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 The purpose of this research was to investigate marketing mix affecting buying 
decision Big Eye. An objective of this research was to study factors which had an impact factors 
that affect purchasing behavior “Big Eye” Contact Lens by students who were studying in the 
Silpakorn University Phetchaburi IT Campus.  
 The respondent for this research was students who used “Big eye” contact lens. 
Questionnaire was distributed to 400 subjects. The researcher used questionnaire as an instrument of 
the research and the sampling size was determined by Yamane’s approach (1967) which resulted 
a group of 379 persons. The data were analyzed and presented by descriptive statistics including 
percentage mean and standard deviation. 
 The results revealed that most of respondents were female, aged between 19-20 years old 
studying in the Faculty of Management Science, Year 2nd, most behavioral use Big Eyes contact lens 
use to change the color to the apple of the most beautiful, safe and by type of content Lens Big Eye at 
choose a single year. Popular brand of contact lens was maxim brand. Marketing mix factors affecting 
contact lens buying decision of students was at high level in overall, product factor were first affecting 
price factor, promotion factor and place factors were respectively. Recommendations from this study 
should be added to distribute more than ever. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ในปัจจุบนัคนส่วนใหญ่มกัหนัมาใหค้วามส าคญักบัการดูแลตวัเองและการท าตวัเองให้ดูดี
กนัมากข้ึน โดยเฉพาะในสงัคมทุกวนัน้ีท่ีจะตอ้งเขา้สังคมและพบปะกบัผูค้นมากมาย เร่ืองดงักล่าวจึง
เป็นส่ิงท่ีขาดไม่ไดเ้ลย เคร่ืองส าอางท่ีใชใ้นการดูแลผิวหน้าและการแต่งหน้าให้ดูดีเหมาะสมกบัตวัเอง
เป็นอีกส่ิงหน่ึงท่ีท าให้หลายๆคนหมดเงินในกระเป๋าไปกบัการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวพรรณท่ีเข้ากับ
ตวัเอง ท าให้หน้าดูเนียนใสเป็นธรรมชาติ ปกปิดร้ิวรอย ท าให้ผิวขาวกระจ่างใส ส่ิงต่างๆเหล่าน้ีเป็น
ความตอ้งการส่วนหน่ึงท่ีคนในสงัคมส่วนใหญ่ตอ้งการ 
 ดวงตาเป็นอวยัวะท่ีส าคญัมากอวยัวะหน่ึงในร่างกายของมนุษย ์อวยัวะท่ีมีความลึกซ้ึงและ
เป็นอวยัวะท่ีซบัซอ้นมาก ท่ีใครๆก็ไม่อาจปฏิเสธได ้ท าหนา้ท่ีในการมองเห็น จะสังเกตไดว้่าเมื่อเวลาท่ี
เรามองใคร หรือแมก้ระทัง่เวลาท่ีใครมองเรานั้น ก็มกัจะมองท่ีตาเป็นอนัดบัแรก เพราะดวงตามกัจะเป็น
จุดเด่นท่ีสุดบนใบหนา้ของเรา  
 ในปัจจุบนัมีผลิตภณัฑท่ี์ผลิตข้ึนตามความตอ้งการของมนุษยม์ากมาย ทุกส่ิงทุกอย่างลว้น
แลว้แต่ถูกคดัสรรมาเพ่ือสร้างเสริมความงามและบุคลิกภาพอย่างไม่รู้จกัจบส้ิน การพฒันาอย่างไม่
หยดุย ั้งจากวิวฒันาการท่ีล  ้าสมยัเพ่ือลบขอ้บกพร่อง เสริมความมัน่ใจให้กบัมนุษยเ์รามากกว่าท่ีเคยเป็น  
ผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวขอ้งกบัดวงตาส าหรับเสริมความงามเองก็มีผลิตข้ึนมาเพ่ือรองรับความตอ้งการของคน
ท่ีตอ้งการดูแลบุคลิกภาพ และภาพลกัษณ์ของตวัเองกนัมากยิ่งข้ึนดว้ย  ปัญหาดา้นสุขภาพตา ไม่ว่าจะ
เป็นปัญหาดา้นสายตาสั้น สายตายาวหรือแมก้ระทั่งสายตาเอียง ท าให้ตอ้งพ่ึงการมองเห็นผ่านวตัถุท่ี
เรียกกนัว่าแว่นตา ซ่ึงช่วยท าใหก้ารมองเห็นเป็นไปไดต้ามปกติมากยิง่ข้ึน บางคร้ังการใส่แว่นตาอาจท า
ให้เกิดความไม่สะดวกสบายในการสวมใส่ และเกิดปัญหาดา้นบุคลิกภาพ คอนแทคเลนส์จึงเป็นอีก
ทางเลือกท่ีน่าสนใจท่ีคนในสงัคมส่วนใหญ่หนัมาเลือกใชก้นัมากยิง่ข้ึน 
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 คอนแทคเลนส์ เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีได้รับความนิยมและไดรั้บกระแสตอบรับดีจากผูม้ี
ปัญหาดา้นสายตา เพราะใส่ง่ายและใชเ้วลานอ้ยกว่าในการปรับใหเ้คยชินกบัการมองผ่านเลนส์ของ
แว่นตา ซ่ึงปกติผูท่ี้เพ่ิงเร่ิมหัดใส่คอนแทคเลนส์ใหม่ๆ จะรู้สึกคุ้นเคยและสบายตามากข้ึน ความ
สะดวกสบายในการสวมใส่และพกพาจึงเป็นเหตุผลหน่ึงท่ีผูม้ีปัญหาทางสายตาหันมาใชค้อนแทค
เลนส์มากกว่าการสวมแว่นตาแบบเก่ามากข้ึน 

 คอนแทคเลนส์มีการพฒันาข้ึนอย่างต่อเน่ือง มีหลากหลายรูปแบบให้ผูบ้ริโภคได้
เลือกสรรมากยิง่ข้ึน ทั้งแบบรายวนั รายสปัดาห์ รายเดือน และคอนแทคเลนส์ส าหรับผูรั้กความงาม 
หรือท่ีเรียกกนัว่า  คอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย หรือ คอนแทคเลนส์ตาโตท่ีถกูผลิตออกมาเพ่ือเสริมความ
งามของดวงตา ช่วยเสริมใบหน้าให้ดูสวยงาม และแปลกตาดว้ยลวดลายคล้ายม่านตาหลากสีสัน
และหลายรูปแบบตามความช่ืนชอบ ซ่ึงเป็นท่ีนิยมกนัมากในประเทศญ่ีปุ่นและประเทศเกาหลี ท า
ให้วยัรุ่นในบา้นเราหันมานิยมใชก้นัมากยิ่งข้ึน ถึงแมว้่าคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายนั้นจะมีราคาแพง 
และการดูแลรักษาท่ีตอ้งคอยรักษาความสะอาดอยา่งสม ่าเสมอเพื่อป้องกนัการติดเช้ือ แต่วยัรุ่นไทย
ก็ยงันิยมท่ีจะเลือกใชค้อนแทคเลนส์บ๊ิกอายอยู่ ซ่ึงในปัจจุบนัน้ีการซ้ือขายคอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย
เป็นเร่ืองท่ีง่ายและสะดวกสบายมากข้ึน สามารถหาซ้ือได้ทั้งตามเว็บไซด์และร้านคา้ทัว่ไปซ่ึงมี
จ  านวนท่ีเพ่ิมมากข้ึนเร่ือยๆจึงท าให้มีการแข่งขนัทางการตลาดมากข้ึน ส่งผลให้ผูบ้ริโภคสามารถ
ต่อรองราคากบัผูจ้  าหน่ายไดม้ากยิง่ข้ึน จึงเป็นอีกหน่ึงเหตุผลท่ีท าให้วยัรุ่นไทยสามารถเขา้ถึงคอน
แทคเลนส์บ๊ิกอายเพ่ิมมากข้ึนในปัจจุบนั 

 จากท่ีไดก้ล่าวมาขา้งต้น จะเห็นไดว้่าในปัจจุบนัคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายเป็นกระแสท่ี
ได้รับความนิยมเป็นอย่างมากในกลุ่มวยัรุ่นไทย ดังนั้นผูว้ิจัยจึงสนใจท่ีจะศึกษาถึงปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย เพ่ือจะได้น า
ผลการวิจยัไปเป็นแนวทางในการส่งเสริมการขายผลิตภณัฑค์อนแทคเลนส์บ๊ิกอายต่อไปในอนาคต 
 
วตัถุประสงค์  
 1.   เพือ่ศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายของนกัศึกษามหาวิทยาลยั
ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 2.   เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอน
แทคเลนส์บ๊ิกอายของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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ขอบเขตการศึกษา 
 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี จะท าการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนแทค
เลนส์บ๊ิกอายของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ชั้นปี 1 ถึงชั้นปีท่ี 4 
คณะสตัวศาสตร์ คณะวิทยาการจดัการ และคณะเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารโดยจะเน้น
ศึกษาเฉพาะผูท่ี้ไดใ้ชผ้ลิตภณัฑค์อนแทคเลนส์บ๊ิกอายเท่านั้น 

 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1. เพ่ือทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายของนักศึกษามหาวิทยาลยั
ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 2. เพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนแทค
เลนส์บ๊ิกอายของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 3. เพ่ือเป็นแนวทางให้ผูจ้  าหน่ายคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายสามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการ
ศึกษาวิจยัไปปรับใชใ้นการขายต่อไปในอนาคต 

 
นิยามศัพท์ 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ผลิตภณัฑ์  ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่าย  การ
ส่งเสริมการตลาด  ท่ีส่งผลต่อการจ าหน่ายสินคา้และบริการ 
 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง  กิจกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าและบริการนั้นๆของ
ผูบ้ริโภค 
 คอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย หมายถึง  ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาจากพลาสติกโพลีเมอร์เรียกว่า
คอนแทคเลนส์ แต่มีการเพ่ิมลวดลายม่านตาและสีสนับนผลิตภณัฑเ์พ่ือเพ่ิมความแปลกตาและความ
สวยงามของดวงตา 
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บทที ่2 
เอกสาร และงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอนแทคเลนส์บ๊ิกอายของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ผูศ้ึกษาได้
คน้ควา้รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัการด าเนินการ
วิจยั โดยแยกตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
 
