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บทคดัย่อ 
 วตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือแวน่ตา  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ
ร้านแว่นตาในศูนยก์ารคา้  พฤติกรรมการเลือกซ้ือแว่นตาท่ีร้านแว่นตา  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบั
พฤติกรรมการเลือกซ้ือแว่นตา  และความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
แวน่ตาท่ีศูนยก์ารคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ประชากร คือ  ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการซ้ือแวน่ตาท่ีร้านแว่นตาในศูนยก์ารคา้
เขตกรุงเทพมหานครคาํนวณกลุ่มตวัอย่างท่ีใช ้จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือมัน่ท่ี 0.8295 ใช้
สถิติความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานใชส้ถิติไคสแควร์ (Chi-Square Test) ทดสอบสมมติฐาน  

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกซ้ือคือแวน่ตา  
เลือกซ้ือเพราะมีคุณภาพ ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
แวน่ตาบางดา้นอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเลือกซ้ือแวน่ตาบางดา้นอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05   

ABSTRACT 
 The purposes of the study were to investigate 1) personal factor on eyeglass purchase; 2) marketing mix 
factor of the optical store in the shopping center; 3) eyeglass purchasing behavior; 4) relationship between personal 
factor and eyeglass purchase; and 5) relationship between marketing mix factor and eyeglass purchase in the optical 
store in the shopping center in Bangkok. A population was customers at the optical stores in the shopping centers in 
Bangkok, with a sample size of 400. A questionnaire, with its reliability of .8295 was used in the study. Data were 
analyzed into frequency, percentage, average, standard deviation, and a       Chi-square test. 

The findings revealed that most customers were Overall marketing mix factor were at a high level. 
Customer’s eyeglass purchasing behavior included purchasing eyeglasses, purchasing because of their quality, The 
hypothesis testing revealed that personal factor significantly related to eyeglass purchasing behavior at .05 level. 
Regarding the marketing mix factor, it was found that overall marketing behavior at .05 levels 
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บทนํา 
 ดวงตามีความสําคญัสําหรับทุกคน ทาํให้เรา
มองเห็นส่ิงต่าง ๆ ท่ีอยูร่อบตวั  ช่วยให้การดาํเนินชีวิต
ประจาํเป็นไปอย่างปกติสุข จากสภาพการแข่งขนัใน
เชิงธุรกิจของร้านแวน่ตาและร้านแวน่ตาท่ีเป็นลกัษณะ
เชนสโตร์ท่ีมีหลากหลายยีห่อ้และหลายรูปแบบ รวมทั้ง
สินคา้เลียนแบบและสินคา้คุณภาพตํ่าท่ีมีผลต่อตลาด
และผูบ้ริโภคแวน่ตา  ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือโดย
พิจารณาจากราคา  รูปแบบ  แหล่งท่ีหาซ้ือได้ง่าย 
รูปทรงสวยงามทันสมัย ผูว้ิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะ
ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ี มีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือก ซ้ื อแว่นตาท่ี ร้ านแว่นตาใน
ศูนยก์ารคา้เขตกรุงเทพมหานคร  เพ่ือนาํขอ้มูลไปใชใ้น
การปรับปรุงองค์กรให้ เกิดประโยชน์สูงสุด  และ
พฒันาการปฏิบติังานให้เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ
มากยิ่งข้ึน  รวมทั้ งนําข้อมูลไปใช้ประกอบในการ
ตดัสินใจดาํเนินธุรกิจเก่ียวกบัแวน่ตาไดเ้ป็นอยา่งดี 
วตัถุประสงค์ 
 1. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ี
เลือกซ้ือแวน่ตาท่ีร้านแวน่ตาในศูนยก์ารคา้เขต
กรุงเทพมหานคร 

2.เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของร้านแวน่ตาในศูนยก์ารคา้เขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือแวน่ตาท่ี
ร้านแวน่ตาในศูนยก์ารคา้เขตกรุงเทพมหานคร 
 4. เพ่ือศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วน
บุคคลกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือแว่นตาท่ีศูนยก์ารคา้
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 5. เพ่ือศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือแวน่ตา
ท่ีศูนยก์ารคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 
วธีิการวจิัย  

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค โดย
มีลกัษณะเป็นแบบสํารวจรายการ (Check List) ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้  

