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 การศึกษาเรื่อง “สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการ
ใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย” มีวัตถุประสงคคือ (1) เพื่อศึกษา  
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการ รานแวนตา  
ในภาคตะวันตกของประเทศไทย (2) เพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการ
รานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย จำแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร และ   
(3) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวาง สวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจ
ของผูบริโภคกับการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของ
ประเทศไทยกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือ ผูบริโภคที่เขาไปใชบริการรานแวนตาในภาค
ตะวันตกของประเทศไทย จำนวน 400 คน เคร่ืองมือที่ใชเปนแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางขึ้น   
ซึ่งหาคาความเช่ือมั่นดวยสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบาค ไดเทากับ 0.929 และคาความ
เที่ยงตรงของแบบสอบถาม (IOC) เทากับ 1.00 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก   
คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว   
การวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันและการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุ   
โดยกำหนดคานัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 ผลการศึกษาพบวา สวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของ  
ผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยอยูในระดับมาก และ  
พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีการตัดสินใจใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย 
อยูในระดับมากเชนกัน สำหรับผลการทดสอบสมมติฐานพบวาปจจัยรายไดตอเดือน แตกตาง
กัน มีการตัดสินใจในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยในภาพรวม 
แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ปจจัยเพศ 
แตกตางกัน มีการตัดสินใจในการใชบริการรานแวนตา ดานการรับรูปญหา แตกตางกันอยางมี
นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ปจจัยระดับการศึกษา แตกตางกัน มีการตัดสินใจในการใช
บริการรานแวนตา ดานการตัดสินใจซ้ือ และดานพฤติกรรมภายหลังการตัดสินใจ แตกตางกัน
อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และพบวา ปจจัยรายไดตอเดือน และอาชีพ แตกตางกัน   
มีการตัดสินใจในการใชบริการรานแวนตา ดานพฤติกรรมภายหลังการตัดสินใจ แตกตางกัน
อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ในขณะเดียวกันสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่ม ี 
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ผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค ทั้ง 7 ดาน มีความสัมพันธกันกับการตัดสินใจของผูบริโภค  
ในการใชบริการแวนตา ทั้งในภาพรวมและรายดานทุกดาน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 และพบวา สวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการใช
บริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานกระบวนการ   
และดานการนำเสนอทางกายภาพ มีอิทธิพลกับการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการ  
รานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
คำสำคัญ: สวนประสมทางการตลาด การตัดสินใจของผูบริโภค แวนตา รานขายแวนตา 
* นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต บัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยนานาชาติแสตมฟอรด ภายใต  
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Abstract 

 
 The Study was “the marketing mix affected to the decision making of 
consumer about the optician's services in western region of Thailand”.   
The purpose study were (1) to study the marketing mix affect the decision 
making of the consumer enter to use services of the optician's in western region 
of Thailand. 2) to compare the decision making of the consumer enter to use 
services of the optician's in western region of Thailand distinguish by the 
demographic of the optician and 3) to analyze the relationship between the 
optician's behavior about the marketing mix (7Ps) affected to decision making of 
Consumer and the decision making of the consumer enter to use services of 
optician's in western region of Thailand. The sample sizes composed of 400 
persons who the optician's enter to services of the Optician's in western region 
of Thailand. The instrument collected the data by questionnaires which had 
0.929 confidence values by the cronbach alpha coefficient and 1.00 Index of 
item objective congruence. The statistics analyzed the data such as percentage, 
mean, standard deviation, one-way analyses of variances, Pearson’s product 
moment correlation coefficient and multiple regression analysis by the level 
statistical significant at .05 was valuable specification. 
 The results of this study was the marketing mix about consumer 
behavior in use services of the optician's were “much” level and found that 
the mostly consumer were decision for use services of the optician's at “much” 
level also. As for the hypothesis testing found that the difference monthly 
income factors was different decision making used services of the optician's in 
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overall at .05 significant level. The separate consideration in each aspect found 
that the difference demographic of the opticians such as gender factors were 
different decision making used services on the need recognition aspects at .05 
significant levels. The difference educational factors were different decision 
making used services on buying decision makings aspect and behavior after 
decision makings aspect at .05 significant levels and found that the difference 
monthly income and occupation factors were different decision making used 
services on behavior after decision makings aspect at .05 significant levels. 
Meanwhile, the optician's behavior about marketing mix (7Ps) affected to decision 
making of consumer all 7 aspects were relationship with the decision making of 
the consumer enter to use services in overall and every aspects at .05 significant 
level and found that the optician's behavior about marketing mix (7Ps) such as 
the product aspects and the process aspects and the physical evidence and 
presentation aspect were influence to the decision making of the optician's at 
.05 significant level. 
 
