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บทคดัย่อ 

 
การศกึษาการตดัสนิใจซื้อแพคเกจงานแต่งงานกรณีศกึษา: รา้น VIVA GARDEN WEDDING เพื่อต้องการ

ศึกษาคุณลักษณะของแพคเกจงานแต่งงานที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจสูงที่สุด ด้วยวิธีการวิเคราะห์

องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) โดยการสมัภาษณ์เพื่อเกบ็ขอ้มูลเกี่ยวกบัความสนใจซื้อแพคเกจงานแต่งงาน 

จ านวน 5 คน แลว้น าไปสรา้งเครื่องมอืการวจิยั โดยเครื่องมอืทีใ่ชใ้นครัง้นี้ คอื แบบสอบถามทีเ่กีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปและ

ขอ้มูลคุณลกัษณะของการจดังานแต่งงาน 12 ชุด ท าการวจิยัด้วยแบบสอบถามผ่านระบบออนไลน์กบักลุ่มตวัอย่าง

ประชากร จ านวน 160 คน ผลการวจิยัสรุปไดว้่า คุณลกัษณะของแพคเกจงานแต่งงานที่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วาม

สนใจซื้อ คอืคุณลกัษณะดา้น ราคา เน่ืองจากมคี่า Importance Value สงูทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 36.80 ของกลุ่มตวัอย่าง 

และรปูแบบจ าลองแพคเกจทีด่ทีีสุ่ด ทีไ่ดจ้ากค่า Part-worth ทีสุ่ดทีสุ่ดคอื แพคเกจงานแต่งงานราคา 99,000 บาท มคี่า 

part-worth เท่ากบั 0.631 โปรโมชัน่ฟรหีอ้งพกับ่าว-สาวและญาต ิ3หอ้ง 2 คนื มคี่า part-worth เท่ากบั 0.202 พธิงีาน

เชา้สไตลไ์ทย มคี่า part-worth เท่ากบั 0.172 งานเลีย้งฉลองแบบ OUTDOOR มคี่า part-worth เท่ากบั 0.073 
 
ค าส าคญั: การตดัสนิใจซื้อแพคเกจงานแต่งงาน , เทคนิคการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม  
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ABSTRACT 

 

