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บทคดัย่อ 
 
 การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
ศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย และเพื่อเป็นแนวทาง
ในการปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑค์อนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั้ง
ในปัจจุบนัและอนาคต  
 โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการสํารวจจาํนวน 336 ตวัอย่าง ใชส้ถิติเชิงพรรณ 
ประกอบดว้ย ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและสถิติอนุมาน ประกอบดว้ย ค่า Independent 
Sample t-test และ F-test (One-Way ANOVA) โดยทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวิธี LSD 
(Least Significant Different)  
 ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน นกัศึกษา มีอายุระหว่าง 15 - 17 ปี เป็นนกัเรียน
ระดบั ปวช. มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท มีบุคลิกภาพท่ีชอบแต่งกายตามแฟชัน่ การตดัสินใจ
ซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายดว้ยตนเอง ส่วนระดบัความสําคญัปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา อยู่ใน
ระดบัมาก ส่วนปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่ือสาร
ทางการตลาดแบบบูรณาการ อยู่ในระดบัปานกลาง ส่วนพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย  
ให้ความสาํคญัการเลือกซ้ือประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแบบรายเดือนและรายปี อยูใ่นระดบัมาก 
ปริมาณการซ้ือจาํนวน 1 - 2 คู่ต่อคร้ัง อยู่ในระดับมาก ความถ่ีในการซ้ือ อยู่ในระดับปานกลาง 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังนอ้ยกว่า 300 บาท อยู่ในระดบัมาก เหตุในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย
ตามกระแสแฟชั่น เพื่อบุคลิกภาพท่ีดี และปัญหาเก่ียวกับสายตา อยู่ในระดับมาก ลกัษณะการใช ้    
คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายใส่คอนแทคเลนส์ตลอดทั้งวนั และใส่ในบางช่วงเวลา อยูใ่นระดบัมาก    
 
คาํสําคญั : พฤติกรรมการซ้ือ ส่วนผสมทางการตลาด คอนแทคเลนส์ 
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ABSTRACT 
 

 The independent study was conducted to investigate the purchasing behavior for big eye 
contact lens, to examine the marketing mix factors that affected the purchasing decision on big eye 
contact lens, and to find out the guidelines for improving and developing the big eye contact lens in 
order to serve the needs of the consumers at present and in the future. 
 The questionnaires were used to collect the data from 336 samples.  The data were 
analyzed using descriptive statistics which comprised Percentage, Mean, Standard Deviation as well 
as inferential statistics which consisted of Independent Sample t-test, F-test (One-Way ANOVA), 
and Least Significant Difference (LSD). 
 The results of study showed that most respondents were students, between 15-17 years 
old, were studying in vocational certificate level, earned a monthly income less than 3,000 Baht, 
liked wearing fashionable clothes, made decision on buying big eye contact lens by themselves. 
According to the marketing factors, the respondents placed importance on the price aspect at a high 
level, however the aspects of distribution channel, product, integrated marketing communication 
were at a moderate level. Regarding the purchasing behavior on big eye contact lens, the 
respondents focused on monthly and annually purchase of big eye contact lens at a high level, and 
making a purchase on one or two pairs of contact lens at each time was also at a high level. 
However, the purchasing frequency was at a moderate level.  The purchasing expense of less than 
300 Baht at each time was found at a high level.  The purchase of the big eye contact lens according 
to the fashion trend, good personality improvement, and eyesight problems were at a high level, 
moreover wearing big eye contact lens all day or some time of the day was also at a high level. 
Keywords: Buying Behavior, Marketing Mix, Contact Lens          
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 การคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีสาํเร็จไดด้ว้ยความเมตตากรุณาอยา่งสูงจาก ดร.ฉายรวี  อนามธวชั 
ประธานกรรมท่ีปรึกษา ผูช่้วยศาสตราจารยสุ์พรรณี  อินทร์แกว้ และผูช่้วยศาสตร์จารยสุ์ทธิ ชยัพฤกษ ์ 
ผูท้รงคุณวุฒิ ท่ีกรุณาให้คาํแนะนาํและให้คาํปรึกษาตลอดจนให้ความช่วยเหลือแกไ้ขขอ้บกพร่อง      
ต่าง ๆ เพื่อให้การคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์ ซ่ึงผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้
ณ โอกาสน้ี 
 ขอขอบคุณผูท้รงคุณวุฒิ ทุกท่าน ท่ีให้ความอนุเคราะห์ประเมินรับรองตน้แบบช้ินงานวิจยั
และให้คาํแนะนาํอนัเป็นประโยชน์ในการคน้ควา้อิสระ ขอขอบคุณผูท้รงคุณวุฒิ ทุกท่าน ท่ีให้ความ
อนุเคราะห์ตรวจเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการคน้ควา้อิสระ ขอขอบคุณผูเ้ช่ียวชาญ ทุกท่าน ท่ีสละเวลาอนัมีค่า
ตอบขอ้สัมภาษณ์อนัเป็นผลให้งานวิจยัมีความชดัเจน ครบถว้นและสามารถนาํมาประยกุตใ์ชง้านได้
จริง และขอขอบใจนกัศึกษามหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี ทุกท่าน ท่ีใหค้วามร่วมมืออดทน
ในการดาํเนินในการดาํเนินกิจกรรมการคน้ควา้อิสระ ร่วมกนัจนไดค้วามสมบูรณ์ของงาน ขอขอบคุณ
บุคลากรบณัฑิตวิทยาลยัทุกคนท่ีเป็นกาํลงัใจ และใหค้วามช่วยเหลือตลอดช่วงเวลาของการศึกษาและ
การคน้ควา้อิสระ 
 ขอขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่านท่ีไดป้ระสิทธิประสาทวิชา บ่มเพาะจนผูศึ้กษาสามารถ
นําเอาหลกัการมาประยุกต์ใช้และอา้งอิงในการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี นอกเหนือจากน้ีขอขอบคุณ
ผูบ้ริหารมหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี ท่ีมอบทุนสนบัสนุนพฒันาบุคลากรตลอดระยะเวลา
ในการศึกษาของผูศึ้กษา 
 คุณค่าอนัพึงมีจากวิทยานิพนธ์ฉบบัน้ี ขอมอบเพื่อบูชาพระคุณบิดา  มารดา ครู อาจารย ์          
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บทที ่1  
 

