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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ที่มำและควำมส ำคญั  
สินสอด ถือเป็นธรรมเนียมประเพณีไทยตั้งแต่สมยัโบราณ เพื่อเป็นหลกัประกนัไม่ให้

ฝ่ายเจา้สาวตอ้งเป็นหมา้ยขนัหมาก หรือถูกทอดทิ้งการแต่งงานหลงัจากท่ีมีการพูดคุยสู่ขอ ทั้งน้ีการ
ให้สินสอดยงัเป็นเคร่ืองการันตีความมัน่คงให้กับชีวิตของฝ่ายหญิงอีกด้วย หากในอนาคตมีการ
เลิกรากนัหรือฝ่ายชายเสียชีวิตลง เงินสินสอดน้ีก็จะเป็นทรัพยสิ์นช่วยให้ฝ่ายหญิงสามารถด าเนิน
ชีวิตต่อไปได ้(MoneyHub, 2561) ซ่ึงในอดีตของคนไทยนั้น บทบาทของหญิงยงัคงจ ากดัอยู่เพียงใน
ครัวเรือนเท่านั้น โดยท่ีผูห้ญิงจะเป็นผูใ้ห้ดูแลความเป็นอยู่ของทุกคนในครอบครัวเป็นหนา้ท่ีหลกั 
ตอ้งรับภาระ ทุกอย่างในครอบครัวเพื่ออ านวยความสุข ความสะดวกสบายของคนในครอบครัว 
ในขณะท่ีผูช้ายมีบทบาทออกไปนอกบา้น โดยท่ีผูช้ายจะเป็นผูน้ าครอบครัวและมีหน้าท่ีหาเล้ียง
ครอบครัว (ศรีสุบรรณ์, 2540)  

ในปัจจุบนัสังคมไทยมีการเปล่ียนแปลงไป ความเท่าเทียมกนัในสังคมเพิ่มสูงขึ้น โดย
ไดมี้การก าหนดในรัฐธรรมนูญแห่งราชอาณาจกัรไทย พุทธศกัราช 2560 หมวด 3 ว่าดว้ยเร่ืองสิทธิ
และเสรีภาพของปวงชนชาวไทย มาตรา 27 บญัญติัว่า “บุคคลยอมเสมอกนัในกฎหมาย มีสิทธิและ
เสรีภาพและไดรั้บความ คุม้ครอง ตามกฎหมายเท่าเทียมกนั ชายและหญิงมีสิทธิเท่าเทียมกนั” (บุญ
ใบชยัพฤกษ์, 2560) และ หากพิจารณาในมุมมองของการหาเล้ียงชีพดว้ยตนเอง ผลการวิจยัพบว่า 
เม่ือ 30 กว่าปีท่ีผ่านมาผูห้ญิงมีรายไดเ้ฉล่ียนอ้ยกว่าผูช้ายถึงร้อยละ 20 แต่ในปัจจุบนัแทบไม่มีความ
ต่างระหวา่งรายได ้(Sanguanprasit, 2562) 

หากน าความหมายและท่ีมาของสินสอดมาวิเคราะห์เปรียบเทียบข้อมูลในอดีตกับ
ปัจจุบันแล้วนั้ น จะพบว่าถึงแม้บทบาทหน้าท่ีทางสังคม การหาเล้ียงชีพของคนไทยมีการ
เปล่ียนแปลงไป มีความเท่าเทียมกันทางเพศมากขึ้น ถึงแม้จะมีการเลิกรากันทางฝ่ายหญิงก็มี
ความสามารถพอท่ีจะดูแลตนเองได ้การพึ่งพาผูช้ายลดลง แต่อยา่งไรก็ตามประเพณีสินสอดก็ยงัคงมี
บทบาทและความส าคญัของคนไทยจนถึงปัจจุบนั 

ส าหรับธุรกิจบริการเช่าสินสอด เป็นการบริการท่ีค่อนขา้งอ่อนไหวเพราะผูใ้ช้บริการ
ไม่ตอ้งการเปิดเผยการใชบ้ริการ แนะน าหรือบอกต่อกบัใครว่าตนเองนั้นใชบ้ริการ ซ่ึงอาจจะท าให้
เกิดผลลบในทางช่ือเสียงของตนเอง ทั้ งน้ีผูวิ้จัยจึงมีความสนใจเร่ืองการวิเคราะห์กลยุทธ์ทาง
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การตลาดของธุรกิจเช่าสินสอดเน่ืองจากผูท้  าวิจยัเป็นผูช้ายและในอนาคตผูท้  าวิจยัอาจจะไดมี้โอกาส
การแต่งงานและผูท้  าการวิจยัไดส้นใจในเร่ืองของสินสอด เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีละเอียดอ่อน ทั้งในเร่ือง
ของขั้นตอนการเจรจา การประเมินมูลค่าสินสอด และ ความเป็นเจา้ของของสินสอด โดยท่ีผูท้  าวิจยั
มีทัศนคติกับประเพณีการให้สินสอดว่าเป็น การให้เกียรติฝ่ายหญิง และ เป็นหลักประกันว่าจะ
สามารถสร้างครอบครัวท่ีดีในอนาคตร่วมกบัฝ่ายเจา้สาวได ้แต่ทั้งน้ีทั้งนั้นผูท้  าการวิจยัไดพ้ิจารณา
ในกรณีท่ีร้ายแรงท่ีสุด คือฝ่ายเจา้สาวของผูท้  าวิจยัเรียกมูลบค่าสินสอดท่ีสูงมาก เกินกวา่ท่ีผูท้  าวิจยัจะ
หาได้ หนทางใดบา้งท่ีผูว้ิจยัจะสามารถจดัหามาเพื่ อเป็นสินสอดในงานแต่งงานเพื่อเป็นหน้าตา
ใหก้บัครอบครัวของเจา้สาว ผูท้  าวิจยัจึงศึกษาขอ้มูล และพบกบัธุรกิจเช่าสินสอด ซ่ึงผูท้  าวิจยัมีความ
คิดเห็นวา่เป็นธุรกิจเขา้ถึงผูท่ี้ให้ความส าคญักบัภาพลกัษณ์งานแต่งเป็นอยา่งมาก และมีคนจ านวนไม่
นอ้ยสนใจใชบ้ริการในธุรกิจน้ี 

ดงันั้นผูท้  าวิจยัมีความประสงค์ท่ีจะศึกษารูปแบบธุรกิจ กลยุทธ์การท าการตลาด และ 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะเข้าใจธุรกิจน้ีอย่างถ่องแท้ อาจน ามาซ่ึงการพัฒนาหรือเพิ่ม
ประสิทธิภาพให้กบัธุรกิจประเภทน้ี และนอกจากน้ีสามารถน าไปเป็นประโยชน์ส าหรับผูท่ี้มีความ
สนใจในการเร่ิมตน้ธุรกิจประเภทน้ีหรือเป็นธุรกิจท่ีมีความอ่อนไหวท่ีมีความใกลเ้คียงกบัธุรกิจให้
เชา้สินสอด น าขอ้มูลไปประยกุตใ์ชเ้ป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจต่อไป 
 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของงำนวิจัย  
1. เพื่อศึกษารูปแบบธุรกิจใหเ้ช่าสินสอดทั้งห่วงโซ่มูลค่า (Value Chain) เน่ืองจากผูว้ิจยั

เลง็เห็นถึงความน่าสนในของธุรกิจ ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีมีความเส่ียงทั้งในฝ่ังของผูใ้ห้และผูใ้ชบ้ริการ เช่น 
ในส่วนของผูใ้ห้บริการมีความเส่ียงหรือมีโอกาสท่ีจะสูญเสียทรัพย์สินได้ ดังนั้ นในฝ่ังของผู ้
ให้บริการตอ้งมีวิธีท่ีจะป้องกันการสูญเสียทรัพยสิ์นเหล่า น้ี และ ในส่วนของผูใ้ช้บริการก็มีความ
เส่ียงเร่ืองการร่ัวไหลของขอ้มูล หากขอ้มูลการใช้บริการของเขาไปถึง ญาติ หรือ คนรู้จกั อาจจะ
ส่งผลใหเ้ส่ือมเสียต่อช่ือเสียงของผูใ้ชบ้ริการ และรวมถึงครอบครัวของผูใ้ชบ้ริการได ้ซ่ึงผูใ้ชบ้ริการ
ก็ตอ้งการความมัน่ใจว่าทางบริษทัจะไม่มีการน าขอ้มูลของตนไปบอกต่อหรือการท าส่ือโฆษณา  ซ่ึง
ผูวิ้จยัคาดว่าแต่ละบริษทัอาจจะมีการให้บริการท่ีแตกต่างกนัและนอกจากน้ีจดัการและบริหารความ
เส่ียงท่ีแตกต่างกนั 

2. เพื่อศึกษากลยุทธ์การตลาดของธุรกิจเช่าสินสอด เน่ืองจากธุรกิจเช่าสินสอดเป็น
ธุรกิจให้บริการท่ีมีความอ่อนไหว (Sensitive Service) โดยท่ีผูป้ระกอบการไม่สามารถน าขอ้มูลของ
ลูกคา้ไปท าส่ือโฆษณา และเป็นไปไดย้ากท่ีผูบ้ริโภคจะแนะน า บอกต่อแบบปากต่อปาก (Word of 
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Mouth) หรือ รีวิวในโซเชียลมีเดียท่ีสามารถระบุตวัตนได ้เช่น Facebook หรือ Instagram เป็นตน้ แต่
มีโอกาสท่ีจะรีวิวผ่านทางพนัทิป (Pantip) แทน ซ่ึงผูท้  าการวิจยัมองว่าเป็นเร่ืองยากท่ีจะท าให้ส่ิงท่ี
ผูป้ระกอบการส่ือออกไปน่าเช่ือถือ ดงันั้น ผูท้  าการวิจยัมีความประสงคท่ี์จะเขา้ใจการส่ือสาร และ
การท าการตลาดของผูใ้หบ้ริการ เพื่อน าผลการศึกษาท่ีไดม้าใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทาง
การตลาด ใหเ้หมาะสมกบัพฤติกรรมและทศันคติของคนไทยมากขึ้น 

3. เพื่อเขา้ใจพฤติกรรมและทศันคติของบุคคลทัว่ไปท่ีเก่ียวขอ้งกบัประเพณีสินสอด 
เน่ืองจากพฤติกรรมและทศันคติของคนไทยมีการเปล่ียนแปลงไปอย่างมาก เช่น ในเร่ืองของความ
เท่าเทียมกนัทางเพศ ผูห้ญิงมีการท างานนอกบา้นและหาเล้ียงตนเองไดไ้ม่ต่างกบัผูช้าย และ เร่ือง
ของการท างานบา้นทั้งไม่ใช่เร่ืองของผูห้ญิงอีกต่อไปแต่เป็นการช่วยกนัท างานบา้นทั้งผูห้ญิงและ
ผูช้าย เพื่อแบ่งเบาภาระซ่ึงกนัและกนั แต่อยา่งไรก็ตามส่ิงท่ียงัไม่เปล่ียนไปอยา่งเช่น ประเพณีการให้
สินสอด เป็นประเพณีท่ีคนไทยให้ความส าคญัมาอย่างช้านาน เพื่อเป็นหลกัประกนัว่าฝ่ายชายจะ
สามารถดูแลฝ่ายหญิงได้ และ ถ้าหากไม่มีการมอบสินสอดหรือการให้สินสอดท่ีน้อย ก็อาจจะ
น าไปสู่การนินทาลบัหลงัได ้ 
 
 

1.3 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ  
ผูว้ิจยัคาดหวงัว่าการวิจยัเร่ืองการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจเช่าสินสอด 

จะท าให้ผูวิ้จยัเขา้ใจถึงการบริหารจดัการธุรกิจให้เช่าสินสอดตั้งแต่เร่ิมตน้จนจบกระบวนการ และ 
กลยุทธ์การตลาด รวมถึงทศัคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวข้องกับประเพณีสินสอด ซ่ึง
ผูท้  าการวิจยัจะน าผลการวิจยัไปประยุกต์ใช้กบัธุรกิจอ่ืน ๆ เน่ืองจากการท่ีธุรกิจน้ีไม่มีการแนะน า
หรือบอกต่อเพื่อให้มาใช้บริการ แต่อย่างไรก็ตามธุรกิจก็ยงัสามารถด าเนินต่อไปไดจ้ากกลุ่มลูกคา้
ใหม่ๆ อยา่งต่อเน่ือง ดงันั้นผูวิ้จยัคาดหวงัว่าจะไดผ้ลลพัธ์ท่ีเป็นประโยชน์และต่อยอดกบัธุรกิจต่าง ๆ
ได ้นอกจากน้ีผูวิ้จยัคาดหวงัวา่จะสามารถน าไปประยกุตใ์ชก้บับุคคลต่าง ๆท่ีไดอ่้านผลการศึกษาใน
คร้ังน้ี เช่น 

ประโยชน์กบัผูป้ระกอบการธุรกิจเช่าสินสอด 
เน่ืองจากการท าการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการสัมภาษณ์กบัผูป้ระกอบกิจการจ านวน 3 รายและ

พนักงานบริษทัเช่าสินสอดจ านวน 6 ราย ซ่ึงจะท าให้ไดมุ้มมองท่ีละเอียดและหลากหลายในการ
บริหารและการบริการของแต่ละบริษทัและน ากลยุทธ์ของแต่ละบริษทัมาประยุกต์ใช้กบัธุรกิจเช่า
สินสอดเอง นอกจากน้ียงัมีข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับทัศนคติท่ีเก่ียวข้องกับประเพณีสินสอดท าให้
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สามารถเขา้ใจผูบ้ริโภคไดม้ากขึ้น ซ่ึงทั้งหมดน้ีอาจจะน าไปสู่การพฒันาสินคา้และบริการ รวมถึงกล
ยทุธ์การตลาดใหเ้หมาะสมกบัคนไทยในปัจจุบนัมากยิง่ขึ้น  

ประโยชน์กบัผูท้  าธุรกิจบริการท่ีอ่อนไหว (Sensitive Service) อ่ืน ๆ 
ผูท้  าการวิจยัหวงัวา่ผูป้ระกอบการท่ีประกอบธุรกิจบริการท่ีอ่อนไหว จะสามารถน ากล

ยุทธ์การตลาดและการจดัการของธุรกิจเช่าสินสอด ไปประยุกตแ์ละพฒันาสินคา้และบริการของเขา
เองได ้นอกจากน้ีค าถามและการสัมภาษณ์จากผูบ้ริโภคผูป้ระกอบการสามารถประยุกตใ์ชก้บัธุรกิจ
ของตนเพื่อท่ีจะเขา้ใจวา่สินคา้และบริการของตนเองเป็นแบบใด เช่น เป็นสินคา้ท่ีมีความเก่ียวพนัสูง
หรือต ่า (High or Low Involvement) และ ผู ้บริโภคใช้ความคิดหรือความรู้สึกในการใช้สินค้า 
เพื่อท่ีจะท ากลยทุธ์การตลาดและการส่ือสารไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 
 

1.4 ข้อก ำจัดงำนวิจัย 
เน่ืองจากการวิจัยเร่ืองการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจเช่าสินสอด 

ผูท้  าการวิจยัท าการวิจยัเพียงคนเดียว ดว้ยระยะเวลาท่ีจ ากดั (ประมาณ 1 เดือน) โดยท่ีผูท้  าวิจยัตอ้ง
สัมภาษณ์ผูใ้หส้ัมภาษณ์ซ่ึงไดแ้ก่ ทั้งผูป้ระกอบการและพนกังานธุรกิจให้เช่าสินสอด และ ผูท่ี้มีและ
ไม่มีประสบการณ์เช่าสินสอดทั้งหมดจ านวน 30 ท่าน โดยท่ีเป็นก าหนดผูท่ี้เคยใชบ้ริการเพียง 3 ท่าน 
ซ่ึงส่งผลไปยงัการวิเคราะห์และการสรุปงานวิจยัไม่สะทอ้นถึงความเป็นจริงทั้งหมด หากตอ้งการ
พฒันางานวิจยัน้ีให้สมบูรณ์ยิ่งขึ้นอาจจะตอ้งพิจารณาเพิ่มผูท่ี้เคยใช้บริการมากขึ้น เพื่อให้ผลสรุป
สะทอ้นถึงความเป็นจริงมากขึ้น 

การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื่อท่ีต้องการข้อมูลเชิงลึกของผู ้ให้
สัมภาษณ์ เช่น การวดัความคิด ทศันคติและการให้ความส าคญัท่ีมีต่อประเพณีให้สินสอด ตลอดจน
ค่านิยมของคนไทยท่ีมีต่อประเพณีให้สินสอดในแต่ละช่วงอายุ และ เป็นการเขา้ใจความคิดและ
ทศันคติของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อประเพณีการให้สินสอด นอกจากน้ีเป็นการเขา้ใจพฤติกรรมผูท่ี้มี
ประสบการณ์การใชบ้ริการเช่าสินสอดอีกดว้ย โดยผูใ้ห้สัมภาษณ์ ท าให้ขอ้จ ากดัในการท าวิจยัน้ีคือ 
การวิเคราะห์และสรุปผลการวิจยันั้นมาจากความคิดเห็นส่วนตวัของผูท้  าการวิจยัมีโอกาสท่ีผิดพลาด 
และ จ านวนกลุ่มตวัอย่างไม่เพียงพอในการหาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีจะท าให้มีผลต่อการเช่า
สินสอดได ้หากผูท่ี้สนใจทราบขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการใชบ้ริการเช่าสินสอดสามารถน า
ผลการวิจยัน้ีไปพฒันาและต่อยอดได ้เช่น การท าวิจยัเชิงปริมาณจะท าให้สามารถหาความสัมพนัธ์
ของขอ้มูลได ้เช่น ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการเช่าสินสอด เป็นตน้ 
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ธุรกิจการให้เช่าสินสอด เป็นบริการท่ีอ่อนไหว (Sensitive Service) โดยท่ีผู ้ท่ี มี
ประสบการณ์ใช้บริการนั้น ส่วนมากไม่ตอ้งการให้เปิดเผยขอ้มูล ไม่แนะน าผูบ้ริโภครายอ่ืนให้ใช้
บริการต่อ เน่ืองจากอาจกระทบต่อภาพลกัษณ์ของตน ดงันั้นการท่ีจะติดต่อหรือขอขอ้มูลอาจเป็น
เร่ืองท่ียากผูท่ี้มีประสบการณ์ใชบ้ริการอาจไม่ยินยอม ทั้งน้ีทั้งนั้นผูท้  าการวิจยัจึงให้ความส าคญัจาก
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากผูป้ระกอบการหรือพนักงานบริษทัให้เช่าสินสอด เพื่อใช้ในการวิเคราะห์และสรุป
ผลการวิจยั ดงันั้นหากตอ้งการพฒันางานวิจยัน้ีให้ดียิง่ขึ้นไป อาจพิจารณาเป็นการท างานวิจยัเชิงคุณ
ปริมาณ (Quantitative Research) เน่ืองจากจะท าให้การเขา้ถึงขอ้มูลของผูท่ี้มีประสบการณ์การใช้
บริการง่ายขึ้น เน่ืองจากไม่มีความจ าเป็นตอ้งพบหน้า ใช้เวลาไม่นาน และ ไม่ตอ้งเปิดเผยตวัตนท่ี
แทจ้ริงของ ซ่ึงจะส่งผลต่อคุณภาพของขอ้มูลยิง่ขึ้น 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงำนวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาวิจยัเร่ืองการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจเช่าสินสอด ผูว้ิจยัได้
ศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพื่อเป็นแนวทางการวิจัย ซ่ึงประกอบด้วย
สาระส าคญัต่าง ๆ ดงัน้ี 

1. ความหมาย และประวติัความเป็นมาของสินสอด 
2. แนวคิดของธุรกิจใหเ้ช่าสินสอดในงานแต่งงาน 
3. แนวความคิดเร่ืองของความเสมอภาคระหวา่งเพศชายและหญิง 
4. แนวคิดของการใหบ้ริการท่ีมีความอ่อนไหว (Sensitive Service) 
5. แนวคิดเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
6. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

6.1 The ‘learn-feel-do’ Hierarchy 
6.2 The Foote, Cone and Belding (FCB) Involvement Grid 

7. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

2.1 ควำมหมำย และประวตัิควำมเป็นมำของสินสอด 
2.1.1 ควำมหมำยของสินสอด 
ในประวติัศาสตร์โลกได้มีการให้ค  านิยามของ “ค่าตอบแทนการสมรส” คือการให้

ทรัพยสิ์นเพื่อตอบแทนการยินยอมสมรส ค่าตอบแทนการสมรสปรากฏอยู่ในหน้าประวติัศาสตร์
ของเกือบทุกสังคมแต่จะแตกต่างกนัไปตามอารยธรรม เช่น  อียิปตโ์บราณ เมโสโปเตเมีย และกรีก
โบราณ เป็นตน้ โดยค่าตอบแทนการสมรสสามารถแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบคือ ราคาเจา้สาว (Bride 
Price) หรือ “สินสอด” เป็นเงินหรือสินทรัพยท่ี์ทางฝ่ายชายมอบใหค้รอบครัวของฝ่ายหญิง และ ดาว
เวอร์ (Dower) หรือ “ทองหมั้น” เป็นเงินหรือสินทรัพยท่ี์ทางฝ่ายชายมอบให้ฝ่ายหญิง (เจา้สาว) โดย
ในปัจจุบนัประเทศท่ีเคยอยู่ใตอิ้ทธิพลของอาณาจกัรออตโตมนั เช่น อิรัก ตุรกี อียิปต์ , ประเทศท่ี
ไดรั้บอิทธิพลจากจีน เช่น ไตห้วนั ไทย และจีน เป็นตน้ ก็ยงัมีการใชพ้ิธีการเหล่าน้ีอยู ่นอกจากน้ีใน
ทางตรงกนัขา้ม บางวฒันธรรมจะเป็นการท่ีฝ่ายหญิงมอบเงินหรือสินทรัพยใ์ห้ครอบตวัของฝ่ายชาย
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เรียกว่า ราคาเจา้บ่าว (Groom Price) และ ให้กบัเจา้บ่าวโดยตรงเรียกว่า ดาวรี (Dowry) ซ่ึงนิยมใน
กลุ่มประเทศเอเชียใต้ เช่น อินเดีย บังคลาเทศ และปากีสถาน เป็นต้น แต่อย่างไรก็ตามการให้
ค่าตอบแทนการสมรสนั้นไดเ้ลือนหายไปจากวฒันธรรมของยโุรปตะวนัตกและตะวนัออกแลว้ (ธรร
มาภิรานนท,์ 2561) 

ส าหรับในประเทศไทย ราชบณัฑิตยสถาน (2554)ให้ความหมายของค าว่า “สินสอด” 
คือเงินท่ีฝ่ายชายให้แก่บิดามารดาหญิงท่ีจะแต่งงานเป็นค่าน ้ านม ขา้วป้อน และในเชิงกฎหมาย 
หมายความว่า เป็นทรัพยสิ์นซ่ึงฝ่ายชายให้แก่บิดามารดา ผูรั้บบุตรบุญธรรมหรือผูป้กครองฝ่ายหญิง 
แลว้แต่กรณี เพื่อตอบแทนการท่ีหญิงยอมสมรส  
 

2.1.2 ประวัติควำมเป็นมำของสินสอด 
ประวติัสินสอดของไทย มาจากการท่ีการแต่งงานสมยัก่อนส่วนใหญ่เป็นการแต่งงาน

แบบคลุมถุงชน โดยเป็นการท่ีผูใ้หญ่จากสองฝ่ายตกลงท่ีจะให้บุตรของทั้งคู่ใชชี้วิตคู่ร่วมกนั ดงันั้น
การมอบสินสอดให้กบัครอบครัวของฝ่ายหญิงนั้น เพื่อให้มัน่ใจว่าฝ่ายชายมีฐานะพอท่ีจะดูแลลูก
สาวของตนได ้และเป็นหลกัประกนัว่าฝ่ายชายจะท าการแต่งงานตามท่ีไดต้กลงกนัไว ้โดยท่ีจะไม่
ทอดทิ้งการแต่งงาน และ ฝ่ายหญิงจะไม่เป็นหมา้ยขนัหมาก นอกจากน้ีหากมีเหตุการณ์ท่ีไดค้าดคิด
เกิดขึ้น จะเป็นหลกัประกันว่าฝ่ายหญิงจะสามารถด าเนินชีวิตต่อไปได้ อย่างไรก็ตามในปัจจุบนั
ประเพณีการให้สินสอดมีการเปล่ียนแปลงไปตามสภาวะทางสังคม เน่ืองจากทั้งผูช้ายและผูห้ญิงมี
ความเท่าเทียมกนั สามารถท างานเล้ียงชีพได ้และในปัจจุบนัเป็นการแต่งงานโดยสมคัรใจระหว่าง
ฝ่ายชายและฝ่ายหญิง ท าใหใ้นบางกรณีครอบครัวของฝ่ายหญิงอาจจะไม่เรียกสินสอด หรือ สินสอด
นั้นมาจากทั้งครอบครัวของฝ่ายชายและฝ่ายหญิงเพื่อเป็นการเร่ิมต้นชีวิตใหม่ แต่อย่างไรก็ตาม
สินสอดก็ยงัคงเป็นส่ิงท่ีแสดงถึงการใหเ้กียรติแก่ฝ่ายหญิงมาจนถึงปัจจุบนั (Grace Greeting, 2560) 

