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สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

 การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือแว่นตาของผูบ้ริโภคใน จงัหวดัชลบุรี” เป็นการวิจยั
เชิงสาํรวจ มุ่งศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือแว่นตาของผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือแว่นตา พฤติกรรมการซ้ือแว่นตาท่ีมีผลต่อการใชปั้จจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือแว่นตา สรุปผลการวิจยั 
ดงัต่อไปน้ี 
 1. สรุปผลการศึกษา 
 2. อภิปรายผล 
 3. ขอ้เสนอแนะของผูว้ิจยั 
 4. ขอ้เสนอแนะสาํหรับการทาํวิจยัคร้ังต่อไป 

 

1. สรุปผลการศึกษา 
 
 1.1 วัตถุประสงค์ของการวิจัย (1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือแว่นตาของผูบ้ริโภค (2) 
เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีต่อการซ้ือแว่นตาของผูบ้ริโภค (3) เพื่อศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือ แว่นตาของผูบ้ริโภค (4) เพื่อศึกษา
ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ แวน่ตาของผูบ้ริโภค 
 1.2 สมมติฐานการวิจัย (1) ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ 
แว่นตาของผูบ้ริโภค  จงัหวดัชลบุรี (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือ แวน่ตาของผูบ้ริโภค จงัหวดัชลบุรี 
 1.3 วธีิดําเนินการวจัิย 
  1.3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ศึกษา คือ ประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชแ้ว่นตา
และไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่นอนในจงัหวดัชลบุรี จาํนวน 385 ตวัอยา่ง  
  1.3.2 เคร่ืองมือในการวิจัย ไดแ้ก่แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งออกเป็น 
4 ส่วน ดงัน้ี ปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือแว่นตาของผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือแวน่ตาของผูบ้ริโภค และขอ้เสนอแนะทัว่ไป 
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 1.4 ผลการวจัิย 
  1.4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือแว่นตา ประเภทของแว่นตาท่ี
ใชม้ากท่ีสุดคือ แว่นสายตา สาเหตุสาํคญัในการเลือกซ้ือแว่นตาคือ มีปัญหาทางดา้นสายตา สถานท่ี
ซ้ือแว่นตาคือ ร้านแว่นตาทัว่ไป บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือคือผูบ้ริโภคเอง มีความสนใจเป็น 
การส่วนตวั ซ้ือแวน่ตาเพื่อใชป้ระโยชน์ในการเดินทาง มูลค่าการซ้ือแว่นตาแต่ละคร้ัง ไม่เกิน 1,000 
บาท ระยะเวลาในการซ้ือ 6 เดือน ข้ึนไป – 1 ปี จาํนวนแว่นตาท่ีใชง้านในปัจจุบนั 1 อนั รูปแบบ 
การส่งเสริมการขายท่ีชอบคือ การใหส่้วนลดราคา  
  1.4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ
แว่นตา 
   ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
มีผลต่อการซ้ือแว่นตา ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั  4.45 เม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้น  พบว่า มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุดในทุกดา้น โดยเรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ยคือ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีไม่เก่ียวกบัทางการเงิน ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความสาํคญัมากท่ีสุด  
3 ลาํดบัแรกคือ “มีความปลอดภยัในการใชง้าน” “กรอบแวน่ตามีใหเ้ลือกหลายรูปทรง” และ  
“การออกแบบมีความทนัสมยั สวยงาม ตามแฟชัน่” ตามลาํดบั  
   2) ด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความสาํคญัมากท่ีสุดคือ  