 1. แนวความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑค์อนแทคเลนส์ 

 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 3. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 4. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
แนวความคดิเกีย่วกบัผลติภัณฑ์คอนแทคเลนส์ 
ความหมายของคอนแทคเลนส์ 
 คอนแทคเลนส์ หรือเลนส์สมัผสั คือ วิทยาการท่ีน ามาใชแ้ทนแว่นตา เพื่อช่วยแกปั้ญหา 
และขจดัความร าคาญของการใชแ้ว่นตา เสริมสร้างบุคลิกใหผู้ท่ี้มีสายตาผิดปกติให้มีความสวยงาม
เหมือนธรรมชาติ ไม่มีร่องรอยของแว่นตา และท าใหก้ารมองเห็นภาพไดช้ดัเจน เสมือนตาปกติโดย
ไม่ตอ้งใชแ้ว่นตา บางคร้ังท าใหส้ะดวก และปลอดภยัในขณะท่ีเล่นกีฬาแทนการใส่แว่นตา (ไทยรัฐ)  
ความหมายของคอนแทคเลนส์บิ๊กอาย 
 คอนแทคเลนส์ชนิดตาโต หรือท่ีวยัรุ่นเรียกกนัว่า “บ๊ิกอาย” จะเหมือนกบัคอนแทค
เลนส์แฟชัน่ท่ีมีสีสนัใหเ้ลือกมากมาย แต่ท่ีแตกต่างคือ เลนส์สีบริเวณตรงกลางดวงตาจะเป็นเลนส์
ใสปกติแต่บริเวณขอบเลนส์จะมีสีด า ท าใหข้อบตาคุณดูชดัมากข้ึน  
ประวตัขิองคอนแทคเลนส์ 
 ในประวติัศาสตร์พิสูจน์ออกมาว่า ความฝันมกัเป็นจริง ความลม้เหลวเป็นอุปสรรคท่ีมา
ขีดขวาง การวางแผนเป็นเคร่ืองมือของอนาคต การมองกลบัไปยงัอดีตไม่เพียงแต่แค่ยกยอ่งถึงความ
ยิง่ใหญ่ของบุคคลเหล่านั้น แต่จะน ามาเป็นแม่บทของนกัประดิษฐใ์นอนาคต 
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วฒันาการด้านทฤษฎี 
 ค.ศ.1508-Leonardo da Vinci ไดส้ร้างทฤษฎีใหม่ของการหักเหของแสงบนพ้ืนผิว
กระจกตาใหม่ในการแกส้ภาพผดิปกติของสายตา โดยใชอ่้างแกว้ทรงกลมใส่น ้ าแลว้เอาผูท่ี้มีความ
ผดิปกติทางสายตาจุ่มหนา้ลงไปในอ่างน ้ านั้น ท าใหส้ภาพสายตามองเห็นไดดี้ข้ึน 
 ค.ศ.1636-Descartes ไดพ้ิมพบ์ทความช่ือว่า “Ways of Perfecting Vision” ใชห้ลอดแกว้
หรือกบัหลอด Test tube ใส่น ้ าใหเ้ต็มแกว้แลว้ครอบไปท่ีตาขา้งท่ีปกติ ท าใหต้าขา้งดงักล่าวสามารถ
มองเห็นไดช้ดัข้ึนได ้
 ถึงแมจ้ะมีขอ้แนะน าดงักล่าวข้ึนมาก็ตาม แต่ประวติัศาสตร์ดา้นคอนแทคเลนส์ก็ยงัไม่
เกิดจนระทัง่ศตวรรษท่ี 19 จึงไดเ้ร่ิมวิวฒันาการทางดา้นคอนแทคเลนส์พร้อมๆกบัแว่นตาเกิดข้ึนมา 
(วิทยา กฤตลกัษณ์กุล 2539:10, อา้งถึงใน น ้ าฝน ชุ่มวงษ ์2544) 
 คอนแทคเลนส์ในยคุตน้ๆ (วิทยา กฤตลกัษณ์กุล 2539: 23-24,อา้งถึงใน น ้ าฝน ชุ่มวงษ์
2544: 8-10) 
 ค.ศ.1801-Thomas Young ไดอ้ธิบายถึงการท่ีจะท าให้สภาพของกระจกตาอยู่ในสภาพ
ปกติ จึงถือไดว้่าท่านผูน้ี้เป็น ผูบุ้กเบิกทางดา้นคอนแทคเลนส์คนแรกThomas Young สงัเกตว่า การ
กระท าของเขาสามารถแก้ปัญหาสภาพสายตาได้ แต่ท าให้เกิดปัญหาอ่ืนตามมา คือ ปัญหาทาง 
Presbyopic เกิดข้ึน 
 ค.ศ.1801 Sir John Herschel นกักีฬาฟิสิกส์ชาวองักฤษ ไดเ้ขียนบทความกวา้งๆเก่ียวกบั
ความเป็นไปได้ท่ีจะใช้คอนแทคเลนส์แก้ไขความผิดปกติของสายตา หลกัการของ  Sir John 
Herschel คือ ท าความโคง้ดา้นนอกตวัเลนส์ให้มีก  าลงัเท่ากบัของกระจกตา ส่วนดา้นเวา้ของเลนส์
หล่อตามสภาพของกระจกตา ดงันั้น เลนส์แบบน้ีเม่ือประกอบเขา้ท่ีกระจกตาจะท าใหเ้กิดการเขา้กบั
โครงสร้างหรือรูปร่างของกระจกตา ดงันั้น เลนส์แบบน้ีเม่ือประกอบเขา้ท่ีกระจกตาจะท าใหเ้กิดการ
เขา้กบัโครงสร้างหรือรูปร่างของกระจกตาพอดี จึงเป็นการแกปั้ญหาพวกท่ีมี Corneal lrregularity 
ไดดี้  Sir John Herschel แนะน าใหใ้ส่เจลใสๆท่ีส่วนเวา้ของเลนส์ก่อนประกอบเขา้กบักระจกตาของ
คนไข ้หลกัการแบบน้ีน าไปใชน้าน 60 ปี ปัญหาท่ีตามมา คือ มีความยุ่งยากมากคือกว่าจะไดแ้บบ
กระจกตาของแต่ละคนมาท าแบบ เน่ืองจากในขณะนั้นยงัไม่มียาชาส าหรับหยอดตาก่อนหล่อแบบ 
 ค.ศ.1884 เป็นปีท่ีเร่ิมมียาชาออกสู่วงการแพทย ์
 ค.ศ.1801นายแพทย ์Fick ชาวสวิตเวอร์แลนด์และเพื่อนช่ือ Kalt ไดอ้อกแบบคอนแทค
เลนส์แกปั้ญหาสายตาในยคุปัจจุบนัข้ึนและไดเ้ขียนบทความช่ือว่า “ A Contact Pecticale” และได้
ท าเลนส์ท่ีมีก  าลงัสายตาใส่ สามารถใส่ไดห้ลายปีโดยไม่มีปัญหาใดๆเกิดข้ึน จุดประสสงค์ก็เพ่ือการ
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ป้องกันดวงตาและการมองเห็นแทนตา ซ่ึงเลนส์น้ีท าข้ึนเม่ือ ค.ศ.1887 โดยชาวเยอรมนัเช่ือว่า 
F.A.Muller ซ่ึงท่านผูน้ี้ผลิตตาเทียมอยูก่่อนแลว้ 
Seleral Lenses 
 ค.ศ.1888-1938 เลนส์ Scleral ใชอ้ยู่ประมาณ 60 ปี ตวัเลนส์ท ามาจากแก้วหลกัการ
ประกอบเลนส์แบบน้ียุง่ยากมากเพราะจะมีชุดทดลองมีตวัเลนส์อยู่มากกว่า 1,000 เลนส์ ซ่ึงกว่าจะ
หาเลนส์ท่ีพอจะเขา้กบัตาคนไขไ้ด้ก็กินเวลาบางคร้ังมากกว่า 1 วนั เน่ืองจากตวัเลนส์เป็นแกว้มี
น ้ าหนกัมาก ท าใหไ้ปขดัขวางทางไหลของน ้ าตาบางต าแหน่ง ดงันั้นหลงัจากใส่ไดป้ระมาณ 6 เดือน 
ตวัเลนส์จะมีคราบสกปรกเกาะมาก 
 ค.ศ.1912 บริษทั Karl Zeiss ในเยอรมนั เป็นผูผ้ลิต  Seloral เลนส์ ออกจ าหน่าย 
 ค.ศ.1938 Theo Obrig ไดใ้ช ้ Plastic ผลิต Seloral เลนส์และแนะให้ใช ้Fiuorescien 
ตรวจสอบในการหาตวัเลนส์ท่ีเหมาะสมของแต่ละบุคคล 
 ค.ศ.1954 Ridley ชาวองักฤษ ไดด้ัดแปลงเลนส์แบบน้ีใชเ้ป็นพวก Therapentic และ 
Cosneatic 
Corneal Lenses 
 ค.ศ.1973 Feinbloom ไดป้ระกอบคอนแทคเลนส์คู่แรกท่ีท าจาก Plastic น่ิมและแกว้ แต่
ใส่ไดป้ระมาณ 1-2 ชม. 
 ค.ศ.1947 Kevin Touhy ชาวองักฤษ เป็นคนแรกท่ีออกแบบ Corneal Lens ท าดว้ย 
Plastic ซ่ึงมีขนาดของเลนส์อยูใ่นระหว่าง 10.8-12.5 มม. เป็นตวัเลนส์ท่ีง่ายต่อการประกอบมากกว่า 
Seloral เลนส์มาก 
 ค.ศ.1950 Frank Dickinson, Willhelm Sohnges และ John Neill บุคคลทั้ง 3 เป็นผูร่้วม
ออกแบบ Corneal Lens ท่ีประสบความส าเร็จคือตวัเลนส์ท่ีมีความหนาประมาณ 0.2 และ 0.1 ขอบ
ของเลนส์ลบมุมใหม้นแบะมีขนาดตวัเลนส์เลก็ จึงท าใหก้ารหมุนเวียนของน ้ าตาดีข้ึนเป็นท่ีนิยมใน
ปี ค.ศ.1960 
Soft lenses 
 ค.ศ.1964 Lins,M.D. Otto Wichterle ชาวเช็คโกสโลวาเกียไดค้น้พบ Plastic ท่ีดูดอมน ้ า
แลว้ตวัมนัจะน่ิม มาท าเป็นคอนแทคเลนส์ คือ รู้สึกไม่เคืองตา สามารถถ่ายเทน ้ าและ O2 ไดดี้ 
 ค.ศ.1966 Bousch-Lomb ซ้ือลิขสิทธ์ิผลิตเลนส์ระบบ Spin-cast ช่ือเป็น American 
optical Soft Lens 
 ค.ศ.1968 คอนแทคเลนส์แบบแข็ง(PMMA) ชนิดธรรมดาและแบบชนิด Bifocal เร่ิม
ผลิตในประเทศไทย ในนามสยามคอนแทคเลนส์แลป็บอราตอร่ี โดย ดร.วิทยา กฤตลกัษณ์กุล 
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 ค.ศ.1970 Bousch-Lomb เร่ิมผลิตเลนส์แบบน่ิมออกสู่ตลาด 
 ค.ศ.1972 คอนแทคเลนส์แบบน่ิมชนิด Lath-Cut เร่ิมผลิตในประเทศไทยนาม Vision 
Corporation โดย ดร.วิทยา กฤตลกัษณ์กุล ออกจ าหน่ายในยโุรปและเอเชีย 
 ค.ศ.1976 เร่ิมผลิตเลนส์แบบแข็งชนิด GAS-PERMEABLE โดยใช้วสัดุ Cellulose 
Acetate Butyrate (CAB) โดยสยามคอนแทคเลนส์แลป็ 
 ค.ศ.1980 วสัดุท่ีใชใ้นการผลิต REP Lens ท่ีไม่ใช่ CAB เร่ิมผลิตยงัประเทศแถบยุโรป
และอเมริกา รวมทั้งประเทศไทย โดยสยามคอนแทคเลนส์แลป็ 
 ค.ศ.1982 ดร.วิทยา กฤตลกัษณ์กุล สามารถผลิต HEMMA ส าเร็จเป็นคร้ังแรกใน
ประเทศไทย เป็นวสัดุท่ีน ามาผลิตเลนส์แบบน่ิมทั้ งแบบธรรมดาและแบบ Extended Wear ซ่ึง
นบัเป็นคนแรกและคนเดียวของประเทศไทย 
 ค .ศ .1983 ด ร .วิ ท ย า  ก ฤตลักษ ณ์กุ ล  ส าม า รถผ ลิตวัส ดุ ท่ี น า ม าผ ลิต  O2 
GASPERMEABLELENS ส าเร็จเป็นคนแรกและคนเดียวของประเทศไทยเช่นกนั 
 ค.ศ.1983 ดร.วิทยา กฤตลกัษณ์กุล ไดข้าย Technology Know How ในการผลิตวสัดุ 
HEMA ใหแ้ก่บริษทัผลิต Soft Contact Lens ในประเทศแคนาดา ประเทศอินเดียและประเทศเกาหลี
ใต ้
ประเภทของคอนแทคเลนส์ 
 คอนแทคเลนส์ชนิดแข็ง (hard contact lens)  ท าดว้ยพลาสติกแข็ง และใส น ้ าซึมผ่าน
ได้ยาก เลนส์ชนิดน้ีมีรูปร่างคงท่ี มีขนาดเล็กกว่าตาด า ขนาดเส้นผ่าศูนยก์ลางมีตั้ งแต่ 7.5-9 
มิลลิเมตร มีความหนาประมาณ 1 มิลลิเมตรเท่านั้น มีประโยชน์ในคนท่ีสายตาเอียงมาก ปกติตาด า
จะอาศยัออกซิเจนจากอากาศเพ่ือช่วยในการด ารงชีวิตของเซลลข์องตาด า เม่ือใส่เลนส์สัมผสัชนิดน้ี
แลว้ออกซิเจนไม่สามารถผา่นเลนส์เขา้ไปสู่ตาด าได ้เพียงพอกบัความตอ้งการ ดงันั้น การใส่เลนส์
สมัผสัชนิดน้ีจะตอ้งมีการจ ากดัเวลาว่าวนัหน่ึงควรจะใส่นานเท่าใด โดยทัว่ๆ ไปแลว้ ใส่ติดต่อกนั
ไดไ้ม่เกิน 12 ชัว่โมง   
 คอนแทคเลนส์ชนิดกึ่งนิ่มกึ่งแข็ง (rigid gas permeable lens) เป็นเลนส์ท่ีมีคุณสมบติั
คลา้ยเลนส์ชนิดแข็ง แต่สามารถให้ออกซิเจนผ่านเขา้ตาด าไดดี้กว่า สวมใส่สบายตากว่าชนิดแข็ง 
เป็นการรวมขอ้ดีของเลนส์ชนิดแข็งและชนิดน่ิมมาไวด้ว้ยกนั  
 คอนแทคเลนส์ชนิดนิ่ม (soft contact lens) เป็นเลนส์ท่ีท าดว้ยพลาสติก ท่ีสามารถอม
น ้ าไดต้ั้งแต่ 35-65 เปอร์เซ็นต์ จึงท าให้น่ิม มีรูเล็กๆ และน ้ าซึมผ่านได ้ช่วยให้ออกซิเจนสามารถ
ละลายผา่นเขา้ไปถึงกระจกตาไดส้ะดวกข้ึน แต่ก็มีผลเลียท่ีเลนส์ชนิดน้ีจะจบัเอาโปรตีน เยื่อเมือก 
เกลือแร่ และอนุภาคต่างๆ ท่ีมีอยูใ่นน ้ าตาเขา้ไวใ้นตวัเลนส์ ท าใหเ้ลนส์สกปรกง่าย เป็นฝ้า ช ารุดเกิด
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อาการแพ ้และระคายเคืองตาได ้จึงตอ้งคอยระวงัรักษาอยา่งดี หมัน่ท าความสะอาดโดยการใชร้ะบบ
ความร้อนท าความสะอาด หรือใชน้ ้ ายาแช่ท าความสะอาดแทนความร้อนเป็นชนิดท่ีนิยมใชก้นัมาก
ท่ีสุดใน ปัจจุบนัน้ี ผลิตจากพลาสติกซ่ึงมีคุณสมบติัอมน ้ าได ้ท าให้น่ิม ยืดหยุ่นไดแ้ละออกซิเจน
ผา่นเขา้ตาไดดี้ผูส้วมใส่จะรู้สึกสบายตา มีอายกุารใชง้านสั้นกว่าเลนส์ชนิดแข็ง คือประมาณ 1-2 ปี 
ตอ้งดูแลรักษาความสะอาดอย่างเคร่งครัดตามท่ีจกัษุแพทยแ์นะน า มิฉะนั้นจะท าให้เกิดปัญหา
เก่ียวกบัการติดเช้ือ และการแพไ้ด ้เลนส์สมัผสัชนิดน่ิมมีหลายชนิดใหเ้ลือกตามท่ีตอ้งการ เช่น ชนิด
ท่ีถอดลา้งทุกวนั (daily wear) เป็นชนิดท่ีใชก้นัทัว่ๆ ไป ชนิดท่ีใส่คา้งคืนไดห้ลายๆ วนั (extended 
wear) เหมาะส าหรับผูท่ี้ไม่สะดวกในการลา้งทุกวนั เช่น เด็กเลก็ หรือผูสู้งอาย ุท่ีตอ้งอาศยัผูอ่ื้นถอด
ใส่เลนส์ให ้ชนิดท่ีใส่คร้ังเดียวแลว้ท้ิง (disposable soft contact lens) ระยะท่ีใชง้านนาน 1-2 อาทิตย ์
อาจใส่ต่อเน่ืองโดยไม่ถอดเลนส์เลยหรือใส่ถอดทุกวนั เม่ือครบ 1-2 สปัดาห์ จึงเปล่ียนคู่ใหม่ ชนิดท่ี
แกไ้ขสายตาเอียง (soft tone lens) ชนิดท่ีใชเ้ปล่ียนสีตาได ้เพื่อความสวยงาม มีหลายสี เช่น ฟ้า เขียว 
ม่วง เทา น ้ าตาล (ไทยรัฐ)  
 เลนส์สัมผัสชนิดต่างๆ หากแบ่งตามวัตถุประสงค์ในการใช้เลนส์ สามารถแบ่งเป็น 7 
ชนิด ได้แก่ 
 - ชนิดใชใ้ส่ไดไ้ม่เกิน 12 ชัว่โมง ตอ้งถอดออกเวลาหลบั  
 - ชนิดใส่ไดติ้ดต่อกนันานเกินกว่า 24 ชัว่โมง 
  - ชนิดท่ีผสมสี ใส่เพื่อความสวยงาม  
  - ชนิดท่ีใชปิ้ดคลุมกระจกตา เพื่อรักษา และป้องกนักระจกตาจากภายนอก   
จะช่วยใหแ้ผลท่ีกระจกตาหายเร็วข้ึน  
  - ชนิดท่ีใส่เพื่อแกไ้ขอาการสายตาเอียง  
  - ชนิดท่ีใส่ไดเ้ป็นเวลานาน แต่ใชใ้ส่ไดค้ร้ังเดียว ไม่สามารถน ากลบัมา  
 ใชไ้ดอี้ก   
  - ชนิดท่ีใชใ้นรายท่ีมีอาการสายตาสั้น และสายตายาวอยูด่ว้ยกนั ซ่ึงจะมีจุดโฟกสัต่างกนั 
ในแต่ละส่วนของการมอง  
ข้อดี-ข้อเสียของการใช้คอนแทคเลนส์แต่ละประเภท  
คอนแทคเลนส์ ชนิด เปลีย่นรายปี  
 ข้อดี - คอนแทคเลนส์ชนิดเปล่ียนรายปี เป็นคอนแทคเลนส์ท่ีมีความคงทนสูง มีใหเ้ลือก
หลายประเภท ทั้งส าหรับสายตาสั้น สายตายาว สายตาเอียง รวมทั้งคอนแทคเลนส์สีหรือแฟชั่น 
ส าหรับค่าใชจ่้ายนั้น เม่ือน ามาค านวณเฉล่ียต่อวนัแลว้ถือไดว้่าคอนแทคเลนส์ชนิดเปล่ียนรายปีน้ีมี
ค่าใชจ่้ายต ่าท่ีสุด 
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 ข้อเสีย – คอนแทคเลนส์ชนิดเปล่ียนรายปีตอ้งการความเอาใจใส่ในการดูแลรักษาเลนส์
ค่อนขา้งมาก 
คอนแทคเลนส์ ชนิด เปลีย่นรายเดือน 
 ข้อดี - สะดวกในการใชง้านระดบัหน่ึง เมื่อเทียบกบัคอนแทคเลนส์แบบรายปี เน่ืองจาก
มีขั้นตอนในการดูแล และ ท าความสะอาดนอ้ยกว่าคอนแทคเลนส์แบบรายปี อีกทั้งคอนแทคเลนส์
ชนิดเปล่ียนรายเดือนยงัมีรุ่นท่ีสามารถแกไ้ขสายตาเอียงไดดี้ 
 ข้อเสีย - ยงัมีค่าใชจ่้ายและความจ าเป็นตอ้งดูแลรักษาอยูบ่า้ง เลนส์ท่ีผลิตในกลุ่มน้ีส่วน
ใหญ่มกัไม่สามารถใส่ต่อเน่ืองไดเ้กิน 8 - 10 ชัว่โมง หากใส่นานกว่าน้ีอาจเป็นอนัตรายต่อกระจกตา
ได ้เวน้แต่เป็นรุ่นท่ีออกแบบมาพิเศษอยา่งเช่น Ciba O2-Optix เน่ืองจากใช ้ซิลิโคน ไฮโดรเจล เป็น
ส่วนประกอบในการผลิต ท าให้กระจกตารับ O2 ได้มากข้ึน โดนสามารถใส่ไดป้ระมาณ 10-16 
ชัว่โมง/วนั แต่บางท่านก็ไม่สามารถใส่เลนส์รุ่นน้ีได ้เน่ืองจากเป็นเลนส์ท่ีมีส่วนประกอบของน ้ า
นอ้ย ท าใหต้วัเลนส์ค่อนขา้งแข็งกว่าบางยีห่อ้ท่ีมีส่วนประกอบของน ้ าเยอะ แต่ขอ้เสียหลกัของเลนส์
ท่ีมีส่วนประกอบของน ้ าสูงคือตาแหง้ง่ายแต่ขอ้ดีก็คือจะใส่ค่อนขา้งสบายกว่าพวกท่ีมีน ้ าประกอบ
นอ้ย 
คอนแทคเลนส์ ชนิด เปลีย่นราย 2 สัปดาห์ 
 ข้อดี - มีลกัษณะจ าเพาะใกลเ้คียงกบัคอนแทคเลนส์แบบรายเดือน แต่กลุ่มน้ีส่วนใหญ่
จะออกแบบเลนส์ออกมาดีกว่าแบบรายเดือน ไม่ว่าจะเป็นความหนา หรือ วสัดุในการผลิต ท าให้ใส่
ค่อนขา้งสบายกว่าคอนแทคเลนส์แบบรายเดือน จึงนิยมใชม้ากในกลุ่มคนท างานรายไดป้านกลาง 
เน่ืองจากราคาเฉล่ียเม่ือคิดต่อวนัแลว้สูงข้ึนกว่า 2 แบบแรกเพียงเลก็นอ้ย 
 ข้อเสีย - ยงัมีค่าใชจ่้าย และความจ าเป็นตอ้งดูแลรักษาอยูบ่า้ง เลนส์ท่ีผลิตในกลุ่มน้ีส่วน
ใหญ่มกัไม่สามารถใส่ต่อเน่ืองไดเ้กิน 8 - 10 ข.ม. แต่ก็มีบางรุ่นท่ีให้ใส่ต่อเน่ืองไดน้าน แต่อายุการ
ใชง้านก็จะสั้นลง เหลือประมาณ 1 สปัดาห์ 
คอนแทคเลนส์ ชนิด เปลีย่นรายวนั 
 ข้อดี - เหมาะสมอย่างยิ่งกบัทุกเพศทุกวยั เน่ืองจากเป็นเลนส์ท่ีตอ้งการการดูแลรักษา
นอ้ยท่ีสุดไม่ตอ้งลา้ง ไม่เปลืองน ้ ายาอีกทั้งเลนส์รายวนัส่วนใหญ่ ยงัสามารถให้ระยะเวลาในการใส่
ต่อวนัท่ียาวนานกว่า โดยเฉพาะหลายๆ ท่าน ท่ีเป็นนกัแรมทาง ท่ีชอบท่องเท่ียวไปท่ีต่างๆ ท่ีไม่ค่อย
สะดวกในการท าความสะอาด เพียงแค่ถอดท้ิงก่อนนอน เม่ือต่ืนเชา้มา ก็จะพบกบัเลนส์คู่ใหม่ ท่ี
ปราศจากส่ิงสกปรกต่าง ๆ และใหภ้าพท่ีชดัใสสบายตา 
 ข้อเสีย - ราคาเฉล่ียค่อนขา้งสูง อีกทั้งในตลาดเมืองไทย ยงัมีขายไม่แพร่หลาย ส่วนใหญ่
แต่ละร้านจะมีใหเ้ลือกไม่มากนกั และยงัไม่มีชนิดท่ีแกไ้ขสายตาเอียงไดน้ัน่เอง 
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วธิีการดูแลรักษาคอนแทคเลนส์ 
 - ไม่ควรใส่ติดต่อกนันานเกิน 8-10 ชัว่โมง และไม่ควรใส่ขณะนอนหลบั 
 - เน่ืองจากการใส่คอนแทคเลนส์เป็นเวลานานจะท าใหต้าไดรั้บออกซิเจนน้อยลง ท าให้
เกิดอาการตามวัชัว่คราว เซลลผ์ิวชั้นนอกของกระจกตาจะเส่ือมและท าให้การแบ่งตวัของเซลล์
ผดิปกติจนเกิด การติดเช้ือลุกลามได ้
 - ลา้งกล่องแช่คอนแทคเลนส์ให้สะอาดทุกคร้ังและผึ่งให้แห้งเพ่ือป้องกนัการ สะสม
ของคราบโปรตีนและเช้ือแบคทีเรียส่ิงสกปรกต่างๆ 
 - ไม่ควรขยี้ตาขณะใส่คอนแทคเลนส์ เพราะคอนแทคเลนส์จะเสียดสีกบักระจกตาจน
เกิดเป็นแผลท่ีกระจกตาและติดเช้ือได ้หากระคายเคืองควรใชก้ารกะพริบตา หรือควรถอดออกและ
ลืมตาในน ้ าสะอาด  
 - เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ท่ีไดรั้บมาตรฐานจากร้านท่ีมีท่ีตั้งชดัเจน เพราะคอนแทคเลนส์
ราคาถกูท่ีขายทัว่ไปอาจเหลืออายกุารใชง้านไม่ตรงกบัท่ีระบุ ไวข้า้งกล่อง หรือผา่นการผลิตท่ีไม่ได้
มาตรฐาน  