บทนํา 
 
1.1  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 สภาพในปัจจุบนั  รูปแบบการดาํเนินชีวิตในสังคมมีการเปล่ียนจากเดิม มีการดาํรงชีวิตท่ี
เร่งรีบ เพราะมีการแข่งขนักนัสูง และกระแสบริโภคนิยมท่ีมาจากข่าวสารท่ีฉับไว ทนัสมยัจากการมี
เทคโนโลยีสารสนเทศท่ีมีความกา้วหนา้ โดยเฉพาะอยา่งประเทศท่ีพฒันาแลว้ ประชาชนในประเทศ
มกัเผชิญกบัปัญหาสุขภาพมากกว่าประเทศอ่ืน ๆ ซ่ึงปัญหาต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน รวมทั้งปัญหาท่ีเก่ียวกบั
ทางสายตานบัเป็นผลสะทอ้นอยา่งหน่ึงของทางสังคมสมยัใหม่ ท่ีมีการบริโภคข่าวสารขอ้มูลมากข้ึน 
อ่านมากข้ึน และใชส้ายตากบัคอมพิวเตอร์ Internet มากข้ึน และอาจจะมีปัจจยันอกเหนืออ่ืน ๆ          
ท่ีส่งผลเสียแก่คุณภาพสายตาของผูค้น จึงทาํให้ปริมาณผูมี้ปัญหาสายตามีจาํนวนมากข้ึน ในปัจจุบนั
สามารถแกไ้ขปัญหาสายตาได ้3 วิธี คือ การสวมแว่นตา การใชค้อนแทคเลนส์ และการทาํ LASIK    
แต่การใชค้อนแทคเลนส์ไม่มีกรอบมาบงัทาํให้ลานสายตาดูกวา้งกว่าแว่นตา และราคาไม่แพงเม่ือ
เทียบกบัการทาํ LASIK โดยทัว่ไปแมค้อนแทคเลนส์จะปลอดภยัมากเพียงใดก็ตาม แต่โอกาสท่ีจะเกิด
ปัญหาข้ึนไดก้มี็ไม่นอ้ย เพราะคนเรามีดวงตาท่ีมีขนาดใหญ่เลก็ไม่เท่ากนั ระดบัความโคง้ของดวงตาก็
ยอ่มแตกต่างกนัออกไป การใชค้อนแทคเลนส์ท่ีไม่พอดีกบัดวงตาย่อมส่งผลให้รู้สึกไม่สบายตาและ
สร้างปัญหาใหแ้ก่ดวงตาได ้
 คอนแทคเลนส์เป็นส่วนหน่ึงของเคร่ืองมือทางการแพทยท่ี์ช่วยเหลือผูมี้ปัญหาทางดา้น
สายตา เช่น สายตาสั้ น สายตาเอียง เป็นตน้ ให้สามารถดาํเนินชีวิตไดอ้ย่างสะดวกยิ่งข้ึน และเป็น
อุปกรณ์ท่ีใชเ้พื่อปรับสายตาสาํหรับผูท่ี้สายตามีปัญหาเท่านั้น นอกจากนั้นการใส่คอนแทคเลนส์ยงัไม่
เป็นอุปสรรคในการเล่นกีฬาได ้ รวมเสริมสร้างบุคลิกภาพท่ีดีให้แก่ผูใ้ส่ดว้ย  ถึงแมก้ารใส่คอนแทค
เลนส์จะมีขอ้ดีมากมาย แต่ก็มีขอ้เสียในดา้นความคมชดั ความสะอาดการดูแลรักษา ความสะดวกใน
การใส่ ความทนทาน และรูปแบบของผลิตภณัฑ ์ กลุ่มผูผ้ลิตจึงไดมี้การพฒันาคอนแทคเลนส์ใน
รูปแบบต่าง ๆ  ข้ึนมาเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และเพิ่มเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ี
น่าสนใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ลกัษณะทางกายภาพของคอนแทคเลนส์ในปัจจุบนัมี 2 ประเภท คือคอนแทค
เลนส์ชนิดน่ิม (Soft Contact Lenses) และคอนแทคเลนส์ชนิดแขง็ท่ีก๊าซสามารถซึมผา่นได ้(Rigid 
Gas Permeable หรือ RGP)  นอกจากน้ียงัมีการแบ่งตามลกัษณะการใชง้านโดยแบ่งเป็น ประเภท
เปล่ียนรายวนั รายสปัดาห์ รายเดือน และรายปี (http://campus.sanook.com)  
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 ในช่วงระยะ 3 - 4 ปี ท่ีผ่านมา คอนแทคเลนส์หรือเลนส์สัมผสัไดรั้บความนิยมอย่างมาก
โดยเฉพาะกลุ่มวยัรุ่น นิยมใส่คอนแทคเลนส์เพื่อความสวยงามของดวงตา ทาํใหด้วงตาเปล่ียนสี ใหต้า
ดาํขยายใหญ่และกลมโตกว่าปกติ ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากกลุ่มนกัแสดง นกัร้องของประเทศเกาหลีและ
ประเทศญ่ีปุ่น โดยเฉพาะกลุ่มวยัรุ่นหญิง ปัจจุน้ีกลุ่มวยัรุ่นท่ีใส่คอนทคเลนส์ไม่มีปัญหาทางด้าน
สายตาแต่ใส่เพื่อความสวยงามตามกระแฟชัน่ ซ่ึงคอนแทคเลนส์มีหลากหลาย สีสันสวยงาม ท่ีเรียกว่า 
คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย  (www.pharmacy.mahidal.ac.th) 
 จะเห็นไดว้่า ธุรกิจคอนแทคเลนส์มีการพฒันาสินคา้และพฒันาตลาดอย่างต่อเน่ืองตาม
ค่านิยมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปจากท่ีใชค้อนแทคเลนส์เพื่อช่วยแกไ้ขปัญหาทางดา้นสายตาไดพ้ฒันา
ไปเป็นเพื่อความสายงาม ดงันั้น คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายจึงเปรียบเหมือนเคร่ืองประดบับนดวงตา      
ทาํให้ได้รับความนิยมในกลุ่มวยัรุ่น ซ่ึงมีหลายราคาให้เลือก หาซ้ือได้ง่ายตามห้างสรรพสินค้า      
แหล่งแฟชัน่ทัว่ไป หรือแมก้ระทัง่ตามร้านแผงลอย และสามารถสัง่ซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ตได ้ 
 คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย  เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีจดัอยู่ในกลุ่มเคร่ืองมือแพทยต์ามประกาศ
กระทรวงสาธารณสุข ดังนั้น การผลิต นําเขา้หรือจดัจาํหน่าย จึงจาํเป็นจะตอ้งได้รับอนุญาตจาก
สาํนกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ก่อนเท่านั้น จากการศึกษาขอ้มูลการใชค้อนแทคเลนส์
สีบ๊ิกอาย พบว่า ผูท่ี้ใชค้อนแทคเลนส์ ไดรั้บผลกระทบจากการใชท้าํให้บางรายสูญเสียดวงตาหรือตา
บอดได ้เพราะรับการติดเช้ือแบคทีเรีย  คือ ซูโด โนแนส ออรูจิโนซ่า (Pseudomonas  aeruginosa)      
ซ่ึงเป็นแบคทีเรียทัว่ไป ในประเทศไทยมีผูไ้ดติ้ดเช้ือแบคทีเรียดงักล่าว ซ่ึงเป็นแบคทีเรียท่ีสามารถกิน
ทะลุกระจกตาดาํภายใน 2 วนั หากรักษาไม่ทนัอาจทาํใหต้าบอด หรือตอ้งควกัลูกตาออกเพ่ือไม่ใหล้าม
ไปยงัอวยัวะอ่ืน เน่ืองจากเช้ือแบคทีเรียชนิดน้ีเขา้สู่กระแสเลือดได้  ในการรักษาตาติดเช้ือซูโด 
โมแนส ออรูจิโนซ่า  ใชเ้วลานานและตอ้งใชย้าฆ่าเช้ือชนิดแรงและหยอดตา  (หนงัสือพิมพไ์ทยรัฐ,  
2554 : ฉบบัท่ี 16) ผลการศึกษาจากภาควิชาจกัษุวิทยา คณะแพทยศ์าสตร์โรงพยาบาลรามาธิดี 
มหาวิทยาลยัมหิดล ในผูป่้วยท่ีมาโรงพยาบาล 435 ราย ปรากฎว่ามีจาํนวนร้อยละ 18.6 (81 ราย) ท่ีใช้
คอนแทคเลนส์ โดยพบว่าร้อยละ 34 ของผูใ้ส่คอนแทคเลนส์มีการใชค้อนแทคเลนส์ท่ีไม่ถูกตอ้ง และ
ร้อยละ 67 ไม่ไดถ้อดคอนแทคเลนส์ออกขณะนอนหลบัในตอนกลางคืน นอกจากน้ียงัว่ามีผูใ้ส่คอน
แทคเลนส์ร้อยละ 72 (42 ราย จาก 58 ราย) มีการติดเช้ือท่ีกระจกตาซ่ึงบางรายมีอาการลุกลามจนตอ้ง
ผ่าตดัเปล่ียนกระจกตาซ่ึงบางรายมีอาการลุกลามจนตอ้งผ่าตดัเปล่ียนกระจกตาใหม่ การติดเช้ือท่ี
กระจกตายงัเป็นปัญหาในประเทศไทย การใส่คอนแทคเลนส์ และการใส่คอนแทคเลนส์นอนตอลด
ทั้งคืนยงัเป็นปัจจยัเส่ียงสาํคญั และถึงแมว้่าการรักษาดว้ยยาจะไดผ้ลดี แต่ภาวะการติดเช้ือท่ีกระจกตา
ทาํใหเ้กิดการเสียการมองเป็นตามมาได ้ (www.fda.moph.go.th) 



