
บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

 เพื่อใหง้านวิจยัในหวัขอ้เร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือแว่นตาของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี” 
มีความสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้เพื่อนาํขอ้มูลกรอบแนวคิดหลกัการทางทฤษฎี และ
ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง มาทาํการศึกษาวิเคราะห์เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาวิจยัดงัต่อไปน้ี 
 1. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2. แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 3. แนวคิดและทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์ 
 4. ขอ้มูลธุรกิจเก่ียวกบับริษทัแวน่ตา 
 5. ขอ้มูลธุรกิจเก่ียวกบัสายตาและแวน่ตา 
 6. เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
 
 1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior)  
  เสรี วงษม์ณฑา (2542: 30) ผูบ้ริโภค (Consumer) คือผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือ (Need)  
มีอาํนาจซ้ือ (Purchasing Power) ทาํใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรม
การใช ้(Using Behavior)  
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคนอ่ืนๆ (2541: 124) พฤติกรรมผูบ้ริโภค  
(Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล 
การใชส้อยผลิตภณัฑ์ และการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความตอ้งการของเขา (Schiffman and 
Kanuk. 1994: 5) หรือหมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรม การตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ี
เก่ียวกบัการซ้ือแลกการใชสิ้นคา้  
  ธงชยั สนัติวงษ ์(2535: 29) พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง  
การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรง กบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้
และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนใน 
การกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว 
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  ชิฟแมน และคานคั (Schiffman; & Kanuk ,1994) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค  
(Consumer Behavior) คือ พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทาํการคน้หา (Searching) การซ้ือ (Purchasing)  
การใช ้(Using) การประเมินผล (Evaluation) และ การใชจ่้าย (Disposing) ในผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
โดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 
  Schiff man & Kanuk (2004:.5) พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 
หมายถึงพฤติกรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการคน้การการซ้ือ การใช ้การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ์
และการบริการ ซ่ึงคาดหวงัวา่จะสนองความตอ้งการของเขา   
  การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการวิจยั
หรือคน้หาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือหรือการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ
และพฤติกรรมท่ีจะช่วยใหน้กัการตลาดจดักลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
  จากนิยามดงักล่าวขา้งตน้ สามารถสรุปความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดว้่า 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือการกระทาํใด ๆ ของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการเลือกสรร การซ้ือ 
การใชสิ้นคา้และการบริการ รวมถึงกระบวนการตดัสินใจเพื่อตอบสนองความจาํเป็นและความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจ 
  คาํถามท่ีช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ  6Ws  และ  1H  ซ่ึง
ประกอบดว้ย  WHO?, WHAT?, WHEN?, WHY?, WHERE? และ  HOW?  เพื่อคน้หา 7 คาํตอบ 
หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants,  Objects,  Objective,  Organization,  Occasions,  Outlast  and  
Operations 
  จากตารางท่ี 2.1 แสดงคาํถาม 7 คาํถาม เพื่อหาคาํตอบ 7 คาํตอบเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค คาํถามเหล่าน้ีสามารถนาํไปประยกุตใ์ชใ้นการวิจยัตลาด ตลอดจนการใชก้ลยทุธ์การตลาด
ใหส้อดคลอ้งกบัคาํตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2538: 10) 
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ตารางท่ี 2.1 คาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม 
  ผูบ้ริโภค (7Os) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target Market?) 

-  ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย(Occupant) 

ทางดา้น 

 1.ประชากรศาสตร์ 

 2.ภมิูศาสตร์ 

 3.จิตวทิยา/จิตวเิคราะห์ 

 4.พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 

ประกอบดว้ย กลยทุธ์ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย 

และการส่งเสริมการตลาด และการ

ตอบสนองความพึงพอใจ 

ของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer buy?) 

-  ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ

(Objects)ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก

ผลิตภณัฑก์คื็อตอ้งการคุณสมบติั

ของผลิตภณัฑ(์Products 

Component) และความแตกต่างท่ี

เหนือกวา่คู่แข่งขนั (Competitive  

Differentiation) 

 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์( Product 

Strategies) ประกอบดว้ย 1.

ผลิตภณัฑห์ลกั 2.รูปลกัษณ์

ผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย การบรรจุ

ภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบ บริการ 

คุณภาพ ลกัษณะ 

นวตักรรม 3.ผลิตภณัฑค์วบ 4.

ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 5.ศกัยภาพ

ผลิตภณัฑ ์ความแตกต่างทางการ

แขง่ขนั (Competitive 

Differentiation) 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(What does the consumer buy?) 

 

-  วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ

(Objectives)ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ

เพ่ือสนองความ    ตอ้งการทางดา้น

ร่างกายและจิตใจซ่ึงไดรั้บอิทธิพล

มาจากปัจจยัภายในและปัจจยั

ภายนอก  และปัจจยัส่วนเฉพาะ

บุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ 1.กลยทุธ์ดา้น

ผลิตภณัฑ ์(Product Strategies) 2.

กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) 

ประกอบดว้ยกลยทุธ์การโฆษณา 

การขายโดยใชพ้นกังานขาย การ

ส่งเสริมการขาย การใหข้่าวและ

การประชาสัมพนัธ์ 
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ตารางท่ี  2.1  (ต่อ) 
 

  

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

4. ใครมีส่วนร่วมใน 
การตดัสินใจซ้ือ  

(Who  Participates  in  the  Buy?) 

-  องคก์ร (Organizations) บทบาท
ของบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการติสินใจ
ซ้ือประกอบดว้ย (ต่อ) 
(1) ผูริ้เร่ิม 
(2) ผูมี้อิทธิพล 
(3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ  
(4) ผูซ้ื้อ 
(5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ
โฆษณาและ (หรือ)การส่งเสริม
การตลาด (Advertising and 
Promotion Strategies)โดยใชก้ลุ่ม 
อิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer buy?) 

- โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น
ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาล
ใดของปี หรือช่วงโอกาสพิเศษหรือ
เทศกาลสาํคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลุยทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น ทาํการส่งเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีใหน 
(Where does the consumer buy?) 

-  แหล่ง (Outlets) หรือช่องทาง 
(Channel) ท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือเช่น
หา้งสรรพสินคา้ 

กลยทุธ์ช่องทางการจาํหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
บริษทันาํผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะผา่นคน
กลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer buy?) 

- ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operation Or Buying Process) ซ่ึง
ประกอบดว้ย 
 (1) ปัญหาหรือความตอ้งการ 
(2) การคน้หาความตอ้งการ 
(3) การประเมินผลพฤติกรรม 
(4) การตดัสินใจซ้ือ 
(5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ย 
การโฆษณา การขายโดยใช ้
พนกังานขาย การใหข้่าว การ
ประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง 

 
ท่ีมา : (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538) 
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 1.2 โมเดลของพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior Model) 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคนอ่ืน ๆ (2541: 128) กล่าวว่า เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี
ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ี
ทาํใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ท่ีผา่นมาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s  Black  Box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องดาํซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บ
อิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ ตามลกัษณะของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response)  
  คอทเลอร์ (Kotler. 1997 : 175) กล่าวว่า จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการแสดงออก
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เร่ิมจากมีส่ิงกระตุ้นทางการตลาด และส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆผ่านเข้ามาสู่
กระบวนการทางความรู้สึกนึกคิด (Black box) และก่อให้เกิดเป็นการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้โดย
ส่ิงกระตุน้ทางการตตลาดไดแ้ก่ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ี และการส่งเสริมการตลาด ส่วนปัจจยั
กระตุน้อ่ืน ๆ ประกอบดว้ยแรงผลกัดนัหรือเหตุการณ์สาํคญั ไดแ้ก่ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง 
วฒันธรรม โดยปัจจยักระตุน้เหล่าน้ีจะผ่านเขา้สู่กล่องดาํความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ซ่ึงนาํไปสู่
การตอบสนอง ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือ เลือกผลิตภณัฑ ์ผูข้าย ตรา ยีห่อ้ จาํนวน 
  กล่าวโดยสรุปคือ กระบวนการเกิดพฤติกรรมชองผูบ้ริโภคเร่ิมจากปัจจยักระตุน้
ภายนอกไดแ้ก่ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ี และการส่งเสริมการตลาด ส่วนปัจจยักระตุน้อ่ืน ๆ และ
ปัจจยักระตุน้อ่ืนๆ ไดแ้ก่เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง วฒันธรรมผ่านเขา้มาสู่กระบวนการทาง
ความรู้สึกนึกคิด (Black box) ซ่ึงอยู่ภายในของผูบ้ริโภคซ่ึงถูกหล่อหลอมมาจากปัจจยัทางดา้น
วฒันธรรม สังคม ส่วนบุคคลและจิตวิทยา จากนั้นจะจาํปัจจยัการกระตุน้เหล่านั้นมาประเมิน และ
นาํไปสู่การตอบสนองเป็นพฤติกรรม 
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ส่ิงกระตุ้น
ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุ้น
อืน่ ๆ 

ลกัษณะของผู้
ซ้ือ 

กระบวนการ
ตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 

-ผลิตภณัฑ ์
-ราคา 
-ช่องทางการ
จดัจาํหน่าย 
-การส่งเสริม
การตลาด 

-เศรษฐกิจ 
-การเมือง 
-สงัคม 
-วฒันธรรม 

-ปัจจยั
วฒันธรรม 
-สงัคม 
-จิตวิทยา 
-ปัจจยัส่วน   
บุคคล 

-การรับรู้ปัญหา 
-การคน้หาขอ้มูล 
-การประเมิน 
-การตดัสินใจ 
-พฤติกรรมหลงั
การซ้ือ 

-การเลือกตรา 
-การเลือกผูข้าย 
-เวลาในการซ้ือ 
-ปริมาณการซ้ือ 
-การเลือกผลิตภณัฑ ์

 
ภาพท่ี 2.1  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Model of Buyer Customer Behavior) 

 
ท่ีมา : Kotler,Philip (1997: 174). Marketing management:analysis. panning,implementation. 
 