 
แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
แนวคดิด้านพฤตกิรรมผู้บริโภค ( The Concept of Consumer Behavior ) 
 ในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้น เพ่ือให้การศึกษาเป็นไปไดช้ดัเจน จึงมีผูพ้ยายาม
เสนอแนวคิด (Concept) หรือแบบจ าลอง (model) ข้ึนหลายรูปแบบ ตามล าดบัดงัต่อไปน้ี (สุดาพร 
กุณฑลบุตร 2549: 72-77) 
 - แบบจ าลองของคอตเลอร์และอาร์มสตรอง (model of consumer behavior by Philip 
Kotler and Gary Armstrong) ฟิลิป คอตเลอร์เป็นผูม้ีช่ือเสียงทางดา้นการตลาดในยุคปัจจุบนั ได้
ก  าหนดแบบจ าลองของการศึกษาดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยแบ่งการพิจารณาออกเป็น 
 - ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดและส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (marketing and other stimuli) ส่วน
กระตุน้ทางการตลาดไดแ้ก่ปัจจยัท่ีเรียกว่า ส่วนผสมทางการตลาด (marketing mix) ประกอบดว้ย 
ตัวผลิตภัณฑ์ (product) ราคา (price) การวางจ าหน่าย (place) และการส่งเสริมการจ าหน่าย 
(promotion)  ส่วนปัจจัยกระตุ้น อ่ืนๆได้แก่  ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ  (economic) เทคโนโลย ี
(technological) การเมือง (political) และวฒันธรรม (cultural) 
 - กล่องด าของผูซ้ื้อ (buyer’s black box) ประกอบด้วยลกัษณะของผูซ้ื้อ (buyer 
characteristics) และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (buyer decision process) 
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 - การตอบสนองของผูซ้ื้อ (buyer responses) ไม่ว่าดา้นการเลือกผลิตภณัฑ ์การเลือกตรา
สินคา้ การเลือกผูจ้ดัจ  าหน่าย เวลาท่ีซ้ือและจ านวนท่ีซ้ือ 

 
 

 
แผนภาพท่ี 1 ปัจจยัท่ีเป็นตวักระตุน้ 
ท่ีมา : สุดาพร กุณฑลบุตร, หลกัการตลาด...สมยัใหม,่ พิมพค์ร้ังท่ี 1 (กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพแ์ห่ง

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 2549), 73. 

 

 ลกัษณะของตวัแบบน้ีเร่ิมจากการพิจารณาปัจจยัท่ีเป็นตวักระตุน้ ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยั
ทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การวางจ าหน่ายและการส่งเสริมการจ าหน่าย และปัจจัย
กระตุน้อ่ืนท่ีแวดลอ้ม ไดแ้ก่ เศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมืองและวฒันธรรม ปัจจยัทางการตลาดจะ
เป็นตวักระตุน้โดยตรง ส่วนปัจจยัอ่ืนไดแ้ก่ สถานการณ์ทางเศรษฐกิจอาจช้ีใหเ้ห็นถึงอ  านาจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค หากเศรษฐกิจเจริญและขยายตวัผูบ้ริโภคก็มีอ  านาจซ้ือสูง หากเศรษฐกิจอยูใ่นสภาวะตกต ่า 
อ  านาจซ้ือก็จะลดลง และยงัมีเทคโนโลยีท่ีแตกต่างกัน เช่น การไขลานอตัโนมัติหรือการใช้
แบตเตอร่ี เป็นตน้ รวมทั้งวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มสงัคมจะเป็นองคป์ระกอบท่ีกระตุน้ให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือ เช่น วฒันธรรมท่ีมุ่งเนน้ค่านิยมดา้นวตัถุและความหรูหรา หรือวฒันธรรมท่ีเน้นความ
เรียบง่ายและประหยดั ส่ิงเหล่าน้ีเป็นองคป์ระกอบท่ีกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ใดๆ 
 ส าหรับกล่องด า (black box) หมายถึงลกัษณะท่ีประกอบข้ึนเป็นมนุษย์แต่ละคน 
ประกอบดว้ยลกัษณะทางบุคลิกภาพ (characteristic) ซ่ึงได้แก่องค์ประกอบของมนุษยแ์ต่ละคน 
รวมตั้ งแต่การแสดงออกจนถึงสภาพทัศนคติท่ีมีต่อเร่ืองต่างๆและรวมถึงลักษณะทางด้าน
กระบวนการตดัสินใจของบุคคลแต่ละคน ส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีมนุษยแ์ต่ละคนผ่านการเรียนรู้ทาง
สงัคม (socialization) และสัง่สมประสบการณ์ตั้งแต่วยัเด็กจนโต และหลอมรวมกนัเป็นมนุษยแ์ต่ละ
คน เช่น บางคนถูกเล้ียงให้เห็นคุณค่าของเงินและมีนิสัยประหยดั ในขณะท่ีบางคนถูกเล้ียงให้ใช้

Buyer responses 
Product choice 
Brand choice 
Dealer choice 
Purchae timing 
Purchase amount 

Marketing and Other 
stimuli 
Marketing 
Product 
Price 
Place 
Promotion 

Other 
Economic 
Technological 
Political 
Cultural 

Buyer’s black box 

Buyer 
characteristic 

Buyer 
decision 
process 
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ของดีราคาแพงใชข้องถกูไม่ได ้ส่ิงเหล่าน้ีสะสมอยูใ่นทศันคติของแต่ละคน เรียกว่า “กล่องด า” หรือ 
“black box” และส่งผลเป็นอยา่งสูงไปยงัขั้นตอนการตอบสนองต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 การตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนับเป็นขั้นตอนสุดท้ายของกระบวนการ กล่าวคือ 
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ิอ ผลิตภณัฑช์นิดใด ยีห่อ้ใด ราคาเท่าใด เม่ือไรและจ านวนเท่าใด ก็หลงัจากท่ีได้
ผ่านขั้นตอนกระตุน้ทางการตลาดและอ่ืนๆผ่านเขา้มาในขั้นของกล่องด า ผสมผสานกับทศันคติ 
และส่งผลไปยงัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ชนิดใดๆ ไม่ว่าจะเป็นระดบัราคา ยี่ห้อ รูปลกัษณ์หรืออ่ืนๆ 
นกัการตลาดท่ีประสบผลส าเร็จไดแ้ก่ ผูท่ี้พิจารณาปัจจยัทุกดา้นรวมกนัอยา่งเหมาะสมถกูตอ้ง ท าให้
สามารถคาดการณ์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป้าหมายไดถ้กูตอ้งกบัสินคา้ของตน 
 แนวคิดดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคของกิลเบอร์ต (the concept of consumer behavior by 
Gilbert D. Harrell) โดยกิลเบอร์ตใหค้  าจ  ากดัความของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าหมายถึง การกระท า
และกระบวนการตดัสินใจของคนแต่ละคน ในการท่ีจะคน้หา ประเมิน จดัหาและใชผ้ลิตภณัฑต่์างๆ 
และไดมุ้่งเน้นกบัการให้ความส าคญัหรือเก่ียวขอ้ง (involvement) ของผูบ้ริโภคก่อนตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการซ้ือสินคา้ชนิดใดๆ ในแต่ละคร้ังซ่ึงอาจไม่
เท่ากนั สรุปปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไวต้ามภาพต่อไปน้ี 
 

   
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนภาพท่ี 1 ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา : สุดาพร กุณฑลบุตร , หลกัการตลาด...สมยัใหม,่ พิมพค์ร้ังท่ี 1 (กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพแ์ห่ง

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 2549) 73. 
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  หมายถึงการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ใดนั้น จะผ่านกระบวนการของการเก่ียวขอ้ง

กบัสินคา้ท่ีซ้ือมาก่อนไม่ว่าเป็นการหาขอ้มลูเก่ียวกบัสินคา้ การพิจารณารายละเอียด และกระบวนการ

ท่ีผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ไดรั้บผลมาจากสองกลุ่มของปัจจยั กลุ่มแรกไดแ้ก่ ปัจจยัทางจิตวิทยา

ของแต่ละบุคคล เช่น การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติและอ่ืนๆ กลุ่มท่ีสองได้แก่ ปัจจัยทาง

สงัคม เช่น วฒันธรรม ชนชั้นทางสงัคม กลุ่มอา้งอิงและครอบครัว 

  การซ้ือสินค้าท่ีต้องใช้ความเก่ียวข้องต ่า (low involvement) ได้แก่ การซ้ือสินค้า
ประจ าวนั ไม่มีราคาสูง ไม่มีผลทางสุขภาพมากนกั และไม่ไดใ้ชเ้ทคโนโลย ีท าใหส้ามารถตดัสินใจได้
ง่าย ไม่ตอ้งหาขอ้มลูเก่ียวกบัสินคา้มากนัก เช่น สบู่ ยาสีฟัน เส้ือผา้ ยาสามญัประจ าบา้น ส่ิงเหล่าน้ีผู ้
ซ้ืออาจตัดสินใจได้โดยไม่สนใจยี่ห้อมากนัก นักการตลาดสินค้าเหล่าน้ีจึงมกัมุ่งการโฆษณาและ
รูปลกัษณ์ของสินคา้ท่ีดึงดูดล่อใจ  
  การซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งใชค้วามเก่ียวขอ้งสูง (high involvement) ไดแ้ก่การซ้ือสินคา้ท่ีมีผล
กับสุขภาพสูง มีราคาแพง มีความส าคัญ หรือเป็นสินค้าช้ินใหญ่ หรือมีเทคโนโลยีสูง ผูซ้ื้อต้อง
พิจารณาดว้ยความรอบคอบ ตั้งใจหาขอ้มลูมาก เช่น การซ้ือยารักษาโรคท่ีร้ายแรง การซ้ือรถยนต์ การ
ซ้ือบา้น หรือแมก้ระทัง่การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ช้ินใหญ่ๆและมีราคาแพงเขา้บา้น นักการตลาดท่ีประสบ
ความส าเร็จในสินคา้เหล่าน้ี คือ ผูท่ี้สามารถสร้างส่ือท่ีใหข้อ้มลูไดดี้กบัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นส่ือส่ิงพิมพ์
ท่ีใหข้อ้มลูชดัเจน หรือส่ือบุคคล 
 
ปัจจยัทางจติวทิยาที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 สุดาพร กุณฑลบุตร (2549: 83-90) กล่าวว่า ส าหรับการศึกษาพฤติกรรมมนุษยไ์ม่ว่า
เร่ืองใดนั้นๆ ตอ้งมุ่งท่ีการศึกษาปัจจยัภายใน โดยทั่วไปแลว้การศึกษาดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค
มุ่งเนน้ท่ีการศึกษาปัจจยัทางจิต (psychological factors) ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีอยูภ่ายในจิตใจมนุษยแ์ละส่งผล
ถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ในท่ีน้ีจะกล่าวถึงปัจจยัท่ีส าคญัดงัต่อไปน้ี 
 การจูงใจ (motivation) หมายถึง ความจ าเป็นหรือความปรารถนาจากภายในท่ีส่งผลให้
บุคคลพยายามตอบสนองเพื่อให้เกิดความพึงพอใจแก่ตนเอง การจูงใจเกิดจากแรงขับ (drive) 
ภายใน ท าใหบุ้คคลเกิดความเครียด จนกว่าจะไดรั้บการตอบสนองส่ิงเหล่านั้น เป็นปัจจยัท่ีจ  าเป็น
ของชีวิต เช่น อาหาร เค ร่ืองนุ่งห่มและยารักษาโรค หรือส่ิงท่ีเสริมให้กับชีวิต เช่น ความ
สะดวกสบาย ความสนุกสนานเพลิดเพลิน ทฤษฎีการจูงใจท่ีมีช่ือเสียงตามล าดบัขั้นของ อบัราฮมั 
มาสโลว ์โดยมาสโลวไ์ดแ้บ่งขั้นตอนท่ีมีการจูงใจเป็นหา้ล  าดบั ขั้นพ้ืนฐานท่ีสุดไดแ้ก่ ความตอ้งการ
ทางร่างกาย (physiological needs) ความตอ้งการทางดา้นความมัน่คงปลอดภยั (safety needs) ความ
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ตอ้งการทางสงัคม (social needs) ความตอ้งการเด่นและเป็นท่ียอมรับจากผูอ่ื้นและสังคม (esteem 
needs) ความต้องการขั้นสูงสุดได้แก่ ความต้องการตอบสนองความคิดฝันของตนเอง (self 
actualization) ในขั้นสูงสุดน้ีผูก้ระท ามิไดท้  าเพ่ือตอบสนองส่ีขั้นแรก แต่ท าเพราะอยากท าให้เป็นท่ี
ประจกัษแ์ก่ตนเอง ความตอ้งการตามล าดบัขั้นดงักล่าว ท าใหต้อ้งมีการบริโภคสินคา้ชนิดต่างๆทั้ง
สินคา้ท่ีจ  าเป็น เช่น อาหาร ยารักษาโรค ประกนัชีวิต เคร่ืองอุปกรณ์ในดา้นความปลอดภยัต่างๆ 
สินคา้ฟุ่ มเฟือย เช่น เพชรนิลจินดา และอ่ืนๆ เป็นตน้ 
 การรับรู้ (perception) หมายถึง การท่ีบุคคลตอบสนองต่อขอ้มูลหรือส่ิงต่างๆรอบตัว
และตีความส่ิงเหล่านั้นออกมา มนุษยมี์การรับรู้อยา่งเป็นกระบวนการ (process) กล่าวคือ การสมัผสั
ส่ิงรอบตวั แลว้สมองตีความหมายออกมาจากประสบการณ์และการเรียนรู้ท่ีผ่านมาในชีวิต ท าให้
การรับรู้ของมนุษยใ์นส่ิงเดียวกนัอาจแตกต่างกนัได ้โดยเกิดจากสาเหตุดงัต่อไปน้ี 
  ความตั้งใจเลือกสรรส่ิงรับรู้ (selective attention) นกัการตลาดตอ้งท าในส่ิง
ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคหนัมาสนใจสินคา้ของตน ไม่ว่าตวัสินคา้ การโฆษณา และอ่ืนๆ และความเจริญ
ทางดา้นเทคโนโลยที าใหผู้บ้ริโภคเลือกรับรู้ข่าวสารท่ีธุรกิจน าเสนอไดดี้ข้ึน 
  การเบ่ียงเบนไปตามส่ิงท่ีต้องการเลือก (selective distortion) มนุษย์มี
แนวโนม้จะเลืกรับรู้ในส่ิงท่ีตนนิยม 
  การเบ่ียงเบนไปตามทศันคติและความเช่ือ (selective retention)  
 การเรียนรู้ (learning) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคได้รับประสบการณ์ต่างๆและรับส่ิง
เหล่านั้นไวเ้ป็นความเขา้ใจ ความรู้และส่ิงเหล่านั้นมีผลต่อทศันคติและความนึกคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิง
ต่างๆ 
 ปัจจยัทางสังคมที่ส่งผลต่อการตดัสินใจของผู้บริโภค 
 การท่ีพ้ืนฐานทางจิตใจและการด ารงชีวิตของมนุษยต์้องพ่ึงพิงสังคมรอบข้าง ดงันั้น
สังคมจึงมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือหาผลิตภณัฑ์ต่างๆของบุคคลแต่ละบุคคลมาก ปัจจยัทางสังคม
ส่งผลใหผู้บ้ริหารการตลาดตอ้งพิจารณาพ้ืนฐานทางสงัคมท่ีมีต่อกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยพิจารณา
ไดห้ลายปัจจยัดงัน้ี วฒันธรรม(Culture) เป็นส่ิงท่ีหล่อหลอมพฤติกรรมและทศันคติของแต่ละ
บุคคลในแต่ละสงัคม เป็นรูปแบบวิธีการความเช่ือในการท่ีจะด ารงชีวิตอยู่ร่วมกนัในแต่ละสังคม 
ดงันั้นวฒันธรรมจึงมีความแตกต่างกนัไปในแต่ละกลุ่มสงัคมจะเห็นไดช้ดัหากเปรียบเทียบระหว่าง
ประเทศต่างๆ ในขณะท่ีในประเทศเดียวกนัก็อาจเห็นได้ว่าอาจมีหลายกลุ่มสังคมท่ีมีวฒันธรรม
แตกต่างกนั และเมื่อวฒันธรรมเป็นกรอบแนวทางในการด าเนินชีวิตของมนุษยแ์ลว้ ย่อมส่งผลถึง
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้มาใชด้ว้ย 
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 ว ัฒนธรรมของกลุ่มย่อย(Sub-culture)  ในแต่ละประเทศในแต่ละสังคมแม้จะมี
วฒันธรรมหลกัของสงัคมอยู ่แต่ก็อาจมีชนกลุ่มนอ้ยท่ีมีวฒันธรรมของตนเอง อาจแตกต่างจากกลุ่ม
อยู่บ้าง ว ัฒนธรรมเหล่านั้ นอาจแตกต่างจากวัฒนธรรมของประเทศโดยรวม ดังนั้ นจึงเรียก
วฒันธรรมย่อยซ่ึงเป็นวฒันธรรมของแต่ละกลุ่ม ส่ิงเหล่าน้ีอาจมีผลต่อการบริหารการตลาดซ่ึง
ผูรั้บผดิชอบจะตอ้งพิจารณา 
 ชนชั้นทางสงัคม(Social class) ในแต่ละสงัคมมีการแบ่งแยกระหว่างสถานภาพต่างๆ ท า
ใหเ้กิดความแตกแยกระหว่างสถานภาพ และส่งผลถึงกิจกรรมทางการตลาดดว้ย ส่ิงท่ีใชเ้ป็นปัจจยั
แบ่งแยกนั้นไม่แน่นอน แต่ท่ีพบโดยทัว่ไปไดแ้ก่ รายได ้การศึกษา และสถานะภาพในดา้นอาชีพ
การงานในการเปรียบเทียบการแบ่งชนชั้นทางสังคมระหว่างประเทศต่างๆ  อาจเห็นไดช้ดัเจน ใน
ประเทศท่ีมีการแบ่งแยกชนชั้นสูงๆ เช่น อินเดีย บราซิล การใชสิ้นคา้ อาจเห็นความแตกต่างไดอ้ยา่ง
ชดัเจน ในประเทศท่ีมีการแบ่งแยกชนชั้นต ่า เช่น ประเทศในกลุ่มสแกนดิเนเวีย สหรัฐ ยุโรป 
ผูบ้ริโภคทั้งประเทศอาจใชสิ้นคา้ท่ีไม่แตกต่างกนันกั แต่ละสงัคมใชปั้จจยัใดเป็นตวัแบ่งชนชั้นนั้น
มกัไม่เปิดเผยเด่นชดั แต่เป็นท่ีรู้กนัเอง 
 กลุ่มอา้งอิง(Reference group) หมายถึงกลุ่มชนบางกลุ่มท่ีเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภค และมี
ผลต่อพฤติกรรมของผุบ้ริโภค เช่น กลุ่มดารานกัร้อง เป็นท่ีช่ืนชอบและนิยมของวยัรุ่น ดงันั้นวยัรุ่น
จึงมกันิยมแต่งกายและใช้สินค้าเลียนแบบกลุ่มดาราและนักร้องซ่ึงเป็นกลุ่มอา้งอิง การโฆษณา
สินคา้เพ่ือกระตุน้ให้วยัรุ่นหันมาซ้ือสินค้าของกิจการจึงนิยมใชด้าราและนักร้องเป็นผูน้  าเสนอ 
(Presenter) หรือกลุ่มอ านาจ 
 ครอบครัว(Family) เป็นกลุ่มท่ีมีบทบาทต่อการใช้สินค้าหลายๆชนิดของผูบ้ริโภค 
เพราะเป็นแหล่งของการอบรมเล้ียงดู ทั้งอบรมสั่งสอนโดยตรง เช่น พ่อแม่สอนลูก หรือถ่ายทอด
ประสบการณ์ในชีวิตประจ าวนั 
ปัจจยัทางการจูงใจที่ส่งผลต่อการตดัสินใจของผู้บริโภค 
 ส่ือเน่ืองจากการท่ีมนุษยม์ีความปรารถนาท่ีแตกต่างกนัออกไป ความตอ้งการท่ีแตกต่าง
กนันั้นย่อมจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อย่างแน่นอน เช่น คนท่ีตอ้งการการยอมรับจาก
สงัคมมาก อาจยอมซ้ือสินคา้ฟุ่มเฟือยท่ีมีราคาแพง เพ่ือใหไ้ดรั้บการยอมรับจากสังคม ในขณะท่ีคน
อีกผูห้น่ึงตอ้งการความมัน่คงยามแก่เฒ่า จึงตอ้งเก็บเงินสะสมและไม่ยอมซ้ือสินคา้ฟุ่มเฟือย นักการ
ตลาดท่ีดีจึงตอ้งทราบแรงจูงใจส าหรับแต่ละกลุ่มเป้าหมาย ท าให้การวางแผนทางการตลาดอาจไม่
เหมาะสม ส าหรับทฤษฎีทางการจูงใจท่ีไดรั้บการยอมรับมากในวงการธุรกิจไดแ้ก่ทฤษฎีการจูงใจ
ตามล าดบัขั้น 
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 ทฤษฎีแรงจูงใจตามล าดบัขั้นของมาสโลว ์(Maslow’ hierarchy’ of need) อบัราฮมัมาส
โลวไ์ดส้รุปว่าความตอ้งการของมนุษยมี์ลกัษณะเป็นล าดบัขั้นดงัต่อไปน้ี 
 ความตอ้งการทางกาย(Physiological needs) หมายถึงความตอ้งการในส่ิงท่ีเป็นความ
จ าเป็นต่อการด าเนินชีวิต เช่น อาหาร ยา เคร่ืองนุ่งห่มและท่ีอยู่อาศยัเป็นตน้ ความตอ้งการเหล่าน้ี
ผูบ้ริโภคตอบสนองไดจ้ากรายไดท่ี้ตนมี ท าใหน้กัการตลาดตอ้งพิจารณารายไดเ้ป็นปัจจยัประการ
หน่ึงท่ีส าคญัต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ความตอ้งการความมัน่คงปลอดภยั(safety and security needs) หมายถึง ความตอ้งการท่ี
ต่างเก่ียวกบัความปลอดภยัในชีวิตและทรัพยสิ์น และความมัน่คงทางอารมณ์หรือชีวิตในอนาคต 
ความตอ้งการดา้นน้ีท าให้เกิดความตอ้งการสินคา้ชนิดต่างๆ เช่น โปรแกรมเงินฝากของธนาคาร
ต่างๆ ธุรกิจประกันภัย และมีผลต่อการตัดสินใจ ซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคต่อสินค้าบางชนิด 
โดยเฉพาะสินคา้ฟุ่ มเฟือยเมื่อเปรียบเทียบกบัปริมาณรายได ้
 ความตอ้งการทางสงัคม(belonging needs)  ความต้องการเป็นท่ียอมรับของสังคม 
เช่นการมีครอบครัว มีเพ่ือนฝงูยอมรับ ไดรั้บความรักจากผูอ่ื้น ความตอ้งการชนิดน้ีแมจ้ะมีความ
เป็นนามธรรม แต่การตลาดจะเป็นส่ิงท่ีจะช่วยตอบสนองในฐานะเคร่ืองมือได ้ผูมี้ความตอ้งการทาง
สงัคมมากจะใชบ้ริการจากธุรกิจท่ีตอบสนองความตอ้งการทางสงัคมมาก 
 ความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่ง(esteem and ego needs) หมายถึง ความตอ้งการไดรั้บการ
ยกยอ่งว่าเหนือกว่าผูอ่ื้น เช่นไดรั้บรางวลั ไดรั้บต าแหน่งท่ีมีสถานภาพเหนือกว่าผูอ่ื้นทางสงัคม เช่น
การเป็นคุณหญิง หรือท่านผูห้ญิง ผูท่ี้มีความต้องการดังกล่าวสามารถพฒันาตนเองให้ได้รับ
ต าแหน่งหรือสถานภาพท่ีสูงกว่าผูอ่ื้น ซ่ึงเป็นเร่ืองธรรมดา แต่เมื่อไดรั้บสถานภาพและไดรั้บการยก
ยอ่งแลว้ อาจมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ เช่น เลือกซ้ือ รถยนต์ เส้ือผา้ บา้น ราคาแพงและดูหรูหรา 
เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีแมจ้ะไม่จริงกบัทุกคน แต่ก็ปรากฏใหเ้ห็นเป็นการทัว่ไปในสงัคม 
 ความตอ้งการตอบสนองความใฝ่ฝันในชีวิต(self-actualization) เป็นความต้องการท่ี
ตอบสนองความใฝ่ฝันในชีวิต โดยไม่ไดต้อ้งการตอบสนองในความตอ้งการดา้นอ่ืนๆท่ีไดก้ล่าวไป
แลว้ แต่เป็นส่ิงท่ีมีผลไม่มากต่อการตลาด 
 
