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บทคัดย่อ 
   การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ ของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา การศึกษาคร้ังน้ี
ใช้กลุ่มตวัอย่าง 385 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์ขอ้มูล
โดย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การแจกแจงแบบที (t-test) การวิเคราะห์ความ
แปรปรวน การเปรียบ เทียบค่าเฉ ล่ียรายคู่โดยใช้  LSD (Least Significant Difference) และวิ เคราะห์
ความสัมพนัธ์โดยใชค้่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน 
  ผลการศึกษาพบว่า  ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 26-31 ปี มี
การศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือต ่ากวา่  อาชีพพนกังานบริษทั/เอกชน ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหว่าง 
30,001-40,000 บาท งบประมาณท่ีก าหนดไว ้20,001-30,000 บาท  มีระยะเวลาในการเตรียมงานล่วงหน้า   
3-6 เดือน  สินคา้และบริการท่ีเลือกใช้มากท่ีสุด คือ ชุดแต่งงาน ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด
โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคัญด้านบุคลากรมากท่ีสุด ความส าคัญต่อกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการโดยภาพรวมในระดบัมากท่ีสุด โดยให้ความส าคญัในขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใช้
บริการมากท่ีสุด  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ จ าแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคลพบว่า เพศ อายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้
บริการท่ีต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทาง
การตลาดและกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
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ABSTRACT1 
  The purpose of this study was to examine the marketing mix affecting consumer 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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บทน า 
  วถีิชีวิตของคนไทยมีความเก่ียวขอ้งกบัวฒันธรรมและประเพณีมากมาย และคร้ังหน่ึงในชีวติจะตอ้ง
เก่ียวขอ้งกบัประเพณีแต่งงานอยา่งแน่นอน ส าหรับการจดังานแต่งงานคู่สมรสหลายคู่มกัคาดหวงัวา่จะตอ้ง
จดังานให้ดีท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได ้ซ่ึงประเพณีแต่งงานของไทยแต่เดิมนั้นใชเ้วลาจดัเตรียมงานนานหลายเดือน 
ตามแต่วา่เจา้ภาพตอ้งการให้งานใหญ่โตหรูหราเพียงใด ส่วนใหญ่ก าหนดจดังาน 3 วนั วนัแรกเรียกวา่วนัสุก
ดิบ โดยมีญาติมิตรของแต่ละฝ่ายมาช่วยงาน ท าอาหารเล้ียงแขกท่ีมาร่วมงาน วนัท่ีสองจะเป็นวนัท่ีมีการแห่
ขนัหมาก ฝ่ายเจา้สาวตอ้งเตรียมหมากพลูเพื่อเชิญขนัหมาก จดัเตรียมคนลา้งเทา้เจา้บ่าว เม่ือถึงเวลารดน ้าสังข์
จะมีการมอบของช าร่วย เสร็จแลว้จะมีการเล้ียงฉลอง ก่อนจะถึงฤกษ์ส่งตวัเจา้บ่าวเจา้สาวเขา้เรือนหอจะมี
ผูใ้หญ่มาปูท่ีนอน กล่าวค าอวยพร เช้ารุ่งข้ึนก็ให้คู่บ่าวสาวท าบุญตกับาตร ตอนเยน็มีการเล้ียงฉลองกนัอีก
รอบหน่ึงและส่งคืนส่ิงของเคร่ืองใช้ท่ีหยิบยืมมากจากท่ีต่างๆ (ขนิษฐา จิตชินะกุล, 2550) จะเห็นไดว้่าการ
แต่งงานในสมยัก่อนมีความยุง่ยากในหลายเร่ือง  
  แต่เม่ือยคุสมยัเปล่ียนไป  ประกอบกบัการไดรั้บวฒันธรรมจากตะวนัตกเขา้มา  ประเพณีแต่งงานท่ี 
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เคยจดัหลายวนัก็ลดลงเหลือวนัเดียวเพื่อปรับเปล่ียนแนวปฏิบติัให้สอดคลอ้งกบัวิถีการด าเนินชีวิตท่ีข้ึนอยู่
กบัสภาวะเศรษฐกิจและรายไดเ้ป็นหลกั  การแยกมาอยูเ่ป็นครอบครัวเด่ียวมากข้ึน ขาดปฏิสัมพนัธ์ท่ีแน่น  
แฟ้นในครอบครัว ท าให้หลายขั้นตอนในประเพณีแต่งงานถูกรวบรัดตดัทอน แต่คู่สมรสยงัคงตอ้งมีการ
จดัเตรียมงานทุกอย่าง คู่สมรสบางคู่อาจจะวุ่นวายเตรียมงานด้วยตวัเอง แต่บางคู่ก็หันมาใช้บริการธุรกิจ      
เวดด้ิงสตูดิโอ เพื่อลดความยุง่ยากและลดระยะเวลาในการจดัเตรียม 
   การเปล่ียนแปลงดงักล่าวเกิดข้ึนอยา่งชดัเจนในปี 2537 โดยการลงทุนดา้นธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอจาก
ประเทศไต้หวนั (ธุรกิจแต่งงาน, 2542  อา้งถึงใน ปานธิดา ศรีค าหอม, 2557)  รูปแบบการให้บริการไม่
เพียงแต่ในดา้นการถ่ายภาพเท่านั้น ยงัครอบคลุมไปถึงการให้บริการเก่ียวขอ้งกบัพิธีแต่งงานทุกอยา่ง ไม่วา่
จะเป็น ชุดแต่งงาน การแต่งหนา้ ท าผม ของช าร่วย การ์ดแต่งงาน แหวนแต่งงาน การถ่ายวีดีโอในงาน หรือ
แมก้ระทัง่บริการจดัจองสถานท่ีเพื่อจดังาน และด าเนินการจดัขั้นตอนพิธีกรรมต่างๆ  
   ในปัจจุบนัตลาดสินคา้และบริการด้านเวดด้ิงสตูดิโอของไทย มีมูลค่ารวมสูงถึง 30,000 ล้านบาท  
