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บทคัดย่อ 

 
 การวิจัยชิ้นนี้มีวัตุประสงค์เพ่ือทําการศึกษาความคาดหวังผู้บริโภคท่ีมีผลต่อใช้งาน 
แอปพลิเคชันสําหรับธุรกิจวางแผนแต่งงาน กรณีศึกษา บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด ภายใต้
กรอบส่วนประสมการตลาด 4Es และเพ่ือออกแบบ และทดสอบแอปพลิเคชัน ที่พัฒนาจากข้อมูลที่ได้
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ระบบให้ว่าที่คู่บ่าวสาวสามารถเข้าสู่ระบบเพ่ือวางแผนงานแต่งงานร่วมกัน  
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ABSTRACT 

 
 This research aimed to study the expectations of consumers that influenced 
the use of wedding planning applications. The case study focused on Varavela 
Creation Co., Ltd., within the framework of the 4Es marketing mix. The research 
intended to design and test an application developed from the gathered data 
regarding consumer expectations that influenced the use of wedding planning 
applications. It was qualitative research that employed in-depth interviews, utilizing  
a purposive sampling method. The sample group consisted of 10 individuals who 
visited the venue, Varavela Garden Hall, for wedding planning purposes. 
 The results, consumers are concerned about creating the experience for the 
consumer (Experience) first. Because of the design with pictures and symbols that 
takes into account the user experience (UX) and user interface (UI), making it 
pleasant to use and creating credibility. Subsequently, consumers have taken into 
account the expectation of creating value worth the time. Including being worth 
saving travel expenses to go to stores. Later, consumers have taken into account the 
expectations of reaching consumers can be used anywhere. At every last moment, 
consumers have in mind the expectations of evangelism, reviews, referrals, and 
ratings, affecting their confidence in use. Suggestions for improving and developing 
the VARAVELA application to increase interest in downloading and using it by creating 
promotional materials and advertising materials and suggesting how to use it for first 
time activation. Including developing a system that the newlyweds can log in to plan 
the wedding together. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 การค้นคว้าอิสระครั้งนี้สามารถสําเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เนื่องจากได้รับความกรุณาเป็นอย่าง
สูงจาก ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ชุติมา เกศดายุรัตน์ อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระที่ได้ให้ความรู้ 
ชี้แนะแนวทาง และตรวจสอบข้อบกพร่อง ตลอดจนให้คําแนะนําตั้งแต่เริ่มต้นงานวิจัย สามารถนํามา
ต่อยอดให้เกิดประโยชน์แก่องค์กรได้  
 ผู้วิจัยขอขอบพระคุณ คณะผู้บริหารและพนักงาน บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด ที่
อนุญาตและแนะนําข้อมูลต่าง ๆ เพ่ือมาใช้ในการวิจัยเพ่ือเป็นประโยชน์ในการประกอบการค้นคว้า
ฉบับนี้ 
 ขอขอบพระคุณผู้ให้สัมภาษณ์เพ่ือประกอบการทําวิจัยทุกท่านในการให้ข้อมูล และให้ความ
ร่วมมือเป็นอย่างดียิ่ง เพ่ือให้ผู้วิจัยเข้าถึงข้อมูลเรื่องการรับรู้และมุมมองของความคาดหวังผู้ใช้บริการ
แอปพลิเคชัน Varavela ภายใต้กรอบส่วนประสมการตลาด 4Es รวมถึงข้อมูลด้านอ่ืน ๆ ที่นํามา
ประกอบการวิเคราะห์ผลการวิจัยที่ ทําให้การค้นคว้าอิสระเล่มนี้มีความสมบูรณ์ และสําเร็จลุล่วงไปได้
ด้วยดี ตลอดจนครอบครัวและเพ่ือนในสมาชิกกลุ่ม 4 และเพ่ือนร่วมชั้น DiMC 9 ที่ให้กําลังใจ 
สนับสนุน และช่วยเหลือในการเรียนตลอดหลักสูตรและการค้นคว้าอิสระฉบับนี้ให้เสร็จสิ้นสมบูรณ์ 
 ท้ายสุดนี้ผู้ศึกษาหวังเป็นอย่างยิ่งว่า การพัฒนาแอปพลิเคชันเพื่อใช้สําหรับธุรกิจวางแผน
งานแต่งงาน กรณีศึกษา บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด จะเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาค้นคว้าและ
เป็นประโยชน์ต่อผู้คนที่สนใจในเรื่องการพัฒนาแอปพลิเคชันภายใต้กรอบภายใต้กรอบส่วนประสม
การตลาด 4Es ต่อไป 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ความเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วของสังคมไทยในปัจจุบัน ส่งผลให้พฤติกรรมผู้คนเปลี่ยนไป
อย่างมาก สิ่งนี้มักส่งผลให้คู่บ่าวสาวไม่พร้อมสําหรับการเตรียมพิธีแต่งงานและไม่มีเวลาที่เพียงพอ 
เนื่องจากการแต่งงานมีข้อมูลที่หลากหลาย ขั้นตอนที่ซับซ้อนมากมายที่ต้องดําเนินการ ตั้งแต่การหา
สถานที่ที่สมบูรณ์แบบ ไปจนถึงการเลือกเครื่องแต่งกายและบริการถ่ายภาพ รวมทั้งการเลือกการ์ด
เชิญและของที่ระลึก จากรายละเอียดที่ซับซ้อนเหล่านี้บางครั้งอาจนําไปสู่ความความผิดพลาดในการ
สื่อสารและการตัดสินจที่ผิดพลาด จึงทําให้คู่บ่าวสาวต้องยอมทําตามคําแนะนําจากทางผู้ใหญ่ใน
ครอบครัว หรือออแกไนซ์เซอร์ หรือคนใกล้ตัวมากกว่า แทนที่จะแสดงความปรารถนาของตนเอง เป็น
ผลให้ระดับความเครียดและกังวลสามารถเพ่ิมขึ้นในช่วงเตรียมงานแต่งงานได้ เดิมทีงานแต่งงานคู่บ่าว
สาวและครอบครัวจะเป็นผู้จัดการและดําเนินการเอง แต่การแต่งงานสมัยใหม่ได้พัฒนาเป็นบริการที่
รวมทุกอย่างโดยธุรกิจจัดงานแต่งงาน ธุรกิจเหล่านี้ให้บริการแบบครบวงจร (One Stop Service) 
สําหรับคู่รัก อย่างไรก็ตาม บริการเหล่านี้มาพร้อมกับราคาที่สูงลิ่ว เนื่องจากค่าใช้จ่ายในสินค้าและ
บริการอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้องมีค่าใช้จ่ายค่อนข้างสูงเห็นได้จากโรงแรม สตูดิโอ และการถ่ายภาพนอก
สถานที่ หรือผลิตภัณฑ์ที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว ส่งผลให้อุตสาหกรรมงานแต่งงานยังคงเติบโตอย่าง
ต่อเนื่องด้วยการเปิดบริการและนวัตกรรมใหม่ ๆ ซึ่งมาในราคาระดับพรีเมียม (กมลา จันทร์พึ่ง, 
2563) 
 จากสถานการณ์โรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา (COVID-19) ได้ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมของ
มนุษย์ไม่ได้รับความสะดวกในการออกไปจับจ่ายสินค้าและบริการได้ตามปกติ จึงทําให้อุตสาหกรรม
ต่าง ๆ เกิดแนวคิดด้านธุรกิจทางออนไลน์เพ่ิมมากขึ้น (รัสญา ภิญญภาพ, 2564) โดยเทคโนโลยี
เหล่านี้ได้เข้ามามีบทบาทสําคัญในการดําเนินชีวิตประจําวันของมนุษย์เป็นอย่างมาก ทั้งด้านความ
บันเทิง ด้านการศึกษา และด้านธุรกิจ ซึ่งธุรกิจการค้าในปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลง เนื่องจาก
ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี ตัวอย่างที่ดี คืออุตสาหกรรมงานแต่งงาน ซึ่งเคยพ่ึงพาการขายเฉพาะ
เพียงหน้าร้านเพียงอย่างเดียวเพ่ือดึงดูดลูกค้า วิธีการนี้จํากัดเฉพาะลูกค้ากลุ่มเล็ก ๆ ที่อยู่ในพ้ืนที่  
โดยลูกค้าในพ้ืนที่อ่ืนระยะไกล ซึ่งไม่สามารถเข้าถึงบริการของเราได้ อาจจะเป็นเพราะระยะทางภูมิ
ประเทศ ทําให้คู่บ่าวสาวมีตัวเลือกในการซื้อสินค้า หรือบริการลดลง ต้องขอบคุณความก้าวหน้าทาง
เทคโนโลยี ปัจจุบันธุรกิจสามารถดึงดูดลูกค้าจากพ้ืนที่ที่กว้างข้ึน ทําให้สามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์และ
บริการของตนได้มากข้ึน การใช้การตลาดดิจิทัลเป็นสื่อกลางระหว่างธุรกิจและผู้บริโภคกําลังเพิ่มขึ้น 
นําไปสู่การทําธุรกรรมออนไลน์สําหรับผลิตภัณฑ์และบริการที่เพ่ิมขึ้น ด้วยการคลิกเพียงไม่ก่ีครั้ง 
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ผู้บริโภคก็สามารถซื้อสินค้าได้อย่างรวดเร็วและปลอดภัยและได้รับสินค้าถึงหน้าประตูบ้าน ความ
สะดวกสบายนี้กําลังปฏิวัติวิธีของผู้บริโภคในการซื้อและได้รับสินค้าและบริการ (ณัฐนี คงห้วยรอบ, 
2560) นับเป็นโอกาสที่ดีสําหรับธุรกิจให้คําปรึกษาด้านงานแต่งงาน เนื่องจากผู้ใช้บริการส่วนใหญ่
เปลี่ยนพฤติกรรมไปใช้บริการทางช่องทางออนไลน์ ทําให้บริการด้านอีคอมเมิร์ซเติบโตแบบทวีคูณ 
จากการสํารวจล่าสุดของ Tofugear พบว่าผู้บริโภคประมาณ 45% ในเอเชียมีแนวโน้มที่จะเพ่ิมการใช้
จ่ายออนไลน์มากข้ึนในปีหน้า ไม่ว่าจะผ่านแอปพลิเคชันมือถือ หรือแพลตฟอร์มออนไลน์อ่ืน ๆ  
(สํานักพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2564) ประกอบกับความสําเร็จล่าสุด ประเทศไทยได้รับ
รางวัล Best Wedding Destination จาก Wanderlust หนึ่งในเป้าหมายของอุตสาหกรรมงาน
แต่งงานของไทย คือการกลายเป็นประเทศแต่งงานปลายทาง 5 อันดับแรกของโลก ทําให้ประเทศไทย
สามารถส่งเสริมและขยายธุรกิจด้านงานแต่งงานและให้คําปรึกษาสําหรับการจัดงานแต่งงาน ด้วย
สถานที่หลากหลายทําเลดีและภูมิทัศน์ การต้อนรับที่ดี และการผสมผสานระหว่างความดั้งเดิมและ
ความทันสมัย ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจด้านงานแต่งงานต้องเร่งพยายามหาจุดขายและเพ่ิมจํานวน
ผลิตภัณฑ์และบริการที่นําเสนอสําหรับคู่รักที่กําลังมองหาบริการจัดงานแต่งงาน โดยใช้ช่องทาง
ออนไลน์ในการโปรโมทสินค้าหรือบริการ ให้ได้รับการเข้าถึงอย่างสะดวกและรวดเร็ว 
 
ภาพที่ 1.1: แนวโน้มธุรกิจ E-commerce ในตลาดโลก จากการแพร่ระบาดของ COVID-19 
 

 
 

ที่มา: สํานักพัฒนาธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์.  (2564).  e-Commerce ไทย ยุคหลัง COVID-19.  
สืบค้นจาก https://www.etda.or.th/th/Useful-Resource/Knowledge-
Sharing/Perspective-on-Future-of-e-Commerce.aspx. 
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 นอกจากนี้โทรศัพท์มือถือ (Mobile Phone) ได้รับความนิยมเพ่ิมมากขึ้นเนื่องจากความ
สะดวกสบายและเข้ามามีบทบาทสําคัญในการใช้สื่อสารแบบไร้สายสามารถพกพาไปที่ต่าง ๆ ได้
สะดวก จนเป็นที่นิยมกันอย่างกว้างขวาง (อัฐพล วุฒิศักดิสกุล, 2560) ปัจจุบัน การใช้งานโทรศัพทืมือ
ถือทุกประเภท มีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นอย่างมาก จากจํานวนประชากร 69.43 ล้านคน 70.2% (44.1 ล้าน
คน) พบว่าจํานวนผู้ใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ มี 56.7 ล้านคน และผู้ที่มีอายุ 6 ปีขึ้นไป ใช้อินเทอร์เน็ต 36 
ล้านคน ในจํานวนนี้ 89.6% ใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่ทุกประเภท และ 69.6% ใช้โทรศัพท์มือถือแบบ
สมาร์ตโฟน (สํานักงานสถิติแห่งชาติ, 2561) และในช่วงที่ผ่านมาแอปพลิเคชันมือถือเพ่ิมขึ้นอย่าง
รวดเร็ว ได้กระตุ้นผู้ประกอบการทั้ง อุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ ดิจิทัลคอนเทนต์ (Digital Content) 
และนักพัฒนา (Developer) มาให้ความสําคัญกับการสร้างสรรค์แอปพลิเคชันใหม่ ๆ ให้พร้อมกับการ
ดาวน์โหลด ทั้งมีและไม่มีค่าใช้จ่าย รวมทั้งพัฒนาช่องการการชําระเงินที่สะดวกและรวดเร็วเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้ยุคใหม่ ส่งผลให้เกิดการแข่งขันเพ่ือผลิตแอปพลิเคชันในด้านราคา
และคุณภาพกันอย่างเข้มข้น และยังสามารถนําไปปรับใช้ในการเพ่ิมประสิทธิผลให้กับธุรกิจ (รัสญา 
ภิญญภาพ, 2564) 
 ดังนั้นเพ่ือให้ได้รับข้อมูลที่หลากหลายอย่างรวดเร็วและแม่นยํา ช่องทางการสื่อสาร
ออนไลน์จึงเหมาะอย่างยิ่งสําหรับบริการบางอย่าง เช่น การบริหารจัดการการแต่งงานเพ่ือรองรับวิถี
ชีวิตแบบใหม่ ที่มีข้อจํากัดด้านเวลาให้แน่ใจว่าคู่บ่าวสาวสามารถเข้าถึงข้อมูลที่ครอบคลุมและเป็น
ปัจจุบัน ซึ่งช่วยให้ตัดสินใจได้อย่างประสิทธิภาพในเวลาจาํกัด และสิ่งสําคัญคือต้องสํารวจว่าการ
เปลี่ยนแปลงเหล่านี้แสดงให้เห็นในสื่อส่งเสริมการขายในแอปพลิเคชันอื่น ๆ หรือไม่ (Rydzik, 
Agapito & Lenton, 2021) นอกจากนั้น การแต่งงานเกิดขึ้นครั้งเดียวในชีวิตสําหรับคนส่วนใหญ่ 
และคู่แต่งงานที่คาดหวังว่ารายละเอียดทั้งหมดของกระบวนการแต่งงานจะสมบูรณ์แบบอาจเต็มไป
ด้วยความกังวล เนื่องจากการแต่งงานก็ถือเป็นการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่ในชีวิต และไม่แปลกท่ีจะ
ส่งผลให้ สภาพจิตใจของคู่บ่าวสาว โดยเฉพาะเจ้าสาว 71% ที่มีความเครียดช่วงระหว่างวางแผนงาน
แต่งงาน 92% มีความเครียด กังวลในวันแต่งงาน และ 66% มีความกังวลเกี่ยวกับความสะดวกสบาย
และความรู้สึกของผู้ที่มาร่วมงาน หลังจากแต่งงาน 2 อาทิตย์ (พัชชา เฮงษฎีกุล, 2564) ที่สําคัญที่สุด
คือการเลือกสถานที่จัดงานแต่งงาน คุณภาพของการบริการ ของห้องจัดเลี้ยงงานแต่งงานส่งผลต่อ
คําพูดปากต่อปากของลูกค้า (WOM) และการเลือกใช้บริการจัดงานแต่งงาน เพ่ือดึงดูดคู่บ่าวสาวที่
คาดหวัง สถานที่จัดงานหลายแห่งจึงมีนวัตกรรมและความคิดสร้างสรรค์ที่ไม่เหมือนใครทั้งในด้าน
รูปลักษณ์ การจัดวาง กระบวนการบริการ กิจกรรม อุปกรณ์ และอาหาร (Cheng, Wu, Tsai, Chang 
& Chen, 2021) การพัฒนาแอปพลิเคชันบนระบบปฏิบัติการแอนดรอยด์ และ IOS จะเป็น
ระบบปฏิบัติการที่ครอบคลุม สมาร์ตโฟน และอุปกรณ์แท็บเล็ตหลากหลายยี่ห้อ ซึ่งจะเป็นทางเลือก
สําหรับ ผู้ใช้งานในหลายระดับ และมีบริษัทที่มีนวัตกรรมที่ แข็งแกร่งที่สุดด้านเทคโนโลยีคือ Google 
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เป็นผู้ที่ให้บริการด้านแผนที่ผ่านระบบออนไลน์ (Google Map) ระบบการนําทางและหาพิกัดสถานที่
ที่ได้รับการยอมรับว่าดีที่สุดโลก ทําให้มั่นใจได้ว่าการพัฒนาออกแบบแอปพลิเคชันให้เกิด
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลนําไปสู่การใช้ประโยชน์และตอบโจทย์คู่บ่าวสาวในยุคปัจจุบัน (ณฤทธิ์ 
จึงสมาน, นิคม ลนขุดทด, สุรเชษฐ์ วงศ์ชัยประทุม และสุชาติ ดุมนิล, 2563)  
 
ภาพที่ 1.2: สถิติการสํารวจแนวโน้มอุตสาหกรรมการแต่งงาน พ.ศ. 2565-2566  
 

 
 

ที่มา: Dunn, S.  (2021).  Results: State of the wedding industry survey 2022-2023.  
Retrieved from https://saradoesseo.com/wedding-marketing/wedding-industry/. 

 
 จากภาพที่ 1.2 จะเป็นแนวโน้มอุตสากรรมการแต่งงาน ซึ่งในช่วงกลางปี 2564 ผู้คนบนสื่อ
สังคมออนไลน์ (Social Media) เริ่มแบ่งปันเกี่ยวกับ “Wedding Boom” ขนาดใหญ่ที่กําลังจะ
เกิดข้ึนในปี 2565 และ 2566 ดูเหมือนว่าหมวดหมู่เหล่านี้กําลังเป็นที่นิยมมากท่ีสุด คือ สถานที่จัด
งานแต่งงาน (68%) นักวางแผนงานแต่งงาน (58%) ออกแบบการ์ดเชิญ (Stationery or 
Calligraphy) (60%) และมีเพียง 40% ของช่างภาพ (Dunn, 2021) ซึ่งต่ํากว่าหมวดหมู่อ่ืน ๆ 
สถานที่แต่งงาน และด้านที่ปรึกษางานแต่งงานเป็นหมวดหมู่ที่คู่รักจํานวนมากเลือกใช้บริการแสดงให้
เห็นถึงค่านิยมของคู่บ่าวสาวที่พร้อมจะใช้จ่ายงบประมาณในส่วนของการแต่งงานที่มากขึ้น เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการ (Cheng, Chang & Chen, 2018) ทางด้านผู้วิจัยจึงมีแนวคิดที่จะให้

 



5 

ความสําคัญกับการเพ่ิมช่องทางการสื่อสาร และให้ข้อมูลผ่านทางแอปพลิเคชันที่น่าจะช่วยหนุนให้เกิด
การรับรู้รายละเอียดงานแต่งงาน และพัฒนาต่อยอดไปสู่ยอดขายที่มากข้ึน การพัฒนาแอปพลิเคชัน
เพ่ือใช้ในธุรกิจงานแต่งงานเพ่ือนําผลที่ได้นําไปใช้ประโยชน์ในการพัฒนาและปรับปรุงการดําเนินการ
ของธุรกิจ และการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์ให้ตรงกับความต้องการของผู้ใช้บริการอย่าง
แท้จริง ซึ่งจะช่วยให้ผู้ประกอบการดําเนินธุรกิจได้อย่างเข้มแข็งและยั่งยืน 
 
1.2 วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 1.2.1 เพ่ือทําการศึกษาความคาดหวังผู้บริโภคท่ีมีผลต่อใช้งานแอปพลิเคชันสําหรับธุรกิจ
วางแผนแต่งงาน กรณีศึกษา บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด ภายใต้กรอบส่วนประสมการตลาด 
4Es  
 1.2.2 เพ่ือออกแบบ และทดสอบแอปพลิเคชัน ที่พัฒนาจากข้อมูลที่ได้ศึกษาความคาดหวัง
ของผู้บริโภคทีมี่ผลต่อการใช้งานแอปพลิเคชันสําหรับธุรกิจแต่งงาน กรณีศึกษา บริษัท วาระเวลา  
ครีเอชั่น จํากัด ภายใต้กรอบส่วนประสมการตลาด 4Es 
 
1.3 ค าถามน าวิจัย 
 1.3.1 ความคาดหวังของผู้บริโภคที่มีผลต่อการใช้งานแอปพลิเคชันสําหรับธุรกิจวางแผน
แต่งงาน กรณีศึกษา บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด ภายใต้กรอบส่วนประสมการตลาด 4Es เป็น
อย่างไร 
 1.3.2 การออกแบบโมบายแอปพลิเคชันสําหรับธุรกิจวางแผนแต่งงาน กรณีศึกษา บริษัท 
วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด มีผลต่อผู้บริโภคในการใช้งานเป็นอย่างไร 
 
1.4 ขอบเขตการศึกษา 
 1.4.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ผู้วิจัยได้กําหนดเลือกกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้วิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
ประกอบกับการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-dept Interview) จากกลุ่มตัวอย่าง คือ 
   1.4.1.1 ผู้ที่เข้ามาชมสถานที่ วาระเวลา การ์เด้น ฮอล เพ่ือจัดงานแต่งงาน จํานวน 
10 คน (กุมภาพันธ์-มีนาคม พ.ศ.2566) 
   1.4.1.2 ขอบเขตวิจัยด้านพ้ืนที่ 
   สถานที่เก็บข้อมูล คือ บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด กรุงเทพมหานคร 
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1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1.5.1 ประโยชน์ในเชิงวิชาการ 
    1) เพ่ือให้ทราบถึงความคาดหวังของผู้บริโภค ที่มีผลต่อการใช้งานแอปพลิเคชัน
สําหรับธุรกิจวางแผนแต่งงานภายใต้กรอบส่วนประสมทางการตลาด 4Es และการสร้างกลยุทธ์ทาง
การตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บิโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
    2) เพ่ือให้ทราบถึงการออกแบบแอปพลิเคชันสําหรับธุรกิจวางแผนแต่งงาน เพ่ือ
เป็นแนวทางในการพัฒนาแอปพลิเคชันสําหรับธุรกิจวางแผนแต่งงานอย่างมีประสิทธิภาพ 
    3) เพ่ือให้ทราบถึงแนวทางในการพัฒนาการสื่อสาร การบริหารประสบการณ์
ของผู้ใช้งานผ่านแอปพลิเคชัน และเพ่ิมช่องทางการสื่อสารกับลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ 
 1.5.2 ประโยชน์เชิงนโยบายและเชิงปฏิบัติ 
 บริษัทหรือผู้ที่มีความสนใจได้แนวทางการใช้แอปพลิเคชันสําหรับธุรกิจงานแต่งงาน นําไป
ศึกษาเพ่ือต่อยอดหรือขยายผลการวิจัยนี้ในธุรกิจงานแต่งงานในรูปแบบอื่นต่อไป 
 