รูปแบบของพฤตกิรรมการซ้ือของผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543: 87-88) กล่าวว่า ในการซ้ือสินคา้ผูบ้ริโภคจ าเป็นจะตอ้งมี
ตวักระตุน้เขา้มาเก่ียวขอ้ง ตวักระตุน้นั้นไดแ้ก่ ส่วนประสมการตลาด( Marketing Mix) ผลิตภณัฑ ์
ส่ิงท่ีเป็นตวักระตุน้ไดแ้ก่ รูปลกัษณ์ สีสัน ประโยชน์ใชส้อยของตวัผลิตภณัฑ์นั้น ช่องทางการจดั
จ าหน่าย ตวักระตุน้ไดแ้ก่ สถาบนัคนกลางในช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเป็นแหล่งขาย การก าหนด
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ราคาท่ีเหมาะสม และมีการส่งเสริมการตลาด ท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย นอกจากนั้น ยงัมีตวักระตุ้น
อ่ืนๆ เช่น เพ่ือน กลุ่มอา้งอิง ผูน้  าด้านความคิดเห็น เขา้มามีส่วนช่วยกระตุ้นในการซ้ือด้วย ใน
การศึกษารูปแบบของพฤติกรรมของการซ้ือของผูบ้ริโภค จะตอ้งอาศยัรูปแบบของพฤติกรรมการ
ซ้ือท่ีเรียกว่า การกระตุน้และการตอบสนอง ( Stimulus-Response) ซ่ึงสรุปไดด้งัรูปต่อไปน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แผนภาพท่ี 2 การกระตุน้และการตอบสนอง ( Stimulus-Response) 
ท่ีมา :สุดาดวง เรืองรุจิระ, หลกัการตลาด, พิมพค์ร้ังท่ี 9 (กรุงเทพมหานคร:ส านกัพิมพป์ระกายพรึก, 
2543), 88. 
 
 ดงันั้นในแง่ของพฤติกรรมการซ้ือ ของผูบ้ริโภค นักการตลาดตอ้งทราบว่าผูบ้ริโภคแต่
ละคนมี Black Box อยูภ่ายในใจ ท่ีนกัการตลาดมีความจ าเป็นตอ้งทายใหไ้ดว้่า ผูบ้ริโภคมีความรู้สึก
อยา่งไร มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้อยา่งไร และปฏิกิริยาท่ีตอบสนองท่ีเกิดข้ึนนั้น คือผูบ้ริโภคอาจ
ซ้ือสินคา้นั้นหรืออาจไม่ซ้ือสินคา้นั้น เม่ือนกัการตลาดศึกษาถึงกระบวนการน้ีจะตอ้งพยายามศึกษา
ว่าภายใน Black Box นั้นเป็นอยา่งไร มีกลไกและแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้อย่างไรบา้ง เพ่ือท่ีจะใช้
ตวักระตุน้ไดถ้กูตอ้ง และเม่ือใชต้วักระตุน้นั้นแลว้หวงัว่า ผลตอบสนองท่ีเกิดข้ึนก็คือตอ้งการให้
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้และบริการนั้น 
 
 
 
 
 
 

ตวักระตุน้ 

(Stimulus) 
กล่องด า 

( BlackBox) 

ส่วนผสมทาง
การตลาด 

ตวักระตุน้อื่นๆ 

การตดัสินใจ 
ของบุคคล 

ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
หรือบริการนั้น 

( หรืออาจไม่ซ้ือ) 

การตอบสนอง 
(Response) 
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กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค ( Consumer Buying Process) 
สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543: 88-91) กล่าวว่า กระบวนการของการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคแบ่ง

ออกไดเ้ป็น 5 ล  าดบัขั้น โดยเร่ิมจากเหตุการณ์ก่อนท่ีมีการซ้ือสินคา้จริงๆ จนถึงเหตุการณ์ภายหลงั
จากการซ้ือ ซ่ึงสรุปขั้นตอนท่ีส าคญัไดด้งัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แผนภาพท่ี 3 กระบวนการของการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา :สุดาดวง เรืองรุจิระ, หลกัการตลาด, พิมพค์ร้ังท่ี 9 (กรุงเทพมหานคร:ส านกัพิมพป์ระกายพรึก, 
2543), 88. 
 
 1. พฤติกรรมก่อนการซ้ือ (Prepurchase Behaviors) พฤติกรรมก่อนการซ้ือเป็น
กระบวนการเร่ิมต้นโดยมแีรงจูงใจหรือถูกกระตุ้นในเกดิความต้องการ ความตอ้งการนั้นอาจเกิดข้ึน
จากตวัผูบ้ริโภคเองหรือเกิดจากตวักระตุน้ภายนอกเขา้ไปกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ กระบวนการ
ในขั้นน้ี เป็นกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคตระหนักถึงความต้องการต่อตัวสินค้า โดยมองว่าสินค้า

พฤติกรรมก่อนการซ้ือ รู้ตวัว่ามีความตอ้งการ 

เลือกที่ชอบมากกว่า 

แสวงหาทางเลือก แสวงหาขอ้มูล 

เปรียบเทียบผลดีผลเสีย 

การประเมินผลทางเลือก เลือกแต่ท่ีชอบ 

การตดัสินใจซ้ือ 

ซ้ืออีก พอใจ 

การประเมินผลหลงัการซ้ือ 

ไม่ซ้ืออีก ไม่พอใจ 
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ประเภทนั้นเร่ิมมีความจ าเป็นส าหรับตน หรือสินคา้ท่ีมีอยูเ่ดิมนั้น เส่ือมคุณภาพ มีประโยชน์ใชส้อย
ไม่เต็มท่ี จึงเกิดความตอ้งการสินคา้ใหม่  
 2. แสวงหาทางเลอืก (Search for Alternatives )เมื่อผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้
แลว้ก็จะตอ้งมองหาทางเลือก ในช่วงน้ีเองการหาขอ้มูลจึงเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัอย่างยิ่ง การหา
ขอ้มลูนั้นจะพิจารณาขอ้มลูทางดา้น ชนิดของสินคา้ รูปลกัษณ์ของสินคา้ วิธีการใช ้ประสิทธิภาพ
การท างาน ความคงทนถาวร ราคา และความเช่ือถือท่ีมีต่อผูข้าย แต่การใชเ้วลาในการหาขอ้มูลเพื่อ
หาทางเลือกนั้น จะใชเ้วลามากนอ้ยเพียงใดข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภค  
 3. การประเมินผลทางเลือก ( Evaluation of Alternatives )เม่ือมีทางเลือกแลว้ ขั้น
ต่อไปจะตอ้งมีการประเมินผลทางเลือกเพื่อการตดัสินใจ การหาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เป็นการหา
ขอ้มลูมาเพื่อใชป้ระเมินผลทางเลือก ถา้จ  าเป็นตอ้งมีการตดัสินใจอย่างเร่งด่วนทางเลือกก็มีน้อย ถา้
สินคา้นั้นเป็นสินคา้ท่ีมีค่า ผูบ้ริโภคอาจใชเ้วลาในการตดัสินใจมาก ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูง หรือมี
รายไดสู้ง มกัจะหาขอ้มลูมาเพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจมากกว่าผูท่ี้มีความรู้ต ่า เกณฑ์ท่ีผูบ้ริโภค
น ามาใชป้ระกอบการประเมินผลทางเลือก ไดแ้ก่ ประสบการณ์เก่ียวกบัสินคา้ในอดีต ทศันคติของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตรายี่ห้อสินค้า รวมทั้งข้อมูลท่ีไดจ้ากครอบครัว กลุ่มอา้งอิง เม่ือหาข้อมูลแลว้ 
ผูบ้ริโภคจะมีการก าหนดเกณฑ์เพื่อเปรียบเทียบ โดยส่วนใหญ่จะเป็นการเปรียบเทียบระหว่าง
คุณสมบติัของสินคา้ รูปลกัษณ์ ราคา ฯลฯ อยา่งไรก็ตามเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแต่
ละคนแตกต่างกนั 
 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากแสวงหาทางเลือกและประเมินผล
ทางเลือกแลว้ผูบ้ริโภคจะตอ้งท าการตดัสินใจว่า ถา้เขาซ้ือสินคา้นั้นจะสามารถบ าบดัความตอ้งการ
และความพอใจใหก้บัตวัเขาเองไดห้รือไม่ ถา้เขาคิดว่าการซ้ือสินคา้นั้นจะบ าบดัความตอ้งการของ
เขาได ้กระบวนการซ้ือจะโยงไปสูข้ั้นของการตดัสินใจเลือกตวัผลิตภณัฑ์ ตรายี่ห้อ ราคา ร้านคา้ท่ี
จะซ้ือปริมาณสินคา้ท่ีจะซ้ือ ฯลฯ นักการตลาดจะตอ้งจบัความสนใจตรงน้ีและพยายามให้ขอ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ของตนแก่ผูบ้ริโภค จึงต้องพยายามศึกษาผูบ้ริโภคว่า พฤติกรรมการซ้ือเป็น
อยา่งไร ชอบซ้ือสินคา้ท่ีไหน การเลือกซ้ือสินคา้มีกลไกอย่างไรบา้ง เม่ือผูบ้ริโภคเลือกสินคา้ หรือ
ตรายี่ห้อใด ในช่วงของการตดัสินใจซ้ือท่ีข้ึนอยู่กบัการประเมินผลทางเลือก และขั้นตอนต่างๆท่ี
ผา่นมา ถา้สินคา้ตรายีห่อ้นั้นไดรั้บการประเมินว่าอยูใ่นเกรดท่ีสูงกว่า และราคาแพงกว่าท่ีผูบ้ริโภค
จะซ้ือได ้ผูบ้ริโภคอาจยอมรับตรายีห่อ้อ่ืนท่ีคิดว่าอยูใ่นวิสยัท่ีจะซ้ือได ้ในระหว่างการตดัสินใจซ้ือน้ี 
ผูข้ายไดม้ีบทบาทอยา่งมากต่อการตดัสินใจ 
  5.การประเมินผลหลังการซ้ือ ( Post Purchase Behaviors ) กระบวนการในการ
ตดัสินใจซ้ือจะตอ้งรวมเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนก่อนหรือหลงัซ้ือดว้ย เพราะหลงัจากท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้
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นั้นไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีการประเมินผลหลงัการซ้ือว่าสินคา้ท่ีซ้ือไปแลว้ ตอบสนองความตอ้งการ
หรือไม่  จะมีผลในการซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป และบางคร้ังน าขอ้มูลเหล่าน้ีไปบอกผูบ้ริโภคราย
อ่ืนๆ เป็นท่ียอมรับกนัว่า เม่ือผูซ้ื้อตดัสินใจซ้ือไปแลว้จะเกิดความลงัเลว่า การตดัสินใจนั้นถูกตอ้ง
หรือไม่ เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไวห้รือไม่ ถา้หากเป็นไปตามท่ีคาดหวงัก็จะเกิดความพอใจ และจะ
น าไปสู่การซ้ือสินคา้นั้นอีก 
 