ต่อปี ซ่ึงถือวา่เป็นตลาดท่ีค่อนขา้งใหญ่และมีการแข่งขนัท่ีค่อนขา้งสูงเม่ือเทียบกบัภาวะเศรษฐกิจในขณะน้ี 
จากสถิติการจดทะเบียนสมรสพบวา่ จ  านวนคู่รักท่ีมาจดทะเบียนสมรสมีกวา่ 400,000 คู่ต่อปีนั้นเป็นกลุ่มท่ีมี
การจดังานแต่งงานพร้อมมีการใช้บริการเวดด้ิงสตูดิโอ ราว 150,000 คู่ต่อปี (สยามธุรกิจออนไลน์, 2555) 
ถึงแมคู้่แต่งงานจะใช้งบประมาณในการแต่งงานลดลงจากภาวะเศรษฐกิจท่ีไม่ดี จากเดิมท่ีคู่บ่าวสาวนิยม
จดัการส่วนประกอบต่างๆ ดว้ยตนเอง ก็หนัมาใชบ้ริการเวดด้ิงสตูดิโอมากข้ึน เน่ืองจากราคาแพคเกจท่ีคุม้ค่า
และบริการท่ีครบวงจร ตอบโจทย ์คู่ววิาห์เพียงแค่ก าหนดรูปแบบ และรายละเอียดของงานเพื่อสะทอ้นความ
เป็นตวัของตวัเอง จากนั้นจะเป็นหนา้ท่ีของผูรั้บจดังานท่ีจะด าเนินงานจนเสร็จ จากฐานงบประมาณท่ีลูกคา้
ก าหนดไว ้ท าให้รูปแบบการแข่งขันท่ีเกิดข้ึนจะเน้นในด้านของราคา คุณภาพการให้บริการ การจัด
โปรโมชัน่ลดราคาหรือแถมพิเศษเป็นส่ิงจูงใจ นอกจากน้ีดา้นการจดัตกแต่งสถานท่ี ท าเลท่ีตั้งและบุคลากร         
ผูใ้หบ้ริการก็เป็นส่ิงส าคญัส าหรับธุรกิจน้ี 
  อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ถือไดว้า่เป็นเมืองศูนยก์ลางทางเศรษฐกิจ การคา้ และการคมนาคมท่ี
ใหญ่ท่ีสุดในภาคใต ้มีการลงทุนในธุรกิจต่างๆ  เวดด้ิงสตูดิโอเป็นหน่ึงในธุรกิจท่ีมีการลงทุนจ านวนมาก 
ยกตวัอย่างบริเวณจุติอนุสรณ์ ซ่ึงเป็นแหล่งท่ีตั้งร้านเวดด้ิงสตูดิโอกว่า 20 ร้าน และมีร้านอีกจ านวนมาก
กระจายทุกมุมเมือง เน่ืองจากมีคู่แข่งขนัมากข้ึนทั้งจากร้านท่ีเพิ่งเปิดใหม่และร้านดั้งเดิมท่ีตอ้งปรับตวัตาม
สถานการณ์ตลาด เศรษฐกิจ สังคมเพื่อความอยูร่อดของร้าน การท าการตลาดยอ่มมีความยากข้ึนตามไปดว้ย 
จากภาวะการแข่งขนัในตลาดท่ีมีมากข้ึน ไดมี้การน า  กลยุทธ์ทางการตลาดมาช่วยในการด าเนินธุรกิจ จาก
แนวโน้มดงักล่าว ความน่าสนใจอยูต่รงท่ีจะท าอยา่งไรให้ลูกคา้ตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ
ของเรา ดังนั้ นผูศึ้กษาจึงมีความต้องการท่ีจะศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาด เน่ืองจากการก าหนด
ความส าคญัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของร้านเวดด้ิงสตูดิโอเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
เลือกใช้บริการ การศึกษาถึงกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเข้าใช้บริการ เพื่อน าผลท่ีไดไ้ปเป็น
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แนวทางในการวางแผนธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอในอนาคต และเพื่อเป็นขอ้มูลแก่ผูป้ระกอบธุรกิจไปประยุกตใ์ช้
ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดและรูปแบบการน าเสนองานใหเ้ขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
วตัถุประสงค์ 
  1. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภค  
  2. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภค 
  3. เพื่อศึกษาความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภค 
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
  4. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภค 
    
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
   1. ทราบถึงส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภค 
 2. ทราบถึงกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภค 
   3. ทราบถึงความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภค 
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
  4. ทราบถึงความสัมพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภค 
  5. เพื่อให้ผูป้ระกอบธุรกิจเก่ียวกบัเวดด้ิงสตูดิโอในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา น าไปใช้ในการ
ปรับปรุงและพฒันาสินคา้และบริการ เพื่อการเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 
ทบทวนวรรณกรรม และการพฒันาสมมติฐาน 
 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
  ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงองค์กรใช้ร่วมกนัเพื่อสนอง
ความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย  (Philip Kotler, อา้งถึงในศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541)  ประกอบดว้ย 
 1. สินคา้และบริการ หมายถึง ส่ิงท่ีสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้คือส่ิงท่ีผูข้าย
ตอ้งมอบให้ลูกคา้ และลูกคา้ไดรั้บผลประโยชน์และคุณของสินคา้และบริการนั้นๆ โดยส่ิงท่ีเสนอขายโดย
ธุรกิจ เพื่อสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้ให้พึงพอใจ สินคา้และบริการจึงประกอบด้วย สินคา้ บริการ 