1.2.1 รายละเอียดโมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
   ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดจะ 
สามารถควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึนไดแ้ก่ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538, หนา้ 68) 

1) ผลิตภัณฑ์ (Product) ท่ีมีคุณภาพดี สวยงาม คงทน   
2) ราคา (Price) ท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพและตรงกบักลุ่มเป้าหมาย 
3) การจัดจาํหน่าย (Place) ท่ีอาํนวยความสะดวกต่อการซ้ือหรือกระตุน้ให ้

เกิดความตอ้งการซ้ือหรือกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการซ้ือ มีช่องทางการจดัจาํหน่าย ท่ีทัว่ถึงต่อ
ผูบ้ริโภค 
    4) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เช่น การกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือโดย
การใชพ้นักงานขาย หรือการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ การมีความสัมพนัธ์อนัดีหรือมิตรไมตรีแก่
ผูบ้ริโภคหรือกบับุคลลทัว่ไป รวมไปถึงการจดัรายการลดราคา 
    ส่ิงกระตุ้นอ่ืน (Other Stimuli) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
อยู่ภายนอกองคก์ารท่ีบริษทัควบคุมไม่ได ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538, หน้า69) แต่นักการตลาด
สามารถปรับตวัเขา้หาได ้คือส่ิงกระตุน้ท่ีอยูภ่ายนอก ซ่ึงไดแ้ก่  
    1) เศรษฐกิจ (Economic) เช่นภาวะการจา้งงานมีแนวโนม้ลดตํ่าลง การจา้ง
งานลดลงทาํใหผู้บ้ริโภคมีรายไดล้ดลง ส่งผลใหค้วามตอ้งการการบริโภคลดลง 
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    2) เทคโนโลยี (Technological) เช่นเทคโนโลยทีางดา้นกฎหมายท่ีมี 
การเปล่ียนแปลงไปตามกระแสนวตักรรมท่ีเกิดข้ึนมาใหม่  
    3) การเมือง (political) ซ่ึงหมายถึงดา้นกฏหมายดว้ย เช่น ความไม่ปกติสุข
ของบา้นเมือง ทาํใหผู้บ้ริโภคซ้ืออาหารกกัตุนไว ้หรือการเปล่ียนแปลงเพิ่มภาษีมูลค่าเพิ่มจะมีผลต่อ
ความตอ้งการซ้ือและการตดัสินใจซ้ือ 
    4) วัฒนธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีวฒันธรรมในแต่ละ
ช่วงในแต่ละทอ้งถ่ินจะสามารถกระตุน้ใหเ้กิดการบริโภคเพิ่มมากข้ึน 
     ในการศึกษาส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือแว่นตาคร้ังน้ีจะมุ่งเนน้การศึกษาในส่วนของการกระตุน้ทางการตลาด  ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ ราคา  
การจดัจาํหน่าย  การส่งเสริมการตลาดเป็นสาํคญั 
  1.2.2 ลักษณะของผู้บริโภค (Buyer’s Characteristic) เป็นส่วนหน่ึงของกล่องดาํ 
(Buyer’s Black Box) หรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีอิทธิพลมาจากปัจจยัต่าง ๆ ไดแ้ก่ 
ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม สงัคม ลกัษณะส่วนบุคคลและจิตวิทยา 
 1.3 ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural) วฒันธรรมเป็นส่ิงผูกพนักลุ่มบุคคลเขา้ดว้ยกนั 
เป็นส่ิงท่ีกาํหนดความตอ้งการขั้นพื้นฐาน โดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทศันคติ ความชอบ 
การรับรู้ผ่านกระบวนการทางสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกับครอบครัว และสถาบนัต่าง ๆ ในสังคมท่ีอยู่
ร่วมกนัคนท่ีอยู่ในวฒันธรรมดว้ยนั้นนิยมมีพฤติกรรมซ้ือท่ีแตกต่างกนัวฒันธรรมแบ่งออกเป็น2
แบบคือ 
  1.3.1 วัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) ท่ีมีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว 
ภูมิภาคท่ีแตกต่างกนั กลุ่มยอ่ยมีขอ้ปฏิบติัทางวฒันธรรมสังคมท่ีแตกต่างไปจากกลุ่มอ่ืน ทาํใหมี้ผล
ต่อชีวิตความเป็นอยู่ความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั ในกลุ่มย่อยเดียวกนัจะมี
พฤติกรรมการซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนั 
  1.3.2 ช้ันทางสังคม (Social Class) เป็นการจดัระดบับุคคลจากระดบัสูงไประดบั
ตํ่าโดยใชล้กัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนั เช่น อาชีพ ตาํแหน่งหนา้ท่ี รายไดแ้ละฐานะเป็นตน้ 
  1.3.3 ปัจจัยด้านสังคม (Social) เป็นปัจจัยท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนัและมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสงัคมประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิงจะเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีไดม้า
จากการติดต่อในสังคมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อคนอ่ืนๆ ซ่ึงการติดต่อน้ีอาจอยู่ในรูปของความสัมพนัธ์
ภายในครอบครัว ในหนา้ท่ีการงาน ในการทาํโครงการชุมชน เป็นตน้ รวมถึงบทบาทและสถานะ
ทางสงัคมของผูบ้ริโภค 
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  1.3.4 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal) เป็นการตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลส่วน
บุคคลในดา้นต่างๆ เช่น อาย ุอาชีพ รายได ้ฐานะ รสนิยม การศึกษา บุคลิกภาพ แนวความคิดส่วน
บุคคล แนวทางการดาํเนินชีวิต ซ่ึงจะทาํใหมี้พฤติกรรมการบริโภคแตกต่างกนั   
  1.3.5 ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological) พฤติกรรมการบริโภคของบุคคลท่ี
ไดรั้บอิทธพลจากกระบวนการทางจิตวิทยา 5 ประการคือ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือ
และทศันคติ 
  1.3.6 กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Buyer’s Decision Process) เป็นส่วน
หน่ึงของกล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา  
การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  
 1.4 การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) เป็นการรับรู้ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนซ่ึง
อาจจะเกิดจากความตอ้งการภายในของบุคคล ส่ิงกระตุน้ภายในเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายนอก บุคคล
จะเรียนรู้การจดัการกบัส่ิงกระตุน้ทางประสบการณ์ในอดีต ดงันั้นนักการตลาดจะตอ้งพยายาม
กระตุน้ใหบุ้คคลเกิดความตอ้งการ 
  1) การค้นหาข้อมูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคมีความตอ้งการเกิดข้ึนซ่ึง
อาจถูกกระตุน้จากความตอ้งการภายในหรือจากส่ิงกระตุน้ภายนอก เม่ือไดรั้บการกระตุน้มากพอจะ
ทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตน แต่ถา้ความตอ้งการยงัไม่มากพอ
หรือไม่ไดรั้บการตอบสนองในขณะนั้นความตอ้งการจะถูกเก็บสะสมไว ้และผูบ้ริโภคจะทาํการ
คน้หาขอ้มูลต่อไปเพื่อหาทางตอบสนองความตอ้งการท่ีเกิดข้ึน 
  2) การประเมิน (Evaluation) เม่ือผูบ้ริโภคพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อท่ีจะ 
ตอบสนองความตอ้งการของตน ผูบ้ริโภคจะเกิดการเรียนรู้และความเขา้ใจในขอ้มูลต่างๆ ทาํใหเ้กิด
การประเมินผลขอ้มูล เพื่อประเมินทางเลือกหรือการตดัสินใจเลือก 
  3) การตัดสินใจ (Decision) จากการประเมินขอ้มูลทาํใหผู้บ้ริโภคลาํดบัทางเลือกท่ี
คิดว่าเหมาะสมท่ีสุด ในขั้นตอนน้ีอาจมีปัจจยัแทรกซ้อน หรือเสริมการตดัสินใจซ้ือ เช่น บุคคลท่ี
ใกลชิ้ดเก่ียวขอ้งกบัตวัผูบ้ริโภคซ่ึงมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
  4) พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) เม่ือผูบ้ริโภคไดท้ดลองใช้
หรือไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภคแลว้จะเกิดความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจในตวัสินคา้หรือ
ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ 
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 กล่าวโดยสรุปในส่วนท่ีเป็นส่วนท่ีเรียกว่า ”กล่องดาํ” หรือความรู้สึกนึกคิดของ
ผูบ้ริโภคซ่ึงไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกของแต่ละบุคคล ในกระบวนการ
ตัดสินในซ้ือของผูบ้ริโภคเร่ิมตั้ งแต่การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินข้อมูล การ
ตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ นักการตลาดมีความจาํเป็นท่ีจะตอ้งทราบถึงความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค  และพยายามกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการเพิ่มมากข้ึน เม่ือเกิดความ
ตอ้งการมากข้ึนแลว้ นกัการตลาดจะตอ้งทราบถึงวิธีการท่ีจะทาํให้ผูบ้ริโภคประเมินทางเลือก และ
เลือกผลิตภณัฑข์องตน โดยจะตอ้งหาช่องทางท่ีจะทาํให้ผลิตภณัฑอ์ยูใ่นตาํแหน่งท่ีเป็นทางเลือกท่ี
พอใจท่ีสุด เม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจไดแ้ลว้ นกัการตลาดจาํเป็นจะตอ้งทราบระดบัความพอใจเพื่อท่ีจะ
ไดป้รับปรุงส่วนผสมทางการตลาดใหเ้กิดความพอใจสูงสุดในการซ้ือผลิตภณัฑซ์ํ้ าอีก 
 อยา่งไรก็ตามกระบวนการตดัสินใจและการตอบสนองของผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบและ
ขั้นตอนท่ีซับซ้อนและยากง่ายดายแตกต่างกนัไป ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัชนิดของสินคา้ และสภาวการณ์
ในขณะตัดสินใจซ้ือ วิธีการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภตแต่ละคร้ัง การซ้ือเป็นกระบวนการซ่ึง
ประกอบดว้ยกิจกรรมหลาย ๆ อยา่ง แต่เม่ือพดูถึงการซ้ือคนมกันึกถึงการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึง
ของการซ้ือเท่านั้น (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2538, หนา้ 18) 
 1. การตัดสินใจของผู้บริโภค (Buyer’s Secessions) ผูบ้ริโภคมีประเด็นในการเลือก
เพื่อการตดัสินใจ ไดแ้ก่ 

1.1 การเลือกผลิตภณัฑ(์Product Choice) 

1.2 การเลือกตราสินคา้(Brand Choice) 

1.3 การเลือกผูจ้ดัจาํหน่าย(Dealer Choice) 

1.4 จงัหวะเวลาในการซ้ือ(Purchase Timing) 

1.5 จาํนวนท่ีซ้ือ(Purchase Amount) 