A study of The Wedding Package Purchase Decision with a case study of A VIVA GARDEN 
WEDDING Shop to study the characteristics of the wedding packages that were the highest interest among 
respondents. By using a conjoint analysis method, interviews were conducted to collect information about 
their interest in purchasing a wedding package for 5 people and then use their information to create            
a research tool. The instrument used in this time was a questionnaire based on general information and 
wedding attributes, 12 packages sets of questionnaires were conducted online with a population of          
160 people. The importance features of the wedding packages that respondents are interested in buying is 
the Price feature because it has the highest Importance Value, representing 36.80% of the sample. And     
the best package model which has the most part-worth is the package that include the priced at 99,000 baht 
with a part-worth equal to 0.631, free 3 rooms for 2 nights promotion for brides and relatives with                 
a part-worth equal to 0.202. A Thai-style morning ceremony has a part-worth of 0.172 and the outdoor feast 
has a part-worth of 0.073.  
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บทน า 
  การแต่งงานเป็นจุดเริม่ต้นของชวีติครอบครวัของมนุษย์ โดยเฉพาะการจดัพธิแีต่งงานนัน้ถือเป็นสิง่ส าคญั   
เพื่อเป็นการประกาศใหญ้าตมิติรและครอบครวัทราบและร่วมแสดงความยนิดกีบับ่าวสาว อกีทัง้ยงัเป็นความภูมใิจของ
บดิามารดาผูใ้หก้ าเนิด แต่ในปัจจุบนัสภาพสงัคมทีเ่ปลี่ยนไป ท าใหช้วีติความเป็นอยู่มคีวามเร่งรบีมากขึ้น ท าใหไ้ม่มี
เวลาในการเตรยีมตวัของคู่บ่าวสาว การจดัหาสถานทีจ่ดังาน การแจกการด์ การจดัหาของช าร่วย การจดัหาชุดแต่งงาน      
การถ่ายภาพงานพธิ ีและการจดังานฉลองมงคลสมรส นับเป็นขัน้ตอนที่ยุ่งยากพอสมควร จงึต้องมตีวักลางที่ผสาน
ระหว่างความตอ้งการของคู่บ่าวสาวในเรื่องของเวลาและความสมบูรณ์แบบในการจดัเตรยีมงาน จงึเป็นจุดก าเนิดทีท่ า
ให้เกิดธุรกิจ Wedding Planner หรอืธุรกิจบรกิารแต่งงานแบบครบวงจร ซึ่งสามารถแบ่งเบาภาระทัง้ด้านเวลาและ
ค่าใชจ้่ายของคู่บ่าวสาวไปไดม้ากส าหรบัการจดัพธิแีต่งงานในปัจจบุนันัน้ คู่บ่าวสาวจะนิยมเลอืกใชธุ้รกจิบรกิารแต่งงาน
แบบครบวงจรหรือเรียกตามสมัยนิยมว่าร้าน Wedding Planner โดยมีจุดประสงค์หลกัเพื่อให้ทางร้านดูแลจดัการ
เกีย่วกบังานแต่งงาน อ านวยความสะดวกในดา้นต่างๆ หรอืซื้อหาของใชท้ีเ่กีย่วกบัการแต่งงาน เพื่อความสะดวกสบาย
จงึนิยมเลอืกใชบ้รกิารรา้น Wedding Planner ซึ่งเป็นศูนยบ์รกิารครบวงจรและสะดวกกว่าเดนิหาซื้อของเองตามแหล่ง
ต่างๆ 
 ดว้ยเหตุนี้จงึท าใหก้ารท าธรุกจิรา้น Wedding Planner เริม่เขา้มามบีทบาทมากขึน้กวา่ในอดตี ท าใหเ้กดิธุรกจิ
ววิาห์ขึน้ในหลายพืน้ทีอ่ย่างมากมาย ท าใหเ้กดิการแข่งขนักนัระหว่างรา้น Wedding Planner เพิม่สูงขึน้ แต่ละรา้นจงึ
น าเอาจุดเด่นของรา้นมาโฆษณา อกีทัง้ยงัใชก้ลยุทธ์การลดราคาเพื่อดงึดูดลูกคา้ โดยเฉพาะช่วงสิน้ปีเป็นช่วงเวลาทีม่ี
การใชบ้รกิารรา้น Wedding Planner มากสุด เน่ืองจากคู่บ่าวสาวมคีวามต้องการแต่งงานในบรรยากาศทีเ่ยน็สบาย ไม่
ร้อน จงึเลือกใช้บรกิารในฤดูหนาว แต่พบว่าพฤติกรรมของลูกค้าเริม่มีการเปลี่ยนแปลง เปลี่ยนทิศทางไปเลอืกใช้
บรกิารแพคเกจทีม่รีาคาถูกเพราะผูบ้รโิภคมกีารศกึษาหาขอ้มูลและท าการเปรยีบเทยีบราคาของแต่ละรา้นทีม่ใีหเ้ลอืก
มากมายในขณะน้ี 
 ซึ่งเหตุผลดงักล่าวให้ร้าน Wedding Planner ต้องเผชญิกบัสภาพการแข่งขนัที่รุนแรงเนื่องจากทางเลอืกใน
การเลอืกใช้บรกิารเพิ่มมากขึ้น จงึท าให้ร้าน Wedding Planner ต้องมีการปรบักลยุทธ์การบรหิารงาน โดยให้ความ
สนใจไปที่ผู้ใช้บริการเป็นสิ่งส าคัญ เพื่อหาวิธีและแนวทางในการตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการ ให้มี
ประสทิธภิาพและครองส่วนแบ่งการตลาดใหม้ากทีสุ่ดเพื่อบรรลุเป้าหมายของการประกอบธุรกจิ จากทีก่ล่าวขา้งตน้ท า
ให้ผู้วิจยัมีความสนใจที่จะศึกษาในเรื่อง การศึกษาการตัดสินใจซื้อแพคเกจงานแต่งงาน กรณีศึกษา: ร้าน VIVA 
GARDEN WEDDING โดยผลของการวจิยัจะเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนทางการตลาด การก าหนดกลยุทธ์ การ
ปรบัปรุงการให้บรกิารในอนาคต ให้สามารถแข่งขนักับคู่แข่งขนัทางธุรกิจนี้ได้อย่างมีประสทิธิภาพ รวมถึงการน า
ผลการวจิยันี้ไปเป็นฐานขอ้มลูในการพฒันาเพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ต่อไป 
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  
 1. เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซื้อแพคเกจงานแต่งงาน  
 2. เพื่อศกึษาคุณลกัษณะของแพคเกจงานแต่งงานทีผู่บ้รโิภคใหค้วามสนใจสงูทีสุ่ด 
 