3 
 

 จากความสําคญัดงักล่าว  ผูศึ้กษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอายของนักเรียน นกัศึกษาหญิง วิทยาลยัพณิชยการเชตุพน  เพื่อจะไดท้ราบถึงปัจจยัท่ีให้
ความสําคญัในการสนับสนุนพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของนักเรียน นักศึกษาหญิง ท่ีซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอาย ทั้งน้ีเป็นสินคา้แฟชั่นท่ีมีทั้งประโยชน์และอนัตราย  นอกจากน้ีผลงานการคน้ควา้
อิสระสามารถนาํไปปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ์คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายให้ตรงกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคทั้งในปัจจุบนัและอนาคต 
 
1.2  วตัถุประสงค์การวจัิย 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายของนกัเรียน  นกัศึกษาหญิง วิทยาลยั
พณิชยการเชตุพน 
 2. เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายของ
นกัเรียน นกัศึกษาหญิง  วิทยาลยัพณิชยการเชตุพน 
 3. เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑค์อนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายใหต้รงกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั้งในปัจจุบนัและอนาคต 
 
1.3  สมมติฐานการวจัิย  
 1. นกัเรียน นกัศึกษาหญิง ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัท่ีพฤติกรรมการซ้ือต่างกนั 
 2. นักเรียน นักศึกษาหญิง ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัท่ีให้ความสําคญักบัปัจจยัทางการ
ตลาดต่างกนั 
 