 การบริโภคสินคา้ของผูบ้ริโภค คือ การบริโภคในส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 
ไดแ้ก่ ตวัผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ความรู้สึกท่ีไดจ้ากการบริโภคส่วนผสมทางการตลาดผสมผสานกบัลกัษณะ
ของผูบ้ริโภค ไดรั้บอิทธิพลมาจากวฒันธรรม สังคม จิตวิทยา และลกัษณะส่วนบุคคลซ่ึงข้ึนอยูก่บั
อายุ เพศ การศึกษา รายได้ ประสบการณ์ในอดีต ก่อใก้เกิดความรู้สึกนึกคิดภายในจิตใจของ
ผูบ้ริโภค ความรู้สึกของผูบ้ริโภคจะเกิดข้ึนจากปัจจยัสองส่วนไดแ้ก่ ปัจจยัภายในตวัของผูบ้ริโภค
เองและปัจจยัของผลิตภณัฑ ์
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  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนบัวนัจะมีความสาํคญัมากยิ่งข้ึน มีบริษทั
นอ้ยรายมากท่ีจะทาํการวิเคราะห์ หรือวิจยัรูปแบบการดาํเนินชีวิต ความคิดเห็น หรือความตอ้งการท่ี
แทจ้ริงของลูกคา้หรือผูบ้ริโภคอยา่งเป็นทางการการรู้จกัวิเคราะห์ หรือวิจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
หรือลูกคา้เร่ิมตั้งแต่วิถีชีวิต ความเป็นอยู ่ค่านิยม ความทะเยอทะยาน เวลาว่าง รสนิยม ฯลฯ จะช่วย
ใหน้กัการตลาดสามารถวางแผนกลยทุธ์และเสนอขายสินคา้ไดทุ้กจุด 
 ทฤษฎีความตอ้งการพื้นฐานของคนเรา 5 ขั้นตอนของมาสโลว์ คือ ความตอ้งการ
พื้นฐานทางปัจจยัส่ี ความตอ้งการความปลอดภยั ความตอ้งการมีส่วนร่วมหรือเป็นท่ียอมรับใน
สงัคม ความตอ้งการช่ือเสียงสรรเสริญเยนิยอ และความตอ้งการใหต้วัเองเป็นอิสระ ส่ิงเหล่าน้ีเราวดั
กนัท่ีความรู้สึกหรือทศันะคติของลูกคา้วา่มี 
 1. ทศันะคติหรือความต้องการ (The  feeling  wants) 
  1.1 ความสะดุดใจ คือการตระหนกัถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน ตอ้งใหข้อ้มูลหรือช้ีใหเ้ห็นถึง
ปัญหา 
  1.2 ความสนใจ คือจะตอ้งให้ความรู้ ความเขา้ใจ ให้ทราบถึงคุณภาพ คุณสมบติั 
ประโยชน์ 
  1.3 ความอยากได ้คือตอ้งทาํให้ลูกคา้ชอบในตวัสินคา้โดยตระหนกัถึงประโยชน์ท่ี
จะไดรั้บ 
  1.4 ความเช่ือถือ คือ สามารถทดสอบ ทดลอง แสดงสาธิต เพื่อใหเ้กิดความเช่ือมัน่ได ้
  1.5 การตดัสินใจซ้ือ เม่ือลูกคา้เกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้หรือบริการ 
 2. ความรู้ความเข้าใจ (Understanding) 
  2.1 สินคา้ดีไหม พิจารณาจากผลิตภณัฑ ์ตรา ยีห่อ้ ราคา วิธีการชาํระเงิน 
  2.2 วิธีการขายดีไหม พิจารณาจากระยะเวลาการใหเ้ครดิต ช่องทางการขาย 
  2.3 คนขายดีไหม พิจารณาจากบุคลิก กิริยาท่าทาง การแต่งกาย 
 3. ตัวกลางทีจ่ะเปลีย่นพฤติกรรม (Medium) 
  3.1 บทบาทของการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ในแง่ของคุณภาพ ความแตกต่างของ
สินคา้ 
  3.2 การแข่งขนักบัเทคโนโลยใีหม่ ๆ 
  3.3 พฤติกรรมการซ้ือท่ีเปล่ียนแปลงไป 
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2. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mixหรือ4P’s)   
 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mixหรือ4P’s) เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ี
สามารถควบคุมได ้4 ประการ ซ่ึงธุรกิจจาํตอ้งนาํมาใชร่้วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการของตลาด
เป้าหมาย (Target Market) ส่วนผสมทางการตลาดเป็นส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคและเป็นส่วนหน่ึงของส่ิงกระตุน้ภายนอกโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค ส่วน
ประสมทางการตลาดประกอบดว้ย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท ์และศุภร เสรีรัตน์, 2546, 
หนา้ 35-36) 

2.1 ผลติภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงตอบสนองต่อความจาํเป็นและความตอ้งการของ 
ผูซ้ื้อได ้เช่น 
  - สินคา้เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีเป็นท่ียอมรับ 
  - มีความหลากหลายในรูปแบบ สีสนั รสชาติ ขนาด รูปร่าง  
  - หีบห่อมีความสวยงาม  สดใส  น่าดู 
  - มีการรับประกนัท่ีแน่นอน 
 2.2 ราคา (Price) เป็นส่ิงท่ีกาํหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการในรูป
เงินตรา ผูป้ระกอบการจะตอ้งกาํหนดราคาใหเ้หมาะสม โดยการพิจารณาทั้งลกัษณะการแข่งขนัใน
ตลาดและปฏิกิริยาของลูกคา้ เช่น 
  - มุ่งทางดา้นกาํไร  ควรกาํหนดราคาท่ีทาํเงินให้ไดรั้บผลตอบแทนจากเงินลงทุน
ตามเป้าหมาย 
  - มุ่งดา้นยอดขายหรือปริมาณ ควรปรับปรุงราคาและการให้ส่วนลดท่ีจะเป็นการ
กระตุน้ใหลู้กคา้เก่าซ้ือมากข้ึนและดึงดูดลูกคา้ใหม่ใหแ้ก่กิจการดว้ย 
  - มุ่งด้านการแข่งขนั ควรกระทาํโดยการตุน้ราคา หรือเสนอส่วนลดให้เท่ากับ
คู่แข่งขนั 
 2.3 การจัดจําหน่าย (Place) เป็นนาํผลิตภณัฑไ์ปสู่ตลาดเป้าหมายและในสถานท่ี  
ท่ีตอ้งการ จึงตอ้งมีการพิจารณาถึงสถานท่ี เวลา และบริการควรจะถูกนาํไปเสนอขาย เช่น 

- การกาํหนดคนกลางในช่องทางนั้น ๆ 
- การกาํหนดระบบการควบคุมสินคา้ 
- การกาํหนดวิธีการขายส่ง 
- การคาดคะเนความตอ้งการซ้ือ 
- การพิจารณาตาํแหน่งทาํเลท่ีตั้งของแหล่งจาํหน่าย 
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2.3 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการแจง้ เป็นการบอก การสร้างความ 
เขา้ใจ และการรับรู้ ท่ีมีต่อสินคา้แก่ลูกคา้อยา่งถูกตอ้ง การส่งเสริมการขายสามารถทาํไดโ้ดย 
  - การโฆษณา (Advertising) เป็นการเสนอขายโดยผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น วิทย ุ
โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์เป็นตน้ 
  - การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินคา้โดยการใช ้
พนกังายขายเขา้ไปติดต่อการขายโดยตรง 
  - การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นกิจกรรมท่ีกระตุน้การซ้ือของ 
ผูบ้ริโภคพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของผูข้าย 
  - การใหข่้าวและการประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) เป็นการสร้างตวามคิดเห็น
หรือทศันะคติท่ีดีต่อธุรกิจ เช่น การสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบัชุมชน 
  - การตลาดทางตรง (Direct Marketing Strategy) เป็นการขายท่ีขายทางโทรศพัท์
การส่งจดหมาย แคตตาล็อคเพื่อให้ผูบ้ริโภคตอบกลบัเม่ือจะซ้ือเพื่อรับของตวัอย่าง หรือนาํคูปอง
ออกจากส่ือไปใช ้
  ในส่วนของเคร่ืองมือทางการตลาดอาจมีการใช้เคร่ืองมือต่างๆ แตกต่างกนั แต่
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีไดรั้บการยอมรับและนิยมใชก้นัมากท่ีสุดคือส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix)  
  ส่วนประสมทางการตลาด( Marketing Mix) คือชุดของเคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึง
องค์กรใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ในตลาดเป้าหมายท่ีกาํหนดไวเ้คร่ืองมือชุดท่ีเรียกว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดนั้นแยกเป็นองคป์ระกอบอยา่งกวา้งๆ คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่ายและ
การกระจายสินคา้ และการส่งเสริมการตลาด ทั้งหมดน้ีนกัการตลาดเรียกสั้น ๆ วา่ 4P’s  
  ส่วนผสมทางการตลาด ( Marketing  Mix)  เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถ
ควบคุมได ้ 4  ประการ  หรือ  4P’s  ซ่ึงธุรกิจจาํตอ้งนาํมาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของตลาดเป้าหมาย (Target  Market) ส่วนผสมการตลาดเป็นส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคและเป็นส่วนหน่ึงของส่ิงกระตุน้ภายนอกของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
  การวางแผนการตลาดควรครอบคลุมทุกองค์ประกอบของส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) อนัเป็นส่วนประกอบสาํคญัของการดาํเนินงานทางธุรกิจ เพ่ือให้เห็น
รายละเอียดไดช้ดัเจนข้ึนผูว้ิจยัไดท้าํการจดัเรียงใหง่้ายแก่การเขา้ใจดงัน้ี 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

ด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

คุณภาพ ราคาตามป้าย ช่องทาง การโฆษณา 
รูปทรง ส่วนลด ความครอบคลุมของ 

การกระจายสินคา้ 
การประชาสมัพนัธ์ 

ตรายีห่อ้ ส่วนยอมให ้ ทาํเล การส่งเสริมการขาย 
บรรจุภณัฑ ์ ระยะเวลาการผอ่นชาํระ การขนส่ง การใชพ้นกังานขาย 
ขนาด การใหเ้ครดิต สินคา้คงคลงั การตลาดทางตรง 
บริการ - - - 

 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืน ๆ (2541) 
 