ส่วนท่ี 2   ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 7P’s ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซ้ื อ แ ว่ น ต า ท่ี ร้ า น แ ว่ น ต า ใน ศู น ย์ ก า ร ค้ า ใ น
กรุงเทพมหานคร เป็นคาํถามแบบมาตราส่วนประมาณ
ค่ า  (Rating Scale) 5 ระดับ  ของลิ เคอร์ท  (Likert) มี
จาํนวนขอ้คาํถามตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
7P’s ประกอบด้วย  ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้าน
ส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ด้าน
บุ ค ล าก ร  ด้ าน ลัก ษณ ะท างก ายภ าพ  และด้ าน
กระบวนการใหบ้ริการ  

ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการการ
เลือก ซ้ื อแว่นตาท่ี ร้ านแว่นตาใน ศูนย์ก ารค้าใน
กรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย 6W1H ไดแ้ก่ ใครอยู่
ในตลาดเป้าหมาย (Who) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) 
ทําไมผู ้บริโภคจึงซ้ือ (Why) ใครมีส่วนร่วมในการ
ตัด สิ น ใจ ซ้ื อ  (Who) ผู ้บ ริ โภค ซ้ื อ เม่ื อ ใด  (When) 
ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) และผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร 
(How) 
 การวเิคราะห์ข้อมูล  

การ ศึกษ าวิจัยในค ร้ัง น้ี   จะดํา เนิ นการ
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป  ดงัน้ี 

1. วิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล  จาํแนกตามตวั
แปรท่ีศึกษา ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได ้และพฤติกรรมผูบ้ริโภคนาํมา
แจกแจงในรูปของความถ่ี คาํนวณเป็นค่าร้อยละ ส่วน
ปัจจัยทางการตลาด 7P’s นํามาหาค่าเฉล่ีย (  ) และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

2. วิเคราะห์หาค่าสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน
บุคคลกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยใช้สถิติไคสแควร์
(Chi-Square Test)  

3.  วเิคราะห์หาค่าสัมพนัธ์ ระหวา่งปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยใช้
สถิติไคสแควร์ (Chi-Square Test)  
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อภิปรายและสรุปผลการศึกษา 
 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของ
ผู้บริโภค  

ผลการศึกษาพบว่า เพศผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง จาํนวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 59.80 อาย ุ
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 20-30 ปี จาํนวน 130 
คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 สถานภาพ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
มีสถานภาพโสด จาํนวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 59.70 
ระดบัการศึกษา ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี จาํนวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.50 อาชีพ 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน 
จาํนวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 43.80 รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีรายได้อยู่ระหว่าง 30,001 
ข้ึนไป จาํนวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.80  

ผลการวิ เคราะห์ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดภาพรวม  พบว่า ผู ้บริโภคให้ความสําคัญ
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียเป็นราย
ดา้น พบว่า ด้านบุคลากรมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในระดับ
มากท่ีสุด รองลงมาดา้นกระบวนการให้บริการอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด ดา้นลกัษณะทางกายภาพอยู่ในระดบั
มากท่ีสุด ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ียนอ้ย
ท่ีสุดอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายอยูใ่นระดบัมาก ดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก และ
ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก  

ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมเลือกซ้ือแว่นตาที่
ศูนย์การค้าในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลก าร ศึ กษ าพบ ว่ า  ป ระ เภท ของขอ ง
ผลิตภณัฑ์ท่ีท่านเลือกซ้ือแว่นตาท่ีศูนยก์ารคา้ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผูบ้ริโภคซ้ือแว่นตา จาํนวน 111 คน  
คิดเป็นร้อยละ 22.69 เหตุผลท่ีท่านตดัสินใจเลือกซ้ือ
แ ว่ น ต า ท่ี ร้ า น แ ว่ น ต า ใ น ศู น ย์ ก า ร ค้ า เข ต
กรุงเทพมหานคร ผูบ้ริโภคเลือกเพราะสินคา้มีคุณภาพ 
จาํนวน 299 คน คิดเป็นร้อยละ 29.14  ส่วนใหญ่ท่าน
ซ้ือแว่นตาท่ี ร้ านแว่นตาใน ศูนย์การค้าจาก ท่ี ใด 