วตัถุประสงคข์องสินสอดตามหลกัเศรษฐศาสตร์ สามารถแบ่งออกไดเ้ป็นสามแนวคิด 
ไดแ้ก่ แนวคิดแรกเพื่อเป็นแรงจูงใจในตลาดคู่สมรส กล่าวคือหากประชากรฝ่ายชายมีจ านวนมาก
การแข่งขนันั้นจะสูงมากตามไปดว้ย ดงันั้นการเพิ่มมูลค่าสินสอดเพื่อเป็นแรงจูงใจส าหรับฝ่ายหญิง
ให้มาสมรสกบัตน แนวคิดท่ีสองเพื่อชดเชยปัจจยัการผลิต คือหลงัสมรสฝ่ายหญิงนั้นตอ้งยา้ยไปอยู่
บา้นฝ่ายชายท าให้พ่อ แม่ หรือผูป้กครองสูญเสียแรงงานในการช่วยงานครอบครัวไม่ว่าจะเป็นการ
ท างานบา้น การเกษตร หรือธุรกิจต่าง ๆของครอบครัว ดงันั้นการมอบสินสอดให้แก่ครอบครัวของ
ฝ่ายหญิงเป็นส่ิงท่ีจะชดเชยปัจจยัการผลิตท่ีเสียไป และแนวคิดสุดทา้ยเพื่อให้ฝ่ายหญิงมีกรรมสิทธ์ิ
ในทรัพยสิ์น โดยจะแบ่งออกเป็นสองกรณี คือ ในกรณีแรกท่ีสินสอดเป็นของฝ่ายหญิง หากตอ้งมี
การหย่าร้างหรือสามีเสียชีวิต ฝ่ายหญิงจะสามารถน าสินทรัพยเ์หล่านั้น เพื่อด ารงชีวิตต่อไปได ้และ
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ในกรณีท่ีสองท่ีสินสอดตกเป็นของครอบครัวของฝ่ายหญิง จะถือว่าเป็นมรดกให้กบับุตรสาวหาก
พ่อ แม่ หรือผูป้กครอง นั้นเสียชีวิต (ธรรมาภิรานนท,์ 2561) 

วงษ์กิตติไกรวลั (2562) อ้างถึง งานวิจัยเร่ือง ‘ถ้าฉันจะแต่งงาน ควรจะได้รับ/จ่าย
สินสอดเท่าไร’ โดยงานวิจยัดงักล่าวอธิบายถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อมูลค่าของสินสอด ไดแ้ก่ ระดบัรายได ้
หากคู่สมรสมีรายไดเ้พิ่มขึ้น 2 เท่าจะท าให้มูลค่าสินสอดนั้นปรับเพิ่มขึ้นประมาณร้อยละ 20, ระดบั
การศึกษา หากระดบัการศึกษาท่ีสูงขึ้นจะส่งผลใหสิ้นสอดเพิ่มขึ้นดว้ยเช่นกนั, การมีภาระรับผิดชอบ
ต่อครอบครัว หากฝ่ายชายมีภาระทางครอบครัวท่ีสูง มีโอกาสสูงท่ีสินสอดจะลดลง ,  การแต่งงาน
เป็นล าดับแรกของครอบครัวมีโอกาสท่ีสินสอดนั้นจะเพิ่มขึ้น, ระยะเวลาท่ีคบก่อนท่ีจะตกลง
แต่งงาน หากยิ่งคบกนันานฝ่ายชายมีโอกาสท่ีจะเพิ่มมูลค่าสินสอดมากขึ้น ในขณะท่ีระยะเวลาใน
การคบไม่มีผลต่อการเรียกสินสอดของฝ่ายหญิง และ ท่ีอยูอ่าศยั โดยท่ีเจา้สาวท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯ 
จะเรียกสินสอดสูงกวา่เจา้สาวท่ีอยูต่่างจงัหวดั ในขณะท่ีเจา้บ่าวทัว่ประเทศมีอตัราการจ่ายสินสอดใน
ราคาใกลเ้คียงกนั แต่อย่างไรก็ตาม วิจยัไดพ้บว่าภาระความรับผิดชอบต่อค่าใชจ่้ายในการแต่งงาน
และอาชีพ ไม่มีผลต่อการเพิ่มขึ้นหรือลดลงของมูลค่าสินสอด 
 
 

2.2 แนวคดิของธุรกจิให้เช่ำสินสอดในงำนแต่งงำน 
การท่ีจะแต่งงานนั้น คนไทยส่วนใหญ่ค านึงถึงภาพลักษณ์เป็นหลัก ในเร่ืองของ

สินสอดทองหมั้นนั้น หากในพิธีงานแต่งงานนั้นมีสินสอดจ านวนนอ้ย หรือไม่มี อาจจะน าไปสู่การ
นินทาลบัหลงั ท าให้ภาพลกัษณ์ของเจา้ของงานแต่งนั้นเสียหากได ้ดงันั้นจึงเกิดธุรกิจให้บริการเช่า
สินสอดงานแต่ง (Bangkokbiznews, 2563) ปัจจุบนัธุรกิจเช่าสินสอดงานแต่งเติบโตอย่างรวดเร็ว 
ถึงแมว้่าในจะมีในบางมุมมองบอกว่า สินสอดไม่มีความจ าเป็นต่อชีวิตคู่แต่เป็นการท่ีใช้ความรัก
ความเขา้ใจกนัมากว่า อย่างไรก็ตามสินสอดยงัคงเป็นส่ิงท่ีแสดงถึงหลกัฐานของงานหมั้นและงาน
แต่งของคนไทยในปัจจุบนัอยู่ดี ดังนั้นการจ่ายเงินเพื่อเช่าสินสอด เป็นส่ิงท่ีสะทอ้นทศันคติของ
สังคมไทยในปัจจุบันว่า เ งินนั้ นส าคัญกว่าทุกอย่าง โดยเฉพาะเ ร่ืองของหน้าตาทางสังคม 
(Taxbugnoms, 2561) 
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2.3 แนวควำมคิดเร่ืองของควำมเสมอภำคระหว่ำงเพศชำยและหญิง 
ส านักงานกิจการสตรีและสถาบนัครอบครัว กล่าวว่า “ความเสมอภาค” ไม่ใช่ความ

เหมือน หรือเท่ากนัแต่ แต่หมายถึง การค านึงถึงความแตกต่างในปัญญา ความตอ้งการ โอกาส และ
ศกัยภาพของเพศหญิงและเพศชายเพื่อให้ทั้งสองเพศอยูก่นัอย่างปรองดอง เพราะความเสมอภาคบน
พื้นฐานท่ีหญิงและชายมีความต่างกนั อนัเป็นผลจากความแตกต่างทั้งทางร่างกายและทางสังคม ซ่ึง
ผูห้ญิงมกัดอ้ยโอกาสกวา่ผูช้าย เด็กมกัดอ้ยโอกาสกวา่ผูใ้หญ่ จึงควรมีมาตรการพิเศษชัว่คราว เพื่อให้
ผูห้ญิงหรือเด็กสามารถใชสิ้ทธิของตนไดอ้ยา่งเท่าเทียม โดยทั้งหญิงและชายมีโอกาสเท่าเทียมกนัใน
การเขา้ถึงเส้นชยัสุดทา้ย ไม่ใช่เพียงแค่โอกาสท่ีเท่ากนัในจุดเร่ิมตน้ 
 
 

2.4 แนวคดิของกำรให้บริกำรท่ีมีควำมอ่อนไหว (Sensitive Service) 
สถาบันผูใ้ห้บริการด้านสุขภาพ (Blue Shield of California) ให้ความหมายของการ

ให้บริการท่ีอ่อนไหว (Sensitive Services) คือ การให้บริการท่ีเก่ียวขอ้งกับการล่วงละเมิดทางเพศ 
การใช้สารเสพติดและแอลกอฮอล์ การตั้ งครรภ์ การวางแผนครอบครัว และโรคติดต่อทาง
เพศสัมพนัธ์ 

การให้บริการท่ีอ่อนไหว (Sensitive Services) ในเชิงของกฎหมายจากเว็บไซต์ Law 
Insider ไดใ้ห้ความหมายว่า เป็นการบริการท่ีอาจจะมีความเส่ียงหรือส่งผลกระทบต่อช่ือเสียงของ
ลูกคา้ โดยท่ีลูกคา้หมายถึงท่ีเป็นนิติบุคล และในรูปแบบของบริษทัซ่ึงอาจจะร่วมถึงบริษทัในเครือ 
 
 

2.5 แนวคิดเกีย่วข้องกบัปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
Kotler (2018) กล่าวว่า การใช้จ่ายของผูบ้ริโภคได้รับอิทธิพลอย่างมากจากปัจจัยทางวฒันธรรม 
(Cultural), สังคม (Social), ลกัษณะส่วนบุคคล (Personal) และ จิตวิทยา (Psychological)โดยท่ีปัจจยั
ส่วนมากนกัการตลาดไม่สามารถควบคุมได ้แต่จะค านึกถึงปัจจยัต่าง ๆเหล่าน้ีเสมอ 
ปัจจยัทางวฒันธรรม มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด เน่ืองจากความผูกพนัระหว่างวฒันธรรมกบัตวั
ผูบ้ริโภคเอง และเป็นเร่ืองยากหากจะเปล่ียนแปลงบรรทดัฐานทางวฒันธรรมของผูบ้ริโภค ปัจจยั
มางสังคมมีผลต่อการมีปฏิสัมพนัธ์กนัระหวา่งตวับุคคลภายในสังคม และ ส่ิงท่ีสังคมใหค้วามส าคญั 
ปัจจยัส่วนบุคคลเช่น อายุ, ไลฟ์สไตล ์และ อาชีพ  จะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผูบ้ริโภคท่ีแตกต่าง
กนัไปในแต่ละตลาดการซ้ือขายสินคา้ (Marketplace) ในขณะท่ีปัจจยัทางจิตวิทยาเป็นภาพสะทอ้น
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ของปัจจยัทางวฒันธรรม สังคม และส่วนบุคคล ไปสู่ความเช่ือ ทศันคติ แรงจูงใจ การเรียนรู้ของ
บุคคลก็เป็นตวัก าหนดรูปแบบการตดัสินใจซ้ือของตวัผูบ้ริโภคเอง (iEduNote, 2021) 

 
 
ภาพท่ี 1.1: ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 

2.5.1 ปัจจยัทางวฒันธรรม (Cultural Factors) เป็นปัจจยัมีอิทธิพลอย่างกวา้งขวางและ
ลึกซ้ึงต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อ นกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งเขา้ใจบทบาทหลกั 3 บทบาทของผูซ้ื้อ 

1) บทบาททางวฒันธรรม (Culture) ของผูซ้ื้อ เป็นสาเหตุท่ีพื้นฐานท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีท า
ใหเ้กิดความตอ้งการและพฤติกรรมของคนคนนั้น ซ่ึงโดยส่วนมากพฤติกรรมของมนุษยน์ั้นมากจาก
การเรียนรู้ เช่น เด็กมีการเรียนรู้เก่ียวกบัค่านิยม ความตอ้งการ และพฤติกรรมจากครอบครัวและ
สถาบนัการศึกษาเป็นหลกั นอกจากน้ีนักการตลาดตอ้งเขา้ใจเก่ียวกบับทบาททางวฒันธรรมของผู ้
ซ้ือแลว้นั้น นักการตลาดจ าเป็นตอ้งมองหาการเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม (Culture Shifts) และ
พฒันาสินคา้ใหม่ๆท่ีตอบโจทยข์องผูบ้ริโภค  

ตวัอย่างเช่น หากปัจจุบนัประชากรให้ความสนใจเก่ียวกบัการมีสุขภาพท่ีดีท าให้มูลค่า
ตลาดบริการดา้นสุขภาพและการออกก าลงักาย เติบโตอยา่งมาก ซ่ึงจะท าใหสิ้นคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
บริการดา้นสุขภาพและการออกก าลงักาย เช่น อุปกรณ์การออกก าลงักาย อาหารปลอดสารพิษ  และ 
อาหารเสริมเติบโตไปดว้ยเช่นกนั 

2) บทบาททางวฒันธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) ของผูซ้ื้อ โดยวฒันธรรมกลุ่มย่อย 
หรือกลุ่มคนท่ีมีค่านิยมร่วมกนั เกิดจากประสบการณ์และสถานการณ์ทัว่ไปในชีวิต วฒันธรรมกลุ่ม
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ย่อยจะรวมไปถึงสัญชาติ, เช้ือชาติ หรือภูมิภาค นอกจากน้ี หากวฒันธรรมย่อย (Subculture) จ านวน
มากประกอบกันจะกลายเป็นกลุ่มตลาดท่ีส าคัญ ดังนั้น นักการตลาดจะต้องเสนอการออกแบบ
ผลิตภณัฑ ์หรือ โปรแกรมทางการตลาด (Marketing Program) ท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการของกลุ่ม
คนเหล่าน้ี 

ตวัอย่างเช่น ผูบ้ริโภคชาวอเมริกาเช้ือสายเอเชีย เป็นกลุ่มประชากรท่ีร ่ ารวยท่ีสุดใน
สหรัฐอเมริกา ซ่ึงคนกลุ่มน้ีมีการช็อปป้ิงท่ีค่อนขา้งบ่อย และ เป็นกลุ่มท่ีให้ความส าคญักบัแบรนด์
มากท่ีสุดในทุกกลุ่มชาติพนัธุ์ หากแบรนด์มีการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัคนกลุ่มน้ีมากคนกลุ่มน้ีก็
จะยิง่ภกัดีต่อแบรนด์มากดว้ยเช่นกนั ซ่ึงหลายบริษทัในอเมริกาก็มีการจดัท าโปรโมชัน่ในช่วงปีใหม่
ของจีน (Chinese’s New Year) เป็นตน้ 

3) บทบาทเก่ียวกบัชนชั้นทางสังคม (Social Class) โดยการแบ่งชนชั้นทางสังคมนั้น
ไม่มาจากรายไดเ้พียงอย่างเดียวแต่จะประกอบด้วย หน้าท่ีการงาน, รายได,้ การศึกษา, ฐานะ และ
ปัจจยัอ่ืน ๆ ซ่ึงส าหรับบางสังคมคนก็ไม่สามารถเปล่ียนชนชั้นได ้แต่ส าหรับประเทศอเมริกาการ
เปล่ียนแปลงชนชั้นทางสังคมสามารถเกิดขึ้นไดไ้ม่ว่าจะเป็นชนชั้นท่ีสูงท่ีสุดก็สามารถลดลงมาเป็น
ชนชั้นท่ีต ่าท่ีสุดได ้ดงันั้น นกัการตลาดจ าจึงสนใจชนชั้นทางสังคม เพราะว่ากลุ่มคนชนชั้นเดียวกนั
ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีคลา้ย ๆ กนั 

2.5.2 ปัจจยัทางสังคม (Social Factors) ส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคไม่ว่าจะเป็นกลุ่ม, 
ครอบครัว และ หน้าท่ีและสถานะทางสังคม โดยอิทธิพลท่ีส่งไปยงัผูบ้ริโภคนั้นมากจาก การบอก
กันแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) จากเพื่อน ครอบครัว หรือ ผูท่ี้มีประสบการณ์ซ้ือ เป็นตน้, 
ความคิดเห็นของผูน้ า (Opinion Leader) เช่น นักวิชาการ หรือ ผูท่ี้มีความรู้เฉพาะทาง เป็นตน้ และ 
เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Online Social Networks) เช่น Blog, Vlog และ สังคมออนไลน์ (Social 
Media) เป็นตน้  

1) กลุ่ม (Groups) หมายถึงคนตั้งแต่สองคนขึ้นไปท่ีมีปฏิสัมพนัธ์เพื่อบรรลุเป้าหมาย
ของแต่ละบุคคลหรือร่วมกนั ซ่ึงกลุ่มเหล่าน้ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อสมาชิกในกลุ่มนั้น ๆ เช่น บุคคล
เหล่านั้นก็จะเลือกเช่ือหรือไม่เช่ือ ปฏิบติัหรือไม่ปฏิบติั ซ้ือหรือไม่ซ้ือ ตวัอย่าง ในกลุ่มของนกักีฬา
บาสเก็ตบอลรุ่นเยาวท่ี์มีความทะเยอทะยาน ซ่ึงแต่ละคนหวงัวา่สักวนัหน่ึงจะเลียนแบบดาราบาสเก็ต
บอล เช่น LeBron James และเขา้ร่วมแข่งขนัในสมาคมบาสเกตบอลแห่งชาติ (NBA) ดงันั้น นกัการ
ตลาดจะตอ้งเขา้ใจทศันคติ พฤติกรรมขอกลุ่มเป้าหมายเพื่อท่ีสร้างกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมกบั
กลุ่มเป้าหมายได ้ 

2) ครอบครัว (Family) โดยท่ีสมาชิกในครอบครัวนั้นประกอบไปดว้ย พ่อ แม่ และ ลกู 
ซ่ึงมีอิทธิพลมากท่ีสุดในปัจจยัทางสังคม (Social Factors) ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
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ตัวอย่างเช่น ในประเทศสหรัฐอเมริกา ในสมัยก่อนผูห้ญิงจะมีหน้าท่ีซ้ือของกินและใช้ภายใน
ครอบครัว เช่น อาหาร, เส้ือผา้ และ ผลิตภณัฑใ์นครัวเรือน แต่ในปัจจุบนัผูห้ญิงมีอาชีพท่ีไม่ต่างกบั
ผูช้ายท าให้ปัจจุบันมีหน้าท่ีซ้ือสินค้าจากร้านขายของช า และ ของใช้ภายในบา้นมากขึ้น ดังนั้น 
นักการตลาดต้องรับรู้ถึงสัญญาณของการเปล่ียนหน้า ท่ีมีผลท าให้ต้องปรับเปล่ียนสินค้าให้
เหมาะสมกบัทั้งสองเพศมากขึ้นไม่ใช่แค่สินคา้เพื่อผูห้ญิงหรือแค่ผูช้ายอยา่งเดียว 

3) สถานะและหน้าท่ี (Role and Status) ไม่ว่าใครก็ตามต่างมีสังคม เช่น ครอบครัว , 
คลบั, องคก์ร หรือสังคมออนไลน์ ซ่ึงจะมีบทบาทหรือสถานะในแต่ละกลุ่มท่ีแตกต่างกนั โดยคนก็
จะเลือกสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัหน้าท่ีหรือสถานะของตนเอง ยกตวัอย่างเช่น บทบาทของแม่ท่ีตอ้ง
ท างาน บทบาทในท่ีท างานของเธอตอ้งเป็นผูจ้ดัการแบรนด์ (Brand Manager) บทบาทในครอบครัว
เธอตอ้งเป็นภรรยายและแม่ และ ส าหรับการแข่งขนักีฬาท่ีเธอช่ืนชอบเธอรับบทเป็นแฟนตัวยง  
ส าหรับการเลือกซ้ือชุดในบทบาทในท่ีท างานเธอก็จะเลือกชุดท่ีแสดงถึงบทบาทของผูจ้ดัการแบ
รนด ์(Brand Manager) แต่ส าหรับในการแข่งขนักีฬาเธอก็อาจจะเลือกชุดท่ีเป็นการแสดงถึงการเชียร์
ทีมท่ีเธอช่ืนชอบ 

ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อดว้ยเช่นกนั ไม่
ว่าจะเป็น อาชีพ  (Occupation) อายุและช่วงวยั (Age and Life Stage) สถานการณ์ของเศรษฐกิจ 
(Economic Situation) วิถีชีวิต (Lifestyle) และ บุคลิกภาพและแนวคิดในตนเอง  (Personality and 
Self-concept) 

1) อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลส่งผลกระทบต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ 
ตัวอย่างเช่น คนท่ีใช้แรงงานหรือกรรมกร (Blue-collar Workers) ก็จะเลือกซ้ือเส้ือผา้ท่ีทนทาน
เหมาะกบัการใชไ้ดน้าน ๆ แต่ส าหรับผูบ้ริหารจะเลือกซ้ือชุดสูท ดงันั้น นกัการตลาดก็ตอ้งระบุอาชีพ
ของกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความสนใจในผลิตภณัฑข์องตนสูงกว่าค่าเฉล่ีย  เพื่อท่ีจะท ากลยุทธ์การตลาดของ
คนกลุ่มนั้น นอกจากน้ียงัสามารถออกแบบสินคา้หรือบริการท่ีเฉพาะกบักลุ่มอาชีพนั้น ๆ ได ้

2) อายแุละช่วงวยั (Age and Life Stage) มนุษยจ์ะมีการเปล่ียนสินคา้หรือบริการตลอด
ช่วงชีวิตของคนคนนั้น เช่น รสนิยมในการรับประทานอาหาร การแต่งกาย เลือกของตกแต่งบา้นซ่ึง
โดยส่วนมากนั้นจะเก่ียวขอ้งกับอายุ ซ่ึงสามารถจ าแนกผูซ้ื้อได้จากช่วงเวลาของชีวิต (Life-stage) 
เช่น แต่งงาน มีลูก ซ้ือบา้น หยา่ลา้ง ลูกเขา้เรียนมหาลยั รายไดมี้การเปล่ียนแปลง มีการยา้ยบา้น หรือ 
เกษียณอายุ โดยส่วนมากนกัการตลาดจะมีการระบุกลุ่มเป้าหมายจากช่วงเวลาของชีวิต (Life-stage) 
และ พฒันากลยทุธ์การตลาดและสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัแต่ละช่วงเวลาของชีวิต 

3) สถานการณ์ของเศรษฐกิจ (Economic Situation) ส่งผลกระทบต่อการเลือกซ้ือของ
ผูบ้ริโภคโดยตรง นกัการตลาดวิเคราะห์เทรนดก์ารใชจ่้าย รายได ้และ การเก็บออมเงินของผูบ้ริโภค 
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ซ่ึงอาจจะเกิดมาจากอตัราดอกเบ้ีย ในปัจจุบนัมีหลายบริษทัท่ีพฒันาคุณค่าของลูกคา้ (Customer 
Value) โดยการออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่  (Redesigning) การวางต าแหน่งใหม่ของแบรนด์  
(Repositioning) หรือ การปรับราคา (Repricing) เพื่อให้เขา้กับสถานการณ์เศรษฐกิจในช่วงนั้น ๆ 
ตวัอย่างเช่น สมาทโฟนต่างท าโมเดลมือถือท่ีมีราคาถูกลง (Lower-Price) เพื่อให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึงได้
ง่ายยิง่ขึ้น ซ่ึงเหมาะสมกบัสถานการณ์ภาวะเศรษฐกิจท่ีถดถอย  

4) วิถีชีวิต (Lifestyle) หากคนท่ีเกิดมาในวฒันธรรมย่อย (Subculture) เดียวกนั ชนชั้น
สังคม (Social Class) เดียวกนั และ อาชีพเดียวกนัแต่วิถีชีวิตของคนเหล่านั้นอาจจะแตกต่างกนั ซ่ึง
เราสามารถจ าแนกผูบ้ริโภคจากวิถีชีวิตจากมิติ AIO คือ 1) กิจกรรม (Activities) เช่น งานหลกั, งาน
อดิเรก, การช้อปป้ิง, การเล่นกีฬา และ กิจกรรมทางสังคม เป็นตนั 2) ความชอบ (Interests) เช่น 
อาหาร, แฟชั่น และ กิจกรรมนันทนาการ เป็นตน้ 3) ความคิดเห็น (Opinions) เช่น ความคิดเห็น
เก่ียวกบัตนเอง ประเด็นทางสังคม ธุรกิจ และ สินคา้ เป็นตน้ ซ่ึงในส่วนน้ีจะช่วยใหน้กัการเขา้ใจการ
เปล่ียนแปลงของคุณค่าผูบ้ริโภค (Consumer Values) และ วิธีท่ีเขา้ถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค
ได ้

5) บุคลิกภาพและแนวคิดในตนเอง (Personality and Self-concept) แต่ละคนก็จะมี
ลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างกันทั้งภายนอก เช่น กิริยามารยาท หรือ วิธีการพูดการจา เป็นตน้ หรือ
ภายใน เช่น ความมั่นใจ, ก้าวร้าว หรือ ความเป็นกันเอง เป็นต้น ซ่ึงส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีจะน าไปสู่
พฤติกรรมการซ้ือของเขา นอกจากน้ีแนวความคิดน้ียงัน าไปสู่การสร้างแบรนด์ให้แบรนด์มี
บุคลิกภาพไดเ้ช่นเดียวกบัคน เพื่อท่ีจะให้การเขา้ถึงแบรนด์ง่ายขึ้น และมีโอกาสสูงท่ีจะดึงดูดคนท่ีมี
บุคลิกเดียวกบัแบรนดไ์ด ้

2.5.4 ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) ได้แก่ แรงจูงใจ (Motivation), การ
รับรู้ (Perception), การเรียนรู้ (Learning) และ ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs and Attitudes) 

1) แรงจูงใจ (Motivation) คือ ความต้องการท่ีช้ีน าบุคคลให้แสวงหาบางส่ิงเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจของตนเอง โดยมี 2 ทฤษฎีท่ีเป็นท่ีนิยมท่ีเก่ียวขอ้งกบัจิตวิทยาของมนุษย์
นิยมดงัน้ี 

