทั้งหมด และแจง้ใหท้ราบล่วงหนา้      
7. สามารถผอ่นช าระเป็นงวดๆได ้      
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
8. ร้านตั้งอยูใ่นท าเลท่ีเขา้ถึงง่าย มีท่ีจอดรถสะดวก      
9. มีการใชส่ื้ออินเตอร์เน็ตแนะน าสินคา้และบริการ      

10. มีการเสนอขายตามงานต่างๆ เช่น Wedding Fair       
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
11. มีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เช่น วิทยุท้องถ่ิน  อินเตอร์เน็ต 

โปสเตอร์ หนงัสือพิมพ ์
     

12. ทางร้านมีรายการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น มีของ
สมนาคุณ หรือมีการลดราคา 
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ส่วนที่ 2 (ต่อ) 
ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการพฤตกิรรมการตดัสินใจ

เลอืกใช้บริการร้านเวดดิง้สตูดิโอ ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวัดสงขลา 
ระดบัความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
13. มีการใหคู้ปองส่วนลดส าหรับใชบ้ริการร้านพนัธมิตร      
ดา้นบุคลากร 
14. ความสะอาด บุคลิกภาพของพนกังาน      
15. พนกังานมีความรู้และสามารถใหค้ าแนะน าไดเ้ป็นอยา่งดี      
16. พนักงานมีการเอาใจใส่ต่อความตอ้งการและปัญหาของลูกคา้ 

แมจ้ะเป็นรายละเอียดเลก็นอ้ย 
     

17. พนกังานมีมนุษยส์มัพนัธ์ท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใส      
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
18. ไดรั้บความสะดวกสบายระหวา่งรอรับบริการ      
19. มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ      
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
20. มีเคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัครบวงจร      
21. ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ท่ีดีของร้าน       
22. บรรยากาศ การตกแต่งภายในร้านมีความสวยงาม มีเอกลกัษณ์      

 
ส่วนที่ 3  กระบวนการตดัสินใจในการเขา้ใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา 

ค าช้ีแจง  พิจารณากระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ ว่าท่านมีความเห็นดว้ยมากนอ้ย
เพียงใด โดยท าเคร่ืองหมาย ลงในช่องระดบัความคิดเห็น ใหต้รงกบัความจริงมากท่ีสุด 
                                 ระดบัคะแนน                 ระดบัความเห็น 

 5             เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 4               เห็นดว้ยมาก 
 3             เห็นดว้ยปานกลาง 
 2             เห็นดว้ยนอ้ย 

1 ไม่เห็นดว้ย 
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กระบวนการตดัสินใจในการเข้าใช้บริการร้านเวดดิง้สตูดโิอ  
ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา 

ระดบัความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
ความตอ้งการในการใชบ้ริการ 
23. ท่านตอ้งการจดังานแต่งงาน      
24. ท่านใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอเพ่ืออ านวยความสะดวกในการ

เตรียมงาน 
     

25. ท่านตอ้งการใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอท่ีมีรูปแบบงานตรงตาม
ชอบของท่าน 

     

การแสวงหาขอ้มลูและทางเลือก 
26. ท่านไดส้อบถามขอ้มลูสินคา้และบริการจากทางร้าน       
27. ท่านไดส้อบถามขอ้มลูจากผูท่ี้เคยมีประสบการเขา้รับบริการ      
28. ท่านไดห้าขอ้มลูข่าวสารของทางร้านจากส่ือต่างๆ      
29. ท่านไดไ้ปส ารวจท่ีร้าน ก่อนท่ีจะเลือกใชบ้ริการ      
การเปรียบเทียบทางเลือกในการเขา้ใชบ้ริการ 
30. ท่านไดน้ าขอ้มูลท่ีไดม้าจดัล าดบัเพ่ือพิจารณาในการเลือกร้านท่ี

จะใชบ้ริการ 
     

31. ท่านไดน้ าขอ้มูลท่ีไดไ้ปปรึกษาบุคคลอ่ืนๆ เพ่ือพิจารณาเลือกใช้
บริการ 

     

32. ท่านไดพิ้จารณาเร่ืองค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการเป็นหลกั      
การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 
33. ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจากภาพลกัษณ์ของทางร้าน      
34. ท่านตดัสินใจเลือกใช้บริการเพราะคาดว่าจะไดรั้บความคุม้ค่า

จากสินคา้และบริการ 
     

35. ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจากร้านท่ีพนกังานใหข้อ้มูลละเอียด 
และใส่ใจลกูคา้ 

     

36. ท่านตดัสินใจเลือกใช้บริการเพราะทางร้านมีการบริการท่ีเป็น
ระบบและรวดเร็ว 

     

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
37. ท่านพอใจในคุณภาพของสินคา้และบริการท่ีท่านไดรั้บ      
38. ท่านพอใจในการใหบ้ริการของพนกังาน      
39. ท่านจะแนะน าใหผู้อ่ื้นมาใชบ้ริการจากทางร้านอยา่งแน่นอน      
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ส่วนที่ 4  ความคิดเห็น และขอ้เสนอแนะท่ีมีต่อธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอ ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 
…………………………………………………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………………………………………………… 
 

 
 

<<< ขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูง ที่ให้ความร่วมมอืในการตอบแบบสอบถาม >>> 
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4ภาคผนวก ค 
ผลวเิคราะห์ทางสถิติ 
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ผลการวเิคราะห์ทางสถิติ 

การวเิคราะห์ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

 Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 

ตารางแสดงค่าความเช่ือมัน่รวมของแบบสอบถาม 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.880 57 

 
ตารางแสดงค่าความเช่ือมัน่ของตวัแปรตน้ 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.862 22 

 

ตารางแสดงค่าความเช่ือมัน่ของตวัแปรตาม 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.854 17 
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