ขอบเขตการวิจยั  
 ผูว้จิยัไดจ้ ากดัขอบเขตของการเกบ็ขอ้มูลจากผูท้ีม่คีวามสนใจซื้อแพคเกจงานแต่งงาน จ านวน 160 คน โดย
จะศกึษาถงึขอ้มูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ตลอดจนกระบวนการการตดัสนิใจซื้อแพคเกจงานแต่งงาน ตามชุด
คุณลกัษณะ 12 ชุด  
 
 



4 
 

 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั  
 ผูว้จิยัสามารถน าผลการวจิยัไปเป็นแนวทางในการพฒันาและปรบัปรุงแพคเกจงานแต่งงานของร้าน VIVA 
GARDEN WEDDING ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสมกบัความตอ้งการ 
 
การทบทวนวรรณกรรม  
 แนวคิดเก่ียวกบัการธรุกิจรบัจดังานแต่งงาน 

ธุรกจิรบัจดังานแต่งงานหรอื เรยีกอกีอย่างว่า Wedding Planner ซึ่งมคีวามส าคญัต่อคู่บ่าวสาวมาก เพราะจะ
ท าการวางแผนงานแต่งงานให้กบัคู่บ่าวสาวทัง้หมด งานแต่งงานมรีายละเอยีดของงานค่อนมาก บ่าวสาวหลายๆคู่ก็
แทบจะไม่รูใ้นรายละเอยีด เพราะไม่มปีระสบการณ์ เช่นเรื่องก าหนดการในพธิตี่างๆ Wedding Planner จะเป็นผูดู้แล
จดัการวางแผนงานใหท้ัง้หมด ทัง้เรื่องสถานทีจ่ดังาน การถ่ายพรเีวดดิ้ง ชุดเจา้บ่าวเจา้สาว งานพธิกีาร งานเลี้ยงฉลอง 
รวมไปถงึงาน after party เพื่อใหบ้่าวสาวไดม้คีวามสุขและสนุกไปกบังานแต่งงานของตนเอง โดยมคีนดแูลงานแต่งงาน
ให้อย่างเรียบร้อยไม่มีติดขดั Wedding Planner ก็เหมือนผู้ช่วยหรือเป็นเลขาฯ ส่วนตัวให้กับคู่บ่าวสาวที่ต้องการ
ค าปรกึษาและค าแนะน าในการจดังานแต่งงาน ดงันัน้บรกิาร Wedding Planner จะเน้นไปในทางการบรกิารทีค่อยให้
ค าปรกึษา และ จะคอยเลอืกสรรสิง่ทีด่ทีีสุ่ดใหก้บังานแต่งงานตามทีคุ่ณตอ้งการ (ณญาดา ชยัววิฒัน์พงศ ์, 2559) 

 
แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึงปัจจยัทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได้ เป็นเครื่องมอืในการตอบสนอง

ความพงึพอใจของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และยงัสามารถตอบสนองต่อความต้องการของตลาดเป้าหมายอีกด้วย โดย
กจิการหรอืธุรกจิมคีวามจ าเป็นทีจ่ะตอ้งสรา้งส่วนประสมทางการตลาดทีเ่หมาะสมในการวางกลยุทธท์างการตลาด ซึง่มี
องค์ประกอบดงันี้ ดา้นผลติภณัฑ์ (Product) , ด้านราคา (Price), ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place), ดา้นส่งเสรมิ
การตลาด ( Promotion ), ดา้นบุคคล ( People ),ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) และ ดา้นกระบวนการ (Process) (Kotler & Keller , 2012) 
 
 การวิเคราะห์องคป์ระกอบร่วม (Conjoint analysis) 