Sigmund Freud ไดต้ั้งสมมติฐานว่า คนส่วนมากไม่ไดส้นใจเก่ียวกบัความรู้สึกภายใน
จิตใตส้ านึกของตนเอง ซ่ึงส่ิงเหล่านั้น เป็นตวัก าหนดการตดัสินใจต่าง ๆของเขาเอง โดยทฤษฎี 
Freud  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่รู้หรือไม่สามารถอธิบายไดว้า่ท าไมเขาถึงท าแบบนั้น ท าไมถึงท าแบบน้ี 
ตวัอยา่งเช่น คนวยัเบบ้ีบูมเมอร์ท่ีซ้ือ BMW เปิดประทุนแบบสปอร์ต เขาอาจจะบอกวา่เขาชอบให้ลม
สัมผสัผมบนบางของเขา แต่ถา้มองลึกลงไปภายใตจิ้ตใจของเขา เขาอาจจะพยายามโชวค์นอ่ืนใน
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ความประสบความส าเร็จของเขา หรือ เขาอาจจะตอ้งการรู้สึกเหมือนยงัเป็นหนุ่มและกลบัมามีอิสระ
อีกคร้ัง 

 
ภาพท่ี 1.2: Maslow's Hierarchy of Needs ท่ีมา: Simplypsychology 

 
Abraham Maslow หาเหตุผลเพื่อท่ีจะอธิบายว่าเหตุใดผูค้นจึงขับเคล่ือนด้วยความ

ตอ้งการเฉพาะในช่วงเวลาหน่ึง ๆ ท าไมคนใชเ้วลาและพลงังานอยา่งมาก เพื่อตอ้งการความปลอดภยั
ส่วนบุคคล (Personal Safety) แต่บางคนกลับต้องการเพิ่มความเคารพนับถือ โดยท่ี Maslow ได้
อธิบายว่า ความตอ้งการของมนุษยถ์ูกจดัเรียงตามล าดบัขั้นตามภาพท่ี 2.2  แบ่งออกเป็น 5 ขั้น 1) 
ความตอ้งการทางกายภาพ (Physiological Needs) คือ ความตอ้งการเพื่อท่ีจะมีชีวิตอยู่รอด 2) ความ
ตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั (Safety Needs) คือ ความตอ้งการความมัน่คงและปลอดภยัทั้งในเร่ือง
ของชีวิตและทรัพย์สิน 3) ความต้องการยอมรับจากสังคม (Social Needs) เช่น การยอมรับจาก
ครอบครัว เพื่อน หรือ คนรัก 4) ความตอ้งการการนบัถือ (Esteem Needs) เช่น การไดรั้บการยกย่อง
ชมเชย ให้รางวลั เชิดชูจากบุคคลอ่ืนรอบข้าง 5) ความต้องการความสมบูรณ์ของชีวิต  (Self-
actualization Needs) เป็นความตอ้งการขั้นสูงสุด เป็นความตอ้งการท่ีจะพฒันาศกัยภาพของตนเอง 
เช่น การฝึกฝนเล่นดนตรีอยา่งจริงจงั เพื่อพฒันาขีดความสามารถของตนเอง เป็นตน้ 

2) การรับรู้ (Perception) คือ กระบวนในการเลือก จดัระเบียบ และ การตีความขอ้มูล
ของมนุษย ์ผ่านสัมผสัทั้ง 5: รูป, รส, กล่ิน, เสียง และสัมผสั มนุษยอ์าจจะมีการรับรู้ท่ีแตกต่างกนัแม้
อยูใ่นสถานการณ์เดียวกนัได ้เน่ืองจากกระบวนการรับรู้ 3 ประเภท ไดแ้ก่  
   2.1) การเลือกท่ีจะสนใจ (Selective Attention) มนุษยพ์บเจอส่ิงกระตุน้
มากมายในปัจจุบนั โดยเฉล่ียแลว้คนเราจะตอ้งพบเห็นโฆษณามากกว่า 150 ช้ินต่อวนั ซ่ึงมนุษยไ์ม่
สามารถรับไดท้ั้งหมด แต่ส่ิงเหล่าน้ีถูกคดัเลือกโดยกระบวนการท่ีเรียกวา่ การเลือกท่ีจะสนใจ ดงันั้น
นกัการตลาดตอ้งท าใหส่ิ้งท่ีส่ือสารถึงผูบ้ริโภคใหน่้าสนใจ และอธิบายวา่การส่ือสารแบบไหนท่ีเป็น
การดึงดูดผูรั้บสารเหล่านั้น 
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  2.2) การเลือกท่ีจะบิดเบือน (Selective Distortion) ถึงแมว้่าส่ิงกระตุน้ส่ิง
ท่ีส่งไปไม่สัมฤทธ์ิผลดังตั้งใจไว ้การเลือกท่ีจะบิดเบือน เป็นการอธิบายแนวโน้มของมนุษย์ท่ีจะ
บิดเบือนขอ้มูลใหเ้ป็นไปในทางท่ีจะสนบัสนุนส่ิงท่ีเขาเช่ือ 
 2.3) การเลือกท่ีจะเก็บรักษา (Selective Retention) มนุษยน์ั้นมกัจะลืมส่ิง
ท่ีเคยเรียนรู้มา แต่ก็มีบางส่ิงท่ีเก็บรักษาอยู่เพื่อมาสนับสนุนทัศนคติและความเช่ือของเขาเอง 
เน่ืองจากการเลือกท่ีจะเก็บรักษานั้นคลา้ยกบัการจดจ าในส่ิงท่ีดี ในผลิตภณัฑท่ี์เราชอบ และจะลืมส่ิง
ท่ีดีของสินคา้คู่แข่ง (ชาตรีวิศิษฏ, 2553) 

3) การเรียนรู้ (Learning)  เป็นการอธิบายการเปล่ียนพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเกิดขึ้นจาก
ประสบการณ์ของเขาเหล่านั้น โดยท่ีทฤษฎีการเรียนรู้ไดก้ล่าวไวว้่าพฤติกรรมของมนุษยส่์วนใหญ่
เกิดจากการเรียนรู้ ตวัอย่างเช่น ลูกคา้ท่ีซ้ือกลอ้ง Nikon ถา้เกิดประสบการณ์ท่ีดีต่อแบรนด์เขาก็จะมี
การมาซ้ือใหม่ในคร้ังต่อ ๆไป 

4) ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs and Attitudes) ความเช่ือนั้นอาจเกิดจากความรู้จริง, 
ความคิดเห็น หรือ ความศรัทธา  โดยท่ีผู ้บริโภคเป็นคนก าหนดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ี
เฉพาะเจาะจง เน่ืองจากเขามีความเช่ือในภาพลกัษณ์ของสินคา้และแบรนด์ ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคเกิด
ความเขา้ใจผิดเก่ียวกบัแบรนด์นักการตลาดจะตอ้งมีการท าแคมเปญเพื่อให้จะท าให้ความเช่ือของ
ผูบ้ริโภคมีความถูกตอ้ง ในส่วนของทศันคติท าใหม้นุษยมี์กรอบความคิดว่า ชอบหรือไม่ชอบ เขา้หา
หรือออกห่างจากส่ิงเหล่านั้น การเปล่ียนทศันคติของมนุษยน์ั้นเป็นเร่ืองท่ียาก ดงันั้นนักการตลาด
ควรออกแบบสินค้าท่ีตรงกับทัศนคติของผูบ้ริโภคซ่ึงง่ายกว่าการเปล่ียนทัศนคติของผูบ้ริโภค  
(Kotler, 2018) 
 
 

2.6 เส้นทำงของผู้บริโภค 
 เส้นทางของผูบ้ริโภค (Customer Journey) คือ ภาพท่ีแสดงขั้นตอนท่ีลูกคา้ด าเนินการ
ในการมีส่วนร่วมกับบริษทัหรือธุรกิจของเรา ไม่ว่าจะเป็นผลิตภัณฑ์หรือบริการ ประสบการณ์
ออนไลน์หรือออฟไลน์  ยิ่งคุณมีจุดสัมผสัมากเท่าไหร่ แผนท่ีดงักล่าวก็จะยิ่งซบัซอ้นมากขึ้นเท่านั้น 
นอกจากน้ีเส้นทางของผูบ้ริโภคในของธุรกิจหรือกลุ่มลูกคา้ท่ีแตกต่างกันจะท าให้เส้นทางของ
ผูบ้ริโภคนั้นแตกต่างกนัดว้ยเช่นกนั (Richardson, 2010) ขอ้มูลจาก STEPS Academic เส้นทางของ
ผูบ้ริโภคประกอบไปดว้ย  
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ภาพท่ี 1.3: ตวัอยา่งเส้นทางของผูบ้ริโภค (Customer Journey) 

 
1. การรับรู้(Awareness) คือ ขั้นตอนท าให้กลุ่มเป้าหมายรับรู้ถึงการมีตวัตนของแบ

รนด ์สินคา้หรือบริการของเรา ซ่ึงสามารถเกิดไดจ้ากช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ เช่น Facebook, 
Instagram, บิลบอร์ด หรือ ส่ิงพิมพ ์เป็นตน้ 

2. การคน้หาขอ้มูล (Evaluation) คือ ขั้นตอนท่ีกลุ่มเป้าหมายเร่ิมมีความสนใจกบัสินคา้
หรือบริการของเรา และตอ้งการท่ีจะคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม ทั้งน้ีอาจจะเป็นการเปรียบเทียบกบัแบรนด์ 
สินคา้หรือบริการอ่ืนๆดว้ย ซ่ึงสามารถเกิดไดจ้ากการสอบถาม หรือคน้หาจาก Search Engine เป็น
ตน้ 

3. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase) คือ ขั้นตอนท่ีกลุ่มเป้าหมายตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้หรือ
บริการ ไม่ว่าจะเป็นช่องทางออนไลน์หรือออฟไลน์ขึ้นอยู่กบัช่องทางการขายของเรา ว่ามีหนา้ร้าน 
หรือ ขายผา่นแพลตฟอร์ม เช่น Shopee หรือ Lazada เป็นตน้ 

4. การใชง้าน (Usage) คือ ขั้นตอนท่ีกลุ่มเป้าหมายไดมี้ประสบการณ์การใชสิ้นคา้หรือ
บริการเราแลว้ ขั้นตอนน้ีเป็นการวดัความพึ่งพอใจในสินคา้หรือบริการของเราได ้

5. การซ้ือซ ้ า (Re-purchase) คือ ขั้นตอนท่ีกลุ่มเป้าหมาย ประทับใจในสินค้าหรือ
บริการของเราท าใหเ้กิดการซ้ือหรือกลบัมาใชบ้ริการเราอีกคร้ัง 

6. การสนับสนุน (Advocacy) คือ ขั้นตอนท่ีกลุ่มเป้าหมายมีการการบอกต่อแบบปาก 
(Word of mouth) การรีวิวในดา้นดี หรือแชร์ต่อในโลกออนไลน์ได้หากกลุ่มลูกคา้มีความพึงพอใจ
ในสินคา้หรือบริการของเรา  
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2.7 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง กระบวนการ หรือพฤติกรรมใน

การคน้หา การตดัสินใจ การซ้ือ การประเมินผล การใชสิ้นคา้หรือบริการของผูซ้ื้อ (Donlaya, 2563) 
ในการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อเขา้ใจกระบวนการในการตดัสินใจเลือก

ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค และการตอบสนองต่อส่ิงเร้าทางการตลาดของผูบ้ริโภคผ่าน สินคา้ ช่อง
ทางการขาย ราคา และ การส่ือสารจากผูผ้ลิต โดยกระบวนการต่าง ๆเหล่านั้นจะช่วยให้ผูบ้ริโภค
สามารถระบุลกัษณะเฉพาะของสินคา้ และ ประเมินความต่างระหว่าง สินคา้ หรือแบรนด์ได ้ซ่ึงใน
กระบวนการตัดสินใจนั้นผูซ้ื้อจัดอันดับความชอบและตัดสินใจว่าจะซ้ือหรือไม่ (Lambin and 
Shuiling, 2000) 

ในการเพิ่มประสิทธิภาพส าหรับการท าการตลาด ในปี ค.ศ. 1980 Vaughn และคณะได้
น าทฤษฎี The ‘learn-feel-do’ hierarchy และ The Foote, Cone and Belding (FCB) Matrix โดยโมเดล
ดงักล่าว จะแบ่งการตดัสินใจของผูบ้ริโภคออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 1) ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจการซ้ือสินคา้
จากความคิด และเหตุผล 2) ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้จากอารมณ์ และความรู้สึก หากพิจารณา
ตามโมเดลดงักล่าวจะท าให้ทราบถึงกระบวนการเรียนรู้และการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของ
ผูบ้ริโภคในแต่ละประเภท ซ่ึงสามารถน ามาประกอบการวิเคราะห์หากลยุทธ์ ทางการตลาดท่ี
เหมาะสมกบัสินคา้ หรือบริการได ้(Sahney, 2017) 
 

2.7.1 The ‘learn-feel-do’ Hierarchy 
การตอบสนองของผูบ้ริโภคสามารถแบ่งออกไดเ้ป็นสามประเภทคือ  
1) การตอบสนองในการรับรู้ขอ้มูล (Cognitive Response – “Learn”) ซ่ึงจะเก่ียวขอ้ง

กบัการให้ขอ้มูลและความรู้ท่ีเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภค โดยจุดประสงคใ์นการส่ือสาร
การตลาดในขั้นตอนน้ีเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการพบ, การรับรู้, การจดจ า และการเขา้ใจเก่ียวกบัสินคา้
หรือบริการท่ีเสนอใหก้บัผูบ้ริโภค  

2) การตอบสนองในเร่ืองของอารมณ์ (Affective Response – “Feel”) ซ่ึงจะเก่ียวขอ้ง
กับทศันคติ และการตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยจุดประสงค์ในการส่ือสารการตลาดในขั้นตอนน้ี
เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความพอใจ ความมัน่ใจ เกิดความรู้สึกคลอ้ยตามกบัส่ิงท่ีไดส่ื้อสารออกไป  

3) การตอบสนองในเร่ืองของพฤติกรรม (Behavioral Response – “Do”) ซ่ึงไม่ใช่แค่
พฤติกรรมการซ้ือเท่านั้ น แต่รวมถึงพฤติกรรมหลังการซ้ือด้วย โดยจุดประสงค์ในการส่ือสาร
การตลาดในขั้นตอนน้ีเพื่อท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการทดลองสินคา้ การซ้ือ การซ้ือซ ้ า และเกิดความ
จงรักภกัดีต่อแบรนด ์
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ภาพท่ี 1.4: Four of the best-known response hierarchy models ท่ีมา: Learnistan 

 
จากภาพท่ี 2.3 แสดงถึงการตอบสนองของผูบ้ริโภคในแต่ละขั้นตอน อ้างอิงจาก

กระบวนการตอบสนองพื้นฐาน (The ‘learn-feel-do’ Hierarchy)  โดยแบ่งออกเป็น 4 โมเดล ซ่ึงแต่
ละโมเดลจะมีวตัถุประสงค์ท่ีแตกต่างกนัไป เช่น AIDA Model เพื่อใช้ส าหรับการอธิบายกิจกรรม
ทางการตลาดตั้งแต่ การรับรู้ เกิดความสนใจ มีความตอ้งการ จนกระทัง่เกิดการซ้ือ, Hierarchy of 
Effects Model เพื่อใชแ้สดงขั้นตอนของผูบ้ริโภค การเกิดความรู้ ความชอบ ความพอใจ ความเช่ือมัน่ 
และการซ้ือ” หรืออาจหมายถึง “กระบวนการซ่ึงงานโฆษณามีผลกระทบผูรั้บข่าวสาร โดยมีขั้นตอน
ท่ีผูบ้ริโภคผ่านล าดับเร่ิมจากรู้จกัผลิตภณัฑ์ หรือบริการ จนกระทัง่เกิดการซ้ือ”, The Innovation-
Adoption Model เพื่อใช้แสดงขั้นตอนของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินค้าใหม่ ๆ คือ การเกิดการรับรู้ 
ความสนใจ เร่ิมคน้หาขอ้มูล ทดลองใช ้จนน าไปสู่การซ้ือ และ Information Processing Model เพื่อ
ใชแ้สดงขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิผลการการโฆษณา โดยเร่ิมตั้งแต่การน าเสนอขอ้มูล จนท าให้
เกิดความสนใจ ความเขา้ใจ การยอมรับ การกลบัมา และการประทบัลงในใจของลูกคา้ (Saxena, 
2020)  

แมว้า่ โดยทัว่ไปแลว้การตั้งสมมติฐานจากกระบวนการเรียนรู้จะยงัไม่สามารถน าไปใช้
ได้ แต่แบบจ าลอง การตัดสินใจท่ีเก่ียวข้องกับการคิดท่ีเป็นเหตุและผลสูง  (Learn-Feel-Do) มี
ประโยชน์ในดา้นการจดัโครงสร้างขอ้มูลท่ีรวบรวมเก่ียวกบัพฤติกรรมตอบสนองโดยเฉพาะอย่างยิ่ง
เม่ือน าแนวคิดของ การรับรู้ และ การมีส่วนร่วมของผูซ้ื้อ 
 

2.7.2 The Foote, Cone and Belding (FCB) Matrix 
กระบวนการตอบสนองของมนุษยมี์ความหลากหลาย ซ่ึงสามารถอธิบายไดจ้าก โมเดล

ระดับของการมีส่วนร่วม (Level of Involvement) และการรับรู้ตามแนวทางความเป็นจริง (The 
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Perception of Reliability) โดยทฤษฎีดา้นสมอง มีการน าเสนอถึงการแยกทางกายวิภาคของซีกสมอง 
ท่ีน าไปสู่การรับรู้ความเป็นจริง โดยแบ่งออกเป็นสองส่วน คือ ส่วนซ้ายของสมอง เป็นแสดงออก
ทางปัญญา และดา้นขวา เป็นการแสดงออกทาอารมณ์หรือประสาทสัมผสั  

สมองซีกซ้าย เก่ียวขอ้งกบัความสามารถดา้นการจดัการตรรกะขอ้มูลขอ้เท็จจริง ดา้น
ภาษาและการวิเคราะห์ไดดี้กวา่ นัน่คือการท างานดา้น “ความคิด - Thinking” 

สมองซีกขวา เก่ียวขอ้งกบัการสังเคราะห์เคมีทางสมองนั้นสามารถรับรู้สัมผสัไดง้่าย
กว่าซ่ึงจะมีการตอบสนองต่อส่ิงท่ีเป็นภาพและไม่ใช่ค าพูดนั่นคือการท างานด้าน "ความรู้สึก – 
Feeling" 

เพื่อให้เป็นกรอบแนวคิดท่ีไดมี้การรวบรวมล าดบัขั้นของ 'การตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การคิดท่ีเป็นเหตุและผลสูง' เขา้กบัการมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคและทฤษฎีความเช่ียวชาญดา้นสมอง 
Vaughn (1986) ไดน้ าเสนอตารางท่ีช่วยกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงแบ่งออกเป็นสองมิติ คือ สินคา้
ท่ีมีความเก่ียวพนัสูงและต ่า (High – Low Involvement) กบัการแสดงออกดา้นการรับรู้ (Thinking – 
Feeling) ท่ีแสดงในตารางท่ี 2.1 ซ่ึงเราสามารถแบ่งออกเป็นส่ีกระบวนการตอบสนองท่ีแตกต่างกนั 

สินคา้ท่ีมีความเก่ียวพนัสูง (High Involvement) คือ สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งมีการศึกษา
ขอ้มูลและไตร่ตรองค่อนขา้งมาก เน่ืองจากสินคา้เหล่านั้น จะแสดงถึงตวัตนของผูซ้ื้อ หรือส่งผลต่อ
การด าเนินชีวิตในระยะยาว 

สินคา้ท่ีมีความเก่ียวพนัต ่า (Low Involvement) คือ  สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคไม่จ าเป็นต้องมี
การหาขอ้มูลหรือศึกษาก่อนการซ้ือสินคา้มาก โดยส่วนมากเป็นการตดัสินใจซ้ือเพื่อตอ้งการทดลอง
สินคา้ หากมีการสินคา้นั้นดีก็มีโอกาสซ้ือซ ้ า แต่อย่างไรก็ตามหากไม่พอใจในสินคา้ท่ีซ้ือก็จะไม่ได้
ส่งผลต่อการด าเนินชีวิตสักเท่าไหร่ 

 
ภาพท่ี 1.5: The Foote, Cone and Belding Involvement Grid 
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ภาพท่ี 1.6: ตวัอยา่งผลิตภณัฑแ์บ่งตาม FCB Grid 
 

กลุ่มท่ี 1 (Q1) เป็นสถานการณ์การซ้ือท่ีตอ้งมีการหาขอ้มูลสินคา้ท่ีมีความเก่ียวพนัสูง 
(High Involvement) และวิธีท่ีเรารับรู้ถึงความเป็นจริงนั้นเป็นไปตามหลกัความคิด (Thinking) ใน
สถานการณ์น้ีแสดงถึงความต้องการข้อมูลจ านวนมากเน่ืองจากความส าคญัของผลิตภัณฑ์และ
ปัญหาทางจิตใจท่ีเก่ียวขอ้ง Quadrant 1 แสดงให้เห็นถึงกระบวนการเรียนรู้ท่ีอธิบายไวใ้นทฤษฎี the 
‘learn-feel-do’ Hierarchy โดยล าดับ การตดัสินใจ เก่ียวขอ้งการคิดท่ีเป็นเหตุและผลสูง (Learn – 
Feel – Do) 

การซ้ือสินคา้ในกลุ่มน้ีค่อนขา้งจะมีราคาแพงและมีความส าคัญเป็นส่วนใหญ่ และ
วตัถุประสงค์หลกัเพื่อใช้ในการท างานท่ีส าคญั เช่น รถยนต์ เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในบา้น และบา้น จะ
เป็นไปตามล าดบัน้ี สินคา้อุตสาหกรรมก็อยูใ่นประเภทน้ีเช่นกนั ปัจจยัเหล่าน้ีบ่งบอกถึงความจ าเป็น
ในการโฆษณาท่ีเนน้การให้ขอ้มูลท่ีสร้างความน่าเช่ือถือ Contentshifu (2561) ไดก้ล่าวว่า หากจะท า 
Content ส าหรับสินค้าในกลุ่มน้ีต้องเป็นการสร้างเน้ือหาโดยมีจุดประสงค์เพื่อให้ความรู้ เช่น 
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บทความหรือวิดีโอ ท่ีให้ความรู้แบบ How-to, สถิติ ข้อมูล หรือ งานวิจัย ท่ีเป็นประโยชน์แก่
กลุ่มเป้าหมาย , Infographics การย่อยข้อมูลยากๆ ให้เข้าใจง่าย , ไลฟ์สด หรือ Interview โดย
ผูเ้ช่ียวชาญ และ Micro Influencer Review 

กลุ่มท่ี 2 (Q2) เป็นสถานการณ์การซ้ือสินคา้ท่ีมีความเก่ียวพนัสูง (High Involvement) 
เช่นเดียวกบักลุ่มท่ี 1 อยา่งไรก็ตามวิธีท่ีเรารับรู้ถึงความเป็นจริงนั้นเป็นไปตามหลกัอารมณ์ (Feeling) 
เน่ืองจากตวัผลิตภณัฑ์หรือแบรนด์แสดงให้เห็นคุณค่าและบุคลิกภาพของผูซ้ื้อและเก่ียวข้องกับ
ความชอบส่วนตวัของผูซ้ื้อ โดยล าดับการตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งกับการใช้อารมณ์เป็นหลกั (Feel-
Learn-Do) 

ในหมวดน้ี เป็นผลิตภณัฑมี์ความส าคญัและมีคุณค่าต่อฐานะทางสังคมและความรู้สึก
ของผูบ้ริโภค เช่น น ้ าหอม เส้ือผา้ และเคร่ืองประดบั ปัจจยัเหล่าน้ีบ่งบอกถึงส่ิงท่ีขาดไม่ไดส้ าหรับ
โฆษณาท่ีเล่นกับความรู้สึก Contentshifu (2561) ได้กล่าวว่า หากจะท า Content ส าหรับสินคา้ใน
กลุ่มน้ีจะตอ้งเนน้การสร้างความพึงพอใจ เช่น รูปถ่ายสินคา้ท่ีสามารถเล่าเร่ืองไดด้ว้ยตวัเอง, รีวิวจาก
ผู ้ใช้งาน ซ่ึงเน้นภาพสวยๆ ดูดีมีสไตล์ , การช้ีให้เห็นถึงปัญหาของสินค้าราคาทั่วไป, Micro 
Influencer Review (เน้นภาพลักษณ์ หรือ ไลฟ์สไตล์ท่ีโดดเด่น) และบทความไลฟ์สไตล์ ท่ี
สอดแทรกลงบนตวัของสินคา้ 

กลุ่มท่ี 3 (Q3) เป็นการอธิบายถึงการตดัสินใจในตวัผลิตภณัฑ์ ซ่ึงส่งผลทางความคิด
เพียงเล็กน้อยตลอดจนมีจุดประสงค์เพื่อท่ีจะสร้างนิสัยเพื่อความสะดวกการซ้ือ ตราบใดก็ตามท่ี
สินค้านั้ นตอบสนองต่อความต้องการหลัก จะพบว่ามีความเก่ียวพันในผลิตภัณฑ์ต ่ า  (Low 
Involvement) มีความเคยชินใช้อยู่เป็นประจ า ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ส่วนใหญ่จะมีลกัษณะ
นิสัย ฐานขอ้มูลแบบล าดบัชั้นเป็นรูปแบบ "ไม่ตอ้งเรียนรู้" มีความภกัดีต่อตราสินคา้ส่วนมากจน
กลายนิสัย รูปแบบแบบล าดบัขั้นในมูลฐานในท่ีน้ีคือ การตดัสินใจท่ีใชก้ารคิดท่ีเป็นเหตุเป็นผลน้อย 
(Do-Learn-Feel) 