1.6 ค าศัพท์นิยามเฉพาะ  
 1.6.1 Application (แอปพลิเคชัน) คือ โปรแกรมสําหรับมือถือ และแท็บเล็ตที่ช่วยในด้าน
ในด้านต่าง ๆ มีให้ใช้บนอุปกรณ์พกพา (ณฤทธิ์ จึงสมาน และคณะ, 2563) แอปพลิเคชันในที่นี้ 
หมายถึง Varavela Application ซึ่งเป็นแอปพลิเคชันที่สร้างข้ึนมาเพ่ือให้ผู้ที่กําลังเตรียมตัวแต่งงาน
ใช้งานในด้านดูเนื้อหารายละเอียดสถานที่จัดงานแต่งงานที่ วาระเวลา แพคเกจแต่งงานของ วาระ
เวลา และร้านค้าสินค้าและบริการคุณภาพด้านงานแต่งงาน 
 1.6.2 Digital Marketing คือ การส่งเสริมการขายสินค้า หรือบริการผ่านช่องทางดิจิทัล 
เช่น คอมพิวเตอร์และโทรศัพท์มือถือ โดยมีจุดประสงค์เพ่ือสร้างการมีส่วนร่วมกับฐานลูกค้าท่ีกว้างขึ้น
และกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ (ณัฐนี คงห้วยรอบ, 2560) 
 1.6.3 Online Marketing (การตลาดออนไลน์) คือ การส่งเสริมธุรกิจหรือผลิตภัณฑ์ผ่าน
แพลตฟอร์มดิจิทัล โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างการรับรู้และความสนใจในกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  
(วรินทร์พิพัชร วัชรพงษ์เกษม, 2560) 
 1.6.4 สมาร์ตโฟน เป็นโทรศัพท์เคลื่อนที่ หรือเรียกว่าเป็นคอมพิวเตอร์แบบพกพาที่สามารถ
เชื่อมต่อความสามารถหลักของโทรศัพท์มือถือ เข้าร่วมกับแอปพลิเคชันของโทรศัพท์เอง (สํานักงาน
สถิติแห่งชาติ, 2561) 
 1.6.5 บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด เป็นผู้ดําเนินธุรกิจ วาระเวลา การ์เด้น ฮอล         
ผู้ประกอบธุรกิจ ให้บริการสถานที่แต่งงาน ย่านเลียบทางด่วน-รามอินทรา กรุงเทพมหานคร และ
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แพคเกจแต่งงานแบบครบวงจร ทั้งด้านอาหารและเครื่องดื่ม รวมทั้งการตกแต่งและอุปกรณ์สําหรับ
งานแต่งงาน และทีมงานที่ปรึกษาสําหรับงานแต่งงาน 
 1.6.6 One Stop Service คือ การใช้บริการเบ็ดเสร็จ ณ จุดเดียว การรวมบริการต่าง ๆ ไว้
ในที่เดียว สิ่งนี้ทําให้มั่นใจได้ว่างานจะได้รับการดําเนินการทันที ทั้งในขั้นตอนหรือที่จุดบริการเดียว ใน
ที่นี่หมายถึง การบริการจัดงานแต่งงานที่ วาระเวลา การ์เด้น ฮอล ซึ่งให้บริการสถาที่แต่งงาน บริการ
อาหารและเครื่องดื่ม อุปกรณ์ตกแต่ง ตลอดจนทีมที่ปรึกษาเพ่ือมอบประสบการณ์งานแต่งงานที่
สมบูรณ์แบบ 
 1.6.7 E-commerce (พาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์) คือ กระบวนการซื้อขายสินค้าและบริการ
ผ่านทางออนไลน์ (รัสญา ภิญญภาพ, 2564) โดยมีวัตถุประสงค์เป็นการประชาสัมพันธ์สินค้าและ
บริการให้แพรห่ลายมากขึ้น และเพ่ือความสะดวกและประหยัดเวลาสําหรับผู้บริโภค 
 1.6.8 ส่วนประสมทางการตลาด 4Es ส่วนประสมการตลาด 4Es คือ เครื่องมือทาง
การตลาดที ่เน้นด้านประสบการณ์ของผู้ใช้งาน และเพ่ือตอบสนองความต้องการ ของวัตถุประสงค์
ทางการตลาด เป้าหมาย และกลยุทธ์ทางการตลาด และที่สําคัญไปกว่านั้น คือเป็นปัจจัยที่สามารถ
ควบคุมได้ จากการปรับเปลี่ยนส่วนประสมการตลาดแบบ 4Ps ให้เข้ากับยุคปัจจุบันที่เป็นยุคดิจิทัลที่
ให้ความสําคัญกับเทคโนโลยีและการสร้างประสบการณ์และการเข้าถึงผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด  
(อินทัช เอื้อสุนทรวัฒนา, 2561) 
 1.6.9 User Experience (ประสบการณ์ของผู้ใช้งาน) คือ การตอบสนองทางอารมณ์หรือ
ความประทับใจในแต่ละบุคคล อันเป็นผลมาจากเหตุการณ์หรือการโต้ตอบ ผลลัพธ์ที่เกิดจากวิธีที่
ผู้ใช้งานโต้ตอบกับอุปกรณ์สื่อสารและเทคโนโลโนยีสารสนเทศ เช่น อุปกรณ์สื่อสารแบบพกพา  
(วีรสิทธิ์ จันทนา, 2564) หรือโมบายแอปพลิเคชันเกี่ยวกับการจัดงานแต่งงานที่ติดตั้งอยู่บนอุปกรณ์
สื่อสารเคลื่อนที่แบบพกพา 
 1.6.10 User Interface (ส่วนต่อประสานกับผู้ใช้งาน) คือ สิ่งที่อํานวยความสะดวกในการ
สื่อสารระหว่างผู้ใช้งานกับระบบ คุณลักษณะการเข้าสู่ระบบจะใช้เพ่ือให้และประมวลผลข้อมูลหรือ 
คําสั่ง จากนั้นระบบจะนําเสนอข้อมูลนี้กลับไปยังผู้ใช้ในลักษณะที่เข้าใจได้ ทําให้เข้าใจรูปแบบการใช้
งานได้ดยีิ่งขึ้น (วีรสิทธิ์ จันทนา, 2564) 
 

 



 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 ในการศึกษาวิจัย เรื่องการพัฒนาแอปพลิเคชันเพื่อใช้สําหรับธุรกิจวางแผนงานแต่งงาน 
กรณีศึกษา บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด โดยศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และผลการวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
ดังนี้ 
 2.1 โมบายแอปพลิเคชัน (Mobile Application) 
 2.2 ความหมายและหลักการออกแบบ User Interface และ User Experience 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีความคาดหวัง (Expectancy Theory) 
 2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด 4Es (Marketing Mix 4Es) 
 2.5 แนวคิดเก่ียวกับการทําธุรกิจจัดงานแต่งงาน (Wedding Planner) 
 2.6 รายละเอียดของธุรกิจ บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด 
 2.7 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
 
2.1 โมบายแอปพลิเคชัน (Mobile Application) 
 การพัฒนาแอปพลิเคชัน เป็นกระบวนการสร้างซอฟต์แวร์สําหรับอุปกรณ์เคลื่อนที่ เช่น 
สมาร์ตโฟนและแท็บเล็ต แอปพลิเคชันเหล่านี้ทํางานคล้ายคอมพิวเตอร์ แต่มีขนาดเล็กกว่าและ 
เบากว่า ทําให้พกพาสะดวกแต่มีหน่วยความจําน้อยกว่า หลักสําคัญของแอปพลิเคชันบนมือถือ คือ 
เพ่ือให้ผู้ใช้มีระบบซอฟต์แวร์ที่ช่วยเหลือพวกเขาในกิจกรรมบนมือถือให้มีประสิทธิภาพ ต้องมีส่วนต่อ
ประสานกับผู้ใช้ที่เปิดงานการโต้ตอบระหว่างผู้ใช้และซอฟต์แวร์ นอกจากนี้ยังถูกออกแบบมาเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการที่หลากหลายของผู้ใช้งาน และเพ่ือเพ่ิมความสามารถในการใช้งานขออุปกรณ์
มือถือในโลกปัจจุบัน นักพัฒนาได้ออกแบบระบบปฏิบัติการต่าง ๆ แต่ที่ได้รับความนิยมที่สุดคือ IOS 
และ Android ซึ่งใช้กันทั่วไปในการออกแบบ และพัฒนาแอปพลิเคชันบนมือถือ 
 ด้วยเทคโนโลยีและนวัตกรรมที่พัฒนาตลอดเวลา ธุรกิจและผู้ประกอบการต่างมองหาช่อ
ทางใหม่ ๆ เพ่ือเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายอยู่เสมอ แอปพลิเคชันจึงเป็นตัวเลือกที่หลายคนเลือกใช้ 
เนื่องจากช่วยให้เข้าถึงลูกค้าได้โดยตรง จึงไม่แปลกท่ีจะมีแอปพลิเคชันถูกติดตั้งมาล่วงหน้าตั้งแต่เริ่ม
เปิดใช้งาน เช่น Facebook และเกมส์ Angry Bird บทสมาร์ตโฟนที่เพ่ิงซื้อมาใหม่ แอปพลิเคชัน
เหล่านี้ช่วยให้เข้าถึงข้อมูล และความสนใจของผู้ใช้ที่ไม่จําเป็นต้องเปิดเว็บเบราว์เซอร์ (ชินวัจน์ 
งามวรรณากร, 2562) 
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 2.1.1 ประโยชน์ของ Mobile Application ในด้านต่าง ๆ ดังนี้ 
   2.1.1.1 ประโยชน์ในด้านธุรกิจ ในโลกปัจจุบันที่ขับเคลื่อนด้วยดิจิทัล ธุรกิจทุก
ขนาดต่างตระหนักถึงประโยชน์ของการพัฒนาแอปพลิเคชันบนมือถือ ด้วยการจัดเตรียมช่องทาง
โดยตรงสําหรับการสื่อสาร และแลกเปลี่ยนข้อมูลกับลูกค้า ธุรกิจสามารถเพ่ิมช่องทางการสื่อสาร การ
โฆษณาและการประชาสัมพันธ์ เช่น อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวและการโรงแรม ได้พัฒนาแอปพลิเค
ชันเพื่อช่วยให้ลูกค้าสามารถจองตั๋วเดินทางและห้องพักในโรงแรมได้จากท่ัวทุกมุมโลก สําหรับธุรกิจ
การศึกษาสามารถ ทําหน้าที่เป็นแพลตฟอร์มที่มีประโยชน์สําหรับการแลกเปลี่ยนข้อมูล ความรู้ และ
ยังซื้อขายสื่อการสอนในสาขาต่างๆ ได้โดยไม่ต้องเดินทางมายังสถานศึกษา กรณีท่ีเป็นการศึกษา
ทางไกล ในธุรกิจแฟชั่นสามารถใช้แอปพลิเคชันเป็นช่องทางใหม่ๆ ในการนําเสนอและแลกเปลี่ยน
สินค้าให้ลูกค้าได้เข้าถึงได้ทันที ทุกที่ และทุกเวลา 
  สรุปแล้ว แอปพลิเคชันบนมือถือได้รับการพิสูจน์แล้วว่า เป็นวิธีที่มีประสิทธิภาพสําหรับ
ธุรกิจในการส่งเสริมการดําเนินงานและปรับปรุงประสบการณ์ของลูกค้า (กมลวรรณ พงษ์ศิลป์, 2561) 
   2.1.1.2 ประโยชน์ด้านการให้บริการ ในฐานะท่ีเป็นช่องทางการสื่อสาร ที่สามารถ
อํานวยความสะดวก ในการสนทนากับผู้ที่มีแนวโน้มจะเป็นลูกค้าและลูกค้า เป็นเครื่องมือที่มี
ประสิทธิภาพในการส่งเสริมด้านประชาสัมพันธ์ ธุรกิจสามารถลดต้นทุนการโฆษณาได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ในขณะเดียวกันก็สร้างชื่อเสียงในกับทางธุรกิจ ด้วยการระบุจุดขายที่ชัดเจน และน่า
จดจํา ลูกค้ามีแนวโน้มที่จะไว้วางใจและมีส่วนร่วมกับธุรกิจมากขึ้น ช่วยประหยัดเวลาอันมีค่า ให้
เข้าถึงสินค้าและบริการและสื่อสารได้รวดเร็ว และทําให้ขยายกลุ่มลูกค้าให้กว้างขึ้น  
   2.1.1.3 ประโยชน์สําหรับผู้บรโิภค Application ด้วยการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัย 
การทําธุรกรรมการเงินมีความคล่องตัว และประสิทธิภาพมากข้ึนในสมัยก่อน การทําธุรกรรมทาง
ธนาคารจําเป็นต้องแสดงตนเพ่ือโอนเงินหรือชําระบิลต่าง ๆ ขณะนี้แอปพลิเคชันธนาคารบนมือถือ
สามารถให้บริการได้จากทุกท่ี โดยไม่เสียเวลาเดินทาง รวมทั้งยังมีแอปพลิเคชันนําทางที่ให้คําแนะนํา
เกี่ยวกับเส้นทางที่ดีที่สุด และหลีกเลี่ยงการจราจรสําหรับการเดินทางทุกประเภท  
 2.1.2 ระบบปฎิบัติการของ Application ที่เป็นนิยม มีดังนี้ 
   2.1.2.1 ระบบ Symbian OS สร้างข้ึนเพื่อรองรับเทคโนโลยีการสื่อสารแบบไร้สาย
ต่าง ๆ ทําให้โทรศัพท์มือถือสามารถทํางานนอกเหนือจากการเป็นอุปกรณ์สื่อสารเพียงอย่างเดียว ด้วย
คุณสมบัติต่าง ๆ เช่น การท่องเว็บไซต์ การต้องเวลานัดหมายและการรวมไฟล์มีเดีย จึงมอบ
ประสบการณ์ใช้งานที่ครอบคลุม 
   2.1.2.2 ระบบ Windows Mobile บริษัท Microsoft ผู้ผลิตระบบปฏิบัติการ เช่น 
Window 7, Windows Vista และ Windows XP ก็เป็นสมองที่อยู่เบื้องหลัง Window Mobile ใน
บรรดาอุปกรณ์ท่ีใช้ สมาร์ตโฟนที่ถูกผลิตจากบริษัทนี้ เช่น Acer และ HTC เป็นต้น 

 



10 

   2.1.2.3 ระบบ BlackBerry OS พัฒนาโดย RIM เหมาะอย่างยิ่งกับผู้ที่ให้
ความสําคัญการใช้อีเมลเป็นหลัก ระบบนี้นิยมในหมู่วัยรุ่นและวัยทํางาน มีมาตรการรักษาความ
ปลอดภัยที่โดดเด่นในการเข้ารหัสข้อมูล และระบบการสนทนาที่สามารถพิมพ์แชทพิเศษที่อนุญาตให้
ผู้ใช้แบ่งปันข้อมความ รูปภาพ แบบเรียลไทม์กับผู้ใช้รายอ่ืนในระบบเดียวกัน 
   2.1.2.4 ระบบ iPhone OS ของ Apple ได้รับความนิยมมาก ในฐานะตัวกลาง
สําหรับการประสานงานของฮาร์ดแวร์ และการแสดงผล ระบบนี้เหมาะสําหรับผู้ที่ชื่อชอบมัลติมีเดีย 
ช่วยให้สามารถสตรีมภาพยนตร์ เล่นเกม ได้อย่างราบรื่น ทําให้บริษัทผู้พัฒนาเกมสามารถสร้างเกมใน
รูปแบบต่าง ๆ ให้ผู้ใช้งานสามารถซื้อและชําระเงินได้ผ่านทางบัตรเครดิตหรือช่องทางที่กําหนดภายใน
แอปพลิเคชัน 
 
ภาพที่ 2.1: โครงสร้างสถาปัตยกรรมระบบปฏิบัติการไอโอเอส 
 

 
 
ที่มา: โครงสร้างของระบบแอนดรอยด์.  (2017).  สืบค้นจาก https://pongployappdev. 

medium.com. 
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   2.1.2.5 ระบบ Android OS บริษัท Google พัฒนาเพ่ือรองรับการทํางานและ
เชื่อมต่อออนไลน์แบบเรียลไทม์ ช่วยง่ายต่อการเข้าถึงแอปพลิเคชันต่าง ๆ เช่น Gmail, Google 
Calendar, Google Maps เป็นต้น เนื่องจากเป็นระบบโอเพ่นซอร์ส ช่วยให้สามารถพัฒนาได้อย่าง
รวดเร็วและนําเสนอโปรแกรมที่หลากหลาย ซึ่งปรับให้เหมาะกับความต้องการผู้ใช้ได้ ซึ่งสถาปัตกรรม
ระบบแอนดรอยด์ มีทั้งหมด 4 ชั้นหลัก ดังภาพ 2.2 
 
ภาพที่ 2.2: โครงสร้างสถาปัตยกรรมระบบปฏิบัติการ Android 
 

 
 

ที่มา: โปงลาง เพชรรุ่ง.  สถาปัตยกรรมของระบบแอนดรอยด์ (โครงสร้างของระบบแอนดรอยด์) 
เบื้องต้น.  (2560).  สืบค้นจาก https://pongployappdev.medium.com/บทที-่1-
สถาปัตยกรรมของระบบแอนดรอยด์-โครงสร้างของระบบแอนดรอยด์-เบื้องต้น-
75481fcadbd8. 
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 ดังนั้น Mobile Application จึงเหมาะอย่างยิ่งสําหรับธุรกิจและองค์กรต่าง ๆ ทั้งธุรกิจ
ขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดย่อม ให้เป็นช่องทางในการสื่อสารกับกลุ่มลูกค้า และกลุ่มคนรุ่นใหม่ 
เช่น 
    1) Application for Real Estate ประโยชน์ในการรวบรวมข้อมูลลูกค้า การ
ซื้อ การขายบ้าน ที่ดิน และห้องชุด ตั้งแต่การจองจนนําไปสู่การรวบรวม และวิเคราะห์ เพ่ือพัฒนา
แผนธุรกิจในด้านต่าง ๆ เช่น การรวบรวมทําเลที่กลุ่มเป้าหมายสนใจ เป็นต้น  
 
ภาพที่ 2.3: ตัวอย่างแอปพลิเคชันสําหรับอสังหาริมทรัพย์ 
 

 
 

ที่มา: การประยุกต์ใช้โมบายแอพพลิเคชั่น (Mobile Application).  (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก 
https://sites.google.com/site/suhainee571031221/kar-prayukt-chi-mo-bay-xaeph-
phli-khechan-mobile-application?tmpl. 

 
    2) Application for Tourism ช่วยให้สะดวกในการเข้าถึงระบบ ลดขั้นตอน
การจองหรือยกเลิก รวมถึงกลุ่ม MICE ช่วยในการลงทะเบียนเข้าร่วมประชุมและสัมมนาได้ทันที 
นอกจากนี้ยังเป็นประโยชน์ต่อบริษัทหรือบุคคลที่รวบรวมข้อมูลให้มีความแม่นยํา และมีประสิทธิภาพ
มากขึ้น  
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ภาพที่ 2.4: ตัวอย่างแอปพลิเคชันสําหรับธุรกิจด้านท่องเที่ยวและการโรงแรม 
 

 
 
ที่มา: การประยุกต์ใช้โมบายแอพพลิเคชั่น (Mobile Application).  (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก   

https://sites.google.com/site/suhainee571031221/kar-prayukt-chi-mo-bay-xaeph-
phli-khechan-mobile-application?tmpl. 

 
    3) Application for Restaurant สร้างความแตกต่าง และจุดเด่นให้กับ
ร้านอาหาร ที่สามารถนําเสนอทั้งเมนูอาหาร ภาพ และราคา ได้อย่างชัดเจน นอกจากนี้ผู้ใช้งานยัง
สามารถทําการเลือก หรือยกเลิกเมนูที่ต้องการผ่านทางระบบได้ทันที ในมุมของผู้ประกอบการเป็น
การช่วยลดต้นทุนการจ้างพนักงานแนะนําอาหาร และสื่อสิ่งพิมพ์ต่าง ๆ หากต้องมีเมนูรายการใหม่ ๆ  
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ภาพที่ 2.5: ตัวอย่างแอปพลิเคชันสําหรับร้านอาหาร 
 

 
 

ที่มา: การประยุกต์ใช้โมบายแอพพลิเคชั่น (Mobile Application).  (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก   
https://sites.google.com/site/suhainee571031221/kar-prayukt-chi-mo-bay-xaeph-
phli-khechan-mobile-application?tmpl. 

 
   4) Application for Retail or Wholesale เพ่ิมโอกาสและช่องทางการขายสินค้า
และบริการให้มากขึ้น เมื่อกลุ่มเป้าหมายหรือลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าได้ง่ายขึ้นและทุกที่ทุกเวลา 
นอกจากนี้ผู้ใช้งานยังสามารถเปรียบเทียบสินค้าและบริการได้อย่างรวดเร็ว นําไปสู่การตัดสินใจในการ
ซื้อเร็วมากขึ้น ก็ทําให้เกิดยอดขายเพ่ิมข้ึน  
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ภาพที่ 2.6: ตัวอย่างแอปพลิเคชันสําหรับการขายสินค้าและบริการ 
 

 
 

ที่มา: การประยุกต์ใช้โมบายแอพพลิเคชั่น (Mobile Application).  (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก   
https://sites.google.com/site/suhainee571031221/kar-prayukt-chi-mo-bay-xaeph-
phli-khechan-mobile-application?tmpl. 

 
    5) Application for Education สถาบันการศึกษาสามารถจัดทําสื่อการสอน
ให้น่าเรียนรู้ ซึ่งทําให้ผู้ที่สนใจสามารถเข้าถึงการเรียนการสอนได้ทุกที่ทุกเวลา รวมทั้งสามารถขยาย
การศึกษาไปยังพ้ืนที่ห่างไกลได้  
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ภาพที่ 2.7: ตัวอย่างแอปพลิเคชันสําหรับธุรกิจการศึกษา 
 

 
 
ที่มา: การประยุกต์ใช้โมบายแอพพลิเคชั่น (Mobile Application).  (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก   

https://sites.google.com/site/suhainee571031221/kar-prayukt-chi-mo-bay-xaeph-
phli-khechan-mobile-application?tmpl. 

 
    6) Application for Healthcare โรงพยาบาลและระบบสาธารณสุข สามารถ
ขยายการบริการ และยังสามารถให้ข้อมูลเรื่อง การรักษา ยาและการบําบัด รวมทั้งคําปรึกษาและ
แนะนําไปยังพื้นที่ที่ห่างไกลได้  
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ภาพที่ 2.8: ตัวอย่างแอปพลิเคชันสําหรับธุรกิจที่ให้บริการด้านการแพทย์และสาธารณสุข 
 

 
 

ที่มา: การประยุกต์ใช้โมบายแอพพลิเคชั่น (Mobile Application).  (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก   
https://sites.google.com/site/suhainee571031221/kar-prayukt-chi-mo-bay-xaeph-
phli-khechan-mobile-application?tmpl. 

 
    7) Application for Government ทําให้ผู้ใช้บริการเข้าถึงระบบการบริการ
ของทางรัฐบาลได้สะดวกสบายมากขึ้น เนื่องจากข้อมูลทางราชการมีจํานวนมาก จึงเป็นประโยชน์กับ
ทางหน่วยงานภาครัฐเป็นอย่างยิ่งในด้านการรวบรวมข้อมูล เพื่อให้สําหรับการติดต่อ ประสานงาน 
ต่าง ๆ ระหว่างหน่วยงาน และยังช่วยลดขั้นตอน ลดเวลาในการทํางานอีกด้วย  
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ภาพที่ 2.9: ตัวอย่างแอปพลิเคชันสําหรับหน่วยงานราชการ 
 

 
 
ที่มา: การประยุกต์ใช้โมบายแอพพลิเคชั่น (Mobile Application).  (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก   

https://sites.google.com/site/suhainee571031221/kar-prayukt-chi-mo-bay-xaeph-
phli-khechan-mobile-application?tmpl. 

 
 2.1.3 การพัฒนาระบบสารสนเทศ เพ่ือการสื่อสารการตลาดออนไลน์ 
 การพัฒนาระบบหรือประบปรุงระบบเดิม สามารถช่วยหารการแก้ไขปัญหาการดําเนินงาน
ตามความต้องการของผู้ใช้ ครอบคลุมตั้งแต่การเข้าสู่ระบบจนถึงการปรระมวลผล นักวิเคราะห์และ
พัฒนาระบบ ให้ความเห็นว่าระบบสารสนเทศ มีความคล้ายกับสิ่งมีชีวิต เพราะระบบก็ผ่านวัฏจักร
ชีวิต เช่นกัน หลังจากใช้งานเป็นเวลานาน ความผิดพลาดอาจเกิดข้ึน หรือต้องเปลี่ยนระบบเดิมด้วย
ระบบใหม่ที่มีประสิทธิภาพมากกว่า ในทั้งสองสถานการณ์ จําเป็นต้องมีการแก้ไขเพ่ือให้ระบบทํางาน
อย่างเหมาะสมที่สุด นี่เป็นจุดเริ่มต้นของวงจรชีวิตใหม่ที่เรียกว่า วงจรการพัฒนาระบบ ที่เป้าหมายคือ
การเพ่ิมประสิทธิภาพในทุกขั้นตอน (ปรีชา พินชุนศรี, ฐิติรตัน์ จันทรดารา, ยุทธเดช ช้อยแสง, ธนิกา 
กอสินประเสริฐ, และดวงนภา บัวสันต,์ 2562) 
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 วงจรชีวิตของการพัฒนาระบบ นักวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 5 ระยะ ดังนี้ 
    1) การวางแผน เป็นระยะสํารวจหาสิ่งที่ผู้ใช้งานต้องการ เพื่อหาโครงสร้าง
ระบบและสร้างระบบที่เหมาะสมกับความต้องการนั้น โดยสามารถศึกษาได้จากความเป็นไปได้ ตาราง
การดําเนินงาน การวางแผน ใช้ทรัพยากรต่าง ๆ และจัดทํางบประมาณ 
    2) การวิเคราะห์ เมื่อทราบถึงความต้องการของผู้ใช้ ต้องนํามาวิเคราะห์เพ่ือหา
แนวทางแก้ไข โดยการสร้างแบบจําลองและนําเสนอแบบจําลองต่าง ๆ มาช่วยในการทําการทดลอง
และการวิเคราะห์เบื้องต้น 
    3) การออกแบบ ในขั้นตอนการออกแบบ จําเป็นต้องมีข้อกําหนดของการ
ออกแบบ (Design Specification) ต่าง ๆ ให้ชัดเจนว่า การออกแบบในส่วนนี้สามารถนําไปตอบ
โจทย์ความต้องการและแก้ปัญหาของผู้ใช้งานในด้านไหน อย่างไร 
    4) การพัฒนาและติดตั้ง ในขั้นตอนนี้ ผู้พัฒนาจําเป็นต้องมีคู่มือ หรือวิธีการใช้
งานแจ้งผู้ใช้งานหรือผู้ทดสอบอย่างชัดเจน ที่สําคัญผู้ใช้งานต้องเตรียมเครื่องมือของผู้ใช้งานให้พร้อม
กับระบบนั้น ๆ ด้วย 
    5) การบํารุงรักษา เนื่องจากระบบมีการพัฒนาจากผู้พัฒนาอยู่เสมอ ดังนั้น
จําเป็นต้องมีผู้ที่คอยดูแล และช่วยเหลือผู้ใช้งานเมื่อพบปัญหา และนําปัญหาดังกล่าวไปสู่การแก้ไข
และพัฒนาต่อไป  
 
2.2 ความหมายและหลักการออกแบบ User Interface และ User Experience 
 2.2.1 UI Design หมายถึง การออกแบบภาพของเว็บไซต์และแอปพลิเคชัน เพ่ือดึงดูผู้ใช้ 
มุ่งเน้นไปที่ความสวยงาม ครอบคลุมองค์ประกอบต่าง ๆ เช่น การจัดกลุ่มเมนู โครงร่างสี และไอคอน
สัญลักษณ์เพ่ือแยกความแตกต่างและแสดงผลถึงหมวดหมู่ (Betteruxui.com) โดบ UI Designer 
ต้องใช้ความเข้าใจหลายแง่มุมในการสร้างจอแสดงผลสําหรับออกแบบของผลิตภัณฑ์และการบริการ 
ท้ายที่สุดแล้ว ความสําเร็จของ UI Design อยู่ที่ความสามารถในการใช้งานและความสามารถในการ
ตอบสนองความต้องการผู้ใช้ โดยในการสร้างต้นแบบที่มีประสิทธิภาพ จะต้องรวบรวมข้อมูลเชิงลึก
จากผู้ใช้งานจริงเกี่ยวกับปัญหาและความต้องการ จากนั้นทีม UX จึงจะวิเคราะห์ก่อนการสร้าง
แบบจําลองต่อไป (“UX/UI Design คืออะไร UX/UI Design คืออะไร ทักษะอะไรที่คนทํางานนี้ควร
ต้องมี”, 2564) 
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 ขั้นตอนการทํา UI Design ประกอบด้วย 
    1) Information Design เน้นการนําเสนอข้อมูล ให้เกิดความเข้าใจ และเรียบ
เรียงลําดับข้อมูลได้อย่างครบถ้วน 
    2) Interaction Design การออกแบบการโต้ตอบกับผู้ใช้งาน เพ่ือให้ผู้ใช้
สามารถบรรลุเป้าหมายที่ตั้งใจด้วยขั้นตอนที่โต้ตอบน้อยที่สุด เช่น การกดปรับประดับเสียง หรือใช้
สัญลักษณ์เพ่ือสื่อสารฟังก์ชันทําให้ผู้ใช้เข้าใจได้ทันที 
    3) Information Architecture สถาปัตยกรรมสารสนเทศที่เก่ียวข้องกับการจัด
ระเบียบและจัดโครงสร้างข้อมูลในลักษณะที่เป็นมิตรต่อผู้ใช้ โดยมักจะใช้เครื่องมือต่าง ๆ หรือปุ่มเมนู 
ซึ่งรวมถึงแผนการสรางแผนผังเว็บไซต์และองค์ประกอบอื่น ๆ ที่เก่ียวข้อง 
    4) Visual Design การจัดวางภาพเป็นสิ่งที่สําคัญ ต้องคํานึงถึงการใช้งานที่
เหมาะสม คุณภาพ โทนสี และแบบอักษรทั้งหมดเพ่ือให้การจัดวางดูสวยงาม และเป็นมิตรกับผู้ใช้ 
    5) Human Computer Interaction การออกแบบ UX/UI เป็นเรื่องเกี่ยวกับ
การสร้างการเชื่อมต่อที่ราบรื่นระหว่างมนุษย์และคอมพิวเตอร์ ทุกอย่างเริ่มจากอินเทอร์เฟซบรรทัด
คําสั่งที่ซับซ้อน ซึ่งในที่สุดก็นําไปสู่การออกแบบที่สวยงาม เป็นมิตรกับผู้ใช้ ซึ่งเป็นสิ่งที่นักพัฒนา
จําเป็นต้องพัฒนาอย่างต่อเนื่อง 
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ภาพที่ 2.10: ตัวอย่างการออกแบบ UI Design ของ Krungthai NEXT Application 
 

 
 
ที่มา: ดูฟีเจอร์ใหม่บนแอพ Krungthai NEXT มีอะไรใหม่บ้าง ? เปิดบัญชีผ่านแอพ จ่ายบิล ผู้ช่วย

ส่วนตัว.  (2563).  สืบค้นจาก https://www.macthai.com/2020/09/23/krungthai-
next/. 