“ราคาเหมาะสมคุม้ค่ากบัคุณภาพของสินคา้” “ราคาเป็นมาตรฐานเท่ากนัทุกสถานท่ีจาํหน่าย” และ 
“ราคาในการซ่อมแซมแวน่ตา” ตามลาํดบั 
   3) ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความสาํคญั
มากท่ีสุด 3 ลาํดบัแรกคือ “มีจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้ทัว่ไป” “มีร้านใกลท่ี้ทาํงาน/ท่ีพกัอาศยั” 
และ “ท่ีจอดรถกวา้งขวาง สะดวกสบาย” ตามลาํดบั 
   4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความสาํคญัมาก
ท่ีสุด 3 ลาํดบัแรกคือ “การรับประกนัหลงัการขาย” “การใหคู้ปองส่วนลดการขาย” และ “การไดรั้บ
ของแถม” ตามลาํดบั 
   ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่เก่ียวกับทางการเงิน ผูต้อบแบบสอบถามให้
ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 3 ลาํดบัแรกคือ “เจา้หนา้ท่ี/พนกังานขายมีความรู้เหมาะสมกบังาน” 
“ความน่าเช่ือถือของเจา้หนา้ท่ี/พนกังานร้านคา้” และ “การตอบขอ้ซกัถาม/รับฟังปัญหา” ตามลาํดบั 
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  1.4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
   1) ผลการวิเคราะห์สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือ แว่นตาของผู้บริโภค  จังหวัดชลบุรี จากการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
บุคคลทั้ง 6 ดา้น ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือแวน่ตาเป็นรายดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้ปัจจยัส่วนบุคคล
ดา้นงานอดิเรกไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือแวน่ตาในทุกดา้น 
   2) ผลการวิเคราะห์สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ แว่นตาของผู้บริโภค จังหวัดชลบุรี จากการทดสอบสมมติฐาน
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่เก่ียวกบัทางการเงิน มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือแวน่ตา เป็นรายดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

2. อภปิรายผล 
 
 2.1 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือแว่นตา 
  ผลจากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีประเภทของแวน่ตาท่ีใชคื้อ 
แว่นสายตา และสาเหตุสาํคญัในการเลือกซ้ือแว่นตาของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ  มีปัญหา
ทางดา้นสายตา อาจอธิบายผลไดว้่า นอกจากการอ่านหนังสือแลว้ บุคคลในวยัทาํงานส่วนใหญ่
มกัจะใชค้อมพิวเตอร์ในการทาํงานในชีวิตประจาํวนั ทาํให้เกิดการผิดปกติดา้นสายตาเพิ่มมากข้ึน 
รวมไปถึงบุคคลในวยัสูงอายุซ่ึงเกิดการเปล่ียนแปลงของสภาพเลนส์แกว้ตา การตอ้งใชส้ายตาใน
การเพ่งหรือจอ้งมองส่ิงต่างๆ เป็นเวลานาน ทาํให้เกิดอาการตาพร่า ระคายเคืองตา ประสาทของตา
เส่ือมลง เป็นตน้ จึงตอ้งการแว่นตาท่ีช่วยในการมองโดยไม่ตอ้งใชส้ายตามากนัก สอดคลอ้งกบั
การศึกษาของอโนชา เขียวลงยา (2551: 19) ท่ีพบว่า ประเภทของแว่นตาท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือ
ส่วนใหญ่เป็นแวน่สายตามากท่ีสุด และยงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของพิษณุ นิลพราหมณ์ (2549: 80) ท่ี
พบวา่ เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือแวน่ตาคือ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อแกปั้ญหาทางสายตา แต่แตกต่าง
กบัการศึกษาของอุบลทิพย ์รัตนพงษส์ถิตย ์(2549: 79) ท่ีพบว่า เหตุผลท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือแว่นตา 
กชุช่ี เป็นเพราะตามแฟชัน่มากกวา่การแกปั้ญหาสายตา 
  สถานท่ีในการเลือกซ้ือแว่นตาของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ  ร้าน Shop 
ทั่วไป อาจอธิบายผลได้ว่า ผูบ้ริโภคต้องการเลือกซ้ือแว่นตาในสถานท่ีท่ีมีความสะดวกใน 