ผูบ้ริโภคใชบ้ริการท่ีศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา จาํนวน 
259 คน คิดเป็นร้อยละ 64.80  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือแวน่ตาของท่าน ผูบ้ริโภคเลือกบุคคล
ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการคือ ตัวเอง จาํนวน 
160 คน  คิดเป็นร้อยละ 40.00 วันเวลาท่ีท่านไปซ้ือ
แ ว่ น ต า ท่ี ร้ า น แ ว่ น ต า ใ น ศู น ย์ ก า ร ค้ า เข ต
กรุงเทพมหานคร ผูบ้ริโภคเลือกวนัเวลาท่ีมาใชบ้ริการ 
คือ วนัจันทร์-วนัศุกร์ จาํนวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 
34.19  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการ 
คือ  ช่วงเวลา  12.00-15.00 น . ผู ้บ ริโภคส่วนใหญ่ มี
ความถ่ีในการใช้บริการ คือ 13-18 เดือน /คร้ัง และ
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกวิธีในการไปซ้ือแว่นตา คือ 
เดินทางไปดว้ยตนเอง 

 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย
ส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือแว่นตาที่ ร้าน
แว่นตาในศูนย์การค้าเขตกรุงเทพมหานคร   

 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ 
ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบั

ประเภทของผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกซ้ือคือเลนส์สายตาและ
คอนแทคเลนส์ ความถ่ีในการเลือกซ้ือแว่นตาอย่างมี
นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั  .05 ส่วนดา้นอ่ืนพบวา่ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั 

 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ 
ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบั

ประเภทของผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกซ้ือคือเลนส์สายตา และ
คอนแทคเลนส์ เหตุผลท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือแว่นตา คือ 
มีส่วนลดในการขาย พนักงานผูใ้ห้บริการมีความรู้
ความชาํนาญ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือแวน่ตา ช่วงเวลาท่ีไปซ้ือแวน่ตา และความถ่ีใน
การเลือก ซ้ื อแว่นตาอย่างมีนั ยสํ าคัญทางส ถิ ติ ท่ี
ระดบั  .05 ส่วนดา้นอ่ืนพบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพ 
ปั จ จั ย ส่ ว น บุ ค ค ล ด้ า น ส ถ าน ภ าพ มี

ความสัมพนัธ์กบัประเภทของผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกซ้ือคือ 
เลนส์สายตา คอนแทคเลนส์  และอุปกรณ์ท่ีใช้กับ
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แวน่ตา เหตุผลท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือแวน่ตาคือ มีส่วนลด
ในการขาย พนักงานผูใ้ห้บริการมีความรู้ความชาํนาญ 
สถานท่ี ซ้ือแว่นตาและบุคคลท่ี มี อิท ธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือแวน่ตา ความถ่ีในการเลือกซ้ือแวน่ตา 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ   .05 ส่วนด้านอ่ืน
พบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษา 
ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษามี

ความสัมพนัธ์กบัประเภทของผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกซ้ือคือ 
เลนส์สายตา คอนแทคเลนส์ และอุปกรณ์ท่ีใช้กับ
แวน่ตา เหตุผลท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือแวน่ตา คือ มีส่วนลด
ในการขาย พนักงานผูใ้ห้บริการมีความรู้ความชาํนาญ 
สถานท่ี ซ้ือแว่นตาและบุคคลท่ี มี อิท ธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือแวน่ตา ความถ่ีในการเลือกซ้ือแวน่ตา 
และวิธีการเลือกซ้ือแว่นอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดบั .05 ส่วนดา้นอ่ืนพบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพ 
ปัจจัยส่วนบุคคลดา้นอาชีพมีความสัมพนัธ์

กบัประเภทของผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกซ้ือคือ เลนส์สายตา 
และคอนแทคเลนส์ เหตุผลท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือแว่นตา
คือ มีส่วนลดในการขาย พนกังานผูใ้ห้บริการมีความรู้
ความชาํนาญ สถานท่ีซ้ือแวน่ตาและบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือแว่นตา วนัท่ีสะดวกไปซ้ือ
แว่นตาคือ วนัจนัทร์-วนัศุกร์ และความถ่ีในการเลือก
ซ้ือแว่นตาอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วน
ดา้นอ่ืนพบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือน 
ปั จจัย ส่ วน บุคคลด้านรายได้ต่อ เดือน มี