 
 2.2.2 UX Design สาระสําคัญของการออกแบบ UX มุ่งเน้นไปที่การสร้างประสบการณ์ผู้ใช้
ที่มีประสิทธิภาพ เกี่ยวข้อง และน่าพึงพอใจ ซึ่งคํานึงถึงการตอบสนองทางอารมณ์ของพวกเขา สิ่งนี้
ต้องมีการพิจารณาอย่างถี่ถ้วนในทุกองค์ประกอบที่เกี่ยวข้องกับการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ โดยมี
เป้าหมายสูงสุดเพื่อให้แน่ใจว่าผู้ใช้งานทุกคนพึงพอใจ แม้ว่าการออกแบบ UX และ UI จะมี
ปฏิสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิด แต่ก็มีความแตกต่างกันในแง่ของฟังก์ชันและวัตถุประสงค์ท่ีเกีย่วข้อง  
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 การออกแบบ UX Design มี 4 องค์ประกอบ ได้แก่ 
    1) Design Thinking เป็นวิธกีารที่ให้ความสําคัญกับความเข้าใจในปัญหาของ
ผู้ใช้งาน เพื่อสร้างผลิตภัณฑ์ท่ีสอดคล้องกับความต้องการของพวกเขามากท่ีสุด กระบวนการนี้เน้น
ความเข้าใจถึงปัญหา ความต้องการของผู้ใช้งานเป็นหลัก 
    2) Service Design สาระสําคัญของการออกแบบนั้นมุ่งเน้นไปท่ีการเสริม
บริการที่ให้ประโยชน์ทั้งต่อผู้ให้และผู้รับบริการ เป้าหมายหลัก คือการสร้างระบบที่ปราศจาก
ข้อผิดพลาดและคงไว้ซึ่งความสม่ําเสมอตลอดกระบวนการบริการทั้งหมด 
    3) Design Sprint เพ่ือให้แน่ใจว่าจะสามารถแก้ไขปัญหาที่อาจเกิดขึ้นได้อย่าง
รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ วิธี Design Sprint ใช้วิธีการแก้ปัญหาอย่างเป็นระบบก่อนเปิดตัว
ผลิตภัณฑ์ สิ่งสําคัญคือความรวดเร็ว เพื่อให้บรรลุผลสําเร็จอย่างรวดเร็วที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้ 
    4) User Centered Design การใหผู้้ใช้งานเป็นศูนย์กลางของกระบวนการเป็น
สิ่งสําคัญ ด้วยเหตุผลนี้ ผู้ใช้ต้องมีส่วนร่วมอย่างจริงจังในขั้นตอนการประเมินความคิดเห็น และ
แนวคิดออกแบบผู้ใช้งานต้องนํามาพิจารณาตลอดกระบวนการพัฒนา ดังภาพ 2.11 ในการใช้ของ
กระบวนการ UX Design 
 
ภาพที่ 2.11: กระบวนการของ UX Design 
 

 
 
ที่มา: สรณภูมิ อิ่มสุดใจ.  (2565).  UX Design คืออะไร? ท าไมต้องท าก่อนเริ่มออกแบบ UI.  สืบค้น

จาก https://www.borntodev.com/2022/01/04/ux-design/. 
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 UX Design มีข้ันตอนการทํา 4 ขั้นตอน ได้แก่ 
    1) การทําความเข้าใจผู้ใช้งาน (Understand) กระบวนการออกแบบ UX 
เริ่มต้นด้วยความเข้าใจความต้องการของผู้ใช้ ความเข้าใจนี้มีความสําคัญอย่างยิ่งในการระบุปัญหา
และค้นหาแนวทางแก้ไขที่เหมาะสม ซึ่งตรงกับความต้องการของผู้ใช้ การวิเคราะห์ปัญหาอย่าง
ละเอียดช่วยให้นักออกแบ UX สามารถสร้างโซลูชันที่ถูกต้องและมีประสิทธิภาพในการตอบสนอง
ผู้ใช้งานมากขึ้น 
    2) การสร้างผลิตภัณฑ์ (Create) ขั้นตอนนี้จําเป็นต้องมีการวิเคราะห์ข้อมูลที่
ได้รับ เพ่ือให้แน่ใจว่าผลิตภัณฑ์ทํางานได้อย่างมีประสิทธิภาพ เป้าหมายสูงสุด คือการสร้างผลิตภัณฑ์
ที่หลากหลายตอบสนองความต้องการผู้ใช้งาน 
    3) การทดสอบ (Test) จําเป็นต้องทําการทดสอบโดยผู้ใช้ การทดสอบเหล่านี้ 
ยังช่วยในการตรวจสอบข้อกังวล ในการใช้งานที่อาจเกิดข้ึนในสถานการณ์ต่าง ๆ 
    4) ขั้นตอนการทําซ้ํา (Iterate) ดีที่สุดในการทดสอบ ต้องทดสอบผู้ใช้อย่างน้อย 
3 ครั้ง เพื่อให้มั่นใจถึงความสมบูรณ์และความถูกต้องของผลิตภัณฑ์ ถึงแม้ว่าการทดสอบครั้งแรกจะ
ได้ผลที่น่าพอใจแล้วก็ตาม การทดสอบซ้ําเป็นสิ่งสําคัญในการระบุจุดที่อาจผิดพลาด ล้มเหลว หรือทํา
ให้ค้นพอสิ่งใหม่และดีกว่า 
 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีความคาดหวัง (Expectancy Theory) 
 ทฤษฎีความคาดหวัง (Expectancy Theory) แนวคิดของ (Vroom, 1964, อ้างใน นิติพล 
ภูตะโชติ, 2551, หน้า 203-204) อธิบายว่า ทุกความทุ่มเทในการทํางาน บุคคลมักคาดหวังสิ่งตอบ
แทนตามมาเสมอ ทฤษฎีนี้ประกอบด้วยปัจจัยพื้นฐาน 3 ประการ ที่มีบทบาทสําคัญในกระบวนการ
ความคาดหวัง ได้แก่ 
   1) ความสัมพันธ์ระหว่างความพยายาม กับผลสําเร็จของการทํางาน (Effort-
performance Relationship) คือ ความสัมพันธ์ระหว่างความพยายามกับผลงานเป็นของการอุทิศ
กายและใจในการทํางาน เช่นเดียวกับผลลัพธ์ที่คาดหวัง เป็นการเชื่อมโยงระหว่างความพยายามกับ
ความสําเร็จในการทํางาน 
   2) ความสัมพันธ์ระหว่างผลสําเร็จของการทํางาน กับรางวัล (Performance-
Reward Relationship) คือ ความสัมพันธ์ระหว่างการทํางานนั้น ๆ ให้สําเร็จ บรรลุถึงเป้าหมาย 
พร้อมกับรางวัลที่คาดหวังว่าจะได้รับ 
   3) ความสัมพันธ์ระหว่างรางวัลกับเป้าหมายส่วนบุคคล (Reward-Personal Goals 
Relationship) คือ การประเมินคุณค่าหรือความสําคัญของรางวัลที่บริษัทหรือองค์กรมอบให้แก่
พนักงาน มีผลต่อแรงจูงใจ จากทฤษฎีความคาดหวังจะเห็นชัดว่า หากเป้าหมายของบริษัท คือ
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ต้องการยกระดับชีวิตให้กับพนักงาน ผ่านการจัดกิจกรรม หรือโครงการต่าง ๆ แต่หากไม่สอดคล้องกับ
เป้าหมายของพนักงาน โดยบางครั้งพนักงานคาดหวังเป็นรางวัลในรูปแบบอื่น กิจกรรมหรือโครงการ
ดังกล่าวถือว่าไม่มีแรงจูงใจให้พนักงานเข้าร่วมกิจกรรม แนวคิดนี้สอดคล้องกับคําอธิบายของ สุพานี 
สฤษฏ์สานิช (2552, หน้า 168-169) ที่ว่าแรงจูงใจเกิดจากความคาดหวังของแต่ละคน ดังนั้นจึง
จําเป็นอย่างยิ่ง ที่จะต้องให้เหตุผลหลายประการแก่พนักงานในการขับเคลื่อนแรงจูงใจนั้น ดังสมการ 
    แรงจูงใจ = ความคาดหวัง X เครื่องมืองที่นําไปสู่รางวัล X คุณค่าของรางวัล 
   ดังนั้น วิธีที่จะไปถึงเป้าหมายยกระดับคุณภาพชีวิตของพนักงาน ต้องอาศัย
การศึกษาความต้องการ และรูปแบบรางวัลที่พนักงานอยากได้อย่างแท้จริง เพื่อที่จะสามารถกระตุ้น
และเสริมสร้างแรงกายแรงใจในการทํางาน ความทุ่มเท ความพีงพอใจ และประสิทธิภาพในการ
ทํางานมากข้ึน จากการศึกษาข้างต้นผู้วิจัยนําไปประยุกต์กับความคาดหวังของการใช้บริการ 
Varavela Application เพ่ือช่วยวางแผนงานแต่งงานให้ตอบโจทย์ผู้ใช้งานมากยิ่งขึ้น 
 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด 4Es (Marketing Mix 4Es) 
 เนื่องจากความต้องการของผู้บริโภคมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดจึงต้อง
ปรับเปลี่ยนตามยุคสมัย จากแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดแบบดั้งเดิม ได้ถูกริ่เริ่มจาก McCarthy 
ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ (ช่องทางการจัดจําหน่าย) และการส่งเสริมการขาย กลายเป็นแนวคิด
ส่วนประสมทางการตลาดที่มุ่งเน้นการตอบสนองความต้องการของลูกค้ามากข้ึนด้วยการสร้างและ
มอบประสบการณ์ที่ดีที่สุดแก่ลูกค้าเป็นศูนย์กลาง (Customer Centric) นั่นจึงเกิดเป็นที่มาของ 
แนวคิด 4Cs ที่ถูกนําเสนอโดย Robert F. Lauterborn ในเวลาต่อมา จนมาถึงในปัจจุบัน ที่เป็นยุค
แห่งเทคโนโลยีลัดิจิทัล จึงทําให้นักการตลาดจําเป็นต้องพัฒนาแนวคิดและกลยุทธ์ให้สอดคล้องตาม
โลกที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วและตลอดเวลา โลกการตลาดจึงถูกปฏิวัตโดย Brian 
Fetherstonhaugh ซีอีโอของ Ogilvy One Worldwide ได้นําเสนอแนวคิดส่วนประสมทาง
การตลาด 4Es (Marketing Mix 4Es) ที่ถูกพัฒนามาจากส่วนประสมทางการตลาด 4Ps แบบดั้งเดิม 
ซึ่งการเปลี่ยนแปลงนี้มีประโยชน์ต่อนักการตลาดทั่วโลก โดยเฉพาะธุรกิจด้านการบริการ เช่น 
ร้านอาหารและโรงแรม ที่ต้องปรับกลยุทธ์ให้เหมาะสม เพ่ือมอบประสบการณ์ที่ดีที่สุดให้ผู้ใช้บริการ 
(อินทัช เอื้อสุนทรวัฒนา, 2561) 
 การศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด 4Es ประกอบด้วย  
    1) การสร้างประสบการณ์ (Experience) การขายผลิตภัณฑ์ท่ีมุ่งเน้นที่
ผลิตภัณฑ์เพียงอย่างเดียวอาจไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าในธุรกิจในปัจจุบัน สิ่ง
สําคัญคือต้องทําให้ลูกค้ารับรู้ว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการจะได้รับประสบการณ์และประโยชน์อะไรหลัง
การซื้อ การสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าเป็นไปได้ต่อเมื่อบริษัทเข้าใจเส้นทางของผู้บริโภค 
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(Customer Journey) และนําไปปรับใช้เป็นการตลาดและข้อเสนอให้สอดคล้องกัน เพื่อสร้างความ
ประทับใจเชิงบวก Varavela Application มีเป้าหมายเพ่ือให้ลูกค้าได้รับประสบการณ์ที่ดีที่สุดที่
สอดคล้องกับแนวคิดคุณภาพประสบการณ์ลูกค้า (Customer Experience Quality) ของ Maklan 
& Klaus (2011) ที่นักวิจัยคาดหวังว่า การมอบประสบการณ์ท่ีน่าพึงพอใจเป็นสิ่งสําคัญสําหรับ
พฤติกรรมและความภักดีของลูกค้าต่อสินค้าและบริการ จนนําไปสู่การบอกต่อ โดยประสบการณ์
ลูกค้า (Customer Experience) แบ่งเป็น 4 ด้าน ได้แก่ 
    ประสบการณ์ของผลิตภัณฑ์ (Product Experience) สิ่งที่กระตุ้นการรับรู้ของ
ลูกค้าถึงการออกแบบ คุณลักษณะ และฟังก์ชันการทํางานของผลิตภัณฑ์ กล่าวคือ คุณสมบัติต่าง ๆ
ของผลิตภัณฑ์นั้นที่สามารถนําไปพิจารณาหรือเปรียบเทียบในด้านต่าง ๆ มากกว่าหนึ่งตัวเลือก หรือ
ไปเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์อ่ืนที่เคยได้รับประสบการณ์มาก่อน 
    ประสบการณ์ขณะที่รับบริการ (Moment of Truth) การโต้ตอบของลูกค้ากับ 
Varavela Application ระหว่างทดลองใช้งานเพ่ือให้มั่นใจว่า ลูกค้าได้รับประสบการณ์ท่ีดีหรือควร
ปรับปรุงในขณะใช้งาน นอกจากนี้ยังช่วยให้ผู้ให้บริการเข้าใจระดับคุณภาพบริการที่ผู้ใช้บริการ
ต้องการได้อย่างรวดเร็ว 
    ผลลัพธ์เกิดจากหลังใช้บริการ (Outcome Focus) หมายถึง การลดต้นทุนใน
การค้นหาผลิตภัณฑ์ใหม่ หรือการลดต้นทุนที่เกี่ยวข้องกับการเปลี่ยนไปใช้ผลิตภัณฑ์อ่ืน (Switching 
Cost) 
    ความสบายใจจากการได้รับบริการ (Peace-of-mind) ทําให้ผู้ใช้งานรู้สึกสบาย
ใจ คุ้นเคย โดยมุ่งเน้นในเรื่องของอารมณ์และความรู้สึกเข้ามาก่ียวข้องระหว่างใช้งาน ที่สร้าง
ความรู้สึกเพลิดเพลิน ช่วยลดความกังวล 
    2) การสร้างคุณค่าให้เกิดความความคุ้มค่า (Exchange) คุณค่านี้สามารถวัดได้
จากผลประโยชน์ที่ได้รับจากผลิตภัณฑ์หรือบริการ ในที่นี้คือการแลกเปลี่ยนความพึงพอใจระหว่าง
ผู้ใช้งานกับ Varavela Application ซึ่งแบ่งเป็น 5 ด้าน ตามทฤษฎีคุณค่าของู้บริโภค (Theory of 
consumption Values) ของ Sheth, Newman & Gross (1991) ได้แก่ 
    คุณค่าทางด้านประโยชน์และการใช้งาน (Functional Value) คือ การรับรู้
ประโยชน์ของผลิตภัณฑ์หรือบริการ นั้นมาจากความสามารถในการทํางานอย่างมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลตามลักษณะทางกายภาพตลอดจนความสามารถในการบรรลุวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ ซึ่งอาจ
รวมปัจจัยต่าง ๆ เช่น คุณภาพ ความสะดวกในการใช้งาน และความเหมาะสมสําหรับการใช้งานที่
ต้องการ นอกจากนี้ การออกแบบสร้างสรรค์ท่ีตอบสนองความต้องการของผู้ใช้ยังสามารถนําไปสู่การ
รับรู้ถึงประโยชน์ของผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
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    คุณค่าทางสังคม (Social Value) คือ การตระหนักถึงประโยชน์ที่ได้จาก
ผลิตภัณฑ์และบริการ ที่ช่วยสร้างการยอมรับทางสังคมหรือผลประโยขน์ที่เกิดขึ้น เมื่อพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคได้รับการปรับเพื่อตอบสนองผู้อื่น เช่น การได้การยอมรับจากการเสนอหรือแลกความคิดเห็น
ระหว่างคู่รัก หรือภายในครอบครัว จนสิ่งนี้สามารถความน่าเชื่อถือและสร้างความประทับใจให้กับคน
รอบข้างได้ 
    คุณค่าทางอารมณ์ (Emotional Value) คือ การตระหนักถึงข้อดีที่เกิดขึ้นจาก
สินค้า และบริการที่มีศักยภาพกระตุ้นการตอบสนองทางอารมณ์ เช่น ความรู้สึกเชิงบวก ทัศนคติและ
ความรู้สึกมีคุณค่าในตนเอง รวมทั้งความเพลิดเพลิน ผ่อนคลาย 
    คุณค่าด้านความอยากรู้สิ่งใหม่ ๆ (Epistemic Value) คือ ผลิตภัณฑ์และ
บริการที่นําเสนอถึงนวัตกรรมและเทคโนโลยีมีประโยชน์ที่ส่งเสริมความอยากรู้อยากเห็นและ
จินตนาการสิ่งใหม่ ๆ นี้ให้ความรู้และให้ความแปลกใหม่ ที่ต่างจากเดิมที่มีอยู่ 
    คุณค่าสภาพแวดล้อมเฉพาะการณ์ (Conditional Value) คือ คุณค่าหรือ
ประสบการณ์เดิมที่ลูกค้าเคยได้รับ มีผลต่อการะบวนการตัดสินใจ เช่น ความง่ายของการใช้งาน ซึ่งสิ่ง
นี้สะท้อนถึงคุณค่าแบรนด์หรือธุรกิจ และสามารถนําไปสู่โอกาสในการขายที่เพ่ิมขึ้น 
    3) การเข้าถึงผู้บริโภค (Everywhere) ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าและบริการ
ของเราได้ง่ายผ่านทางช่องทางต่าง ๆ ช่วยเพิ่มโอกาสในการขาย Application เป็นช่องทางที่สะดวก
ในการเข้าถึงและแลกเปลี่ยนสินค้า และบริการอย่างง่ายดาย จากประโยชน์เหล่านี้ เรามีโอกาสมาก
ขึ้นในการเพ่ิมทั้งยอดขายและขยายฐานผู้บริโภค โดยรวมแล้ว การอํานวยความสะดวกในการทํา
ธุรกรรมให้ง่ายเป็นสิ่งสําคัญในการส่งเสริมการเข้าถึงของผู้บริโภคตามแนวคิดการเข้าถึงผู้บริโภค ของ 
Epuran, Ivasciuc & Micu (2015) ได้แก่ ความสามารถในการเข้าถึงผลิตภัณฑ์ (Ability to Access 
Product) ระดับความซับซ้อนของขั้นตอน (Complex Stage of Engagement) และความสามารถ
ในการซื้อขายสินค้า (Commercial Transection) 
    4) การสร้างความสัมพันธ์ (Evangelism) คือ ในการสร้างฐานลูกค้าที่ภักดีและ
สร้างความโดดเด่นให้กับธุรกิจ ต้องใช้กลยุทธ์ปากต่อปากท้ังแบบออฟไลน์ (WOM) และออนไลน์ 
(EWOM) ตามแนวคิดของ Epuran, et al. (2015) สิ่งนี้จะบรรลุผลได้ด้วยคุณภาพของผลิตภัณฑ์และ
บริการที่ยอดเยี่ยม การบริการที่เป็นเลิศ มุ่งเน้นส่งมอบคุณค่าและประสบการณ์ท่ีดีจนลูกค้าเกิดความ
คลั่งไคล้ นําไปสู่การบอกต่อปากต่อปากและรีวิวเชิงบวกท่ีแชร์ในโซเชียลมีเดีย  
 การศึกษาแนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4Es ทําให้ผู้วิจัยได้เข้าใจความ
คาดหวังในด้านต่าง ๆ การตัดสินใจเลือกใช้บริการวางแผนงานแต่งงานผ่าน Varavela Application 
เพ่ือนักวิจัยจะได้รับข้อมูลเชิงลึกและบรรลุเป้าหมายดังกล่าว จึงได้มีการพัฒนากรอบแนวคิดและ
ออกแบบการสัมภาษณ์ตามหลักการข้างต้น 
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ภาพที่ 2.12: แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
 

 
 
ที่มา: อินทัช เอื้อสุนทรวัฒนา.  (2561).  ส่วนประสมการตลาด 4Es และแรงจูงใจที่ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธ์ปริญญาบัณฑิต, 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. 