การเดินทาง และหาร้านแว่นตาพบได้ง่าย โดยไม่จาํเป็นตอ้งเป็นร้านประจาํ ซ่ึงสอดคลอ้งกับ



117 

การศึกษาของวชิรา เหลืองทอง (2552: 28) ท่ีพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือคอนแทค
เลนส์จากร้านจาํหน่ายสินคา้ทางสายตามากท่ีสุด  
  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือแว่นตาของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ  ตัว
ผูบ้ริโภคเอง อาจอธิบายผลไดว้่า เม่ือผูบ้ริโภคประสบปัญหาทางสายตา ทาํใหต้อ้งทาํการเลือกซ้ือ
แวน่สายตาท่ีเหมาะสมและมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดดว้ยตวัเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของวชิรา 
เหลืองทอง (2552: 23) ท่ีพบว่า บุคคลหรือส่ิงท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือคอนแทคเลนส์คือ 
ตนเอง แต่แตกต่างกบัการศึกษาของพิษณุ นิลพราหมณ์ (2549: 81) ท่ีพบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
การซ้ือแว่นตามากท่ีสุดคือ พนกังานขาย และยงัแตกต่างกบัการศึกษาของโชติกา ตนัติวฒันกุลชยั 
(2546: บทคดัยอ่) ท่ีพบวา่ เพื่อนเป็นผูท่ี้มีอิทธิพลในการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์มากท่ีสุด 
  ความสนใจหรือรู้จกัผลิตภณัฑ์แว่นตาของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ  มี
ความสนใจเป็นการส่วนตวั อาจอธิบายผลไดว้่า สาเหตุและปัญหาทางสายตาของผูบ้ริโภค ทาํให้
ผูบ้ริโภคตอ้งทาํการเลือกซ้ือดว้ยตวัเอง แต่แตกต่างกบัการศึกษาของพิษณุ นิลพราหมณ์ (2549: 81) 
ท่ีพบว่า แหล่งขอ้มูลในการซ้ือมากท่ีสุดของผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่คือ โทรทศัน์ และแตกต่างกบั
การศึกษาของอโนชา เขียวลงยา (2551: 19) ท่ีพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีแหล่งขอ้มูล
ของร้านแวน่ตาเชนสโตร์จากส่ือโฆษณาโทรทศัน์ และยงัแตกต่างกบัการศึกษาของโชติกา ตนัติวฒั
นกุลชยั (2546: บทคดัยอ่) ท่ีพบว่า แหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการซ้ือคอนแทคเลนส์มากท่ีสุดคือ 
นิตยสาร 
  การซ้ือแว่นตาเพื่อใชป้ระโยชน์ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ  ใชเ้พื่อการ
เดินทาง, ท่องเท่ียว อาจอธิบายผลไดว้่า ผูบ้ริโภคตอ้งใชส้ายตามากเพ่ือการขบัรถยนต ์การเดินทาง
เพื่อชมวิวทิวทศัน์และสถานท่ีสวยงามต่างๆ จึงจาํเป็นตอ้งมีแว่นสายตาเพ่ือให้สามารถดูเส้นทาง 
และชมสถานท่ีต่างๆ ไดอ้ยา่งชดัเจน  
  มูลค่าในการซ้ือแวน่ตาแต่ละคร้ังของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ  มูลค่าไม่เกิน 
1,000 บาท อาจอธิบายผลไดว้่า ผูบ้ริโภคไม่จาํเป็นตอ้งซ้ือแว่นตาท่ีมียี่หอ้ หรือสินคา้แบรนดเ์นม ซ่ึง
อาจมีราคาแพงเกินไป ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของโชติกา ตนัติวฒันกุลชยั (2546: บทคดัยอ่) ท่ี
พบว่า ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ในราคาส่วนใหญ่ไม่เกิน 500 บาท และยงัสอดคลอ้งกบั
การศึกษาของวชิรา เหลืองทอง (2552: 29) ท่ีพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือคอนแทคเลนส์ประมาณ 301-600 บาทต่อคร้ัง แต่แตกต่างกบัการศึกษาของอโนชา เขียวลงยา 
(2551: 20) ท่ีพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือแว่นตาจากร้านแว่นตาเชนสโตร์ต่อ
คร้ัง ไม่เกิน 3,000 บาท 
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  ระยะเวลาในการซ้ือแว่นตาแต่ละคร้ังของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ  6 
เดือน ข้ึนไป – 1 ปี อาจอธิบายผลไดว้่า แว่นสายตาของผูบ้ริโภคไม่ไดม้าตรฐาน ทาํให้ตอ้งเปล่ียน