Conjoint Analysis เป็นเทคนิคที่วเิคราะห์ความชื่นชอบของกลุ่มคน โดยเทคนิคนี้แสดงให้เห็นถึงความชื่น
ชอบและความต้องการแบบเป็นรายบุคคล จงึสามารถน าเทคนิคนี้ไปพฒันาสนิคา้หรอืผลติภณัฑ์ใหม่เพื่อใหต้อบสนอง
ลูกค้าได้ตรงตามความต้องการ การวิเคราะห์นี้ต้องก าหนดคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ (Attribute)และระดับของ
คุณลกัษณะ(Level) เพื่อน าไปวเิคราะห์หาค่าความสนใจ (Part-worth) ของแต่ละ Level ทีเ่ราไดก้ าหนดไว้ หลงัจากได้
ค่า Part-Worth จะสามารถน ามาหาค่า Relative importance ได้ โดยที่ค่า Relative importance คอืค่าที่ใช้แสดงการ
เปรยีบเทยีบระหว่าง attribute เพื่อใหท้ราบถงึค่าความส าคญัในแต่ละคุณลกัษณะ ดว้ยการค านวณหาค่าพสิยัของความ
พึงพอใจ โดยแสดงค่าเป็นร้อยละ ถ้าพิสยัของผู้ตอบมีค่าสูง ค่าร้อยละของ Relative importance ก็จะสูงตามด้วย  
(รองศาสตราจารย ์ดร. มนตร ีพริยิะกุล , 2555)  
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วิธีด าเนินการวิจยั  
ในการศกึษาการตดัสนิใจซื้อแพคเกจงานแต่งงาน เพื่อให้ไดผ้ลการศกึษาทีต่รงกบัวตัถุประสงค์ในการศกึษา 

ดว้ยวธิเีทคนิคการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) ผูว้จิยัไดก้ าหนดวธิดี าเนินการวจิยั โดยมรีายละเอยีด
ดงัต่อไปนี้  

1.ประชากร คอื ผูท้ีม่คีวามสนใจซื้อแพคเกจงานแต่งงาน  
2.กลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจ ัยจึงก าหนดการสุ่มกลุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้หลักความน่าจะเป็น (Non-Probability 

Sampling) โดยการเลอืกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) เป็นการเลอืกกลุ่มตวัอย่างโดยพจิารณาจาก
การตดัสนิใจของผูว้จิยัเอง ลกัษณะของกลุ่มทีเ่ลอืกเป็นไปตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั จ านวน 160 คน  

3.การรวมรวมข้อมูล โดยการสัมภาษณ์กลุ่มคนวางแผนจะแต่งงาน 5 คน เพื่อสอบถามและให้ผู้ถูก
สมัภาษณ์ไดแ้สดงความคดิเหน็เกี่ยวกบัความสนใจซื้อแพคเกจงานแต่งงานว่าการจดังานแต่งงานต้องมคีุณลกัษณะที่
ส าคญัดา้นไหน และมรีูปแบบการจดังานแบบใด เพื่อจะน ามาสรา้ง คุณลกัษณะ(Attribute)และระดบัของคุณลกัษณะ
(level)หาไดจ้ากการบทสมัภาษณ์และการดขูอ้มลูของคู่แขง่ 

 

ตารางท่ี 1 คุณลกัษณะและระดบัของแพคเกจงานแต่งงาน 
ลกัษณะ Attribute ระดบั Level 
พธิงีานเชา้ พธิงีานสไตลโ์มเดริน์ 

พธิงีานสไตลไ์ทย 
ราคา 149,000 บาท 

119,000 บาท 
99,000 บาท 

งานเลีย้งฉลอง Indoor 
Outdoor 

โปรโมชัน่ ส่วนลด 15,000 บาท 
ฟรชี่างภาพในวนังาน 
ฟรหีอ้งพกับ่าว-สาวและญาต ิ3 หอ้ง 2 คนื 

 
4.เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) หลังจากได้ข้อมูลทัง้คุณลักษณะ 

(Attribute) และระดบั (Level) จากการสมัภาษณ์ มาสรา้งเป็นแบบสอบถามเพื่อใชใ้นการศกึษาวจิยั ซึ่งเครื่องมอืทีใ่ชน้ี้ 
สามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วนหลกั ๆ ดงันี้ 

ส่วนที ่1 ค าถามคดักรองผู้ตอบแบบสอบถาม แบบสอบถามถามว่า “คุณมกีารวางแผนที่จะจดังานแต่งงาน 
หรอืไม่ ถา้ตอบว่า “ใช่” จะสามารถตอบแบบสอบถามในส่วนที2่ และส่วนที3่ได ้แต่ถ้าตอบว่า “ไม่” จะจบแบบสอบถาม
ทนัท ี