บุคคลที่เข้ามามส่ีวนเกีย่วข้องในกระบวนการซ้ือ ( Participants in Buying Process) 
 1. ผูริ้เร่ิม ( Initiator) เป็นผูเ้สนอแนวความคิด ให้แนวทางหรืออธิบาย บอกเล่าให้ฟัง
เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ ผูริ้เร่ิมอาจจะเป็นผูซ้ื้อสินคา้หรืออาจจะไม่ใช่ผูซ้ื้อสินคา้นั้นก็ได ้
 2. ผูม้ีอิทธิพล (Influencer) เป็นผูท่ี้มีอ  านาจในการชกัจูงหรือชกัชวนให้ผูซ้ื้อโน้มเอียง
ตามความตอ้งการของตนได ้ผูม้ีอิทธิพลอาจไม่ใช่ผูซ้ื้อสินคา้หรือผูใ้ชสิ้นคา้นั้นก็ได ้
 3. ผูต้ ัดสินใจ (Decider) เป็นผูพิ้จารณาตัดสินรอบสุดท้ายว่าจะมีการซ้ือสินค้านั้ น
หรือไม่ นักการตลาดจะต้องพยายามศึกษาให้ได้ว่า ใครคือผูท้  าหน้าท่ีในการตัดสินใจซ้ือ ผูท่ี้
ตดัสินใจอาจไม่จ  าเป็นท่ีจะตอ้งเป็นผูใ้ชสิ้นคา้นั้น 
 4. ผูซ้ื้อ (Buyer) หมายถึงบุคคลท่ีท าหนา้ท่ีไปซ้ือสินคา้จริงๆ ซ่ึงอาจไม่ใช่ผูท้  าหน้าท่ีใน
การตดัสินใจหรือผูท่ี้ใชสิ้นคา้นั้น แต่เพียงท าหนา้ท่ีซ้ือเท่านั้น 
 5. ผูใ้ช ้( User )เป็นบุคคลท่ีท าหนา้ท่ีในการใชสิ้นคา้และบริการนั้น ผูใ้ชอ้าจไม่ใช่ผูท่ี้ท า
หนา้ท่ีในการตดัสินใจซ้ือหรืออาจไม่ใช่ผูซ้ื้อก็ได ้
 ดงันั้น บุคคลท่ีเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือ อาจเป็นการกระท าของแต่ละ
บุคคลก็ได ้หรือพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนทั้งหมดจะรวมอยูใ่นบุคคลเดียวกนัก็ได ้
 
แนวคดิและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  
ส่วนประสมการตลาด ( Marketing Mix) 
 การด าเนินงานทางการตลาด มีปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดหรือวางแผนงาน
การตลาดอยู ่2 ประเภทคือ (สุดาดวง เรืองรุจิระ 2543: 29-32) 
 ประเภทที่ 1 เป็นปัจจัยภายในของธุรกิจ ซ่ึงกิจการสามารถควบคุมได้ ก  าหนดได ้
เปล่ียนแปลงใหเ้หมาะสมตามความคิดเห็นของผูบ้ริหารในกิจการได ้และทุกๆกิจการจะตอ้งมีปัจจยั
ท่ีควบคุมกลุ่มน้ี จะหลีกเล่ียงหรือขาดไปส่วนใดส่วนหน่ึงมิได ้
 ประเภทที่ 2 เป็นปัจจัยท่ีมีส่วนในการก าหนดองค์ประกอบต่างๆ รูปแบบการจัด
ส่วนประกอบของปัจจยั กลุ่ม 1 เป็นปัจจยัท่ีกิจการไม่สามารถควบคุมได ้แต่ตอ้งมีความสัมพนัธ์
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ดว้ยเม่ือตอ้งท าธุรกิจ ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มต่างๆ ทั้งสงัคม เศรษฐกิจ กฎหมาย คู่แข่งขนั ทรัพยากร
ต่างๆ 
 ส่วนประสมการตลาด( Marketing Mix) คือองคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานทาง
การตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ี
เหมาะสมในการวางกลยทุธท์างการตลาด  
 ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์( Product )  การจดัจ  าหน่าย(Place) 
การก าหนดราคา(Price) การส่งเสริมการตลาด(Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสมทาง
การตลาดไดอี้กอยา่งหน่ึงว่า 4’Ps ส่วนประกอบทั้ง 4 ตวัน้ี ทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั P แต่ละตวัมี
ความสมัพนัธเ์ท่าเทียมกนั แต่ข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยทุธ ์โดยเนน้น ้ าหนกัท่ี 
P ใดมากกว่ากัน เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตัว
ผูบ้ริโภค 
ผลติภัณฑ์ (Product) 
 ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงว่ากิจการพร้อมจะท าธุรกิจได ้กิจการนั้นจะตอ้งมีส่ิงท่ีเสนอขาย 
อาจจะเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน บริการ ความคิด( Idea) ท่ีจะไปตอบสนองความตอ้งการได ้การศึกษา
เก่ียวกับผลิตภณัฑ์นั้น นักการตลาด มกัจะศึกษาผลิตภณัฑ์ในรูปของผลิตภณัฑ์เบ็ดเสร็จ ( Total 
Product) ซ่ึงหมายถึงตวัสินคา้ บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือ
สินคา้นั้น ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้หรือบริการท่ีผลิตข้ึนมาให้สอดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคและตอบสนอง
ความต้องการของผูบ้ริโภคเป็นส าคัญ ในการศึกษาเก่ียวกับผลิตภัณฑ์จะศึกษาปัญหาต่างๆท่ี
ครอบคลุมถึงการเลือกตัวผลิตภัณฑ์ หรือสายผลิตภัณฑ์ การเพ่ิมหรือลดชนิดของสินค้าในสาย
ผลิตภัณฑ์ ลักษณะของผลิตภัณฑ์ ในเร่ืองของคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การ
ใหบ้ริการประกอบการขาย การรับประกนั ฯลฯ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตออกมาจ าหน่ายตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภณัฑ์ของสินคา้มีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วงเวลา
ของวงจรผลิตภณัฑน์ั้น นกับริหารการตลาดควรใชก้ลยทุธท์างการตลาดอยา่งไร และเม่ือตอ้งการท่ี
จะสร้างความเจริญก้าวหน้าให้แก่กิจการ ธุรกิจจะต้องมีการวางแผนพฒันาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดอยา่งไร 
 ปัจจุบนัจะเห็นไดว้่าผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจและพิถีพิถนัในการเลือกซ้ือสินคา้มากกว่า
แต่ก่อน บทบาทของการบรรจุภณัฑ์จึงมีความส าคญัต่อตวัผลิตภณัฑ์อย่างยิ่ง การบรรจุภัณฑ์จะ
ก่อใหเ้กิดประโยชน์หลงั 2 ประการดว้ยกนั คือ เป็นการป้องกนัคุณภาพของสินคา้และช่วยส่งเสริม
การจ าหน่าย ดงันั้น รูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อในปัจจุบนัจึงมีสีสนัสะดุดตา และวสัดุท่ีใช้
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ท าหีบห่อแปลกใหม่กว่าเดิม บ่อยคร้ังท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยค านึงถึงตวับรรจุภณัฑ์
มากกว่าตัวสินค้า ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาจ าหน่ายในตลาดจะต้องมีการก าหนดตราสินค้าและ
เคร่ืองหมายการคา้ เพ่ือเป็นการแสดงใหเ้ห็นว่าผลิตภณัฑน์ั้นผูผ้ลิตรายใดรายหน่ึงอย่างชดัเจน ตรา
สินคา้เป็นส่ิงมีประโยชน์แก่ผูบ้ริโภค ท าให้ผูบ้ริโภคทราบว่าสินคา้ชนิดนั้น เป็นของผูผ้ลิตรายใด 
ผูบ้ริโภคจะสามารถใชป้ระสบการณ์ในอดีตมาช่วยในการตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน โดยมิตอ้งสอบถาม
ขอ้มลูอยูต่ลอดเวลาและเกิดความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น 
การจดัจ าหน่าย ( Place or Distribution) 
 ผลิตภณัฑท่ี์ผูผ้ลิตผลิตข้ึนมาไดน้ั้น ถึงแมว้่าจะมีคุณภาพเพียงใดก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่
ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจะจัดหามาได้เม่ือเกิดความตอ้งการ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาก็ไม่
สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได ้ดงันั้น นักการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งพิจารณาว่าท่ีไหน 
เม่ือไร และโดยใครท่ีจะเสนอขายสินคา้ การจดัจ  าหน่ายเป็นเร่ืองท่ีซบัซอ้น แต่ก็เป็นส่ิงจ  าเป็นท่ีตอ้ง
ศึกษา 
 การจัดจ าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางการจักจ าหน่ายสินค้า 
(Channel of Distribution) เนน้การศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจดัจ  าหน่ายว่าจะใชว้ิธีการการขาย
สินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรง  หรือการขายสินคา้ผา่นสมาคมคนกลางต่างๆ บทบาทของสถาบนัคน
กลางต่างๆ เ ช่น ผู ้ค้า ส่ง (Wholesalers)  พ่อค้าปลีก  (Retailers)และตัวแทนคนกลาง(Agent 
Middleman) ท่ีมีต่อตลาด อีกส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจดัจ าหน่ายสินคา้ คือการแจกจ่ายตวัสินค้า 
การกระจ่ายสินคา้เจา้สู่ตวัผูบ้ริโภคการเลือกใชว้ิธีการขนส่ง(Transportation) ท่ีเหมาะสมในการช่วย
แจกจ่ายตวัสินคา้ ส่ือการขนส่งไดแ้ก่ การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต์ ทางรถไฟ ทางเรือและทาง
ท่อ ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งค านึงว่าจะเลือกใชส่ื้ออย่างไดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสีย ค่าใชจ่้ายต ่าและ
สินคา้นั้นไปถึงลกูคา้ทนัเวลา ขั้นตอนส าคญัอีกประการหน่ึงในการแจกจ่ายตวัสินคา้ คือ ขั้นตอน
ของการเก็บรักษาสินคา้ (Storage) เพื่อรอการจ าหน่ายใหท้นัเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 
การก าหนดราคา (Price) 
 เม่ือธุรกิจไดมี้การพฒันาผลิตภณัฑข้ึ์นมา  รวมทั้งหาช่องทางการจดัจ  าหน่ายและวิธีการ
แจกจ่ายตวัสินค้าไดแ้ลว้ ส่ิงส าคัญท่ีธุรกิจจะตอ้งด าเนินการต่อไป คือ ก  าหนดราคาท่ีเหมาะสม
ใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์จะน าไปเสนอขาย ก่อนท่ีจะก าหนดราคาสินคา้ ธุรกิจตอ้งมีเป้าหมายว่าจะตั้งราคา
เพื่อตอ้งการก าไร หรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด( Market Share) หรือเพื่อเป้าหมายอย่างอ่ืน อีก
ทั้งตอ้งมีการใชก้ลยทุธใ์นการตั้งราคาท่ีจะท าใหเ้กิดการยอมรับจากตลาดเป้าหมาย และสู้กบัคู่แข่ง
ไดใ้นการแข่งขนัในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเคร่ืองมือส าคญัท่ีคู่แข่งขนัน ามาใชไ้ดผ้ลรวดเร็วกว่า
ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตั้งราคาสินคา้ใหสู้งส าหรับสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษในตวัของ
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มนัเอง เพ่ือแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใชผ้ลทางจิตวิทยามาช่วยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคาสินคา้อาจ
มีนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการให้ส่วนลดเงินสด ส่วนลด
การคา้ หรือส่วนลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งค านึงถึงกฎขอ้บงัคบัทางกฎหมายท่ีจะมี
ผลกระทบต่อราคาดว้ย 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 เป็นการศึกษาเก่ียวกับกระบวนการติดต่อส่ือสารไปยงัตลาดเป้าหมาย การส่งเสริม
การตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกใหล้กูคา้ทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย 
 ว ัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้ลูกค้าทราบว่ามีผลิตภัณฑ์
ออกจ าหน่ายในตลาดพยายามชักชวนให้ลูกคา้ซ้ือและเพ่ือเตือนความทรงจ ากบัตวัผูบ้ริโภค การ
ส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อส่ือสาร( Communication Process) เพื่อ
เขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหว่างผูรั้บกบัผูส่้ง การส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือส าคญัท่ีจะใชอ้ยู่ 4 
ชนิดดว้ยกนั ท่ีเรียกว่าส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแ้ก่ 
 การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินคา้แบบเผชิญหน้ากัน
(Face-to-Face) พนักงานขายต้องเข้าพบปะกับผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินค้า การส่งเสริม
การตลาดโดยวิธีน้ีเป็นวิธีท่ีดีท่ีสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 
 การโฆษณา( Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อการส่งเสริมการตลาด 
โดยมิไดอ้าศยัตวับุคคลในการน าเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใชส่ื้อโฆษณาประเภทต่างๆ 
เช่น โทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เน็ต(Internet) ส่ือโฆษณาเหล่าน้ีจะ
สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีตอ้งการกระจายตลาดกวา้ง 
 การส่งเสริมการขาย(Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีท าหน้าท่ีช่วยพนักงานขาย
และการโฆษณาในการขายสินคา้  การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการ
ในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายจดัท าในรูปของการแสดงสินคา้ การแจกของตวัอย่าง แจกคูปอง 
ของแถม การใชแ้สตมป์เพื่อแลกสินคา้ การชิงโชคแจกรางวลัต่างๆ ฯลฯ 
 การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์(Publicity and Public Relation) ในปัจจุบนัธุรกิจมกั
สนใจภาพพจน์ของกิจการ ธุรกิจไดใ้ชเ้งินจ านวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียงและภาพพจน์ของกิจการ 
ปัจจุบนัองค์กานธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ไดเ้น้นท่ีการแสวงหาก าไร(Maximize Profit) เพียงอย่างเดียว
ตอ้งเนน้ท่ีวตัถุประสงคข์องการให้บริการแก่สังคมดว้ย(Social Objective) เพราะความอยู่รอดของ
องคก์รธุรกิจจะข้ึนอยูก่บัการยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคในสงัคม ถา้หากกลุ่มผูบ้ริโภคต่อตา้นหรือมี
ความคิดว่าองค์การธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กบัตนมากจนไม่ค  านึงถึงสังคมหรือผูบ้ริโภค 
ยอ่มเป็นสาเหตุท่ีจะจ ากดัการเจริญเติบโตของธุรกิจได ้
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 ส่วนประสมของปัจจัยส าคัญทั้ง 4 ประการน้ี จะมุ่งเข้าสู่จุดมุ่งหมายเดียวกัน คือ
เป้าหมายทางการตลาด ซ่ึงหมายถึงการตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค ผูบ้ริหารทาง
การตลาดจะตอ้งจดัความสมดุล เหมาะสมขององคป์ระกอบทั้ง 4 ประการให้เกิดประสิทธิภาพมาก
ท่ีสุด การขาดความสมดุลขององค์ประกอบตัวใดตัวหน่ึง คือสาเหตุท่ีก่อให้เกิดปัญหาในการ
บริหารงานของกิจการ 
 
งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 
 พษิณุ นิลพราหมณ์ (2549) ศึกษาทศันคติทางดา้นการตลาด เก่ียวกบัทศันคติทางดา้น
ผลิตภัณฑ์  ทศันคติทางดา้นราคา ทศันคติทางดา้นสถานท่ีให้บริการ และทัศนคติทางด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ความพึงพอใจโดยรวม และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแว่นตาจากร้านแว่นท็อป
เจริญในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจยัพบว่า  ดา้นประชากรศาสตร์ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง อายุต  ่ากว่า 29 ปี มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีข้ึนไป อาชีพเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน น้อยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท และเป็นผูมี้สายตาสั้น  ทศันคติ
ดา้นการตลาดต่อแว่นตาจากร้านแว่นท็อปเจริญ ผูใ้ชบ้ริการมีทศันคติดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ใน
ระดบัดี เมื่อพิจารณารายดา้นพบว่า ทศันคติดา้นผลิตภณัฑใ์นดา้นคุณค่าตราสินคา้ อยูใ่นระดบัดีมาก 
ดา้นประโยชน์หลกั, ดา้นรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ,์ ดา้นคุณภาพ, ดา้นการบริการ ดา้นความภกัดีต่อตรา
สินค้าอยู่ในระดับดี มีทศันคติด้านราคา ทัศนคติด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับดี และ
ทศันคติดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ อยูใ่นระดบัดีมาก  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแว่นตาจากร้านแว่นท็
อปเจริญ ผูใ้ชบ้ริการมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแว่นตาในดา้นความถ่ีในการซ้ือใน 5 ปีท่ีผ่านมา
(คร้ัง) เฉล่ีย 3.80 คร้ัง ในดา้นจ านวนปีท่ีใชบ้ริการเฉล่ีย 3.39 ปี ในดา้นระดบัราคาแว่นตาท่ีซ้ือ(บาท
อนั) เฉล่ีย 3,823 บาท/อนั เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือแว่นตาท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั เพ่ือแกปั้ญหาสายตา โดย
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือแว่นตา คือ การบริการหลงัการขาย บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือแว่นตา คือ พนกังานขายและแหล่งขอ้มลูท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นตา เห็นว่า เป็น
โทรทศัน์   
 อุบลทิพย์ รัตนพงษ์สถิต (2549) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
แว่นตากุชช่ี ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีเลือกซ้ือ
แว่นตากุชช่ีในเขตกรุงเทพมหานครเป็นเพศหญิง มีอายุ 25 -34 ปีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มี
รายไดต่้อเดือน 10,001 - 20,000 บาท และอาชีพ รับจา้ง/พนักงานบริษทัเอกชนจากการวิเคราะห์
ขอ้มลู พบว่าผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อคุณค่าตราสินคา้โดยรวมอยูใ่นระดบัดี เมื่อพิจารณารายดา้น
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พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัดี ในดา้นคุณภาพท่ีรับรู้ และผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบัปานกลาง ในดา้นความสัมพนัธ์ต่อตราสินคา้ ,ในดา้นการรับรู้ตราสินคา้ และในดา้นความ
ภกัดีต่อตราสินคา้ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นแรงจูงใจโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง เมื่อ
พิจารณารายดา้นพบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ในดา้นแรงจูงใจดา้นเหตุผล และ
ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง ในดา้นแรงจูงใจดา้นอารมณ์ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็น
ต่อปัจจยัดา้นการรับรู้โดยรวม อยู่ในระดบัน้อย ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็น ต่อปัจจยัดา้นบุคลิกภาพ
โดยรวม อยู่ในระดับปานกลาง ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจัยดา้นคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์
โดยรวม อยู่ในระดบั มาก ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือแว่นตา กุชช่ี 
โดยรวมอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
 โชติกา ตันติวัฒนกุลชัย (2546) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือคอน
แทคเลนส์ของ ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ใน 4 ด้าน คือ ดา้นผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
สถานท่ี และดา้นส่งเสริมการตลาด โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ สถานภาพ รายได้
เฉล่ียต่อเดือน ลกัษณะสายตา และการดูแลรักษาสายตา  ผลการวิจยั พบว่า ในจ านวนผูต้อบ
แบบสอบถามทั้งหมด จ  านวน 424 คน เหตุผลส่วนใหญ่ท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ชนิดราย
เดือน มีการเลือกซ้ือท่ีไม่แน่นอน โดยจะเลือกซ้ือยี่ห้อ “Acuvue, Acuvue2, Surevue และ Acuvue2 
Color เป็นประจ า เหตุผลส่วนใหญ่ท่ีซ้ือ คือ เพ่ือบุคลิกภาพท่ีด่ี โดยเพ่ือนเป็นผูมี้อิทธิพลในการ
เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์มากท่ีสุด ราคาท่ีซ้ือส่วนใหญ่ไม่เกิน 500 บาทต่อคู่ โดยผูบ้ริโภคซ้ือคอน
แทคเลนส์จากร้านขายแว่นตามากท่ีสุดแหล่งขอ้มลูท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์มากท่ีสุด
คือ นิตยสาร และปัจจัยดา้นคุณภาพของผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด  
ผูบ้ริโภคพิจารณาปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคามากพอๆ กนั รองลงมาพิจารณาช่องทางการจดั
จ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด  
 น า้ฝน  ชุ่มวงษ์ (2544)  ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์ ของ
ผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครอุดรธานี จ  านวน 150 ราย ซ่ึงไดม้าจากการสุ่มแบบชั้นภูมิ การเก็บ
รวบรวมขอ้มลูใชแ้บบสอบถามและการวิเคราะห์ขอ้มลูใช ้ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
และไคสแควร์ ผลการศึกษาปรากฏว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นหญิง(ร้อยละ 62.00) อายุระหว่าง 26-
35 ปี(ร้อนละ 48.00)มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน(ร้อยละ 42.00) มีระดบัการศึกษาอยู่ในระดับ
ปริญญาตรี(ร้อยละ 68.66) และมีรายได้ตั้ งแต่ 15,000-20,000 บาท( ร้อยละ 33.33) ผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรมในการซ้ือคอนแทคเลนส์ เน่ืองจากปัญหาสายตา(ร้อยละ 70.70) ใชค้อนแทคเลนส์แบบ
รายวนั ยี่ห้อ Acuvue (ร้อยละ 45.30) ราคา 1,000-1,500 บาท(ร้อยละ 46.70) ส่วนปัจจัยในการ
ตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์มากท่ีสุด คือ ราคา(ร้อยละ 42.00) โดยซ้ือคอนแทคเลนส์ท่ีร้านจ าหน่าย
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คอนแทคเลนส์ท่ีซ้ือประจ า(ร้อยละ 44.00) ซ้ือคอนแทคเลนส์ดว้ยตนเอง(ร้อยละ 34.70)และไดรั้บ
ขอ้มูลเก่ียวกับคอนแทคเลนส์จากส่ือโฆษณาทางโทรทศัน์ (ร้อยละ 39.00) ผูบ้ริโภคเห็นว่าด้าน
ผลิตภณัฑ์/ บริการ ดา้นราคา ด้านการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด เป็นปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์อยูใ่นระดบัมาก นอกจากน้ียงัพบว่า อายุของผูบ้ริโภคมี
ความสมัพนัธก์บัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์ รายได้
ของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธก์บัปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์ เพศ
ของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธก์บัปัจจยัดา้นการจดัจ  าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนแทค
เลนส์และระดับการศึกษาของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั .01 ผูบ้ริโภคไดใ้ห้
ขอ้เสนอแนะ ส าหรับผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกในท้องถ่ิน ในการวางแผนการด าเนินธุรกิจให้
สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งในระดบัมาตรฐานสากล และปรับปรุงแกไ้ขใหท้นัสมยัมากข้ึน เพ่ือให้เกิด
ความนิยมของลูกคา้พร้อมทั้งสามารถตอบสนองความตอ้งการให้ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการมีความพึง
พอใจมากยิง่ข้ึน ดงันั้น เพ่ิมสินคา้ให้มากข้ึน ปรับปรุงสินคา้ให้เหมาะสม การให้บริการท่ีรวดเร็ว 
ปรับปรุงความสะดวกสบาย และตกแต่งร้านคา้ใหส้ะอาด 
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บทที่ 3 
วธิีด าเนินการวจิยั 

 
 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือคอน
แทคเลนส์บ๊ิกอาย กรณีศึกษานกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ซ่ึงการ
วิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง คือ นักศึกษา
มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ขณะก าลงัศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ชั้นปีท่ี 
1-4 มีทั้งหมด 3 คณะ ไดแ้ก่ คณะสตัวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร คณะวิทยาการจดัการ และ
คณะเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร 
 เพ่ือใหก้ารวิจยัคร้ังน้ีเป็นไปตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั ผูว้ิจยัจึงก  าหนดรายละเอียด
ต่างๆเก่ียวกบัวิธีวิจยั ซ่ึงประกอบดว้ย  
1) ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2) ตวัแปรท่ีศึกษา 
3) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
4) การทดสอบเคร่ืองมือในการวิจยั 
5) วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มลู 
6) การวิเคราะห์ขอ้มลู 
 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากร ของการศึกษาในคร้ังน้ีคือนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต
สารสนเทศเพชรบุรี ขณะก าลงัศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ชั้นปีท่ี 1-4 มีทั้งหมด 3 คณะ ไดแ้ก่ 
คณะสตัวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร คณะวิทยาการจดัการ และคณะเทคโนโลยีสารสนเทศ
และการส่ือสาร 
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 กลุ่มตวัอยา่ง ท่ีใชใ้นการวิจยั นักศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร จ  านวน 7179 คน เพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคข์องการวิจยั ผูว้ิจยัจึงก  าหนดการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง ก  าหนดขนาดตวัอย่าง
ตามแนวทางของ Yamane (1967) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ในกรณีท่ีประชากรมีขนาดใหญ่ ซ่ึงได้
ขนาดตวัอยา่งเท่ากบั 379 คน   
 
ตวัแปรที่ศึกษา 
ตวัแปรตน้  
 1 ปัจจยัส่วนบุคคล คือ 

เพศ 
อาย ุ
คณะท่ีศึกษา 
ระดบัการศึกษา 
รายรับต่อเดือน 

2. ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัคอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย และพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอน
แทคเลนส์บ๊ิกอายของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
ตวัแปรตาม 
กกกกกกกกปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย 
กกกกกกกกกกกกกกกกดา้นผลิตภณัฑ ์
กกกกกกกกกกกกกกกกดา้นราคา 
กกกกกกกกกกกกกกกกดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 
กกกกกกกกกกกกกกกกดา้นการส่งเสริมการขาย 
 
เคร่ืองมอืที่ใช้ในการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในงานวิจยัน้ี คือ แบบสอบถาม โดยศึกษา
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องเป็นแนวทางในการออกแบบสอบถาม โดยแบบสอบถามแบ่ง
ออกเป็น 3 ส่วนมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 5 
ข้อ ประกอบด้วย เพศ อายุ คณะท่ีศึกษา ระดับการศึกษา รายรับต่อเดือน มีลักษณะเป็น
แบบสอบถามแบบตรวจสอบรายการ (Check List) 



29 

 

 

 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายของนักศึกษา
มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จ  านวน 8 ขอ้ ประกอบดว้ย สาเหตุในการ
เลือกใชค้อนแทคเลนส์บ๊ิกอาย ปกติท่านเลือกใชค้อนแทคเลนส์บ๊ิกอายประเภทใด คอนแทคเลนส์ท่ี
ทานใชอ้ยูคื่อยีห่อ้ใด ท่านคิดว่าราคาท่ีเหมาะสมของคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายควรอยู่ในระดบัราคาใด 
ปัจจยัท่ีท่านพิจารณาเป็นอนัดบัแรกในการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายคือขอ้ใด โดยส่วน
ใหญ่ท่านจะเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายจากแหล่งใด คอนแทคเลนส์บ๊ิกอายท่ีท่านซ้ือส่วนใหญ่
ซ้ือดว้ยวิธีใด ท่านไดรั้บขอ้มลูข่าวสารเก่ียวกบัคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายจากแหล่งใด 
กกกกกกกกส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือก
ซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีจ  านาน 
4 ขอ้โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบัความคิดเห็น โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะเเนน ดงัน้ี 
กกกกกกกก 1 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 
กกกกกกกก 2 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 
กกกกกกกก 3 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
กกกกกกกก 4 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจมาก 
กกกกกกกก 5 คะแนน หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
 
การทดสอบเคร่ืองมอืในการวจิยั 
กกกกกกกกการทดสอบความเท่ียง(Validity) และความเช่ือมัน่ (Reliability) ของเคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การศึกษาดงัน้ี 
กกกกกกกก1.การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) โดยให้อาจารย์ท่ีปรึกษา และอาจารย์
ผูท้รงคุณวุฒิท่านอ่ืนๆ ตรวจสอบ เน้ือหา ความเหมาะสมของภาษา หลงัจากนั้นน ามาปรับปรุง
เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการวิจยั 
กกกกกกกก2.การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยน าแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุ่ม
ตวัอยา่ง คือ นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จ  านวน 30 ตวัอย่าง เพื่อ
ตรวจสอบว่าค  าถามในแต่ละขอ้ และแต่ละส่วนส่ือความหมายตรงตามท่ีผูศ้ึกษาตอ้งการ และค าถาม
มีความเหมาะสมหรือไม่ หลงัจากนั้นจึงน ามาทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามโดยใชว้ิธี
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธอ์ลัฟ่า (Alpha Coefficient)  
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วธิีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
กกกกกกกกขอ้มลูท่ีใชใ้นการศึกษา จะแบ่งออกเป็น 2 ประเภทดงัน้ี 
กกกกกกกก1. ขอ้มลูปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มลูโดยการออกแบบสอบถาม 
นกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
กกกกกกกก2. ขอ้มลูทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มลูท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จากแหล่งต่างๆ 
ซ่ึงไดแ้ก่ วิทยานิพนธ ์วารสาร หลงัสือต่างๆ เพื่อใหไ้ดแ้นวคิด ทฤษฏี และระเบียบกฏเกณฑต่์างๆ 
 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
กกกกกกกกสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลมีดงัน้ี คือ 1) สถิติพรรณนา คือ ร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉล่ีย ( X ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ในการบรรยายลกัษณะขอ้มลูทัว่ไป พฤติกรรม และ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย ส าหรับโปรแกรม
ส าเร็จรูปท่ีใชใ้นการค านวณ คือ โปรแกรม SPSS การแปรความหมายของค่าเฉล่ียของประเด็น
ค าถามเป็นขอ้ในแต่ละดา้นใน แบบสอบถาม ใชเ้กณฑก์ารแปรความหมายดงัน้ี  
 คะแนนเฉล่ียระหว่าง 4.51 – 5.00 หมายความว่ามีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ียระหว่าง 3.51 – 4.50 หมายความว่ามีระดบัความส าคญัมาก 
 คะแนนเฉล่ียระหว่าง 2.51 – 3.50 หมายความว่ามีระดบัความส าคญัปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ียระหว่าง 1.51 – 2.50 หมายความว่ามีระดบัความส าคญันอ้ย 
 คะแนนเฉล่ียระหว่าง 1.00 – 1.50 หมายความว่ามีระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
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บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
กกกกกกกกการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอน
แทคเลนส์บ๊ิกอายของนักศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี การวิเคราะห์
และแสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มลู โดยใชข้อ้มลูจากการเก็บรวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง
จ  านวน 379 ชุด โดยแบ่งการแสดงผล การน าเสนอและอธิบายผลขอ้มลู จ  าแนกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร์  
 ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายของนักศึกษา
มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มลูเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือคอนแทค
เลนส์บ๊ิกอายของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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ส่วนที่ 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัข้อมูลด้านประชากรศาสตร์  
 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ถามแบบตรวจสอบรายการ (Check 
List) มีดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 1 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 24 6.3 

หญิง 355 93.7 

รวม 379 100.0 

 
 จากตารางท่ี 1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 24 คน คิดเป็น
ร้อยละ 93.7 และเพศชาย จ  านวน 355 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 

 
ตารางที่ 2 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 
17-18 ปี 63 16.5 
19-20 ปี 186 49.1 
21-22 ปี 128 33.8 
23 ปีข้ึนไป 2 0.6 
รวม 379 100.0 

  
 จากตารางท่ี 2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 19-20 ปี จ  านวน 186 
คน คิดเป็นร้อยละ 49.1 รองลงมามีอายุระหว่าง 21-22 ปี จ  านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 33.8 อายุ
ระหว่าง 17-18 ปี จ  านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 และมีอายุ 23 ปีข้ึนไป จ  านวน 4 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1.1 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 3 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 

คณะวิทยาการจดัการ 309 81.5 
คณะสตัวศาสตร์และ
เทคโนโลยกีารเกษตร 

32 
8.5 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศ
และการส่ือสาร 

38 
10.0 

รวม 379 100.0 
 
 จากตารางท่ี 3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ศึกษาอยู่คณะวิทยาการจดัการ 
จ  านวน 309 คน คิดเป็นร้อยละ 81.5 รองลงมาศึกษาอยู่คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 
จ  านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 และศึกษาอยูค่ณะสตัวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร จ  านวน 
32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ชั้นปีท่ี 1 64 16.9 
ชั้นปีท่ี 2 121 31.9 
ชั้นปีท่ี 3 91 24.0 
ชั้นปีท่ี 4 103 27.2 
รวม 379 100.0 

  
 จากตารางท่ี 4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ศึกษาอยู่ในระดบัชั้นปีท่ี 2 จ  านวน 
121 คน คิดเป็นร้อยละ 31.9 รองลงมาศึกษาอยู่ในระดบัชั้นปีท่ี 4 จ  านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 
27.2 ศึกษาอยูใ่นระดบัชั้นปีท่ี 3 จ  านวน 91คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 และศึกษาอยู่ในระดบัชั้นปีท่ี 1 
จ  านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.9 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 5 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามรายรับเฉลีย่ต่อเดือน 
 

รายรับต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกว่า 3,000 บาท 15 4.0 
3,001-4,000 บาท 99 26.1 
4,001-5,000 บาท 124 32.7 
5,001-6,000 บาท 72 19.0 
6,001-7,000 บาท 28 7.4 
ตั้งแต่ 7,001 บาท ข้ึนไป 41 10.8 
รวม 379 100.0 

  
 จากตารางท่ี 5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 
4,001-5,000 บาท จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 32.7 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 
3,001-4,000 บาท จ านวน 99 คน คิดเป็น 26.1 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 5,001-6,000 บาท 
จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 7,001 บาท ข้ึนไป จ านวน 41 คน 
คิดเป็นร้อยละ 10.8 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 6,001-7,000 บาท จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.4  และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 3,000 บาท จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 ตามล าดบั 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤตกิรรมการเลอืกซ้ือคอนแทคเลนส์บิ๊กอายของนักศึกษามหาวทิยาลยั     
  ศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางส าหรับผูช้ายของผูต้อบ
แบบสอบถาม ถามแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 6 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามสาเหตุในการเลอืกใช้คอนแทคเลนส์บิ๊ก 
 

สาเหตุในการเลอืกใช้ 
คอนแทคเลนส์บิก๊อาย(ตอบได้

มากกว่า 1 ข้อ) 

จ านวน ร้อยละ 

มีปัญหาดา้นสายตา 185 39.3 
ใช้ในการรักษาโรคตาบาง
ชนิด 

4 0.8 

เป ล่ียน สีแก้วตา เพื่ อความ
สวยงาม 

184 39.1 

ใส่ตามเพ่ือนและตามแฟชัน่ 89 18.9 
อ่ืน ๆ โปรดระบุ 9 1.9 
รวม 471 100.0 

 
 จากตารางท่ี 6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีปัญหาทางดา้นสายตา จ  านวน 185 
คน คิดเป็นร้อยละ 39.3 รองลงมาเปล่ียนสีแกว้ตาเพื่อความสวยงาม จ  านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 
39.1 ใส่ตามเพ่ือนและตามแฟชัน่ จ  านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 18.9 อ่ืนๆ จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อย
ละ 1.9 และใชใ้นการรักษาโรคตาบางชนิด จ  านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 7 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามประเภทของบิ๊กอาย 
 

ประเภทของบิก๊อาย จ านวน ร้อยละ 
แบบรายวนั 8 2.2 
แบบรายสปัดาห์ 21 5.5 
แบบรายเดือน 93 24.5 
แบบรายปี 257 67.8 
รวม 379 100.0 

 
 จากตารางท่ี 7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชค้อนแทคเลนส์บ๊ิกอายแบบรายปี 
จ  านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 67.8 รองลงมาใชค้อนแทคเลนส์บ๊ิกอายแบบรายเดือน จ านวน 93 
คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 ใชค้อนแทคเลนส์บ๊ิกอายแบบรายสปัดาห์ จ  านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 
และใชค้อนแทคเลนส์บ๊ิกอายแบบรายวนั จ  านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.2 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 8 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามยีห้่อของคอนแทคเลนส์ 
 

ยีห้่อของคอนแทคเลนส์ จ านวน ร้อยละ 
Barbie 84 22.2 
Acuvue 66 17.4 
Nudy 35 9.2 
Maxim 107 28.2 
GEO 20 5.3 
Eye love it  14 3.7 
อ่ืนๆ 53 14.0 
รวม 379 100.0 