ความคิด สถานท่ีองคก์รหรือบุคคล โดยตอ้งมีอรรถประโยชน์ มีมูลค่าในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้
สินคา้และบริการสามารถขายได ้
  2. ราคา หมายถึงมูลค่าสินค้าและบริการในรูปตวัเงิน ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า โดยลูกค้าจะ
เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า กบัราคาของสินคา้และบริการนั้น ถา้มูลค่าสูงกวา่ราคาเขาก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น
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ก าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าซ่ึงเป็นส่ิงก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการใน
รูปของเงินตรา ซ่ึงเป็นส่วนท่ีเก่ียวกบัวธีิการก าหนดราคาตามนโยบายและกลยทุธ์ต่าง ๆ  
 3. การจดัจ าหน่าย หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อ
เคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดท่ีส าคญัซ่ึงน าส่งสินคา้และบริการออกสู่ตลาดเป้าหมาย  
 4. การส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ 
  5. บุคลากรหรือพนักงาน หมายถึง บุคคลท่ีท าหน้าท่ีรับผิดชอบในการติดต่อแสวงหาลูกคา้ การ
เสนอขาย เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตั้งใจและตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็นผูท่ี้มีส่วนร่วมในการบริการลูกค้า 
ไดแ้ก่ พนกังานผูใ้ห้บริการ ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึง
พอใจใหก้บัลูกคา้ไดเ้หนือคู่แข่งขนั  
  6. กระบวนการให้บริการ หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานท่ีปฏิบติัใน
ดา้นการบริการท่ีน าเสนอกบัลูกคา้ เพื่อส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว ท าใหลู้กคา้เกิด
ความประทบัใจ  
   7. ลกัษณะทางกายภาพ เป็นการสร้างและน าเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรมเพื่อเป็นสัญลกัษณ์แทนการ
บริการท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้และเป็นการสร้างความมัน่ใจให้ลูกคา้ดว้ย หรืออาจกล่าวไดว้า่เป็นการสร้าง
คุณภาพโดยรวม เช่น การจดัสถานท่ีแสดงสินคา้อยา่งสวยงาม มีรูปแบบการด าเนินงานท่ีดึงดูดลูกคา้ให้มา
เขา้ร่วม มีส่ิงอ านวยความสะดวกและเคร่ืองมืออุปกรณ์ แสง สี เสียงครบถว้น เป็นตน้  
  แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจ 
  กระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ ของผูบ้ริโภคจะผา่นกระบวนการทั้งหมด 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
  1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ ความตอ้งการจะเกิดข้ึนจากการรับรู้ถึงความแตกต่างระหวา่งสภาวะจริง
กบัสภาวะท่ีปรารถนาของบุคคลนั้นๆ และจากความแตกต่างของระหวา่งสภาวะจริงกบัสภาวะท่ีตอ้งการน้ี 
ท าใหเ้กิดความตระหนกัในความตอ้งการของตนเองข้ึน (ศิริเพญ็ เยีย่มจรรยา, 2555) 
 2. การแสวงหาข้อมูลและทางเลือก หมายถึง ความตั้งใจท่ีจะเก็บรวบรวมและสะสมข่าวสารท่ี
เก่ียวขอ้งในการแกปั้ญหาให้กบัความตอ้งการ ความจ าเป็นหรือความปรารถนาท่ีผูบ้ริโภครับรู้หรือนึกเห็น
ภาพ (อดุลยแ์ละดลยา, 2550) ระดบัการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกจะข้ึนอยูก่บัความเก่ียวพนัในตวัสินคา้ 
ซ่ึงหากมีระดบัความเก่ียวพนันอ้ยระดบัการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกจะต ่า แต่หากมีระดบัความเก่ียวพนั
มาก ระดบัการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกจะมากข้ึนดว้ย (วทิวสั รุ่งเรืองผล, 2553) 
  3. การประเมินทางเลือก เป็นกระบวนการท่ีมีความสัมพนัธ์อย่างขาดกนัไม่ได้กบักระบวนการ
แสวงหาขอ้มูลและทางเลือก เน่ืองจากขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคไดเ้สาะหานั้น จะถูกเก็บไวใ้นความจ า เพื่อน ามาใช้
ในกระบวนการน้ี นอกจากน้ีกระบวนการประเมินทางเลือกช้ีให้เห็นวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อลกัษณะ
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สินคา้และบริการ นัน่หมายความวา่ พฤติกรรมการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นขั้นตอนท่ีส าคญั
มากต่อนกัการตลาด และมีผลต่อการปรับส่วนประสมทางการตลาดขององคก์ร 
  4. การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ หมายถึง กระบวนการเลือกส่ิงท่ีน่าจะน าไปสู่เป้าหมายตามท่ีไดต้ั้งไว ้
โดยเป็นการเลือกจากทางเลือกหลายๆ ทาง เม่ือผูบ้ริโภคประเมินทางเลือกแล้วหรือสรุปตราสินค้าและ
รูปแบบของสินคา้ท่ีตอ้งการแลว้ จะเขา้สู่การตดัสินใจเขา้ใช้บริการ โดยผูบ้ริโภคจะมีการเจรจาต่อรองกบั
ผูข้าย ซ่ึงอาจท าใหมี้การเปล่ียนแปลงการตดัสินใจได ้หากไดรั้บขอ้มูลหรือขอ้เสนอเพิ่มเติม  