สินคา้ท่ีเก่ียวกบัเคร่ืองอุปโภคและบริโภคส่วนใหญ่อยูใ่นหมวดน้ี เช่น แชมพู, กระดาษ
ช าระ และน ้ าตาล เป็นตน้  เม่ือผลิตภณัฑ์ถึงจุดสูงสุดก็จะมีแนวโน้มท่ีจะลดระดบัลงมาในกลุ่มน้ี 
ปัจจยัเหล่าน้ีบ่งบอกถึงความจ าเป็นในการโฆษณา ซ่ึงสร้างและรักษานิสัยในการจดจ าสินคา้และ
บริการ Contentshifu (2561) ไดก้ล่าวว่า หากจะท า Content ส าหรับสินคา้ในกลุ่มน้ี จะตอ้งเนน้ไปท่ี
การสร้างการจดจ าตั้งแต่ขั้นการรับรู้จนถึงระดบัท่ีตราสินคา้เป็นท่ีหน่ึงในใจใหก้บัผูบ้ริโภค ซ่ึงไดแ้ก่ 
การน าเสนอโปรโมชัน่หรือสินคา้ใหม่, เพลงประกอบ รวมถึงสโลแกนท่ีง่ายต่อการจดจ า, กิจกรรม
ร่วมสนุก ท่ีตอกย  ้าและสะทอ้นตวัตนของแบรนด์ และการเกาะกระแสและเหตุการณ์ท่ีน่าสนใจ
ต่างๆ 
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กลุ่มท่ี 4 (Q4) แสดงให้เห็นถึงสถานการณ์การตัดสินใจท่ีมีความเก่ียวพนัต ่า (Low 
Involvement) ในหมวดน้ีเหมาะกบัรสนิยมและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ล าดบัขั้นในรูปแบบ การ
ตดัสินใจท่ีใชก้ารคิดท่ีเป็นเหตุเป็นผลนอ้ย (Do-Feel-Learn) โดยผลิตภณัฑใ์นกลุ่มน้ีจะเป็นสินคา้ท่ี
ไม่มีความจ าเป็นในการด ารงชีวิตแต่เพื่อสะท้อนรสนิยมเป็นหลัก เช่น เคร่ืองด่ืมอัดลมและ
แอลกอฮอล์, อาหารฟาสฟู้ด และเส้ือผา้เฟชั่น เป็นตน้ Contentshifu (2561) ไดก้ล่าวว่า หากจะท า 
Content ส าหรับสินคา้ในกลุ่มน้ีจะตอ้งสร้างความโดดเด่นให้กบัสินคา้หรือแบรนด์เป็นหลกั ไดแ้ก่ 
เพลงประกอบ รวมถึงสโลแกนท่ีสะทอ้นตวัตนชดัเจน, กิจกรรมร่วมสนุก ท่ีสะทอ้นตวัตนของแบ
รนด์ (ในเชิงอารมณ์), วิดีโอท่ีส่ือสารเชิงอารมณ์ และอาจน าไปสู่การเกิด Viral, Micro Influencer 
Lifestyle (ภาพท่ีโดดเด่นทางไลฟ์สไตล ์โดยไม่มีขอ้มูลสินคา้) และ บทความไลฟ์สไตล ์ท่ีสอดแทรก
ลงบนตวัของสินคา้ 
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บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 
 

ในการด าเนินตามโครงการศึกษาวิจยัเร่ืองการวิเคราะห์กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ
เช่าสินสอดธุรกิจใหเ้ช่าสินสอดในงานแต่งงานโดยภาพรวมของการก าหนดระเบียบวิธีการวิจยัหรือ
กระบวนวิธีการวิจยั (Methodology) ท่ีน ามาใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีทางผูวิ้จยัไดก้ าหนดระเบียบวิธีการ
วิจยัหรือกระบวนวิธีการวิจยั (Methodology)โดยเป็นกระบวนวิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) อนัประกอบไปดว้ย 

1. ประชากรตวัอยา่ง 
2. รายละเอียดและวตัถุประสงคข์องค าถาม 
3. วิธีการเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพ และสถานท่ีเก็บขอ้มูล 
4. ก าหนดการและระยะเวลาเก็บขอ้มูล 
5. วิธีการประมวลผลขอ้มูลและเช่ือมโยงขอ้มูลท่ีสัมพนัธ์กนั 
6. ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บจากการวิเคราะห์ขอ้มูล 
7. ความเส่ียงในการเก็บวิเคราะห์ขอ้มูล และแผนสารอง 
8. แบบสอบถามงานวิจยั 
9. จริยธรรมงานวิจยั 

 
 

3.1 ประชำกรตัวอย่ำง 
การวิจัยคร้ังน้ีจะใช้การศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ด้วยวิธีการ

สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จากกลุ่มตัวอย่างทั้ งส้ิน 30 ราย โดยท่ีประชากรจากกลุ่ม
ตวัอย่างในการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีจะแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม คือ 1) ผูป้ระกอบการธุรกิจให้บริการเช่า
สินสอดจ านวนทั้งส้ิน 3 ราย ซ่ึงจะต้องเป็นบริษทัท่ีเปิดให้บริการเกินว่า 1 ปี หรือ มีฐานลูกค้า
มากกว่า 100 คน เพื่อให้เกิดความมัน่ใจว่าบริษทัเป็นบริษทัท่ีน่าเช่ือถือและเป็นท่ียอมรับของคน
ทัว่ไป  2) พนักงานลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer Service) ท่ีให้บริการลูกคา้เก่ียวกบัการให้บริการของ
ธุรกิจเช่าสินสอด จ านวน 6 ราย เพื่อท่ีจะทราบถึงพฤติกรรมและค าถามของผูท่ี้ตอ้งการใชบ้ริการ 3) 
ผูท่ี้ไม่มีประสบการณ์ในการใชบ้ริการเช่าสินสอดจ านวนทั้งส้ิน 21 รายโดยจะแบ่งตามเจนเนอเรชัน่ 
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X, Y และ Z ในจ านวนท่ีเท่า ๆ กัน ไม่จ ากัดเพียงคนท่ีแต่งงานแลว้เท่านั้น เพื่อสอบถามเก่ียวกับ
ความคิดและทศันคติเก่ียวกบัการใหสิ้นสอด  

 
 

3.2 รำยละเอยีดและวัตถปุระสงค์ของค ำถำม 
จุดประสงค์ของงานวิจยัในคร้ังน้ีเพื่อท าความเข้าใจเก่ียวกับการบริหารและด าเนิน

ธุรกิจทั้งห่วงโซ่มูลค่า และ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้หรือไม่ใช้บริการเช่าสินสอด ท่ีอา้งอิงตาม
แนวคิดของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และ ทฤษฎีการตอบสนองของผูบ้ริโภค โดย
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถามและสัมภาษณ์ซ่ึงมีค าถาม 3 ชุด 

ชุดท่ี 1 แบบสอบถามผูป้ระกอบการธุรกิจเช่าสินสอดจ านวน 3 แห่ง โดยแบ่งชุดค าถาม
ออกเป็น 4 ส่วน คือ  

ส่วนแรก เป็นค าถามเก่ียวกบัประวติัขององค์กรและทศันคติของผูป้ระกอบการทั้งใน
ส่วนของประเพณีการให้สินสอด มีลกัษณะเป็นแบบค าตอบอิสระ (Open Questions) เพื่อท่ีจะทราบ
ท่ีมาและความน่าสนใจท่ีท าให้ผู ้ประกอบการสนใจท่ีจะลงทุนในธุรกิจ รวมถึงทัศคติของ
ผูป้ระกอบการเก่ียวกบัประเพณีการใหสิ้นสอด และ ความคิดของผูป้ระกอบการเก่ียวกบัทศันคติของ
ผูใ้ช้บริการ เพื่อท่ีจะน ามาวิเคราะห์ความสอดคลอ้งของข้อมูลทัศนคติเก่ียวกับประเพณีการให้
สินสอดของผูป้ระกอบการและผูท่ี้มีประสบการณ์ใชบ้ริการ 

ส่วนท่ีสอง เป็นค าถามเก่ียวกบัสินคา้และบริการของบริษทั มีลกัษณะเป็นแบบค าตอบ
อิสระ (Open Questions) เพื่อท่ีจะทราบถึงบริการท่ีไดรั้บความนิยมและน าไปวิเคราะห์กลยุทธ์ทาง
การตลาดของแต่ละบริษทั และแบ่งกลุ่มลูกคา้ท่ีใชบ้ริการในแต่ละประเภท 

ส่วนสุดทา้ย เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการ เพื่อท่ีจะเขา้ใจลกัษณะ
ของผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่และวิเคราะห์กลยทุธ์ส าหรับกลุ่มลูกคา้ดงักล่าว 

ชุดท่ี 2 แบบสอบถามพนักงานลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer Service) ท่ีให้บริการลูกค้า
เก่ียวกับการให้บริการของธุรกิจเช่าสินสอด จ านวน 6 ราย (บริษทัละ 2 ราย)โดยแบ่งชุดค าถาม
ออกเป็น 2 ส่วน คือ  

ส่วนแรก เป็นค าถามเก่ียวกับประสบการณ์ท่ีมีต่อผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะทราบถึงความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคและค าถามท่ีผูบ้ริโภคต้องการทราบ และน าไปวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาด
ต่อไป  

ส่วนสุดทา้ย ถามเก่ียวกบัลกัษณะการให้ขอ้มูลกบัผูบ้ริโภค เพื่อเขา้ในการส่ือสารของ
พนกังานในการใหข้อ้มูลแก่ผูบ้ริโภค 
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ชุดท่ี 3 แบบสอบถามผูท่ี้ไม่มีประสบการณ์การใชบ้ริการเช่าสินสอดจ านวน 21 ราย ซ่ึง
จะแบ่งตามเจนเนอเรชัน่ X, Y และ Z จ านวนเท่า ๆกนั โดยแบ่งชุดค าถามออกเป็น 2 ส่วน คือ  

ส่วนแรก เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูใ้ห้สัมภาษณ์ เช่น เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา สถานะ อาชีพ และประเภทธุรกิจบริษทัของท่ีท างาน เพื่อน ามาวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล 
(Personal Factors) กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และ ความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลผูท่ี้เคยใช้บริการเช่า
สินสอด (ขอ้มูลท่ีไดม้าจากชุดท่ี 1 ส่วนสุดทา้ย)  

ส่วนสุดท้าย เป็นค าถามเก่ียวกับทัศนคติของผูบ้ริโภคเก่ียวกับวฒันธรรมการให้
สินสอด เพื่อท่ีจะน าไปวิเคราะห์กบัปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factors)  และ ธุรกิจบริการให้
เช่าสินสอด เพื่อน ามาวิเคราะห์ทศันคติท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการเช่าสินสอด  และน ามาเช่ือมโยง
กับทฤษฎี The Foote, Cone and Belding (FCB) Matrix ในการให้ความส าคัญของการเช่าสินสอด
เป็นสินค้าหรือบริการแบบท่ีมีความเก่ียวพนัสูงหรือต ่า (High Involvement or Low Involvement) 
และ ใชค้วามคิด (Thinking) หรือใชค้วามรู้สึก (Feeling) 
 
 

3.3 วิธีกำรเกบ็ข้อมูลเชิงคุณภำพ และสถำนที่เกบ็ข้อมูล 
เน่ืองจากธุรกิจให้เช่าสินสอดเป็นการให้บริการท่ีอ่อนไหว (Sensitive Service) โดยท่ี

ผูวิ้จยัจะด าเนินการขั้นตอนดงัต่อไปน้ี  
1) ผูวิ้จยัจะขอติดต่อไปยงัสถานท่ีท่ีให้บริการเช่าสินสอดจ านวนทั้งส้ิน 3 แห่งผ่านการ

โทรศพัท์และการไปยงับริษทัโดยตรง โดยเร่ิมจากการแนะน าตวัเอง มาจากวิทยาลยัการจดัการ 
มหาวิทยาลยัมหิดล บอกจุดประสงคใ์นการท าวิจยั และขั้นตอนการสัมภาษณ์เบ้ืองตน้ เพื่อท่ีจะขอ
ความยินยอมขอขอ้มูลบางส่วนเพื่อท่ีจะน าไปวิเคราะห์ในผลการวิจยัคร้ังน้ี จากบริษทัท่ีให้บริการ
เช่าสินสอด ซ่ึงรวมถึงการท่ีจะตอ้งขออนุญาตสัมภาษณ์พนกังานในบริษทั หากบริษทัยินยอมจะท า
การด าเนินงานขอหนังสือจากคณบดีวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลและนัดหมายในการ
สัมภาษณ์ในล าดบัถดัไป  

2) ส าหรับผูป้ระกอบการ ผูว้ิจัยจะด าเนินการยื่นหนังสือจากวิทยาลัยการจัดการ 
มหาวิทยาลยัมหิดลถึงผูป้ระกอบการและพนกังานบริษทัทั้งหมด 6 รายของท่ีให้บริการเช่าสินสอด
ทั้ง 3 แห่ง เพื่อท่ีจะขออนุญาตสัมภาษณ์อยา่งเป็นทางการ โดยการสัมภาษณ์จะเป็นการสัมภาษณ์กบั
ผู ้ร่วมสัมภาษณ์อาจจะขอสัมภาษณ์แบบต่อหน้า (Face-to-Face) ผ่านทางโทรศัพท์ หรือ ผ่าน
แพลตฟอร์มการประชุมออนไลน์ เช่น Zoom เป็นตน้ เม่ือถึงเวลานดัหมายจะน าหนงัสือจากคณบดี
วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลแสดงต่อบุคคลท่ีให้สัมภาษณ์ เพื่อเป็นการแสดงตวัตนและ
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ความน่าเช่ือถือก่อนสัมภาษณ์ โดยก่อนเร่ิมสัมภาษณ์จะขออนุญาตอดัเสียง เพื่อใชใ้นการจดสรุปและ
น าไปวิเคราะห์ในขั้นตอนต่อไป ขณะท่ีสัมภาษณ์นั้นจะไม่มีการรบเร้าขอขอ้มูลท่ีผูป้ระกอบการมอง
วา่เป็นขอ้มูลท่ีเก็บไวเ้ป็นความลบั 

3) ส าหรับผูท่ี้ไม่มีประสบการณ์ในการใช้บริการเช่าสินสอด ผูว้ิจยัจะติดต่อกบัเพื่อน
หรือคนรู้จกัเพื่อขออนุญาตสัมภาษณ์และข้อมูลเบอร์ติดต่อจากคนรอบตัวของเขาเหล่านั้น ท่ีจะ
กระจายไปยงัคนแต่ละเจเนอเรชั่นจ านวนเท่าๆกัน โดยจะมีการนัดเวลาสัมภาษณ์ผ่านช่องทาง
โทรศพัท์ เม่ือถึงเวลาสัมภาษณ์จะแนะน าตวัมาจากวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลบอก
จุดประสงค์ในการสัมภาษณ์ ระยะเวลาท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ แจง้นโยบาลการเก็บรักษาขอ้มูล ขอ
ความร่วมมือในการใหส้ัมภาษณ์ และ ขออนุญาตอดัคลิปเสียง เพื่อใชใ้นการสรุปและวิเคราะห์ขอ้มูล 
หากผูร่้วมสัมภาษณ์ยนิยอมจะท าการนดัหมาย เพื่อขออนุญาตสัมภาษณ์แบบต่อหนา้ (Face-to-Face) 
ผ่านทางโทรศพัท ์หรือ ผ่านแพลตฟอร์มการประชุมออนไลน์ เช่น Zoom เป็นตน้ ทั้งน้ีทั้งนั้นขึ้นอยู่
กบัความสะดวกของผูร่้วมมือในการใหส้ัมภาษณ์  
 
 

3.4 ก ำหนดกำรและระยะเวลำเกบ็ข้อมูล  
ผูว้ิจยัด าเนินการเก็บขอ้มูลในช่วงเดือน พฤษภาคม ปี 2564 ถึงช่วงเดือน มิถุนายน ปี 

2564 โดยจะเร่ิมจากการนัดหมายสัมภาษณ์กบัเจา้ของกิจการเช่าสินสอดและพนักงานท่ีใช้บริการ 
เพื่อท าความเข้าใจกับธุรกิจเช่าสินสอดอย่างถ่องแท้ โดยคาดว่าจะใช้เวลาประมาณ 1 สัปดาห์ 
ระหวา่งนั้นจะเร่ิมท าการติดต่อผูท่ี้เคยและไม่เคยใชบ้ริการเช่าสินสอดผา่นโทรศพัทเ์พื่อนดัสัมภาษณ์
โดยคาดวา่จะใชเ้วลาต่อคนไม่เกินคนละ 30 นาที และใชเ้วลาทั้งหมดไม่เกิน 3 สัปดาห์ 
 
 

3.5 วิธีกำรประมวลผลข้อมูลและเช่ือมโยงข้อมูลที่สัมพนัธ์กนั 
ผูวิ้จยัจะท าการแบ่งขอ้มูลประเภทตามกลุ่มตวัอย่างของกลุ่มตวัอย่างโดยเร่ิมจากการ

เปรียบเทียบความเหมือนและความแตกต่างระหว่างผูใ้หบ้ริการธุรกิจเช่าสินสอดทั้งสองราย โดยเป็น
การจดัเน้ือหาตั้งหมวดหมู่ ไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของการให้บริการ ขั้นตอนการด าเนินงาน และ การ
ส่ือสารการตลาด ท่ีมาจากการสัมภาษณ์โดยจะเป็นการสรุปบนัทึกเสียงอย่างละเอียด โดยปัจจยั
ขา้งตน้ตอ้งสะทอ้นถึงผลลพัธ์ซ่ึงมาจากการรับรู้ของลูกคา้ ความพึงพอใจของลูกคา้ และ จ านวน
ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการของท่ีนั้น  
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ในส่วนของผูท่ี้เคยใชบ้ริการเช่าสินผูว้ิจยัจะท าการสรุปบนัทึกเสียงอยา่งละเอียดและท า
การ แบ่งหวัขอ้ยอ่ย เพื่อหาความสอดคลอ้งของขอ้มูล กบั แนวคิดของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงการท่ีผูบ้ริโภคเลือกใช้บริการเช่าสินสอดนั้นอาจจะเกิดจาก ปัจจัยทางวฒันธรรม 
(Cultural Factors), ปัจจยัทางวฒันธรรม (Social Factors), ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) หรือ 
ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors)  และ ทฤษฎีการตอบสนองของผูบ้ริโภค ซ่ึงทศันคติ
ของผูใ้ชบ้ริการมองวา่เป็น การเลือกใชบ้ริการจากความคิด (Thinking) หรือวา่อารมณ์ (Feeling) และ 
การบริการท่ีมีความเก่ียวพนัสูง (High Involvement) หรือ มีความเก่ียวพนัต ่า (Low Involvement) 
นอกจากน้ียงัสามารถวดัประสิทธิภาพการท าส่ือโฆษณาของผูใ้หบ้ริการเช่าสินสอดอีกดว้ย  

ในส่วนสุดทา้ย ผูท่ี้ไม่เคยมีประสบการณ์การเช่าสินสอด ผูว้ิจยัจะท าการเปรียบเทียบ
ขอ้มูลประชากรศาสตร์ ทศันคติเก่ียวกบัการให้สินสอดและปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
หาจุดท่ีแตกต่างกนั เพื่อน ามาวิเคราะห์การเลือกใช้บริการธุรกิจเช่าสินสอด และ โอกาสในการเช่า
สินสอดในกลุ่มตวัอยา่งของคนเจเนอเรชัน่ Z ท่ียงัไม่ไดแ้ต่งงานได ้
 
 

3.6 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับจำกกำรวิเครำะห์ข้อมูล 
การวิจยัคร้ังน้ีสามารถแสดงถึงทศันคติคนไทยในปัจจุบนัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหสิ้นสอด 

ถึงแมว้่ายุคสมยัจะเปล่ียนแปลงไปอย่างไร ถึงแมปั้จจุบนัเพศชายและเพศหญิงมีความเท่าเทียมกนั
แล้วก็ตาม แต่ยงัคงประเพณีการให้สินสอด ซ่ึงอาจจะเกิดจากปัจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural 
Factors), ปัจจัยทางวฒันธรรม (Social Factors), ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) หรือ ปัจจัย
ทางดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors)  โดยท่ีผูท้  าการวิจยั มีความประสงคท่ี์จะทราบปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการใชบ้ริการเช่าสินสอด หากสามารถเขา้ใจปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้บริการเช่าสินสอดจะน ามาสู่
ท าการตลาดท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ีมากขึ้น และ สามารถต่อยอดไปยงัธุรกิจอ่ืน ๆ อีกได ้
และถา้เราทราบถึงทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินสอดนั้น เป็นการเลือกใช้บริการจากความคิด 
(Thinking) หรือว่าอารมณ์ (Feeling) และ การบริการท่ีมีความเก่ียวพนัสูง (High Involvement) หรือ 
มีความเก่ียวพนัต ่า (Low Involvement) ซ่ึงจะน าไปสู่การท ากลยุทธ์เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ส่ือสารไปสู่ผูบ้ริโภคได ้ 

นอกจากน้ีในมุมมองของผูป้ระกอบการสามารถน าวิจยัน้ีไปพฒันาต่อยอดธุรกิจของ
ตนเองไดไ้ม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของการส่ือสารการตลาด การพฒันาโปรโมชัน่ท่ีน่าดึงดูยิ่งขึ้น และ 
การบริการท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคมากขึ้นอีกดว้ย 
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3.7 ควำมเส่ียงในกำรเกบ็วิเครำะห์ข้อมูล และแผนส ำรอง 
3.7.1 ผูป้ระกอบการไม่สะดวกใหส้ัมภาษณ์ หรือ กลวัวา่ขอ้มูลความลบับริษทัร่ัวไหล 
แผนส ารอง มีการเลือกช่วงเวลาและช่องทางท่ีผูป้ระกอบการสะดวก นอกจากน้ีจะมี

การแจง้นโยบายไม่เปิดเผยขอ้มูล โดยเราจะเก็บรักษาขอ้มูลของผูใ้หข้อ้มูล และถา้หากผูใ้หข้อ้มูลไม่
ตอ้งการให้เปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลจะไม่ท าการเปิดเผยขอ้มูลในวิจยัและจะท าการลบขอ้มูลจาก
บนัทึกเสียงเม่ือผา่นการส่งเล่มการวิจยั 

3.7.2 เน่ืองจากสถานการณ์ COVID-19 ในปัจจุบนัท าให้การสัมภาษณ์แบบ Face-to-
Face เป็นเร่ืองท่ียาก 

แผนส ารอง  พิจารณาการสัมภาษณ์แบบออนไลน์เป็นหลกัโดยวิธีการหาผูส้ัมภาษณ์จะ
คดัเลือกสัมภาษณ์คนรู้จกัของเพื่อนหรือญาติพี่นอ้งทั้งในกรุงเทพฯและต่างจงัหวดั 
 
 

3.8 แบบสอบถำมงำนวิจัย 
3.8.1 แบบสอบถามผูป้ระกอบการธุรกิจเช่าสินสอดจ านวน 3 แห่ง โดยแบ่งชุดค าถาม

ออกเป็น 3 ส่วน 
ส่วนท่ี 1 ประวติัขององคก์รและทศันคติของผูป้ระกอบการ 

1. เหตุผลท่ีเร่ิมประกอบธุรกิจน้ี เห็นโอกาสใดท าไมถึงไดเ้ร่ิมธุรกิจน้ี 
2. คิดวา่คนไทยมีทศันคติต่อประเพณีการใหสิ้นสอดอยา่งไร 

ส่วนท่ี 2 สินคา้และบริการของบริษทั 
1. แพคเกจการใหเ้ช่าสินสอดของบริษทัมีแบบใดบา้ง 
2. แบบไหนไดรั้บความนิยมท่ีสุด  
3. กลุ่มลูกคา้ของแต่ละแพคเกจเป็นใคร 
4. ท่านคิดว่าลูกค้าเป้าหมายคิดหรือตัดสินใจในการบริการของคุณ

อยา่งไร 
5. คู่แข่งทางธุรกิจของคุณเป็นใครแลว้ บริษทัแตกต่างจากคู่แข่งอยา่งไร 
6. อธิบายการให้บริการของบริษัทตั้ งแต่เร่ิมต้นจนจบกระบวนการ

ท างาน 
7. ช่องทางและความถี่ในการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค 

ส่วนท่ี 3 ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการ 
1. ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการเช่าสินสอดส่วนมากเป็นใคร (ขอ้มูลภาพรวม) 
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2. ขอ้เสนอแนะจากลูกคา้ 
3.8.2 แบบสอบถามพนักงานลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Service) ท่ีให้บริการลูกค้า

เก่ียวกับการให้บริการของธุรกิจเช่าสินสอด จ านวน 6 ราย (บริษทัละ 2 ราย) โดยแบ่งชุดค าถาม
ออกเป็น 2 ส่วน 