1.4  ขอบเขตของการวจัิย 
 ในการศึกษาการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี   จะทาํการศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอายของนกัเรียน นกัศึกษาหญิง วิทยาลยัพณิชการเชตุพน โดยมีขอบเขตการคน้ควา้อิสระ 
ดงัน้ี 
 1.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  1.1  ประชากรท่ีใชใ้นการคน้ควา้อิสระ คือ  นกัเรียน  นกัศึกษาหญิง  วิทยาลยัพณิชย-
การเชตุพน   เขตราษฎร์บูรณะ   กรุงเทพมหานคร   จาํนวน  2,105  คน (งานทะเบียน วิทยาลยัพณิชย-
การเชตุพน : ณ  วนัท่ี  1  ธนัวาคม  2554) 
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 1.2   กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี  คือ  นกัเรียน นกัศึกษาหญิง  วิทยาลยั-
พณิชยการเชตุพน   จาํนวน  336  คน ซ่ึงคาํนวณไดจ้ากสูตรกรณีท่ีทราบจาํนวนประชากร  โดยมีความ
คลาดเคล่ือนในการประมาณไม่เกิน  + 0.05  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 0.95  
 2. ตัวแปรในการวจัิย 
 ตัวแปรท่ีศึกษาในการค้นคว้าอิสระคร้ังน้ีได้กําหนดตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม 
ดงัต่อไปน้ี 
  1.  ตัวแปรอสิระ 
  1.1  อาย ุ
  1.2  ระดบัการศึกษา 
  1.3  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  1.4  บุคลิกภาพ 
  1.5  ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
 2.  ตัวแปรตาม 
  2.1  ปัจจยัการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
   2.1.1 ผลิตภณัฑ ์(Product) 
   2.1.2 ราคา (Price) 
   2.1.3 ช่องทางจดัจาํหน่าย (Place) 
   2.1.4  การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) 
  2.2  พฤติกรรมซ้ือ 
   2.2.1 ประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
   2.2.2 ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง 
   2.2.3 ความถ่ีในการซ้ือ 
   2.2.4 ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
   2.2.5 เหตุผลในการซ้ือ 
   2.2.6 ลกัษณะการใชค้อนแทคเลนส์ 
 3. พื้นท่ีท่ีใช้ในการคน้ควา้อิสระ คือ วิทยาลยัพณิชยการเชตุพน แขวงราษฎร์บูรณะ              
เขตราษฎร์บูรณะ  กรุงเทพมหานคร 
 4. ช่วงเวลาท่ีทาํการศึกษา เดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2554 - เดือนกุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2555 รวม
เป็นระยะเวลา 4  เดือน 
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1.5  คาํจํากดัความในการวจัิย 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง  พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการคน้หาการซ้ือ การใช้ การ
ประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ ์การเช่า และการบริการ  ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของตนเอง 
หรือ หมายถึงการศึกษารายละเอียดของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ และการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ ใชสิ้นคา้และการไดรั้บบริการ 

 พฤติกรรมการเลือกซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมท่ีเก่ียวกบัการท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการพิจารณา 

วิเคราะห์ ตดัสินใจเลือกซ้ือ รวมทั้งการกระทาํหรือกริยาอาการท่ีแสดงออกและเก่ียวขอ้งโดยตรงกบั
การเลือกสรร การเลือกซ้ือ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 คอนแทคเลนส์สี บ๊ิกอาย (Big eyes)  หมายถึง เลนส์สัมผสั ท่ีมีเลนส์ขนาด 13.5 - 16.00 
มิลลิเมตร ดวงตาปกติของตนเราจะมีขนาดประมาณ  10.5  มิลลิเมตร  คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกเป็นคอน
แทคเลนส์ท่ีมีการระบายหรือพิมพสี์บินผิวเลนส์ให้ใหญ่กว่าตาดาํให้ใหญ่กว่าตาดาํของผูใ้ส่กว่าปกติ 
และมีการระบายสีท่ีผวิพลาสติกดา้นท่ีไม่สมัผสักบักระจกตาเป็นสี  
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1.6  กรอบแนวคดิในการวจัิย 
 จากการศึกษาทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถเขียนกรอบแนวคิดการคน้ควา้อิสระ
เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายของนกัเรียน นกัศึกษาหญิง วิทยาลยัพณิชยการเชตุพน                    
ไดด้งัต่อไปน้ี 
 
 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่ 1.1  แสดงกรอบแนวความคิดตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม 

 

 

ตัวแปรอสิระ 

(Independent Variables) 

- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
- บุคลิกภาพ 
- ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

ตัวแปรตาม 

(Dependent Variables) 

ปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผลต่อการซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบิ๊กอาย 

- ผลิตภณัฑ ์
- ราคา 
- ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
- การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 

ตัวแปรตาม 

(Dependent Variables) 

พฤติกรรมการซ้ือ 
-  ประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
-  ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง 
-  ความถ่ีในการซ้ือ 
-  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
-  เหตุผลในการซ้ือ 
-  ลกัษณะการใชค้อนแทคเลนส์ 
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1.7  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 การคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี มุ่งหวงัวา่จะใหเ้กิดประโยชน์หลายประการ ดงัน้ี 
 1. ทราบพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายของนักเรียน  นักศึกษาหญิง  วิทยาลยั
พณิชยการเชตุพน 
 2. ทราบถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายของนกัเรียน 
นกัศึกษาหญิง  วิทยาลยัพณิชยการเชตุพน 
 3. ผลการคน้ควา้อิสระเป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑ์คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ 
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บทที ่2 
 

เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

2.1  แนวคดิทฤษฎแีละวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี  ผูศึ้กษาไดค้น้ควา้และรวบรวมแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
จากตาํราเอกสารคน้ควา้ทางวิชาการ เพื่อหาแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยัและหาวิธีการศึกษา
ตามวตัถุประสงคท่ี์กาํหนดไว ้ อนัจะนาํไปสู่การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายของ
นกัเรียน นกัศึกษาหญิง  วิทยาลยัพณิชยการเชตุพน 
 ทฤษฎแีละงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง มีดังนี ้
 1. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2. แนวคิดทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 3. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 4. แนวคิดทฤษฎีบุคลิกภาพ 
 5. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัรูปแบบการดาํเนินชีวิต 
 6. ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑค์อนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
 7. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 