ส่วนที่ 2 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามลกัษณะค าถามปลายปิด ที่สอบถามขอ้มูล
เกีย่วกบัคุณลกัษณะของผูต้อบแบบสอบถาม โดยทัว่ไปประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ และระดบัการศกึษา เป็นตน้ 

ส่วนที ่3 เป็นการแสดงความต้องการเกี่ยวกบัการเลอืกซื้อแพคเกจงานแต่งงาน ตามรูปแบบต่าง ๆ โดยเป็น
แบบสอบถามตามวธิขีองเทคนิคการวเิคราะห์องค์ประกอบร่วม(Conjoint Analysis) ซึ่งเป็นลกัษณะการใหค้วามสนใจ
แบบใหค้ะแนนโดยแบ่งล าดบัคะแนนออกเป็น 0–10 โดยระดบัที ่10 หมายถงึ ตอ้งการซื้อมากทีสุ่ด และ ล าดบัคะแนน 
0 หมายถงึ ไม่ตอ้งการซื้อ 
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5.การพฒันาเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คอื การน าชุดคุณลกัษณะที่ได้ มาจดัท าแบบสอบถาม โดยมกีาร
จัดรูปแบบให้น่าสนใจ สร้างเป็นภาพรูปแบบแพคเกจงานแต่งงาน ให้สวยงามและง่ายต่อการท าแบบสอบถาม   
ดงัภาพที1่ 

 
 

 
 

 
    ไม่ตอ้งการซื้อ    ตอ้งการซื้อสงูสุด 
    0      1        2        3       4       5        6       7        8        9       10 

ภาพท่ี1 รปูภาพแพคเกจงานแตง่งานในแบบสอบถาม งานพธิสีไตลไ์ทย ในราคา 119,000 บาท  
พรอ้มงานเลีย้งฉลองแบบ OUTDOOR และโปรโมชัน่ ฟรหีอ้งพกับ่าว-สาวและญาต ิ3หอ้ง 2 คนื 

 

ขัน้ตอนการใชเ้ครื่องมอืทีใ่ชใ้นการท าวจิยั มตีัง้ต่อไปนี้ 

1) น าแบบสอบถามที่ได้ ไปท าการ Pretest ผ่านระบบออนไลน์ โดยการเขา้ไป Interview กบักลุ่มตวัอย่าง 
จ านวน 10 ราย เพื่อหาข้อบกพร่องของแบบสอบถามเบื้องต้นในจุดต่าง ๆ เกี่ยวกับความเข้าใจ และวิธีการท า
แบบสอบถาม  

2) ตรวจสอบถงึขอ้บกพร่องต่างๆทีเ่ดนิขึน้ จงึพบว่า ก่อนหน้านี้ไดท้ าการสรา้ง Attribute 5 หวัขอ้ โปรแกรม 
SPSS ท าการประมวลผลไดชุ้ดคุณลกัษณะจ านวน 16 ชุด ซึง่เป็นจ านวนทีม่ากเกนิไป ผูต้อบแบบสอบถามไม่สามารถ
ตอบหรอืใหค้ะแนนดว้ยความตัง้ใจไดห้มดครบทัง้ 16 ชุด ผูต้อบแบบสอบถามสามารถท าไดเ้พยีง 10-12 ชุดเท่านัน้ จงึ
ต้องท าการลด Attribute ลง 1 หวัข้อ ให้เหลอื Attribute เพียง 4 หวัขอ้ ตามตารางที่1 จงึได้ชุดคุณลกัษณะใหม่เป็น 
minimum 9 ชุด และ Holdout 3 ชุด เหลอืเพยีง 12 ชุด  

3) ท าการ Pretest อีกครัง้ ด้วยชุดคุณลกัษณะ 12 ชุด จนผู้ตอบแบบสอบถามในกลุ่ม Pretest สามารถท า
แบบทดสอบและเขา้ใจถงึวธิกีารตอบแบบสอบถาม 

4) ท าการทดสอบ (Pilot Test) กบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 ราย เพื่อท าการทดสอบแบบสอบถามในเบื้องต้น 
จากนัน้  น าแบบสอบถามทีผ่่านการทดสอบ (Pilot Test) 