   5. พฤติกรรมหลังการซ้ือเป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคจะประเมินผลหลังจาการท่ีมีการซ้ือสินค้า ซ่ึง
ผูบ้ริโภคจะเกิดความพอใจหรือไม่พอใจ และจะก่อพฤติกรรมหลังการซ้ือสินค้า ถ้าสินค้าแย่กว่าความ
คาดหมายผูบ้ริโภคก็จะผิดหวงั ถ้าตรงกับความคาดหมายผูบ้ริโภคก็จะพอใจ ถ้าดีเกินความคาดหมาย
ผูบ้ริโภคจะปล้ืมปิติยนิดีมาก ผูบ้ริโภคอิงความคาดมายไวก้บัข่าวสารท่ีไดรั้บ (ชูศกัด์ิ ห่านมณี, 2554) 
  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
  มีการศึกษาหลายงานท่ีศึกษาเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจ 
เช่น ไข่มุก ศิริรักษ ์(2554) ศึกษา การใชปั้จจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีปรึกษา
การจดังานแต่งงาน ในเขตบางกอกนอ้ย กรุงเทพมหานคร โดยศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
และเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีปรึกษาการจดังาน จ าแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ ผลการทดสอบสมมติฐานกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
และอาชีพท่ีต่างกันใช้ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีปรึกษาการจดังาน
แต่งงานแตกต่างกนั ยงัมีการศึกษาของ พรสุดา ปานเกษม (2557) ศึกษา ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้ศูนย์บริการยางรถยนต์  กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากัดสุชาดาการยาง มี
วตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้ศูนยบ์ริการยาง
รถยนต์การทดสอบสมมุติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ การศึกษา อาชีพ สถานภาพรายได้ท่ี
แตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีแตกต่างกนั เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์พบว่า ขอ้มูล
ปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อาชีพ รายได ้มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการดา้นการ
เลือกใชบ้ริการ และปัจจยัทางการตลาดธุรกิจบริการมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ศูนยบ์ริการยางรถยนต์ นอกจากน้ียงัมีการศึกษาของ เอมมิกา ก าจาย (2556) ศึกษา ปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกอาหารเสริมสุขภาพของคนท่ีมีอายุระหว่าง 48-66 ปี ในเขต
กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อกระบวนการ
ตดัสินใจเขา้ใช้บริการ  พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจเขา้ใช้
บริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติมีเพียง 3 ปัจจยั คือ การส่งเสริมการตลาด สินคา้และบริการ และราคา ซ่ึงการ
ส่งเสริมการตลาดสามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ ไดม้ากท่ีสุด  
  การพฒันาสมมติฐาน 
  จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง พบวา่ ผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการตดัสินใจผา่น 
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ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจ 7 ดา้น  (Philip Kotler อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541) 
ซ่ึงเป็นปัจจยัหลกัท่ีควบคุมไดท่ี้กระตุน้ให้เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการของผูซ้ื้อหรือเพื่อสนอง
ความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย จึงเป็นท่ีมาของการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 
วธีิด าเนินการวจัิย 
  กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการศึกษา 
  กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษา ไดแ้ก่ ตวัแทนของผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอ ท่ีตั้งอยูใ่น
พื้นท่ีอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ านวนทั้งส้ิน 385 คน ซ่ึงไดม้าจากวิธีประมาณค่าสัดส่วนประชากร 
ค านวณจากสูตรท่ีไม่รู้จ  านวนประชากร ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95% (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553)  และใช้
วธีิสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจงหรือตามจุดมุ่งหมาย (Purposive Sampling) 
  เคร่ืองมือในการศึกษา 
 ผูศึ้กษาใชแ้บบสอบถามออกเป็นเคร่ืองมือวจิยั แบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้เฉล่ียรวมของตนและคู่
สมรส งบประมาณท่ีใช้ ระยะเวลาในการเตรียมงาน และสินคา้และบริการท่ีเลือกใช้  เป็นลักษณะแบบ
ส ารวจรายการ (Check Lists) และมีค าตอบหลายตวัเลือก (multiple choice)  
  ส่วนท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเวดด้ิง
สตูดิโอของผูบ้ริโภค เป็นการประเมินค่าอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด 7 ดา้นต่อการกระบวนการ