Keywords: Marketing Mix Consumer’s, Decision Making, Eye Glasses Optician's 
 
1. บทนำ 
 ดวงตาเปนอวัยวะที่สำคัญที่สุดอยางหน่ึงของรางกาย เพราะทำใหเกิดการมองเห็น 
และเรียนรูสิ่งตางๆ โดยผานการมอง ซึ่งในปจจุบันนี้มีจำนวนคนมากมายที่ประสบปญหา  
ดานสายตา ในการใชสายตากับคอมพิวเตอร โทรศัพทมือถือ (Smart phone) หรือ จอโทรทัศน 
เนื่องจากการใชสายตาผิดลักษณะ ลวนกอใหเกิดปญหาตอผูที่มีปญหาสายตาอยางมาก   
พฤติกรรมการซ้ือที่หลากหลาย เปลี่ยนแปลงไปตามวิถีชีวิตและการใชชีวิตประจำวัน คนหันมา
ใสแวนตามากข้ึน อีกท้ังแฟช่ันแวนตามีการพัฒนากันอยางตอเน่ือง (คมชัดลึก, 2552 : ออนไลน) 
ทำใหธุรกิจรานแวนตานั้นมีการขยายตัวข้ึนในตลาดแวนตาขึ้นเร่ือยๆ ซึ่งในทางการตลาด  
ในทั่วทุกภูมิภาคนั้น ก็ถือไดวามีการแขงขันทางธุรกิจรานแวนตาท่ีคอนขางสูง มีหางราน  
ทั้งรานในเครือใหญ รวมไปถึงรานคาทองถิ่นมากมาย ไดมีการกระจายอยูทั่ว ผูบริโภคในตลาด
แวนตาในปจจุบันนั้นมีกำลังซื้อสูง และมีพฤติกรรมการซื้อที่หลากหลายมากข้ึนเปลี่ยนแปลง  
ไปตามวิถีชีวิต (แนวหนา, ออนไลน 2557) 
 ธุรกิจรานแวนตาเปนสินคาที่มีการแขงขันดุเดือดทั้งดานราคาและแคมเปญตางๆ ที่มี
อยูมากมายจากการเติบโตอยางตอเนื่องของตลาดแวนตาไทยประกอบกับพฤติกรรมของลูกคา
ในปจจุบัน ไปทางเดียวกับ เทรนดโลกท่ีตองการแวนสายตาท่ีมีดีไซนเปนแฟช่ันมากข้ึน   
เปนเหตุผลที่ตลาดรานแวนตาไทยเติบโตอยางตอเนื่อง เฉลี่ยแลวไมต่ำกวา 5% ตอป พฤติกรรม
การซื้อแวนตานั้น “ปกติคนเราจะเปลี่ยนแวนทุก 2 ป และจะเปล่ียนเลนสทุกป ในขณะที่ราคา
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เฉลี่ยประมาณ 5,000-7,000 บาท จะขายดีที่สุด โดยสัดสวนแวนสายตาขายดีที่สุด 70%   
แวนกันแดด 10% และคอนแทคเลนส 20%” ในปจจุบันสภาพธุรกิจรานแวนตามีมูลคา  
รวมอยูที่ประมาณ 5,500 ลานบาท ตลาดธุรกิจรานแวนตา ที่มีการเติบโตไมหวือหวา แตเติบโต
ที่มีแนวโนมสูงและตอเน่ือง ทามกลางการแขงขันทั้งผูประกอบการในและนอกประเทศ   
โดยผลิตในกลุมแวนตาแฟช่ันท่ีมีราคาสูงมีการเจริญเติบโตลดลงเนื่องจากผูบริโภคมีการ  
ระมัดระวังในการใชเงินมากขึ้นแตสำหรับผลิตภัณฑในกลุมแวนสายตายังมีอัตราการขยายตัว  
ที่เพิ่มขึ้น เพราะแวนสายตาเปนสิ่งจำเปนของผูบริโภคในกลุมนี้ ทั้งยังตองมีการเปลี่ยนแวนตา
บอยๆ เพื่อปรับใหมีความเหมาะสมกับสภาพสายตาท่ีเปลี่ยนไปอยูเสมอ (ผูจัดการรายวัน 
ASTV, ออนไลน 2556) 
 ผูวิจัยมีความสนใจศึกษาการวิจัยในเร่ือง สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย เพื่อนำขอมูล
นี้ใหกับผูประกอบการรานขายแวนตา หรือ ผูที่กำลังสนใจเก่ียวกับธุรกิจรานแวนตา เพื่อนำไป
ใชในการปรับปรุงองคกรใหเกิดประโยชนสูงสุดและพัฒนาการปฏิบัติงานใหเหมาะสม และมี
ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน รวมท้ังนำขอมูลไปใชประกอบในการพัฒนาและวางแผนกลยุทธ  
การตลาดใหมๆ ทั้งดานสินคาและบริการ เพื่อกระตุนยอดขาย ดึงดูดกลุมลูกคาใหเขาถึงความ
ตองการของกลุมเปาหมายที่แทจริง และปจจัยที่สำคัญในการสนับสนุนการตัดสินใจดำเนิน
ธุรกิจรานแวนตาไดเปนอยางดี 
 วัตถุประสงคของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการ  
ใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย 
 2. เพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาค
ตะวันตกของประเทศไทยจำแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร 
 สมมติฐานการวิจัย 
 1. ลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกันมีการตัดสินใจของผูบริโภคในการใช
บริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยแตกตางกัน 
 2. สวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการ  
ใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยมีความสัมพันธกับการตัดสินใจของ  
ผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย 
 
2. กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ผูวิจัยไดทำการศึกษา แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด แนวคิด
ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค แนวคิดทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซื้อ แนวคิดทฤษฎี
เกี่ยวกับการบริการ ขอมูลความรูทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจรานแวนตา และขอมูลความรูทั่วไป  
เก่ียวกับจังหวัดในภาคตะวันตก เพื่อใชในการทบทวนวรรณกรรมและสรางเปนกรอบแนว  
ความคิดดังนี้ 
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4.   
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6. ดานการนําเสนอทางกายภาพ      

7. ดานกระบวนการ       
 

แผนภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการทำวิจัย 

3. วิธีการดำเนินการวิจัย 
 ประชากรท่ีใชในการศึกษา คือ ประชากรของ 3 จังหวัด ไดแก จังหวัดเพชรบุรี 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ และจังหวัดราชบุรี จำนวน 1,853,516 คน (ประกาศสำนัก  

ทะเบียนกลาง กรมการปกครอง, 2558 : ออนไลน) และไดกำหนดขนาดตัวอยางโดยใชสูตร  

ในการคำนวณขนาดตัวอยางของ Yamane (1973) ในการเลือกสุมกลุมตัวอยางที่ระดับ  

ความคลาดเคล่ือน 5% และกำหนดความเช่ือถือได 95% ไดขนาดตัวอยางเทากับ 400 ตัวอยาง   

ใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Selection) 

 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้ ไดใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล แบงเปน   

4 สวน ดังนี้ 

 สวนท่ี 1 เปนขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

รายไดตอเดือน และอาชีพ ลักษณะคำถามเปนแบบตัวเลือกหลายตัวเลือก (Multiple Choice 

Questions) โดยใหเลือกตอบเพียงคำตอบเดียว 
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 สวนที่ 2 เปนขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจ

ของผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย มี 7 ดาน ประกอบดวย 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย / สถานท่ี ดานการสงเสริมการขาย   

ดานบุคคล / พนักงาน ดานการนำเสนอทางกายภาพ และดานกระบวนการลักษณะคำถาม  

เปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale)  

 สวนท่ี 3 เปนขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตา  

ในภาคตะวันตกของประเทศไทย แบงเปน 5 ดาน ประกอบดวย ดานการรับรูปญหา ดาน  

การคนหาขอมูล ดานการประเมินผลทางเลือก ดานการตัดสินใจซ้ือ และดานพฤติกรรมภายหลัง  

การตัดสินใจลักษณะคำถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale)  

 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 

 1. การตรวจสอบความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม ผูศึกษาไดนำ

แบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลวไปทดสอบ (Pre-Test) กับผูบริโภคท่ีไมใชกลุมตัวอยางที่มี  

ลักษณะคลายคลึงกันกับกลุมตัวอยาง ในจังหวัดกาญจนบุรี จำนวน 40 คน แลวนำขอมูล  

ดังกลาว โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach, 1990) ไดคาความเชื่อมั่น  

ซึ่งอยูในระดับท่ีมีความนาเชื่อถือที่สามารถนำไปใชได เทากับ .929 

 สถิติที่ใชในการวิจัยครั้งนี้  

 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก สถิติที่ใชบอกลักษณะตางๆ

ของกลุมตัวอยาง หรือประชากร เชน การแจกแจงความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

 2. สถิติอนุมานหรืออางอิง (Inferential Statistics) สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน

สูตรคาทีเทส (T-Test) และการทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way ANOVA or 

F-Test) ถาพบความแตกตางอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ จะทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ย

เปนรายคูดวยวิธีการของ เชฟเฟ (Scheffe)  