 
2.5 แนวคิดเกี่ยวกับการท าธุรกิจจัดงานแต่งงาน (Wedding Planner) 
 เวดดิ้งแพลนเนอร์ เป็นธุรกิจที่เกิดจากธุรกิจเสริมจากสถานที่จัดงานแต่งงาน หรืออาจมีต้น
กําเนิดมาจากสตูดิโอถ่ายภาพแต่งงาน (สตูดิโอ) เพ่ือตอบโจทย์ต้องการที่เพ่ิมเติมจากการบริการ
ถ่ายภาพหรือวิดีโอ ซึ่งนิยาม และหน้าที่ของบริษัทที่ทํานี้จะแตกต่างกันออกไป กล่าวว่า แม้เศรษฐกิจ
จะซบเซา แต่ธุรกิจแต่งงานไม่ได้รับผลกระทบนั้น งานแต่งงานเป็นงานทางสังคมที่หลีกเลี่ยงไม่ได้ แต่
อาศัยกปรับเปลี่ยนเพื่อเป็นไปตามข้อกําหนดบางประการ การแต่งงานถือเป็นการแสดงฐานะทาง
การเงินและสังคม และถือเป็นการให้เกียรติแก้ผู้ใหญ่ทั้งสองฝ่าย ดังนั้นคู่บ่าวจึงต้องมองหาที่สิ่งรู้สึก
คุ้มค่า งบประมาณจึงเป็นข้อพิจารณาที่สําคัญ แต่อย่างไรก็ตามเป้าหมายของการแต่งงานต้องเป็นไป
อย่างสมบูรณ์แบบและคุ้มค่าที่สุดเท่าที่จะเป็นไป จุดสําคัญของการให้บริการประเภทนี้ คือการสร้าง
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ความสัมพันธ์ที่แน่นแฟ้นกับลูกค้าผ่านการสนทนา สอบถาม เพื่อให้เข้าใจถึงความต้องการขอคู่บ่าว
สาวมากที่สุด 
 เอกวัฒน์ อมรพงศ์พิสุทธิ์ (2555) กล่าวว่า ธุรกิจให้คําปรึกษาและวางแผนงานแต่งงานที่
ประสบความสําเร็จต้องจัดเป็นแพ็คเกจที่ครอบคลุมทุกอย่างตั้งแต่การเตรียมการ ไปจนในวันงาน 
บทบาทของที่ปรึกษาก็เป็นกุญแจสําคัญในทุกเรื่องที่เกี่ยวข้องกับงานแต่งงาน ด้วยโอกาสที่มีการ
เติบโตอย่างต่อเนื่องในบริการนี้ การลงทุนในธุรกิจให้คําปรึกษาและวางแผนงานแต่งงานจึงกลายเป็น
ตัวเลือกยอดนิยมที่ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับความสะดวก ประสิทธิภาพของผลลัพธ์ที่ได้ และราคาที่
จ่ายได้ เนื่องจากแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคต้องการประสบการณ์ท่ีสมบูรณ์แบบแบบครบวงจรโดย
ไม่ยุ่งยากแต่ต้องควบคุมงบประมาณได้ 
 กชพร ลิ่มสวรรค์ (2561) กล่าวว่า ที่ปรึกษาวางแผนจัดงานแต่งงานมีบทบาทสําคัญในการ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า และรับประกันงานแต่งงานที่สมบูรณ์แบบ และคอยให้ความ
ช่วยเหลืออย่างจริงใจและเป็นมิตรเสมือนเป็นสมาชิกในครอบครัวหรือเพ่ือนรักที่ไว้ใจได้ ในฐานะ
ผู้เชี่ยวชาญ จําเป็นต้องสร้างความไว้วางใจและความน่าเชื่อถือเพ่ิมข้ึน จึงต้องอาศัยเทคโนโลยีและ
นวัตกรรมมาประยุกต์ใช้กับงานแต่งงานมากข้ึน เพ่ือพยายามมอบประสบการณ์ท่ีดีที่สุดและที่เกิน
ความคาดหมาย 
 จากการศึกษางานวิจัย บทความ และข้อมูลอย่างถี่ถ้วนบ่งชี้ว่าธุรกิจให้คําปรึกษาและ
วางแผนงานแต่งงานให้ความสําคัญกับการส่งมอบบริการที่ครบวงจร (One stop Service) มากขึ้น
เรื่อย ๆ ซึ่งรวมถึงการจัดเตรียมคําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และของใช้จําเป็นสําหรับงานแต่งงาน
ระดับแนวหน้า และให้คําแนะนําที่เป็นมิตรจากผู้เชี่ยวชาญ รวมทั้งช่วยแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นใน
วันสําคัญ เพ่ือให้งานดําเนินไปอย่างราบรื่น จึงไม่น่าแปลกใจที่ได้รับความนิยมอย่างต่อเนื่อง จากสถิติ
การเข้าชมเว็บไซต์ของบริษัทวาระเวลา พบว่าการรับชมผ่านมือถือคิดเป็น 62% เดสก์ท็อป 23% 
แท็บเล็ต 2% ลูกค้าหันไปหานักวางแผนงานแต่งงานเพ่ือความสะดวก ประหยัดเวลา และรับประกัน
ว่างานจะราบรื่นไร้ที่ติ อีกปัจจัยหนึ่งที่สนับสนุนการเติบโตของธุรกิจนี้ คือการเพิ่มข้ึนของโซเชียล
มีเดียในฐานะแหล่งข้อมูลและแรงบัลดาลใจในการวางแผนงานแต่งงาน 
 
2.6 รายละเอียดของธุรกิจ บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จ ากัด 
 บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด เป็นผู้ดําเนินธุรกิจ วาระเวลา การ์เด้น ฮอล ซึ่งตั้งอยู่ย่าน
เลียบทางด่วนรามอินทรา เลขที่ตั้ง 438 ถนนนวมินทร์ แขวงนวมินทร์ เขตบึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร 
บนเนื้อที่ประมาณ 3 ไร่ โดยมีพ้ืนที่รองรับแขกได้สูงสุด 350 ท่าน โดยให้บริการด้านสถานที่ การ
บริการแพคเกจแต่งงาน และบริการด้านอาหารและเครื่องดื่ม รวมทั้งบริการทีมงานที่ปรึกษางาน
แต่งงานท่ีจะช่วยดูแลเจ้าบ่าวและเจ้าสาวทุกขั้นตอนตั้งแต่วันแรกที่ทําการจองสถานที่จนถึงในวันงาน 
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 2.6.1 พ้ืนที่ต่าง ๆ ภายในสถานที่ ประกอบด้วย 
    2.6.1.1 ฮอลเวย์ การ์เด้น (Hallway Garden) คือบริเวณสนามหญ้าจริง เป็น
พ้ืนที่สามารถจัดงานกลางแจ้งได้ ซึ่งบริเวณนี้รายล้อมด้วยทิวสนและต้นโอ๊ค เหมาะอย่างยิ่งสําหรับพิธี
แลกแหวน (Vow Ceremony) หรือพิธีหลั่งน้ําพระพุทธมนต์ 
 
ภาพที่ 2.13: บริเวณฮอลเวย์ การ์เด้น (Hallway Garden) 
 

 
 
ที่มา: บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด.  (ม.ป.ป.).  Your best time, our best timeline.  สืบค้น

จาก https://www.varavela.com/wedding/. 
 
    2.6.1.2 ห้องดิ โอเวอร์เจอร์ (The Overture) คือ ห้องสําหรับประกอบพิธีการ
ตั้งแต่เจรจาสู่ขอตลอดจนพิธีหลั่งน้ําพระพุทธมนต์ และยังเป็นจุดตั้งฉากถ่ายภาพแต่งงาน (Photo 
Backdrop) 
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ภาพที่ 2.14: ห้องดิ โอเวอร์เจอร์ (The Overture) 
 

 
 

ที่มา: บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด.  (ม.ป.ป.).  Your best time, our best timeline.  สืบค้น
จาก https://www.varavela.com/wedding/. 

 
ภาพที่ 2.15: สนามดูเอท พาทิโอ (Duet Patio) 
 

 
 
ที่มา: บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด.  (ม.ป.ป.).  Your best time, our best timeline.  สืบค้น

จาก https://www.varavela.com/wedding/. 
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    2.6.1.3 ดูเอท พาทิโอ (Duet Patio) คือ สนามหญ้าเทียมตรงกลาง สามารถ
เป็นพื้นทีจ่ัดเลี้ยง หรือตกแต่งดอกไม้เพ่ือเป็นทางเดินสําหรับเปิดตัวเจ้าบ่าวและเจ้าสาวไปสู่ห้องจัด
เลี้ยงวาระเวลาแชมเบอร์ (Varavela Chamber) 
 
ภาพที่ 2.16: วาระเวลา แชมเบอร์ (Varavela Chamber) 
 

 
 
ที่มา: บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด.  (ม.ป.ป.).  Your best time, our best timeline.  สืบค้น

จาก https://www.varavela.com/wedding/. 
 
   2.6.1.4 วาระเวลา แชมเบอร์ (Varavela Chamber) คือ ห้องโถงจัดเลี้ยงขนาด
ใหญ่ ถูกออกแบบด้วยสถาปัตยกรรมแบบผสมผสาน ภายในมีเสาหินประดับหัวเสาแบบกรีก และซุ้ม
โค้งตามแบบสถาปัตยกรรมโรมัน โดยด้านข้างติดกระจกขนาดใหญ่ทําให้แสงจากภายนอกส่องเข้า
มาถึงภายในตัว สามารถจัดวางเรียงโต๊ะสําหรับงานเลี้ยงได้ทั้งแบบ Long Table และแบบ Cocktail
   2.6.1.5 ซิกเนเจอร์ เล้าจน์ (Signature Lounge) คือ ห้องรับรองพิเศษสําหรับแขก
ผู้ใหญ่ทั้งสองฝ่ายที่สามารถทําเป็นห้องส่งตัวหรือห้องแต่งตัวสําหรับญาติผู้ใหญ่หรือเพ่ือนเจ้าสาวก่อน
เริ่มงานได้ สามารถรองรับแขกได้ประมาณ 20 ท่าน 
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ภาพที่ 2.17: ซิกเนเจอร์ เล้าจน์ (Signature Lounge) 
 

 
 

ที่มา: บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด.  (ม.ป.ป.).  Your best time, our best timeline.  สืบค้น
จาก https://www.varavela.com/wedding/. 

 
   2.6.1.6 อาร์คเชส ลอน (Arches Lawn) เป็นพื้นที่สําหรับวางอาหารทั้งบุฟเฟต์และ 
ค็อกเทล รวมทั้งซุ้มอาหาร 
 
ภาพที่ 2.18: อาร์คเชส ลอน (Arches Lawn) 
 

 
 

ที่มา: บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด.  (ม.ป.ป.).  Your best time, our best timeline.  สืบค้น
จาก https://www.varavela.com/wedding/. 
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 2.6.2 บริการแพ็คเกจแต่งงาน ประกอบด้วย 
   2.6.2.1 The Venue Package เริ่มต้นที่ 150,000 บาท 
   2.6.2.2 The Classic Package เริ่มต้นที่ 220,000 บาท 
   2.6.2.3 The Signature Package เริ่มต้นที่ 290,000 บาท 
   2.6.2.4 The Elegance Package เริ่มต้นที่ 390,000 บาท 
 2.6.3 บริการอาหารและเครื่องดื่ม ประกอบด้วย 
   2.6.3.1 อาหารว่าง คือ รูปแบบอาหารแบบ Morning Break จะเป็นอาหารว่าง
ทานง่าย ๆ หรือเป็นซุ้มอาหารที่ช่วยให้แขกที่มาร่วมงานในช่วงเช้า ซึ่ง Morning Break จะเสิร์ฟก่อน
ช่วงพิธีการและวางเสิร์ฟตลอดจนจบพิธีการสําหรับ Morning Break ของ VARAVELA นั้น มี
ให้บริการในรูปแบบของอาหารว่างแบบไทย และอาหารว่างแบบนานาชาติ 
   2.6.3.2 อาหารบุฟเฟ่ต์ (Buffet) คือ รูปแบบอาหารที่ให้ผู้มาร่วมงานสามารถตัก
อาหารด้วยตัวเอง ซึ่งเป็นรูปแบบการเสิร์ฟแบบบุฟเฟ่ต์ก็เป็นหนึ่งในรูปแบบที่ได้รับความนิยม วาระ
เวลาได้มีการออกแบบ อาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ทั้งในรูปแบบของบุฟเฟ่ต์อาหารไทย บุฟเฟ่ต์อาหาร
นานาชาติ และบุฟเฟต์อาหารจีน 
   2.6.3.3 อาหารค็อกเทล (Cocktail) คือ รูปแบบอาหารที่เรียกว่า Finger Food 
หรืออาหารที่สามารถรับประทานได้โดยการใช้มือหยิบ วาระเวลาได้ออกแบบค็อกเทลในแนวคิด 
Heavy Cocktail ที่มีขนาดและปริมาณของอาหารที่ใหญ่เพียงพอต่อคํา โดยที่มีรูปแบบให้เลือก 2 
แบบ ได้แก่ ค็อกเทลอาหารไทย และค็อกเทลอาหารนานาชาติ 
   2.6.3.4 โต๊ะจีน (Classic Chinese) คือ รูปแบบการรับประทานอาหารแบบ  
“โต๊ะจีน” วาระเวลามีอาหารจีน 2 รูปแบบให้เลือก คือ Superior Chinese และ Deluxe Chinese 
   2.6.3.5 เซ็ทเมนู (Individual Serve) คือ รูปแบบการเสิร์ฟ 3-4 คอร์ส ได้แก่ 
อาหารเรียกน้ําย่อย (Appetizer) ซุป (Soup) อาหารจานหลัก (Main Course) และขนมหวาน 
(Desserts) โดยวาระเวลามีอาหารประเภทเซ็ทเมนูทั้งในรูปแบบของเซ็ทเมนูอาหารไทย และเซ็ท
เมนูอาหารนานาชาติ 
   2.6.3.6 ซุ้มอาหาร (Food Station) คือ รูปแบบอาหารที่ถูกใช้ในการเสริมจาก
อาหารหลัก เช่น อาหารบุฟเฟ่ต์ และอาหารค็อกเทล เพ่ือให้มีความหลากหลายของอาหารและยังเป็น
ทางเลือก ในการรับประทานมากขึ้น วาระเวลามีบริการซุ้มอาหารให้ทั้งประเภทอาหารคาวและ
อาหารหวาน 
 2.6.4 บริการทีมงานที่ปรึกษางานแต่งงาน (In-house Wedding Planner) คือ ทีมงานที่
จะช่วยดูแลและวางแผนลําดับการจัดงานแต่งงานทุกข้ันตอนให้กับเจ้าบ่าวและเจ้าสาว โดยมีหน้าที่
ดังต่อไปนี้ 
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   2.6.4.1 ออกแบบและวางแผนลําดับพิธีการต่าง ๆ คือ สามารถให้คําปรึกษา
เกี่ยวกับลําดับพิธีการเบื้องต้น เพื่อเป็นแนวทางในการเตรียมงานในข้ันตอนต่อ ๆ ไปได้ ตลอดจน
ประสานงานเรื่องลําดับคิวงานของคู่บ่าวสาวให้กับทางทีมงานทุกฝ่ายที่รับผิดชอบในวันงานให้เป็นไป
อย่างราบรื่น 
   2.6.4.2 วางแผนเรื่องอาหารและเครื่องดื่ม คือ ทําหน้าที่ในการแนะนําและช่วย
คํานวณปริมาณของอาหารและเครื่องดื่ม ให้สอดคล้องและหมาะสมกับจํานวนแขกท่ีมาร่วมงานและ
ให้คําปรึกษาเรื่องรูปแบบของอาหารต่าง ๆ ให้เหมาะสม 
   2.6.4.3 ประสานงานกับทีมงานออกแบบและตกแต่งงานแต่งงาน คือ การทํางาน
ร่วมกันระหว่าง In-house Wedding Planner และ In-house Decorator ช่วยให้งานมีรายละเอียด 
ลดความผิดพลาดต่าง ๆ ที่จะเกิดหน้างานและที่สําคัญทําให้คู่บ่าวสาวสามารถควบคุมงบประมาณ ทั้ง
งานได้ด้วยการคุยกับ Wedding Planner ที่เดียว 
   2.6.4.4 ประสานงานกับทีมงานฝ่ายอีเว้นท์ (Event Coordinator) คือ การ
ประสานงานรายละเอียดต่าง ๆ ในวันงานเป็นเรื่องสําคัญและมีรายละเอียดหลายส่วน เช่น เบอร์
ทะเบียนรถ VIP ที่นั่ง VIP การรับ-ฝากของสําคัญต่าง ๆ ในวันงาน หรือแม้แต่การนัดประสานงานเพ่ือ
ชิมอาหารต่าง ๆ In-house Wedding Planner จะช่วยรวบรวมข้อมูลต่าง ๆ และทําการส่งให้ทีมงาน
ฝ่ายอีเว้นท์ เพ่ือให้มั่นใจว่า รายละเอียดสําคัญต่าง ๆ นั้นไม่มีอะไรที่ขาดตกบกพร่อง 
   2.6.4.5 เพ่ือนคู่คิดตั้งแต่วันแรกจนวันสําคัญ คือ การแต่งงานนั้นเป็นเรื่องท่ีมี
รายละเอียดในขั้นตอนของพิธีการต่าง ๆ ที่ค่อนข้างยุ่งยาก ซับซ้อน จึงจําเป็นต้องมีผู้ที่ให้คําปรึกษา
และพูดคุย รวมถึงสามารถติดต่อได้ตลอดตั้งแต่วันแรกที่เข้ามาเยี่ยมชมสถานที่ จนกระทั่งถึงวันสําคัญ
ในวันงาน ซึ่งนอกเหนือจากเรื่องลําดับพิธีการหลัก ๆ แล้วนั้น คู่บ่าวสาวสามารถพูดคุยติดต่อกับ
ทีมงานที่ปรึกษางานแต่งงาน (In-house Wedding Planner) ของวาระเวลาได้ตลอด เช่น ชุด
แต่งงาน ของชําร่วย การ์ดแต่งงาน ช่างแต่งหน้า ช่างทําผม เป็นต้น 
 
2.7 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 ศุภรัตน์ ถาวรชื่น (2560) ได้ศึกษา เกี่ยวกับ ความคาดหวังและความพึงพอใจที่มีต่อการใช้
แอปพลิเคชัน KTB Netbank ของผู้รับบริการ ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) พบว่า ความคาดหวัง
ของลูกค้าท่ีมีต่อการบริการของพนักงานนั้นแตกต่างกันไปตามสถานการณ์และหน้าที่ เช่น ความ
คาดหวังผู้ที่แสวงหาบริการให้คําปรึกษาด้านบัญชีแตกต่างจากผู้ที่ต้องการคําปรึกษากับสัตวแพทย์ใน
เรื่องการเลี้ยงสัตว์  
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 นอกจากนี้ ความคาดหวังของลูกค้ายังแตกต่างกันไปตามผู้ให้บริการแม้ว่าจะอยู่ใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน เช่น ความคาดหวังได้รับบริการด้านอาหารและเครื่องดื่มของผู้โดยสารบน
เที่ยวบินระยะสั้นภายในประเทศ ก็ต่างกับสําหรับเที่ยวบินระหว่างประเทศระยะยาว นอกจากนี้ 
ความคาดหวังยังแตกต่างไปตามลักษณะทางประชากร เช่น เพศ อายุ และตําแหน่งหน้าที่การงาน 
และระดับของการบริการที่ลูกค้าคาดหวังขึ้นอยู่กับประสบการณ์ก่อนหน้าที่เคยได้รับ กับผู้ให้บริการ
รายอื่นในอุตสาหกรรมเดียวกัน หากเคยได้รับรับบริการแล้วพบปัญหา พวกเขามักจะนํามา
เปรียบเทียบความคาดหวังของตนเองก่อนตัดสินใจหรือใช้บริการ โดยการเปรียบเทียบนี้ยังได้รับ
อิทธิพลจากปัจจัยหลายประการ รวมทั้งการบอกแบบปากต่อปาก การโฆษณา และการเสนอขายของ
พนักงาน (Christopher, Vandermerwe & Lewis (1996, pp. 123-125 อ้างใน สุจิตตรา ไนยจิตย์, 
2559) Wedding Therapy ทางเลือกใหม่สําหรับว่าที่คู่บ่าวสาว ที่เครียดก่อนงานแต่งงาน 
เมื่องานแต่งงานมีรายละเอียดที่ซับซ้อนความต้องการ “นักบําบัดงานแต่งงาน” ก็ได้รับความนิยมเพ่ิม
มากขขึ้นนอกจากความโกลาหลในการวางแผนงานแต่งงานทั่วไปแล้ว ในยุคโควิด-19 ยังก่อให้เกิด
ปัญหามากมายสําหรับคู่รัก จําเป็นต้องเลื่อนการจัดงาน ปรับลดจํานวนแขก เปลี่ยนแผนผังที่นั่ง ส่งผล
ให้ต้องปรับแผนเตรียมการจากท่ีตกลงกันไว้ ซึ่งทําให้เกิดความเครียด และวิตกกังวลอย่างมากก่อนถึง
วันสําคัญ  
 Aisle Talk เสนอบริการ Wedding Therapy ที่ไม่เหมือนใคร ซึ่งออกแบบมาเพ่ือช่วยคู่รัก
ที่กําลังรับมือกับความท้ายทายในการเตรียมตัวสําหรับวันสําคัญของพวกขา ด้วยค่าใช้จ่ายสูงที่
เกีย่วข้องกับการแต่งงานและความจําเป็นที่ต้องทําตามประเพณีของสมาชิกในครอบครัวที่มีภูมิหลัง
ต่างกัน คู่รักหลายคู่พบว่า ต้องดิ้นรนกับปัญหาการเงินและวัฒนธรรม Landis Bejar ผู้ก่อตั้ง Aisle 
Talk เกิดไอเดียข้ึนหลังจากวางแผนงานแต่งของเธอเอง และประสบกับความเครียดอันท่วมท้นท่ีเกิด
จากการเลือกชุดและบัตรเชิญที่สมบูรณ์แบบ ในขณะที่ต้องรับมือกับการสื่อสารที่ผิดพลาดและความ
แตกต่างทางอารมณ์ (พัชชา เฮงษฎีกุล, 2564) 
 Allison Moir-Smith จิตแพทย์ที่มีชื่อเสียงในบอสตัน และเป็นผู้เขียนหนังสือ 
Emotionally Engaged: A Bride’s Guide to surviving the “Happiest” Time of Her Life 
งานแต่งงานบําบัด เป็นนวัตกรรมใหม่ที่ช่วยให้คู่รัก หรือคู่หมั้น รับมือกับความรู้สึกกลัว วิตกกังวล 
และความเครียดก่อนถึงวันสําคัญด้วยการนําเสนอมุมมองที่เหมือนจริงของการแต่งงาน ที่อาจจะไม่ได้
สมบูรณ์แบบเสมอไป เป็นเรื่องปกติท่ีจะรู้สึกหนักจก่อนที่จะมีการเปลี่ยนแปลงครั้งสําคัญในชีวิต และ
การยอมรับความรู้สึกเหล่านั้นเป็นสิ่งสําคัญ นอกจากนี้ยังขยายการบริการให้ครอบคลุมไปถึงการให้
คําปรึกษาแก่พ่อแม่ หรือญาติผู้ใหญ่ของเจ้าสาวและเจ้าบ่าว ซึ่งอาจจะประสบกับปัญหาทางจิตใจ
ในช่วงการหมั้นด้วย หนังสือนิวยอร์กไทม์ ได้นําเสนอเรื่องราวประสบการณ์ของคุณหมอที่นําเสนอ
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เรื่องราวเกี่ยวกับลูกค้าที่เป็นคุณแม่รายหนึ่งมีอาการซึมเศร้าอย่างรุนแรงระหว่างการหมั้นหมาย 
เพราะเธอนั้นรู้สึกเหมือนกําลังสูญเสียลูกสาวไป (พัชชา เฮงษฎีกุล, 2564) 
 

 



 

บทที่ 3 
ระเบียบวิธีการวิจัย 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “การพัฒนาแอปพลิเคชันเพื่อใช้สําหรับธุรกิจวางแผนงานแต่งงาน 
กรณีศึกษา บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความคาดหวังของผู้บริโภคท่ีมี
ผลต่อการใช้งานแอปพลิเคชั่นสําหรับธุรกิจแต่งงานภายใต้กรอบส่วนประสมทางการตลาด 4Es 
กรณีศึกษา บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด โดยผู้วิจัยได้มีการดําเนินวิธีวิจัยตามลําดับ ดังนี้  
 3.1 รูปแบบของการวิจัย 
 3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง และการเลือกตัวอย่างในการวิจัย 
 3.3 กลุ่มผู้ให้วิจัย 
 3.4 ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือในการวิจัย 
 3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
3.1 รูปแบบของงานวิจัย 
 เป็นการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์แบบ
เชิงลึก (In-dept Interview) เนื่องจากเป็นวิธีที่เหมาะสมในการศึกษา สอบถามข้อมูล เพ่ือให้เข้าใจ
มุมมอง ความคิดเห็นความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es และเพ่ือทดสอบข้อมูลที่ได้จาก
การศึกษาความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es สู่การออกแบบโมบายแอปพลิเคชันสําหรับ
ธุรกิจวางแผนงานแต่งงานที่สามารถตอบโจทย์ผู้บริโภคในการใช้งานตามแผนผังกรอบแนวคิด
การศึกษาข้อมูลภาพรวมแสดงรายละเอียดรูปแบบการทดลองงานวิจัย 
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ภาพที่ 3.1: ความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es 

คาดหวังในด้านการสร้าง
ประสบการณ์ (Experience) 

ความคาดหวังด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product Experience) 

ความคาดหวังประสบการณใ์น
ขณะที่ใช้งาน (Moment of 

Truth)  

ความคาดหวังความสบายใจ
จากการใช้งาน (Peace of 

Mind) 

ส่งเสริมการขาย 
(Promotion) 

ความคาดหวังในด้านการสร้าง
คุณค่าให้เกิดความคุ้มค่า 

(Exchange)  

ความคาดหวังความคุ้มค่า
ด้านประโยชน์และการใช้งาน 

(Functional Value)  

ความคาดหวังความคุ้มค่า
ด้านอารมณ์ (Emotion 

Value)  

ความคาดหวังความคุ้มค่า
ด้านความอยากรู้สิ่งใหม่ๆ 

(Epistemic Value)  

ความคาดหวังความคุ้มค่า
สิทธิพิเศษในแอปพลิเคชัน  

ความคาดหวังในด้านการเข้าถึง
ผู้บริโภค (Everywhere)  

ความสามารถซื้อขายได้ง่าย 
(Commercial 
Transection)  

ความคาดหวังความซับซ้อน
ของขั้นตอน (Complex 
stage of Engagement)  

ความคาดหวังความสามารถ
เข้าถึงได้ง่าย (Ability to 

Access Product)  

ความคาดหวังด้านการสร้าง
ความสัมพันธ์ (Evangelism)  

ความคาดหวังด้านสื่อสารแบบปากตอ่
ปากจากลูกค้าที่เคยใช้บริการ ทําให้เกิด

ประสบการณ์ร่วม 

ความคาดหวังด้านการสื่อสารแบรนด์  
โดยการรีวิวและให้คะแนนการแอปพลิเคชัน  

(Review and Rating) 
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3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างและการเลือกตัวอย่างในการวิจัย 
 3.2.1 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ 
 งานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้เลือกใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างเจาะจง (Purposive Sampling) 
โดยกลุ่มผู้ให้สัมภาษณ์ คือ ผู้ที่เข้ามาชมสถานที่ วาระเวลา การ์เด้น ฮอล เพ่ือจัดงานแต่งงาน จํานวน 
10 คน โดยแบ่งเป็น เพศชาย 5 คน และเพศหญิง 5 คน มีอายุระหว่าง 24-35 ปี เข้ามาชมสถานที่ 
วาระเวลา การ์เด้น ฮอล เพ่ือจัดงานแต่งงาน ตั้งแต่กุมภาพันธ์ ถึง มีนาคม พ.ศ. 2566 
 