2.2  แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2546 : 192-226) ตลาดผูบ้ริโภค (Consumer Market) หมายถึง ผูบ้ริโภค
หรือครอบครัวท่ีซ้ือสินคา้และบริการเพ่ือการบริโภคส่วนตวั (Kotler and Amstrong, 2003 :G-2) ซ่ึง
ถือว่าเป็นการบริโภคขั้นสุดทา้ย หรืออาจกล่าวอยา่งง่าย ๆ ว่า ตลาดผูบ้ริโภค หมายถึง ผูบ้ริโภคหรือ
ครัวเรือนนัน่เอง  
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer  behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การ
คิด การซ้ือ การใช ้การประเมินผลในการใชสิ้นคา้และบริการ    ซ่ึงคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการ
ของเขา (Schiffman and Kanuk, 2000 : G-3)  หรืออาจเป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวแนวความคิด ประสบการณ์
เฉพาะของตนเอง   การซ้ือ  การใชสิ้นคา้และบริการของผูบ้ริโภค  เพื่อตอบสนองความตอ้งการและ
ความพึงพอใจของเขาหรือ  หมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจ และการกระทาํของ
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ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวข้องกับการซ้ือและการใช้สินค้า นักการตลาดจาํเป็นต้องศึกษา  และวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุผลหลายประการ กล่าวคือ  
 1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อกลยุทธ์ การตลาดของธุรกิจ และมีผลทาํให้ธุรกิจ
ประสบความสาํเร็จ ถา้มีกลยทุธ์ทางการตลาดสามารถตอบสอบความพึงพอใจของกลุ่มผูบ้ริโภคได ้
 2. เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการตลาด (Marketing  Concept)  คือ การทาํให้
ผูบ้ริโภคพึงใจ  ดว้ยเหตุน้ีเราจึงจาํเป็นตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยุทธ์
ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้
 ตลาด (Market) ลกัษณะของตลาดประกอบด้วย  บุคคลหรือองค์การท่ีมีคุณสมบติั  คือ      
1. มีความจาํเป็นหรือความตอ้งการ (Need or wants) ท่ีจะไดรั้บการตอบสนอง  2. มีเงินและมีอาํนาจ
ซ้ือ (Money to spend)  3. มีความเตม็ใจท่ีจะซ้ือ (Willingness  to by) 4. มีอาจในการตดัสินใจซ้ือ 
(Authority to buy) ตลาดอาจเป็นบุคคลล  กลุ่ม  หรือองคก์าร ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กนัในการแลกเปล่ียน
ท่ีมีศกัยภาพ (Etzel, Walker and Stanton. 2001 : G-7) ในท่ีน้ีเราจะกล่าวถึงเฉพาะตลาดในความหมาย
ของนกัการตลาด ซ่ึงมีการจดัประเภทดงัน้ี 
 1. ตลาดผูบ้ริโภค (Consumer market) หมายถึง บุคคลหรือครัวเรือนซ่ึงตอ้งการซ้ือสินคา้
และบริการหรือการบริโภคส่วนตวั หรือหมายถึง ผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภคหรือครัวเรือน) ท่ีซ้ือสินคา้และ
บริการ เพื่อการใชส้อยส่วนตวัหรือใชภ้ายในครอบครัว ซ่ึงถือเป็นการบริโภคขั้นสุดทา้ย ผูอ้ยูใ่นตลาด
ผูบ้ริโภค กคื็อผูบ้ริโภคนัน่เอง 
 2. ตลาดองคก์าร (Organizational market) หมายถึง บุคคลหรือองคก์ารท่ีซ้ือสินคา้และ
บริการไปเพื่อการใหบ้ริการ การดาํเนินงานของกิจการ เพื่อการขายต่อ  
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค   (Analyzing consumer behavior)  เป็นการคน้หาหรือวิจยั
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม หรือองคก์าร เพื่อใหท้ราบถึง
ลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมซ้ือ การใช ้การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะทาํให้
ผูบ้ริโภคพึงพอใจ คาํตอบท่ีจะช่วยให้นักการตลาดสามารถกาํหนดกลยุทธ์การตลาด (Marketing 
strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างเหมาะสม คาํถามท่ีใชเ้พื่อคน้หา
ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย Who?  What?  Why?  Who?  When? 
Where? และ How?   เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ ซ่ึงประกอบดว้ย 
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 1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นคาํถามเพ่ือทราบลกัษณะ
ของกลุ่มเป้าหมายท่ีเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย ซ่ึงเก่ียวกบัดา้นประชากรศาสตร์ และพฤติกรรม
การซ้ือ 
 2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เก่ียวกบัส่ิงท่ีบริโภคตอ้งการซ้ือ
ตอ้งการไดจ้ากผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเก่ียวกบัคุณสมบติัหรือประโยชน์ของคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
 3. ทาํไมผูบ้ริโภคถึงซ้ือ  (Why does the consumer buy?) วตัถุประสงคใ์นการซ้ือของ
ผูบ้ริโภควา่จะซ้ืออะไร เช่น ตอ้งการเป็นคนทนัสมยัตามแฟชัน่ บริโภคตามญาติหรือเพ่ือน ๆ 
 4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) บทบาทของกลุ่มท่ี
ต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ ผูใ้ช ้
 5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?)  โอกาสในการซ้ือ เช่น ช่วงวนัใด
ของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั 
 6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?)  ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไป
ทาํการซ้ือ เช่น อินเตอร์เน็ต ไฮเปอร์มาร์เกต็ ซูเปอร์มาร์เกต็ 
 7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ
ประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก ตดัสินใจซ้ือ ความรู้สึก 
 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํให้
เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์  โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีทาํให้เกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ทาํให้เกิด
ความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน
กล่องดาํซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนไดว้่าความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจาก
ลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ ซ่ึงจะนาํไปสู่การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s reponse) หรือการตดัสินใจซ้ือ
ของผูซ้ื้อ  (Buyer’s  purchase  decision) 
 จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการก่อน แลว้ทาํใหเ้กิด
การตอบสนอง (Response)  ดั้งนั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกว่า S-R-Theory  โดยมีรายละเอียดของทฤษฏี  
ดงัน้ี 
 1. ส่ิงกระตุน้  (Stimulus)  ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside stimulus) 
และส่ิงกระตุน้จากภายนอก (Outside  Stimulus)  นกัการตลาด 
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  1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 
   1.1.1  ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
   1.1.2  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price)  
   1.1.3  ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution หรือ Place) 
   1.1.4  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimulus)  เป็นส่ิงจะกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
อยูภ่ายนอกองคก์รซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่านั้น ไดแ้ก่ 
   1.2.1  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) 
   1.2.2  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) 
   1.2.3  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political)  
   1.2.4  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural)  
 2. กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s  black  box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
เปรียบเสมือนกล่องดาํ (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ จึงตอ้งพยายามคน้หา
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ  ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ื้อ และ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
  2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยั 
ต่าง ๆ  คือ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม  ปัจจัยส่วนบุคคล  และปัจจัยด้านจิตวิทยา                           
ซ่ึงรายละเอียดในแต่ละลกัษณะจะกล่าวถึง ในหวัขอ้ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  2.2 การตอบสนองของผูซ้ื้อ  (Buyer’s decision process) ประกอบดว้ยขั้นตอน คือ          
1. การรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา)  2. การคน้หาขอ้มูล  3. การประเมินผลทางเลือก 4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  ซ่ึงรายละเอียดในแต่ละกระบวนการจะกล่าวถึงในหัวขอ้กระบวนการ
ติดสินใจของผูซ้ื้อ  
 1. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s  response)  หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผู ้
ซ้ือ (Buyer’s purchase decistions)  ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจซ้ือในประเดน็ต่าง ๆ ดงัน้ี 
  1.1  การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product  choice) 
  1.2  การเลือกตราสินคา้ 
  1.3  การเลือกผูข้าย 
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  1.4  การเลือกเวลาในการซ้ือ 
  1.5  การเลือกปริมาณการซ้ือ 
 ในการศึกษาทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคในคร้ังน้ี  ผูศึ้กษานาํขอ้มูลมาใชใ้นการทาํเคร่ืองมือ                     
การกาํหนดปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
 ประเภทและระบบของความต้องการ 
 ในหลายปีท่ีผ่านมานักจิตวิทยาและกลุ่มต่าง ๆ มีความสนใจในพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดย
พยายามท่ีจะพฒันาและกาํหนดความตอ้งการหรือส่ิงจูงใจของมนุษย ์
 ประเภทและระบบของความตอ้งการ (Types and systems of needs) ความตอ้งการของ
มนุษยจ์ะสามารถจดัประเภทไดเ้ป็น  
 1. ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย  (Physiological needs)  
 2. ความตอ้งการดา้นจิตวิทยา (Psychological needs)  
 ดงัรูปภาพ แสดงส่ิงกระตุน้ของมนุษยโ์ดยศาสตราจารย ์Daniel Starch ของ Harvard 
Business scholl สาํหรับใชเ้พื่อจูงในงานโฆษณา 
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ภาพที ่ 2.1  แสดงส่ิงจูงใจของมนุษยใ์นกรณีท่ีเป็นผูใ้หญ่ 
ท่ีมา : (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550 : 77) 
 โครงสร้างของความต้องการ 
 ความต้องการท่ีถูกกระตุ้นจะนําไปสู่พฤติกรรมการซ้ือและการบริโภค  โดยแสดง
ผลประโยชน์ท่ีคาดคะเน 2 แบบ คือ 1. ผลประโยชน์จากผลิตภณัฑ์ 2. ผลประโยชน์ดา้นจิตใจและ
ประสบการณ์ 