แว่นสายตาบ่อยคร้ัง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของอญัญาณี เฮงธนอุดม (2552: 39) ท่ีพบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือแว่นตานอ้ยกว่า 1 คร้ัง/ปี แต่แตกต่างกบัการศึกษาของอโนชา 
เขียวลงยา (2551: 20) ท่ีพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความถ่ีในการซ้ือแว่นตาจากร้านแว่นตาเชนส
โตร์ทุก 3 ปี 
  จาํนวนแวน่ตาท่ีใชง้านในปัจจุบนัของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ  1 อนั อาจ
อธิบายผลไดว้่า แว่นสายตาท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นปัจจุบนั สามารถใชง้านไดดี้อยู่แลว้ ผูบ้ริโภคจึงไม่
จาํเป็นตอ้งมีแว่นสายตาหลายอนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาวชิรา เหลืองทอง (2552: 18) ท่ีพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีคอนแทคเลนส์ท่ีใชอ้ยูเ่ป็นประจาํเพียง 1 คู่ 
  รูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีชอบของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ  การให้
ส่วนลดราคา การแถมส่ิงของต่างๆ อาจอธิบายผลไดว้่า การใหส่้วนลดหรือการแถมสินคา้เป็นการ
ส่งเสริมการขายท่ีทางร้านแว่นตาให้บริการต่อผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถดึงดูดใจผูบ้ริโภคให้เขา้ไปชม
หรือซ้ือสินคา้ และใชบ้ริการจากทางร้านแว่นตาไดเ้ป็นอยา่งดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของวชิรา 
เหลืองทอง (2552: 35) ท่ีพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัการมีส่วนลดราคา
สินคา้ เม่ือซ้ือเป็นจาํนวนมากๆ และมีการแถมสินคา้เม่ือซ้ือสินคา้ เช่น นํ้ ายาลา้งคอนแทคเลนส์ 
หรือตลบัใส่คอนแทคเลนส์ แต่แตกต่างกบัการศึกษาของพิษณุ นิลพราหมณ์ (2549: 81) ท่ีพบว่า 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูใ้ชบ้ริการเป็นลาํดบัแรกคือ การบริการหลงัการขาย และการ
ลดราคา แจกของแถมเป็นลาํดบัท่ี 5  
 2.3 ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการซ้ือแว่นตา 
  ผลจากการศึกษาพบว่า  ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
มีผลต่อการซ้ือแว่นตา ในภาพรวมและรายดา้นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  โดยเรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย
คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่เก่ียวกบัทางการเงิน ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงกระตุน้ต่างๆ 
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เป็นเหตุจูงใจให้เกิดความสนใจต่อการเลือกซ้ือ
แวน่ตาท่ีสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการ และทาํใหเ้กิดความพึงพอใจก่อนทาํการซ้ือสินคา้และ
บริการ  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัคาํอธิบายของศิริวรรณ เสรีรัตน์  (2538: 18) ว่า  ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑเ์ร่ิม
จากการมีส่ิงกระตุน้ให้ทาํการคน้หา  การซ้ือ  การใช ้ การประเมินผล  และการใชจ่้ายในผลิตภณัฑ์
และบริการ  ความรู้สึกท่ีได้จากการบริโภคส่วนผสมทางการตลาดผสมผสานกับลักษณะของ
ผูบ้ริโภค ไดรั้บอิทธิพลมาจากวฒันธรรม สังคม จิตวิทยา และลกัษณะส่วนบุคคลซ่ึงข้ึนอยูก่บัอาย ุ
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เพศ การศึกษา รายได ้ประสบการณ์ในอดีต ก่อให้เกิดความรู้สึกนึกคิดภายในจิตใจของผูบ้ริโภค 
ความรู้สึกของผูบ้ริโภคจะเกิดข้ึนจากปัจจยัสองส่วนไดแ้ก่ ปัจจยัภายในตวัของผูบ้ริโภคเองและ
ปัจจยัของผลิตภณัฑ ์ 
  2.3.1 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความสาํคญัมากท่ีสุดคือ 
“มีความปลอดภยัในการใชง้าน” “กรอบแว่นตามีใหเ้ลือกหลายรูปทรง” และ “การออกแบบมีความ