 
 จากตารางท่ี 8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้คอนแทคเลนส์บ๊ิกอายยี่ห้อ 
Maxim จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 28.2 รองลงมาใชค้อนแทคเลนส์บ๊ิกอายยี่ห้อ Barbie จ  านวน 
84 คน คิดเป็นร้อยละ 22.2 ใชค้อนแทคเลนส์บ๊ิกอายยี่ห้อ Acuvue จ  านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 
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17.4 ใชค้อนแทคเลนส์บ๊ิกอายยี่ห้ออ่ืนๆ จ  านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 ใชค้อนแทคเลนส์บ๊ิก
อายยี่ห้อ Nudy จ  านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 9.2 ใชค้อนแทคเลนส์บ๊ิกอายยี่ห้อ GEO จ านวน 20 
คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 และใชค้อนแทคเลนส์บ๊ิกอายยีห่อ้ Eye love it จ  านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.7 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 9 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามราคาที่คดิว่าเหมาะสม 
 

ราคาที่คดิว่าเหมาะสม จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากว่า 500 บาท 294 77.6 
501- 1,000 บาท 72 19.0 
1,001- 1,500 บาท 6 1.6 
1,501 บาทข้ึนไป 7 1.8 
รวม 379 100.0 

 
 จากตารางท่ี 9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คิดว่าราคาท่ีเหมาะสม ต ่ากว่า 500 
บาท จ านวน 294 คน คิดเป็นร้อยละ 77.6 รองลงมาคิดว่าราคาท่ีเหมาสมอยู่ในระหว่าง 501- 1,000 
บาท จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 อยูร่ะหว่าง 1,501 บาทข้ึนไป จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.8 และอยูใ่นระหว่าง 1,001- 1,500 บาท จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 10 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามส่ิงที่ท่านพจิารณาเป็น
 อนัดบัแรก 
 
ส่ิงที่ท่านพจิารณาเป็นส่ิงแรก
ก่อนเลอืกซ้ือคอนแทคเลนส์

บิ๊กอาย 

จ านวน ร้อยละ 

ราคาของเลนส์ 59 15.6 
ยีห่อ้ของเลนส์ 62 16.4 
ชนิดของเน้ือเลนส์ 98 25.9 
ประโยชน์ในการใชง้าน 83 21.9 
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ตารางที่ 10 (ต่อ) 
 

ส่ิงที่ท่านพจิารณา 
เป็นอนัดับแรก 

จ านวน ร้อยละ 

ระยะเวลาในการใชง้าน 25 6.5 
ความสะดวกในการใชง้าน 38 10.0 
อ่ืนๆ 14 3.7 
รวม 379 100.0 

 
 จากตารางท่ี 9 พบว่า ส่ิงท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่พิจารณาอนัดบัแรกก่อนเลือก
ซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายคือ ชนิดของเน้ือเลนส์ จ  านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 25.9 รองลงมา
ประโยชน์ในการใชง้าน จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 21.9 ยี่ห้อของเลนส์ จ  านวน 62 คน คิดเป็น
ร้อยละ 16.4 ราคาของเลนส์ จ  านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 15.6 ความสะดวกสบายในการใชง้าน 
จ  านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 ระยะเวลาในการใชง้านจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 และ
อ่ืนๆ จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.7 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 11 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามร้านที่เลอืกซ้ือคอนแทค
 เลนส์บิ๊กอาย 
 

ยานพาหนะทีใ่ช้ในการเดิน 
ทางมาเลอืกซ้ือคอนแทคเลนส์

(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

จ านวน ร้อยละ 

ร้านจ าหน่ายใกลบ้า้น 133 30.2 
ร้านบนหา้งสรรพสินคา้ 58 13.2 
ร้านท่ีซ้ือประจ า 113 25.6 
ร้านท่ีใดก็ไดท่ี้สะดวกซ้ือท่ีสุด 86 19.5 
อ่ืนๆโปรดระบุ 51 11.5 
รวม 441 100.0 
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 จากตารางท่ี 11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายจาก
ร้านจ าหน่ายใกลบ้า้น จ  านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 30.2 ร้านท่ีซ้ือประจ า จ  านวน 113 คน คิดเป็น
ร้อยละ 25.6 ร้านท่ีใดก็ได้ท่ีสะดวกซ้ือท่ีสุด จ  านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 ร้านบน
ห้างสรรพสินคา้ จ  านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 13.2 และร้านอ่ืนๆ จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 
11.5 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 12 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามส่วนใหญ่ซ้ือด้วยวธิีใด 
 

ส่วนใหญ่ซ้ือด้วยวธิใีด จ านวน ร้อยละ 

ซ้ือดว้ยตวัเอง 316 83.4 
ฝากเพ่ือนซ้ือ 22 5.8 
ซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต 38 10.0 
อ่ืนๆโปรดระบุ 3 0.8 
รวม 379 100.0 

  
 จากตารางท่ี 12 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซ้ือดว้ยตวัเอง จ  านวน 316 คน คิด
เป็นร้อยละ 83.4 รองลงมาซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต จ  านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 ฝากเพ่ือนซ้ือ 
จ  านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 และซ้ือดว้ยวิธีอ่ืนๆ จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 13 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามแหล่งข่าวสารเกีย่วกบั
 คอนแทคเลนส์บิก๊อาย 
 
ท่านได้รับข้อมูลข่าวสารคอน
แทคเลนส์บิก๊อายจากแหล่งใด 

จ านวน ร้อยละ 

วิทย ุ 33 4.0 
โทรทศัน์ 102 12.3 
แผน่พบัใบปลิว 93 11.3 
หนงัสือพิมพ ์ 25 3.0 
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ตารางที่ 11 (ต่อ)  
 

ท่านได้รับข้อมูลข่าวสารคอน
แทคเลนส์บิก๊อายจากแหล่งใด 

จ านวน ร้อยละ 

บุคคลในครอบครัว 42 5.1 
เพื่อน 282 34.1 
อินเทอร์เน็ต 244 29.6 
อ่ืนๆโปรดระบุ 5 0.6 
รวม 826 100.0 

 
 จากตารางท่ี 13 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกับคอน
แทคเลนส์บ๊ิกอายจาก เพ่ือน จ  านวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 34.1 รองลงมาไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร
เก่ียวกบัคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายจาก อินเทอร์เน็ต จ  านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 29.6 โทรทศัน์ 
จ  านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 แผน่พบัใบปลิวบุคคลในครอบครัว จ  านวน 93 คน คิดเป็นร้อย
ละ 11.3 วิทยหุนงัสือพิมพ ์และจากแหล่งอ่ืน ๆ จ  านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 0.6 ตามล าดบั 
 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บิ๊กอาย     
ของนักศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 
กกกกกกกกการวิเคราะห์ขอ้มลูเก่ียวกบัระดบัความความส าคญัต่อมาการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิก
อายของนักศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  แบ่งตามส่วนประสมทาง
การตลาด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้น
กระบวนการและการบริการ ดา้นพนกังาน และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ สถิติท่ีใชว้ิเคราะห์ คือ 
ค่าเฉล่ีย (   ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) 
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ตารางที่ 14 ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
 

ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดับความส าคญั (ร้อยละ) 

  S.D. 

คว
าม
หม

าย
 

น้อ
ยท

ี่สุด
 

น้อ
ย 

ปา
นก

ลา
ง 

มา
ก 

มา
กท

ี่สุด
 

1.1 ความหลากหลาก
ของคอนเเทคเลนส์ 

32.5 44.6 22.2 0.8 0.0 4.04 .756 
มาก
ท่ีสุด 

1.2 เน้ือเลนส์นุ่ม เบาบาง 
58.0 35.1 6.9 0.0 0.0 4.51 .623 

มาก
ท่ีสุด 

1.3 มีความสะดวกใน
การใชง้าน 

45.1 44.9 9.8 0.3 0.0 4.35 .663 
มาก
ท่ีสุด 

1.4 มีความสะดวกใน
การเก็บรักษา 

44.3 45.6 10.0 0.0 0.0 4.34 .653 
มาก
ท่ีสุด 

1.5 ไม่มีคราบสกปรก
เกาะจบัผวิเลนส์ 61.7 29.6 7.9 0.3 0.5 4.52 .699 

มาก
ท่ีสุด 

1.6 ผลิตภณัฑ ์design 
ทนัสมยั 

33.8 39.8 23.5 2.9 0.0 4.04 .830 
มาก
ท่ีสุด 

1.7 มีความสวยงามเสริม
บุคลิกภาพ 

38.8 44.3 16.9 0.0 0.0 4.22 .714 
มาก
ท่ีสุด 

1.8 มีอุปกรณ์เสริม  26.9 43.9 25.3 2.9 0.0 3.96 .799 มาก 

1.9 มีการบริการหลงัการ
ขายท่ีดี  

33.8 40.4 20.8 4.2 0.8 4.02 .888 
มาก
ท่ีสุด 

1.10 มีการช้ีแจง้
รายละเอียดสินคา้ 

40.9 40.9 14.8 1.6 1.8 4.17 .871 
มาก
ท่ีสุด 

1.11 มีการกล่าวทกัทาย 
พดูจาไพเราะ 

39.3 33.8 21.4 5.5 0.0 4.07 .909 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉลีย่รวม 4.21 .461 
มาก
ที่สุด 
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 จากตารางท่ี 14 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในดา้นผลิตภัณฑ์ อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด ( =4.21) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ เน้ือเลนส์นุ่ม เบาบาง ( = 4.52) รองลงมาไดแ้ก่ 
ไม่มีคราบสกปรกเกาะจบัผิวเลนส์ ( = 4.51) มีความสะดวกในการใชง้าน ( = 4.35) มีความ
สะดวกในการเก็บรักษา ( = 4.34) มีความสวยงามเสริมบุคลิกภาพ ( = 4.22) มีการช้ีแจ้ง
รายละเอียดสินคา้ ( = 4.17) ความหลากหลากของคอนเเทคเลนส์ ( = 4.09) มีการกล่าวทกัทาย 
พดูจาไพเราะ ( = 4.07) ผลิตภณัฑ ์design ทนัสมยั( = 4.04) มีการบริการหลงัการขายท่ีดี ( = 
4.02) และมีอุปกรณ์เสริม ( = 3.96) ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 15 ด้านราคา (Price) 
 

ด้านราคา 

ระดับความส าคญั (ร้อยละ) 

  S.D. 

คว
าม
หม

าย
 

น้อ
ยท

ี่สุด
 

น้อ
ย 

ปา
นก

ลา
ง 

มา
ก 

มา
กท

ี่สุด
 

คุณภาพคุม้ค่ากบัราคา 
48.5 43.3 7.4 0.0 0.8 4.39 .694 

มาก
ท่ีสุด 

มีราคาท่ีหลากหลาย 
36.7 42.2 20.3 0.8 0.0 4.15 .762 

มาก
ท่ีสุด 

สามารถต่องรองราคาได ้
35.6 44.3 16.4 2.4 1.3 4.11 .851 

มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉลีย่รวม 4.21 .600 
มาก
ที่สุด 

 
 จากตารางท่ี 17 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด ( = 4.21) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า คุณภาพคุม้ค่ากบัราคา ( = 4.39) รองลงมาไดแ้ก่ มี
ราคาท่ีหลากหลาย ( = 4.15) และสามารถต่องรองราคาได ้( = 4.11) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 16 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ระดับความส าคญั (ร้อยละ) 

  S.D. 

คว
าม
หม

าย
 

น้อ
ยท

ี่สุด
 

น้อ
ย 

ปา
นก

ลา
ง 

มา
ก 

มา
กท

ี่สุด
 

ท าเลของร้านอยูใ่กลบ้า้น 
23.7 43.8 26.4 3.4 2.6 3.83 .921 มาก 

ร้านหาง่ายติดกบัทางเดิน 
14.8 40.5 39.3 4.2 1.3 3.63 .833 มาก 

อยูบ่ริเวณยา่นธุรกิจ 
16.4 44.1 33.0 5.3 1.3 3.69 .853 มาก 

มีท่ีจอดรถสะดวกสบายใน
การเดินทาง 

26.6 41.7 25.3 4.2 2.1 3.87 .929 มาก 

การตกแต่งตูโ้ชวสิ์นคา้และ
ร้านมีความสวยงาม 33.5 40.1 22.4 4.0 0.0 4.03 .848 

มาก
ท่ีสุด 

สินคา้วางเป็นระเบียบง่ายต่อ
การเลือกซ้ือ 

36.9 46.2 11.1 4.5 1.3 4.13 .874 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉลีย่รวม 3.86 .667 มาก 

 
 จากตารางท่ี 16  พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ( = 3.86) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า สินคา้วางเป็นระเบียบง่ายต่อการ
เลือกซ้ือ ( = 4.13) รองลงมาไดแ้ก่ การตกแต่งตูโ้ชวสิ์นคา้และร้านมีความสวยงาม ( = 4.03)  มี
ท่ีจอดรถสะดวกสบายในการเดินทาง ( = 3.87) ท าเลของร้านอยู่ใกลบ้า้น ( = 3.83) อยู่บริเวณ
ยา่นธุรกิจ ( = 3.69) และร้านหาง่ายติดกบัทางเดิน ( = 4.63) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 17  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  

ด้านการส่งเสริมการขาย 

ระดับความส าคญั (ร้อยละ) 

  S.D. 

คว
าม
หม

าย
 

น้อ
ยท

ี่สุด
 

น้อ
ย 

ปา
นก

ลา
ง 

มา
ก 

มา
กท

ี่สุด
 

มีการโฆษณาใชส่ื้อท่ี
หลากหลาย 20.6 56.2 21.4 0.5 1.3 3.94 .747 มาก 

มีของแถมและของสมันาคุณ 
23.2 44.3 26.4 6.1 0.0 3.85 .847 มาก 

มีการทดลองใชฟ้รี 
23.7 35.6 26.6 8.4 5.5 3.64 1.100 มาก 

มีการใหส่้วนลด 
32.7 42.2 20.0 4.5 0.0 4.03 .854 

มาก
ท่ีสุด 

มีสิทธิพิเศษ เช่น  มีบตัร
สมาชิก 

25.1 46.2 25.1 3.2 0.5 3.92 .819 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.87 .676 มาก 

 
 จากตารางท่ี 17  พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในดา้นส่งเสริมการตลาด อยู่
ในระดบัมาก ( = 3.87) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีการใหส่้วนลด ( = 4.03) มีการโฆษณา
ใชส่ื้อท่ีหลากหลาย ( = 3.94) มีสิทธิพิเศษ เช่น  มีบตัรสมาชิก ( = 3.92) มีของแถมและของ
สมันาคุณ ( = 3.56) และมกีารทดลองใชฟ้รี ( = 3.64) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 18 แสดงค่าเฉลี่ย ( X ) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยส่วนประสมทาง
 การตลาดที่ส่งผลต่อการเลอืกซ้ือคอนแทคเลนส์บิ๊กอายของนักศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร 
 วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 
 
ด้าน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเลอืกซ้ือ
คอนแทคเลนส์บิ๊กอายของนกัศึกษามหาวทิยาลยั

ศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

  

 
S.D. 

ระดับ
ความส าคญั 

1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 4.21 .461 มากท่ีสุด 
2 ดา้นราคา (Price) 4.21 .600 มากท่ีสุด 
3 ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย (Place) 3.86 .667 มาก 
4 ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 3.87 676 มาก 

รวมค่าเฉลีย่ความส าคญั 4.03 .10 มาก 
 
จากตาราง 18 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ
เพชรบุรี อยู่ในระดบัมาก (   = 4.03) เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในระดบัมีความส าคญัมาก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์และ
ดา้นราคา ( = 4.21) รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นส่งเสริมการตลาด ( = 3.87) และดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ( = 3.86) ตามล าดบั 
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บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี” โดยมี
วตัถุประสงค์ของการศึกษา เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายของนักศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
และเพ่ือศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิก
อายของนักศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีโดยมีรายละเอียดในการ
สรุปผลการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 
 1. กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา 
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลู 
 3. สรุปผลการวิจยั 
 4. อภิปรายผลการวิจยั 
 5. ขอ้เสนอแนะในการวจิยั 
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กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษา 
 การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ(Quantitative Research) เพื่อส ารวจปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายของนักศึกษา
มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ นักศึกษาท่ีศึกษาอยู่ท่ีมหาวิทยาลัย
ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ซ่ึงประกอบด้วย 3 คณะคือ 1. คณะสัตวศาสตร์และ
เทคโนโลยกีารเกษตร 2. คณะวิทยาการจดัการ และ 3. คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 
ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคือ ผูท่ี้ใชผ้ลิตภณัฑ์คอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย ซ่ึงผูว้ิจยัก  าหนดขนาด
ตวัอย่างจ  านวน 379 คน เป็นข้อมูล โดยค านวนขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยทราบจ านวนนักศีกษา
ทั้งหมด การค านวนขนาดตวัอย่างจึงน ามาค านวนโดยใช้สูตร Taro Yamane (มาเรียม นิลพนัธุ ์
2549: 117) ระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือความคาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้0.05 
 
เคร่ืองมอืที่ใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionare) ซ่ึงแบ่งเป็น 3 ส่วน 
คือ  
 ส่วนที่ 1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายของนักศึกษามหาวิทยาลยั
ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  
 ส่วนที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย
ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 
สรุปผลการวจิยั 
 1. ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ กล่าวคือกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 355 
คน คิดเป็นร้อยละ 93.7 มีอายุระหว่าง 19-20 ปี จ  านวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 49.1 ศึกษาอยู่คณะ
วิทยาการจดัการ จ  านวน 309 คน คิดเป็นร้อยละ 81.5 ก  าลงัศึกษาอยู่ชั้นปีท่ี 2 จ  านวน 121 คน คิด
เป็นร้อยละ 31.9 และมีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 4,001-5,000 บาท จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.7



48 

 

 