ส่วนท่ี 1 ประสบการณ์ท่ีมีกบัผูผู้บ้ริโภค 
1. ค าถามท่ีพบบ่อยจากผูบ้ริโภค 
2. ท่านคิดว่าผูบ้ริโภคตอ้งการอะไร แลว้เราสามารถเติมเต็มอะไรให้กบั

ผูบ้ริโภคไดบ้า้ง 
ส่วนท่ี 2 การใหบ้ริการ 

1. ช่องทางการติดต่อหลกักบัผูบ้ริโภค 
2. วิธีการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค 
3. ขอ้มูลท่ีใหก้บัผูบ้ริโภค 

3.8.3 แบบสอบถามผูท่ี้ไม่มีประสบการณ์การใชบ้ริการเช่าสินสอดจ านวน 21 ราย ซ่ึง
จะแบ่งตามเจนเนอเรชัน่ X, Y และ Z จ านวนเท่า ๆกนั โดยแบ่งชุดค าถามออกเป็น 2 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนตวั 
อ า ยุ ____ ร ะ ดั บ ก า ร ศึ ก ษ า _________ศ า ส น า __________ส ถ า น ะ _______

อาชีพ________ต าแหน่ง_________________ประเภทธุรกิจของบริษทัท่ีท างาน________________ 
ส่วนท่ี 2 ทศันคติเก่ียวกบัประเพณีการใหสิ้นสอด และบริการใหเ้ช่าสินสอด 

1. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรกบัประเพณีการใหสิ้นสอดในปัจจุบนั 
2. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกบัค าว่าสินสอดเป็นเร่ืองของหลกัประกนั

ความมัน่คงของฝ่ายหญิง 
3. ท่านคิดว่าสินสอดมีผลต่อชีวิตคู่มากนอ้ยเพียงใด เพราะเหตุใด (Level 

of Involvement) 
4. ท่านมีเกณฑ์การให้สินสอดหรือไม่  อย่างไรและเพราะเหตุใด 

(Thinking or Feeling) 
5. ท่านรู้จกับริการใหเ้ช่าสินสอดหรือไม่ 
6. หากมีโอกาสไดแ้ต่งงานท่านมีความสนใจท่ีจะใช้บริการเช่าสินสอด

หรือไม่ เพราะเหตุใด 
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3.9 จริยธรรมงำนวิจัย 
ในการศึกษาหัวขอ้วิจยัเร่ืองการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจเช่าสินสอด 

เป็นการศึกษาเก่ียวกบัธุรกิจให้เช่าสินสอดซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีมีความอ่อนไหว (Sensitive) เน่ืองจากเป็น
ธุรกิจท่ีผูใ้ช้จะไม่เปิดเผยการใชบ้ริการของตนเองให้ผูอ่ื้นรู้และไม่มีการแนะน าบอกต่อให้กบัผูอ่ื้น  
ซ่ึงผูจ้ดัท าการวิจยัไดต้ระหนกัและเคารพถึงสิทธิในความเป็นส่วนตวัของผูใ้หส้ัมภาษณ์ (ผูใ้หข้อ้มูล) 
ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการและพนักงานธุรกิจเช่าสินสอด และ ผูท่ี้มีและไม่มีประสบการณ์ใชบ้ริการเช่า
สินสอด ซ่ึงผูท้  าการวิจัยได้ค  านึงถึงหลกัจริยธรรมในการได้มาซ่ึงข้อมูลในทุกขั้นตอนการวิจยั 
เพื่อให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์มัน่ใจไดว้่าจะน าขอ้มูลส่วนบุคคลหรือขอ้มูลท่ีจะน าไปสู่ตวัตนของเขาไปใช้
ตรงตามจุดประสงค์ในการท าการวิจยัและปฏิบัติอย่างถูกต้องตามกฎหมาย โดยผูท้  าการวิจัยจะ
ปฏิบติัตามขั้นตอนดงัน้ี 

ขั้นตอนการคน้หาผูใ้หส้ัมภาษณ์จะแบ่งเป็น 2 กรณี คือ กรณีแรกส าหรับผูใ้หส้ัมภาษณ์
เป็นผูป้ระกอบการธุรกิจให้เช่าสินสอด จะติดต่อผ่านทางโทรศัพท์ท่ีเป็นเบอร์โทรท่ีขึ้นอยู่บน
เวบ็ไซตข์องบริษทั และ กรณีท่ีสองผูใ้หส้ัมภาษณ์เป็นผูท่ี้ไม่มีประสบการณ์ใชบ้ริการเช่าสินสอดจะ
เป็นการสุ่มตามพื้นท่ีต่าง ๆในกรุงเทพฯ โดยเป็นการสุ่มเพศและช่วงอายท่ีุคละกนั  

ขั้นตอนการขออนุญาตสัมภาษณ์ โดยผูท้  าวิจยัจะเร่ิมจากแนะน าตวั รวมถึงแสดงตวัตน
ในฐานะนักศึกษาจากวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล แจ้งวตัถุประสงค์และข้อมูลท่ี
จ าเป็นตอ้งใชใ้นการสัมภาษณ์ เพื่อน าขอ้มูลของผูใ้หส้ัมภาษณ์ไปใชใ้นการวิเคราะห์และเขียนลงบน
งานวิจยัเท่านั้น หากมีขอ้มูลท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ไม่สามารถเปิดเผยได ้ผูท้  าการวิจยัจะไม่ออ้นวอนขอ
ขอ้มูลและขา้มค าถามนั้นทนัที โดยในระกว่างสัมภาษณ์จะขอบนัทึกเสียงเพื่อใช้ในการสรุปบท
สนทนา และปิดทา้ยดว้ยการขออนุญาตสัมภาษณ์ทั้งแบบต่อหนา้ (Face-to-Face) และ โทรศพัท ์หาก
ผูใ้หส้ัมภาษณ์ยนิยอมท่ีจะใหส้ัมภาษณ์จะด าเนินขอขอ้มูลการติดต่อและการนดัหมายในล าดบัต่อไป 

ขั้นตอนการสัมภาษณ์ หากเป็นกรณีท่ีเป็นการสัมภาษณ์แบบ Face-to-Face ผูท้  าการวิจยั
จะไปก่อนเวลานัดหมาย 10-15 นาที และ หากเป็นการสัมภาษณ์ทางโทรศพัท์ผูท้  าการวิจยัจะโทร
ตามเวลาท่ีได้นัดหมายไม่เร็วและไม่ช้ากว่าระยะเวลาท่ีก าหนด เพื่อท่ีจะไม่ให้เสียเวลาผูท่ี้ให้
สัมภาษณ์ เม่ือเร่ิมท าการสัมภาษณ์จะแนะน าตวัอีกคร้ัง แสดงบตัรนกัศึกษา และ แสดงหนงัสือจาก
คณบดีวิทยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดลเพื่อยืนยนัตัวตนว่าเป็นนักศึกษาจากวิทยาลัยก าร
จดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยก่อนการสัมภาษณ์นั้นจะอธิบายถึงจุดประสงค์และการรักษาขอ้มูล
ส่วนบุคคลกบัผูใ้ห้สัมภาษณ์อีกคร้ัง และ เม่ือสัมภาษณ์ผูท้  าการวิจยัจะไม่สอบถามขอ้มูลท่ีไม่จ าเป็น
ต่อการวิเคราะห์และหากหากผูใ้ห้สัมภาษณ์ตอ้งการจะยุติการให้สัมภาษณ์ผูท้  าการวิจัยจะยุติการ
สัมภาษณ์ โดยท่ีไม่ออ้นวอนขอใหผู้ใ้หส้ัมภาษณ์ใหข้อ้มูลต่อ และจะลบขอ้มูลการบนัทึกเสียงทนัที 
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ขั้นตอนการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูท้  าการวิจยัจะวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งจากท่ี
เห็น บนัทึกดว้ยอกัษรและเสียง โดยท่ีจะไม่น าขอ้มูลท่ีสามารถรับรู้ตวัตนผูใ้หส้ัมภาษณ์และขอ้มูลท่ี
ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไม่อนุญาตให้เปิดเผย มาเขียนลงบนงานวิจยัน้ี และเม่ือส้ินสุดงานวิจยัผูท้  าการวิจยัจะ
ลบข้อมูลบันทึกเสียงและข้อมูลท่ีเป็นความลับทั้ งหมด เพื่อไม่ให้สามารถน าข้อมูลนั้ นไปใช้
ประโยชน์อ่ืน ๆนอกเหนือจากจุดประสงคใ์นการท าวิจยัไดอี้ก 
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บทที่ 4 

ผลกำรศึกษำ 
 
 

จากงานวิจยัเร่ือง “การวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจเช่าสินสอด” โดยไดท้ า
การเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 ราย โดยแบ่งออกเป็นกลุ่ม 3 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ีมีอายุมากกวา่ 
41 ปี (Gen X ขึ้นไป) จ านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 20, กลุ่มท่ีมีอายุตั้งแต่ 25-41 ปี (Gen Y) จ านวน 
20 ราย คิดเป็นร้อยละ 64 และ กลุ่มท่ีมีอายุตั้งแต่ 20-24 ปี (Gen Z) จ านวน 4 ราย คิดเป็นร้อยละ 16 
โดยแบ่งออกเป็นทั้งท่ีมีประสบการณ์และไม่มีประสบการณ์แต่งงาน นอกจากน้ีผูวิ้จยัพยายามเลือก
สัมภาษณ์กลุ่มคนท่ีมีความแตกต่างกัน เช่น ถ่ินก าเนิด หรือ หน้าท่ีการงาน เพื่อท่ีจะทราบความ
แตกต่างระหว่างทศันคติของกลุ่มคนเหล่านั้นท่ีเก่ียวขอ้งกบัประเพณีสินสอดและธุรกิจเช่าสินสอด 
โดยท่ีผูวิ้จยัจะสัมภาษณ์กลุ่มคนเจเนอเรชัน่ Y เป็นหลกัเน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีมีโอกาสแต่งงานหรือพึ่ง
แต่งงานภายใน 3-5 ปี ซ่ึงผูวิ้จยัไดรั้บขอ้มูลเชิงลึกในกลุ่มน้ีค่อนขา้งมาก เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างหลาย
ท่านก าลงัมีแผนท่ีจะแต่งงานอยูพ่อสมควรและผูว้ิจยัมีความเห็นวา่กลุ่มน้ีถือวา่เป็นกลุ่มท่ีมีโอกาสใช้
บริการธุรกิจน้ีมากท่ีสุดเช่นกัน นอกจากน้ีผูวิ้จยัท าการสัมภาษณ์กลุ่มเจเนอเรชั่น Z ซ่ึงส่วนใหญ่
ไม่ได้มีการค านึงถึงการแต่งงานมากนัก เน่ืองจากอายุยงัไม่มากและมองว่าเร่ืองของการแต่งงาน
ค่อนขา้งใกลต้วั ในส่วนของเจเนอเรชัน่ X ขึ้นไปเป็นเจเนอเรชัน่ท่ีเขา้สู่ช่วงท่ีมีความเป็นพ่อ แม่ จะ
ให้มุมมองตนเองท่ีมีต่อสินสอดและสามารถอธิบายประสบการณ์การแต่งงานของตนเองพอสมควร 
โดยวิธีการหากลุ่มตวัอย่างจะเป็นการติดต่อผ่านเพื่อน คนรู้จกั หรือ คนรู้จกัของคนรู้จกั ผ่านการ
โทรศพัท์ เน่ืองจากสถานการณ์ Covid-19 ในปัจจุบนัท าให้การออกไปสัมภาษณ์นอกสถานท่ีเป็น
เร่ืองท่ียาก ถึงแมว้า่จะติดต่อคนรอบตวัของผูวิ้จยัแต่ผูวิ้จยัจะเลือกคนท่ีมีความแตกต่างกนั ทั้งในเร่ือง
ของหน้าท่ีการงาน ถ่ินก าเนิด การศึกษา รวมถึง สถานะภาพท่ีแตกต่างกัน ท าให้ได้มุมมองท่ี
หลากหลาย ซ่ึงแผนการเก็บขอ้มูลของผูว้ิจยัจะแบ่งกลุ่มตวัอยา่งแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม คือ  

1. กลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจเช่าสินสอดจ านวน 3 ราย เพื่อท่ีจะหามุมมองในการท า
ธุรกิจรวมถึงวิเคราะห์กลยทุธ์การตลาดท่ีธุรกิจเช่าสินสอด 

2. กลุ่มพนกังานลูกคา้สัมพนัธ์จ านวน 6 ราย เพื่อท่ีจะทรายรายละเอียดของกลุ่มลูกคา้
ของธุรกิจน้ี เพราะพนกังานลูกคา้สัมพนัธ์เป็นผูท่ี้จะตอ้งติดต่อกบักลุ่มลูกคา้เป็นหลกัและน่าจะเขา้ใจ
ผูบ้ริโภคเป็นอยา่งดี 
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3. กลุ่มผูท่ี้ไม่มีประสบการณ์ใช้บริการเช่าสินสอด จ านวน 21 ราย โดยจะแบ่งเป็นเจ
เนอเรชัน่ X Yและ Z จ านวนเท่าๆ กนั เพื่อท่ีจะทราบทศันคติท่ีเก่ียวขอ้งกับสินสอดและธุรกิจเช่า
สินสอด 

จะเห็นไดว้่าแผนการเก็บขอ้มูลกบัการเก็บขอ้มูลของผูว้ิจยัมีความแตกต่างกนั โดยท่ี
การเก็บขอ้มูลจริงจะไม่มีการสัมภาษณ์กลุ่มผูป้ระกอบการและกลุ่มพนักงานลูกคา้สัมพนัธ์ ซ่ึงผิด
จากแผนการเก็บขอ้มูลโดยส้ินเชิง เน่ืองจากผูว้ิจยัไดมี้การติดต่อกบับริษทัเช่าสินสอดทางโทรศพัท์
จ านวนหลายรายและทุกรายปฏิเสธท่ีจะให้สัมภาษณ์กบัผูวิ้จยัทั้งหมด ผูวิ้จยัจึงตอ้งการทราบสาเหตุ
ของการปฏิเสธการให้สัมภาษณ์ จึงพบว่า หากข้อมูลบริษัทเปิดเผยข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับการ
ด าเนินงาน หรือ การใช้บริการอาจจะท าให้เกิดผลลพัธ์ท่ีไม่ดีต่อองค์กรได ้ เช่น หากบุคคลทัว่ไป
รับทราบว่าผูใ้ห้บริการเช่าสินสอดมีการปฏิบัติตนหรือด าเนินการให้บริการอย่างไรในการดูแล
สินสอดในพิธีงานแต่งและสามารถคาดเดาได้ว่าพิธีแต่งงานไหนมีการใช้บริการเช่าสินสอด อาจ
ส่งผลให้ผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะไม่ใชบ้ริการเพราะกลวัท่ีความลบัจะร่ัวไหล ซ่ึงอาจส่งผลเสียต่อตนเอง
และครอบครัวตนเองได้ ดังนั้นธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจท่ีไม่ต้องการเปิดเผยข้อมูลในท่ีสาธารณะ แต่
อย่างไรก็ตามผูวิ้จยัตอ้งการขอ้มูลต่างๆของธุรกิจเช่าสินสอด เช่น ขั้นตอนการด าเนินการให้บริการ 
การลดความเส่ียงในการให้บริการ และ ค่าใช้จ่ายในการให้บริการ เพื่อท่ีจะสามารถอธิบาย
รายละเอียดให้กบักลุ่มตวัอย่างแบบถูกตอ้งได ้ดงันั้นผูวิ้จยัจึงตดัสินใจท่ีจะใช้วิธีส ารวจ (Observe) 
แทนโดยคน้หาขอ้มูลบนอินเทอร์เน็ต เช่น เว็ปไซต์ หรือ Facebook ของบริษทัเช่าสินสอดต่างๆ 
รวมถึงบทให้สัมภาษณ์ของผูใ้ห้บริการธุรกิจน้ีผ่านช่องทาง Youtube ซ่ึงจากขอ้มูลดงักล่าวให้ผูว้ิจยั
สามารถเขา้ใจการให้บริการธุรกิจเช่าสินสอดไดอ้ย่างชดัเจนยิ่งขึ้น นอกจากน้ียงัมีการเปรียบเทียบ
การให้บริการเช่าสินสอดในปัจจุบนัผ่านทางเว็ปไซต์ต่างๆ โดยท่ีผูว้ิจยัจะสรุปการด า เนินการและ
ใหบ้ริการของธุรกิจเช่าสินสอด ผา่นการวิเคราะห์ดว้ยเส้นทางของผูบ้ริโภค (Customer Journey)  

 
 

4.1 กำรวิเครำะห์ธุรกจิเช่ำสินสอดด้วยเส้นทำงของผู้บริโภค (Customer Journey) 
 
 

 
ภาพท่ี 1.7 เส้นทางของผูบ้ริโภค (Customer Journey)ในธุรกิจเช่าสินสอด 
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1. การรับรู้ (Awareness) เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคมีการรับสาร ส่ือโฆษณาของธุรกิจ
นั้นๆ โดยธุรกิจเช่าสินสอดจะมีการส่ือสารบนอินเทอร์เน็ตเป็นหลกั เช่น เว็ปไซต์ Facebook หรือ 
Instagram เป็นตน้ จากการวิเคราะห์ในขั้นตอนการรับรู้ของผูบ้ริโภคจะมาจาก Facebook Ad โดย
หลายบริษทัมีการใช้ช่องทางเพื่อท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ เน่ืองจากเป็นช่องทางท่ีมีผูใ้ช้บริการ
จ านวนมาก สะดวกในการท าโฆษณา และ สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคได้ง่าย  ซ่ึงถา้เปรียบเทียบกับ
ช่องทางอ่ืนอย่างเช่น Google Search ท่ีปัจจุบนัยงัไม่มีบริษทัเช่าสินสอดใด ท าการตลาดออนไลน์
ผา่นเคร่ืองมือคน้หาบนอินเตอร์เน็ต(SEM) กบัการคน้หาค าวา่ “สินสอด” ซ่ึงมีการท า SEM เฉพาะค า
ว่า “เช่าสินสอด” เท่านั้น นอกจากน้ีการท าเวบ็ไซตใ์ห้มีประสิทธิภาพ และรองรับการติดอนัดับบน
อินเตอร์เน็ต(SEO) ในการคน้หาค าวา่ “สินสอด” ก็ไม่มีธุรกิจเช่าสินสอดใดติดอนัดบัแรกเช่นกนั ซ่ึง
ถา้เป็นกรณีน้ีจะไม่สามารถท าให้เกิดการรับรู้ต่อธุรกิจและแบรนดไ์ดอ้ยา่งเตม็ท่ีเพราะจะไม่สามารถ
ท าใหค้นท่ีไม่รู้จกัรู้จกัธุรกิจเช่าสินสอดได ้ 

 
ภาพท่ี 1.8 ตวัอยา่งการใช ้SEM ในธุรกิจเช่าสินสอด 

 
2. การตดัสินใจ (Consideration) เป็นขั้นตอนในการหาขอ้มูลหรือตดัสินใจเลือกใช้

บริการต่างๆ ซ่ึงส าหรับธุรกิจเช่าสินสอดจะมีการใช ้SEM ใน Google Search กบัค าวา่ “เช่าสินสอด” 
และ ผูบ้ริโภคยงัสามารถคน้หาค าว่า “เช่าสินสอด” ไดต้ามส่ือสังคมออนไลน์อย่าง Facebook และ 
Instagram ไดเ้ช่นกนั เพื่อท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบบริษทัท่ีให้บริการเช่าสินสอด ซ่ึงหากพิจารณากล
ยุทธ์ของการส่ือสารของธุรกิจเช่าสินสอด บริษทัต่างๆมีการส่ือสารท่ีมุ่งเน้นไปท่ี ราคาไม่แพง การ
บริการ ความน่าเช่ือถือ และ โปรโมชัน่ต่างๆ อย่างเช่น “บริการให้เช่าสินสอด อนัดบั 1 ดีท่ีสุด ราคา



35 

 

ถูกท่ีสุด เรากลา้การันตีคุณภาพ เช่าสินสอด By Mysinsord บริการทัว่ไทย โปรโมชัน่ราคาถูกท่ีสุด” 
หรือ “บริการให้เช่าสินสอด ทองหมั้น มนัน่ีเร็นทอล888 ในงานแต่ง งานหมั้นบริการท่ีจะช่วยเติม
เต็มงานแต่งงานของคุณให้สมบูรณ์แบบมากยิ่งขึ้น ให้งานแต่งของคุณราบร่ืน ไร้กังวลเร่ืองเงิน
สินสอด บริการเช่าสินสอด เช่าง่าย สะดวก ปลอดภยั และทุกอย่างเป็นความลบั 100%”  เป็นตน้ 
นอกจากน้ีค่าบริการเช่าสินสอดจะแบ่งออกเป็นสองส่วนดงัน้ี 

1. ค่าเช่าสินทรัพยเ์พื่อใชใ้นพิธีแต่งงาน โดยจะแบ่งเป็น 2 ประเภทดงัน้ี 
i. เงินสดโดยท่ีราคาการเช่าจะอยูท่ี่ประมาณ 35,000-50,000 บาทต่อการเช่า

สินสอด 1,000,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 3.5%-5% ต่อการเช่าหน่ึงคร้ัง  
ii. ทองค าจะแบ่งออกเป็นสองแบบ คือ ทองค าแท่ง 1 บาทค่าเช่าจะอยู่ท่ี

ประมาณ 1,000 บาทและ ทองรูปพรรณ 1 บาทค่าเช่าจะอยู่ท่ีประมาณ 1,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 3.7 
และ 5.5 ตามล าดบั (ราคาทอง ณ วนัท่ี 18 มิถุนายน 2564) 

ซ่ึงผู ้บริโภคสามารถเลือกได้ว่าจะใช้บริการอย่างใดอย่างหน่ึงหรือ
ตอ้งการใชบ้ริการทั้งสองอยา่ง 

2. เป็นค่าใช้จ่ายในการเดินทาง ในส่วนน้ีก็ขึ้ นอยู่กับพื้นท่ี ถ้าหากอยู่ในพื้นท่ีท่ี
ใหบ้ริการอยูแ่ลว้จะไม่มีการเก็บค่าใชจ่้ายในส่วนน้ี 

นอกจากน้ีหากผูท่ี้ตอ้งการใช้บริการมีค าถามหรือตอ้งการทราบรายละเอียดเพิ่มเติม
สามารถติดต่อไดผ้่านช่องทาง โทรศพัท ์ช่องแชทใน Social Media และ Line ไดท้ั้งน้ีทั้งนั้นก็ขึ้นอยู่
กับแต่ละบริษัท ตัวอย่างบริษัท mysinsord จะมีหลากหลายช่องทางทั้ ง  เบอร์ติดต่อ Facebook 
Instagram และ Line ซ่ึงหากบริษทัใดมีช่องทางการติดต่อท่ีมากก็จะเป็นประโยชน์ต่อผูบ้ริโภค แต่
อาจจะมีความล าบากในการในการบริหารจดัการในทุกช่องทาง 

 
ภาพท่ี 1.9 ตวัอยา่งการส่ือสารของธุรกิจเช่าสินสอด 
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ในส่วนของการเพิ่มความมัน่ใจการให้บริการกบัลูกคา้เน่ืองจากไม่มีผูท่ี้เคยใชบ้ริการ
รีวิวให้กบัธุรกิจและไม่สามารถถ่ายรูปในงานแต่งของลูกคา้ได ้ดงันั้นการท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคมัน่ใจ
กบับริษทัมากขึ้น ส่วนมากจะเป็นการจบัภาพขอ้ความท่ีคุยกบัลูกคา้หรือถ่ายภาพสินสอดระหว่าง
เดินทางไปใหบ้ริการดงัภาพดา้นล่าง 

 
ภาพท่ี 1.10 ตวัอยา่งการรีวิวผลงานของบริษทัเช่าสินสอด 

 
3. การซ้ือสินคา้หรือบริการ(Purchase) เม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจในการเลือกใช้บริการ 

จะต้องมีการติดต่อกับบริษทัและจะมีการแจ้งค่าใช้จ่ายในการบริการและรายละเอียดในการใช้
บริการซ่ึงขั้นตอนการให้บริการจะมีหลายขั้นตอน เน่ืองจากธุรกิจน้ีมีเป็นธุรกิจท่ีตอ้งอาศยัความไว้
เน้ือเช่ือใจทั้ งสองฝ่ายเพราะเก่ียวข้องกับเงินทั้ งในฝ่ังผูใ้ห้และผูใ้ช้บริการ โดยท่ีขั้นตอนแรก
ผูใ้ช้บริการตอ้งมีการโอนเงินมดัจ าล่วงทั้งน้ีทั้งนั้นมูลค่าเงินมดัจ าก็จะขึ้นอยู่กบัแต่ละบริษทั โดย
จุดประสงคข์องเงินมดัจ า เพื่อเป็นการจองคิวและล็อคตารางเวลาของทีมงาน โดยค่ามดัจ าในส่วนน้ี
จะถือว่าเป็นส่วนหน่ึงของค่าบริการ เม่ือผูใ้ชบ้ริการช าระเงินมดัจ าเสร็จส้ิน ทางบริษทัจะส่งใบเสร็จ
และนัดหมายการเดินทางเพื่อเซ็นสัญญา โดยท่ีสัญญานั้นจะเป็นสัญญาระหว่างผูใ้ห้บริการและ
ผูใ้ชบ้ริการ โดยฝ่ายผูใ้ชบ้ริการคือ ครอบครัวฝ่ายชายและฝ่ายหญิงตอ้งรับทราบร่วมกนั เพื่อป้องกนั
ไม่ใหเ้กิดปัญญาในพิธีแต่งงานได ้ 