 แนวคิดหลกัทางการตลาดท่ีใชใ้นการบริหารหารตลาดโดยทัว่ ๆไป ประกอบดว้ย 2 
ส่วน ได้แก่ ส่วนแรกคือ การแบ่งส่วนตลาดและเลือกตลาดเป้าหมาย ส่วนท่ีสองคือ เคร่ืองมือ
การตลาดท่ีเรียกวา่ส่วนประสมการตลาดดงัท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ขา้งตน้ 
 การแบ่งส่วนตลาดและเลือกตามเป้าหมาย (Segmentation and Markets) นกัการตลาด
ไม่สามารถผลิตสินคา้หรือบริการท่ีตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดทุ้กคน  เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความนิยม  อาจชมชอบโดยส่วนตวัแตกต่างกนัไม่ว่าจะป็นสินคา้อะไรก็ตาม  
ดงันั้นจึงตอ้งเร่ิมตน้ตั้งแต่การแบ่งส่วนตลาดโดยจาํแนกผูบ้ริโภคออกเป็นกลุ่ม ๆ  
 เขียนโครงร่าง (Profile) ของแต่ละกลุ่มซ่ึงมีความแตกต่างกนัอยา่งชดัเจน การแบ่งส่วน
ตลาดอาจใชต้วัแปรต่าง ๆ เป็นตวักาํหนด อนัไดแ้ก่ตวัแปรดา้นประชากร จิตวิทยา และพฤติกรรม
การซ้ือและการใช้สินคา้ท่ีแตกต่างกนั หลงัจากนั้นจะประเมินว่าส่วนตลาดใดมีศกัยภาพและมี
โอกาสทางการตลาดท่ีกิจการสามารถตอบสนองความตอ้งการซ่ึงจะกลายมาเป็นตลาดเป้าหมาย  
(Targeting Markets) ของเราต่อไปส่วนประสมการตลาด (Marketing  Mix) คือชุดของเคร่ืองมือ
การตลาดซ่ึงองค์กรใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ในตลาดเป้า หมายท่ีกาํหนดไวเ้คร่ืองมือท่ีเรา
เรียกว่าส่วนประสมทางการตลาดนั้นเราแยกเป็น 4 กลุ่มกวา้ง ๆ คือ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา 
(Price) การจดัจาํหน่ายและการกระจายสินคา้ (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ทั้งหมดน้ีนกัการตลาด เรียกสั้น ๆ วา่ 4P’s 
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 ในการกาํหนดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดนั้นตอ้งคาํนึงตลอดเวลาว่ากลุ่มเป้าหมาย
คือใครสอดคลอ้งกนัหรือไม่ และนกัการตลาดควรกาํหนดมาจากมุมมองหรือความตอ้งการของ 
ผูซ้ื้อในตลาดเป้าหมายหลกั โดยมีเกณฑง่์าย ๆ ท่ีนกัวิชาการตลาดบางท่านไดเ้สนอไวด้งัน้ี คือ 
 
ตารางท่ี 2.3 การกาํหนดกลยทุธ์การตลาด 4 Ps และ4Cs  
 

  Four Ps    Four Cs 

  ผลิตภณัฑ ์(Product)  ทางเลือกลูกค ้(Customer Solution) 

   ราคา (Price)   ตน้ทุนลูกคา้ (Customer Cost) 

   สถานท่ี (Place)   ความสะดวกสบาย (Convenience) 

   การจดัจาํหน่าย (Promotion) การติดต่อส่ือสาร (Communication) 

 
ท่ีมา: เพลินทิพย ์โกเมศโสภา (2524) 

 

3. แนวคดิและทฤษฎด้ีานประชากรศาสตร์ 
 
 พรทิพย ์วรกิจโภคาทร (2529: 312 – 315) ไดก้ล่าวถึงลกัษณะผูรั้บสารท่ีวิเคราะห์  
ตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ ซ่ึงแต่ละบุคคลจะแตกต่างกันไป โดยมีความแตกต่างทาง
ประชากรศาสตร์จะมีอิทธิพลต่อการส่ือสาร ลกัษณะประชากรศาสตร์คือ 
 3.1 เพศ (Sex) มีงานวิจยัท่ีพิสูจน์ว่า คุณลกัษณะบางอย่างของเพศชายและเพศหญิงท่ี
ต่างกันส่งผลให้การส่ือสารของเพศชายและเพศหญิงแตกต่างกัน เช่น การวิจัยเก่ียวกับการชม
ภาพยนตโ์ทรทศัน์ของเด็กวยัรุ่น พบว่าเด็กวยัรุ่นชายสนใจชมภาพยนตส์งครามและการจารกรรม
มากท่ีสุด ส่วนเด็กวยัรุ่นหญิงสนใจภาพยนตว์ิทยาศาสตร์มากท่ีสุด แต่ก็มีงานวิจยัหลายช้ินท่ีแสดง
วา่ ชายและหญิงมีการส่ือสารและรับส่ือไม่ต่างกนั 
 3.2 อายุ (Age) การจะสอนผูท่ี้มีอายตุ่างกนัให้เช่ือฟังหรือเปล่ียนทศันะคติหรือเปล่ียน
พฤติกรรมนั้นมีความยากง่ายแตกต่างกนั ยิ่งมีอายมุากกว่ายากท่ีจะสอนให้เช่ือฟัง ให้เปล่ียนทศันะ
คติและเปล่ียนพฤติกรรมก็ยิง่ยากข้ึน การวิจยัโดยซี.เมเบิล (C.Maple) และ ไอ แอล เจนิส และดีเรฟ์ 
(I.L.Janis & D.Rife.1980) ไดท้าํการวิจยัและใหผ้ลสรุปว่า การชกัจูงจิตใจหรือโนม้นา้วจิตใจของ
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คนจะยากข้ึนตามอายขุองคนท่ีเพิ่มข้ึน อายยุงัมีความสมัพนัธ์ของข่าวสารและส่ืออีกดว้ย เช่นภาษาท่ี
ใชใ้นวยัต่างกนั ก็ยงัมีความแตกต่างกนัโดยจะพบว่าภาษาใหม่ๆแปลกๆ จะพบในคนหนุ่มสาวสูง
กวา่ผูสู้งอาย ุเป็นตน้ 
 3.3 การศึกษา (Education) การศึกษาเป็นตวัแปรท่ีสาํคญัมากท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพ
ของการส่ือสารของผูรั้บสาร ดงังานวิจยัหลายช้ินท่ีว่าการศึกษาของผูรั้บสารนั้นทาํให้ผูรั้บสารมี
พฤติกรรมส่ือสารท่ีต่างกนัออกไป เช่น บุคคลท่ีมีการศึกษาสูงจะสนใจข่าวสารไม่ค่อยเช่ืออะไร
ง่ายๆ และมกัเปิดรับส่ือส่ิงพิมพม์าก 
 3.4 ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชีพ 
รายได ้เช้ือชาติ ตลอดจนภูมิหลงัของครอบครัว เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อทศันะคติและพฤติกรรม
ของบุคคล โดยมีรายงานหลายเร่ืองท่ีพิสูจน์แลว้ว่า ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้นมีอิทธิพลต่อ
ทศันคติและพฤติกรรมของคน 
 การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ
ครอบครัว จาํนวนสมาชิกในครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ลกัษณะดา้น
ประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีสาํคญั และสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรและช่วยในการกาํหนดตลาด
เป้าหมาย ในขณะท่ีลกัษณะดา้นจิตวิทยาและสังคมวฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึก
ของกลุ่มเป้าหมายนั้น ขอ้มูลดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิภาพต่อการกาํหนด
ตลาดเป้าหมาย (ศฺริวรรณ เสรีรัตน์; 2538: 41) 
 คนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนัโดยวิเคราะห์
จากปัจจยัดงัน้ี 
 1. เพศ ความแตกต่างทางเพศ ทาํใหบุ้คคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกนัคือ
เพศหญิงมีแนวโนม้มีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกวา่เพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ไดมี้
ความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านั้ น แต่มีความต้องการท่ีจะสร้าง
ความสมัพนัธ์อนัดีใหเ้กิดข้ึนจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย (Will, Goldhaber; &Yates.1980) 
  นอกจากน้ีเพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกันอย่างมากในเร่ืองความคิด 
ค่านิยม และทศันคติ ทั้งน้ีเพราะวฒันธรรมและสังคมกาํหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศ
ไวแ้ตกต่างกนั 
 2. อาย ุเป็นปัจจยัท่ีทาํใหค้นมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม คน
ท่ีอายุน้อยมกัจะมีความคิดเสรีนิยมยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ีมีอายุมาก 
ในขณะท่ีคนอายุมากมกัจะมีความคิดอนุรักษนิ์ยม ยึดถือการปฏิบติัระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้าย
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กวา่คนท่ีมีอายนุอ้ยกวา่ เน่ืองมาจากผา่นประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกนั ลกัษณะการใชส่ื้อมวลชนก็
ต่างกนั คนท่ีมีอายมุากกวา่มกัจะใชส่ื้อเพ่ือแสวงหาข่าวสารหนกัๆ มากกวา่เพื่อความบนัเทิง 
 3. การศึกษา เป็นปัจจยัท่ีทาํใหค้นมีความคิด ค่านิยม ทศันะคติและพฤติกรรมแตกต่าง
กนั คนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเ้ปรียบอยา่งมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดี เพราะเป็นผูมี้ความกวา้งขวาง
และเขา้ใจสารไดดี้ แต่จะเป็นคนท่ีไม่ค่อยจะเช่ืออะไรง่าย ๆถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผลเพียงพอใน
ขณะท่ีคนมีการศึกษาตํ่ามกัจะใชส่ื้อประเภทวิทย ุโทรทศัน์และภาพยนต ์หากผูมี้การศึกษาสูงมีเวลา
ว่างพอก็จะใชส่ื้อส่ิงพิมพ ์วิทย ุโทรทศัน์ และภาพยนต ์แต่หากมีเวลาจาํกดัก็มกัจะแสวงหาข่าวสาร
จากส่ือส่ิงพิมพม์ากกวา่ประเภทอ่ืน 
 4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได ้และสถานภาพทางสังคม
ของบุคคล มีอิทธิพล อย่างสําคัญต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสาร เพราะแต่ละคนมี
วฒันธรรม ประสบการณ์ ทศันะคติ ค่านิยมและเป้าหมายท่ีแตกต่างกนั 
 ดีเฟลอร์ (พีระ จิระโสภณ. 2539: 645 – 646 อา้งจาก DeFleur.1996) ไดเ้สนอทฤษฎีท่ี
กล่าวถึงตวัแปรแทรก (Intervening Variables) ท่ีมีอิทธิพลในกระบวนการส่ือสารมวลชนระหว่างผู ้
ส่งสารกับผูรั้บสาร โดยให้เห็นว่าข่าวสารมิได้ไหลผ่านจากส่ือมวลชนถึงผูรั้บสาร และเกิดผล
โดยตรงทนัที แต่มีปัจจยับางอยา่งท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัผูรั้บสารแต่ละคน เช่น ปัจจยัทางจิตวิทยา และ
สงัคมท่ีจะมีอิทธิพลต่อการรับข่าวสารนั้น ดีเฟลอร์ ไดส้อนทฤษฎีเก่ียวกบัเร่ืองน้ีไวด้งัน้ี 
 1. มนุษยเ์รามีความแตกต่างอยา่งมากในองคป์ระกอบทางจิตวิทยาบุคคล 
 2. ความแตกต่างน้ี บางส่วนมาจากลกัษณะแตกต่างทางชีวภาค หรือทางร่างกายของ 
แต่ละบุคคล แต่ส่วนใหญ่แลว้จะมาจากความแตกต่างกนัท่ีเกิดข้ึนจากการเรียนรู้ 
 3. มนุษยท่ี์ถูกชุบเล้ียงภายใตส้ถานการณ์ต่างๆ จะเปิดรับความคิดเห็นแตกต่างกนัไป
อยา่งกวา้งขวาง 
 4. จากการเรียนรู้ส่ิงแวดลอ้มทาํให้เกิดทศันคติ ค่านิยม และความเช่ือถือท่ีรวมเป็น
ลกัษณะทางจิตวิทยาส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัไป 
 ความแตกต่างดงักล่าวน้ีไดก้ลายมาเป็นสภาวะเง่ือนไขท่ีกาํหนดการรับรู้ข่าวสารมี
บทบาทอยา่งสาํคญัต่อการรับรู้ข่าวสาร 
 จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกล่าวมา ผูว้ิจยัไดน้าํกรอบแนวความคิดน้ีมาใชเ้ป็นแนวทางใน
การคน้หาคาํตอบเก่ียวกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้
ต่อเดือน และประเภทของสายตา ดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนันั้น มีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือแวน่ตาของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 
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4. ข้อมูลธุรกจิเกีย่วกบับริษทัแว่นตา 
 