ความสัมพนัธ์กบัประเภทของผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกซ้ือคือ 
เลนส์สายตา และคอนแทคเลนส์ เหตุผลท่ีตัดสินใจ
เลือกซ้ือแว่นตาคือ มีส่วนลดในการขาย พนักงานผู ้
ให้บริการมีความรู้ความชาํนาญ และบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือแวน่ตา ความถ่ีในการเลือกซ้ือ
แว่นตา อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  .05  ส่วน
ดา้นอ่ืนพบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
แ ว่ น ต า ที่ ร้ า น แ ว่ น ต า ใน ศู น ย์ ก า ร ค้ า เข ต
กรุงเทพมหานคร  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดภาพรวมมี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือแว่นตาด้าน
เหตุผลท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือแว่นตาคือ สินคา้มีคุณภาพ 
เป็นสินคา้ยีห่อ้ (Brand name) มีส่วนลดในการขาย และ
พนักงานผูใ้ห้บริการมีความรู้ความชาํนาญ ช่วงเวลาท่ี
ไปซ้ือแว่นตา อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
ส่วนดา้นอ่ืนพบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

ปั จจั ย ส่ วนประสมท างก ารตลาด ด้ าน
ผลติภัณฑ์ 

ปั จจัย ส่ วนป ระสมท างก ารตล าดด้ าน
ผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
แวน่ตาดา้นเหตุผลท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือแวน่ตาคือ สินคา้
มีคุณภาพ และมีส่วนลดในการขาย  ช่วงเวลาท่ีไปซ้ือ
แวน่ตาอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั  .05  ส่วนดา้น
อ่ืนพบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามี

ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือแว่นตาด้าน
เหตุผลท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือแว่นตาคือ มีส่วนลดในการ
ขาย และพนักงานผูใ้ห้บริการมีความรู้ความชาํนาญ 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  .05  ส่วนด้านอ่ืน
พบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัวนัท่ีสะดวกไปซ้ือ
แว่นคือ วนัหยุด (เสาร์-อาทิตย)์ และวนัช่วงเวลาท่ีไป
ซ้ือแว่นตา อยา่งมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั  .05 ส่วน
ดา้นอ่ืนพบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง
ทางการจัดจําหน่าย 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือแว่นตาดา้นประเภทของผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกซ้ือ
คือ อุปกรณ์ท่ีใชก้บัแว่นตา อยา่งมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั  .05 ส่วนดา้นอ่ืนพบวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือแว่นตาดา้น
เหตุผลท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือแว่นตาคือ สินคา้มีคุณภาพ 
พนักงานผูใ้ห้บริการมีความรู้ความชาํนาญ บุคคลท่ีมี
อิท ธิพลต่อการตัดสินใจเลือก ซ้ือแว่นตา อย่างมี
นัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนดา้นอ่ืนพบว่าไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะ
ทางกายภาพ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
แวน่ตาดา้นเหตุผลท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือแวน่ตาคือ สินคา้
มีคุณภาพ และมีส่วนลดในการขาย อย่างมีนัยสําคัญ
ท างส ถิ ติ ท่ี ระดับ   .05   ส่ วนด้าน อ่ืนพบว่าไ ม่ มี
ความสัมพนัธ์กนั 

จากผลก ารวิ จัย ท่ี ผ่ าน ม าส่ วน ให ญ่ ให้
ความสําคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์และตราสินค้า  ซ่ึ งมีความแตกต่างกับ
งานวิจยัคร้ังน้ีท่ีให้ความสําคญัดา้นบุคลากรในระดบั
มากท่ีสุด  เน่ืองจากผูบ้ริโภคเลง็เห็นถึงความสาํคญัของ
บุคลากรท่ีจะต้องเป็นผูมี้ความรอบรู้เช่ียวชาญด้าน
ผลิตภณัฑ ์และมีทกัษะในการส่ือสารเพ่ือโนม้นา้วจูงใจ
ในการให้บริการแก่ลูกคา้เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจมาก
ท่ีสุด  
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ศุภกร เหลืองภากร. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ 
เลือกซ้ือ พอ็คเคทพีซีโฟน(Pocket PC Phone)  
ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร  
[สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  
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การตลาด] กรุงเทพฯ: บณัฑิตวทิยาลยั  
มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ; 2551. 
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กรุงเทพฯ: บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยั 
ศรีนครินทรวโิรฒ; 2551. 

วชิรา เหลืองทอง. พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนแทค 
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