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บทคดัย่อ 
 
 การวิจัยคร้ังน้ีมีว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษา  (1) ปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้บริโภคท่ี ซ้ือแว่น  
(2) พฤติกรรมการซ้ือแวน่ตาของผูบ้ริโภค (3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือแวน่ตา
ของผูบ้ริโภค (4) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือแว่นตาของ
ผูบ้ริโภคและ (5) ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือแวน่ตาของผูบ้ริโภค 
 วิธีการวิจยัเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ โดยกลุ่มตวัอยา่งคือผูใ้ชแ้ว่นตา จาํนวน 400 คน เก็บตวัอยา่ง
โดยบงัเอิญ ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบเอฟและไค – สแควร์  
 การศึกษาพบว่า (1) ผูซ้ื้อแวน่ตาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 24-50 ปี การศึกษาระดบั
ป ริญญาต รีห รือ เ ที ยบ เ ท่ า  อา ชีพลูกจ้า ง /พนักงานบ ริษัท  และมีรายได้  10 ,001 -15 ,000  บาท  
(2) ใชแ้วน่ตาประเภทแวน่สายตา (สั้น/ยาว/เอียง) สาเหตุท่ีซ้ือคือ มีปัญหาทางดา้นสายตา โดยซ้ือท่ีร้านแวน่ตา
ทัว่ไป มูลค่าท่ีซ้ือไม่เกิน 1,000 บาทซ้ือเม่ือมี การส่งเสริมการขายคือการใหส่้วนลดราคา และการแถมส่ิงของ
ต่างๆ(3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือแวน่ตาของผูบ้ริโภค ทุกปัจจยัอยู่
ในระดบัมากท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั  4.45 โดยผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ี
ไม่เก่ียวขอ้งกบัทางการเงินเรียงลาํดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย 3 ลาํดบัคือ  เจา้หนา้ท่ี/พนกังานขายมีความรู้
เหมาะสมกบังาน ( X  = 4.66) รองลงมาคือ ความน่าเช่ือถือของเจา้หนา้ท่ี/พนกังานร้านคา้ ( X  = 4.65) และ 
การตอบขอ้ซกัถาม/รับฟังปัญหา ( X  = 4.65)  (4) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั
พฤติกรรมการซ้ือแว่นตา ในภาพรวม พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 
การซ้ือแวน่ตาของผูบ้ริโภคเป็นรายดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05และ (5) ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือแวน่ตาของผูบ้ริโภคพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น อาย ุมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือแว่นตา อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือแว่นตาอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05   
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Abstract 
 
 
 This research aimed to study ; (1) personal factors of consumers who had 
eyewear purchasing behavior; (2) eyewear purchasing behavior of consumers; (3) the 
marketing mix factor affecting eyewear purchasing of consumers; (4) relationship 
between marketing mix factor and eyewear purchasing behavior of consumers; and 
(5) relationship between personal factor and purchasing behavior of consumers 
 This survey research was conducted in 400 eyewear purchasing consumers 
selected by accidental sampling. A questionnaire was used as a tool to collect data. 
The statistics used in the analysis included percentage, mean, standard deviation, the 
F-Test and Chi Square.  
 The results was found that; (1) most respondents were female, aged 
between 24 – 50 years, bachelor’s degree or equivalent, occupation as workers or 
employees the 10,000 to 15,000 Baht income; (2) the consumers purchased eyewear 
with goggles type (short/long/lilt). The cause of purchase was vision problems and 
bought at general optical stores with price less than 1,000 Baht during sale promotion 
with discount and free items; (3) marketing mix factors affecting level consumer of 
purchasing behavior all factors were in the highest level by an average of 4.45. The 
consumers focused on marketing promotion that did not related to finance from more 
to less three sequences the staff / sales staff had knowledge appropriate with the task 
(= 4.66), followed by the credibility of the staff (= 4.65), and the inquiries /  problems 
(= 4.65); (4) relationship between the marketing mix factor and purchasing behavior 
marketing mix factors associated by item with the purchasing behaviors of consumers 
with statistically significant level at 0.05; and (5) the relationship between personal 
factor and consumer purchasing behavior were found the personal factors as age was 
associated with eyewear purchasing behavior with statistically significant level of 
0.05 while personal factors of sex, education level, occupation, monthly income were 
not associated with eyewear purchasing behavior with statistically significant level of 
0.05. 
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