5) น าไปเกบ็ขอ้มลูในขัน้ตอนต่อไป  
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6.การวิเคราะห์ผล ผู้วิจ ัยได้ท าการตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกต้องของแบบสอบถาม เพื่อ
ด าเนินการประมวลผลดว้ยระบบคอมพวิเตอร ์โดยใชโ้ปรแกรมทางสถติ ิSPSS และสถติทิีใ่ชก้ารวเิคราะห์ 
 มีดังนี้  1 . สถิติวิเคราะห์ เชิงพ รรณนา(Descriptive Statistics Analysis) ใช้ค่ าร้อยละ(Percentage) ความถี ่
(Frequency) พรอ้มทัง้น าเสนอขอ้มูลในตารางเพื่ออธบิายเบื้องต้นเกี่ยวกบักลุ่มตวัอย่าง (ธานินทร์ ศลิป์จารุ , 2560)    
2. การวิเคราะห์ข้อมูลแบบเทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม(Conjoint Analysis) ในการก าหนดรูปแบบ          
และออกแบบชุดคุณลกัษณะขอ้มลูการตดัสนิใจซื้อแพคเกจงานแต่งงาน ของกลุ่มตวัอย่างประชากร จ านวน 160 คน 
 
ผลการวิจยั 
 ผลการวิจยัข้อมูลทัว่ไป จากการรวบรวมแบบสอบถามทัง้หมด 160 ชุด ของการตอบแบบสอบถาม         
ในส่วนที2่ เรื่องขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดผ้ลวจิยัดงันี้ 

เพศ ผลการวจิยัพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มจี านวนทัง้สิน้ 97 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.63 และเป็น เพศชาย 
จ านวน 63 คน คดิเป็นร้อยละ 39.37 ตามล าดบั อายุ ผลการวจิยัพบว่า ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามมอีายุระหว่าง 
30-39 ปี ซึง่มจี านวนทัง้สิน้ 92 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.50 รองลงมามอีายุระหว่าง 17-29 มจี านวนทัง้สิน้ 59 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 36.88 และช่วงอายุที่น้อยที่สุดคอื 40 ปีขึ้นไป มจี านวนทัง้สิ้น 9 คน คดิเป็นร้อยละ 5.63 อาชีพ ผลการวจิยั
พบว่า ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามมอีาชพีเป็น พนักงานบรษิัทเอกชน จ านวน 73 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.63 รองลง
เป็นเป็นอาชพี ธุรกจิส่วนตวั/คา้ขาย จ านวน 32 คน คดิเป็นรอ้ยอละ20% รบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ จ านวน 31 คน คดิ
เป็นรอ้ยอละ19.38 อาชพีอสิระ 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.25 อาชพีรบัจา้ง จ านวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.88 และ อื่นๆ 
จ านวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.88 ระดบัการศึกษา ผลการวจิยัพบว่า ระดบัทีส่งูสุดคอื การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมี
จ านวน 120 คน คดิเป็นรอ้ยละ 75.00 รองลงมาคอื ระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีมจี านวน 35 คน คดิเป็นร้อยละ 21.88 
และที่น้อยที่สุดคอื ระดบัต ่ากว่าปรญิญาตร ีมจี านวน 5 คน คดิเป็นร้อยละ 3.13 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผลการวจิยั
พบว่า ระดบัสูงสุดคือ รายได้ที่ 20,001 - 30,000 บาท มีจ านวนทัง้สิ้น 59 คน คิดเป็นร้อยละ 36.88 รองลงมา คือ 
รายไดท้ี ่30,001 - 40,000 บาท จ านวนทัง้สนิ 58 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.25 รองลงมาคอื รายไดท้ี ่40,001 บาทขึน้ไป 
จ านวนทัง้สนิ 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.50 และสุดทา้ย รายไดท้ีต่ ่ากว่า 20,000 บาท จ านวนทัง้สิน้ 15 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 9.38 สถานภาพ ผลการวจิยัพบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด โดยมจี านวน 158 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 98.75 และเป็นหมา้ย/หย่ารา้ง มจี านวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.25  
งบประมาณส าหรบัการจดังานแต่งงาน ผลการวจิยัพบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวามต้องการจดังานแต่งงานใน
ราคา 200,001- 400,000 บาท จ านวน 92 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.50 รองลงมาราคาต ่ากว่า 200,000 บาท จ านวน  
47 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.38 และสุดทา้ย ราคา 400,001 บาทขึน้ไป จ านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.13 จ านวนแขก
ท่ีต้องการเชิญเข้าร่วมงาน ผลการวจิยัพบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมคีวามตอ้งการเชญิแขกมาร่วมงาน ไม่เกนิ 100 
คน จ านวน 77 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.13 รองลงมา 101-200 คน จ านวน 57 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.63 ต่อมา 201-300 
คน จ านวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.25 และสุดทา้ย 301 คนขึน้ไป จ านวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.00 