ทนัสมยั สวยงาม ตามแฟชัน่” อธิบายไดว้่า  ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัความทนทาน แขง็แรงของ
แวน่ตา ไม่แตกหกัหรือชาํรุดง่าย สามารถถนอมดวงตา และเพิ่มความปลอดภยัในการสวมใส่เพื่อใช้
งานในชีวิตประจาํวนั ส่วนความหลากหลายของกรอบแว่นตาท่ีมีให้เลือกหลายแบบ สวยงาม และ
ทนัสมยั ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการซ้ือแว่นสายตาจากร้านคา้ ทาํให้โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือแว่น
สายตาจะมีเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของอญัญาณี เฮงธนอุดม (2552: 45) ท่ีพบว่า 
ความหลากหลายและรูปทรงท่ีทนัสมยัของกรอบแวน่ในร้านคา้มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือแวน่สายตา
จากร้านคา้ แลว้จะมีโอกาสท่ีกลุ่มตวัอย่างจะตดัสินใจเลือกซ้ือแว่นสายตาจากร้านคา้เพิ่มข้ึน และ
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของอุบลทิพย ์รัตนพงษส์ถิตย ์(2549: 159) ท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญั
ในระดบัมากดา้นแวน่ตากชุช่ีมีความสวยงาม หรูหรา มีระดบั มีสีสนั และลวดลายท่ีทนัสมยั มีความ
หลากหลายของรูปทรง 
  2.3.2 ปัจจัยด้านราคา  ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับความสําคญัมากท่ีสุดคือ 
“ราคาเหมาะสมคุม้ค่ากบัคุณภาพของสินคา้” “ราคาเป็นมาตรฐานเท่ากนัทุกสถานท่ีจาํหน่าย” และ 
“ราคาในการซ่อมแซมแว่นตา” อธิบายไดว้่า  แว่นตาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการตอ้งมีราคาท่ีเหมาะสม
สอดคลอ้งกบัคุณภาพและจาํนวนเงินท่ีตอ้งจ่ายออกไป ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือไดใ้นทุกสถานท่ีโดยทาํ
การเปรียบเทียบราคามาตรฐานเท่ากนัหรือใกลเ้คียงกนัในแต่ละร้านขายแว่นตา และเม่ือแว่นตา
ชาํรุด ราคาในการซ่อมแซมแวน่ตาตอ้งเหมาะสมและไม่แพง 
  2.3.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย   ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ระดับ
ความสาํคญัมากท่ีสุดคือ  “มีจาํหน่ายในห้างสรรพสินคา้ทัว่ไป” “มีร้านใกลท่ี้ทาํงาน/ท่ีพกัอาศยั” 
และ “ท่ีจอดรถกวา้งขวาง สะดวกสบาย” อธิบายไดว้่า ผูบ้ริโภคตอ้งการไปหาซ้ือแว่นตาในสถานท่ี
จดัจาํหน่ายท่ีมีทาํเลท่ีตั้งหาง่าย  ไม่ไกลเกินไป สถานท่ีตอ้งมีท่ีจอดรถกวา้งขวางและสะดวกท่ีสุด
สาํหรับการเดินทางไปหาซ้ือแว่นตา  สอดคลอ้งกบัการศึกษาของอโนชา เขียวลงยา (2551: 83) ท่ี
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัสูงสุดกบัปัจจยัความสะดวกในการเดินทางมาซ้ือแวน่ตา 
  2.3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความสาํคญั
มากท่ีสุดคือ  “การรับประกนัหลงัการขาย” “การให้คูปองส่วนลดการขาย” และ “การไดรั้บของ
แถม” อธิบายไดว้่า เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีแนวโนม้การใชจ่้ายท่ีระมดัระวงั และรอบคอบมากข้ึนใน
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ภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนั จึงตอ้งการความมัน่ใจในการบริการหลงัการขาย การมีคูปองส่วนลดการ
ขาย และการมีของแถมจะยิง่เพิ่มแรงจูงใจใหผู้บ้ริโภคสนใจและซ้ือแว่นตามากยิง่ข้ึน  สอดคลอ้งกบั
การศึกษาของอโนชา เขียวลงยา (2551: 84) ท่ีพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัสูงสุดกบั
ปัจจยัส่วนลดพิเศษใหแ้ก่ลูกคา้ในการซ้ือแวน่ตา  
  2.3.5 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่ไม่เกี่ยวกับทางการเงิน ผูต้อบ
แบบสอบถามใหร้ะดบัความสาํคญัมากท่ีสุดคือ “เจา้หนา้ท่ี/พนกังานขายมีความรู้เหมาะสมกบังาน” 