4. การใช้บริการ (Use) ผูใ้ช้บริการมีหน้าท่ีท าตามพิธีแต่งงานโดยท่ีไม่ตอ้งเป็นห่วง 
เน่ืองจากผูใ้ห้บริการจะน าทีมงานจ านวน3-10 คนขึ้นอยู่กบัมูลค่าสินสอดท่ีมีการเช่า ออกเดินทาง
ล่วงหนา้อยา่งนอ้ย 1 วนั เพื่อเป็นการเผื่อส าหรับเหตุฉุกเฉินและใหผู้ใ้ชบ้ริการสามารถมัน่ใจไดว้่าจะ
สามารถให้บริการได ้เม่ือถึงวนังานแต่งผูใ้ห้บริการจะน าเงินสินสอดมาให้ในพิธี โดยผูใ้ห้บริการจะ
ปฏิบติัตวัเสมือนแขกรับเชิญตลอดจนเสร็จส้ินพิธีการ เช่น ร่วมแห่ขบวนขนัหมาก รับประทาน
อาหาร เป็นตน้ เพื่อเป็นการติดตามสินสอดโดยท่ีไม่มีการเปิดเผยตวัตนเพื่อให้ผูใ้ช้บริการมัน่ใจว่า
ไม่มีผูใ้ดทราบว่าคู่บ่าวสาวก าลงัใช้บริการ เช่าสินสอดอยู่  เม่ือเสร็จส้ินพิธีจะมีการนัดหมายเก็บ
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สินสอดท่ีเช่าเพื่อเป็นการส้ินสุดการให้บริการ และขั้นตอนสุดทา้ยเป็นการช าระเงินท่ีเหลือจะช าระ
หลังจากเสร็จส้ินพิธีแต่งงาน โดยช่องทางการช าระเงินก็จะมีทั้งเป็นเงินสดและโอนผ่านบัญชี
ธนาคารได ้

จากการวิเคราะห์เส้นทางผูบ้ริโภคของธุรกิจเช่าสินสอดจะเห็นไดว้า่ธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจท่ี
ไม่มีขั้นตอนในการใชซ้ ้ าเพราะการแต่งงานส าหรับคนทัว่ไปนั้นมีคร้ังเดียว ซ่ึงหากใชค้ร้ังเดียว การ
ท่ีลูกคา้จะเกิดความจงรักภกัดีต่อแบรนด์ (Brand Loyalty) หรือจะใช้งานซ ้ าจะไม่ค่อยไดมี้โอกาส
เกิดขึ้น นอกจากน้ีจุดประสงคข์องธุรกิจน้ีมาเพื่อท่ีจะตอบสนองความเป็นหนา้เป็นตาทางสังคม หาก
ผูอ่ื้นรับทราบว่าคู่บ่าวสาวมีการใชบ้ริการเช่าสินสอดอาจเกิดผลเสียต่อครอบครัวนั้นได ้ดงันั้นจึงไม่
มีการรีวิวหรือการเปิดเผยขอ้มูลการใชบ้ริการ ในมุมมองเร่ืองความเส่ียงของธุรกิจน้ีผูวิ้จยัมีความเห็น
ว่า มีความเส่ียงทั้งผูท่ี้ใชบ้ริการ คือ ความเส่ียงท่ีกลวัความลบัในการใชบ้ริการร่ัวไหล หากความลบั
ร่ัวไหล เช่น มีคนทราบว่าใชบ้ริการสินสอดอาจจะส่งผลต่อช่ือเสียงของตนและครอบครัวได ้และ 
ความเส่ียงท่ีหากผูใ้ห้บริการไม่มาตามเวลาท่ีก าหนดนอกจากจะเสียเงินมดัจ าแลว้นั้น ยงัท าให้ไม่มี
สินสอดในพิธีแต่งงานท าใหอ้าจถูกนินทาทั้งครอบครัวฝ่ายหญิงและฝ่ายชายได ้และในส่วนของผูท่ี้
ให้บริการ มีความเส่ียงในการสูญเสียทรัพยสิ์น เน่ืองจากสินสอดท่ีให้เช่านั้นมีมูลค่าท่ีค่อนขา้งสูง 
หากไม่มีการตรวจสอบเช็คประวติัลูกคา้ให้ดีหรือไม่รอบคอบในการติดตามสินสอดภายในงานอาจ
ท าให้สูญเสียทรัพย์สินทั้งหมดได้ ในมุมของการคืนทุนในธุรกิจน้ี สมมติว่าเร่ิมต้นจากต้นทุน 
1,000,000 บาท โดยไดรั้บค่าบริการ 35,000 บาท/คร้ัง โดยถา้ใชพ้นกังานในการดูแลสินสอดจ านวน 
3 คน รวมกับค่าเดินทาง ประมาณ 5,000 บาท หากบริการนอกเขตท่ีให้บริการจะมีการเรียกเก็บ
ค่าบริการในส่วนน้ีเพิ่มขึ้น เพราะตอ้งมีค่าเดินทางท่ีเพิ่มขึ้นและค่าท่ีพกัหากสถานท่ีนั้นอยู่ไกลจาก
พื้นท่ีท่ีให้บริการมาก ดงันั้นก าไรต่องานจะไดป้ระมาณ 30,000 บาท หากผูใ้ห้บริการมีการตอ้งการ
คืนทุนทั้งหมดจะตอ้งให้บริการจ านวน 34 งาน ซ่ึงถา้มีประมาณ 10 งานต่อเดือน ภายใน 3 เดือนคร่ึง
จะผูใ้หบ้ริการจะมีเงินลา้นอีกหน่ึงกอ้นส าหรับการลงทุนในธุรกิจน้ีต่อไป 

 
 

4.2 กำรวิเครำะห์จำกแนวคิดของปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
นอกจากน้ีผูป้ระกอบการธุรกิจเช่าสินสอดแลว้นั้น ผูวิ้จยัตอ้งการทราบ ความคิดและ

ทศันคติของบุคคลทัว่ไปท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินสอดและธุรกิจเช่าสินสอด โดยท่ีวิเคราะห์จากแนวคิดของ
ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยแบ่งออกเป็น 3 ปัจจยัดงัน้ี 

1. ปัจจยัทางวฒันธรรม (Cultural Factors) เน่ืองจากประเทศไทยมีประเพณีสินสอด
เป็นเหมือนส่วนหน่ึงในพิธีแต่งงานท่ีมีการปฏิบติักนัมาอยา่งยาวนานตั้งแต่อดีตจนกระทัง่ปัจจุบนั 
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ซ่ึงถา้เปรียบเทียบประเพณีกบัส าเนียง ในแต่ละภูมิภาคจะมีส าเนียงท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงไม่ต่างจาก
ประเพณีท่ีแตกต่างกนัไปเช่นกนั ดงันั้นผูวิ้จยัตอ้งการท่ีทราบวา่แต่ละพื้นท่ีใหค้วามคิดเห็นหรือ
มุมมองเก่ียวกบัสินสอดยงัไง และ ส าคญัของสินสอดเท่ากนัหรือไม่ ผูว้ิจยัจึงแบ่งกลุ่มตวัอยา่ง

ออกเป็นภูมิภาค คือ ภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคตะวนัออก และ ภาคอีสาน  
กลุ่มตวัอย่างภาคเหนือ: ผูว้ิจยัไดมี้การสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างท่ีมีภูมิล าเนาอยู่จงัหวดั

น่าน (ผูช้าย, 27 ปี, ปริญญาตรี และ โสด)“สินสอดเป็นเหมือน“ค่าน ้ านม” เพราะ ครอบครัวของฝ่าย
หญิงเล้ียงดูตั้งแต่งเด็กจนโต ดงันั้นสินสอดควรเป็นของครอบครัวของฝ่ายหญิงในการตดัสินใจว่าจะ
ท าอะไรกบัเงินเหล่านั้น ถา้เคา้มอบใหเ้ราก็เป็นอีกเร่ืองนึง” และ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีภูมิล าเนาอยูจ่งัหวดั
ล าปาง (ผูห้ญิง, 27 ปี, ปริญญาตรี และ สมรส) “สินสอดอาจมองไดห้ลายแบบในเมืองไทยเป็นเร่ือง
ของวฒันธรรม ครอบครัว หนา้ตาทางสังคม แต่ส าหรับเราไม่ค่อยแคร์ เพราะเราก็มีการงานท า แต่จะ
ไปขดัแยง้กบัครอบครับเราท่ียงัยดืติดอยู่กบัวฒันธรรมเดิมๆ ส่วนสินสอดจะเป็นของใคร ตามธรรม
เนียมเป็นของพ่อแม่ฝ่ายหญิงในการตดัสินใจวา่จะเอายงัไงกบัสินสอด”  

กลุ่มตวัอยา่งภาคอีสาน: ผูว้ิจยัไดมี้การสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีภูมิล าเนาอยู่จงัหวดัศรี
สะเกษ (ผูห้ญิง, 27 ปี, ปริญญาตรี และ โสด) “สินสอดเป็นเหมือนเป็นเงินท่ีขอซ้ือลูกเคา้ต้องให้
ครอบครัวเคา้ เป็นเหมือนค่าน ้ านม กบัคนท่ีเราขอแต่งงานไม่จ าเป็นตอ้งเป็นผูช้ายขอผูห้ญิงเท่านั้น 
ผูห้ญิงก็สามารถขอผูช้ายแต่งงานได ้รวมถึงชาย-ชายและหญิง-หญิงดว้ย คือ ใครขอใครแต่งงานคน
นั้นก็เป็นคนใหสิ้นสอดแลว้อีกฝ่ายจะเป็นผูจ้ดังานแต่งงาน” 

กลุ่มตัวอย่างภาคตะวนัออก: ผูว้ิจัยได้มีการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างท่ีมีภูมิล าเนาอยู่
จงัหวดัพทัยา (ผูช้าย, 27 ปี, ปริญญาโท และ โสด) “สินสอดเป็นเหมือนหนา้ตาของทั้งฝ่ายชายและ
ฝ่ายหญิงในมุมมองของผูใ้หญ่ และ เป็นส่ิงท่ีแสดงความมัน่คงของฝ่ายชายว่าจะสามารถดูแลฝ่าย
หญิงไดม้ากนอ้ยเพียงใด โดยท่ีสินสอดก็ควรเป็นของคู่แต่งงาน เพราะ เป็นเหมือนเ งินให้คู่แต่งงาน
เอาไวใ้ชต้ั้งตวั เร่ิมตน้ชีวิต” และ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีภูมิล าเนาอยูจ่งัหวดัชลบุรี (ผูช้าย, 27 ปี, ปริญญาตรี 
และ โสด) “สินสอดเป็นเงินท่ีเจา้บ่าวให้ครอบครัวของเจ้าสาว แต่ปัจจุบนัมองว่าเป็นหน้าตาทาง
สังคมมากว่า ขึ้นอยู่ว่าจะตกลงกันยงัไง นอกจากน้ีสินสอดก็เหมือนเป็นพนัธะสัญญาว่าเราจะ
สามารถดูแลลูกสาวเคา้ได ้ส่วนตวัคิดว่าสินสอดควรเป็นของ เจา้บ่าว เจา้สาว เพื่อใชใ้นการเร่ิมตน้
การใชชี้วิต” 

กลุ่มภาคกลาง: ผูว้ิจยัไดมี้การสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างท่ีมีภูมิล าเนาอยู่กรุงเทพเป็นหลกั 
(ผูช้าย, 27 ปี, ปริญญาตรี, สมรส) “สินสอดเป็นเหมือนส่ิงท่ีค ้าประกนัชีวิตหลงัแต่งงาน เพื่อเป็นเงิน
ฉุกเฉิน เช่น เจ็บป่วย ตกงาน เพราะฉะนั้นสินสอดก็ควรเป็นเงินของคนท่ีหามา มากกว่า และเหมาะ
ส าหรับใชชี้วิตหลงัแต่งงาน” และ (ผูช้าย, 27 ปี, ปริญญาโท และโสด) “สินสอดเป็นเหมือนเงินท่ีจ่าย
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ให้กบัครอบครัวของฝ่ายหญิง ซ่ึงเป็นแค่ประเพณีท่ีท าต่อๆกนัมา ถา้สมมติบา้นผูห้ญิงท่ีมีหน้าตาก็
ควรจะใหเ้หมาะสมกบัฐานะของผูห้ญิง ซ่ึงสินสอดก็ควรเป็นการใชเ้งินเพื่อเร่ิมตน้ชีวิตมากกวา่” 

จากกลุ่มตวัอย่างแต่ละภูมิภาคจะเห็นไดว้า่ทศันคติท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินสอดท่ีเหมือนและ
แตกต่างกนัไป โดยความคิดเห็นท่ีเหมือนกนัส่วนใหญ่มองว่าสินสอดเป็นเหมือนประเพณีหน่ึงท่ี
จ าเป็นตอ้งมีในพิธีแต่งงาน แต่ไม่ไดใ้ห้ความส าคญักบัสินสอดมากนกั และ ความคิดเห็นท่ีแตกต่าง
กนัคือ กลุ่มตวัอย่างภาคเหนือและอีสานมองว่าสินสอดควรเป็นของพ่อแม่ฝ่ายหญิงซ่ึงก็อยู่กบัการ
ตดัสินของฝ่ายนั้นเลยวา่จะให้เงินกลบัมาหรือไม่ กลุ่มตวัอยา่งภาคตะวนัออกและกลุ่มภาคกลางมอง
วา่สินสอดควรเป็นเงินท่ีใชส้ าหรับคู่บ่าวสาวท่ีแต่งงาน เพื่อน าไปเร่ิมตน้ชีวิตคู่ 

ดังนั้ นการท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจเช่าสินสอดจะท าการตลาดก็ควรจะมีรูปแบบท่ี
หลากหลายให้เหมาะสมกบัแต่ละพื้นท่ี เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มคนในแต่ละพื้นท่ีว่าคนเหล่านั้นว่าเคา้มอง
สินสอดคืออะไร และ ให้ความส าคัญมากน้อยเพียงใด เช่น กลุ่มคนภาคเหนือและอีสานให้
ความส าคญักบัสินสอดมาก ผูป้ระกอบการควรเนน้เร่ืองของหนา้ตาทางสังคมเป็นพิเศษ ส่วนในกลุ่ม
ภาคกลางและตะวนัออก ไม่ไดใ้ห้ความส าคญักบัหนา้ตาทางสังคมมาก ผูป้ระกอบการควรเนน้เร่ือง
ของประโยชน์ของการใชบ้ริการเป็นพิเศษ 

2. ปัจจยัทางสังคม (Social Factors) ในปัจจยัน้ีผูวิ้จยัจะวิเคราะห์ดว้ย สถานภาพ คือ 
กลุ่มคนท่ีสมรส และ กลุ่มคนท่ีโสด เพื่อท่ีจะทราบความเหมือนหรือแตกต่างของทศันคติเก่ียวกบั
ธุรกิจเช่าสินสอด เน่ืองจากกลุ่มคนท่ีสมรสมีประสบการณ์ในการแต่งงานจริง ซ่ึงอาจจะมีมุมมองท่ี
แตกต่างจากกลุ่มท่ียงัไม่มีประสบการณ์แต่งงานได ้

กลุ่มคนท่ีสมรส ได้มีการให้ความคิดเห็นเก่ียวกับธุรกิจเช่าสินสอดดังน้ี “ธุรกิจเช่า
สินสอด เป็นธุรกิจท่ีดี ฉลาดแต่เส่ียงมากส าหรับเจา้ของ ส่วนตวัมองว่าดีต่อผูใ้ชบ้ริการ เพราะตอน
เราแต่งงานเรามีปัญหาเร่ืองของการถอนเงินจากธนาคารท่ีจะตอ้งแจง้ถอนเงินล่วงหนา้หลายวนั และ 
ตอ้งคอยดูแลเงินเหล่านั้นตั้งแต่น าเงินออกมาจนกระทัง่น าเงินกลบัไปเขา้ธนาคาร ซ่ึงธุรกิจน้ี คือเคา้
เอาเงินมาตั้งในพิธี เคา้ตอ้งเอาคนของเคา้มาเฝ้า เราก็สบายใจไม่ตอ้งมานัง่ดูอะไรเลย ซ่ึงเบ้ืองหลงัถา้
ฝ่ายชายตอ้งการให้เงินจริงก็แค่โอนเงินมาก็จบแถมลดความเส่ียงอีกดว้ย” (ผูห้ญิง, 32 ปี, ก าลงัศึกษา
ปริญญาโท และ ถ่ินก าหนดอยู่ท่ี กทม.) “เป็นธุรกิจท่ีสามารถช่วยในเร่ืองลดค่าใช้จ่ายส าหรับคู่บ่าว
สาวท่ีไม่มีเงิน แต่ว่ามีหนา้มีตาทางสังคม นอกจากน้ีเป็นการประหยดัเวลาในการหาสินสอด และ มี
คนมาดูแลให้ดว้ย ไม่ตอ้งกงัวลในเร่ืองของการเก็บรักษา” (ผูช้าย, 60 ปี, ปริญญาโท และถ่ินก าหนด
อยูท่ี่ กทม.) 

กลุ่มคนท่ีโสด ไดมี้การใหค้วามคิดเห็นเก่ียวกบัธุรกิจเช่าสินสอดดงัน้ี “ไม่ค่อยเห็นดว้ย
กบัการเช่าสินสอด แสดงว่าคุณอาจจะไม่มีความพยายามท่ีเพียงพอ แต่อย่างไรก็ตามน่าจะสามารถ
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ต่อรองและเจรจาได้” (ผูช้าย, 32 ปี, ก าลงัศึกษาปริญญาโท และ ถ่ินก าหนดอยู่ท่ี กทม.) “เป็นธุรกิจท่ี
รักษาหน้าตาทางสังคมระหว่างขจองฝ่ายชายและฝ่ายหญิง และ ท าให้ไม่เป็นท่ีนินทาจากผูเ้ขา้มา
ร่วมงาน แต่ยงัไงก็ตามก็ตอ้งมีการหารือระหว่างฝ่ายชายและฝ่ายหญิงในการตกลงเช่าสินสอด ” 
(ผูช้าย, 27 ปี, ปริญญาตรี และ ถ่ินก าหนดอยูท่ี่ น่าน) 

จะเห็นไดว้่าผูท่ี้มีประสบการณ์แต่งนั้นไดค้  านึง ประโยชน์ของธุรกิจเช่าสินสอด เช่น 
สอดความเส่ียงและเพิ่มความสะดวกสบาย มากกวา่ท่ีมองวา่การใชธุ้รกิจน้ีจะมีการใชบ้ริการก็ต่อเม่ือ
ไม่มีเงิน หรือ เพียงเพราะหนา้ตาทางสังคมเท่านั้น ซ่ึงผูท่ี้ยงัไม่มีประสบการณ์แต่งงานอาจยงัไม่ได้
ค  านึงถึงปัญหาท่ีจะเกิดขึ้นท าใหมี้มุมมองท่ีแคบกวา่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจน้ี 

ดงันั้นผูป้ระกอบการควรท าใหผู้ท่ี้ยงัไม่มีประสบการณ์แต่งงานไดท้ราบถึงปัญหา และ 
ท าให้ผูบ้ริโภคทราบว่าธุรกิจเช่าสินสอดสามารถแกปั้ญหาเหล่านั้นไดอ้ย่างไรบา้ง เพื่อท่ีจะสามารถ
ดึงดูดผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีไดม้ากขึ้น 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) โดยผูวิ้จยัจะแบ่งจากช่วงวยัเจเนอเรชัน่ Xขึ้น
ไป, Y และ Z เพื่อท่ีจะความคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินสอดและน าไปวิเคราะห์แนวโนม้ส าหรับธุรกิจเช่า
สินสอดใจอนาคต 

กลุ่มคนเจเนอเรชัน่ X ขึ้นไป: กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มคนท่ีมีประสบการณ์แต่งงานและมีบุตร 
ซ่ึงบุตรอยู่ในช่วงเจเนอเรชัน่ Y และ Z ท่ีเป็นวยัรุ่นหรือผูใ้หญ่และมีโอกาสท่ีจะแต่งในหรือแต่งงาน
ไป นอกจากกลุ่มน้ียงัเป็นผูก้  าหนดสินสอดในงานแต่งงานอีกดว้ย กลุ่มตวัอยา่งกลุ่มน้ีมองวา่สินสอด
ก็ยงัจ าเป็นในพิธีแต่งงาน แต่มูลค่าท่ีมากนอ้ยนั้นขึ้นอยู่กบับุคคลโดยกลุ่มตวัอย่างให้สัมภาษณ์ดงัน้ี 
“ถา้หากมีลูกสาวก็อยากจะเรียกสินสอด แต่เรียกไม่มาก อาจจะต้องดูฝ่ังชายวา่เคา้สามารถหาไดม้าก
น้อยแค่ไหน แต่ถึงแมถ้า้เจอคนท่ีเคา้มีฐานะอาจจะเรียกไม่มากพอเป็นพิธี และ ไม่ได้กลวันินทา
เพราะไม่ตอ้งการงานใหญ่โตอะไร” (ผูห้ญิง, 59 ปี, ปวช. และถ่ินก าเนิดอยู่ท่ี กทม.) และ “หากมีลูก
สาวจะเรียกสินสอดอย่างแน่นอน เพื่อท่ีจะท าตามประเพณี และ เพื่อตอ้งดูว่าเจา้บ่าวมีความมัน่คง
มากนอ้ยขนาดไหน” (ผูช้าย, 59 ปี, ปริญญาโท และถ่ินก าเนิดอยูท่ี่ กทม.) 

กลุ่มคนเจเนอเรชัน่ Y: กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีโอกาสใชบ้ริการเช่าสินสอดมากท่ีสุด เพราะ 
เป็นช่วงอายุท่ีมีการแต่งงานเป็นจ านวนมาก ซ่ึงคนกลุ่มน้ีทุกคนมองว่าสินสอดจ าเป็นตอ้งมีในพิธี
แต่งงานแค่จะแตกต่างกนัท่ีมุมมองและมูลค่าของสินสอด แต่ถา้หากกรณีท่ีตนเองนั้นเป็นพ่อแม่ก็
สามารถแบ่งไดอ้อกเป็น 3 กรณี คือ  

1.ไม่ตอ้งการใหมี้สินสอดในพิธีแต่งงานของลูก (เพศชาย 5 คน) “ไม่ตอ้งการ ขอแค่ลูก
สาวโอเคกบัคนน้ีแลว้มัน่ใจว่า จะสามารถให้ชีวิตดว้ยกนัไดไ้ปดว้ยกนัได ้ช่วยกนัท ามาหากินได ้มี
หนา้ท่ีการงานท่ีมัน่คงก็พอแลว้” (ผูช้าย, 27 ปี, ปริญญาตรี, โสด และถ่ินก าเนิดท่ี น่าน) 
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2.ต้องการให้มีสินสอดในพิธีงานแต่งของลูก (เพศชายและหญิงอย่างละ 5 คน) 
“ตอ้งการ เพราะอยากจะพิสูจน์ว่าคนท่ีมาแต่งกนัลูกเราเคา้มีความพยายามท่ีจะดูแลลูกเราไดไ้หม” 
(ผูห้ญิง, 28 ปี, ก าลงัศึกษาปริญญาโท, โสด และถ่ินก าเนิดท่ี เพชรบูรณ์) 

3.จะมีสินสอดหรือไม่ขึ้นอยู่กบัลูก (เพศชาย 2 คน และ หญิง 3 คน) “แลว้แต่ลูกว่าจะ
เรียกหรือไม่ ถา้เราเรียกก็เหมือนเราดูถูกลูกวา่จะหาผูช้ายไดดี้ไหม” (ผูช้าย, 27 ปี, ปริญญาตรี, สมรส 
และถ่ินก าเนิดท่ี กทม.) 

กลุ่มคนเจเนอเรชัน่ Z: กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ียงัห่างไกลจากการแต่งงาน หรือ ยงัมีโอกาส
แต่งงานในช่วงน้ีค่อนขา้งนอ้ย ดงันั้นกลุ่มน้ีจึงยงัไม่ไดค้ิดถึงหรือมีความคิดเห็นเก่ียวกบัสินสอดมาก
นกั โดยมีมุมมองดงัน้ี “สินสอดเป็นเหมือนค่าน ้ านมให้กบัครอบครัวของฝ่ายหญิง เพราะผูห้ญิงตอ้ง
ไปอยู่บา้นของฝ่ายชาย ส่วนตวัไม่ซีเรียสเร่ืองสินสอด แต่อย่างไรก็ตามขึ้นอยู่กบัพ่อแม่ หากตนเอง
เป็นแม่ของฝ่ายหญิงก็คงตอ้งเรียกสินสอดเหมือนกนัเพราะเป็นค่าน ้านมท่ีดูแลเคา้มา” (ผูห้ญิง, 21 ปี, 
ก าลงัศึกษาปริญญาตรี, ถ่ินก าเนิดอยูท่ี่ เพชรบูรณ์) “สินสอดเป็นเหมือนหลกัประกนัวา่เราจะสามารถ
ดูแลลูกสาวเคา้ได ้ซ่ึงสินสอดเป็นการปลูกฝังมาตั้งแต่เด็ก แต่ตอนน้ีมองวา่แทบไม่จ าเป็น หากตนเอง
เป็นพ่อของฝ่ายหญิงก็คงจะเรียกสินสอดเหมือนกันแต่คงจะไม่เยอะแลว้แต่ฐานะของฝ่ายชาย” 
(ผูช้าย, 24 ปี, ปวส. ถ่ินก าเนิดอยูท่ี่ กทม.) 