 ในวงการธุรกิจเก่ียวกับการจัดจาํหน่ายและการให้บริการแว่นตามีหลายบริษัทท่ี
ประสบความสาํเร็จและไม่ประสบความสาํเร็จและเป็นธุรกิจท่ีมีอตัราการขยายตวัสูงผูบ้ริการขนาด
ยอ่มมีการปรับปรุงธุรกิจตนเอง รวมทั้งมีผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาอีกเป็นจาํนวนมาก  ดงัจะเห็น
ไดว้า่รูปแบบการแข่งขนัทางธุรกิจร้านแว่นตาไดเ้ปล่ียนแปลงไปอยา่งมากทั้งในดา้นของสินคา้และ
การบริการเพ่ือกระตุน้ความตอ้งการและดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจเขา้
มาใช้บริการทั้งในคร้ังแรกและคร้ังต่อไปธุรกิจแว่นตาท่ีประสบความสําเร็จและเป็นท่ีรู้จกัของ
ผูบ้ริโภคอาทิ เช่น 
 บริษัทแว่นทอ็ปเจริญ  
 นายนพศกัด์ิ ตรีพรชยัศกัด์ิ ประธานกรรมการใหญ่ บริษทัร่วมเจริญพฒันา จาํกดั หรือ
รู้จกักนัดีในนาม “แว่นท็อปเจริญ” ดว้ยทุนจดทะเบียน 150 ลา้นบาทชาํระเต็มจาํนวนในปี พ.ศ. 
2535 ถือไดว้า่เป็นผูมี้วิสยัทศัน์กวา้งไกล และเป็นผูน้าํธุรกิจของวงการแวน่ตาเมืองไทยโดยแทจ้ริง 
 แว่นท็อปเจริญเป็นร้านแว่นตาท่ีรู้จักกันในนามร้านแว่นตาท่ีมีสาขาทัว่ประเทศท่ี
ประกอบธุรกิจเก่ียวกบัการจาํหน่ายแวน่ตาและอุปกรณ์ท่ีแกปั้ญหาทางดา้นสายตา เป็นผูบุ้กเบิกร้าน
แว่นตาของคนไทยมากกว่า 50 ปี จากธุรกิจครอบครัวมาเป็นร้านแว่นตาโฉมใหม่ท่ีมีการพฒันา
คุณภาพอย่างต่อเน่ืองสมํ่าเสมอปฏิวติัวงการแว่นตาให้ทดัเทียมกบัต่างประเทศเป็นท่ียอมรับของ
ลูกคา้ทั้งในและต่างประเทศซ่ึงภายหลงัมีการจดทะเบียนเป็นบริษทัจาํกดัในนามของ บริษทัร่วม
เจริญพฒันาจาํกดั 
 ท่ีตัง่สาํนกังานใหญ่: บริษทัร่วมเจริญพฒันา จาํกดั (แวน่ทอ็ปเจริญ) 
    1216/12 – 13 ถ.พระราม 6 แขวงวงัใหม่ เขตปทุมวนั กรุงเทพฯ 
    10330 
 เบอร์โทรศพัท:์ 02 – 2152565, 02 – 2152168 
 ลูกคา้สมัพนัธ์:  02 – 6124170 – 1 
 Website:  www.topcharoen.co.th 
 มีส่วนแบ่งครองตลาดตลาดสูงสุดในธุรกิจแว่นตา มีความเป็นมืออาชีพโดยไดช่ื้อว่า 
“ผูเ้ช่ียวชาญดา้นสายตา” มีการพฒันาคุณภาพสินคา้และการบริการอยา่งต่อเน่ือง เพื่อคงไวซ่ึ้งความ
พึงพอใจของลูกคา้สูงสุด เป็นผูน้าํเทคโนโลยีการวดัสายตาดว้ยระบบคอมพิวเตอร์มาใชเ้ป็นแห่ง
แรกเพื่อใหค้่าสายตาไดถู้กตอ้งแม่นยาํ การเขา้ถึงผูบ้ริโภคหลายรูปแบบทั้งการบริการลูกคา้ดว้ยเรือ  
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การบริการดว้ยหน่วยรถจาํหน่ายสินคา้ตามแหล่งชุมชน(ในอดีต)และเป็นร้านแว่นตาแห่งแรกท่ีมี
การขยายสาขาครอบคลุมทัว่ประเทศภายใตก้ารบริการมาตรฐานเดียวกนัทัว่ประเทศ ไดรั้บรางวลั
บริษทัดีเด่นแห่งปี 2535 ไดรั้บเชิญเขา้ร่วมจดังานนิทรรศการ เช่ือมัน่เมืองไทย บีโอไอ แฟร์ 2000 ท่ี
เมืองทองธานี ดา้นการพฒันาศกัยภาพดา้นบุคลากรไดด้าํเนินการเปิดโรงเรียนวิชาการแว่นตาไทย
เป็นแห่งแรกท่ีได้รับการอนุมัติจัดตั้ งจากกระทรวงศึกษาธิการ เพื่อฝึกอบรมพนักงานให้เป็น
ผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นสายตา ช่างการประกอบแว่นตาท่ีมีความประณีต บุคลากรของแว่นทอ็ปเจริญจึง
เป็นบุคลากรท่ีมีคุณภาพ มีความรู้ความสามารถและความชาํนาญเฉพาะ มีกระบวนการคดัเลือก
บุคลากรท่ีมีคุณสมบติัเฉพาะ กระบวนการในการฝึกอบรมตามหลกัสูตรของโรงเรียนวิชาการ
แว่นตาไทยภายใตก้ารดูแลใกลชิ้ดของ Dr.of Optometry O.D (จกัษุมาตร)  จากต่างประเทศ ท่ีได้
ใบรับรอง (Certificate) จากโรงเรียนวิชาการแว่นตาไทย มีการศึกษาดูงานต่างประเทศอย่าง
สมํ่าเสมอเพื่อนาํความรู้เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาพฒันาการทาํงานและการบริการลูกคา้ ในดา้นการ
พฒันาศกัยภาพดา้นสินคา้และบริการ แว่นท็อปเจริญคาํนึงถึงลูกคา้เป็นหลกั (Customer Focus) 
เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ดว้ยสินคา้ท่ีมีครบครันทั้งกรอบแว่นกนัแดดกรอบแว่นสายตา
ท่ีนาํเขา้มาจากต่างประเทศ เลนส์สายตา เลนส์กนัแดดคุณภาพ คอนแทคเลนส์ นํ้ายาคอนแทคเลนส์ 
และอุปกรณ์แว่นตาทุกชนิดเป็นศูนยร์วมสินคา้เก่ียวกบัแว่นตาจากทัว่ทุกมุมโลก เหมาะสมกบัการ
นาํไปใชง้าน สินคา้มีคุณภาพเหมาะสมกบัราคา ผา่นกระบวนการควบคุมและตรวจสอบคุณภาพทุก
ขั้นตอนและมอบความมัน่ใจดว้ยการรับประกนัคุณภาพของสินคา้ทุกอนั จึงเป็นร้านแว่นตาแห่ง
แรกของประเทศไทยท่ีไดรั้บการรับรองมาตรฐานคุณภาพ ISO 9001 – 2000 มีมาตรฐานการบริการ
ท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะแว่นท็อปเจริญท่ีเป็นมาตรฐานเดียวกนัทัว่ประเทศ ครอบคลุมกว่า 1,500 
สาขา นอกเหนือจากนั้ นแว่นท็อปเจริญยงัเดินหน้าโครงการเพ่ือสังคม จับมือกับมูลนิธิและ
โรงพยาบาลธรรมศาสตร์ฯจดัโครงการแวน่ตาผูสู้งวยัเฉลิมพระเกียรติเพื่อแกไ้ขปัญหาสายตาในเด็ก 
และผูสู้งวยั ร่วมโครงการแวน่ตาผูสู้งวยัในสมเดจ็พระเทพฯรัตนราชสุดาเพือ่ช่วยเหลือผูสู้งวยัในถ่ิน
ทุรกนัดาร โครงการ Mobile car unit โครงการเปิดโลกสดใสกบัแว่นทอ็ปเจริญ ฯลฯ นอกเหนือจาก
น้ียงัมีศูนยรั์กษาตา ทอ็ปเจริญจกัษุดว้ยการตรวจรักษาดวงตา การทาํเลสิค ดว้ยปณิธาน “เราห่วงใย
สุขภาพดวงตา”ดว้ยเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัและทีมจกัษุแพทยค์รบครัน (แวน่ทอ็ปเจริญ. 2544: 2-3) 
 บริษัทกรุงไทยการแว่น (KT Optic)  
 เปิดดาํเนินธุรกิจดา้นการตรวจวดัสายตา ประกอบแว่นตารวมถึงจาํหน่ายคอนแทค
เลนส์นํ้ ายาทาํความสะอาดรวมถึงอุปกรณ์อ่ืน ๆ มาตั้งแต่ปี 1975 จุดเด่นและช่ือเสียงของร้านนั้นมา
จากเป็นผูน้ําเทคโนโลยีและนวตักรรมสมยัใหม่โดยมีการนาํเคร่ืองวดัสายตาท่ีประมวลผลดว้ย
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คอมพิวเตอร์เข้ามาใช้เป็นแห่งแรกของร้านแว่นตาในเขตภาคเหนือ เป็นท่ีรู้จักของคนชาว
นครสวรรคแ์ละจงัหวดัใกลเ้คียง นอกจากเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัแลว้ในเร่ืองของความซ่ือสตัย ์
การบริการและการรับประกนัสินคา้ก็เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ให้เกิด
การบอกต่อ ในปัจจุบนัไดด้าํเนินการปรับปรุงรูปแบบร้านใหม่ท่ีดูสวยทนัสมยัและสะดุดตา มีการ
โฆษณาทางส่ือโฆษณาเช่นโทรทศัน์มากข้ึนจึงทาํใหบ้ริษทักรุงไทยการแว่น (KT Optic) เป็นคู่แข่ง
ธุรกิจแวน่ตาท่ีน่าจบัตามองในแวดวงธุรกิจแวน่ตา (ขอ้มูลจาก http://www. kt-optic.com) 
 บริษัทหอแว่นกรุ๊ป จํากดั  (Better Vision)  
 เป็นร้านแว่นตาลกัษณะ Chain Store แห่งแรกในประเทศไทย เปิดดาํเนินการเม่ือปี 
พ.ศ. 2508 ตั้งอยูท่ี่ศูนยก์ารคา้เพลินจิต ซ่ึงเป็นศูนยก์ารคา้แห่งแรกในประเทศไทย บริษทัหอแว่นได้
เลงเห็นว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปจากการซ้ือสินค้าริมถนนมาเป็นซ้ือสินค้าตาม
ศูนยก์ารคา้ทัว่ไปจึงดาํเนินธุรกิจขยายสาขาตามศูนยก์ารคา้ต่างๆ อาทิเช่น ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล
พลาซ่า เดอะมอลล ์บ๊ิกซีซุปเปอร์สโตร์ เป็นตน้ จุดแขง็ในการดาํเนินธุรกิจของหอแว่นคือระบบการ
วดัสายตาท่ีละเอียดแม่นยาํ การฝึกอบรมการวดัสายตาอย่างต่อเน่ือง เพื่อเพิ่มทกัษะและความ
เช่ียวชาญในการตรวจวดัสายตา พร้อมกนัน้ียงัมีการบริการหลงัการขายเพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บสินคา้
และบริการท่ีดีท่ีสุด ราคาสินคา้ของหอแว่นจะเป็นมาตรฐานเดียวกนัเหมือนกนัทุกร้านจะไม่มีกล
ยทุธ์การลดราคามาสู้ ไม่ติดป้ายราคาท่ีหนา้ร้านแต่หอแว่นก็มีการลดราคาเช่นกนัเป็นการลดราคา
จริงๆ ท่ีเป็นไปตามปกติของการดาํเนินธุรกิจ นอกเหนือจากท่ีกล่าวมาหอแว่นขอเป็นรายแรกของ
หา้งแวน่ตาไทยพาแบรนด ์“Better Vision” แบรนดร้์านแว่นตาจบักลุ่มไฮเอนด ์ดว้ยยทุธศาสตร์การ
ซ้ือกิจการ (Takeover) ร้านแวน่ตาในสิงคโ์ปร์และมาเลเซีย ของบริษทั OPSM ยกัษใ์หญ่ร้านคา้ปลีก
แวน่ตาสญัชาติออสเตรเลีย (ขอ้มูลจาก http://www.thaifanchiscenter.com) 
 บริษัท มิคกลี ้(ไทยแลนด์) จํากดั  
 บริษทัแว่นตาของพระเอกหนุ่มนักแสดงและพิธีกรช่ือดัง คุณ นีโน่ เมทนี บูรณศิริ 
CEO ของบริษทัร่วมดว้ยคุณจอย ศรฤทยั บูรณศิริ ภรรยา ก่อนหนา้น้ีคุณเมทนีไดเ้ปิดธุรกิจแว่นตา
มาแลว้โดยลงหุน้กบัอดีตหุน้ส่วนคุณโอ วรุฒ วรธรรมแต่ไดปิ้ดกิจการไปเม่ือ 2 ปีท่ีแลว้เน่ืองจากมี
ปัญหาทางดา้นการบริหารงาน ในปัจจุบนัไดก้ลบัเขา้สู่ธุรกิจแว่นตาใหม่โดยร่วมมือกบัคุณอลนั 
มิคกล้ี (Alain Mikli) มี 3 แบรนด์ดว้ยกนัคือ  นีโน่ (NINO) ตวัแบรนด์ใหญ่คือ อลนั มิคกล้ี ของ
ฝร่ังเศส และแบรนด ์ฟิลลิป สปาร์ก (Philip Sparck) แว่นตาส่วนใหญ่เป็นแว่นสายตาไม่เนน้แว่น
กนัแดด นีโน่ บาย มิคกล้ี นบัวา่เป็นแวน่แบรนดข์องคนไทยท่ีไดม้าตรฐานสากลและมีแนวโนม้การ
ขยายตวัไปสู่ภูมิภาคเอเชียตะวนัออดเฉียงใตอ้ย่างมาเลเซีย สิงค์โปร์ เวียดนาม กัมพูชา บรูไน 
อินโดนีเซีย ในอนาคตน้ีอีกดว้ย ปัจจุบนันีโน่ บาย มิคกล้ีมีวางจาํหน่ายท่ีร้าน เอ แอนด ์พี ร้านแว่น 
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The Next ภายในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซ่า หา้งสรรพสินคา้สเดอะมอลล ์และร้าน Paris Mikli ทุก
สาขา (ขอ้มูลจาก http://www.keajon.com) 
 