ความกระหาย-หิว (Appetite-hunger) ความเคารพต่อพระเจา้ (Respect for deity) 

ความรัก (Love of offspring) ความเห็นอกเห็นสาํหรับบุคคลอ่ืน (Sympathy of others) 

สุขภาพ (Health) การปกป้องต่อบุคคลอ่ืน (Protection of others) 

ความมีเสน่ห์ทางเพศ (Sex attraction) ความรักบา้น (Domersticity) 

ความผกูพนัจากบิดามาร (Parental affection) ความเด่นในสังคม (Social distinction) 

ความทะเยอทะยาน (Ambition) การเสียสละแก่บุคคลอ่ืน (Devotion to others) 

ความพึงพอใจ (Pleasure) ความมีอธัยาศยั (Hospitality) 

ความสะดวกสบายทางร่ายกาย (Bodily comfort) ความอบอุ่น (Warmth) 

ความเป็นเจา้ของ (Possesion) การเลียนแบบ (Imitation) 

การยอมรับของบุคคลอ่ืน (Approval of others) ความเอ้ือเฟ้ือ (Courtesy) 

ความพอใจรวมกลุ่ม (Gregariousness) การเล่น-กีฬา (Play-sport) 

รสนิยม (Taste) การจดัการบุคคล (Managing others) 

ลกัษณะส่วนบุคคล (Personall appearance) ความเยน็ (ความสงบ) (Coolness) 

ความปลอดภยั (Safety) ความกลวั-การระมดัระวงั (Fear-caution) 

ความสะอาด (Cleanliness) กิจกรรมทางกายภาย (Physical activity) 

การพกัผอ่น-การนอนหลกั (Rest-sleep) การเปลียนแปลง (ปรับปรุง) (manipulation) 

ความสบายภายในบา้น (Home comfort) การสร้างสรรค ์(Construction) 

ความประหยดั (Economy) รูปแบบ (Style) 

ความอยากรู้จากเห็น (Curiosity) อารมณ์ขนั (Humor) 

ประสิทธิภาพ (Efficiency) ความเพลิดเพลิน (Amusement) 

การแข่งขนั (Competition) ความอาย (Shyness) 