จากกลุ่มตวัอยา่งทุกเจเนอเรชัน่ส่วนมากก็มองว่าสินสอดยงัจ าเป็นตอ้งมีในพิธีแต่งงาน 
แต่ความส าคญัของสินสอดนั้นค่อยๆลดลงและจุดประสงค์ของสินสอดจะเปล่ียนแปลงไปตาม
กาลเวลา หากผูป้ระกอบการธุรกิจเช่าสินมีการปรับเปล่ียนกลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมายในแต่ละเจเนอเรชัน่ ก็จะท าใหธุ้รกิจสามารถด าเนินต่อไปได ้เพราะ สินสอดไม่ไดมี้ไว
เพื่อแสดงในพิธีแต่งงานเท่านั้น 

เม่ือทราบกลยุทธ์การตลาดและการด าเนินการของธุรกิจเช่าสินสอด รวมกับทศันคติ
ของผูบ้ริโภคแลว้นั้นผูวิ้จยัจึงตอ้งการวิเคราะห์ประเด็นท่ีน่าสนใจดงัน้ี “การส่ือสารส าหรับธุรกิจเช่า
สินสอดในปัจจุบันมีการส่ือสารเพื่อเข้าถึงเป้าหมายในกลุ่มคนส่วนน้อยเท่านั้น” เน่ืองจากการ
ส่ือสารของธุรกิจเช่าสินสอดจะเน้นไปท่ีการท าให้สินสอดดูมีคุณค่ามากยิ่งขึ้น เช่น Sinsordforrent 
ใชค้  าโฆษณาว่า “สินสอด เป็นส่ิงท่ีเพิ่มความหมัน่คัง่ ความเป็นหนา้เป็นตา และลดความยุ่งยากของ
การจดัเตรียมสินสอดในแต่ละประเภท นอกจากน้ียงัสามารถแสดงถึงความหรูหรา มัง่คัง่ และมีพลงั 
ท่ีจะช่วยแสดงถึงหลกัประกนัในชีวิตคู่ ให้กบัทุกคู่บ่าวสาวไดเ้ป็นอย่างดี” ซ่ึงการส่ือสารดงักล่าวจะ
สามารถดึงดูดไดก้บัคนบางกลุ่ม เช่น คนท่ีเห็นวา่สินสอดนั้นส าคญั เป็นตน้  

 
 



42 

 

4.3 กำรวิเครำะห์กำรตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
หากวิเคราะห์ธุรกิจให้บริการเช่าสินสอด จ าเป็นตอ้งเขา้ใจมุมมองของผูบ้ริโภคต่อ

ประเพณีสินสอด เพื่อตรวจสอบความสอดคลอ้งของกลยทุธ์การตลาดในปัจจุบนัวา่เป็นไปตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือไม่ ซ่ึงผูว้ิจยัใช้ทฤษฎี The Foote, Cone and Belding (FCB) Matrix เพื่อใช้
วดักลยุทธ์ในการท าการตลาดหรือการท า  Content ของธุรกิจเช่าสินสอด โดยจะพิจารณามุมของ
ความเก่ียวพนัของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจใช้บริการของธุรกิจเช่าสินสอดว่าเป็นบริการท่ีมีความ
เก่ียวพนัสูงหรือต ่า (High – Low Involvement) และ ในมุมมองของการตดัสินใจในการใชบ้ริการว่า
เป็นการตดัสินใจดว้ยอารมณ์ (Feeling) หรือ เหตุผล (Thinking)  

ในมุมมองของการตดัสินใจในการใชบ้ริการวา่เป็นการตดัสินใจ (Feeling or Thinking) 
ผูวิ้จยัไดถ้ามเก่ียวกบัทศันคติและแนวคิดของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัประเพณีสินสอด โดยมีค าถามดงัน้ี  

1. ในมุมมองของกลุ่มตัวอย่างต่อประเพณีสินสอด โดยมุมมองส่วนใหญ่คิดเห็น
เหมือนกันคือสินสอดเป็นส่ิงท่ีมีไวเ้พื่อให้สอดคลอ้งตามประเพณีการสมรสของประเทศไทยแต่
แตกต่างกนัท่ีเหตุผลซ่ึงบางส่วนมองวา่เป็นเหมือนธรรมเนียมท่ีปฏิบติักนัมา “ส่วนตวัมองวา่สินสอด
เป็นเงินท่ีผูช้ายให้ฝ่ายหญิง เป็นส่ิงท่ีไม่จ าเป็นตอ้งมีก็ได ้ขึ้นอยู่กบัฐานะการเงินของผูช้าย ถา้ผูช้ายมี
ฐานะก็ควรมีสินสอด แต่ในทางกลบักนัก็ขึ้นอยู่กบัการตกลลงระหว่างทั้งสองฝ่ายอยู่ดี” (ผูห้ญิง, 30 
ปี, ปริญญาตรี, สมรส และ ถ่ินก าเนิดอยู่ท่ี นครปฐม) และ “เป็นแค่ขนมธรรมเนียมประเพณี ท่ีมี
ตั้งแต่ดัง่เดิมของไทย ซ่ึงเป็นเร่ืองของคนท่ีโบราณ ท่ีมีขั้นตอนมากมายและวุ่นวาย” (ผูช้าย, 27 ปี, 
ปริญญาตรี, สมรส และถ่ินก าเนิดอยู่ท่ี กทม.) แต่ก็จะมีกลุ่มตวัอย่างอีกส่วนท่ีมองสินสอดในมุมท่ี
ต่างออกไป “สินสอดเป็นส่ิงท่ีฝ่ายชายมอบให้ฝ่ายหญิง โดยเป็นเคร่ืองมือท่ีบอกถึงความสามารถ
ของฝ่ายชาย ท่ีจะเล้ียงดูฝ่ายหญิงแก่ครอบครัวฝ่ายหญิงได ้จะไม่พาลูกเคา้ไปล าบากได”้ (ผูช้าย, 58 
ปี, ปริญญาโท, สมรส และถ่ินก าเนิดอยูท่ี่ กทม.) หรือ “เป็นค่าน ้านมแม่และพ่อของฝ่ายหญิงตามพิธี
การ ในความคิดคิดว่าหากแต่งงานแลว้ จะไปอยู่ท่ีใหม่ท่ีไม่ใช่บา้นเดียวกบัครอบครัวฝ่ายชายหรือ
ฝ่ายเรา เพราะท าให้เกิดปัญหาท่ีไม่ใช่ปัญหาส่วนตวัในภายหลงั” (ผูห้ญิง, 28 ปี, ก าลงัศึกษาปริญญา
โท, โสด และถ่ินก าเนิดอยูท่ี่ กทม.)  

2. สินสอดกบัหนา้ตาทางสังคม จะมีทั้งเห็นดว้ยและไม่เห็นดว้ยในสัดส่วนท่ีใกลเ้คียง
กนั โดยในฝ่ายท่ีเห็นดว้ยมองว่า “เห็นดว้ย ถึงแมว้่าเจา้บ่าวและเจา้สาวจะไม่ไดม้องในส่วนน้ีก็ตาม 
แต่ว่าญาติพี่นอ้งและคนท่ีมาร่วมงาน อาจจะไม่ไดรู้้จกัฐานะทางการเงินของเจา้บ่าวเจา้สาวเอง เคา้ก็
อาจจะมองฐานะของบ่าวสาวจากสินสอดในงานแต่งงาน” (ผูช้าย, 27 ปี, ปริญญาตรี, โสด และถ่ิน
ก าเนิดอยู่ท่ี น่าน) และในส่วนท่ีไม่เห็นดว้ย “ไม่คิดว่าเป็นหนา้ตาทางสังคมแต่มองวา่ เป็นการท าให้
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ฝ่ายหญิงมัน่ใจมากกว่า ส่วนตวัไม่ไดม้องว่า คนร่วมงานจะมีผลอะไร แต่ถา้เรียกเยอะเกินไปก็ภาระ
กนับ่าวสาว” (ผูช้าย, 58 ปี, ปริญญาโท, สมรส และถ่ินก าเนิดอยูท่ี่ กทม.) 

3. สินสอดในพิธีการแต่งงานควรเป็นของใคร จากค าตอบท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอย่างพบวา่
จะมีความหลากหลายทางค าตอบทั้งแบบเป็นของครอบครัวฝ่ายหญิง “ควรจะเป็นของครอบครัวของ
ฝ่ายหญิง เพราะ ถือว่าเป็นค่าน ้ านมของครอบครัวฝ่ายหญิงแต่ถา้ครอบครัวเคา้มอบให้เราก็เป็นอีก
เร่ืองนึง” (ผูช้าย, 27 ปี, ปริญญาตรี, โสด และถ่ินก าเนิดอยู่ท่ี น่าน),  เป็นของคู่สมรส “ทรัพยสิ์นใน
ส่วนน้ีควรเป็นของคู่สามีภรรยา ให้เป็นเงินเร่ิมตน้ชีวิตครอบครัว เพราะ เป็นเหมือนตอ้งเร่ิมตน้ชีวิต
ใหม่ดว้ยกนั ดงันั้นก็ควรมีเงินส าหรับการเร่ิมตน้ชีวิตคู่ดว้ยเช่นกนั” (ผูห้ญิง, 32 ปี, ปริญญาโท, โสด 
และถ่ินก าเนิดอยู่ท่ี กทม.) และ เป็นของครอบครัวฝ่ายหญิงและคู่สมรสตามสัดส่วน “สินสอดควร
ให้พ่อแม่ฝ่ายหญิงส่วนนึงประมาณ 60% แลว้อีกส่วนเป็นเงินเร่ิมตน้ชีวิตคู่หลงัแต่งงานประมาณ 
40% เพราะ อยากใหท้างครอบครัวเคา้ตามประเพณีและมีเงินส าหรับเร่ิมตน้ชีวิตคู่ดว้ย” (ผูช้าย, 24 ปี, 
ปวส., โสด และถ่ินก าเนิดอยูท่ี่ กทม.) 

ดังนั้น จะเห็นว่าทัศนคติท่ีเก่ียวข้องกับสินสอดส่วนใหญ่มาจากความคิดและการ
ไตร่ตรอง (Thinking) เน่ืองจากจากการทัศนคติของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มองว่าจ าเป็นในการ
เร่ิมตน้ชีวิตคู่ ซ่ึงสินสอดยงัสามารถบ่งบอกถึงความสามารถหรือความพยายามของฝ่ายชายท่ีจะ
แต่งงานกบัฝ่ายหญิง และ สามารถเล้ียงดูฝ่ายหญิงได ้หรือ บา้งก็ให้เหตุผลว่าเป็นเหมือนค่าน ้ านมท่ี
ผูป้กครองของฝ่ายหญิงดูแลฝ่ายหญิงมาเป็นอย่างดี เป็นตน้ แต่ก็มีบางส่วนท่ีใชค้วามรู้สึก (Feeling) 
ต่อประเพณีสินสอด เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างมองว่าสินสอดนั้นเป็นเหมือนส่ิงท่ีเติมเต็มงานแต่งให้
ครบถว้นสมบูรณ์แบบเท่านั้น ซ่ึงมูลค่าของสินสอดนั้นก็อาจจะมีหรือไม่มีผลต่อหน้าตาทางสังคม
ขึ้นอยู่กบัมุมมองของแต่ละคน โดยส่วนใหญ่มองว่าเป็นหนา้ตาทางสังคมท่ีมองมาจากบุคคลท่ีสาม
เพราะส่วนใหญ่มีความเห็นว่าตนเองไม่ไดส้นใจเก่ียวกบัมูลค่าของสินสอดมากนัก และส่วนเร่ือง
สินสอดควรเป็นของใครกลุ่มตวัอยา่งมีค าตอบท่ีเป็นสามกลุ่ม คือ ควรเป็นของคู่สมรสในการเร่ิมตน้
ชีวิต, ควรจะเป็นของฝ่ายเจา้สาว และ ควรจะเป็นของฝ่ายเจา้สาวส่วนหน่ึง และเป็นของคู่สมรสส่วน
หน่ึง โดยส่วนน้ีก็ขึ้นอยูก่บัการใหค้วามส าคญัของสินสอดของแต่ละคน 

ในมุมมองของความเก่ียวพนัของผูบ้ริโภคกบัสินสอด (Level of Involvement) ผูว้ิจยัได้
ถามเก่ียวกบัทศันคติและแนวคิดของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัประเพณีสินสอด โดยมีค าถามดงัน้ี 

1. มูลค่าของสินสอดและปัจจยัการประเมิน (ส าหรับผูท่ี้ยงัไม่มีประสบการณ์แต่งงาน) 
จากกลุ่มตวัอย่างของผูช้ายท่ียงัไม่มีประสบการณ์แต่งงานจะก าหนดมูลค่าของสินสอดอยู่ระหว่าง 
300,000 – 1,000,000 บาท โดยส่วนมากจะพิจารณาจากจ านวนเงินหรือทรัพยสิ์นท่ีตนเองพอจะหา
ได ้“1 ลา้นบาท เพราะ คิดจากรายไดข้องตนเองและฐานะครอบครัวของฝ่ายหญิง ซ่ึงเงินตวัน้ีก็เป็น
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เหมือนเงินขวญัถุงระหวา่งฝ่ายชายและฝ่ายหญิงอีกที ไวใ้ชเ้ป็นเงินเร่ิมตน้ชีวิตดว้ยกนั แต่ทั้งน้ีทั้งนั้น
ก็ขึ้นอยู่กบัการตกลงระหว่างสองครอบครัวดว้ยเช่นกนั” (ผูช้าย, 32 ปี, ก าลงัศึกษาปริญญาโท, โสด 
และถ่ินก าหนดอยู่ท่ี กทม.) แต่ในมุมมองของฝ่ายหญิงท่ียงัไม่มีประสบการณ์แต่งงานจะก าหนด
มูลค่าของสินสอดอยู่ท่ีระหว่าง 500,000 – 5,000,000 บาท โดยคิดจากหลากหลายเหตุผล เช่น ฐานะ 
การศึกษา และ เงินเร่ิมตน้ชีวิต เป็นตน้ “ส่วนตวัประมาณสินสอดไว ้1 ลา้น เพราะหากแถวบา้นมีการ
แต่งงานจะคิดจากฐานะ การศึกษา หนา้ท่ีการงานของผูห้ญิง ซ่ึงเราเรียนจบวิศวะ มีหนา้ท่ีการงานท่ี
มั่นคง จึงคิดว่าประมาณน้ีน่าจะเหมาะสม” (ผูห้ญิง, 27 ปี, ปริญญาตรี, โสด และถ่ินก าเนิดอยู่ท่ี 
สุรินทร์) 

2. ความคิดเห็นเก่ียวกับธุรกิจเช่าสินสอด  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ไม่รู้จักธุรกิจเช่า
สินสอด ผูว้ิจยัจึงตอ้งอธิบายเก่ียวกบัธุรกิจเช่าสินสอดให้กลุ่มตวัอย่างเหล่านั้นเขา้ใจในรายละเอียด
ของธุรกิจก่อนสอบถามมุมมองเก่ียวกับธุรกิจน้ี ซ่ึงผูท่ี้มีประสบการณ์แต่งงานแลว้ก็จะให้ความ
คิดเห็นไปในทางท่ีดีต่อธุรกิจน้ี “เป็นธุรกิจท่ีดีฉลาดแต่เส่ียงมากส าหรับเจา้ของ ส่วนตวัมองว่าดีต่อ
ผูใ้ชบ้ริการ เพราะตอนเราแต่งงานเรามีปัญหาเร่ืองของการถอนเงินจากธนาคารท่ีจะตอ้งแจง้ถอนเงิน
ล่วงหน้าหลายวนั และ ตอ้งคอยดูแลเงินเหล่านั้นตั้งแต่น าเงินออกมาจนกระทัง่น าเงินกลบัไปเขา้
ธนาคาร ซ่ึงธุรกิจน้ี คือเคา้เอาเงินมาตั้งในพิธี เคา้ตอ้งเอาคนของเคา้มาเฝ้า เราก็สบายใจไม่ตอ้งมานัง่
ดูอะไรเลย ซ่ึงเบ้ืองหลงัถา้ฝ่ายชายตอ้งการให้เงินจริงก็แค่โอนเงินมาก็จบแถมลดความเส่ียงอีกดว้ย” 
(ผูห้ญิง, 32 ปี, ก าลงัศึกษาปริญญา, สมรส และถ่ินก าเนิดอยู่ท่ี กทม.) และในมุมมองของผูท่ี้ยงัไม่มี
ประสบการณ์แต่งงาน “ธุรกิจท่ีดี เหมาะกบัการเป็นตวัเลือกของคนท่ีไม่มี หรือคนท่ีมองว่าสินสอด
เป็นหนา้ตาทางสังคมก็ยงัมีอยู่เยอะ แต่ส่วนตวัมองว่าตนเองไม่น่าจะมีโอกาสไดใ้ชบ้ริการแน่ๆ แต่ก็
อาจจะแนะน าธุรกิจน้ีหากคนรู้จกัตอ้งการเงินสินสอด” (ผูช้ายม, 31 ปี, ปริญญาโท, โสด และถ่ิน
ก าเนิดอยูท่ี่ กทม.) 

3. ปัจจยัในการพิจารณาเลือกใชธุ้รกิจเช่าสินสอด จากกลุ่มตวัอยา่ง ผูท่ี้รู้สึกวา่บริการน้ี
น่าสนใจและอาจมีโอกาสไดใ้ชบ้ริการในอนาคต กล่าวถึงปัจจยัท่ีจะเลือกใชบ้ริการดงัน้ี “หากจะใช้
บริการน้ีจริงๆ อยา่งแรกเลยตอ้งมาพร้อมแพก็เกจจดังานแต่งงาน เพราะเหมือนเราไม่ตอ้งไปท าอะไร
เพิ่มเติมแลว้ถา้ไม่มาพร้อมกนัก็อาจจะไม่ใช ้ต่อมาเป็นความน่าเช่ือถือของบริษทัไม่ใช่เราจ่ายไปแลว้
เคา้ไม่มาอนัน้ีก็น่ากลวั และ ส่วนราคาก็ไม่ค่อยกงัวลนะถึงแพงกวา่แต่สองอยา่งแรกดีก็โอเค” (ผูช้าย
, 29 ปี, ปริญญาตรี, โสด และถ่ินก าหนดอยูท่ี่ สมุทรปราการ) และอีกความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอย่างท่ี
ก าลงัมีแผนต่างงาน “ส่วนตวัมองวา่บริการน้ีน่าสนใจอยา่งมาก แต่ก็ยงัไม่สามารถใหค้  าตอบไดว้่าจะ
ใช้หรือไม่ใช้ เพราะก็ขึ้นอยู่เราฝ่ายเดียวต้องถามฝ่ายชายด้วย ถา้ให้เลือกใช้บริการก็ตอ้งดูความ
น่าเช่ือถือของบริษทั ราคาก็ส าคญัเพราะท่ีบอกว่าราคาประมาณสามหม่ืนต่อการเช่าหน่ึงลา้นบาท
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มองว่าแพงเกินไป และ ก็น่าจะเป็นการให้บริการ เคา้พูดดีกบัเราไหม เคา้สนใจเรามากนอ้ยแค่ไหน 
ประมาณน้ี” (ผูห้ญิง, 27 ปี, ปริญญาตรี, โสด และถ่ินก าเนิดอยูท่ี่ ล าปาง) 

ดงันั้น จะเห็นว่าสินสอดเป็นส่ิงท่ีมีความเก่ียวพนัสูง (High Involvement) กบัผูบ้ริโภค 
เน่ืองตอ้งใช้รายละเอียดหรือข้อมูลอย่างมาก ในการตดัสินใจ การจะพิจารณาสินสอดนั้นก็ต้อง
พิจารณาในหลายด้าน เช่น รายได้ ฐานะ การศึกษาทั้งของฝ่ายชายและฝ่ายหญิง หรือ การเจรจา
ระหว่างสองครอบครัว เพื่อท่ีจะไดม้าซ่ึงมูลค่าของสินสอดท่ีแทจ้ริง นอกจากน้ีการตดัสินใจในการ
ใชบ้ริการส่วนมากจะพิจารณาจากความน่าเช่ือถือของบริษทัเน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างมองว่าค่าใช้จ่าย
ในการเช่าสินสอดค่อนขา้งมาก หากมีการช าระเงินเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ไม่ได้รับการบริการจะมี
ความรู้สึกเสียดายเงินท่ีไดมี้การจ่ายไป และ ค่าบริการเช่าสินสอดตอ้งไม่แพงจนเกินไป ซ่ึงโดยเรท
ค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งก็มองวา่ค่อนขา้งสูงอยูแ่ลว้ และ ตอ้งมีค่าใชจ่้ายในการแต่งงานอีกจึง
ไม่อยากใหสู้งจนเกินไป ซ่ึงยิง่ถูกก็มีโอกาสในการใชบ้ริการท่ีสูงดว้ยเช่นกนั 

สรุปทัศนคติท่ี เ ก่ียวข้องสินสอดผ่านทฤษฎี The Foote, Cone and Belding (FCB) 
Matrix ตามภาพดา้นล่างน้ี 

 
 

  

  

 
ภาพท่ี 1.10 สรุปสินสอดตามทฤษฎี The Foote, Cone and Belding (FCB) Matrix 
 

ส าหรับสินคา้ท่ีจัดอยู่ในกลุ่ม High Involvement และ Thinking จะผ่านการพิจารณา
แบบ Learn-Feel-Do โดยจะเร่ิมต้นจากท่ีผูบ้ริโภคถูกกระตุ้นให้เกิดการรับรู้ถึงปัญหาหรือความ
ตอ้งการท่ีมีอยู ่และท าใหเ้กิดความเขา้ใจ และหากผูบ้ริโภคพบวา่ส่ิงเหล่านั้นมีประโยชน์หรือมีคุณค่า
ต่อตวัของเขา จะท าใหเ้กิดการการซ้ือหรือใชบ้ริการในท่ีสุด  

High Involvement 

Low Involvement 

Feeling Thinking 

สินสอด 
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ดังนั้ น หากผู ้ให้บริการเช่าสินสอดต้องการท ากลยุทธ์การตลาดหรือ Content ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเช่าสินสอดนั้น จะตอ้งท าใหผู้บ้ริโภคนั้นรับรู้ถึงปัญหาในประเด็นต่างๆ อยา่งเช่น 

1. เร่ืองของหนา้ตาทางสังคม หากคู่บ่าวสาวไม่มีสินสอดหรือการให้สินสอดนอ้ยอาจ
ท าใหเ้กิดการนินทาลบัหลงัได ้ 

2. เร่ืองของความไม่สะดวกสบาย หากมีการใช้เงินตนเองในพิธีสินสอด ซ่ึงสินสอด
ส่วนมากมีมูลค่าสูง ดงันั้นการน าเงินสดจะตอ้งเบิกจากธนาคารเพื่อท่ีจะไดแ้บงก์ใหม่และไดภ้าพท่ี
สวยงาม 

3. เร่ืองการเสียโอกาสทางการเงิน โดยบางคนอาจจะมีทรัพยสิ์นในรูปแบบของท่ีดิน 
ตราสารหน้ี หรือตราสารทุน ซ่ึงการขายทรัพยสิ์นเหล่าน้ีในเวลาท่ีไม่เหมาะสมท าให้เกิดการเสีย
โอกาสทางการเงินได ้ 

4. เร่ืองความเส่ียงในการสูญเสียเงินได ้เช่น หาย หรือ ถูกขโมยในพิธีงานแต่งงานได ้
ซ่ึงจะท าให้คู่บ่าวสาวท่ีอยู่ในพิธีแต่งงานไม่มีความสุขได้อย่างเต็มท่ีเพราะตอ้งคอยกงัวลเก่ียวกับ
สินสอดตลอดเวลา  

โดยปัญหาเหล่าน้ีผูท่ี้ก  าลงัมีความคิดท่ีจะแต่งงานอาจไม่ไดค้าดคิดมาก่อน เพราะ ไม่
เคยมีประสบการณ์แต่งงาน เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาเหล่าน้ีแลว้ ผูใ้ห้บริการเช่าสินสอดอาจมีการ
น าเสนอรูปแบบการบริการของธุรกิจน้ี โดยมุ่งเนน้ท่ีคุณประโยชน์ของการเช่าสินสอด (Functional) 
ผ่านการส่ือสาร เช่น หากผูบ้ริโภคมีการใชบ้ริการเช่าสินสอดก็ไม่ตอ้งกงัวลว่าจะมีใครมานินทาลบั
หลงัหรือล่วงรู้ขอ้มูลในการใช้บริการ เพราะ จะไม่มีการเปิดเผยความลบัของผูใ้ช้บริการและไม่มี
การรีวิวใดท่ีจะท าให้ผูอ่ื้นรับรู้ถึงการมาใชบ้ริการได ้นอกจากน้ียงัเป็นการลดความเส่ียงและความ
สะดวกสบายของผูบ้ริโภคไดเ้พราะไม่ตอ้งมากงัวลว่าจะหาเงินมาจากไหน หรือ เงินจะหายหรือไม่ 
ท าใหผู้ท่ี้ใชบ้ริการไดมี้ช่วงเวลาแต่งงานท่ีมีความสุขท่ีสุดได ้ 