 
ผลการวิจยัข้อมูลด้วยเทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) ได้ผลการวเิคราะห์              

ค่าความส าคญัของคุณลกัษณะ(Importance Value) โดยให้ความส าคญักับ ราคา มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 36.80 
รองลงมา คือ โปรโมชัน่ คิดเป็นร้อยละ 25.30 รองลงมาคือ พิธีการเช้า คิดเป็นร้อยละ 23.60 และสุดท้ายคือ         
งานเลี้ยงฉลอง คดิเป็นรอ้ยละ 14.30 ดงัตารางที ่2   
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ตารางท่ี 2 ค่าความส าคญัของชดุคุณลกัษณะ(Importance Value) และค่าระดบัคุณค่า(Part-worth) 

Utility 

ลกัษณะ Attribute ระดบั Level Part-worth Importance Value 
พธิกีารเชา้ สไตลโ์มเดริน์ -0.172 23.60 

สไตลไ์ทย 0.172  
ราคา 149,000 บาท -0.671 36.80 

119,000 บาท 0.040  

99,000 บาท 0.631  
งานเลีย้งฉลอง Indoor -0.073 14.30 

Outdoor 0.073  
โปรโมชัน่ ส่วนลด 15,000 บาท -0.175 25.30 

ฟรชี่างภาพในวนังาน -0.027  

ฟรหีอ้งพกับ่าว-สาวและญาต ิ3 หอ้ง 2 คนื 0.202  
 
จากผลวเิคราะห์ค่าความสนใจในการตดัสนิใจซื้อแพคเกจงานแต่งงาน ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสนใจกบั 

ราคา 99,000 บาท มากทีสุ่ด โดยมคี่า part-worth เท่ากบั 0.631 รองลงมาคอื โปรโมชัน่ฟรหีอ้งพกับ่าว-สาวและญาต ิ3
หอ้ง 2 คนื มคี่า part-worth เท่ากบั 0.202 ต่อมาคอื พธิงีานเชา้ สไตลไ์ทย มคี่า part-worth เท่ากบั 0.172 และสุดทา้ย
คอื งานเลี้ยงฉลองแบบ OUTDOOR มคี่า part-worth เท่ากบั 0.073 จะได้ออกมาเป็น แพคเกจงานแต่งงานที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามสนใจมากทีสุ่ด และเมื่อน าค่า Part-worth ทีไ่ดข้องแต่ละ Level แทนค่าลงในสมการระดบัความ
สนใจ จะไดส้มการดงันี้  
 
Y  = β0+(-0.172)(พธิสีไตลโ์มเดริน์) + (0.172)(พธิสีไตลไ์ทย) +(-0.671)(ราคา149,000 บาท) +  
  (0.040)(ราคา119,000 บาท) + (0.631)(ราคา99,000 บาท) + (-0.073)(งานเลีย้งฉลองแบบ INDOOR) +   

(0.073)(งานเลีย้งฉลองแบบOUTDOOR) + (-0.175)(ส่วนลด15,000 บาท) + (-0.027)(ฟรชี่างภาพในวนังาน) + 
(0.202)(ฟรหีอ้งพกับ่าว-สาวและญาต ิ3หอ้ง 2 คนื) 

โดยที่ Y คอื ผลรวมของระดบัคุณค่าความน่าสนใจ (Total of Utility Value) ค่า β คอื ค่าระดบัความสนใจของLevel 
แต่ละตวั (Part-worth)  
 