5. ข้อมูลธุรกจิเกีย่วกบัสายตาและแว่นตา  
 
 ความรู้เก่ียวกบัสายตาประเภทต่างๆ (Different Refractive Status of the Eye)  
 การทาํงานของดวงตา การท่ีคนเราจะมองเห็นชดัไดเ้กิดจากการท่ีแสงผ่านกระจกตา 
เลนส์แกว้ตาแลว้หักเหตกลงท่ีจอประสาทตาทนัที ถา้มีสาเหตุอ่ืนใดท่ีทาํให้แสงหักเหไม่ตกลงจอ
ประสาทตาพอดีกท็าํใหม้องไม่ชดั เราเรียกวา่ มีสายตาผดิปกติ (Refractive error) 
 ประเภทของสายตา เราสามารถแบ่งออกเป็นชนิดใหญ่ ๆ ไดด้งัต่อไปน้ี 
 1. สายตาปกติ (Emmetropia) 
 2. สายตาสั้น (Myopia) 
 3. สายตายาว (Hyperopia) 
 4. สายตาเอียง (Astigmatism) 
 5. สายตาคนสูงอาย ุ(Presbyopia) 
 
 โรงเรียนวิชาการแวน่ตาไทย (2542: 4-8) 
 1. สายตาปกติ (Emmetropia) คือสภาวะท่ีเม่ือแสงสะทอ้นจากวตัถุมีการหักเหผ่าน
ส่วนต่างๆ ของโครงสร้างตาแลว้ไปโฟกสัพอดีท่ีจอรับภาพ (Retina) ก็จะทาํใหก้ารมองเห็นภาพนั้น
ชดัเจนเป็นปกติ ไม่มีความจาํเป็นตอ้งใชแ้ว่นตา คนท่ีจะมีสายตาปกติเช่นน้ีจะตอ้งมีโครงสร้างส่วน
ต่างๆ ของลูกตาท่ีพอดี ลกัษณะการโฟกสัแสงของสายตาปกติ ตามภาพประกอบท่ี 1 
 

 
 

ภาพท่ี 2.2  ลกัษณะการโฟกสัแสงของสายตาปกติ (Emmetropia) 
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2. สายตาส้ัน (Myopia หรือ Nearsightedness) คือสภาวะท่ีแสงสะทอ้นจากการมีวตัถุ 
โฟกสัก่อนถึงจอรับภาพ (Retina) ทาํใหเ้กิดปัญหามองไกลไม่ชดั ตามภาพประกอบท่ี 2 
 

 

 
 

ภาพท่ี 2.3  ลกัษณะการโฟกสัแสงของสายตาสั้น (Myopia หรือ Nearsightedness) 

 

 2.1 สาเหตุของสายตาส้ัน (Causes) 
  1) เกิดจากลกูตามีขนาดใหญ่หรือยาวเกินไป (Elongated Eyeball) 
  2) มีกระจกตาท่ีโค้งมากผิดปกติ (Shape of the Correa too steep) 
  3) เกิดจากพันธุกรรม (Heredity) 
  4) ขาดหรือได้รับวิตามิน เอ น้อยเกินไป (Vitamin A Deficiency) นอกจากนีย้งั
มีสาเหตอ่ืุน ๆ ท่ีอาจจะทาํให้เกิดสายตาส้ัน เช่น ใช้สายตาในท่ีแสงสว่างไม่เพียงพอติดต่อกันนานๆ 
(Improper use of vision) เดก็คลอดก่อนกาํหนด (Premature) คนไข้ท่ีเป็นต้อกระจกในระยะเร่ิมแรก 
 2.2 อาการของคนสายตาส้ัน (Symptoms) 
  1) มองไกลไม่ชัด (Bluring at far) 
  2) ปวดศรีษะซ่ึงเกิดจากการพยายามหยีตามองภาพ (Headache) 
  3) มีอาการแพ้แสง (Photophpbia) 
 2.3 ลกัษณะของคนสายตาส้ัน (Sings) 
  1) หยีตามองภาพ (Squinting) 
  2) จ้องภาพหรือวตัถนุานๆ เน่ืองจากมองไกลไม่ชัด (Staring expression) 
  3) รูม่านตาใหญ่ ทาํให้แพ้แสงได้ง่าย (Dilated Pupil) 
  4) ลกูตามีลกัษณะโปน (Exophthalmos) 
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 2.4 การแก้ไข (Treatment) 
  - ใหเ้ลนส์เวา้หรือเรียกวา่เลนส์สายตาสั้น (Concave Lens) 
 3. สายตายาว (Hyperopia หรือ Farsightedness) คือสภาวะท่ีแสงสะทอ้นจากวตัถุมี
การโฟกสัตกหลงัจอรับภาพ ซ่ึงตรงกนัขา้มกบัสายตาสั้น ลกัษณะการโฟกสัแสงของสายตาของ
สายตายาวตามภาพประกอบท่ี 2.4  
 

 

 

ภาพท่ี 2.4 ลกัษณะการโฟกสัแสงของสายตายาว (Hyperopia หรือ Farsightedness) 
  สาเหตุของสายตายาว (Causes) 
 