เม่ือผูบ้ริโภครับทราบถึงปัญหาท่ีอาจเกิดขึ้นและรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของธุรกิจเช่า
สินสอดนั้นก็จะท าให้ผูใ้ชบ้ริการเพิ่มขึ้นไม่เพียงแต่ผูท่ี้มีจุดประสงค์เพียงหน้าตาทางสังคมเท่านั้น 
แต่รวมถึงคนทัว่ไปท่ีรับรู้ถึงประโยชน์ของธุรกิจน้ีเพิ่มขึ้นอีกดว้ย นอกจากน้ีจะท าใหภ้าพลกัษณ์ของ
ธุรกิจเป็นไปในทิศทางท่ีดีขึ้น ซ่ึงอาจเกิดการรีวิวหรือบอกต่อกนัมากขึ้น ผูใ้ช้บริการก็จะเกิดความ
มัน่ใจในธุรกิจน้ีมากขึ้นอีกดว้ย “หากรับรู้ถึงเร่ืองของความเส่ียงหรือความสะดวกสบายท าให้มอง
ธุรกิจน้ีเปล่ียนไป เพราะ ตอนตนเองแต่งงานก็กงัวลเหมือนกนัเร่ืองเงินจะหายหรือไม่ จะเอากลบัไป
ยงัไง ซ่ึงมองวา่ธุรกิจน้ีก็ดีท่ีจะลดความเส่ียง เพราะ ฝ่ายญาติเคา้ตอ้งการทองจริงเงินจริงตอ้งคิดหลาย
ขั้นตอน ถา้รู้วา่มีธุรกิจน้ีก่อนก็อาจจะใชบ้ริการก็ได”้ (ผูช้าย, 27 ปี, ปริญญาตรี, สมรม และถ่ินก าเนิด
อยูท่ี่ กทม.) 
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บทที่ 5 

สรุปผลกำรวิจัยและข้อเสนอแนะ 
 
 

งานวิจยัเร่ือง “การวิเคราะห์กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจเช่าสินสอด” เป็นงานวิจยัท่ี
มีจุดประสงคข์องการศึกษาดงัน้ี  

1. เพื่อศึกษารูปแบบธุรกิจให้เช่าสินสอดทั้งห่วงโซ่มูลค่า (Value Chain) เน่ืองจาก
ผู ้วิจัยเล็งเห็นถึงความน่าสนในของธุรกิจ ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีมีความเส่ียงทั้ งในฝ่ังของผู ้ให้และ
ผูใ้ชบ้ริการ  

2. เพื่อศึกษากลยุทธ์การตลาดของธุรกิจเช่าสินสอด เน่ืองจากธุรกิจเช่าสินสอดเป็น
ธุรกิจให้บริการท่ีมีความอ่อนไหว (Sensitive Service) โดยท่ีผูป้ระกอบการไม่สามารถน าขอ้มูลของ
ลูกคา้ไปท าส่ือโฆษณา และเป็นไปไดย้ากท่ีผูบ้ริโภคจะแนะน า บอกต่อแบบปากต่อปาก (Word of 
Mouth) หรือ รีวิวในโซเชียลมีเดียท่ีสามารถระบุตวัตนได ้ 

3. เพื่อเขา้ใจพฤติกรรมและทศันคติของบุคคลทัว่ไปท่ีเก่ียวขอ้งกบัประเพณีสินสอด 
เน่ืองจากพฤติกรรมและทศันคติของคนไทยมีการเปล่ียนแปลงไปอยา่งมาก  
 
 

5.1 สรุปผลกำรวิจัยและเสนอแนะ 
โดยท่ีผูวิ้จยัเก็บขอ้มูลกลุ่มผูบ้ริโภคจากบุคคลทัว่ไปท่ีมีสถานะสมรสหรือโสด และ ไม่

มีประสบการณ์ใชบ้ริการธุรกิจเช่าสินสอด จ านวน 30 คน โดยแบ่งออกเป็นกลุ่ม 3 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ีมี
อายุมากกว่า 41 ปี (Gen X ขึ้นไป) จ านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 20, กลุ่มท่ีมีอายตุั้งแต่ 25-41 ปี (Gen 
Y) จ านวน 20 ราย คิดเป็นร้อยละ 64 และ กลุ่มท่ีมีอายุตั้งแต่ 20-24 ปี (Gen Z) จ านวน 4 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 16 จากการเก็บขอ้มูลท่ีไม่มีกลุ่มตวัอย่างเป็นกลุ่มผูท่ี้มีประสบการณ์ใช้บริการเช่าสินสอด 
เน่ืองจากการสัมภาษณ์ผูท่ี้มีประสบการณ์ใชบ้ริการเช่าสินสอดเป็นเร่ืองท่ีละเอียดอ่อนไม่มีใครอยาก
เปิดเผยขอ้มูล และ นอกจากน้ีผูใ้ห้บริการไม่สามารถให้ขอ้มูลในการติดต่อได้เพราะว่ามีสัญญา
ระหวา่งผูใ้ชแ้ละผูใ้ห้บริการ ดงันั้น ผูวิ้จยัจึงตดัสินใจใชก้ลุ่มคนทัว่ไปท่ีไม่มีประสบการณ์ใชบ้ริการ 
เพื่อท่ีจะเข้าใจทัศนคติเ ก่ียวกับสินสอดและธุรกิจเช่าสินสอดได้ นอกจากน้ีในกลุ่มของ
ผูป้ระกอบการ เน่ืองจากผูป้ระกอบการทุกรายไม่สะดวกท่ีให้สัมภาษณ์ผูว้ิจยัจึงใชว้ิธีเก็บขอ้มูลทาง
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อินเทอร์เน็ต เช่น Youtube, Facebook และ Website เพื่อท่ีจะใช้ในการวิเคราะห์ขั้นตอนการ
ใหบ้ริการ การบริหารธุรกิจ การจดัการความเส่ียง และ กลยทุธ์การท าการตลาดของธุรกิจเช่าสินสอด 

โดยผูว้ิจยัไดส้รุปแนวคิดท่ีไดจ้ากการค้นควา้ขอ้มูลและการสัมภาษณ์ โดยจะแบ่งการ
วิเคราะห์ออกเป็น 3 ส่วน คือ 1.วิเคราะห์ส่วนกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจเช่าสินสอด, 2.ทศันคติของ
กลุ่มตวัอย่างท่ีไม่มีประสบการณ์ใชบ้ริการธุรกิจเช่าสินสอดท่ีมีต่อสินสอดและ 3.ธุรกิจเช่าสินสอด 
และ ธุรกิจเช่าสินสอดผา่นทฤษฎี FCB Involvement Grid 

1. ส่วนกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจเช่าสินสอด โดยผูว้ิจยัไดว้ิเคราะห์ผ่านเส้นทางของ
ผูบ้ริโภค (Customer Journey) ตั้งแต่การรับรู้(Awareness) ผูป้ระกอบการมีการท าโฆษณาทั้งในส่ือ
สังคมออนไลน์ เช่น Facebook และ Instagram เป็นหลกั เน่ืองจากเป็นช่องทางท่ีสะดวกและผูบ้ริโภค
สามารถเห็นง่ายขึ้น, การตดัสินใจ(Consideration) ผูป้ระกอบการได้มีท าการตลาดออนไลน์ผ่าน
เคร่ืองมือค้นหาบนอินเตอร์เน็ต(SEM) โดยหากผูบ้ริโภคมีการค้นหาค าว่า “เช่าสินสอด” ก็จะ
สามารถพบธุรกิจเช่าสินสอดท่ีให้บริการจ านวนมาก นอกจากช่องทางการเข้าถึงธุรกิจแลว้นั้น 
วิธีการส่ือสารของธุรกิจเช่าสินสอดในปัจจุบนัจะมีการเนน้ไปท่ี 1.ราคาไม่แพงเพราะว่าค่าใชจ่้ายใน
การใหบ้ริการทัว่ไปจะอยู่ท่ีประมาณ 3.5-5% ของเงินท่ีใหบ้ริการ เช่น การเช่าสินสอดจ านวน 1 ลา้น
บาทจะมีการใช้จ่ายในการเช่าสินสอดอยู่ท่ี 35,000-50,000 บาท 2.การบริการ ท่ีจะช่วยเติมเต็มงาน
แต่งงานให้สมบูรณ์ 3.ความน่าเช่ือถือ มีขั้นตอนการให้บริการท่ีชดัเจนตั้งแต่เร่ิมจนจบกระบวนการ
ให้บริการ เพื่อให้ผูใ้ช้บริการมีความมั่นใจในการให้บริการมากขึ้น และ โปรโมชั่นต่างๆท่ีจะ
สามารถดึงดูดผูใ้ชบ้ริการ, การซ้ือสินคา้หรือบริการ(Purchase) ในขั้นตอนน้ีจะเป็นการท่ีผูใ้หบ้ริการ
อธิบายรายละเอียดให้กบัผูใ้ช้บริการทั้งในเร่ืองของการช าระเงินมดัจ าเพื่อล็อคตารางเวลาในการ
ให้บริการ การท าสัญญาเพื่อเป็นการลดความเส่ียงส าหรับผูใ้ห้และผูใ้ช้บริการ และ ระบุวนัในการ
ช าระค่าใชจ่้ายในการให้บริการ และ การใชบ้ริการ (Use) ก่อนถึงวนัแต่งงาน 1 วนัผูใ้ห้บริการจะมี
การจดัเตรียมทีมงานตั้งแต่ 3-10 คน (แลว้แต่ขนาดของมูลค่าสินสอดท่ีเช่า) และจะตอ้งถึงพื้นท่ีก่อน 
1 วนัเพื่อเตรียมส าหรับให้บริการ เม่ือถึงวนังานจะตอ้งน าสินสอดไปท่ีงานแต่งตามเวลาท่ีก าหนด
และตอ้งร่วมงานแต่งเสมือนแขกในพิธีแต่งงาน จนกระทัง่เสร็จส้ินพิธีการให้สินสอดและน าเงิน
กลบัจะถือวา่ส้ินสุดการใหบ้ริการ 

2. กลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่มีประสบการณ์ใชบ้ริการธุรกิจเช่าสินสอด โดยท่ีผูว้ิจยัไดว้ิเคราะห์
ทศันคติหรือความคิดเห็นท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินสอดและธุรกิจเช่าสินสอด ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ปัจจยัหลกั
ดงัน้ี 

a. ปัจจัยทางวัฒนธรรม  (Cultural Factors) โดยจากกลุ่มตัวอย่างจะ
สามารถแบ่งออกเป็น 4 ภูมิภาคหลกัคือ ภาคเหนือ ภาคอีสาน ภาคตะวนัออก และ ภาคกลาง จะเห็น
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ได้ว่าทัศนคติท่ีเก่ียวข้องกับสินสอดอาจจะมีท่ีเหมือนหรือแตกต่างกันไป โดยความคิดเห็นท่ี
เหมือนกนัส่วนใหญ่มองว่าสินสอดเป็นเหมือนประเพณีหน่ึงท่ีจ าเป็นตอ้งมีในพิธีแต่งงาน แต่ก็อาจ
ไไม่ไดใ้ห้ความส าคญักบัสินสอดมากนกั และ ความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนัคือ กลุ่มตวัอย่างภาคเหนือ
และอีสานมองว่าสินสอดควรเป็นของพ่อแม่ฝ่ายหญิงซ่ึงก็อยู่กบัการตดัสินของฝ่ายนั้นเลยว่าจะให้
เงินกลบัมาหรือไม่ กลุ่มตวัอย่างภาคตะวนัออกและกลุ่มภาคกลางมองว่าสินสอดควรเป็นเงินท่ีใช้
ส าหรับคู่บ่าวสาวท่ีแต่งงาน เพื่อน าไปเร่ิมตน้ชีวิตคู่ 

ดังนั้ นการท่ีผู ้ประกอบการธุรกิจเช่าสินสอดจะท าการส่ือสารหรือ
การตลาดก็ควรจะมีรูปแบบท่ีหลากหลายให้เหมาะสมกบัแต่ละพื้นท่ี เพื่อให้เขา้ถึงวฒันธรรมของ
กลุ่มคนในแต่ละพื้นท่ีวา่คนเหล่านั้นวา่เคา้มองสินสอดคืออะไร และ ใหค้วามส าคญัมากนอ้ยเพียงใด 
เช่น กลุ่มคนภาคเหนือและอีสานให้ความส าคญักบัสินสอดมาก ผูป้ระกอบการควรเน้นเร่ืองของ
หน้าตาทางสังคมเป็นพิเศษ ส่วนในกลุ่มภาคกลางและตะวนัออก ไม่ไดใ้ห้ความส าคญักบัหน้าตา
ทางสังคมมาก ผูป้ระกอบการควรเนน้เร่ืองของประโยชน์ของการใชบ้ริการเป็นพิเศษ 

b. ปัจจยัทางสังคม (Social Factors) ผูว้ิจยัไดแ้บ่งออกเป็นสองกลุ่มจาก
สถานะ คือ กลุ่มคนท่ีสมรส และ กลุ่มคนโสด โดยผูท่ี้มีสถานะสมรส (ผูท่ี้มีประสบการณ์แต่ง) 
เขา้ใจปัญหาระหวา่งการแต่งงานจริง และไดม้องเห็นประโยชน์ของธุรกิจเช่าสินสอด เช่น สอดความ
เส่ียงและเพิ่มความสะดวกสบาย มากกว่าท่ีมองว่าการใชธุ้รกิจน้ีจะมีการใชบ้ริการก็ต่อเม่ือไม่มีเงิน 
หรือ เพียงเพราะหน้าตาทางสังคมเท่านั้น ซ่ึงแตกต่างจากผูท่ี้มีสถานะโสด (ไม่มีประสบการณ์
แต่งงาน) ซ่ึงกลุ่มคนเหล่าน้ีอาจยงัไม่ไดค้  านึงถึงปัญหาท่ีจะเกิดขึ้นระหว่างพิธีงานแต่งงาน ท าให้
ส่วนใหญ่มองวา่ธุรกิจน้ีอาจจะเหมาะส าหรับคนท่ีไม่มีเงินเพียงพอท่ีจะแต่งงานเท่านั้น 

ดงันั้นผูป้ระกอบการควรท าให้ผูท่ี้ยงัไม่มีประสบการณ์แต่งงานไดท้ราบ
ถึงปัญหา ว่าอาจจะมีปัญหาอะไรเกิดขึ้นบ้าง และควรท าให้ผูบ้ริโภคทราบว่าธุรกิจเช่าสินสอด
สามารถแกปั้ญหาเหล่านั้นไดอ้ยา่งไร เพื่อท่ีจะสร้างคุณค่าให้กบัธุรกิจมากขึ้น นอกจากน้ียงัสามารถ
เพิ่มกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีจากเดิมเป็นกลุ่มท่ีเช่าเพื่อหนา้ตาทางสังคม เป็นเช่าเพื่อลดความเส่ียง และ เพิ่ม
ความสะดวกสบาย 

c. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factor) ผูว้ิจยัไดแ้บ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น
สามกลุ่ม คือ กลุ่มเจเนอเรชัน่ Xขึ้นไป Y และ Z โดยท่ีถามเก่ียวกบัอนาคตหากตนเองนั้นเป็นบิดา
หรือมารดาท่ีมีบุตรสาว ท่านอยากให้มีสินสอดในพิธีแต่งงานหรือไม่ กลุ่มเจเนอเรชั่น X ขึ้นไป
ส่วนมากให้ความคิดเห็นว่ากลุ่มตวัอย่างกลุ่มน้ีมองว่าสินสอดก็ยงัจ าเป็นในพิธีแต่งงาน แต่มูลค่าท่ี
มากน้อยนั้นขึ้นอยู่กับบุคคล, กลุ่มเจเนอเรชั่น Y กลุ่มน้ีจะมีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกันโดยแบ่ง
ออกเป็น 3 ความคิดเห็น ไม่ตอ้งการให้มีสินสอดในพิธีแต่งงานของลูก, ตอ้งการให้มีสินสอดในพิธี
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แต่งางนของลูก และ ใหลู้กเป็นผูต้ดัสินใจ และกลุ่มเจเนอเรชัน่ Z ส่วนมากใหค้วามคิดเห็นวา่ควรจะ
มีสินสอดในพิธีงานแต่งของลูกตนเอง 

จากความคิดเห็นในแต่ละเจเนอเรชัน่จึงสามารถสรุปไดว้่าถึงแมเ้วลาการ
เวลาจะเปล่ียนไปความส าคัญของสินสอดก็อาจจะลดน้อยลงไปแต่อย่างไรก็ตามกลุ่มตัวอย่าง
ส่วนมากยงัมองว่าสินสอดยงัจ าเป็นต้องมีเพราะประเพณีสินสอดเป็นเหมือนส่วนหน่ึงของพิธี
แต่งงานของไทย 

3. การวิเคราะห์ธุรกิจเช่าสินสอดผ่าน ทฤษฎี FCB Involvement Grid เม่ือวิเคราะห์
ธุรกิจเช่าสินสอดจะเห็นว่าธุรกิจน้ีเป็นแบบ High Involvement และ Thinking คือผูบ้ริโภคจะมีการ
พิจารณาการใชบ้ริการแบบ Learn- Feel-Do โดยจะเร่ิมตน้จากท่ีผูบ้ริโภคถูกกระตุน้ให้เกิดการรับรู้
ถึงปัญหาหรือความตอ้งการท่ีมีอยู่ และท าให้เกิดความเขา้ใจ และหากผูบ้ริโภคพบว่าส่ิงเหล่านั้นมี
ประโยชน์หรือมีคุณค่าต่อตวัของเขา จะท าใหเ้กิดการการซ้ือหรือใชบ้ริการในท่ีสุด 

ดังนั้ น หากผู ้ให้บริการเช่าสินสอดต้องการท ากลยุทธ์การตลาดหรือ Content ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเช่าสินสอดนั้น จะตอ้งท าให้ผูบ้ริโภคนั้นรับรู้ถึงปัญหาในประเด็นต่างๆ เช่น เร่ือง
หนา้ตาทางสังคม, ความสะดวกสบายในการใชบ้ริการ, ลดความเส่ียง และ หลีกเล่ียงการเสียโอกาส
ทางการเงิน เป็นตน้ ผูบ้ริโภคจะเกิดความรู้สึกท่ีเปล่ียนไปกบัธุรกิจเช่าสินสอดมองเห็นคุณค่าของ
ธุรกิจมากขึ้นและเกิดการใชบ้ริการในท่ีสุด 
 
 

5.2 ข้อจ ำกดังำนวิจัยที่ท ำให้งำนวิจัยยังไม่สมบูรณ์ 
งานวิจยัช้ินน้ียงัมีขอ้จ ากดับางประการท่ีท าให้ผูวิ้จยัสามารถวิเคราะห์ธุรกิจเช่าสินสอด

ได้ครบถ้วน กล่าวคือผูว้ิจัยไม่สามารถสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจเช่าสินสอดได้ เน่ืองจาก
ผูป้ระกอบการธุรกิจเช่าสินสอดทุกรายไม่สะดวกให้สัมภาษณ์ ท าให้ผูว้ิจยัไม่สามารถเก็บขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอย่างน้ีไดท้ าให้ผูวิ้จยัไม่ไดส้ามารถเขา้ถึงขอ้มูลการด าเนินการ และ การท าการตลาดของ
ธุรกิจน้ีทั้ งหมดได้ ซ่ีงผูว้ิจัยได้มีการเก็บข้อมูลจากช่องทางอ่ืนๆ บนอินเทอร์เน็ตแทน เช่น บท
สัมภาษณ์บน Youtube ท่ีท าให้ผูว้ิจยัสามารถเขา้ใจการให้บริการ รวมถึงการจดัการความเส่ียงของ
การให้บริการ นอกจากน้ีเป็นการหาบนเว็ปไซต์ของธุรกิจเช่าสินสอดต่างๆ เพื่อท่ีจะเขา้ใจวิธีการ
ส่ือสาร ช่องทางการส่ือสาร ค่าใชจ่้ายในการให้บริการ และ การให้บริการท่ีละเอียดยิ่งขึ้น ซ่ึงท าให้
ผูว้ิจยัอาจพลาดขอ้มูลเชิงลึกของแค่ละบริษทั เช่น การท่ีบริษทัอาจมีวิธีการท าการตลาดออนไลน์
รูปแบบอ่ืนๆท่ีผูว้ิจยัอาจไม่ได้เขา้ถึง รวมถึงช่องทางการส่ือสารแบบออฟไลน์ท่ีผูว้ิ จยัไม่สามารถ
เขา้ถึงได้ ซ่ึงท าให้การวิเคราะห์อาจไม่สมบูรณ์ในทุกด้านได้ ซ่ึงการผูว้ิจยัไม่สามารถเขา้ถึงกลุ่ม
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ผู ้ประกอบการได้ ท าให้ส่งผลต่อการขาดข้อมูลในส่วนของกลุ่มพนักงานลูกค้าสัมพันธ์ ซ่ึง
จุดประสงคใ์นการสัมภาษณ์พนกังานลูกคา้สัมพนัธ์เพื่อท่ีจะเขา้ใจผูท่ี้มาใชบ้ริการ หรือ ผูท่ี้มาติดต่อ
ว่าส่วนใหญ่เป็นใคร ลูกคา้หลกัอยู่ภูมิภาคไหน รู้จกัธุรกิจเช่าสินสอดผ่านช่องใด ส่วนมากสอบถาม
เร่ืองอะไร และ ประเด็นอะไรท่ีลูกคา้มีความกังวลมากท่ีสุด โดยท่ีผูวิ้จยัจะน าขอ้มูลเหล่านั้ นมา
วิเคราะห์ขอ้มูลการตลาดและเปรียบเทียบกบักลุ่มคนทัว่ไป ว่ามีความคิดหรือพฤติกรรมท่ีใกลเ้คียง
หรือแตกต่างกันมากน้อยเพียงใด และ ท่ีผูว้ิจัยเลือกท่ีจะไม่สัมภาษณ์ผูท่ี้ใช้บริการโดยตรงเป็น
เพราะว่าการไดม้าซ่ึงขอ้มูลของลูกคา้ธุรกิจเช่าสินสอดเป็นเร่ืองท่ีละเอียดอ่อนและผูป้ระกอบการมี
สัญญารักษาความลบัซ่ึงไม่สามารถเปิดเผยขอ้มูลของลูกคา้ได ้ท าให้ผูว้ิจยัไม่สามารถเขา้ใจทศันคติ
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินสอด เหตุผลในการใช้บริการ ขอ้กงัวลในการใช้บริการ และ ความพึ่งพอใจหลงั
การให้บริการ ดังนั้นหากผูวิ้จยัสามารถเขา้ถึงการให้สัมภาษณ์ของผูใ้ห้บริการธุรกิจเช่าสินสอด 
พนกังานลูกคา้สัมพนัธ์ และ ผูท่ี้มีประสบการณ์ใชบ้ริการธุรกิจเช่าสินสอด งานวิจยัช้ินน้ีก็จะมีขอ้มูล
มารองรับมากขึ้นและครบถว้นในหลายแง่มุมมากยิง่ขึ้นอีกดว้ย 
 
 

5.3 ประโยชน์ที่ผู้วิจัยได้รับในกำรท ำวิจัย 
ซ่ึงการวิจัยช้ินน้ีท าให้ผูวิ้จัยได้เรียนรู้ ในส่ิงท่ีผูวิ้จัยไม่เคยทราบมาก่อนและไม่มี

ประสบการณ์มาก่อน โดยเร่ิมจากการเลือกหัวขอ้ท่ีน่าสนใจแบบธุรกิจเช่าสินสอด ท่ีท าให้ผูวิ้จยัได้
เขา้ใจในธุรกิจมากขึ้นไม่ว่าจะเป็นการบริหารจดัการ การลดความเส่ียง และรวมถึงการท าการตลาด
ของธุรกิจน้ี เน่ืองจากธุรกิจน้ีไม่เหมือนกบัธุรกิจการให้บริการทัว่ไป คนท่ีใชบ้ริการไม่อยากเปิดเผย
ถึงการใช้บริการของตนเองและผูใ้ห้บริการก็ไม่สามารถเปิดเผยตวัตนของผูใ้ช้บริการได ้ซ่ึงท าให้
ผูว้ิจยัเขา้ใจไดว้่าการท าวิจยัในธุรกิจท่ีอ่อนไหวจะมีความเส่ียงท่ีจะไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีไดว้าง
ไวสู้ง แต่อยา่งไรก็ตามท าใหผู้ว้ิจยัไดเ้รียนรู้ในการมีแผนส ารองหรือการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ขึ้น 
ในส่วนของทศันคติหรือมุมมองของกลุ่มตวัอย่างท าให้ผูว้ิจยัได้เห็นมุมมองต่างๆ ท่ีผูว้ิจยัไม่เคย
ค านึงถึง เช่น เช่าสินสอดเพื่อลดความเส่ียงและท าให้สะดวกสบายเพิ่มขึ้นได ้และในส่วนสุดทา้ยได้
มีการน าทฤษฎีท่ีไดเ้รียนทั้งจากมหาวิยาลยัและจากแหล่งอ่ืนๆมาประยกุตใ์ห้ในการวิเคราะห์จริงท า
ใหผู้วิ้จยัไดเ้ขา้ใจทฤษฎีเหล่านั้นเพิ่มมากขึ้นอีกดว้ย 
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