ความร่วมมือ (Cooperation) การเยา้แหย ่(Teasing) 
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 ผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์เป็นคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ท่ีมีเหตุผล  ประกอบด้วย 
คุณสมบติัผลิตภณัฑต์ามหนา้ท่ี เช่น ประโยชน์สูงสุด ประหยดั คุณภาพดี ราคาถูก ฯลฯ ผลประโยชน์
ดา้นจิตใจ เป็นการตอบสนองส่วนตวั ความประทบัใจดา้นอารมณ์ ความรัก ความพอใจ ฯลฯ 
 1. ทฤษฎีลาํดบัขั้นความตอ้งการของมาสโลว ์(Maslow’s hierarchy of needs theory) 
นกัจิตวิทยามาสโลว ์ไดก้าํหนดทฤษฎีลาํดบัขั้นของความตอ้งการซ่ึงกาํหนดความตอ้งการพื้นฐานของ
มนุษยไ์ว ้5 ระดบั ซ่ึงจดัตามลาํดบัความสาํคญัจากความตอ้งการระดบัตํ่า (ความตอ้งการของร่างกาย) 
ไปยงัระดบัสูง (ความตอ้งการดา้นจิตวิทยา) โดยเสนอว่าบุคคลจะแสวงหาความตอ้งการระดบัตํ่าก่อน 
เม่ือความตอ้งการไดรั้บการตอบสนองแลว้จึงแสวงหาความตอ้งการในระดบัท่ีสูงข้ึนต่อไป ถา้ความ
ตอ้งการในระดบัตํ่ายงัไม่ไดรั้บการตอบสนอง ส่ิงจูงใจในความตอ้งการนั้นก็จะยงัคงมีอยู่ ดงัรูปท่ี
แสดงลาํดบัขั้นความตอ้งการตามทฤษฎีของมาสโลว ์
  1.1  ความตอ้งการของร่างกาย (Physiological needs)  (อาหาร  เคร่ืองนุ่มห่ม  นํ้า อากาศ  
ท่ีอยูอ่าศยั  และความตอ้งการทางเพศ)  
  1.2  ความตอ้งการความปลอดภยัและมัน่คง (Safety and security needs)  (การคุม้ครอง 
ความเรียบร้อย และความมัน่คง)  
  1.3  ความตอ้งการดา้นสังคม (Social needs) (ความรัก ความรู้สึกท่ีดี ความเป็นมิตรและ
การยอมรับ)  
  1.4  ความตอ้งการการยกยอ่ง (Esteem needs) (ความภาคภูมิใจ สถานะและความเคารพ) 
  1.5 ความตอ้งการความสําเร็จส่วนตวั  (Self-actualization needs) (ความพึงพอใจ
ส่วนตวั)  
 2. การประยกุตใ์ชท้ฤษฎีลาํดบัขั้นความตอ้งการของมาสโลว ์(An evaluation of needs 
hierarchy) ทฤษฎีลาํดบัขั้นตอนความตอ้งการของมาสโลวมี์ประโยชน์ต่อการทาํความเขา้ใจถึง
แรงจูงใจของผูบ้ริโภค และนาํไปประยุตใ์ชใ้นการกาํหนดกลยุทธ์การตลาด  เน่ืองจากสินคา้บริโภค
สามารถตอบสนองความต้องการของบุคคลได้ในแต่ละระดับซ่ึงทําให้นักการตลาดสามารถ
ติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายได้เฉพาะเจาะจง มีความหมายท่ีเก่ียวข้องกับผลประโยชน์ของ
ผลิตภณัฑ ์ทฤษฎีลาํดบัขั้นความตอ้งการมีประโยชน์ช่วยใหน้กัการตลาดกาํหนดการจูงใจการโฆษณา 
(Advertising appeal) ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการซ่ึงเป็นตลาดเป้าหมาย ช่วยกาํหนดตาํแหน่ง
ผลิตภณัฑห์รือปรับปรุงตาํแหน่งผลิตภณัฑใ์หม่ 
 3. ความตอ้งการ 3 ประการ (Trio of needs) หรือทฤษฎีความตอ้งการท่ีแสวงหาของ 
McClelland (McClelland’s acquired needs theory) หมายถึง เน้ือหาของทฤษฎีการจูงใจ (Theory of 
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motivation) ซ่ึงเสนอว่าบุคคลจะพฒันาความจาํเป็นโดยผา่ยประสบการณ์ของชีวิตแทนท่ีจะเกิดข้ึนมา
เอง นกัจิตวิทยาเช่ือถือความตอ้งการพื้นฐาน 3 ประการ คือ  
  3.1 ความตอ้งการอาํนาจ (Need of power)  
  3.2 ความตอ้งการความผกูพนักนัหรือความเป็นมิตร (Need of affiliation)  
  3.3 ความตอ้งการความสาํเร็จ (Need of achievement)  
 ความตอ้งการ 3 ประการน้ีสามารถทดแทนไดต้ามทฤษฎีลาํดบัขั้นความตอ้งการของมาส
โลว ์ซ่ึงมีความเก่ียวขอ้งกบัการจูงใจของผูบ้ริโภค 
 4. ทฤษฎีการจูงใจ ERG ของ Alderfer (Alderfer’s ERG theory) เป็นทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ความตอ้งการขั้นพื้นฐานของมนุษย ์แต่ไม่คาํนึงถึงขั้นตอนความตอ้งการว่าความตอ้งการใดเกิดข้ึน
ก่อนหรือหลงั และความตอ้งการหลาย ๆ อย่างอาจเกิดข้ึนพร้อมกนัก็ได ้ความตอ้งการตามทฤษฎี 
ERG จะมีนอ้ยกวา่ความตอ้งการตามลาํดบัขั้นของมาสโลว ์โดยแบ่งออกเป็น 3 ประการ ดงัน้ี 
  4.1 ความตอ้งการเพื่อความอยูร่อด [Existence needs (E)] 
  4.2 ความตอ้งการมีสมัพนัธ์ภาพ [Relatedness needs (R)] 
  4.3 ความตอ้งการความเจริญกา้วหนา้ [Growth needs (G)] 
 5. ทฤษฎีการจูงใจของ Herzberg (Herzberg’s theory of motivation) Frederick Herzberg 
ไดพ้ฒันาทฤษฎี 2 ปัจจยั ประกอบดว้ย  
  5.1 ปัจจยัท่ีเป็นสาเหตุของความพอใจ (Satisfaction)  
  5.2 ปัจจยัท่ีเป็นสาเหตุของความไม่พอใจ (Dissatisfaction)  
 ทฤษฎีน้ีนาํไปใช ้2 กรณี คือ  
 1. ผูผ้ลิตหรือผูข้ายจะตอ้งหลีกเล่ียงความไม่พึงพอใจของลูกคา้  
 2. ผูผ้ลิตหรือผูข้ายจะตอ้งคาํนึงถึงความพึงพอใจหรือตวักระตุน้ท่ีสาํคญั และจดัเตรียมลง
ไปในผลิตภณัฑ ์เพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ 
 
2.3  ทฤษฎกีระบวนการตัดสินใจซ้ือ  
 ปณิศา  มีจินดา (2553 : 68 - 88)  กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision making 
process) เป็นขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 3 ขั้นตอนหลกั โดยผูบ้ริโภคอาจ
ขา้มหรือสลบัขั้นตอนตามความเหมาะสม ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นว่ากระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ตั้งแต่ก่อนการซ้ือ
จริงและยงัส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือดว้ย 
 