“ความน่าเช่ือถือของเจา้หนา้ท่ี/พนกังานร้านคา้” และ “การตอบขอ้ซกัถาม/รับฟังปัญหา” อธิบายได้
ว่า  ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักับพนักงานท่ีมีความรู้ความชํานาญ สามารถตอบขอ้ซักถามและ
แกปั้ญหาให้กบัลูกคา้ได ้ จึงจะสามารถสร้างความน่าเช่ือถือให้ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจในคุณภาพ
ของผลิตภณัฑแ์ละพึงพอใจในการบริการของพนกังาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของอโนชา เขียว
ลงยา (2551: 84) ท่ีพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัสูงสุดกบัปัจจยัดา้นความสามารถใน
การตรวจวดัสายตาของ 
 2.4 การทดสอบสมมติฐาน 

  2.4.1 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ 
แว่นตาของผู้บริโภค จังหวัดชลบุรี 
   ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 
มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือแวน่ตา เป็นรายดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดย
ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือแวน่ตา มากท่ีสุด อาจอธิบายผลไดว้่า 
ตวัแปรดา้นปัจจยัส่วนบุคคลเป็นตวัแปรท่ีสอดคลอ้งกนั ซ่ึงมีอายรุะหว่าง 24–50 ปี สาํเร็จการศึกษา
ระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพลูกจา้ง/พนกังานบริษทั รายไดต่้อเดือน 10,001-15,000 บาท 
และมีงานอดิเรกอ่ืนๆ ยอ่มมีความคิดและความรู้ท่ีใกลเ้คียงกนั เพราะส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจยัสาํคญัของ
มนุษยทุ์กคน ซ่ึงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดงักล่าวสอดคลอ้งกบัการศึกษาของพนัตาํรวจตรี
หญิง ประเพญ็พิศ คงมาก (2551: 95-96) ท่ีพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือยาของผูบ้ริโภคในจงัหวดักระบ่ี เป็นรายดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  2.4.2 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือแว่นตาของผู้บริโภค จังหวัดชลบุรี 
   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกปัจจยั มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือแว่นตา เป็นรายดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแว่นตา มากท่ีสุด อาจ
อธิบายไดว้า่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์คุณภาพและประสิทธิภาพใน 
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การใชง้าน  ประเภท รูปลกัษณ์ และความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ โดยกระบวนการตดัสินใจท่ี
เกิดข้ึนเป็นตวักาํหนดให้เกิดความพึงพอใจในการซ้ือแว่นตาซ่ึงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์
ดงักล่าวสอดคลอ้งศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541: 128–130) ท่ีไดอ้ธิบายถึงเหตุจูงใจท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคเกิด
การซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิง
กระตุน้ท่ีผา่นมาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํซ่ึง
ผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ  
ตามลกัษณะของผูซ้ื้อ จากนั้นจะเกิดการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการซ้ือของ 
ผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ในท่ีสุด และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของพนัตาํรวจตรีหญิง  
ประเพญ็พิศ คงมาก (2551: 129-136) ท่ีพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือยาของผูบ้ริโภคในจงัหวดักระบ่ี เป็นรายดา้น อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  
 

3. ข้อเสนอแนะ 
 
 3.1 ข้อเสนอแนะในการนําผลการวจัิยไปใช้ 