 3. การใชคาสหสัมพันธ (Correlation) เปนสถิติที่ใชหาคาความสัมพันธระหวาง

ตัวแปรสองตัวโดยความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจ

ของผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยกับการตัดสินใจของ  

ผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย 

 

4. ผลการวิจัย 
 ผลการวิเคราะหขอมูลทางประชากรศาสตร ที่ไดจากการตอบแบบสอบถามของ  

กลุมตัวอยางผูบริโภคท่ีเขาไปใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย จำนวน 

400 คน พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 61.00 มีอายุ 20-29 ป รอยละ 28.75 สวนใหญ
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มีการศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 56.25 มีรายไดตอเดือน 10,001 - 20,000 บาท รอยละ 

28.50 และมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน /รับจางท่ัวไป รอยละ 31.00 

 ผลการศึกษาระดับสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของ  

ผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยแบงเปน 7 ดาน ประกอบดวย 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย / สถานที่ ดานการสงเสริมการขาย   

ดานบุคคล / พนักงาน ดานการนำเสนอทางกายภาพ และดานกระบวนการสามารถสรุปไดวา 

ผูบริโภคที่เขาไปใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยมีสวนประสมทาง  

การตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตก

ของประเทศไทยโดยภาพรวม อยูในระดับมาก (X = 3.80, S.D. = 0.52) เมื่อแยกพิจารณา  

เปนรายดาน พบวา อยูในระดับมากทุกดาน โดยดานที่ใหความสำคัญมากที่สุดคือ ดานบุคคล/ 

พนักงาน (X = 3.96, S.D. = 0.80) รองลงมาคือ ดานกระบวนการ (X = 3.93, S.D. = 0.72) 

สวนดานที่ใหความสำคัญนอยที่สุดคือ ดานการนำเสนอทางกายภาพ (X = 3.63, S.D. = 0.64) 

ในแตละดานสรุปไดดังนี้ 

 ดานผลิตภัณฑพบวา ผูบริโภคที่ เขาไปใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตก  

ของประเทศไทยมีสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  

ในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก   

(X = 3.67, S.D. = 0.63) โดยใหความสำคัญมากท่ีสุดคือ มีการรับประกันตัวสินคา/  

การบริการหลังการขาย รองลงมาคือ สินคาความหลากหลายของประเภทสินคาที่มีใหเลือก 

และนอยที่สุดคือ สินคามียี่หอเปนที่รูจักในรานแวนตา  

 ดานราคา พบวา ผูบริโภคที่เขาไปใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของ  

ประเทศไทยมีสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  

ในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยดานราคา อยูในระดับมาก   

(X = 3.92, S.D. = 0.67) โดยใหความสำคัญมากท่ีสุดคือ มีปายบอกราคาชัดเจน   

ไมเปลี่ยนแปลงราคาบอย รองลงมาคือ ราคาสินคาถูกกวารานอื่น และนอยที่สุดคือ สามารถ  

ตอรองราคาสินคา  

 ดานชองทางการจัดจำหนาย / สถานท่ี พบวา ผูบริโภคที่เขาไปใชบริการรานแวนตา

ในภาคตะวันตกของประเทศไทยมีสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจ  

ของผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย ดานชองทางการ  

จัดจำหนาย / สถานที่ อยูในระดับมาก (X = 3.68, S.D. = 0.64) โดยใหความสำคัญมากที่สุด

คือ การมีหนารานอยูกับที่ไมมีการโยกยาย รองลงมาคือ ชวงเวลาเปด - ปดใหบริการ และ  

นอยที่สุดคือ มีหนารานออนไลน ใหขอมูลส่ังซ้ือออนไลนได  
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 ดานการสงเสริมการขาย พบวา ผูบริโภคที่เขาไปใชบริการรานแวนตาในภาค

ตะวันตกของประเทศไทยมีสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค

ในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย ดานการสงเสริมการขาย อยูใน

ระดับมาก (X = 3.78, S.D. = 0.69) โดยใหความสำคัญมากที่สุดคือ การโฆษณาประชาสัมพันธ  

การใหขอมูลของพนักงาน รองลงมาคือ ทางรานมีการแจกของใหกับลูกคาตามเทศกาล   

และนอยที่สุดคือ มีบัตรสมาชิกสะสมแตม แลกสวนลดหรือของพรีเมี่ยม  

 ดานบุคคล / พนักงานพบวา ผูบริโภคที่เขาไปใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตก

ของประเทศไทยมีสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการ  

ใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยดานบุคคล / พนักงาน อยูในระดับมาก   