3.3 กลุ่มผู้ให้วิจัย 
 3.3.1 ว่าที่คู่บ่าวสาวที่เข้ามาชมสถานที่เพ่ือจัดงานแต่งงานที่บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น 
จํากัด โดยมีจํานวนกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 10 คน นามสมมุติดังต่อไปนี้ 
  3.3.2.1 กลุ่ม ก. กลุ่มตัวอย่างเพศหญิง อายุ 24-29 จํานวน 3 คน นามสมมุติ A, B, C 
  3.3.2.2 กลุ่ม ข. กลุ่มตัวอย่างเพศหญิง อายุ 30-35 จํานวน 2 คน นามสมมุติ D, E 
  3.3.2.3 กลุ่ม ค. กลุ่มตัวอย่างเพศชาย อายุ 24-29 จํานวน 2 คน นามสมมุติ F, G 
  3.3.2.4 กลุ่ม ง. กลุ่มตัวอย่างเพศชาย อายุ 30-35 จํานวน 3 คน นามสมมุติ H, I, J 
 ในการวิจัยและการเก็บข้อมูล ผู้วิจัยได้ใช้นามสมมมุติ เพ่ือปกปิดและป้องกันข้อมูลส่วนตัว
ของผู้ให้สัมภาษณ์ โดยจะแทนผู้ใช้งาน เพศหญิงด้วยตัวอักษรภาษาอังกฤษ A-E และเพศชายด้วย
ตัวอักษรภาษาอังกฤษ F-J  
 
3.4 ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือในการวิจัย 
 3.4.1 คําถามในการสัมภาษณ์ เป็นเครื่องมือทางผู้วิจัยได้สร้างข้ึนจากการศึกษาแนวคิดและ
ทฤษฎีมาสร้างเป็นคําถามเพ่ือให้ครอบคลุมกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย เป็นคําถามในลักษณะ
ปลายเปิด โดยก่อนในการสัมภาษณ์จริง ผู้วิจัยได้ทําการส่งให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบถึงความ
ถูกต้องก่อนโดยโครงสร้างของคําถามในการสัมภาษณ์ แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ 
  ส่วนที่ 1 แนวคําถามในการสัมภาษณ์เก่ียวกับความคาดหวังของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการ
ใช้งานแอปพลิเคชันสําหรับธุรกิจวางแผนแต่งงาน กรณีศึกษา บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด 
ภายใต้กรอบส่วนประสมการตลาด 4Es 
  ส่วนที่ 2 ทดลองและการออกแบบโมบายแอปพลิเคชันสําหรับธุรกิจวางแผนแต่งงาน 
กรณีศึกษา บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด ในการใช้งาน 
  ตัวอย่างต้นแบบ (Mockup) โมบายแอปพลิเคชันเพ่ือใช้สําหรับธุรกิจงานแต่งงาน 
กรณีศึกษา บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด 
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 เมื่อผู้ใช้งานเปิดเข้าใช้งาน หน้าจอจะแสดงหน้าลงทะเบียนและเข้าสู่ระบบโดยอัตโนมัติ 
ดังที่แสดงดัง ภาพที่ 3.2 
 
ภาพที ่3.2: หน้าลงทะเบียนและเข้าสู่ระบบ 
 

  
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที ่3.2 (ต่อ): หน้าลงทะเบียนและเข้าสู่ระบบ 
 

  
 
 เมื่อผู้ใช้งานลงทะเบียน และเข้าสู่ระบบ แล้วจะเข้าสู่หน้าโฮมเพ่ือเห็นหมวดหมู่การจัดงาน
แต่งงานท่ีวาระเวลา ได้แก่ สถานที่และการบริการ แพคเกจแต่งงาน รูปแบบอาหารสําหรับจัดเลี้ยง 
ลําดับพิธีการต่าง ๆ แสดงดังภาพที่ 3.3 
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ภาพที ่3.3: หน้าโฮมของแอปพลิเคชัน 
 

  
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที ่3.3 (ต่อ): หน้าโฮมของแอปพลิเคชัน 
 

  
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที ่3.3 (ต่อ): หน้าโฮมของแอปพลิเคชัน 
 

  
 

 ในกรณีที่ผู้ใช้ต้องการดูรายละเอียดของไอเดีย ซึ่งจะแบ่งหมวดหมู่เป็นบริเวณสถานที่และ
พ้ืนที่ต่าง ๆ ตัวอย่างงานแต่งงาน ตัวอย่างภาพถ่ายพรีเวดดิ้ง และบทความเก่ียวกับงานแต่งงาน 
สามารถกดที่แผงด้านล่างที่ Ideas ซึ่งจะแสดงหน้าจอดังภาพที ่3.4 
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ภาพที ่3.4: หน้าไอเดียของแอปพลิเคชัน 
 

  
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที ่3.4 (ต่อ): หน้าไอเดียของแอปพลิเคชัน 
 

  
 
 ในกรณีที่ผู้ใช้ต้องการดูรายละเอียดของ Vendors หรือร้านจัดจําหน่ายและให้บริการสินค้า
ด้านงานแต่งงานที่เป็นคู่ค้ากับทางวาระเวลา ซึ่งจะแบ่งหมวดหมู่ตามประเภทของสินค้าและบริการ 
ซึ่งจะแสดงหน้าจอดังภาพที ่3.4 
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ภาพที ่3.5: หน้า Vendors หรือร้านจัดจําหน่ายและให้บริการสินค้าด้านงานแต่งงานของ          
แอปพลิเคชัน 

 

  
 
 ในกรณีที่ผู้ใช้ต้องการดูรายละเอียดของการคํานวณค่าใช้จ่ายในการจัดงานแต่งงานที่วาระ
เวลาโดยประมาณ ซึ่งจะแสดงหน้าจอดังภาพที่ 3.6 
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ภาพที ่3.6: หน้าการคํานวณค่าใช้จ่ายในการจัดงานแต่งงานที่วาระเวลาโดยประมาณของ           
แอปพลิเคชัน 

 

 
 

(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที ่3.6 (ต่อ): หน้าการคํานวณค่าใช้จ่ายในการจัดงานแต่งงานที่วาระเวลาโดยประมาณของ 
   แอปพลิเคชัน 
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 ในกรณีที่ผู้ใช้ต้องการดูรายละเอียดสิ่งที่ต้องเตรียม (Checklist) สําหรับจัดงานแต่งงานที่
วาระเวลาโดยประมาณ ซึ่งจะแสดงหน้าจอดังภาพที ่3.7 
 
ภาพที ่3.7: หน้าสิ่งที่ต้องเตรียม (Checklist) สําหรับจัดงานแต่งงานที่วาระเวลา 
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 กรณีท่ีผู้ใช้งานต้องการสอบถามข้อมูลผ่านช่องทางข้อความ (Chat Messenger) สําหรับจัด
งานแต่งงานที่วาระเวลาโดยประมาณ ซึ่งจะแสดงหน้าจอดังภาพที ่3.8 
 
ภาพที ่3.8: หน้าสอบถามข้อมูลผ่านช่องทางข้อความ (Chat Messenger) สําหรับจัดงานแต่งงานที่

วาระเวลา และสินค้าและบริการภายในแอปพลิเคชัน 
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3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 จากการสัมภาษณ์ครบถ้วนตามจุดประสงค์ ผู้วิจัยได้นําข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์เชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) เนื่องจากเป็นการวิจัยเชิงลึก (Intensive) ถึงความคาดหวังส่วนประสมทาง
การตลาด 4Es ที่มีผลต่อการใช้งานแอปพลิเคชันสําหรับธุรกิจวางแผนงานแต่งงาน กรณีศึกษา บริษัท 
วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด โดยผู้วิจัยจะใช้รูปแบบการวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 
จากผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ 10 คน ผู้วิจัยได้แบ่งการศึกษาเป็นหัวข้อ เพื่อให้ง่ายต่อการแยกประเด็น 
วิเคราะห์ ตีความ และหาผลสรุปให้ตรงกับวัตถุประสงค์ของงานวิจัย 
 

 



 

 

บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “การพัฒนาแอปพลิเคชันเพื่อใช้สําหรับธุรกิจวางแผนงานแต่งงาน 
กรณีศึกษา บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด” เพ่ือศึกษาและทดสอบความคาดหวังส่วนประสมทาง
การตลาด 4Es เพ่ือนําไปสู่การออกแบบโมบายแอปพลิเคชัน Varavela Application ต่อผู้บริโภคใน
การใช้งาน ผู้วิจัยใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ด้วยวิธีสัมภาษณ์แบบ
เจาะลึก (In-depth Interview) แบ่งการนําเสนอเป็น 2 ส่วน 
 ส่วนที่ 1 ผลการศึกษาความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es ที่ส่งผลให้ผู้บริโภคใช้
งานแอปพลิเคชัน Varavela Application 
 ส่วนที่ 2 ผลการศึกษาข้อมูลที่ได้จากการศึกษาความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es 
ไปสู่การออกแบบแอปพลิเคชัน Varavela Application ต่อผู้บริโภคในการทดลองใช้งาน 
 
4.1 ผลการศึกษาความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es ที่ส่งผลให้ผู้บริโภคใช้งาน 
แอปพลิเคชัน Varavela Application ในการวางแผนงานแต่งงาน 
 การศึกษาความคาดหวังปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Es ที่ส่งผลให้ลูกค้าใช้งาน 
แอปพลิเคชัน Varavela Application ในการวางแผนงานแต่งงาน นั้นประกอบด้วย การสร้าง
ประสบการณ์ (Experience) การสร้างคุณค่าให้เกิดความคุ้มค่า (Exchange) การเข้าถึงผู้บริโภค 
(Everywhere) และการสร้างความสัมพันธ์ (Evangelism) 
 4.1.1 ความคาดหวังด้านการสร้างประสบการณ์ให้กับผู้บริโภค (Experience) 
 การวางแผนงานแต่งงานผ่านแอปพลิเคชัน Varavela Application เป็นการสร้าง
ประสบการณ์ให้กับผู้บริโภคในการวางแผนงานแต่งงานผ่านแอปพลิเคชัน Varavela Application 
โดย 
     1) ความคาดหวังด้านผลิตภัณฑ์ (Product Experience) และข้อเสนอแนะ 
     2) ความคาดหวังประสบการณ์ในขณะที่ใช้งาน (Moment of Truth) และ
ข้อเสนอแนะ 
     3) ความคาดหวังความสบายใจจากการใช้งาน (Peace of Mind) และ
ข้อเสนอแนะจากการสัมภาษณ์พบว่า 
   4.1.1.1 ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ความคาดหวังด้านผลิตภัณฑ์ 10 ใน 10 ท่าน 
พบว่า มีประสบการณ์ในการใช้งานแอปพลิเคชัน Varavela Application ในการวางแผนงานแต่งงาน
ตรงกับความคาดหวังในเรื่องของรูปแบบการออกแบบดีไซน์ การจัดหมวดหมู่ การเลือกใช้รูปภาพและ
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วิดีโอตรงกับเนื้อหา การใช้สัญลักษณ์ การจัดวางปุ่ม ขนาดตัวอักษร และโทนสี เหมาะสมกับการใช้
งานและดูน่าเชื่อถือเมื่อภายในแอปพลิเคชันมีทั้งภาษาอังกฤษและภาษาไทย 
   “คิดว่าออกแบบมาสอดคล้องกับการใช้งาน ปุ่มแต่ละปุ่มบอกฟีเจอร์ชัดเจน ว่าปุ่ม
ไหนเรื่องอะไร สัญลักษณ์ก็ชัดเจนดี คุ้ยเคยกับการใช้งานกับแอปพลิคชันอื่น แบบพวกไลน์ เฟซบุ๊ก 
เลยทําให้ใช้งานได้ง่าย ใช้เวลาเรียนรู้แปบนึงก็เข้าใจแล้ว มันทําให้เราอยากใช้งานต่อค่ะ” (กลุ่ม ก, 
นามสมมุติ C, การสื่อสารส่วนบุคคล, 12 กุมภาพันธ์ 2566) 
   4.1.1.2 ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ความคาดหวังประสบการณ์ในขณะที่ใช้งาน 8 ใน 
10 ท่าน พบว่าตรงกับความคาดหวังในเรื่องของความง่ายและสะดวกสบายในการใช้งาน หลังจากท่ี
ลงทะเบียน และเข้าสู่ระบบ เพ่ือเข้าใช้งาน ผู้ใช้งานสามารถเข้าใจขั้นตอนและลําดับการวางแผนงาน
แต่งงานได้มากข้ึน และเรียนรู้การใช้งานได้ทันที เนื่องจากมีการจัดหมวดหมู่ที่ชัดเจน และสามารถ
เข้าถึงข้อมูลที่ต้องการได้ทันทีโดยไม่ต้องทําการกดค้นหาใหม่ทุกครั้ง จึงทําให้การวางแผนงานแต่งงาน
มีความต่อเนื่องของข้อมูล ผู้ให้สัมภาษณ์ 2 ท่าน คิดเห็นว่า มีความซับซ้อนในขั้นต้องการลงทะเบียน
เข้าสู่ระบบ มีสิ้งที่ต้องกรอกเยอะ ไม่ต้องการกรอกข้อมูลสําหรับการลงทะเบียนเพื่อใช้งาน เว็บไซต์จึง
ง่ายต่อการเข้าถึงข้อมูลมากกว่า 
    “ใช้งานได้ ไม่สลับซับซ้อนค่ะ แต่กรอกรายละเอียดงานแต่งที่ต้องการค่อนข้าง
เยอะแต่ว่าถ้าใส่แค่รอบเดียวแล้วไปใช้ได้ในทุก ๆ การขอราคาในแอปก็โอเค ข้อมูลบางอันยังไม่แน่ใจ 
อาจจะต้องมีช่องให้เลือกว่ายังไม่มีข้อมูล พวกจํานวนแขกอะไรแบบนี้ ชอบที่กดบันทึกพวกสินค้าและ
บริการที่เราสนใจไว้ก่อนแล้วย้อนมาดูอีกทีได้” (กลุ่ม ข, นามสมมุติ D, การสื่อสารส่วนบุคคล, 24 
กุมภาพันธ์ 2566) 
   4.1.1.3 ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ความคาดหวังความสบายใจจากผู้ใช้งาน 8 ใน 10 
ท่าน พบว่าตรงกับความคาดหวังในเรื่องความปลอดภัยในการใช้งาน Varavela Application ด้าน
การให้ข้อมูลส่วนตัว เนื่องจากเป็น Application จากทางบริษัทที่ดําเนินธุรกิจให้บริการด้านงาน
แต่งงานโดยตรง มีหน้าร้านและสํานักงานที่ตรวจสอบตําแหน่งที่ตั้งได้ การลงทะเบียนเพ่ือเข้าใช้งานได้
หลายวิธี และมีปุ่มให้แสดงความยินยอมนโยบายความเป็นส่วนตัวชัดเจน ผู้ให้สัมภาษณ์ 2 ท่าน 
คิดเห็นว่าไม่ตรงกับความความคาดหวังความสบายใจในการใช้งานเรื่องข้อมูลส่วนตัวถูกอาจเผยแพร่
ให้แก่ร้านค้าผู้ให้บริการสินค้างานแต่งงานในแอปพลิเคชันโดยไม่ได้รับการยินยอมก่อน 
    “รู้สึกว่าเป็นแอปพลิเคชันที่ดูปลอดภัยนะ ของทางสถานที่ทําข้ึนเอง มี
รายละเอียดแพคเกจแต่งงานของทางสถานที่ มีหน้าร้าน ระบุที่ตั้งสํานักงานชัดเจน มีช่องทางอ่ืน ๆ
พวก ไอจี เวบไซต์ เฟซบุ๊ก ทําให้น่าเชื่อถือด้วยครับ…มีให้เลือกยินยอมหรือไม่ยินยอมให้ข้อมูลเหมือน
เวปไซต์ทั่วไปทําให้มั่นใจกับทางแอปพลิเคชัน” (กลุ่ม ค, นามสมมุติ F, การสื่อสารส่วนบุคคล, 12 
กุมภาพันธ์ 2566) 
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 4.1.2 ความคาดหวังด้านการสร้างคุณค่าให้เกิดความคุ้มค่า (Exchange) 
 การวางแผนงานแต่งงานผ่านแอปพลิเคชัน Varavela Application เป็นการสร้างคุณค่าให้
เกิดความคุ้มค่าให้กับลูกค้าในการวางแผนงานแต่งงานผ่านแอปพลิเคชัน Varavela Application โดย 
    1) ความคาดหวังความคุ้มค่าด้านประโยชน์และการใช้งาน (Functional 
Value) และข้อเสนอแนะ 
    2) ความคาดหวังความคุ้มค่าด้านอารมณ์ (Emotion Value) และข้อเสนอแนะ 
    3) ความคาดหวังความคุ้มค่าด้านความอยากเรียนรู้สิ่งใหม่ ๆ (Epistemic 
Value) และข้อเสนอแนะ 
    4) ความคาดหวังความคุ้มค่าสิทธิพิเศษในแอปพลิเคชัน และข้อเสนอแนะ 