 2. ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บิ๊กอายของนักศึกษามหาวิทยาลัย
ศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เลือกใชค้อนแทคเลนส์บ๊ิกอาย
เน่ืองจาก เปล่ียนสีแกว้ตาเพื่อความสวยงาม จ  านวน 185 คน  คิดเป็นร้อยละ 39.3 ประเภทของบ๊ิกอายท่ี
เลือกใชเ้ป็นแบบรายปี จ  านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 67.8 ยีห่อ้ของคอนแทคเลนส์ท่ีเลือกใชคื้อ maxim 
จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 28.2 ส่ิงท่ีท่านพิจารณาเป็นอนัดบัแรก ชนิดของเน้ือเลนส์ จ  านวน 98 คน 
คิดเป็นร้อยละ 25.9 ส่วนใหญ่ท่านจะซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายจาก ร้านจ าหน่ายใกลบ้า้น จ  านวน  133 
คน คิดเป็นร้อยละ 5.1ส่วนใหญ่ ซ้ือด้วยตัวเอง จ  านวน 316 คน  คิดเป็นร้อยละ 83.4 ไดรั้บขอ้มูล
ข่าวสารเก่ียวกบัคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายจาก เพื่อน จ  านวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 70.4 
 3. ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเลอืกซ้ือคอนแทคเลนส์บิ๊กอาย
ของนักศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี กล่าวคือ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการมีผล
ต่อการเลือกซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นราคา ( X = 4.21), ดา้นการส่งเสริมการขาย ( X = 3.87) และ
ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ( X = 3.89) ตามล าดับ เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านของส่วนประสมทาง
การตลาด พบว่า 
กกกกกกกกด้านผลติภัณฑ์ (Product) พบว่ากลุ่มตวัอยา่งเห็นว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล
ต่อการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีมาก
ท่ีสุด คือ ไม่มีคราบสกปรกเกาะจับผิวเลนส์ (ค่าเฉล่ีย = 4.52) รองลงมาคือ เน้ือเลนส์นุ่มเบาบาง 
(ค่าเฉล่ีย = 4.51) มีความสะดวกในการใชง้าน (ค่าเฉล่ีย = 4.36) มีความสะดวกในการเก็บรักษา (ค่าเฉล่ีย 
= 4.35) มีความสวยงามเสริมบุคลิกภาพ (ค่าเฉล่ีย = 4.24) มีการช้ีแจง้รายละเอียดสินคา้ (ค่าเฉล่ีย = 4. 
18) ความหลากหลากของคอนเเทคเลนส์ (ค่าเฉล่ีย = 4.12)  มีการกล่าวทกัทาย พดูจาไพเราะ (ค่าเฉล่ีย = 
4.09) ผลิตภณัฑ์ design ทนัสมยั (ค่าเฉล่ีย = 4.06) มีการบริการหลงัการขายท่ีดี (ค่าเฉล่ีย = 4.04)   
ตามล าดบั   กกกกกกกก 
    ด้านราคา (Price)  พบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
การเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายของนักศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีมาก
ท่ีสุด คือ คุณภาพคุม้ค่ากบัราคา (ค่าเฉล่ีย = 4.39) มีราคาท่ีหลากหลาย (ค่าเฉล่ีย = 4.15) สามารถต่อรอง
ราคาได ้(ค่าเฉล่ีย = 4.11) ตามล าดบั 
  กกกกกกกกด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) พบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นว่าปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายของนักศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขต
สารสนเทศเพชรบุรีมากท่ีสุด คือ สินคา้วางเป็นระเบียบง่ายต่อการเลือกซ้ือ (ค่าเฉล่ีย = 4.13) รองลงมา
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คือ การตกแต่งตูโ้ชวสิ์นคา้และร้านคา้มีความสวยงาม (ค่าเฉล่ีย = 4.03) มีท่ีจอดรถสะดวกสบายในการ
เดินทาง (ค่าเฉล่ีย = 3.87) ท าเลของร้านอยู่ใกลบ้า้น (ค่าเฉล่ีย = 3.83) อยู่บริเวณย่านธุรกิจ(ค่าเฉล่ีย = 
3.69) ร้านหาง่ายติดกบัทางเดิน (ค่าเฉล่ีย = 3.63)  ตามล าดบั  
 ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายของนักศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขต
สารสนเทศเพชรบุรีมากท่ีสุด คือ มีการใหส่้วนลดกบัลกูคา้ (ค่าเฉล่ีย = 4.03) รองลงมาคือ มีการโฆษณา
ใชส่ื้อท่ีหลากหลาย (ค่าเฉล่ีย = 3.94) มีสิทธิพิเศษ เช่น มีบตัรสมาชิก (ค่าเฉล่ีย = 3.92) มีของแถมและ
ของสมันาคุณ (ค่าเฉล่ีย = 3.85) มีการทดลองใชฟ้รี (ค่าเฉล่ีย = 3.64) ตามล าดบั 
 
อภิปรายผลการวจิยั 
 จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 19-20 ปีก  าลงัศึกษา
อยูค่ณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ส่วนใหญ่ศึกษาอยูช่ั้นปีท่ี 2 
ซ่ึงมีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 4,001-5,000 บาท  
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือ กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เลือกใช้คอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย
เน่ืองจาก ใชเ้พื่อเปล่ียนสีแกว้ตาใหม้ีความสวยงามโดยประเภทของบ๊ิกอายท่ีเลือกใชเ้ป็นแบบรายปี ยี่ห้อ
ของคอนแทคเลนส์ท่ีนิยมเลือกใชคื้อ maxim ส่ิงท่ีท่านพิจารณาเป็นอนัดบัแรกก่อนการเลือกซ้ือคือ ชนิด
ของเน้ือเลนส์ นุ่มเบาบางและไม่มีคราบสกปรกเกาะจบัผวิเลนส์ ส่วนใหญ่จะซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย
จากร้านจ าหน่ายใกลบ้า้น โดยจะซ้ือดว้ยตวัเอง ผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มลูข่าวสารเก่ียวกบัคอนแทคเลนส์
บ๊ิกอายจาก เพื่อน  
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย กล่าวคือ ดา้น
ผลิตภณัฑแ์ละบริการมีผลต่อการเลือกซ้ือมากท่ีสุดไดแ้ก่ เน้ือเลนส์นุ่ม เบาบางและไม่มีคราบสกปรก
เกาะจบัผวิเลนส์ รองลงมาคือดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ตามล าดบัซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ (น ้ าฝน  ชุ่มวงษ ์ 2544) พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีเลือกใช้
ผลิตภณัฑค์อนแทคเลนส์บ๊ิกอายเป็นเพศหญิง โดยมีปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายซ่ึงมีผลต่อการ
เลือกซ้ือของผูบ้ริโภค โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายท่ีร้านจ าหน่ายคอนแทค
เลนส์ท่ีซ้ือประจ า และมีการซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายดว้ยตนเองเพ่ือใหเ้หมาะสมกบัดวงตาของตนเอง
มากท่ีสุด และยงัสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ (โชติกา ตนัติวฒันกุลชยั 2546) ซ่ึงพบว่า ผูม้ีอิทธิพลใน
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การเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์มากท่ีสุดคือเพ่ือน  และปัจจยัดา้นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์
มากท่ีสุดคือดา้นราคา 
 
ข้อเสนอแนะ 

1.ดา้นของผูป้ระกอบการ จากการศึกษาทางดา้นการตลาด พบว่า ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด
ในดา้นผลิตภณัฑ์และบริการมีผลต่อการเลือกซ้ือมากท่ีสุดไดแ้ก่ เน้ือเลนส์นุ่ม เบาบางและไม่มีคราบ
สกปรกเกาะจบัผวิเลนส์ แต่ในดา้นของช่องทางการจดัจ  าหน่ายนั้นจากผลการวิจยัพบว่าเป็นปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายนอ้ยท่ีสุด ซ่ึงอาจหมายถึงช่องทางการ
จดัจ  าหน่ายท่ีไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเพ่ิมมากยิง่ข้ึนในปัจจุบนั ดงันั้นผูป้ระกอบการ
ควรมีการเพ่ิมช่องทางในการจดัจ  าหน่ายให้มากข้ึนกว่าเดิม เพ่ือให้เขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากข้ึนและมีความ
แพร่หลายมากยิง่ข้ึนดว้ย 

2. การวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการส ารวจเฉพาะกลุ่มตวัอย่าง ในมหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขต
สารสนเทศเพชรบุรี เท่านั้น ขอบเขตการศึกษาอาจท าใหแ้ตกต่างหรืออาจคลา้ยคลึงจากผลการศึกษาอ่ืน 
ๆ ดงันั้น ควรท่ีจะศึกษาในเร่ืองทศันคติ ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการเลือกซ้ือคอนเเทคเลนส์บ๊ิกอาย 
ในแง่ของพฤติกรรมและปัจจยัอ่ืนท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือในพ้ืนท่ีอ่ืน ๆ หรือการขยายขอบเขตในการวิจยั
ใหก้วา้งกว่าน้ีทั้งในส่วนระดบัภูมิภาค หรือในระดบัประเทศ นอกจากน้ีอาจท าการวิจยัในเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) ในเร่ืองของการใชค้อนเเทคเลนส์ในการรักษาดวงตา กบัคอนเเทคเลนส์บ๊ิกอาย  
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย 

กรณีศกึษา นกัศกึษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 
 

 
วตัถุประสงค์ 

1.   เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายของนกัศกึษามหาวิทยาลยั     
ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
2.   เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนแทค
เลนส์บ๊ิกอายของนกัศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 
ค าช้ีแจง   

1. แบบสอบถามฉบบัน้ี แบ่งเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มลูเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย 
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย 

2. กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  หนา้ขอ้ความท่ีท่านคิดว่าจริงมากท่ีสุด 
3. ขอ้มลูในแบบสอบถามทั้งหมดจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบั 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



   54 

แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย 

กรณีศกึษา นกัศกึษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 
 

ตอนที่ 1 กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  หน้าข้อความที่ท่านคดิว่าจริงมากที่สุด 
1) เพศ   ชาย 
   หญิง 
 
2) อาย ุ  17-18  ปี   19-20 ปี 
   21-22 ปี   23 ปีข้ึนไป 
 
3) คณะท่ีท่านศึกษาอยู ่
   คณะวิทยาการจดัการ 
   คณะสตัวศาสตร์และเทคโนโลยกีารเกษตร 
   คณะเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร 
 
3) ระดบัการศึกษา 
  ชั้นปีท่ี 1  ชั้นปีท่ี 2  ชั้นปีท่ี 3  ชั้นปีท่ี 4 
  
5) รายรับของท่านต่อเดือน 
   นอ้ยกว่า 3,000  บาท 
   ระหว่าง 3,001- 4,000  บาท 
   ระหว่าง 4,001- 5,000  บาท 
   ระหว่าง 5,001- 6,000  บาท 
   ระหว่าง 6,001- 7,000  บาท 
   ตั้งแต่ 7,001 บาท ข้ึนไป 
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ตอนที่ 2 พฤตกิรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์บิก๊อาย 
1) สาเหตุในการเลือกใชค้อนแทคเลนส์บ๊ิกอาย (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 
   มีปัญหาดา้นสายตา 

   ใชใ้นการรักษาโรคตาบางชนิด 
   เปล่ียนสีแกว้ตาเพื่อความสวยงาม 
   ใส่ตามเพ่ือนและตามแฟชัน่ 

  อ่ืนๆ( โปรดระบุ)…………. 
 

2) ปกติท่านเลือกใชค้อนแทคเลนส์บ๊ิกอายประเภทใด 
   แบบรายวนั  แบบรายสปัดาห์  
   แบบรายเดือน  แบบรายปี 
 

3) คอนแทคเลนส์บ๊ิกอายท่ีท่านใชอ้ยูคื่อยีห่อ้ใด 
           Barbie     Acuvue  Nudy 

           Maxim     Geo  Eye love it  
           อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………….. 

 
4) ท่านคิดว่าราคาท่ีเหมาะสมของคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายควรอยูใ่นระดบัราคาใด  
(คอนแทคเลนส์บ๊ิกอาย / กล่อง) 
   ระหว่าง   100  - 500     บาท  ระหว่าง 501 - 1,000  บาท 

               ระหว่าง 1,001 - 1,500  บาท  ตั้งแต่ 1,501 บาทข้ึนไป 
 

5) ส่ิงท่ีท่านพิจารณาเป็นอนัดบัแรกในการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายคือขอ้ใด 
 ราคาของเลนส์         ยีห่อ้ของเลนส์ 

               ชนิดของเน้ือเลนส์          ประโยชน์ในการใชง้าน 
 ระยะเวลาในการใชง้าน     ความสะดวกสบายในการใชแ้ละการเก็บรักษา 

               อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………….. 
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6) โดยส่วนใหญ่ท่านจะเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายจากแหล่งใด (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 
          ร้านจ าหน่ายคอนแทคเลนส์ใกลบ้า้น 

          ร้านจ าหน่ายคอนแทคเลนส์บนหา้งสรรพสินคา้ 
          ร้านจ าหน่ายคอนแทคเลนส์ท่ีซ้ือประจ า 
          ร้านจ าหน่ายคอนแทคเลนส์ท่ีใดก็ไดท่ี้สะดวกซ้ือ 
          อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………….. 
 

7) คอนแทคเลนส์บ๊ิกอายท่ีท่านซ้ือส่วนใหญ่ซ้ือดว้ยวิธีใด 
          ซ้ือดว้ยตนเอง 

          ฝากเพ่ือนซ้ือ 
          ซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต 
          อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………….. 

 
8) ท่านไดรั้บขอ้มลูข่าวสารเก่ียวกบัคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายจากแหล่งใด 

       (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 
          วิทย ุ
          โทรทศัน์ 
          แผน่พบัใบปลิว 
                       หนงัสือพิมพ ์
          บุคคลในครอบครัว 
          เพื่อน 
          อินเตอร์เน็ต 
          อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………….. 
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ตอนที่ 3 ปัจจยัที่มอีทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์บิ๊กอาย 
 
กรุณาใหค้ะแนน แลว้ท าเคร่ืองหมาย ในตารางโดยใหค้ะแนนความส าคญัในแต่ละปัจจยัดงัน้ี 
 
  5     =     ความส าคญัมากท่ีสุด 
  4     =     ส าคญัมาก 
  3     =     ส าคญัปานกลาง 
  2     =     ส าคญันอ้ย 
  1     =     ส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 
ด้านผลติภัณฑ์/การบริการ 
1) ความหลากหลายของคอนแทคเลนส์ เช่น คอนแทค
เลนส์ชนิดเปล่ียนทุกวัน ชนิดเปล่ียนทุกเดือน ชนิด
เปล่ียนรายสปัดาห์ และชนิดเปล่ียนรายปี 

     

2) เน้ือเลนส์นุ่ม เบาบาง ใส สะอาด      
3) มีความสะดวกในการใชง้าน      
4) มีความสะดวกในการเก็บรักษา      
5) ไม่มีคราบสกปรกและโปรตีนเกาะจบัผวิเลนส์      
6) ผลิตภณัฑ ์Design ทนัสมยั      
7) มีความสวยงามเสริมบุคลิกภาพ      
8) มีอุปกรณ์เสริม เช่น กล่องใส่ผลิตภณัฑ ์      
9) มีบริการหลงัการขายท่ีดี เช่น รับประกนัคุณภาพใน
ระยะเวลา 1-2 ปี 

     

10) มีการช้ีแจง แนะน าคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑจ์าก
เจา้ของร้าน 

     

11) มีการกล่าวทกัทาย พดูจาไพเราะกบัลกูคา้      
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 
ด้านราคา 
1) คุณภาพคุม้ค่ากบัราคา      
2) มีหลากหลายราคา      
3) สามารถต่อรองราคาได ้      
ด้านการจ าหน่าย 
1) ท าเลของร้านอยูใ่กลบ้า้น      
2) ท าเลของร้านหาง่ายติดถนนใหญ่      
3) ท าเลของร้านอยูบ่ริเวณยา่นธุรกิจ      
4) มีท่ีจอดรถสะดวกสบายในการเดินทาง      
5) การตกแต่งตูโ้ชวแ์ละร้านมคีวามสวยงาม      
6) สินคา้วางเป็นระเบียบเรียบร้อยง่ายต่อการซ้ือ      
ด้านส่งเสริมการตลาด 
1) มีการโฆษณาโดยใชส่ื้อท่ีหลากหลาย      
2) มีของแถมและของสมนาคุณ      
3) มีการทดลองใชฟ้รี      
4) มีส่วนลดราคา      
5) มีสิทธิพิเศษ เช่น รับบตัรเครดิต และมีบตัรของ
สมาชิกของร้าน 

     

 
ความคดิเหน็และข้อคดิเหน็เพิม่เตมิ 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………….
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

ขอขอบคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือ 
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ประวตัผิู้วจิยั 
 
ช่ือ – สกุล  นางสาวเบญจรัตน์ พุ่มแดง 
ท่ีอยู ่  42/1 ซอย 17 ถนนพิชยัรณรงคส์งคราม ต าบลปากเพรียว อ  าเภอเมือง  
   จงัหวดัสระบุรี 18000 
วนัเกิด   วนัท่ี 14 กุมภาพนัธ ์2532 
 
ประวติัการศึกษา 

  พ.ศ. 2543  ส าเร็จการศึกษาระดบัประถมศึกษา โรงเรียนอนุบาลสระบุรี อ  าเภอเมือง 
      จงัหวดัสระบุรี 

 พ.ศ. 2550  ส าเร็จการศึกษาระดบัชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียนสระบุรี 
     วิทยาคม อ  าเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
 พ.ศ. 2554  ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาศิลปศาสตรบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการ
     ธุรกิจทัว่ไป คณะวิทยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร  
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ประวตัผิู้วจิยั 
 

ช่ือ – สกุล  นางสาววิจิตรา ลาภเอกอุดม 
ท่ีอยู ่   27 หมู่ 1 ต  าบลบางชะนี อ  าเภอบางบาล จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 13250 
วนัเกิด   วนัท่ี 29 ธนัวาคม 2531 
 
ประวติัการศึกษา 
 พ.ศ. 2543  ส าเร็จการศึกษาระดบัประถมศึกษา โรงเรียนวดัถนน อ  าเภอป่าโมd 
    จงัหวดัอ่างทอง 
          พ.ศ. 2550  ส าเร็จการศึกษาระดบัชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียนจอมสุรางค์
    อุปถมัภ ์อ  าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
 พ.ศ. 2554  ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาศิลปศาสตรบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการ
    ธุรกิจทัว่ไป  คณะวิทยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร  
 
 
 
 