  1. เกิดจากลูกตามีขนาดเลก็เกินไป (Micropthalmus) 
  2. มีกระจกตาค่อนขา้งแบน (Flat Cornea) 
  3. พนัธุกรรม (Heredity) สาเหตุอ่ืนๆ ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งทาํใหเ้กิดสายตายาวเช่น 
สภาวะไร้เลนส์ตาจากการลอกตอ้กระจก (Aphakia) โครงสร้างลูกตาอยูใ่นสภาวะท่ียงัไม่พฒันาให้
โตเตม็ท่ี (ในเดก็เลก็) 
  3.1 อาการของสายตายาว (Symptoms) 
   1) มอง ไม่ชัดท้ังไกล้และไกล (กรณีสายตายาวมาก) 
   2) ปวดศรีษะบริวณหน้าผาก, ขมบั, ท้ายทอย, ระหว่างคิว้ 
   3) ในบางรายอาจมีนํา้ตาคลอท่ีหัวตา, คล่ืนไส้หรืออ่อนเพลียเป็นประจาํ 
  3.2 ลกัษณะของคนสายตายาว (Signs) 
   1) ลกูตามีขนาดค่อนข้างเลก็ผิดปกติ 
   2) มีรอยย่นบริเวณหัวคิว้ (เน่ืองจากขมวดคิว้เพ่ือเพ่งมองภาพเป็นประจาํ) 
   3) อาจมีอาการตาเขเข้าหากัน (Esophoria) 
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  3.3 การแก้ไข (Treatment) 
   - ใชเ้ลนส์นูนหรือเลนส์สายตาบวก (Convex Lens) 
    หมายเหตุ : สายตายาวเกิดข้ึนไดใ้นเด็กและวยัรุ่น แตกต่างกบัสายตาคน
สูงอาย ุซ่ึงเกิดในคนอาย ุ38 – 40 ปีข้ึนไป 
 4. สายตาเอยีง (Astigmatism) คือสภาวะท่ีแสงสะทอ้นจากวตัถุมีการโฟกสัมากกว่า 1 
จุด ซ่ึงส่วนใหญ่เกิดจากความผิดปกติของกระจกตา (Cornea) ท่ีมีความโค้งของแนวตั้ งและ
แนวนอนแตกต่างกนัมาก เพื่อให้เขา้ใจง่ายข้ึนก็คือ ในคนสายตาปกติความโคง้ของกระจกตาจะ
คลา้ยลูกฟุตบอล แต่คนสายตาเอียงจะมีความโคง้ของกระจกตาคลา้ยๆ ลูกรักบ้ี ลกัษณะของกระจก
ตา สายตาปกติ สายตาเอียงตามภาพประกอบท่ี 4 
 

ลกัษณะของกระจกตา    

   
              สายตาเอียง  สายตาปกติ 

           

ภาพท่ี 2.5  ลกัษณะการโฟกสัแสงของสายตาเอียง (Astigmatism) 

 

  สาเหตุของสายตาเอียง (Causes) 
  1. กระจกตาแนวตั้งและแนวนอนมีความโคง้ท่ีแตกต่างกนั มีลกัษณะคลา้ยลูกรักบ้ี 
(Hyperbolic shape)  
  2. ผวิของกระจกตาไม่เรียบ (UN – Equal curvature of the Cornea) 
  3. เลนส์ตาอยูใ่นตาํแหน่งผดิปกติ 
  4. สาเหตุอ่ืนๆ เช่น พนัธุกรรม, อุบติัเหตุ, ผลขา้งเคียงจากการผา่ตดัลอกตอ้ 
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  อาการของคนสายตาเอียง (Symptoms) 
  1. มองไม่ชดัทั้งไกลและไกล ้(Blurring both far and near) 
  2. มองเห็นภาพซอ้น (Double Vision) 
  3. ปวกลา้กระบอกตา รวมถึงปวดศรีษะ (Asthenopia) 
  4. ในบางรายอาจมีนํ้าตาไหล (Tearing) หรืออาจมีอาการคล่ืนไสใ้นบางราย 
  ลกัษณะของคนสายตาเอียง (Sings) 
  1. หยตีาหรือขมวดค้ิวเพื่อมองภาพ 
  2. รูม่านตามีขนาดเลก็ (Constricted Pupil) 
  3. บางรายอาจมีการเอียงศรีษะเพ่ือมองภาพ  
  การแกไ้ข (Treatment) 
  - ใชเ้ลนส์ทรงกระบอกหรือเลนส์สายตาเอียง (Cylindrical Lens) 
 
 5. สายตาคนสูงอายุ (Presbyopia) โดยทัว่ไปเลนส์ตา (Crystalline Lens) ของคนเรา
จะสามารถเปล่ียนรูปร่างใหพ้องข้ึนหรือแบนลง เพื่อปรับโฟกสัไดเ้องโดยอตัโนมติั คือเม่ือมองไกล 
เลนส์ตาจะมีลกัษณะแบน และเม่ือมองใกลก้จ็ะปรับตวัเองใหพ้องหรือนูนข้ึน ซ่ึงเราเรียกวา่ 
ปฏิกริยาน้ีวา่”การเพง่” (Accommodation) แต่เม่ืออายยุา่งเขา้ 37 ปีข้ึนไป ความสามารถน้ีจะลดลง
ตามภาพประกอบท่ี 2.6 
 

 
 

ภาพท่ี 2.6 ลกัษณะการโฟกสัแสงของสายตาคนสูงอาย ุ(Presbyopia) สาเหตุ (Cause) 
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  อาการและลกัษณะของคนสายตาสูงอาย ุ
- เกิดจากเลนส์ตาสูญเสียความยดืหยุน่ (แขง็ตวั) อนัเน่ืองมาจากการเส่ือมสภาพ 

ตามอายขุยั โดยจะเร่ิมมีอาการเม่ืออายยุา่งเขา้ 37 ปี 
 1. อ่านหนงัสือหรือดูใกลไ้ม่ชดั คือตอ้งอ่านในระยะท่ีห่างจากตามากข้ึนกวา่เดิม 
(ระยะของการถือหนงัสือจะไกลออกไปเร่ือยๆ ตามอาย ุจนไม่สามารถอ่านไดใ้นท่ีสุด) 
   2. ขมวดค้ิว, หยตีาในขณะอ่านหนงัสือ (Vertical wrinkle of the brow) 
   3. เพลียหรือลา้กระบอกตา (Eye strain) 
   4. แสบตาหรือมีนํ้าตาไหลในบางราย (Tearing) 
   5. ความสามารถการดูใกลจ้ะลดลงในท่ีแสงสวา่งนอ้ยหรือในช่วงกลางคืน 
  การแกไ้ข (Treatment) 
  - แก้ไขโดยการใช้เลนส์สายตาบวกหรือเลนส์นูนสําหรับการอ่านหนังสือ หาก
ตอ้งการทั้งมองไกลและมองใกลใ้นอนัเดียวกนั ก็สามารถใชเ้ลนส์ท่ีมีค่า Addition ไดแ้ก่ เลนส์สอง
ชั้น (Bifocal lens), เลนส์โปรเกรสซีฟเลนส์ (Progressive lens) เป็นตน้ (โรงเรียนวิชาการแว่นตา
ไทย. 2542: 4-8) 
  ความรู้เกีย่วกบัแว่นตา 
  ประเภทของกรอบแว่นตาแบ่งออกเป็น 3 ประเภทไดแ้ก่ 1. กรอบแว่นสายตา 2. 
กรอบแวน่กนัแดด 3. กรอบแวน่พิเศษ (โรงเรียนวิชาการแวน่ตาไทย. 2542: 10-14) 
  1. กรอบแว่นสายตา (Optical glasses) โดยส่วนมากจะออกแบบใหห้นา้แว่นอยูใ่น
แนวตรง 180 องศา รูปทรงจะเรียบๆ ดูสุภาพ กา้นขาจะเลก็และเรียว, เบา, ใส่สบาย อาจมีเพชรหรือ
ลวดลายประดบัให้สวยงาม สีท่ีใชส่้วนใหญ่สีดาํ, สีทอง, สีเงิน ส่วนใหญ่จะมีแป้นจมูกไวร้องรับ
นํ้าหนกัของเลนส์ 
  2. กรอบแวน่กนัแดด (Sunglasses) โดยส่วนมากแว่นกนัแดดจะออกแบบใหรู้ปทรง
ทนัสมยั เช่น ทรงปีกผีเส้ือ, ทรงรูปสามเหล่ียม, รูปหัวใจ หนา้แว่นจะโคง้ หนา้แว่นจะกวา้ง, กรอบ
จะดูหนา, ใหญ่มีสีสันมาก เช่น ฟ้า, แดง, ม่วง, ชมพู, ลายกระหรือลวดลายตามสมยันิยม กา้นขาจะ
ใหญ่และมีลวดลาย สีเลนส์จะทึบ เช่น สีเขียว, สีแดง, สีดาํ 
  3. กรอบแว่นพิเศษ ออกแบบมาเพื่อให้เหมาะกบัการใชง้านหรือออกแบบข้ึนเป็น
พิเศษเพื่อใชใ้นโอกาสต่างๆ เช่น บางรุ่นผลิตจาํนวนจาํกดัหรือผลิตข้ึนเพื่อเป็นของท่ีระลึก บางคน
นิยมซ้ือเพ่ือเป็นของสะสม กรอบแวน่พิเศษมีหลายแบบดงัน้ี 
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   3.1 กรอบนิรภยั (Safety Frame) ไดรั้บการออกแบบให้สามารถป้องกนัดวงตา
และอาจรวมถึงป้องกนับริเวณใกลเ้คียงกบัดวงตาดว้ย 
   3.2 แวน่วา่ยนํ้า ออกแบบเพื่อใชส้าํหรับว่ายนํ้ าโดยเฉพาะป้องกนัไม่ใหน้ํ้ าหรือส่ิง
แปลกปลอมเขา้ดวงตาในขณะว่ายนํ้ า มีหลายขนาดหลายสีให้เลือกใช ้แว่นว่ายนํ้ าจะมีสายรัดแว่น
เพื่อปรับใหก้ระชบัมากยิง่ข้ึนเวลาสวมใส่ บางรุ่นสามารถเปล่ียนเลนส์สายตาไดด้ว้ย 
   3.3 แว่นไฟแช็ค เป็นแว่นขนาดเลก็เหมาะสาํหรับการอ่านหนงัสือมีกล่องใส่แว่น
ท่ีมีลกัษณะเหมือนไฟแช็คจึงเรียก”แวน่ไฟแช็ค” สามารถเปล่ียนเลนส์สายตาได ้
   3.4 แว่นปากกา ส่วนใหญ่นิยมทาํแว่นอ่านหนังสือ มีขนาดเล็ก และมีกล่องใส่
แวน่ตารูปทรงคลา้ยปากกา สามารถพกพาใส่กระเป๋าไดง่้านต่อการใชง้าน 
   3.5 แว่นพบัได ้ส่วนใหญ่นิยมทาํแว่นอ่านหนงัสือ มีขนาดเลก็สามารถพบัเก็บได ้
จะมีกล่องใส่และกระเป๋าหนงัคาดเขม็ขดัเลก็ๆ ขนาดเท่าซองใส่ไฟแช็ค 
   3.6 แว่นคลิปออน ออกแบบมาสําหรับผูท่ี้ตอ้งการใชท้ั้งแว่นสายตาและแว่นกนั
แดด โดยจะมีตวัแวน่ท่ีใชส้าํหรับแว่นสายตาและมีคลิปออนซ่ึงมีเลนส์กนัแดดสาํเร็จไวส้วมทบัเพื่อ
กันแดดเพิ่ม โดยอาจจะใช้คลิปหนีบติดไวก้ับหน้าแว่นทีละสองขา้ง หรือบางรุ่นจะเป็นคลิป
แม่เหลก็ติดตรงคานแว่นหรือขาแว่น คลิปออนบางรุ่นสามารถเปล่ียนสีได ้จึงนิยมนาํมาใชเ้ป็นแว่น
สายตามองไกล แลว้ใส่เลนส์อ่านหนงัสือตรงกนัแดดแทน เพื่อใชม้องไกลและอ่านหนงัสือ 
 

6. เอกสารงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 พิษณุ นิลพราหมณ์ (2549: บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง ทศันะคติความพึงพอใจโดยรวมและ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแวน่ตาจากร้านแวน่ทอ็ปเจริญในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูใ้ชบ้ริการ
เป็นเพศหญิงอายตุ ํ่ากว่า 29 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรีข้ึนไป อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มี
รายไดต่้อเดือนนอ้ยกวา่หรือเทียบเท่ากบั 10,000 บาทและเป็นผูมี้สายตาสั้น ทศันะคติดา้นการตลาด
ต่อแว่นตาจากร้านแว่นท็อปเจริญมีทศันะคติดา้นผลิตภณัฑ์ในดา้นคุณค่าตราสินคา้อยู่ในระดบัดี
มาก ดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแว่นตาจากร้านแว่นท็อปเจริญมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
แว่นตาในดา้นความถ่ีในการซ้ือใน 5 ปีท่ีผา่นมา (คร้ัง) เฉล่ีย 3.80 คร้ัง ในดา้นจาํนวนปีท่ีใชบ้ริการ
เฉล่ีย 3.39 ปี ในดา้นระดบัราคาแว่นตาท่ีซ้ือ (บาท/อนั)เฉล่ีย 3,823บาท/อนั เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือ
แว่นตาท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัเพ่ือแกปั้ญหาสายตา โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นตา คือ การ
บริการหลงัการขาย บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นตาคือพนกังานขายและแหล่งขอ้มูลท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแวน่ตาเห็นวา่เป็นโทรทศัน์ 



32 

 โชติกา ตนัติวฒันกุลชยั (2546; บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ9
ตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ส่วนใหญ่ท่ี
ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ชนิดรายเดือน มีการเลือกซ้ือท่ีไม่แน่นอนโดยจะเลือกซ้ือยี่ห้อ 
เหตุผลส่วนใหญ่ท่ีซ้ือคือ เพื่อบุคลิกภาพท่ีดี เพื่อนเป็นผูมี้อิทธิพลในการซ้ือคอนแทคเลนส์มากท่ีสุด 
ราคาท่ีซ้ือส่วนใหญ่ไม่เกิน 500 บาทต่อคู่ โดยซ้ือคอนแทคเลนส์จากร้านขายแว่นตามากท่ีสุด 
แหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการซ้ือคอนแทคเลนส์คือ นิตยสาร และปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์เป็น
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือมากท่ีสุด ผูบ้ริโภคพิจารณาปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคามากพอๆ กนั 
รองลงมาพิจารณาช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด เพศ ระดบัการศึกษา และ
ลกัษณะสายตาของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์ต่อชนิดของคอนแทคเลนส์ ในขณะท่ีเพศ ระดบั
การศึกษา และลกัษณะสายตาของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ต่อปัจจยัดา้นท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนแทค
เลนส์ อาย ุและสถานภาพสมรสของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ต่อชนิดของคอนแทคเลนส์ และปัจจยั
ด้านท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนแทคเลนส์ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และวิธีดูแลรักษาสายตาของ
ผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ต่อชนิดของคอนแทคเลนส์ ในขณะท่ีอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และวิธี
ดูแลรักษาสายตาไม่มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัดา้นท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนแทคเลนส์ 
 อุบลทิพย ์ รัตนพงษส์ถิตย ์(2549; บทคดัยอ่) เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือแว่นตากุชช่ีของ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอยา่ง เป็นเพศ
หญิง มีอายรุะหว่าง 25 - 34 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดต่้อเดือน 10,001 – 20,000 บาท 
และมีอาชีพ รับจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน คิดเห็นต่อคุณค่าตราสินคา้โดยรวมอยูใ่นระดบัสูง จะทาํ
ใหกิ้จการมีขอ้ไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัดา้นแรงจูงใจโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลางในดา้นแรงจูงใจดา้น
อารมณ์ ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการรับรู้โดยรวมอยูใ่นระดบันอ้ย ปัจจยัดา้นบุคลิกภาพโดยรวม 
อยูใ่นระดบัปานกลาง ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่นระดบั มาก ความคิดเห็น
เก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือแวน่ตา กชุช่ี โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่าง
กนั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือแว่นตากุชช่ีโดยรวมแตกต่างกนั และผูบ้ริโภคท่ีมี อาย,ุ การศึกษา, 
รายไดต่้อเดือน และอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือแว่นตา กุชช่ี โดยรวมของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  
 พนัตาํรวจตรีหญิงประเพญ็พิศ คงมาก (2551; บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
กระบ่ี พบว่าผูบ้ริโภคเป็นเพศหญิงอายรุะหว่าง 21 – 30 ปี ศึกษาตํ่ากว่ามธัยมศึกษาและปริญญาตรี
อาชีพรับจา้งสถานภาพสมรสสมาชิกในครัวเรือน  3 – 5 คน มีรายไดน้อ้ยกว่า 10,000 บาทต่อเดือน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการซ้ือยาแผนปัจจุบนัในระดบัมาก ปัจจยัส่วนบุคคล
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ดา้นเพศมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือยา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มี
ความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือยา ความถ่ีในการซ้ือยา และบุคคลท่ีขายยาในร้านขายยา ปัญหาท่ี
พบมากท่ีสุดในการซ้ือยาจากร้านขายยาแผนปัจจุบนัคือยาชนิดเดียวกนัแต่ขายยาในราคาท่ีไม่เท่ากนั 
 อญัญาณี เฮงธนอุดม  )2552) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือแว่นสายตาจาก
ร้านคา้แห่งหน่ึงในห้างสรรพสินคา้ อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่
ผูบ้ริโภคจะซ้ือแวน่เน่ืองจากมีปัญหาทางสายตา ความถ่ีในการซ้ือแวน่ตาจากร้านคา้แห่งน้ีส่วนใหญ่
มีการซ้ือแว่นตานอ้ยกว่า 1คร้ัง/ปี ดา้นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือแว่นสายตา พบว่า 
ปัจจยัท่ีมีผลไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัและมาตรฐานในการตรวจวดัสายตา เป็นปัจจยัท่ีมี
ความสาํคญัมากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ พนกังานมีความรู้ความชาํนาญ การดูแลลูกคา้หลงัการขาย 
ปัจจยัดา้นเงินผ่อน ส่วนปัจจยัการบริการหน่วยรถเคล่ือนท่ี ความหลากหลายของกรอบแว่นใน
ร้านคา้ และรูปทรงท่ีทนัสมยัของแว่นตา ในขณะท่ี กลยทุธ์ในการแจกของแถม ระยะเวลาในการ
ประกอบแว่นตา และการชาํระเงินดว้ยบตัรเครดิต ปัจจยัเหล่าน้ีมีผลกระทบต่อโอกาสท่ีลูกคา้จะ
ตดัสินใจเลือกซ้ือแว่นตาเพ่ิมข้ึน นอกจากน้ีบรรจุภณัฑท่ี์ดีของแว่นตา และรายไดเ้ป็นปัจจยัท่ีมี
ผลกระทบต่อโอกาสท่ีลูกคา้จะตดัสินใจเลือกซ้ือแวน่ตาเพิ่มข้ึนเพียงเลก็นอ้ย 
 อโนชา เขียวลงยา (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ
แว่นตาจากร้านแว่นตาเชนสโตร์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีแหล่งขอ้มูลของร้านแว่นตาเชนสโตร์จากส่ือโฆษณาโทรทศัน์ ประเภท
ของแว่นตาท่ีซ้ือส่วนใหญ่เป็นแว่นสายตา มีความถ่ีในการซ้ือจากร้านแว่นตาเชนสโตร์ทุก 3 ปี มี
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแว่นตาต่อคร้ัง ไม่เกิน 3,000 บาท และเหตุผลในการซ้ือแว่นตาจากร้านแว่นตา
เชนสโตร์คือ มัน่ใจในคุณภาพ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคคลมีค่าเฉล่ียสูงเป็น
อนัดบัแรก รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นกายภาพ และการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั ปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ 
คุณภาพของแว่นตา ปัจจยัยอ่ยดา้นราคาท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ สินคา้มีป้ายแสดงราคาชดัเจน ปัจจยั
ยอ่ยดา้นช่องทางการจาํหน่ายท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ความสะดวกในการเดินทางมาร้าน ปัจจยัยอ่ย
ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ส่วนลดพิเศษใหแ้ก่ลูกคา้ ปัจจยัยอ่ยดา้นกายภาพท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ หอ้งตรวจวดัสายตาจดัเป็นสัดส่วนไดม้าตรฐาน ปัจจยัยอ่ยดา้นบุคคลท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุดคือ ความสามารถในการตรวจวดัสายตาของพนกังาน ปัจจยัยอ่ยดา้นกระบวนการท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุดคือ ความถูกตอ้งของระบบการคิดเงิน 
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 วชิรา เหลืองทอง (2552) ศึกษาเร่ือง  พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ยี่ห้อ
บอชแอนด์ลอมบม์ากท่ีสุด มีวตัถุประสงคเ์พ่ือแกไ้ขปัญหาสายตา ไดมี้การตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง 
โดยซ้ือจากร้านจาํหน่ายสินคา้ทางสายตา มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ังประมาณ 301-600 บาท 
โดยมีการซ้ือมากกว่า 1 เดือนต่อคร้ัง ไดรั้บขอ้มูลผลิตภณัฑ์จากเพื่อน  /คนรู้จกั ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยรวมเฉล่ียใน
ระดบัความสาํคญัมากทุกปัจจยั เรียงลาํดบัความสาํคญัของปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา และดา้นการจดัจาํหน่าย 