สรปุผลวิจยัและอภิปรายผล 

คุณลกัษณะที่ส าคญัที่ได้จากการวเิคราะห์องค์ประกอบร่วมของการตัดสินใจซื้อแพคเกจงานแต่งงาน คือ 
คุณลกัษณะด้าน ราคา และแพคเกจที่ผู้ตอบแบบสอบถามสนใจที่จะตดัสนิใจซื้อแพคเกจงานแต่งงานของรา้น VIVA 
GARDEN WEDDING คอื งานพธิสีไตล์ไทย ในราคา 99,000 บาท พรอ้มงานเลี้ยงฉลองแบบ OUTDOOR และไดร้บั
โปรโมชัน่ ฟรหี้องพกับ่าว-สาวและญาติ 3 ห้อง 2 คนื ผู้วจิยัสามารถน าขอ้มูลทัง้หมดที่ได้จากการวเิคราะห์ในครัง้นี้
น าไปพฒันาวางแผนทางการตลาดและก าหนดกลยุทธ์ ของรา้น VIVA GARDEN WEDDING เพื่อให้สามารถแข่งขนั
กบัคู่แข่งขนัทางธุรกจินี้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ และรวบรวมผลวจิยัครัง้นี้เพื่อน าไปพฒันาใหต้รงกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้ต่อไป 
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ข้อเสนอแนะทางท าธรุกิจ 
จากผลการวเิคราะห์ที่ได้ สามารถน ามาปรบัใช้กับแพคเกจปัจจุบนัของร้าน VIVA GARDEN WEDDING โดย

รายละเอยีดของแพคเกจมดีงันี้ 
พธิกีารเชา้ สไตลโ์มเดริน์ 
ราคา 119,000 บาท 
งานเลีย้งฉลอง Outdoor 
โปรโมชัน่ ส่วนลด 15,000 บาท 
จากรายละเอยีดต่าง ๆ ขา้งตน้ สามารถนามาแทนค่าสมการระดบัคุณค่าได ้ดงันี้ 

Y  = β0+(-0.172)(พธิสีไตลโ์มเดริน์) + (0.040)(ราคา119,000 บาท) +(0.073)(งานเลีย้งฉลองแบบOUTDOOR) +  
  (-0.175)(ส่วนลด15,000 บาท) 
Y = -0.234 
 

แต่จากขอ้มลูผลการวเิคราะห์ โปรโมชัน่มคีวามส าคญัเป็นอนัดบัสองรองลงมาจากราคา และผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามสนใจกบัโปรโมชัน่ฟรหีอ้งพกับ่าว-สาวและญาต ิ3หอ้ง 2 คนื ซึ่งในทางธุรกจิเรื่องของตน้ทุนกเ็ป็นส่วนส าคญั จงึ
ควรมคี านึกถงึตน้ทุน และโปรโมชัน่นี้มตี้นทุนทีต่ ่าทีสุ่ดจากทัง้สามโปรโมชัน่ทีน่ าไปวเิคราะห์ ดงันัน้จงึเลอืกน ามาวเิคราะห์
ต่อโดยมรีายละเอยีดแพคเกจดงันี้ 

พธิกีารเชา้ สไตลไ์ทย 
ราคา 119,000 บาท 
งานเลีย้งฉลอง Outdoor 
โปรโมชัน่ ฟรหีอ้งพกับ่าว-สาวและญาต ิ3หอ้ง 2 คนื 

Y  = β0+(0.172)(พธิสีไตลโ์มเดริน์) + (-0.040)(ราคา119,000 บาท) +(0.073)(งานเลีย้งฉลองแบบOUTDOOR) +  
  (0.202)(ฟรหีอ้งพกับ่าว-สาวและญาต ิ3หอ้ง 2 คนื) 
Y = 0.487 

จากการเปรียบเทียบระดับคุณค่าความสนใจ (Utility Value) ของทัง้2แพคเกจข้างต้น ร้าน VIVA GARDEN 
WEDDING ควรมกีารปรบัปรุงแพคเกจ ใหต้อบสนองความตอ้งการลูกคา้มากขึน้ และควรทีจ่ะควบคุมตน้ทุนใหไ้ดม้ากทีสุ่ด 
โดยสรุปคอืควรมกีารปรบัเปลีย่นโปรโมชัน่ใหเ้ป็น ฟรหีอ้งพกับ่าว-สาวและญาต ิ3 หอ้ง 2 คนื   
 

ข้อเสนอแนะการวิจยั 
ในการศกึษาครัง้ต่อไปควรหาคุณลกัษณะ (Attribute) อื่น เช่น เรื่องของ สไตล์อาหาร บรกิารชุดเจา้บ่าว เจา้สาว

เพื่อใหร้ปูแบบการจดังานแต่งงาน ครบวงจรมากยิง่ขึน้ 
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