(X = 3.96, S.D. = 0.80) โดยใหความสำคัญมากที่สุดคือ ความกระตือรือรนใหบริการ  

ของพนักงาน /ชางวัดสายตา และความรูความชำนาญการตรวจวัด/ประกอบแวน รองลงมาคือ 

ความเรียบรอยในการแตงกายพนักงาน/ชางวัดสายตา และนอยที่สุดคือ การใหคำแนะนำ  

เรื่องสินคาและบริการ 

 ดานการนำเสนอทางกายภาพ พบวา ผูบริโภคท่ีเขาไปใชบริการรานแวนตาในภาค

ตะวันตกของประเทศไทยมีสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค

ในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยดานการนำเสนอทางกายภาพ   

อยูในระดับมาก (X = 3.63, S.D. = 0.64) โดยใหความสำคัญมากที่สุดคือ มีบริเวณรับรอง

ลูกคาใหนั่งพักระหวางรอตรวจวัด รองลงมาคือ หองตรวจและอุปกรณวัดสายตาจัดเปน  

สัดสวนไดมาตรฐานและมีความทันสมัย และนอยท่ีสุดคือ มีบริการน้ำด่ืม ขนม เคร่ืองปรับอากาศ 

หนังสือใหอานระหวางรอตรวจวัดสายตา  

 ดานกระบวนการ พบวา ผูบริโภคที่เขาไปใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตก  

ของประเทศไทยมีสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการ  

ใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยดานกระบวนการ อยูในระดับมาก   

(X = 3.93, S.D. = 0.72) โดยใหความสำคัญมากท่ีสุดคือ มีการจัดคิวในการใหบริการ  

ที่เหมาะสม รองลงมาคือ การใหบริการแนะนำสินคา / ตรวจวัดสายตา ฟรี และนอยท่ีสุดคือ   

มีการจัดสตอคสินคาภายในราน สามารถรับของไดเลยไมตองรอ 

 สวนผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตา  

ในภาคตะวันตกของประเทศไทย แบงเปน 5 ดาน ประกอบดวย ดานการรับรูปญหา ดานการ

คนหาขอมูล ดานการประเมินผลทางเลือก ดานการตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรมภายหลัง

การตัดสินใจ สามารถสรุปไดวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมในการตัดสินใจใชบริการรานแวนตา  

ในภาคตะวันตกของประเทศไทย โดยภาพรวม อยูในระดับมาก (X = 3.79, S.D. = 0.51)   

เมื่อแยกพิจารณาเปนรายดาน พบวา อยูในระดับมากทุกดาน โดยดานที่มีผลตอการตัดสินใจ  
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ใชบริการมากท่ีสุดคือ ดานการประเมินผลทางเลือก (X = 4.06, S.D. = 0.63) รองลงมาคือ   

ดานพฤติกรรมภายหลังการตัดสินใจ (X = 3.91, S.D. = 0.69) สวนดานที่มีผลตอการตัดสินใจ  

ใชบริการนอยที่สุดคือ ดานการรับรูปญหา (X = 3.56, S.D. = 0.68) ในแตละดานสรุปไดดังนี้ 

 ดานการรับรูปญหา พบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมในการตัดสินใจใชบริการรานแวนตา

ในภาคตะวันตกของประเทศไทย ดานการรับรูปญหา อยูในระดับมาก (X = 3.56, S.D. =   

0.68) โดยสิ่งที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุดคือ ใชบริการรานแวนตาเพราะแวนชำรุด

หรือสูญหาย รองลงมาคือ ใชบริการรานแวนตาเพราะมีปญหาทางดานสายตา และนอยที่สุดคือ 

สวมใสแวนตาเพื่อตามแฟชั่น/คานิยม /เสริมบุคลิกภาพ 

 ดานการคนหาขอมูล พบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมในการตัดสินใจใชบริการราน

แวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย ดานการคนหาขอมูล อยูในระดับมาก (X = 3.67,   

S.D. = 0.73) โดยสิ่งที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุดคือ เลือกใชบริการรานแวนตา  

จากประสบการณตัวเอง รองลงมาคือ ไดตัดสินใจใชบริการโดยไดศึกษาและสำรวจขอมูลจาก

หลายๆ ที่แลวจึงตัดสินใจ และนอยที่สุดคือ ไดรับขอมูล / คำแนะนำจากคนใกลชิด  

 ดานการประเมินผลทางเลือก พบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมในการตัดสินใจใชบริการ

รานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย ดานการประเมินผลทางเลือก อยูในระดับมาก   

(X = 4.06, S.D. = 0.63) โดยสิ่งท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุดคือ การบริการ  

ของรานแวนตาท่ีดี มีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานแวนตา รองลงมาคือ ชื่อเสียงและ  

ความนาเช่ือถือของรานแวนตามีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานแวนตา และนอยที่สุดคือ   