จากการสัมภาษณ์พบว่า 
  4.1.2.1 ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ความคาดหวังความคุ้มค่าด้านประโยชน์และการใช้งาน 
10 ใน 10 ท่าน พบว่า ตรงกับความคาดหวังให้ความคุ้มค่ากับเวลาในการลดระยะเวลาการหาข้อมูล
การวางแผนงานแต่งงาน คุ้มค่ากับค่าใช้จ่ายในการเดินทางไปยังร้านค้าที่ให้บริการสินค้างานแต่งงาน 
โดยผู้บริโภคสามารถดูรายละเอียดและทดลองวางแผนงานแต่งงาน รวมทั้งขอใบเสนอราคาสินค้าที่
ต้องการด้วยตนเองได้ทุกท่ีทุกเวลา โดยที่ไม่จําเป็นต้องเสียทั้งเวลาและค่าใช้จ่ายในการเดินทางไปยัง
ร้าน 
    “คุ้มค่า ชอบเลยค่ะ ควรจะมีแอปพลิเคชันแบบนี้นานแล้ว เพราะหาข้อมูลเยอะ
มากแต่ว่าลําดับความสําคัญไม่ได้ว่าต้องเริ่มที่อะไรก่อน…เพ่ิงนัดไปดูการ์ดแต่งงานมาแต่ยังไม่ได้ถูกใจ
กับแบบและราคา แต่ทางร้านพยายามให้ใช้บริการให้ได้ รู้สึกกดดัน ชอบที่ช่วยให้สามารถเลือกแบบ
และขอใบเสนอราคาได้ก่อน นํามาเปรียบเทียบกัน…ไม่ต้องออกไปถามตามช่องทางต่าง ๆ ของแต่ละ
ร้าน ไม่ต้องเสียเวลาและค่าใช้จ่ายในการเดินทาง” (กลุ่ม ข, นามสมมุติ D, การสื่อสารส่วนบุคคล, 24 
กุมภาพันธ์ 2566) 
  4.1.2.2 ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ความคาดหวังความคุ้มค่าด้านอารมณ์ 9 ใน 10 ท่าน 
พบว่า Varavela Application กระตุ้นให้เกิดความมั่นใจต่อบริษัทว่าเป็นผู้เชี่ยวชาญและมืออาชีพ
ด้านงานแต่งงาน และช่วยเพิ่มความม่ันใจ ลดความกังวลในขั้นตอนการวางแผนสําหรับงานแต่งงาน
ด้วยตัวเองมากขึ้น ได้รับการบริการและมีระยะเวลาในการเลือกตัดสินใจด้วยตัวเองโดยไม่รู้สึกกดดัน 
ตรงกับความคาดหวัง ผู้ให้สัมภาษณ์อีก 1 ท่าน คิดเห็นว่าการวางแผนงานแต่งงานผ่านแอปพลิเคชัน 
Varavela Application ซึ่ง ยังไม่ตรงกับความคาดหวังในความคุ้มค่าด้านอารมณ์ 
    “รู้สึกว่า Varavela Application เป็นสิ่งที่สถานที่พยายามตอบโจทย์ลูกค้าใน
ด้าน One Stop Service เน้นช่วยอํานวยความสะดวกให้กับลูกค้าที่จะแต่งงานมากกว่าจะเป็นแค่
สถานที่แต่งงาน..ถ้าแต่งที่วาระเวลา มั่นใจว่ามีทั้งพนักงาน มีทั้งแอปพลิเคชันนี้จะช่วยให้ผมวางแผน
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เตรียมตัว…วางแผนที่ดีทําให้ได้ของดี เพราะไม่ต้องรีบเร่งมาเลือกตอนใกล้ ๆ งาน…ลดความกังวลของ
ทั้งคู่ว่าจะเตรียมตัวทันมั้ย งบที่ผมตั้งไว้พอมั้ย” (กลุ่ม ค, นามสมมุติ G, การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 
กุมภาพันธ์ 2566) 
  4.1.2.3 ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ความคาดหวังความคุ้มค่าความอยากรู้สิ่งใหม่ ๆ 10 ใน 
10 ท่านพบว่าการวางแผนงานแต่งงานผ่าน Varavela Application ตรงกับความความคาดหวังใน
เรื่องความแปลกใหม่ เนื่องจากเป็นแอปพลิเคชันวางแผนงานแต่งงานแรกในประเทศไทย คุ้มค่ากับ
ความอยากเรียนรู้และใช้งาน รวมทั้งคาดหวังข้อมูลรายละเอียดในด้านประเพณีงานแต่งงานต่าง ๆ ใน
ประเทศไทย 
    “น่าสนใจ แปลกใหม่ดีค่ะ ยังไม่เคยเห็นแอปพลิเคชันพวกแต่งงาน ถ้ามีจะลอง
ดาวน์โหลดเลย เหมือนมีผู้เชี่ยวชาญมาคอยช่วยแนะนําข้อมูล ราคา สินค้าและบริการ ภาพรวมพวก
ของงานแต่ง โดยที่เราไม่ต้องเสียเวลาไปลองผิดลองถูกหาข้อมูลเอง…บ้านทางแฟนเน้นแบบพิธีจีน 
มาก ๆ ถามเก่ียวกับสิ่งที่ต้องเตรียมกับผู้ใหญ่แต่ละครั้ง ได้คําตอบไม่ตรงกันสักรอบเลยค่ะ ถ้ามีข้อมูล
พิธีการกับสินค้าท่ีต้องใช้ในพิธีด้วยเลย ก็น่าสนใจที่จะใช้งานและอาจจะสั่งซื้อในแอปพลิเคชันได้เลย
ค่ะ” (กลุ่ม ก, นามสมมุติ A, การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 กุมภาพันธ์ 2566) 
  4.1.2.4 ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ความคาดหวังความคุ้มค่าสิทธิพิเศษในแอปพลิเคชัน 4 
ใน 10 ท่าน พบว่ามีความคุ้มค่ากับสิทธิพิเศษเฉพาะในแอปพลิเคชันที่ผู้บริโภคจะได้รับ ผู้ให้สัมภาษณ์
อีก 6 ท่าน คิดเห็นว่าสิทธิพิเศษเฉพาะในแอปพลิเคชันไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้ใช้งาน
และสร้างความคุ้มค่าให้กับผู้ใช้งานได้ 
    “พวกส่วนลดที่มีเฉพาะในแอปพลิเคชันไม่ได้มีผลกับการเลือกใช้งานเลย เพราะ
ทุกที่มีโปรโมชั่น พวกงาน Wedding Fair มีเรื่อย ๆ ทั้งป…ีถ้าอยากให้มีคงเป็นแนะนําโปรโมชั่นหรือ
สินค้าแนะนําของแต่ละร้าน จะได้ไม่ต้องไปคอยอัปเดตแต่ละร้านเองมากกว่า หรือแบบได้ Voucher 
ฟรีลองชุดแต่งงานร้านดัง อันนี้จะรู้สึกคุ้มค่ากว่าค่ะ” (กลุ่ม ก, นามสมมุติ B, การสื่อสารส่วนบุคคล, 
22 กุมภาพันธ์ 2566) 
 4.1.3 ความคาดหวังด้านการเข้าถึงผู้บริโภค (Everywhere) 
 การวางแผนงานแต่งงานผ่านแอปพลิเคชัน Varavela Application สามารถเข้าถึงผู้บริโภค
โดย  
    1) ความสามารถท่ีเข้าถึงได้ง่าย (Ability to Access Product) และ
ข้อเสนอแนะ 
    2) ความซับซ้อนของขั้นตอน (Complex stage of Engagement) และ
ข้อเสนอแนะ 
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    3) ความสามารถซื้อขายได้ง่าย (Commercial Transection) และ
ข้อเสนอแนะ 
  จากการสัมภาษณ์พบว่า 
  4.1.3.1 ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ความคาดหวังความสามารถที่เข้าถึงได้ง่าย 8 ใน 10 
ท่านพบว่า Varavela Application เป็นอีกหนึ่งช่องทางท่ีสามารถเข้าถึงข้อมูลสินค้า และบริการของ
วาระเวลา ข้อมูลวางแผนงานแต่งงาน และร้านค้าผู้ให้บริการสินค้างานแต่งงานได้ง่ายและ
สะดวกสบาย สามารถเข้าถึงและใช้งานได้ทุกที่ ทุกเวลา ตรงกับความคาดหวัง ผู้ให้สัมภาษณ์อีก 2 
ท่าน คิดเห็นว่าเวบไซต์สามารถเข้าถึงข้อมูลที่ต้องการได้ง่ายกว่า 
    “เข้าถึงข้อมูลได้ง่ายขึ้นกับสิ่งที่เราต้องการได้ทันที สินค้าและบริการที่คัด
คุณภาพมาแล้วแบ่งเป็นหมวดหมู่ที่ชัดเจน อยากรู้เรื่องไหนกดดูได้เลย ไม่ต้องคอยมาเริ่มหาใหม่ใน
เว็บไซต์…ชอบที่กดบันทึกเอาไว้ย้อนมาดูตอนหลังได้ค่ะ ” (กลุ่ม ข, นามสมมุติ D, การสื่อสารส่วน
บุคคล,  24 กุมภาพันธ์ 2566) 
  4.1.3.2 ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ความคาดหวังความซับซ้อนของขั้นตอน 8 ใน 10 ท่าน 
พบว่า Varavela Application ใช้งานง่าย สะดวกสบาย ไม่ซับซ้อนตามที่คาดหวัง ผู้ให้สัมภาษณ์อีก 
2 ท่าน คิดเห็นว่า Varavela Application มีความซับซ้อนในการใช้งาน ในขั้นตอนการลงทะเบียน 
และขอใบเสนอราคา  
    “เป็นแอปพลิเคชันที่รู้ว่าเกี่ยวกับอะไร ขายออะไร ลําดับข้อมูลพวกเนื้อหากับ
ร้านค้าชัดเจนดีครับ ใช้งานง่ายไม่ได้ซับซ้อนเลย ฟีเจอร์ไม่ได้ยาก ปุ่มกดระบุหมวดหมู่ชัดเจนดีครับ 
การลงทะเบียนก็เหมือนแอปพลิเคชันอื่น ๆ ที่ใช้งาน ไม่ได้ซับซ้อนหรือหลายขั้นตอนเกินไป” (กลุ่ม ง, 
นามสมมุติ H, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 กุมภาพันธ์ 2566) 
  4.1.3.3 ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ความคาดหวังความสามารถซื้อขายได้ง่าย 6 ใน 10 
ท่าน พบว่า ช่องทางการชําระเงินใน Varavela Application ที่มีความหลากหลายช่องทางและหลาย
วิธีในการชําระเงินหรือมัดดจํา สําหรับสินค้าและบริการ ได้อย่างสะดวกสบาย ผู้ให้สัมภาษณ์อีก 4 
ท่าน คิดเห็นว่าต้องการไปชําระสินค้าและบริการที่หน้าร้านด้วยตนเอง ไม่สามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู้ใช้งานได้ 
    “ตัวเลือกให้ลูกค้าก็ดีอยู่แล้วค่ะ ขอใบเสนอราคาง่าย ก็ทําให้ตัดสินใจเลือกซ้ือ
สินค้าได้ง่ายขึ้น การชําระเงินน่าจะเหมาะกับลูกค้าที่ไม่สะดวกเข้ามาในสถานที่ หรืออยู่ต่างประเทศ 
ต่างจังหวัด ถ้าชําระเงินแล้วมีเอกสารพวกใบจอง ใบเสร็จ ส่งมายืนยันทั้งในอีเมลและแอปพลิเคชัน
ด้วยก็ดีมากค่ะ” (กลุ่ม ก, นามสมมุติ C, การสื่อสารส่วนบุคคล, 12 กุมภาพันธ์ 2566) 
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 4.1.4 ความคาดหวังด้านการสร้างความสัมพันธ์ (Evangelism) 
 การวางแผนงานแต่งงานผ่านแอปพลิเคชัน Varavela Application สร้างประสบการณ์ด้าน
สร้างความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าหรือผู้ใช้งานกับบริษัท เพ่ือให้ลูกค้านําการวางแผนงานแต่งงานผ่าน
แอปพลิเคชัน Varavela Application ไปบอกต่อ โดย 
    1) ความคาดหวังด้านการสื่อสารแบรนด์ โดยการรีวิวและให้คะแนนแอปพลิเค
ชัน (Review and Rating) และข้อเสนอแนะ 
    2) ความคาดหวังด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากจากลูกค้าที่เคยใช้บริการทํา
ให้เกิดประสบการณ์ร่วมและข้อเสนอแนะ 
 จากการสัมภาษณ์พบว่า 
  4.1.4.1 ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ 8 ใน 10 ท่าน พบว่าความคาดหวังด้านการสื่อสารแบ
รนด์ โดยการรีวิวและให้คะแนนการวางแผนงานแต่งงานผ่านแอปพลิเคชัน Varavela Application 
จะเกิดขึ้นหลังจากจบงานแต่งงานไปแล้ว ผู้ให้สัมภาษณ์อีก 2 ท่าน คิดเห็นว่าการรีวิวและให้คะแนน
การวางแผนงานแต่งงานผ่าน Varavela Application จะเกิดข้ึนเมื่อได้รับสิ่งตอบแทนเท่านั้น 
    “ถ้าจะรีวิวและให้คะแนน คงต้องจบงานไปแล้ว แบบได้รูปจากช่างภาพ 
ระหว่างการเตรียมตัวจัดงานแต่งงานคงไม่อยากโพสต์ หรือแชร์ พวกสินค้างานแต่งงาน เพราะว่ามันดู
เหมือนประกาศว่าจะแต่งงานเร็ว ๆ นี้แล้วนะ ซึ่งบางครั้งเราแค่กําลังเตรียมตัวอีก 6 เดือน ถึง 1 ปี
ล่วงหน้าค่ะ…เคยเห็นในแอปพลิเคชันอื่น ๆ ที่แนะนําเพ่ือนแบบ Friend to friend จะได้รับสิทธิ
พิเศษอันนี้ก็น่าสนใจค่ะแต่คงต้องจบงานหรือได้ลองใช้สินค้านั้น ๆ แล้วมันดีจริง ๆ ก่อนถึงจะค่อยแชร์
ให้เพ่ือนอยู่ดี” (กลุ่ม ก, นามสมมุติ A, การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 กุมภาพันธ์ 2566) 
  4.1.4.2 ข้อมูลจากผู้ให้สัมภาษณ์ 10 ใน 10 ท่าน พบว่าความคาดหวังด้านการสื่อสาร
แบบปากต่อปาก จากลูกค้าท่ีเคยได้ใช้บริการ รีวิวและให้คะแนนแอปพลิเคชัน Varavela 
Application หรือมีการแชร์ประสบการณ์การใช้ Varavela Application ในการวางแผนงานแต่งงาน 
ทําให้ผู้ใช้งานมีความสนใจและโอกาสที่จะใช้งาน Varavela Application ในการการวางแผนงาน
แต่งงาน 
    “รีวิวมีผลกับการตัดสินใจมากค่ะ เพราะไม่มีประสบการณ์หรือเคยซื้อสินค้างาน
แต่งงานมาก่อนอยู่แล้ว พวกรีวิวมีผลพอ ๆ กับการไปสอบถามเพ่ือน ๆ หรือคนรู้จักท่ีเคยแต่งงาน 
ปกติจะอ่านพวกรีวิวร้าน รีวิวสินค้าและบริการของร้านนั้น ๆ รวมถึงการให้บริการของพนักงานในร้าน
นั้น ๆ ส่วนตัวดูออกว่าอันไหนรีวิวจริงอันไหนหน้าม้าด้วยค่ะ” (กลุ่ม ข, นามสมมุติ D, การสื่อสารส่วน
บุคคล, 24 กุมภาพันธ์ 2566) 
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4.2 ผลการศึกษาข้อมูลที่ได้จากการศึกษาความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es ไปสู่การ
ออกแบบแอปพลิเคชัน Varavela Application ต่อผูบ้ริโภคในการทดลองใช้งาน 
 จากที่รวบรวมผลการสัมภาษณ์ ความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es ที่ส่งผลให้
ผู้บริโภคใช้งานแอปพลิเคชัน Varavela Application ในการวางแผนงานแต่งงาน ผู้วิจัยจึงนําผลจาก
การสัมภาษณ์แบบเจาะลึกท่ีได้ มาทําการลงมือปฎิบัติจริง (Practice Based Research) โดยการ
ออกแบบและพัฒนา Varavela Application โดยผู้วิจัยไดท้ําการสร้างต้นแบบ (Mockup) ขึ้นมา
เพ่ือให้ได้ทดลองใช้งาน 
 4.2.1 ข้อมูลจากการศึกษาความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es และข้อเสนอแนะ
ของผู้ผู้ให้สัมภาษณ์ควรมีหมวดหมู่สินค้าและบริการที่หลากหลายสําหรับว่าคู่บ่าวสาวในแอปพลิเคชัน
ในส่วนของการสร้างประสบการณ์ (Experience) 
 ข้อมูลและข้อเสนอแนะพบว่า อยากให้เพ่ิมหมวดหมู่สินค้าและบริการสําหรับว่าที่คู่บ่าวสาว
ในแอปพลิเคชัน เช่น หมวดหมู่สถานที่ท่องเที่ยวและ Honeymoon สําหรับคู่รัก หมวดหมู่ร้านอาหาร
สําหรับคู่รัก และแพคเกจตรวจสุขภาพก่อนแต่งงาน ที่รวมสินค้าและบริการต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อกับงาน
แต่งงาน ให้อยู่ในแอปพลิเคชันเดียวจะเพ่ิมความน่าสนใจและความสะดวกสบายยิ่งขึ้น 
    “ชอบเลยครับ ผมรู้สึกว่าเป็นแอปพลิเคชันที่ตอบโจทย์มากสําหรับผู้ชายที่ไม่
ค่อยเข้าใจเรื่องงานแต่งงานแบบผมมาก แต่อยากให้เป็นแอปพลิเคชันสําหรับคู่รักไปเลย พวกท่ีเที่ยว 
Honeymoon สถานที่ขอแต่งงาน ของขวัญครบรอบ” (กลุ่ม ง, นามสมมุติ H, การสื่อสารส่วนบุคคล, 
22 กุมภาพันธ์ 2566) 
  4.2.1.1 วิธีการดําเนินการทดลอง 
  ผู้วิจัยได้นําความคิดเห็นและข้อเสนอแนะมาสร้างต้นแบบจําลอง (Mockup) และทํา
การออกแบบแอปพลิเคชันขึ้นมา ให้ผู้สัมภาษณ์ทดลองใช้งาน เพ่ือพัฒนา ปรับปรุง และเพ่ิม
ประสิทธิภาพของแอปพลิคชันให้ตอบสนองความมต้องการของผู้บริโภคหรือผู้ใช้งานมากข้ึน 
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ภาพที ่4.1: ตัวอย่างต้นแบบ (Mockup) โมบายแอปพลิเคชัน เพ่ิมหมวดหมู่ Lifestyle ทีห่ลากหลาย
ในหมวด ไอเดีย (Ideas) ในส่วนของการสร้างประสบการณ์ (Experience) 

 

  
 
 ผู้วิจัยได้ทําการสร้างต้นแบบ (Mockup) โมบายแอปพลิเคชันสําหรับการออกแบบหมวดหมู่
สินค้าและบริการที่หลากหลายสําหรับว่าคู่บ่าวสาวในแอปพลิเคชันในส่วนของการสร้างประสบการณ์ 
Experience โดยผู้วิจัยได้เพ่ิมหมวดหมู่ Lifestyle สําหรับคู่รักข้ึนโดยมีบริการข้อมูลด้านสถานที่
ท่องเที่ยวและ Honeymoon ร้านอาหารสําหรับคู่รัก บริการข้อมูลด้านสุขภาพคู่รัก การดูดวง ข้อมูล
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บ้านและคอนโด และแฟชั่น เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและประสบการณ์ในการใช้งานแอปพลิเคชันได้ง่าย
และสะดวกสบาย จากการทดลองของผู้ให้สัมภาษณ์พบว่า 
   “ฟังก์ชันมีความหลากหลายมากชึ้น ครอบคลุมทั้งของวาระเวลา สินค้างานแต่งงาน 
Lifestyle เน้นคู่รักดีครับ ทําให้แอปพลิเคชันน่าใช้งานมากขึ้น นอกจากงานแต่งงานงานแล้วพวก 
Lifestyle พวกนี้ ก็อยู่ในระหว่างการวางแผนงานแต่งงานของผม ชอบครับจะได้ไม่ต้องหาข้อมูลตามท่ี
ต่าง ๆ” (กลุ่ม ง, นามสมมุติ H, การสื่อสารส่วนบุคคล, 13 มีนาคม 2566) 
 4.2.2 ข้อมูลที่ได้จากการศึกษาความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es และ
ข้อเสนอแนะของผู้ให้สัมภาษณ์ควรมีข้อความหรือป้ายโฆษณา เพ่ือสื่อสารและแนะนําผู้ใช้งานให้
ทราบและรับรู้ถึงสิทธิพิเศษ โปรโมชั่นพิเศษ พร้อมสัญลักษณ์การแจ้งเตือนที่เด่นชัด ในแอปพลิเคชัน
ในส่วนของการสร้างคุณค่าเกิดความคุ้มค่า (Exchange) 
 ข้อมูลและข้อเสนอแนะจากผู้ให้สัมภาษณ์พบว่า ถ้ามีสิทธิพิเศษเฉพาะแอปพลิเคชันต้องเป็น
แพคเกจพิเศษที่มีเฉพาะแอปพลิเคชัน Varavela เท่านั้น ทําให้ผู้บริโภครู้สึกว่ามีความคุ้มค่ามากกว่า
ได้รับโค้ดส่วนลด หรือโปรโมชั่น 
    “ส่วนตัวรู้สึกโปรโมชั่นงานแต่งงานมีตลอดแหละ ไม่มีแอปพลิเคชัน ทุกที่ก็มี
โปรโมชั่นอยู่ดี…คิดว่าถ้าแบบคุ้มค่านะ ในแอปพลิเคชันมีแพคเกจพิเศษเลยดีกว่าค่ะ แบบแพคเกจมา
ตัวเปล่าก็เป็นเจ้าสาวได้ พวกส่วนลดไม่ได้สนใจ สนใจคุณภาพของงานมากกว่า…หรือสินค้าใหม่หรือ
ร้านแนะนําก็ดี ไม่ต้องเสียเวลาไปหาเอง” (กลุ่ม ข, นามสมมุติ D, การสื่อสารส่วนบุคคล, 24 
กุมภาพันธ์ 2566) 
   4.2.2.1 วิธีการดําเนินการทดลอง 
   ผู้วิจัยได้นําความคิดเห็น ข้อเสนอแนะจากผู้ให้สัมภาษณ์มาสร้างต้นแบบจําลอง 
(Mockup) และออกแบบมาเพ่ือให้ผู้สัมภาษณ์ได้ทดลองใช้งานเพ่ือพัฒนา ปรับปรุง และเพ่ิม
ประสิทธิภาพของแอปพลิคชันให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคหรือผู้ใช้งานมากขึ้น 
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ภาพที ่4.2: ตัวอย่างต้นแบบ (Mockup) เพ่ิมข้อความหรือป้ายโฆษณา (Pop Up Banners)           
ที่หน้าโฮม (Home) ในส่วนของการสร้างคุณค่าเกิดความคุ้มค่า (Exchange) 

 

  
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที ่4.2 (ต่อ): ตัวอย่างต้นแบบ (Mockup) เพ่ิมข้อความหรือป้ายโฆษณา (Pop Up Banners)           
ที่หน้าโฮม (Home) ในส่วนของการสร้างคุณค่าเกิดความคุ้มค่า (Exchange) 

 

 
 

 ผู้วิจัยได้ทําการสร้างต้นแบบ (Mockup) ในส่วนของสร้างคุณค่าเกิดความคุ้มค่า 
(Exchange) โดยผู้วิจัยได้เพ่ิมข้อความหรือป้ายโฆษณา (Pop up Banners) เพ่ือนําเสนอและแนะนํา
แพคเกจแต่งงานพิเศษ สินค้าดีลพิเศษ ที่มีเฉพาะในแอปพลิเคชัน และสินค้ามาใหม่ เพื่อเพ่ิมความ
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คุ้มค่าในการใช้งานแอปพลิเคชันให้ตรงกับความคาดหวังมากข้ึนจากผลการทดลองของผู้ให้สัมภาษณ์ 
พบว่า 
    “ช่วยกระตุ้นให้น่าสนใจกับสินค้าหรือบริการนั้น ๆ ที่จะกดเข้าไปดูมากขึ้นค่ะ 
ช่วยให้เข้าถึงข้อมูลได้อย่างสะดวกและง่ายมากขึ้น ไม่ต้องคอยกดดูในเครื่องหมายเตือน แต่ไม่ควรขึ้น
ตลอดเวลาจนเกินไปก็น่ารําคาญเหมือนกัน หรือว่าขึ้นข้อเสนอเดิม ๆ อยู่ติด ๆ กันหลายวัน ขึ้น
เฉพาะที่หน้าโฮมก็ได้ค่ะ ไม่ควรที่จะข้ึนทุกหน้าในแอปพลิเคชันก็น่ารําคาญท่ีต้องกดปิดหลายครั้ง
เกินไป” (กลุ่ม ข, นามสมมุติ D, การสื่อสารส่วนบุคคล, 12 มีนาคม 2566) 
 4.3.1 ข้อมูลที่ได้จากการศึกษาความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es และ
ข้อเสนอแนะของผู้ให้สัมภาษณ์ในเรื่องความสะดวกสบายในช่องทางส่งข้อความ (Chat Messenger) 
ในส่วนของการเข้าถึงผู้บริโภค (Everywhere) 
 จากผู้ให้สัมภาษณ์พบว่า ผู้ใช้งานต้องการความสะดวกสบายในการรับและส่งข้อความ 
(Chat Messenger) ที่สามารถส่งรายละเอียด คลังภาพ กล้อง และภาพสินค้าและบริการที่อยู่ใน 
แอปพลิเคชันต้องการ เพื่อสอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติมได้ทันที 
    “ในช่อง Chat น่าจะส่งรูป หรือภาพสินค้า ที่อยากรู้ราคาได้เลยค่ะ หรือถ้ามี 
Reference ที่อยากให้ดู ก็จะได้ส่งได้เลยไม่ต้องสลับออกไปไลน์ เฟซบุ๊กอีกที” (กลุ่ม ก, นามสมมุติ A, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 กุมภาพันธ์ 2566) 
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ภาพที ่4.3: ตัวอย่างต้นแบบ (Mockup) โมบายแอปพลิเคชัน เพ่ิมฟังก์ชัน กล้อง คลังภาพ และไฟล์
เอกสาร สําหรับช่องทางส่งข้อความ (Chat Messenger) สว่นของการเข้าถึงผู้บริโภค 
(Everywhere)  

 

  
 
 ผู้วิจัยได้ทําการสร้างต้อนแบบ (Mockup) ในส่วนของการเข้าถึงผู้บริโภค (Everywhere) 
โดยผู้วิจัยได้เพ่ิมปุ่มสําหรับการเพิ่มรูป กล้อง และสินค้า ในช่องทางส่งข้อความ (Chat Messenger) 
เพ่ือพัฒนาและเพ่ือง่ายต่อการเข้าถึงให้ความสะดวกสบายมากขึ้น จากผลการทดลองของผู้ให้
สัมภาษณ์ พบว่า 
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    “น่าจะดีกว่าที่สามารถส่งได้แค่ข้อความอย่างเดียวค่ะ บางทีแคปหน้าจอไว้จะได้
ส่งในแอปพลิเคชันได้เลย ไม่ต้องสลับไปถามในไลน์ แต่ว่าข้อมูลในส่วนของรูปหรือไฟล์ ข้อความใน
แอปพลิเคชันต้องไม่หายหรือดูไม่ได้นะเมื่อผ่านไปนาน ๆ นะ เพราะไลน์นาน ๆ ไปย้อนดูแล้วดูทั้งรูป 
ทั้งไฟล์ไม่ได้แล้วใช้งานไม่สะดวก ไม่ค่อยชอบส่งอีเมล ส่วนตัวชอบที่มีคนโต้ตอบแบบในแชทมากกว่า” 
(กลุ่ม ก, นามสมมุติ A, การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 มีนาคม 2566) 
 4.4.1 ข้อมูลที่ได้จากการศึกษาความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es และ
ข้อเสนอแนะของผู้ให้สัมภาษณ์ ในเรื่องการรีวิวและการให้คะแนน (Rating) ทั้งของ Varavela 
Application และการรีวิวและการให้ Rating ของแต่ละร้านค้าที่อยู่ใน Varavela Application  
ในส่วนของการสร้างความสัมพันธ์ (Evangelism) 
 ข้อมูลและข้อเสนอแนะจากผู้ให้สัมภาษณ์พบว่า ผู้ใช้งานต้องการดูรีวิวและการให้ Rating 
ทั้งของแอปพลิเคชัน Varavela Application และการรีวิวและการให้คะแนนร้านค้า (Rating) แต่ละ
ร้านค้าที่อยู่ใน Varavela Application มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าและบริการ 
    “พวกช่องทางรีวิวประสบการณ์จากคนที่เคยใช้งาน Varavela Application 
น่าจะมีรีวิวแบบพวกให้คะแนน ใส่ภาพสินค้าจริงได้ของแต่ละร้านค้า แต่ขอไม่แสดงชื่อผู้ใช้ในการรีวิว 
ส่วนการแชร์โพสต์ไปยังแอปพลิเคชันอื่น คงยังไม่แชร์จนกว่างานแต่งจะจบ” (กลุ่ม ก, นามสมมุติ C, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 12 กุมภาพันธ์ 2566) 
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ภาพที ่4.4: ตัวอย่างต้นแบบ (Mockup) การออกแบบรีวิวและการให้ Rating ทั้งของแอปพลิเคชัน 
Varavela App และการรีวิวและการให้คะแนนร้านค้า (Rating) ของแต่ละร้านค้าที่อยู่ใน
แอปพลิเคชัน ในส่วนของการสร้างความสัมพันธ์ (Evangelism) 

 

  
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที ่4.4 (ต่อ): ตัวอย่างต้นแบบ (Mockup) การออกแบบรีวิวและการให้ Rating ทั้งของ        
แอปพลิเคชัน Varavela App และการรีวิวและการให้คะแนนร้านค้า (Rating) ของ
แต่ละร้านค้าที่อยู่ในแอปพลิเคชัน ในส่วนของการสร้างความสัมพันธ์ (Evangelism) 
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 ผู้วิจัยได้สร้างต้นแบบ (Mockup) โมบายแอปพลิเคชันสําหรับการออกแบบรีวิวและการให้ 
Rating ทั้งของ Varavela Application และการรีวิวและการให้คะแนนร้านค้า (Rating) ของแต่ละ
ร้านค้าที่อยู่ในแอปพลิเคชัน ในส่วนของการสร้างความสัมพันธ์ (Evangelism) โดยผู้วิจัยได้เพ่ิมช่อง
ทางการรีวิวและการให้คะแนนทั้งของแอปพลิเคชันและร้านค้าของแต่ละร้านค้าที่อยู่ในแอปพลิเคชัน 
เพ่ือพัฒนาและกระตุ้นการตัดสินใจในการเลือกใช้สินค้าหรือบริการมากข้ึน ผลการทดลองจากผู้ให้
สัมภาษณ์พบว่า 
    “ดูเพ่ิมความน่าเชื่อถือให้กับตัว Varavela Application มากขึ้น แล้วก็ร้านค้า
ด้วยค่ะ ชอบที่มีแบ่งให้คะแนนเป็นหมวดต่าง ๆ และประสบการณ์การใช้งาน เพราะเดี๋ยวนี้เกือบทุก
แอปพลิเคชัน พวก Shopee หรือ Lazada ก็ให้ความสําคัญกับการรีวิว การเลือกไม่แสดงชื่อผู้ใช้ใน
การรีวิวได้ก็ดีค่ะ ลูกค้าสามารถเลือกรีวิวจะเป็นแบบสาธารณะหรือแบบส่วนตัว” (กลุ่ม ก, นามสมมุติ 
C, การสื่อสารส่วนบุคคล, 17 มีนาคม 2566) 
 

 



 

 

บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “การพัฒนาแอปพลิเคชันเพื่อใช้สําหรับธุรกิจวางแผนงานแต่งงาน 
กรณีศึกษา บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด” โดยผลการวิจัยในครั้งนี้ เพ่ือนําไปเป็นประโยชน์ในการ
พัฒนา ปรับปรุง และวางแผนทางการตลาดในการกําหนดนโยบายการดําเนินงาน เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของผู้ใช้งานหรือผู้บริโภค โดยกําหนดวัตถุประสงค์ ดังนี้ 
   1) เพ่ือศึกษาความคาดหวังผู้บริโภคที่มีผลต่อการใช้งานแอปพลิเคชันสําหรับธุรกิจ
วางแผนแต่งงาน กรณีศึกษา บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด ภายใต้กรอบส่วนประสมการตลาด 
4Es 
   2) เพ่ือออกแบบและทดสอบแอปพลิเคชัน ที่พัฒนาจากข้อมูลที่ได้ศึกษาความ
คาดหวังของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการใช้งานแอปพลิเคชันสําหรับธุรกิจแต่งงาน กรณีศึกษา บริษัท วาระ
เวลา ครีเอชั่น จํากัด ภายใต้กรอบส่วนประสมการตลาด 4Es 
 การศึกษานี้เป็นวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research Method) ในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล ผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ผู้บริโภคอายุ 24-35 ปี ที่เป็นคู่บ่าว
สาวที่นัดหมายสถานที่จัดงานแต่งงานของบริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จํากัด ตั้งแต่กุมภาพันธ์-มีนาคม 
พ.ศ. 2566 จํานวน 10 คน และนําผลการวิจัยจากการสัมภาษณ์สู่การปฏิบัติ (Practice-based 
Research) โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน ได้แก่ 1) ผลการศึกษาความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es 
ที่ส่งผลให้ผู้บริโภคใช้งานแอปพลิเคชัน Varavela Application ในการวางแผนงานแต่งงาน 2) ข้อมูล
ผลการทดลองที่ได้จากการศึกษาความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es ไปสู่การออกแบบแอป
พลิเคชัน Varavela Application ต่อผู้บริโภคในการทดลองใช้งาน 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 สรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ผลของการศึกษาความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es ที่ส่งผลให้ผู้บริโภค
ใช้งานแอปพลิเคชัน Varavela Application ในการวางแผนงานแต่งงาน สามารถแบ่งหัวข้อศึกษา
ออกเป็น 4 หัวข้อ 
  หัวข้อที่ 1 ศึกษาความคาดหวังในด้านการสร้างประสบการณ์ (Experience) 
  จากแนวคิด คุณภาพประสบการณ์ลูกค้า (Customer Experience Quality) กล่าวว่า 
เมื่อลูกค้าได้รับประสบการณ์ที่ดีในงานใช้งานจนเกิดความพึงพอใจ และนําไปสู่ความจงรักภักดี  
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ส่งผลให้เกิดการบอกต่อ โดยการสร้างประสบการณ์ให้กับผู้บริโภคในการวางแผนงานแต่งงานผ่าน
แอปพลิเคชัน Varavela Application สามารถแบ่งประสบการณ์ลูกค้า (Customer Experience) 
แบ่งเป็น 3 ด้าน ได้แก่ ความคาดหวังในผลิตภัณฑ์ (Product Experience) ความคาดหวัง
ประสบการณ์ในขณะที่ใช้งาน (Moment of Truth) และความคาดหวังความสบายใจจากการใช้งาน 
(Peace of Mind) จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง จํานวน 10 คน พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญ
ในความคาดหวังด้านการสร้างประสบการณ์ (Experience) ดังนี้ 
   1) ความคาดหวังด้านผลิตภัณฑ์ (Product Experience) จํานวนทั้งหมด 10 คน 
   2) ความคาดหวังประสบการณ์ในขณะที่ใช้งาน (Moment of truth) จํานวน
ทั้งหมด 8 คน 
   3) ความคาดหวังความสบายใจจากการใช้งาน (Peace of mind) จํานวนทั้งหมด 8 
คน 
 สรุปได้ว่า แอปพลิเคชัน Varavela Application ตรงกับความคาดหวังของผู้ใช้งานในเรื่อง
ของการออกแบบดีไซน์ การมีภาพลักษณ์ที่ตรงกับเนื้อหาหรือข้อมูล นอกจากนี้สัญลักษณ์ ทั้งรูปแบบ
ตัวอักษร หรือโทนของสีที่สบายตา ทําให้เหมาะกับการใช้งานและน่าใช้งาน อีกท้ังยังสร้างความ
น่าเชื่อถือเข้าไปด้วย เมื่อมีภาษาไทยและภาษาอังกฤษ ซึ่งแน่นอนว่าตรงกับความคาดหวังไม่น้อย
สําหรับผู้ใช้บริการที่อยู่ต่างประเทศ หรือต่างชาติที่ต้องการหาประสบการณ์ใหม่ ๆ ในการใช้บริการจัด
งานแต่งงานในประเทศไทย Application ที่ให้ความสะดวกสบายในการใช้งาน จะเข้าไปเป็นส่วนหนึ่ง
ที่สอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้คนในยุคปัจจุบันที่มีการใช้ Application อ่ืน ๆ อยู่แล้วร่วมด้วย และ 
การสร้างนโยบายที่ชัดเจนในเรื่องของความยินยอมในการเปิดเผยข้อมูลส่วนตัวที่ตรวจสอบได้ จะทํา
ให้ผู้ใช้งานรู้สึกปลอดภัยในการใช้งานและไว้ใจใน Application มากขึ้น 
 หัวข้อที่ 2 ศึกษาความคาดหวังในด้านการสร้างคุณค่าให้เกิดความคุ้มค่า (Exchange) 
จากทฤษฎีคุณค่าของการบริโภค (Theory of Consumption Values) การสร้างคุณค่าให้กับธุรกิจ
และความคุ้มค่าให้กับผู้บริโภค ประเมินจากประโยชน์ที่ผู้ใช้งานได้รับ หรือความสุข เพลิดเพลินจากใช้
งานผลิตภัณฑ์ จากการรับรู้ของลูกค้าเป็นการแลกเปลี่ยนความพึงพอใจระหว่างธุรกิจกับผู้บริโภค โดย
การสร้างคุณค่าให้เกิดความคุ้มค่าให้กับผู้บริโภคในการวางแผนงานแต่งงานผ่าน Varavela 
Application ซึ่งแบ่งได้ 4 ด้าน คือ ความคาดหวังความคุ้มค่าด้านประโยชน์และการใช้งาน 
(Functional Value) ความคาดหวังความคุ้มค่าด้านอารมณ์ (Emotion Value) ความคาดหวังความ
คุ้มค่าด้านความอยากรู้สิ่งใหม่ (Epistemic Value) และความคาดหวังความคุ้มค่าสิทธิพิเศษในแอป
พลิเคชัน จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง จํานวน 10 คน พบว่า กลุ่มตัวอย่างนั้นให้ความสําคัญความ
คาดหวังด้านการการสร้างคุณค่าจนเกิดความคุ้มค่า (Exchange) ดังนี้ 
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   1) ความคาดหวังความคุ้มค่าด้านประโยชน์และการใช้งาน (Functional Value) 
จํานวนทั้งหมด 10 คน 
   2) ความคาดหวังความคุ้มค่าด้านอารมณ์ (Emotion Value) จํานวนทั้งหมด 9 คน 
   3) ความคาดหวังความคุ้มค่าด้านความอยากรู้สิ่งใหม่ ๆ (Epistemic Value) 
จํานวนทั้งหมด 10 คน 
   4) ความคาดหวังความคุ้มค่าสิทธิพิเศษในแอปพลิเคชัน จํานวนทั้งหมด 4 คน 
   สรุปได้ว่า ความคาดหวังของผู้ใช้งาน Varavela Application ในการวางแผนงาน
แต่งงาน คุ้มค่ากับเวลา เนื่องจากสามารถลดระยะเวลาในการหาข้อมูลสําหรับวางแผนงานแต่งงาน 
อีกท้ังยังไม่เสียเวลาในการเดินทางไปกับสภาวะรถติดเพ่ือไปยังร้านค้าที่ให้บริการสินค้างานแต่งงาน 
และยังรู้สึกช่วยลดความกังวลสําหรับหลาย ๆ คู่ ที่มีเวลาจํากัดในการวางแผนเตรียมงานด้วยตัวเองที่
ไม่มีประสบการณ์และไม่รู้ขั้นตอนเริ่มการเตรียมตัวค้นหาข้อมูลวางแผนงานแต่ง และยังเป็นการเพ่ิม
ความมั่นใจต่อบริษัทว่าเป็นผู้เชี่ยวชาญและมืออาชีพด้านงานแต่งงานจนสร้างความคุ้มค่าให้
ผู้ใช้บริการที่จะลองใช้งาน Varavela Application เพ่ือเป็นตัวเลือกหนึ่งในการช่วยวางแผนงาน
แต่งงานท่ีสามารถทําให้งานแต่งงานออกมาอย่างสมบูรณ์ตามท่ีคาดหวัง แต่อย่างไรก็ตามผู้ใช้งานส่วน
ใหญ่พบว่า สิทธิพิเศษเฉพาะในแอปพลิเคชันไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้ใช้งานและสร้าง
ความคุ้มคา่กับผู้ใช้งานได้ 
 หัวข้อที่ 3 ศึกษาความคาดหวังในด้านการเข้าถึงผู้บริโภค (Everywhere) 
 จากแนวคิดการเข้าถึงของผู้บริโภค การทําให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าและการบริการของ
เราได้สะดวกและง่ายยิ่งขึ้น โดยอาศัยการเพ่ิมโอกาสการขายในทุก ๆ ช่องทาง ซ่ึง Application ถือ
เป็นอีกช่องทางหนึ่งที่ลูกค้าเข้าถึงได้ง่าย (Ability to Access Product) และสามารถซื้อขายได้ง่าย ที่
อาจจะทําให้เพ่ิมโอกาสการขายได้มากยิ่งข้ึน โดยความคาดหวังด้านการเข้าถึงผู้บริโภคในการวางแผน
งานแต่งงานผ่านแอปพลิเคชัน Varavela Application สามารถ ซึ่งแบ่งเป็น 3 ด้าน ได้แก่ 
ความสามารถที่เข้าถึงได้ง่าย (Ability to Access Product) ความซับซ้อนของขั้นตอน (Complex 
Stage of Engagement) และความสามารถที่ซื้อขายได้ง่าย (Commercial Transection) จากการ
สัมภาษณ์ กลุ่มตัวอย่างจํานวน 10 คน พบว่า กลุ่มตัวอย่างได้ให้ความสําคัญความคาดหวังในด้านการ
เข้าถึงผู้บริโภค (Everywhere) ดังนี้ 
   1) ความสามารถเข้าถึงได้ง่าย (Ability to Access Product) จํานวนทั้งหมด 8 คน 
   2) ความซับซ้อนของขั้นตอน (Complex Stage of Engagement) จํานวนทั้งหมด 
8 คน 
   3) ความสามารถซื้อขายได้ง่าย (Commercial Transection) จํานวนทั้งหมด 6 คน 
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 สรุปได้ว่า ความคาดหวังของผู้ใช้งาน Varavela Application ในการวางแผนงานแต่งงาน 
เป็นการเพ่ิมช่องทางเข้าถึงข้อมูลสินค้าและบริการของวาระเวลา ข้อมูลวางแผนงานแต่งงาน และ
ร้านค้าผู้ให้บริการสินค้างานแต่งงานและสามารถเข้าถึงได้ง่าย และสะดวกสบาย สามารถใช้งานได้ 
ทุกที่ ทุกเวลา ไม่ซับซ้อนแบ่งหมวดหมู่และจําแนกประเภทของสินค้าและบริการอย่างชัดเจน เห็น
ตําแหน่งปุ่มกดเพ่ือใช้หาข้อมูลได้อย่างชัดเจน มีช่องทางส่งข้อความ (Chat Messenger) ในการถาม-
ตอบภายในแอปพลิเคชัน สามารถใช้ชําระสินค้าและบริการหรือมัดจําสินค้าและบริการได้หลากหลาย
วิธีและช่องทางมากขึ้น สร้างความสะดวกสบายกับผู้ใช้งานที่ไม่สามารถชําระเงินหน้าร้านโดยตรง 
 หัวข้อที่ 4 ศึกษาความคาดหวังด้านการสร้างความสัมพันธ์ (Evangelism) 
 จากแนวคิดสร้างความสัมพันธ์ การทําให้ผู้บริโภคเปลี่ยนเป็นลูกค้าขาประจํา ในที่นี่คือการ 
ที่ลูกค้าได้เลือกใช้งาน Varavela Application เป็นตัวช่วยระหว่างวางแผนแต่งงานจนทําให้งาน
แต่งงานออกมาสมบูรณ์แบบ จนทําให้ลูกค้ารู้สึกถึงความสัมพันธ์กับธุรกิจแบบแน่นแฟ้นยิ่งขึ้น 
จนกระท่ังลูกค้านําไปบอกต่อปากต่อปากหรือรีวิว แชร์ประสบการณ์การใช้งานนี้บน Social Media 
ต่าง ๆ แบ่งได้ 2 ด้าน ได้แก่ ความคาดหวังด้านการสื่อสารแบรนด์ โดยการรีวิวและให้คะแนนการ
แอปพลิเคชัน (Review and Rating) และความคาดหวังด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากจากลูกค้าที่
เคยใช้บริการทําให้เกิดประสบการณ์ร่วม จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง จํานวน 10 คน พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างให้ความสําคัญความด้านการสร้างความสัมพันธ์ (Evangelism) จนนําไปสู่การเลือกใช้ ดังนี้ 
   1) ความคาดหวังด้านการสื่อสารแบรนด์ โดยการรีวิวและให้คะแนนการ 
แอปพลิเคชัน (Review and Rating) จํานวนทั้งหมด 8 คน 
   2) ความคาดหวังด้านสื่อสารแบบปากต่อปากจากลูกค้าที่เคยใช้บริการ ทําให้เกิด
ประสบการณ์ร่วม จํานวนทั้งหมด 10 คน 
 สรุปได้ว่า ความคาดหวังของผู้ใช้งานแอปพลิเคชัน Varavela Application ในการวางแผน
งานแต่งงาน ให้ความสนใจกับการรีวิวและให้คะแนนแอปพลิเคชัน Varavela Application หรือมี
การแชร์ประสบการณ์ใช้ Varavela Application ในการวางแผนงานแต่งงาน นําไปสู่การตัดสินใจ
และยังสร้างโอกาสในการบอกต่อผู้ใช้บริการรายใหม่ที่ไม่มีประสบการณ์ได้ ซึ่งมีความสําคัญท่ีจะช่วย
โปรโมทแอปพลิเคชัน Varavela Application ในการวางแผนงานแต่งงาน เนื่องจากจะทําให้ผู้ที่เข้า
มาศึกษาข้อมูลเกิดความมั่นใจต่อสินค้าและบริการนั้น ๆ มากยิ่งข้ึน โดยจะให้ผู้ที่เคยใช้งาน Varavela 
Application ในการวางแผนงานแต่งงาน ทําการรีวิว บอกต่อ และให้คะแนนผ่านแอปพลิเคชัน 
Varavela Application ไม่ว่ากับคนรู้จัก หรือคนที่ไม่รู้จักแต่มีเป้าหมายเดียวกัน ซึ่งการรีวิวนี้จะ
เกิดข้ึนหลังจากจบงานแต่งงานไปแล้วเท่านั้น โดยไม่จําเป็นต้องแสดงชื่อผู้ใช้ในการรีวิวได้ 
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 ส่วนที่ 2 ผลจากการศึกษาข้อมูลความคาดหวังส่วยประสมทางการตลาด 4Es ไปสู่การ
ออกแบบโมบายแอปพลิเคชัน Varavela Application ต่อผู้บริโภคในการทดลองใช้งาน พบว่า 
   1) ผลจากการทดลองใช้งานในเรื่องของการสร้างประสบการณ์ (Experience) จาก
การเพ่ิมหมวดหมู่การให้บริการที่หลากหลายโดยเพิ่มหมวด Lifestyle สําหรับคู่รักข้ึนโดยมีบริการ
ข้อมูลด้าน สถานที่ท่องเที่ยวเหมาะกับคู่รัก และ Honeymoon ร้านอาหารสําหรับคู่รัก บริการด้าน
สุขภาพและความงาม การดูดวง ดูฤกษ์แต่งงาน ข้อมูลบ้านและคอนโด และแฟชั่น เพ่ิมประสบการณ์
ที่ดีข้ึน ได้รับสะดวกสบาย สอดคล้องกับความคาดหวังในผลิตภัณฑ์ (Product Experience) และ
ความคาดหวังประสบการณ์ในขณะที่ใช้งาน (Moment of Truth) ผู้ให้สัมภาษณ์ได้รับประสบการณ์
การบริการ ที่มีหมวดหมู่สินค้าและบริการที่หลากหลาย ทําให้ผู้ให้สัมภาษณ์ได้รับความสะดวกสบาย
มากขึ้นในการใช้งาน จนสามารถทําให้เกิดพฤติกรรมการวางแผนงานแต่งงานรูปแบบใหม่ขึ้นจากปกติ
ต้องไปศึกษาจากประสบการณ์ของครอบครัว บุคคลใกล้ชิด เป็นการศึกษารายละเอียดและสามารถ
ทดลองและออกแบบการวางแผนงานแต่งงานได้ด้วยตัวเองทุกที่ ทุกเวลา 
   2) ผลจากการทดลองใช้งานในเรื่องของการสร้างคุณค่าให้เกิดความคุ้มค่า 
(Exchange) จากการใช้งาน Varavela Application สําหรับวางแผนงานแต่งงาน ผู้ให้สัมภาษณ์
สามารถมองเห็นและรับรู้สิทธิพิเศษเฉพาะหรือสินค้าออกใหม่ในแอปพลิเคชันได้ง่ายมากข้ึน ตั้งแต่
หน้าโฮม สอดคล้องกับความคาดหวังความคุ้มค่าด้านประโยชน์และการใช้งาน (Functional Value) 
และความคาดหวังความคุ้มค่าสิทธิพิเศษในแอปพลิเคชัน ทําให้มีผลกระตุ้นความน่าใจ ให้นําไปสู่การ
กดเข้าไปเลือกชมสินค้าและบริการ และมีโอกาสในการบอกต่อหรือแชร์ข้อมูล สู่กลุ่มเพ่ือนที่กําลัง
วางแผนงานแต่งงาน 
   3) ผลจากการทดลองใช้งานในเรื่องของการเข้าถึงผู้บริโภค (Everywhere) จากการ
ใช้งาน Varavela Application สําหรับวางแผนงานแต่งงาน ผู้ให้สัมภาษณ์สามารถติดต่อสอบถาม 
ในช่องทางส่งข้อความ (Chat Messenger) ได้สะดวกสบายยิ่งขึ้น เนื่องจากสามารถส่งรายละเอียดได้
ทั้งข้อความ ภาพถ่าย รูปภาพและวิดีโอ รวมทั้งไฟล์เอกสาร ในระหว่างการสอบถามข้อมูล โดยไม่ต้อง
เปลี่ยนแอปพลิเคชันไปยังแอปพลิเคชันอื่นเพ่ือสอบถามข้อมูล และไฟล์ไม่หายหรือเปิดไม่ได้เมื่อผ่าน
ไประยะหนึ่ง ซึ่งสอดคล้องกับความง่ายในการเข้าถึง (Ability to Access Product) และสามารถซื้อ
ขายได้ง่าย (Commercial Transection) 
   4) ผลจากการทดลองใช้งานในเรื่องของการสร้างความสัมพันธ์ (Evangelism)  
จากการใช้งาน Varavela Application สําหรับการวางแผนงานแต่งงาน ผู้ให้สัมภาษณ์สามารถดู 
และเขียนการรีวิวและให้คะแนนของแอปพลิเคชัน และรีวิวและให้คะแนนของแต่ละร้านค้าใน 
แอปพลิเคชันได้ ทําให้เพ่ิมความน่าเชื่อถือและมีผลในการใช้บริการสินค้าและบริการนั้น ๆ เพ่ิมมาก
ขึ้น โดยสอดคล้องกับความคาดหวังด้านการสื่อสารแบรนด์ โดยการรีวิวและให้คะแนนการ 
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แอปพลิเคชัน (Review and Rating) และความคาดหวังด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากจากลูกค้าที่
เคยใช้บริการทําให้เกิดประสบการณ์ร่วม 
 