  จุดเด่นท่ีไดจ้ากการศึกษาคร้ังน้ีคือ  ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความสําคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมากท่ีสุดในทุกปัจจยั โดยเรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ยคือ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีไม่เก่ียวกบัทางการเงิน ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากพฤติกรรมการใชห้รือการซ้ือของผูบ้ริโภคมีความต่างกนั
ไปตามการดาํเนินชีวิตของแต่ละบุคคล และตามกาลเวลาท่ีเปล่ียนแปลงไปตามยคุสมยัท่ีไม่หยดุน่ิง 
ดงันั้นผูป้ระกอบการควรให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นต่างๆ  เพื่อใชเ้ป็น
แนวทางในการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อพฤติกรรมในการซ้ือแว่นตาของ
ผูบ้ริโภคต่อไป 
  3.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ผูจ้ดัจาํหน่ายหรือผูป้ระกอบการควรปรับกลยทุธ์เพ่ือสร้าง
ความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภคเพ่ือทาํการรองรับแว่นตาเพื่อให้มีเลือกหลายรูปแบบ ทนัสมยัตาม
แฟชัน่ทนัยุคสมยั และควรมีความแขง็แรงทนทานต่อการใชง้าน รวมถึงความปลอดภยัในการใช้
งานดว้ย เพราะแว่นตาเป็นส่ิงท่ีอยูบ่นใบหนา้นอกจากมีไวเ้พื่อแกปั้ญหาทางดา้นสายตาแลว้ ยงัมีไว้
เพื่อปกป้องดวงตาจากอนัตรายต่างๆ ไดอี้กดว้ย 
  3.1.2 ด้านราคา ไม่ควรมีราคาสูงมากเกินไปราคาควรตั้งให้พอเหมาะและคุม้ค่า
กบัคุณภาพของสินคา้ มีราคาเป็นมาตรฐานเป็นท่ีรู้จกัและยอมรับโดยทัว่ไป 
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  3.1.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ผูป้ระกอบการควรมีร้านอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้
ชั้นนาํเพื่อสะดวกต่อการให้บริการเพราะผูบ้ริโภคมีความสะดวกในการเดินทางไปจบัจ่ายใชส้อย
และควรมีสาขาหลาย ๆ จุดเพื่อรองรับการใหบ้ริการต่อลูกคา้อยา่งทัว่ถึง 
  3.1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ส่ิงท่ีจาํเป็นท่ีผูป้ระกอบการควรใส่ใจและให้
ความสําคญันั่นก็คือการให้บริการหลงัการขายการดูแลซ่อมแซม การลา้งทาํความสะอาด และ
สามารถท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้ใชบ้ริการต่างสาขา ต่างพื้นท่ีไดทุ้กท่ีทัว่ประเทศเพื่อเป็นการอาํนวยความ
สะดวกเม่ือผูบ้ริโภคเกิดเหตุขดัขอ้งและตอ้งการใชบ้ริการต่างพื้นท่ี 
  3.1.5 ด้านการส่งเสริมการตลาดที่ไม่เกี่ยวกับทางการเงิน หรือดา้นกระบวนการ
อ่ืนๆ นั้น จาํเป็นตอ้งมีพนกังานท่ีมีความรู้ความสามารถ สามารถแกไ้ขปัญหาให้กบัลูกคา้ไดอ้ย่าง
ถูกตอ้ง มีความน่าเช่ือถือ ให้คาํแนะนาํปรึกษาปัญหาทางสายตาได ้มีความใส่ใจ และกระตือรือร้น
ในการใหบ้ริการเพื่อใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจและสร้างความภกัดีใหต้ราสินคา้ต่อไป 
 3.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

  3.2.1 การแข่งขันทางธุรกิจ ควรศึกษาทาํการวิจยัในเร่ืองของการแข่งขนักนัใน
ธุรกิจแวน่ตา สถานท่ีหรือเขตท่ีตั้งของร้านแว่นตา หรือสินคา้คอนแทคเลนส์ท่ีกาํลงัเขา้มามีบทบาท
เป็นอนัดบัสองรองจากแว่นตา เพราะคอนแทคเลนส์เป็นสินคา้ชนิดหน่ึงท่ีสามารถนาํมาใชท้ดแทน
การใส่แว่นตา สามารถแกไ้ขปัญหาทางสายตาได ้และกาํลงัเป็นท่ีนิยมในหมู่ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่ม
วยัรุ่น ซ่ึงจะทาํใหเ้กิดความรู้ใหม่กบัผูว้ิจยัต่อไป 
  3.2.2 การศึกษาเปรียบเทียบ ควรทาํการศึกษาเปรียบเทียบระหว่างแว่นตาแต่ละ
ยีห่อ้ 
  3.2.3 การศึกษาเพิ่มเติม ควรศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อความภกัดีใน
ตราสินคา้ ช่ือเสียงของผลิตภณัฑห์รือบริษทัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 