ตดัสินใจในด้านสินค้าและบริการ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด บุคลากร
กระบวนการให้บริการและลกัษณะทางกายภาพ มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Closed Questions) มาตรวดั
จ าแนกระดบั (Rating Scale) 5 ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยท่ีสุด ก าหนดค่าคะแนน
เป็น 5, 4, 3, 2 และ 1 ตามล าดบั มีค่าความเช่ือมัน่ (Cronbach’s Alpha Coefficient) เท่ากบั 0.862 
  ส่วนท่ี 3 กระบวนการตดัสินใจในการเขา้ใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เป็นการประเมินค่าการตดัสินใจโดยอา้งอิงจาก กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 5 
ขั้นตอน คือ  การรับรู้ถึงความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ
เขา้ใช้บริการ  และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด มาตรวดัจ าแนกระดบั 5 ระดบั คือ 
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยท่ีสุด ก าหนดค่าคะแนนเป็น 5, 4, 3, 2 และ 1 ตามล าดบั มีค่าความ
เช่ือมัน่  เท่ากบั 0.854 
  ส่วนท่ี 4  ความคิดเห็น และขอ้เสนอแนะท่ีมีต่อธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอ ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา เป็นลกัษณะของค าถามปลายเปิดท่ีสอบถามความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะท่ีมีต่อธุรกิจเวดด้ิงสตูดิโอ 
  การวเิคราะห์ข้อมูล และวธีิการทางสถิติต่างๆ ทีใ่ช้ 
  1. ปัจจยัส่วนบุคคล วเิคราะห์โดยใชส้ถิติแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ียและร้อยละในการอธิบาย 
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  2. ส่วนประสมทางการตลาด และกระบวนการตดัสินใจ วิเคราะห์โดยใช้สถิติค่าเฉล่ียและค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  เพื่อแสดงลกัษณะการกระจายของขอ้มูล 
  3. วิเคราะห์ความแตกต่างของส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ใช้นยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 โดยใชค้่า t-test และ F-test และหาค่าเฉล่ียแบบรายคู่โดยวธีิ LSD 
  4. วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้
บริการของผูบ้ริโภค โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson Correlation) 
 
ผลการศึกษา 
  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ใช้บริการ 
  ผูบ้ริโภคส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 26-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนกังาน
บริษทั/เอกชน ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนรวมกนัของผูใ้ช้บริการและคู่สมรสระหว่าง 30,001-40,000 บาท 
งบประมาณท่ีก าหนดไว ้20,001-30,000 บาท มีระยะเวลาในการเตรียมงานล่วงหน้า 3-6 เดือน และสินคา้
และบริการท่ีเลือกใช ้คือ ชุดแต่งงาน  
  การวเิคราะห์ข้อมูลการให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาด 
  ปัจจยัทางการตลาดในภาพรวมมีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้น 
ท่ีมีระดับความส าคญัมากท่ีสุด คือ ด้านบุคคลากร ในเร่ืองพนักงานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี ยิ้มแยม้แจ่มใส 
รองลงมา คือ ดา้นกระบวนการให้บริการ ในเร่ืองมีความรวดเร็วในการให้บริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ในเร่ืองมีเคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัครบวงจร ดา้นสินคา้และบริการ ในเร่ืองชุดแต่งงานมีความทนัสมยั 
เป็นชุดใหม่ หรืออยูใ่นสภาพดี  
  การวเิคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ   
  กระบวนการตดัสินใจในภาพรวมนั้นมีระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาราย
ขั้นตอน พบว่า ขั้นตอนท่ีมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุดคือ ขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใช้บริการ ในเร่ืองท่าน
ตดัสินใจเลือกใช้บริการเพราะคาดว่าจะได้รับความคุม้ค่าจากสินคา้และบริการ ขั้นตอนการรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ ในเร่ืองท่านตอ้งการใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอท่ีมีรูปแบบงานตรงตามชอบของท่าน ขั้นตอน
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ในเร่ืองท่านพอใจในคุณภาพของสินคา้และบริการท่ีท่านไดรั้บ  
  การวิเคราะห์เปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการของกลุ่มตัวอย่าจ าแนกตามข้อมูล
ปัจจัยส่วนบุคคล    
   ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพ ท่ีแตกต่างกนัมีกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการท่ีแตกต่างกนั เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์รายด้านพบว่า เพศท่ีต่างกันมีการรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก และการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการท่ีต่างกนั อายุท่ีต่างกนัมีการรับรู้ถึง
ความต้องการ การแสวงหาข้อมูลและทางเลือก การประเมินทางเลือก และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือท่ี
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ต่างกนั ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัมีการรับรู้ถึงความตอ้งการ และการตดัสินใจเขา้ใช้บริการท่ีต่างกนั และ
อาชีพท่ีต่างกนัมีการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือท่ีต่างกนั 
  การวิเคราะห์ข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการของผู้บริโภค  
  ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการตดัสินใจเลือก ใช้บริการของ
ผูบ้ริโภคในภาพรวมนั้นมีความสัมพนัธ์อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ดา้นท่ีมีความสัมพนัธ์ใน
ระดบัมาก คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นสินคา้และบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ดา้นท่ีมีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลางคือ ดา้นราคาและ ดา้น
บุคลากร 
  พิจารณากระบวนการตดัสินใจรายขั้นตอน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบั
กระบวนการตดัสินใจในทุกขั้นตอน โดยขั้นตอนท่ีมีความสัมพนัธ์ในระดบัมากคือ การแสวงหาขอ้มูลและ
ทางเลือก การประเมินทางเลือก การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ ขั้นตอนท่ีมีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง คือ 
การรับรู้ถึงความตอ้งการ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ โดยท่ีดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์
สูงสุดในขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ การแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ดา้น
ราคามีความสัมพนัธ์สูงสุดในขั้นตอนการประเมินทางเลือก และดา้นสินคา้และบริการมีความสัมพนัธ์สูงสุด
ในขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการ ตามล าดบั 
 
บทสรุป วจิารณ์ และข้อเสนอแนะ 
   ส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านเวดดิง้สตูดิโอ 
  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ด้านบุคลากร โดยให้
ความส าคญัในเร่ืองพนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใส ซ่ึงสอดคลอ้งกบั  จิราวรรณ วงษร์าช (2551) 
พบว่า ผูบ้ริโภคตอ้งการพนักงานท่ีมีอธัยาศยัท่ีดีในการบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ  โดยให้ความ 
ส าคญัเร่ืองมีความรวดเร็วในการให้บริการ ซ่ึงสอดคล้องกบั จิราวรรณ วงษ์ราช (2551) พบว่าผูบ้ริโภค 
ตอ้งการบริการท่ีรวดเร็ว ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยให้ความส าคญั เร่ืองเคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีทนัสมยั
ครบวงจร มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั อารยา ปัญญานุวฒัน์  (2552) พบวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการผูรั้บการจดังานท่ี
มีเคร่ืองมือ อุปกรณ์ในการให้บริการท่ีทันสมัย ครบวงจร  ด้านสินค้าและบริการ พบว่า ผู ้บริโภคให้
ความส าคญัในเร่ืองชุดแต่งงานมีความทนัสมยั เป็นชุดใหม่ หรืออยูใ่นสภาพดี มากท่ีสุด มีความสวยงามของ
ภาพถ่าย และความครบถ้วนของสินค้าและบริการ ซ่ึงสอดคล้องกับ จิราวรรณ วงษ์ราช (2551) พบว่า
ผูบ้ริโภคตอ้งการใหมี้สินคา้และบริการท่ีครบครันและสมบูรณ์ไวค้อยบริการ 
   กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านเวดดิง้สตูดิโอของผู้บริโภค  
  กระบวนการตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด คือ ขั้นตอนการตดัสินใจเข้าใช้
บริการโดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเพราะคาดวา่จะไดรั้บความคุม้คา้จาก
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สินคา้และบริการ สอดคลอ้งกบั พรสุดา ปานเกษม (2557) พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ืองสินคา้และ
บริการตรงต่อความตอ้งการ เร่ืองราคามีความเหมาะสมถูกกวา่ท่ีอ่ืน และสอดคลอ้งกบัค ากล่าวของ Kotler, 
P.& Keller, K.L. (2009 อ้างถึงใน เอมิกา ก าจาย, 2556) ท่ีว่า ผูต้ดัสินใจอาจต้องเผชิญกับความเส่ียงด้าน 
Financial risk เม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่ายไป  
  รองลงมาคือ ขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการ โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองท่านตอ้งการใช้
บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอท่ีมีรูปแบบงานตรงตามความชอบของท่าน สอดคลอ้งกบัค ากล่าวของ ศิริเพญ็ เยีย่ม
จรรยา (2555) ท่ีวา่ การรับรู้ความตอ้งการหรือปัญหาเป็นผลมาจากการท่ีผูบ้ริโภคเล็งเห็นถึงความแตกต่าง
ระหว่างสภาวะปรารถนากบัสภาวะท่ีเป็นจริง โดยความต้องการหรือปัญหานั้นเกิดข้ึนจากความจ าเป็น 
สอดคลอ้งกบั จิราภรณ์ เบ็ญจธรรมรักษา (2554) พบวา่ ผูบ้ริโภคตอ้งการน ้าพริกแกงท่ีเหมาะสมกบัอาหารท่ี
อยากรับประทาน 
  ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองท่านพอใจในคุณภาพของสินคา้
และบริการท่ีท่านได้รับ และจะแนะน าผูอ่ื้นให้มาใช้บริการจากทางร้าน ซ่ึงสอดคล้องกบั จิราภรณ์ เบ็ญ
จธรรมรักษา (2554) พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีความพอใจท่ีจะกลบัมาซ้ือซ ้ าอีกคร้ัง มีการแนะน าบอกต่อผูอ่ื้นหลงั
การซ้ือน ้ าพริกแกง และสอดคลอ้งกบั พรสุดา ปานเกษม (2557) พบวา่ผูบ้ริโภคจะบอกต่อหรือแนะน าผูอ่ื้น
มาใชบ้ริการเม่ือมีโอกาส หลงัเขา้รับบริการท่ีท าใหมี้ความพึงพอใจ 
   ความแตกต่างของกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริการร้านเวดดิง้สตูดิโอของผู้บริโภค 
  ผลศึกษาความแตกต่าง พบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอ ของผูบ้ริโภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา แตกต่าง
กัน ซ่ึงสอดคล้องกับ พรสุดา ปานเกษม (2557) พบว่า เพศ การศึกษา อาชีพ ท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจใช้บริการแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบั บุญญรัตน์ กุศลส่ง (2554) พบวา่ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการแตกต่างกนั  
 ความสัมพันธ์ของส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน   
เวดดิง้สตูดิโอของผู้บริโภค 
  ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้นมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจใช้บริการ ระดบัของ
ความสัมพนัธ์ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงขดัแยง้กบั เอมมิกา ก าจาย (2556) พบว่า ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ และขดัแยง้กบัจิราภรณ์ เบ็ญจธรรมรักษา (2554) พบว่า ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคลากรไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ 
  เม่ือพิจารณารายขั้นตอน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อกระบวนการกระบวนการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการขั้นตอนการแสวงหาข้อมูลและทางเลือกอยู่ในระดับมาก โดยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นสินคา้และบริการ ส่งผลต่อขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกมากท่ีสุด  สอดคลอ้งกบัค า
กล่าวของ วิทวสั รุ่งเรืองผล (2553) ท่ีว่า ระดบัการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกและทางเลือกจะข้ึนอยู่กบั
ความเก่ียวพนัในตวัสินคา้ ซ่ึงหากมีระดบัความเก่ียวพนัน้อย ระดบัการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกและ
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ทางเลือกจะต ่า แต่หากมีระดบัความเก่ียวพนัมาก ระดบัการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกจะมากข้ึนดว้ย  ซ่ึง
บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอมีระดบัความเก่ียวพนัมาก และสอดคล้องกบั พรสุดา ปานเกษม (2557) พบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก  
 ขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใช้บริการอยูใ่นระดบัมาก โดยส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ส่งผลต่อขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใช้บริการมากท่ีสุด  สอดคลอ้งกบั เอมมิกา ก าจาย (2556) พบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมสุขภาพอย่างมีนัยส าคญั และ
สอดคลอ้งกบัจิราภรณ์ เบ็ญจธรรมรักษา (2554) พบวา่ส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ
ส่งผลต่อขั้นตอนการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 
  ขั้นตอนการประเมินทางเลือกอยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นราคาส่งผลต่อขั้นตอนการประเมินทางเลือก
มากท่ีสุด สอดคลอ้งกบัค ากล่าวของ อดุลย ์และดลยา (2550) ท่ีวา่ ผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการประเมินขอ้มูล
เพื่อตดัสินใจหลายกระบวนการโดยประเมินจากการเปรียบเทียบขอ้ดี ขอ้เสีย ราคา ความจ าเป็นและทศันคติ
ส่วนตวัของผูบ้ริโภค  และสอดคลอ้งกบั จิราภรณ์ เบ็ญจธรรมรักษา (2554) พบวา่ส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคาส่งผลต่อขั้นตอนการประเมินทางเลือก 
  ขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยดา้นสินคา้และบริการส่งผลต่อขั้นตอน
การรับรู้ความตอ้งการมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบั เอมมิกา ก าจาย (2556) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
มีอิทธิพลต่อการรับรู้ถึงความตอ้งการซ้ืออาหารเสริมสุขภาพอย่างมีนัยส าคญั และด้านสินคา้และบริการ
สามารถพยากรณ์การรับรู้ถึงความตอ้งการไดม้ากท่ีสุด 
  ขั้นตอนการพฤติกรรมหลงัการซ้ืออยู่ในระดบัปานกลาง โดยด้านลกัษณะทางกายภาพส่งผลต่อ
ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบั สกุลไทย ป้อมมะรัง (2556) พบวา่ ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการประเมินผลหลงัการให้บริการ แต่ขดัแยง้
กบั พรสุดา ปานเกษม (2557) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการไม่มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
  ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการนั้นจะเป็นเพศหญิงซ่ึงเป็นเพศท่ีมีอิทธิพลใน
การตดัสินใจท่ีมากกวา่ มีกระบวนการตดัสินใจในการบริโภคท่ีอยูบ่นพื้นฐานของความคุม้ค่าของการจ่าย มี
อายุอยูใ่นวยัท่ีเหมาะสมในการแต่งงาน ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั/เอกชน ซ่ึงเป็นอาชีพท่ีมีโอกาสใน
การพบปะพูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็นกัน ดังนั้ นการวางแผนทางการตลาดควรให้ความส าคัญกับ
ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี โดยตอ้งท าใหผู้ใ้ชบ้ริการรู้สึกถึงความคุม้ค่าในการไดรั้บบริการ น าเสนอรูปแบบของสินคา้
และบริการท่ีหลากหลายเพื่อตอบสนองความตอ้งการ และในการให้บริการจ าเป็นตอ้งให้ผูใ้ชบ้ริการไดรั้บ
การบริการท่ีดีและรวดเร็ว เพื่อใหมี้ผลตอบรับในทางท่ีดีกลบัมา 
 ด้านส่วนประสมทางการตลาดส าหรับร้านเวดด้ิงสตูดิโอ จากการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคต้องการ
พนกังานท่ีมีอธัยาศยัดี ยิม้แยม้แจ่มใส พนกังานผูใ้ห้บริการควรมีความเอาใจใส่ต่อความตอ้งการของลูกคา้ มี
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ความรู้ความสามารถในการให้ค  าแนะน า เป็นประโยชน์ส าหรับการตดัสินใจใชบ้ริการ อีกทั้งหากทางร้านมี
อุปกรณ์ในการบริการท่ีทนัสมยั ก็สามารถอ านวยความสะดวกในการท างาน พร้อมให้บริการแก่ลูกค้า 
เพื่อให้ผูใ้ช้บริการไดรั้บบริการท่ีรวดเร็ว ตรงตามเวลาท่ีก าหนด สินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคใช้บริการมาก
ท่ีสุด คือ ชุดแต่งงาน ดงันั้น ร้านเวดด้ิงสตูดิโอควรมีการดูแลรักษาชุดอยา่งดี ให้ดูใหม่อยูเ่สมอ และหากชุด
เร่ิมลา้สมยั ควรมีการเพิ่มชุดใหม่ๆ เพื่อรองรับรสนิยมท่ีเปล่ียนแปลงไปตามเวลา รองลงมาเป็นการถ่ายภาพ
ก่อนแต่งงาน ซ่ึงเป็นภาพท่ีบ่าว-สาว จะน าไปใชแ้สดงในวนังานแต่งงาน หากผูใ้ห้บริการสามารถถ่ายภาพ
ออกมาให้ตรงกบัความชอบของลูกคา้ และผูม้าร่วมงานท่ีไดเ้ห็นรูปภาพแลว้ อาจมีโอกาสในการไดรั้บงาน
อ่ืนเขา้มา ดงันั้นจึงควรใส่ใจทุกรายละเอียดในการท างาน และบริการแต่งหนา้-ท าผม ช่างแต่งหนา้ควรมีการ
พฒันาฝีมือในการแต่งหน้า-ท าผมอยูเ่สมอ มีการติดตามแฟชัน่ใหม่ๆ เสมอ ควรมีการขายสินคา้และบริการ
ในราคาท่ีเหมาะสม ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความคุม้ค่าของเงินท่ีจ่ายไปกบัสินคา้และบริการท่ีไดรั้บกลบัมา 
ควรมีการลดราคาหรือจดัโปรโมชัน่ในช่วงเทศการต่างๆ และท่ีส าคญัควรมีช่องทางในการติดต่องานกบั
ผูบ้ริโภคท่ีสะดวก เช่น ทาง Line , Facebook Fan Page เป็นตน้ 
 ร้านเวดด้ิงสตูดิโอ ควรมีการพฒันาดา้นสินคา้และบริการให้มีความครบถว้นหลากหลาย เพื่อรองรับ
การรับรู้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีการควบคุมดา้นราคาให้เหมาะสมเพื่อเป็นส่วนหน่ึงในการตดัสินใจ
ประเมินทางเลือก และดา้นเคร่ืองมือ อุปกรณ์ท่ีทนัสมยั การสร้างช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ท่ีดีของร้าน การ
ตกแต่งร้านท่ีสวยงามมีเอกลกัษณ์ เพื่อให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจใช้บริการร้านเวดด้ิงสตูดิโอของเรา ควรมีการ
อบรมพนักงานเพื่อท่ีจะสามารถให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการท่ีทางร้านมีอย่างครบถว้นแก่ผูบ้ริโภค 
พร้อมไปกับการให้ข้อมูลเก่ียวกับวิธีการเลือกสินค้าและบริการท่ีเหมาะสมกับลักษณะบุคลิกภาพของ
ผูบ้ริโภคท่ีเลือกใช้บริการ เพื่อเป็นการตอบสนองกระบวนการตดัสินใจในขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลและ
ทางเลือก และเพื่อผูบ้ริโภคจะไดน้ าขอ้มูลน้ีไปใชใ้นการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการต่อไป 
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