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
 จากสรุปผลการศึกษาผู้วิจัยพบว่า ผู้ใช้งาน Varavela Application ให้ความสําคัญในการ
คาดหวังเรื่องการสร้างประสบการณ์ (Experience) เป็นอันดับแรก เนื่องจากด้านการสร้าง
ประสบการณ์ให้แก่ผู้บริโภค (Experience) ส่งผลต่อการใช้งาน Varavela Application เพ่ือสําหรับ
วางแผนงานแต่งงาน ผู้บริโภคได้รับประสบการณ์ที่ดีตรงกับความคาดหวังของผู้บริโภค ในเรื่องการ
ออกแบบเรื่องของรูปแบบการออกแบบดีไซน์ การจัดหมวดหมู่ การเลือกใช้รูปภาพและวิดีโอตรงกับ
เนื้อหา การใช้สัญลักษณ์ การจัดวางปุ่ม ขนาดตัวอักษร และโทนสี เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์และการใช้
งานและดูน่าเชื่อถือ เข้าถึงข้อมูลได้งานและสะดวกสบาย สอดคล้องกับพฤติกรรมการใช้
โทรศัพท์มือถือและแอปพลิเคชันประจําวัน และมีบริการที่หลากหลายใน Application มีนโยบายให้
แสดงความยินยอม นโยบายความเป็นส่วนตัวที่ชัดเจน เป็น Application ที่ถูกสร้างจากทางบริษัท 
สามารถตรวจสอบได้ ทําให้ผู้ใช้งานรู้สึกปลอดภัยในการใช้งานด้านการให้ข้อมูลส่วนตัว สอดคล้องกับ
แนวความคิด ของ Maklan & Klaus (2011) กล่าวว่า ในด้านประสบการณ์ของลูกค้านั้นมีมุมมองที่
หลากหลายและทําให้เข้าใจลูกค้าได้มากกว่าคุณภาพการบริการ โดยในที่สุดแล้วผู้วิจัยคาดหวังว่า 
ลูกค้าจะได้รับประสบการณ์ใช้งานที่ดี ลูกค้าเกิดพฤติกรรมการทดลองใช้บริการ (Download) จนเกิด
ความพึงพอใจ จนนําไปสู่ความจงรักภักดี ส่งผลให้เกิดการบอกต่อ 
 ความคาดหวังอันดับสอง คือ ความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es ด้านการสร้าง
คุณค่าให้เกิดความคุ้มค่า (Exchange) ส่งผลต่อการใช้งาน Varavela Application สําหรับวางแผน
งานแต่งงาน ผู้บริโภคได้รับคุณค่าให้เกิดความคุ้มค่ากับเวลาในการลดระยะเวลาการหาข้อมูลการ
วางแผนงานแต่งงาน คุ้มค่าที่ไม่ต้องเสียค่าเดินทางไปยังร้านค้าท่ีให้บริการสินค้างานแต่งงานที่ยังไม่
มั่นใจว่าสินค้า และบริการร้านนั้น ๆ จะตรงความต้องการหรือไม่ และยังถือเป็นตัวช่วยลดความกังวล
ในขั้นตอนการวางแผนสําหรับงานแต่งงานด้วยตัวเอง สอดคล้องกับแนวคิดของ Allison Moir-Smith 
กล่าวว่า คู่หมั้นที่เผชิญหน้ากับความกลัว ความเศร้า ความกังวล และความเครียดก่อนงานแต่ง 
เนื่องจากช่วงเตรียมงานแต่งจะเป็นช่วงที่ตื่นเต้นและรู้สึกกระฉับกระเฉงเพราะทุกเรื่องเป็นเรื่องใหม่
และเป็นครั้งแรกโดยไม่มีประสบการณ์ และเพ่ิมความมั่นใจต่อบริษัทว่าเป็นผู้เชี่ยวชาญและมืออาชีพ
ด้านงานแต่งงานจนคุ้มค่าท่ีจะลองใช้งาน Varavela Application เพ่ือเป็นตัวช่วยในการวางแผนงาน
แต่งงานเพ่ือให้งานแต่งงานออกมาอย่างสมบูรณ์ตามที่คาดหวัง แต่อย่างไรก็ตามผู้ใช้งานส่วนใหญ่
พบว่าสิทธิพิเศษเฉพาะในแอปพลิเคชันไม่ได้ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้งานและสร้างความคุ้มค่า
ให้กับผู้ใช้งานได้ สอดคล้องกับแนวคิดของ Sheth, et al. (1991) กล่าวว่า ความคุ้มค่าของผู้บริโภค 
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ประเมินจาก ประโยชน์ที่ได้รับจากการใช้งานจากสินค้าหรือการบริการนั้น ๆ ซึ่งเป็นการแลกเปลี่ยน
ความพึงพอใจระหว่างธุรกิจกับผู้บริโภค 
 ความคาดหวังอันดับต่อมา คือ ความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es ด้านการเข้าถึง
ผู้บริโภค (Everywhere) ส่งผลต่อการใช้งาน Varavela Application สําหรับวางแผนงานแต่งงาน 
ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงข้อมูลสินค้าและบริการของวาระเวลา ข้อมูลวางแผนงานแต่งงาน และร้านค้า 
ผู้ให้บริการสินค้างานแต่งงานได้โดยง่าย และสะดวกสบาย สามารถใช้งานได้ทุกท่ีทุกเวลา ไม่ซับซ้อน
แบ่งหมวดหมู่และจําแนกประเภทของสินค้าและบริการอย่างชัดเจน เห็นตําแหน่งปุ่มกดเพ่ือใช้หา
ข้อมูลได้อย่างชัดเจน มีช่องทางส่งข้อความ (Chat Messenger) ในการถาม-ตอบ และมีช่องทางใน
การใช้ชําระสินค้าและบริการหรือมัดจําสินค้าและบริการได้หลายช่องทาง และหลายวิธี ซึ่งทําให้
ผู้ใช้งานได้รับความสะดวกในกรณีท่ีไม่สามารถชําระเงินที่หน้าร้านโดยตรง สอดคล้องกับแนวคิดของ 
Epuran, et al. (2015) ผู้บริโภคต้องการที่จะเป็นผู้ได้รับความสะดวกสบายทุกที่ทุกเวลา จากวิจัย
พบว่า เป็นผลมาจากความสามารถท่ีเข้าถึงได้ง่าย (Ability to Access Product) ไม่มีขั้นตอนการใช้
งานที่ดูแล้วซับซ้อน (Complex Stage of Engagement) และสามารถใช้งานในการซื้อง่ายขายคล่อง 
(Commercial Transection) 
 ความคาดหวังอันดับสุดท้าย คือ ความคาดหวังส่วนประสมทางการ 4Es ด้านการสร้าง
ความสัมพันธ์ (Evangelism) ส่งผลต่อกับการใช้งาน Varavela Application เพ่ือวางแผนงาน
แต่งงาน ผู้บริโภคสามารถดูการรีวิวและการให้คะแนนร้านค้า (Rating) ของแต่ละร้านค้าทําให้ดู
น่าเชื่อถือ และน่าไว้ใจ และสามารถรีวิวและการให้คะแนนร้านค้า (Rating) ของแต่ละร้านค้า ได้อย่าง
ความสะดวกสบายมากขึ้น สอดคล้องกับแนวคิดของ Epuran, et al. (2015) กล่าวว่า การ
ประชาสัมพันธ์หรือการโปรโมทข่าวสารที่ดีที่สุด คือการบอกต่อแบบปากต่อปากท้ังทางออฟไลน์และ
ออนไลน์ หากมีการเผยแพร่แสดงถึงการที่มีผู้คลั่งไคล้ในสินค้าและบริการนั้น ๆ จนทําให้เกิด
ความสัมพันธ์ระหว่างธุรกิจและผู้ใช้งานแน่นแฟ้นกันมากยิ่งขึ้น 
 ส่วนที่ 2 ผลจากการศึกษาความคาดหวังส่วนประสมทางการตลาด 4Es ไปสู่การออกแบบ
โมบายแอปพลิเคชัน Varavela Application ต่อผู้บริโภคในการทดลองใช้งาน 
 ผลการทดสอบข้อมูลผู้ใช้งาน Varavela Application พบว่า ผู้ใช้ต้องการให้มีฟังก์ชันการ
ใช้งานที่ครอบคลุมข้อมูลและความต้องการในสินค้าและบริการทั้งงานแต่งงานและชีวิตประจําวันของ
คู่รัก แบบ One Stop Service ที่มีการอัปเดตข้อมูลให้ทันสมัยอยู่ตลอดเวลา รวมทั้งต้องมีสินค้าและ
บริการจํานวนมากให้เลือกพิจารณาและเปรียบเทียบในการตัดสินใจจากหลากหลายช่องทาง ตรงกับ
ความคาดหวังของผู้ใช้งานด้านประสบการณ์ (Experience) ที่ได้รับ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ 
กชพร ลิ่มสวรรค์ (2561) กล่าวว่า ต้องให้ความสําคัญกับความต้องการของลูกค้า โดยจําเป็นต้องรู้ถึง
ปัญหา และความต้องการที่แท้จริงที่ยังไม่ถูกเติมเต็ม ผ่านคอนเทนต์ที่น่าสนใจกับกลุ่มเป้าหมายด้วย
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เทคโนโลยีและนวัตกรรมที่ทันสมัยนําไปประยุกต์ใช้กับธุรกิจงานแต่งงาน เพ่ือดึงจุดเด่นสินค้าและ
บริการของเราไปตอบโจทย์ความต้องการและใช้ในการบริหารประสบการณ์ลูกค้าให้มีประสิทธิภาพ 
และยังสอดคล้องกับ กมลวรรณ พงษ์ศิลป์ (2561) ว่าการมีช่องทางและเครื่องมือให้บริการที่
หลากหลาย ยิ่งเป็นผลให้ลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายได้รู้จักธุรกิจของเรามากยิ่งข้ึน และยังส่งเสริม
ภาพลักษณ์อันดี มีจุดขายที่ชัดเจนเรื่องการบริการที่ครอบคลุมและเชี่ยวชาญ นําไปสู่ลูกค้าจดจําธุรกิจ
ได้ และส่งผลให้ธุรกิจมียอดขายได้มากยิ่งข้ึน 
 ผลการทดสอบข้อมูลผู้ใช้งาน Varavela Application ในด้านความคุ้มค่า (Exchange) 
พบว่า ส่วนลดพิเศษใด ๆ ที่มีเฉพาะในแอปพลิเคชัน ไม่ตรงกับความคาดหวังในด้านความคุ้มค่า 
ผู้ใช้งานคาดหวังที่จะรับรู้สินค้าและบริการที่มีการอัปเดต โดยไม่ต้องไปคอยอัปเดตหรือหาข้อมูลของ
แต่ละสินค้าแต่ละร้านด้วยตัวเอง เช่น แพคเกจพิเศษ สินค้าเข้าใหม่ เป็นต้น โดยมีข้อความหรือป้าย
โฆษณาท่ีแสดงที่หน้าจอทันทีที่เข้าสู่ Application หรือมีข้อความพร้อมสัญลักษณ์เตือน 
(Notification) ที่เด่นชัด จากทาง Varavela Application ซ่ึงมีผลกระตุ้นให้ผู้ใช้งานมีความสนใจและ
ต้องการเข้าใช้งาน Varavela Application มากกว่า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด บทความเรื่อง “UX/UI 
Design คืออะไร” (2564) กล่าวว่า กระบวนการออกแบบต้องคํานึงและให้ความสําคัญกับผู้ใช้งาน
เป็นหลัก (User Centered Design) โดยวิธีที่ดีที่สุด ผู้ใช้งานต้องมีส่วนร่วมในการประเมินและ 
ออกแบบในกระบวนการ UX Design ร่วมกัน ซึ่งมี 4 ขั้นตอน ได้แก่ 
   1) การทําความเข้าใจผู้ใช้งาน (Understand) เห็นถึงปัญหาและความต้องการของ
ผู้ใช้งานคือต้องการได้รับข้อมูลหรือได้รับการแจ้งเตือนความคุ้มค่าด้านสิทธิพิเศษ รายการสินค้าออก
ใหม่ โปรโมชั่นพิเศษ ของสินค้าและบริการงานแต่งงานก่อนใครหากใช้งานผ่าน Varavela 
Application 
   2) การสร้างผลิตภัณฑ์ (Create) การออกแบบข้อความหรือป้ายโฆษณาแจ้งเตือน 
จําเป็นต้องเห็นได้เด่นชัด สะดุดตาและอ่านง่าย และเมื่อผู้ใช้งานสนใจต้องสามารถเข้าถึงแหล่งข้อมูล
นั้นได้ทันที  
   3) การทดสอบ (Test) จากการวิจัย ข้อความหรือป้ายโฆษณาจะถูกได้รับความ
ต้องการและความสนใจที่หน้าแรก (Home) เป็นหน้าหลัก  
   4) ขั้นตอนการทําซ้ํา (Iterate) จากการวิจัย ผู้วิจัยได้ทํา ข้อความหรือป้ายโฆษณา
แจ้งเตือนในลักษณะเดียวกันหลายรูปแบบ คือ ป้ายแนะนําแพคเกจพิเศษเฉพาะใน Application 
และป้ายแนะนําสินค้าออกใหม่ ในการข้ึนเตือนซึ่งมีผลกระตุ้นและจูงใจให้ผู้ใช้งานสนใจและต้องการ
ไปถึงยังแหล่งข้อมูลนั้น ๆ ทันที ซึ่งสอดคล้องกับ Vroom (1964) แนวคิดและทฤษฎีความคาดหวัง 
(Expectancy Theory) กล่าวว่า แรงจูงใจของแต่ละบุคคล จะได้รับแรงกระตุ้นให้กระทําในสิ่งที่
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สามารถบรรลุถึงเป้าหมายได้ ถ้าบุคคลนั้นได้เล็งเห็นหรือมีความเชื่อคุณค่าในเป้าหมาย และมองเห็น
ว่าสามารถบรรลุเป้าหมายได้ 
 ผลการทดสอบข้อมูลผู้ใช้งาน Varavela Application ในด้านการเข้าถึงผู้บริโภค 
(Everywhere) พบว่า ผู้ใช้งานคาดหวังกับความสะดวกสบายในการรับและส่งรายละเอียดข้อมูลและ
สอดคล้องกับประสบการณ์ท่ีเคยใช้งานภายใน Varavela Application เนื่องจากไม่ต้องการที่จะสลับ
ไปมาในการใช้งานช่องทางอ่ืนเพ่ือรับและส่งข้อมูล ซึ่งข้อมูลมีหลายรูปแบบ ทั้งข้อความ (Text) 
ภาพถ่าย (Photo) รูปและวิดีโอ (Photo Album) และไฟล์เอกสาร นอกจากนี้ยังรวมไป Link ข้อมูล
จากแหล่งต่าง ๆ และปุ่มโทร (Call to action) สอดคล้องกับแนวคิดของ ณัชชา ปาพรม (2561) 
กล่าวว่า ความคาดหวังถึงผลลัพธ์ที่ต้องการ เช่น ความง่ายของการใช้งาน ความสะดวก ความหรูหรา 
ความสนุกใด ๆ ก็ตาม มักจะประกอบกับประสบการณ์ท่ีเคยเจอในอดีตว่าเป็นอย่างไร เช่น ผู้ใช้งาน
เคยใช้บริการแอปพลิเคชันทําธุรกรรมการโอนเงินผ่านทาง QR Code ดังนั้นหากธุรกิจของเราต้องการ
พัฒนาแอปพลิเคชันธุรกรรมการเงินใหม่ให้ผู้ที่เคยมีประสบการณ์การโอนเงินมาแล้วนั้น เราต้อง
พัฒนาแอปพลิเคชันให้มีสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น อาจจะลดขั้นตอนการใช้งานหรือจํานวนการกดลดลง 
หรือสามารถสั่งการและทําธุรกรรมได้เร็วยิ่งขึ้น ในที่นี่ความคาดหวังถึงผลลัพธ์ที่ต้องการ คือผู้ใช้งาน
เคยมีประสบการณ์การใช้งานแอปพลิเคชันเพื่อการสื่อสารและสนทนาอยู่แล้ว ดังนั้น Varavela 
Application จึงพัฒนาช่องทางส่งข้อความให้ตอบโจทย์กับความต้องการและสอดคล้องกับพฤติกรรม
ของผู้ใช้งานมากที่สุด 
 ผลการทดสอบข้อมูลผู้ใช้งาน Varavela Application ในด้านการสร้างความสัมพันธ์ 
(Evangelism) พบว่า ผู้ใช้งานคาดหวังในการรับรู้ตัวอย่างประสบการณ์ของผู้ที่เคยใช้งาน เนื่องจาก
การรีวิวและการให้คะแนนจากผู้ที่เคยใช้บริการมาแล้วเป็นสิ่งที่ทําให้แอปพลิเคชั่นและร้านค้านั้น ๆ มี
ระดับความน่าเชื่อถือ และมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อหรือใช้สินค้าและบริการนั้น ๆ และ
ผู้ใช้งานคาดหวังจะเป็นผู้เผยแพร่ประสบการณ์การใช้งานหรือซื้อสินค้าเกี่ยวกับงานแต่งงานผ่าน 
Varavela Application ของตนเองผ่านการรีวิวและให้คะแนนหลังจากจบงานแต่งงานไปแล้ว 
สอดคล้องกับแนวคิดของ กชพร ลิ่มสวรรค์ (2561) กล่าวว่า คู่รักที่ต้องการใช้บริการวางแผนจัดงาน
แต่งงาน มีพฤติกรรมต้องการได้รับความสะดวกสบาย ประหยัดเวลาและคาดหวังผลลัพธ์ที่สมบูรณ์
แบบ โดยมีพฤติกรรมการเปิดรับสื่อ และข้อมูลจากหลาย ๆ ช่องทาง รวมทั้งจากจากผู้มีประสบการณ์
อย่างเป็นมิตร เพ่ือนําข้อมูลมาพิจารณาและตัดสินใจเลือก 
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5.3 ข้อเสนอ 
 ผู้วิจัยเสนอแนะด้านการนําไปใช้ประโยชน์ เพ่ือพัฒนาแผนธุรกิจด้านการสื่อสารในสื่อ
ออนไลน์และพัฒนาตัวแอปพลิเคชัน Varavela Application เพ่ือให้สําหรับธุรกิจวางแผนแต่งงาน 
 5.3.1 ควรมีพันธมิตรร้านค้าที่ให้บริการสินค้าเกี่ยวกับงานแต่งงาน ให้ครอบคลุมมากที่สุด 
รวมทั้งควรอัปเดตและปรับปรุงข้อมูลให้ทันสมัยอยู่เสมอ เพ่ือเพ่ิมความน่าเชื่อถือและตอบสนองความ
ต้องการของผู้ใช้บริการ 
 5.3.2 พัฒนาช่องทางการชําระเงินให้สามารถเชื่อมต่อกับระบบเอกสารต่าง ๆ เช่น เอกสาร
การมัดจํา การยืนยันการจอง ใบเสนอราคา และใบเสร็จ ให้เข้าถึงง่ายเพื่อสร้างความสะดวก ให้กับ
ผู้ใช้งานได้อย่างทั่วถึง ซึ่งเป็นผลดีต่อการดําเนินธุรกิจ 
 5.3.3 จัดทําสื่อประชาสัมพันธ์และสื่อโฆษณา ที่บ่งบอกถึงประโยชน์ จุดเด่น ฟังก์ชันต่าง ๆ
ภายในแอปพลิเคชัน Varavela Application ให้ชัดเจน เพ่ือกระตุ้นให้ผู้ที่กําลังวางแผนจัดงาน
แต่งงาน เห็นถึงประโยขน์ที่จะเข้าไปช่วยอํานวยความสะดวกในการวางแผนจัดงานแต่งงาน จน
นําไปสู่ความน่าสนใจในการใช้งานและอยากบอกต่อ อยากแชร์ข้อมูลต่าง ๆ และร้านค้าใน 
แอปพลิเคชัน 
 
ภาพที ่5.1: ตัวอย่างสื่อประชาสัมพันธ์และสื่อโฆษณาของแอปพลิเคชัน Varavela Application 
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 5.3.4 พัฒนาระบบให้มีการแนะนําวิธีการใช้สําหรับการเปิดใช้งาน Varavela Application 
เป็นครั้งแรก โดยผู้ใช้บริการประสงค์ ปิดการแจ้งเตือนการแนะนําการใช้งานได้เอง กรณีท่ีไม่ต้องการ
ให้ระบบทําการแนะนําการใช้งานและฟีเจอร์ต่าง ๆ 
 5.3.5 พัฒนาระบบให้มีการลงชื่อเข้าใช้งานได้พร้อมกัน 2 ท่าน ต่อบัญชี เพ่ือให้ว่าที่คู่บ่าว
สาวสามารถเข้าไปร่วมกันวางแผนงานแต่งงาน 
 
5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
 5.4.1 ในการดําเนินการศึกษานี้ ใช้วิธีการวิจับเชิงคุณภาพ โดยมีการรวบรวมข้อมูลแบบ
สัมภาษณ์ วิธีการหลักในการสอบถาม โดยเฉพาะการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก และการเก็บรวบรวม
ข้อมูลเสริม เช่น วิธีวิจัยเชิงปริมาณ สําหรับการวิจัยในอนาคต 
 5.4.2 แอปพลิเคชันประเภทด้านการวางแผนแต่งงานยังไม่มีในประเทศไทย จึงทําให้ว่าที่
เจ้าบ่าวและว่าที่เจ้าสาว รวมทั้งผู้ที่กําลังวางแผนจัดงานแต่งงานให้ความสนใจเป็นอย่างมาก ดังนั้น 
ผู้ประกอบการและผู้พัฒนา Application ต้องให้ความสําคัญของความต้องการและพฤติกรรมการใช้
งานของผู้ใช้งานเพื่อเพ่ิมความน่าสนใจในการใช้งานมากยิ่งขึ้น 
 5.4.3 การทําแอปพลิเคชันที่มุ่งเน้นการสร้างมิติใหม่ในการเป็นศูนย์รวมของข้อมูลข่าวสาร
การจัดงานแต่งงานไว้ในที่เดียว จะเป็นตัวเลือกให้กับผู้ใช้บริการ ผู้ที่สนใจศึกษาวิจัยเพ่ิมเติมจะต้อง
คํานึงถึงความต้องการของผู้ใช้บริการอีกครั้ง เนื่องจากในแต่ละยุคแต่ละสมัยพฤติกรรมผู้คนย่อม
เปลี่ยนแปลงไปกับสภาพแวดล้อมได้ตลอดเวลา หรือเปลี่ยนแปลงเพ่ือตอบสนองต่อสิ่งเร้าต่าง ๆ 
ดังนั้นเพื่อให้สามรถตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการได้อย่างถูกต้อง จะต้องมีการศึกษาและ 
อัปเดตข้อมูลใหม่ ๆ ที่จะทําให้ทราบถึงแนวโน้มในการพัฒนาแอปพลิเคชัน Varavela Application 
ให้ดียิ่งขึ้น 
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แบบสัมภาษณ์ 
ความคิดเห็นของผู้ท่ีใช้งานแอปพลิเคชันเพื่อใช้ส าหรับธุรกิจวางแผนงานแต่งงาน กรณีศึกษา 

บริษัท วาระเวลา ครีเอชั่น จ ากัด 
 
 ทางผู้วิจัยใคร่ขอความร่วมมือจากผู้ให้สัมภาษณ์ ในการให้ข้อมูลที่ตรงกับสภาพความเป็น
จริงมากท่ีสุด โดยที่ข้อมูลทั้งหมดของท่านจะถูกเก็บเป็นความลับ และใช้เพ่ือประโยชน์ทางการศึกษา
เท่านั้น ขอขอบพระคุณทุกท่านที่กรุณาสละเวลาในการให้สัมภาษณ์มา ณ โอกาสนี้ 
 
ค าถามส่วนที่ 1 
 แนวคําถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Es) ที่ส่งผลให้ลูกค้า
เลือกใช้แอปพลิเคชันสําหรับวางแผนงานแต่งงาน VARAVELA 
 
1. การสร้างประสบการณ์ (Experience) 
 1.1 ประสบการณ์ของผลิตภัณฑ์ (Product Experience) 
  1.1.1 แอปพลิเคชัน VARAVELA แอปพลิเคชันสําหรับช่วยวางแผนงานแต่งงานตรง
กับความคาดหวังที่ท่านจะได้รับหรือไม่ ช่วยอธิบาย  
  1.1.2 แอปพลิเคชัน VARAVELA การใช้ Font โทนสี และรูปภาพและวิดีโอ 
สัญลักษณ์และการจัดวางปุ่ม ที่เหมาะสม 
  1.1.3 แอปพลิเคชัน โดยเรียงลําดับและจัดหมวดหมู่แพคเกจแต่งงาน มีประโยชน์
และสร้างความสะดวกสบายต่อการใช้บริการของท่านหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
 1.2 ประสบการณ์ในขณะที่รับบริการ (Moment of Truth) 
  1.2.1 แอปพลิเคชัน VARAVELA สามารถใช้งานและเข้าใจง่าย และน่าใช้งาน มี
ความปลอดภัย หรือไม่ ช่วยอธิบาย 
  1.2.2 แอปพลิเคชัน VARAVELA ออกแบบผลิตภัณฑ์ โดยใช้โทนสี รูปภาพ 
สัญลักษณ์ และการจัดวางปุ่มเครื่องมือที่ใช้ในแอปพลิเคชั่นมีความเหมาะสม และตอบโจทย์การใช้
งาน หรือไม่ ช่วยอธิบาย 
  1.2.3 แอปพลิเคชัน VARAVELA สามารถแสดงข้อมูลและรายละเอียดการวางแผน
งานแต่งงานที่ท่านคาดหวังทันที หรือไม่ ช่วยอธิบาย 
 1.3 ความสบายใจจากการได้รับบริการ (Peace-of-mind) 
  1.3.1 แอปพลิเคชัน VARAVELA มีข้ันตอนในสมัครใช้งาน และใช้งาน เป็นเรื่องง่าย 
หรือไม่ ช่วยอธิบาย 
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  1.3.2 แอปพลิเคชัน VARAVELA เพ่ิมความมั่นใจในความเป็นมืออาชีพของวาระ
เวลา การ์เด้น ฮอล หรือไม่ ช่วยอธิบาย 
  1.3.3 ท่านมั่นใจว่าแอปพลิเคชัน VARAVELA ปลอดภัย ในการให้ข้อมูลส่วนตัว 
และ ชําระเงินผ่านแอปพลิเคชัน VARAVELA หรือไม่ ช่วยอธิบาย 
  1.3.4 แอปพลิเคชัน VARAVELA สามารถในการแก้ปัญหาความกังวล และ
ความเครียดในการวางแผนงานแต่งงานให้ลูกค้า หรือไม่ ช่วยอธิบาย 
 
2. การสร้างคุณค่าให้เกิดความคุ้มค่า Exchange 
 2.1 คุณค่าทางด้านประโยชน์และการใช้งาน (Functional Value) 
  2.1.2 ท่านคิดว่าแอปพลิเคชัน VARAVELA คุ้มค่ากับเวลาที่ท่านไม่ต้องหาข้อมูลหรือ
เรียนรู้เกี่ยวกับการวางแผนงานแต่งงานหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
  2.1.3 ท่านคิดว่า แอปพลิเคชัน VARAVELA คุ้มค่ากับเวลาและค่าใช้จ่ายที่ไม่ต้อง
เดินทางไปตามร้านค้าท่ีให้บริการสินค้างานแต่งงาน หรือไม่ ช่วยอธิบาย 
  2.1.4 ท่านคิดว่า แอปพลิเคชัน VARAVELA มีความเหมาะสม คุ้มค่ากับการใช้งาน
หรือไม่ ช่วยอธิบาย 
 2.2 คุณค่าทางอารมณ์ (Emotional Value) 
  2.2.1 แอปพลิเคชัน VARAVELA ทําให้ท่านรู้สึกลดความกังวล และภาวะ
ความเครยีดในการเตรียมตัวและวางแผนงานแต่งงาน หรือไม่ ช่วยอธิบาย 
  2.2.2 ท่านรู้สึกพึงพอใจจากการใช้งานแอปพลิเคชัน VARAVELA หรือไม่ ช่วย
อธิบาย 
  2.2.3 แอปพลิเคชัน VARAVELA สอดคล้องและตอบสนองต่อไลฟฟ์สไตล์ของท่าน 
หรือไม่ ช่วยอธิบาย 
 2.3 คุณค่าด้านความอยากรู้สิ่งใหม่ ๆ (Epistemic Value) 
  2.3.1 ใช้งานแอปพลิเคชัน VARAVELA ทําให้ท่านได้เรียนรู้ข้อมูล รายละเอียด
เกี่ยวกับการวางแผนงานแต่งงาน ตลอดจนจัดงานแต่งงานเพ่ิมมากข้ึน หรือไม่ ช่วยอธิบาย 
  2.3.2 ใช้งานแอปพลิเคชัน VARAVELA อยากจะติดตามข้อมูลใหม่ ๆ เกี่ยวของกับ
งานแต่งงาน หรือไม่ ช่วยอธิบาย 
  2.3.3 แอปพลิเคชัน VARAVELA ทําให้จินตนาการเห็นภาพงานแต่งงานของตัวเอง
ได้ชัดเจนขึ้นหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
 2.4 ความคาดหวังความคุ้มค่าสิทธิพิเศษในแอปพลิเคชัน และข้อเสนอแนะ 
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3. การเข้าถึงผู้บริโภคได้ทุกที่ (Everywhere) 
 3.1 แอปพลิเคชัน VARAVELA สร้างความสะดวกสบายในการเข้าถึงและได้รับข้อมูลที่
ต้องการด้วยตัวเองได้ตลอดเวลา หรือไม่ ช่วยอธิบาย 
 3.2 แอปพลิเคชัน VARAVELA สร้างความสะดวกในการชําระเงินเพื่อจองมัดจํา หรือชําระ
ค่าใช้จ่ายได้หลากหลายช่องทางหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
 3.3 พูดคุยผ่านแชททาง แอปพลิเคชัน VARAVELA สร้างความสะดวกสบายระหว่างทีมงาน
ของทางวาระเวลากับทางลูกค้าโดยมีระยะพูดคุยสําหรับให้คําปรึกษาก่อนใช้บริการที่หน้าร้าน หรือไม่ 
ช่วยอธิบาย 
 
4. การสร้างความสัมพันธ์ Evangelism 
 4.1 แอปพลิเคชัน VARAVELA ให้บริการด้านการวางแผนงานแต่งงานให้เป็นที่ตัวช่วยที่
ท่านชื่นชอบและเลือกใช้งาน ทําให้ท่านอยากที่จะแชร์หรือบอกต่อเพ่ือนหรือคนรู้จักที่กําลังวางแผน
แต่งงาน ให้มา Download และใช้งานหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
 4.2 การรีวิวของคู่บ่าวสาวที่จัดงานแล้ว ตั้งแต่การใช้บริการด้านการวางแผนงานแต่งงาน
ผ่านแอปพลิเคชัน จนสามารถจัดงานแต่งงานได้ตามที่ต้องการและสมบูรณ์แบบ จะทําให้ท่านสนใจที่
จะเข้ามา Download และใช้งาน จนนําไปสู่การเลือกใช้วาระเวลา การ์เด้น ฮอล เป็นสถานที่จัดงาน
แต่งงานของคุณ และอยากบอกต่อเพ่ือน ๆ ที่กําลังวางแผนจัดงานแต่งงานอยู่หรือไม่ ช่วยอธิบาย  
 4.3 ถ้าแอปพลิเคชัน VARAVELA มีการเตือนการอัปเดตข้อมูลและความรู้เกี่ยวกับงาน
แต่งงานอย่างสม่ําเสมอ กระตุ้นให้ท่านเข้าใช้งานแอปพลิเคชัน หรือไม่ ช่วยอธิบาย 
 4.4 แอปพลิเคชัน VARAVELA สร้างประสบการณ์ในการถามตอบลูกค้า และมีการอัปเดต
ข้อมูลและความรู้เกี่ยวกับงานแต่งงานอย่างสม่ําเสมอ แสดงข้อความรีวิวหลังใช้บริการ จะสามารถทํา
ให้ท่านสนใจ จนนําไปสู่การอยากบอกต่อเพ่ือน ๆ ที่กําลังวางแผนจัดงานแต่งงานอยู่ หรือไม่ ช่วย
อธิบาย 
 4.5 หากคุณสนใจที่จะจัดงานแต่งงานท่ีวาระเวลาอยู่แล้ว เห็นการรีวิวของผู้ใช้งงานจริงการ
จากได้ใช้งานแอปพลิเคชัน VARAVELA ท่านคิดว่า มีผลให้ตัดสินใจเลือกวาระเวลาเป็นสถานที่
แต่งงานหรือไม่ 
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ค าถามที่ 2 
 แนวคําถามขอคําแนะนํา เสนอแนะ เรื่องแนวคิดโมบายแอปพลิเคชันของธุรกิจการบริการ
จัดงานแต่งงาน 
 1. หากมีการนําร้านค้าท่ีให้บริการสินค้างานแต่งงานของหลายธุรกิจมารวมอยู่ใน 
แอปพลิเคชันเพื่อสร้างความหลากหลาย ทําให้มีผลต่อการตัดสินใจ Download และใช้งานจนนําไป 
สู่การเลือกใช้วาระเวลา การ์เด้น ฮอล เป็นสถานที่จัดงานแต่งงานของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วย
อธิบาย 
 2. ในการสร้างสื่อแอปพลิเคชันที่ใช้งานได้ง่ายไม่ซับซ้อน และมีสื่อโฆษณา (ขนาดรูปหรือ
การจัดวาง) ที่ทันสมัย แปลกตา สามารถสร้างความน่าดึงดูดให้ท่านใช้งานหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
 3. แอปพลิเคชันจะต้องมีการให้ใส่ข้อมูลส่วนตัว (ชื่อ เบอรโทรศัพท์ และที่อยู่) รวมทั้งข้อมูล
บัตรเครดิตสําหรับขั้นตอนการชําระเงิน ท่านให้ความไว้วางใจกับการใช้เทคโนโลยีผ่านแอปพลิเคชัน
หรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
 4. หากคุณสนใจที่จะจัดงานแต่งงานที่วาระเวลาอยู่แล้ว แล้วได้ลองใช้งาน แอปพลิเคชัน 
VARAVELA ท่านคิดว่า มีผลให้ตัดสินใจเลือกวาระเวลาเป็นสถานที่แต่งงานหรือไม่ 
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