การจัดตกแตงรานที่สวยงาม ทันสมัย และคุณภาพท่ีดีของสินคามีผลตอการตัดสินใจใชบริการ

รานแวนตา  

 ดานการตัดสินใจซื้อ พบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมในการตัดสินใจใชบริการราน  

แวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อ อยูในระดับมาก (X = 3.76,   

S.D. = 0.66) โดยสิ่งที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุดคือ ตัดสินใจใชบริการรานแวนตา

ที่สามารถเดินทางมาซ้ือไดสะดวก รองลงมาคือ เงื่อนไขการบริการทางรานมีความเหมาะสม

และยุติธรรม และนอยที่สุดคือ มีเว็บไซต สะดวกสบายในกรณีที่สั่งซ้ือออนไลน  

 ดานพฤติกรรมภายหลังการตัดสินใจ พบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมในการตัดสินใจ  

ใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย ดานพฤติกรรมภายหลังการตัดสินใจ   

อยูในระดับมาก (X = 3.91, S.D. = 0.69) โดยสิ่งที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุดคือ 

จะแนะนำบอกตอใหเพื่อนหรือคนใกลชิดใหกลับมาใชบริการรานแวนตารานเดิม รองลงมาคือ 

ในอนาคตจะกลับมาซื้อแวนตาจากรานเดิมอีกคร้ัง และนอยที่สุดคือ รานแวนตามีสินคาและ

บริการตามที่คาดหวัง 
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 ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดดังน้ี 

 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกันมีการตัดสินใจของ  

ผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยแตกตางกัน 

 

ตารางที่ 1  การเปรียบเทียบการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาใน  

  ภาคตะวันตกของประเทศไทย จำแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร 

   
  

 

 0.03* 0.96 0.45 0.35 0.62 
 0.49 0.83 0.23 0.06 0.26 

 0.12 0.79 0.98 0.14 0.07 
 0.28 0.08 0.01* 0.26 0.16 

 0.61 0.52 0.00* 0.00* 0.00* 
 0.23 0.79 0.05 0.03* 0.05 

*  .05 

จากตารางที่ 1 ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดดังนี้ 

 1. ผูบริโภคที่มี เพศแตกตางกัน มีการตัดสินใจในการใชบริการรานแวนตา  

ในภาคตะวันตกของประเทศไทย ในดานการรับรูปญหา แตกตางกัน 

 2. ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีการตัดสินใจในการใชบริการรานแวนตา  

ในภาคตะวันตกของประเทศไทย ในทุกดาน ไดแก ดานการรับรูปญหา ดานการคนหา  

ขอมูล ดานการประเมินผลทางเลือก ดานการตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรมภายหลัง  

การตัดสินใจ ไมแตกตางกัน  

 3. ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีการตัดสินใจในการใชบริการ  

รานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย ในดานการตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรม  

ภายหลังการตัดสินใจ แตกตางกัน 

 4. ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีการตัดสินใจในการใชบริการราน

แวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย ในภาพรวม และในดานพฤติกรรมภายหลังการตัดสินใจ 

แตกตางกัน 

 5. ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีการตัดสินใจในการใชบริการรานแวนตาในภาค

ตะวันตกของประเทศไทย ในดานพฤติกรรมภายหลังการตัดสินใจ แตกตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 2 สวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค

ในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยมีความสัมพันธกับการตัดสินใจ  

ของผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย 

 

ตารางท่ี 2  ความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของ  

  ผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยกับการ  

  ตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย 

 

 

  
 

 
 

 
 0.16* 0.31* 0.39* 0.43* 0.43* 0.46* 

 0.16* 0.31* 0.43* 0.34* 0.36* 0.43* 
 / 

 0.19* 0.22* 0.18* 0.34* 0.33* 0.34* 

 0.25* 0.28* 0.34* 0.33* 0.31* 0.40* 
 /  0.12* 0.39* 0.35* 0.30* 0.40* 0.42* 

 0.38* 0.51* 0.52* 0.44* 0.46* 0.62* 
 0.34* 0.49* 0.52* 0.40* 0.48* 0.60* 

 0.30* 0.48* 0.52* 0.48* 0.52* 0.62*
*  .05 

 จากตารางที่ 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดดังนี้ 

 1. สวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการใช

บริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยมีความสัมพันธกับการตัดสินใจของผูบริโภค

ในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย ในภาพรวม 

 2. สวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการใช

บริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยมีความสัมพันธกับการตัดสินใจของผูบริโภค

ในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย ในดานการรับรูปญหาดานการ

คนหาขอมูลดานการประเมินผลทางเลือกและดานการตัดสินใจซ้ือ 
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5. สรุปอภิปรายผลและขอเสนอแนะ 
 กลุมตัวอยางผูบริโภคที่เขาไปใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย 

จำนวน 400 คน ซึ่งพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 61.00 มีอายุ 20-29 ป 

รอยละ 28.75 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 56.25 มีรายไดตอเดือน 10,001 - 20,000 

บาท รอยละ 28.50 และสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน /รับจางทั่วไป รอยละ 31.00 

ซึ่งพบวา สวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการ

รานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย อยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.80) และพบวา   

ผูบริโภคสวนใหญมีการตัดสินใจใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย อยูใน

ระดับมากเชนกัน (คาเฉลี่ย 3.79) ซึ่งผูวิจัยมีประเด็นนำมาอภิปรายผลดังนี้ 

 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกัน มีการตัดสินใจของ  

ผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย แตกตางกัน 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุม

ตัวอยางผูบริโภคท่ีเขาไปใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย ไดแก เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา และอาชีพ มีการตัดสินใจในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของ

ประเทศไทย ไมแตกตางกัน ในขณะท่ีปจจัยรายไดตอเดือน แตกตางกัน มีการตัดสินใจในการใช

บริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 อาจเปนเพราะวา ในปจจุบันแวนตาท่ีวางจำหนายอยูในรานแวนตาท่ัวไปมีหลากหลาย

ชนิดหลากหลายประเภท และมีมากมายหลายยี่หอ ใหผูบริโภคไดเลือกสรร และมีระดับราคา  

ที่หลากหลายดวยเชนกัน ผูบริโภคจึงตองตัดสินใจเลือกแวนตาใหเหมาะสมกับรายไดของตนเอง

และเหมาะสมกับการใชงานของผูบริโภคแตละคน  

 เมื่อพิจารณาลักษณะทางประชากรศาสตรแตละปจจัยพบวา ปจจัยเพศ แตกตางกัน 

มีการตัดสินใจในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย ดานการรับรูปญหา 

แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เปนเพราะวา ผูบริโภคมักจะเลือกใชแวนตา  

ที่มีความเหมาะสมกับตนเองโดยจะเลือกรานแวนตาท่ีไดมาตรฐาน เชน รานแวนตาท่ีมีเครื่องมือ  

หรือเทคโนโลยีในการวัดคาสายตาท่ีมีความแมนยำ หรือเลือกรานแวนตาท่ีพนักงานมีความรู  

ความชำนาญเก่ียวกับแวนตา เปนตน จึงทำใหผูบริโภคที่มีความแตกตางทางเพศ เลือกใช

บริการรานแวนตาแตกตางกัน และปจจัยระดับการศึกษา แตกตางกัน มีการตัดสินใจในการใช

บริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย ดานการตัดสินใจซื้อ และดานพฤติกรรม

ภายหลังการตัดสินใจ แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เปนเพราะวา ผูบริโภค

ที่มีความแตกตางดานระดับการศึกษา มีการตัดสินใจเลือกซ้ือแวนตาแตกตางกันออกไป ซึ่งจะ

เห็นวา กลุมตัวอยางผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่ำกวาปริญญาตรี มองวา การเลือกซื้อแวนตา

เพื่อการมองเห็นท่ีชัดเจนจากรานแวนตาทั่วไปและมีราคาไมแพงเหมาะสมกับรายไดของตน   
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ในขณะที่ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรีตองใชแวนตาเพื่อการ

อานหนังสือเปนเวลานานๆ จำเปนตองการแวนตาท่ีมีคุณภาพ จึงเลือกซื้อแวนตาจาก  

รานแวนตาที่มีคุณภาพ มีเครื่องมือที่ทันสมัย มีพนักงานที่มีความชำนาญในการตรวจวัดสายตา 

และมีบริการหลังการขายที่ดี ในขณะเดียวกัน ปจจัยรายไดตอเดือน และอาชีพ แตกตางกัน   

มีการตัดสินใจในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย ดานพฤติกรรม

ภายหลังการตัดสินใจ แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เนื่องจากผูบริโภค  

ที่มีความแตกตางดานรายไดตอเดือนและอาชีพ อาจมีความตองการใชแวนตาที่มีคุณภาพ  

ตางกันไปตามการใชงาน จึงเลือกใชบริการรานแวนตาแตกตางกันดวย ผลการวิจัยดังกลาว

สอดคลองกับงานวิจัยของ จิตบุณย จันทพันธ. (2555) ที่เสนอวา ปจจัยสวนบุคคลจะมีผล  

ตอพฤติกรรมการเลือกซื้อแวนตาที่รานแวนตาในศูนยการคาเขตกรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานที่ 2 สวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค

ในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยมีความสัมพันธกับการตัดสินใจ  

ของผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา สวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตอการ

ตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการรานแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทยมีความ

สัมพันธกันกับการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการแวนตาในภาคตะวันตกของประเทศไทย 

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยพบวา สวนประสมทางการตลาด ทั้ง 7 ดาน ไดแก 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย / สถานท่ี ดานการสงเสริมการขาย   

ดานบุคคล / พนักงาน ดานการนำเสนอทางกายภาพ และดานกระบวนการ มีความสัมพันธกัน

กับการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชบริการแวนตา ทั้ง 5 ดาน ไดแก ดานการรับรูปญหา   

ดานการคนหาขอมูล ดานการประเมินผลทางเลือก ดานการตัดสินใจซ้ือ และดานพฤติกรรม

ภายหลังการตัดสินใจ อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เปนเพราะวา สวนประสม  

ทางการตลาดมีความสำคัญตอการสงเสริมการขายของรานแวนตาในภาคตะวันตกของ  

ประเทศไทยท่ีกระตุนใหผูบริโภคมาใชบริการรานแวนตา โดยสินคาจำพวกแวนตาที่มีคุณภาพ

เหมาะสมกับราคาสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได รวมถึงการใหบริการตางๆ 

ของพนักงานที่สามารถตอบความพึงพอใจของลูกคาไดเชนกัน จึงทำใหผูบริโภคเกิดการ  

ตัดสินใจซื้อแวนตาในที่สุด สอดคลองกับงานวิจัยของ บัญชาศร ไทยเทวา. (2556). ที่เสนอวา 

สวนประสมการตลาดบริการจะมีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการซื้อแวนตาของผูบริโภค  

ในจังหวัดนครสวรรค และ อโนชา เขียวลงยา. (2551) ที่เสนอวา สวนประสมการตลาดบริการ

จะมีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการซื้อแวนตาของผูบริโภคในรานคาแวนตาเชนสโตรของ  

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 ขอเสนอแนะในเชิงนโยบาย 

 ผูวิจัยมีขอคิดเห็นและขอเสนอแนะท่ีอาจเปนประโยชนตอการปรับปรุงผสมผสาน

เครื่องมือสวนประสมทางการตลาดเพื่อตอบสนองความตองการใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย  

ไดอยางมีประสิทธิภาพ ดังนี้ 

 1. ลูกคาโดยสวนใหญนั้นจะอยูในชวงวัยรุน ระหวาง 20 - 29 ป มีอาชีพพนักงาน

บริษัท / รับจางทั่วไป รายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท ดังนั้นสินคาและบริการจึงตอง  

มีความทันสมัย มีการบริการที่รวดเร็วและมีสินคาที่มีคุณภาพ อยูในราคาที่เหมาะสมไมสูง  

จนเกินไป 

 2. ดานของพนักงานควรมีพนักงานที่มีความรูความชำนาญเชี่ยวชาญในการ

ประกอบแวนมีประสบการณ และมีทักษะที่สามารถปฏิบัติ และสามารถใหคำปรึกษาที่ด ี 

เก่ียวกับการเลือกแวนตาใหเหมาะสมพรอมใหบริการดวยความกระตือรือรนเอาใจใสตอ  

ผูบริโภคที่จะใหบริการตางๆ ก็จะสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได  

 3. ผูบริโภคมักจะตัดสินใจเลือกรานแวนตาท่ีมีการใหบริการที่ดี เปนรานที่มีชื่อเสียง

และมีความนาเชื่อถือ และมีสินคาหลากหลายรูปแบบหลากหลายยี่หอไวใหผูบริโภคไดเลือก 

 4. ผูคาควรมุงเนนบริการหลังการขายท่ีดี เชน การรับประกันสินคา การซอมแซม 

เปนตน 

 5. ผูคาควรเนนการจัดทำบัตรสมาชิกเพื่อสะสมแตม แลกสวนลดหรือของพรีเมี่ยม

จากทางรานเพื่อเปนการกระตุนยอดขายใหเพิ่มขึ้น 

 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 1. ควรมีการศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  

ในการใชบริการรานแวนตาในภาคอื่นๆ ของประเทศไทย เพื่อชวยในการเปรียบเทียบ และ

ทำใหภาพในระดับมหภาคมากขึ้น 

 2. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมในปจจัยเหตุอื่น นอกจากสวนประสมทางการตลาด

บริการ เชน การใชการสื่อสารทางการตลาดในเชิงบูรณาการ การศึกษาการซ้ือซ้ำ หรือ  

การศึกษาความจงรักภักดี เปนตน 
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