16 
 

ขั้นตอนการซ้ือ (Prepurchase stage) 

ขั้นท่ี 1  การรับรู้ความตอ้งการหรือปัญหา 
(Need/problem recognition) 
ขั้นท่ี 2  การคน้หาขอ้มูล (Information search) 
ขั้นท่ี 3  การประเมินทางเลือก (Evaluation of 
alternatives) 

ขั้นตอนการซ้ือ (Purchase stage) ขั้นท่ี 4  การตดัสินใจ (Purchase decistion) 

ขั้นภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase stage) 
ขั้นท่ี 5  การบริโภค (Consumption stage) 
ขั้นท่ี 6  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase 
behavior) 

ภาพที ่ 2.2 แสดงโมเดลกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Model of the consumer buying process) 

ท่ีมา : (ปณิศา มีจินดา, 2553 : 68) 
 ขั้นก่อนการซ้ือ 
 ขั้นก่อนการซ้ือ (Prepurchase stage) เป็นขั้นตอนในการจดัหาผลิตภณัฑ ์เร่ิมจากภาวะท่ี
ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความตอ้งการของตน แลว้จึงคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการจะซ้ือผา่นกระบวนการ
จัดหาข้อมูลและการปะมวลผลข้อมูล แล้วจึงประเมินทางเลือกเพ่ือตัดสินใจซ้ือในขั้นต่อไป 
ประกอบดว้ย 
 ขั้นที ่1 การรับรู้ความต้องการหรือปัญหา (Need/problem recognition) 
 ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึงความจาํเป็นหรือความตอ้งการของตนเอง โดยการระลึกถึงความ
แตกต่างระหวา่งส่ิงท่ีตนมีอยูก่บัส่ิงท่ีตนตอ้งการ  
 1. ตวัแปรนาํเขา้ (Input variables) ประกอบดว้ย ตวัแปรภายในและตวัแปรภายนอก ดงัน้ี 
  1.1 ตวัแปรภายใน (Internal variables) เป็นการรับรู้ถึงความตอ้งการภายในตวับุคคล     
ซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายใน (Interanl stimuli) จากการความตอ้งการทางร่างกาย 
(Physiological needs) และความตอ้งการทางดา้นจิตวิทยา (Psychological needs) 
   1.1.1 ประสบการณ์ในอดีตของผูบ้ริโภค (Consumer’s past experiences) 
   1.1.2 ลกัษณะของผูบ้ริโภค (Consumer’s characteristies) 
   1.1.3 ส่ิงจูงใจของผูบ้ริโภค (Consumer’s motives) 
   1.1.4 ปัจจยัดา้นจิตวิทยาอ่ืน ๆ (Other psychological factors) 
  1.2 ตวัแปรภายนอก (External variables)  เป็นสภาพแวดลอ้มภายนอกต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย คือ 
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   1.2.1 อิทธิพลจากสภาพแวดลอ้ม (Environmental influences) 
   1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดในอดีต (Past marketing stimuli) 
   1.2.3  ปัจจยัส่ิงแวดลอ้มดา้นสงัคมวฒันธรรมอ่ืน ๆ  (Other sociocultural environment factors) 
 2. การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Need or problem recognition) การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการจะเกิดข้ึนจากสถานการณ์ในปัจจุบนัของผูบ้ริโภค เม่ือมีความแตกต่างระหว่างสภาพจริงกบั
สถานการณ์ปัจจุบนั (Current situation) ท่ีต ํ่ากว่าสภาพท่ีปรารถนา (Desired goal) ความแตกต่างน้ีจะ
ทาํใหเ้กิดความเครียดและกระตุน้ใหเ้กิดส่ิงจูงใจท่ีจะปฏิบติั 
 3. ลกัษณะจิตวิทยาของผูบ้ริโภค (The consumer’s psychological set) ผูบ้ริโภคจะใช้
ลกัษณะทางจิตวิทยาเพ่ือกาํหนดทิศทางในการเลือกตรา 2 ประการ คือ ผลประโยชน์ท่ีแสวงหา 
(Benefits sought) และทศันคติท่ีมีต่อตรา (Brand attiudes) 
 ขั้นที ่2 การค้นหาข้อมูล (Information search) 
 ผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑท่ี์รับรู้ว่าสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนไดใ้น
ขั้นท่ี 1 โดยอาศยักระบวนการจดัหาขอ้มูลและประมวลผลขอ้มูล  (Consumer information acquisition 
and processing)  นักการตลาดจะตอ้งจดัการส่ือสารการตลาดให้เหมาะสมในขั้นน้ีเพื่อชกันาํให้
ผูบ้ริโภคเห็นว่าผลิตภณัฑข์องบริษทัตนเหนือกว่าบริษทัอ่ืนอยา่งไร  การคน้หาขอ้มูลและประมวลผล
ขอ้มูลของผูบ้ริโภคจะรวมถึงการเปิดเผย  การรับรู้เก่ียวกับขอ้มูลท่ีอยู่ในความทรงจาํ   ถา้ความ
ตอ้งการไดถู้กกระตุน้มีจาํนวนมากพอ และส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภค  
ผูบ้ริโภคจะใชค้วามพยายามในการคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑม์ากข้ึน 
 1. การเปิดรับส่ิงกระตุน้ (Stimulus exposure) 
 2. การเลือกสรร (Selectivity) 
 3. การรับรู้ถึงส่ิงกระตุน้ (Perecption of stimuli) 
 4. ความทรงจาํ (Memory) 
 5. การคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม (Search for additional information) 
 ขั้นที ่3 การประเมินทางเลอืก (Evaluation of alternatives) 
 เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคประเมินค่าทางเลือกแต่ละทางหลงัจากคน้หาขอ้มูลแลว้ โดยผูบ้ริโภคจะ
ประเมินผลประโยชน์และความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนจากการใชผ้ลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดดว้ย ผูบ้ริโภคจะ
ใชข้อ้มูลในอดีต  และปัจจุบนัเพื่อเช่ือมโยงความสัมพนัธ์กบัตรา โดยคาํนึงถึงผลประโยชน์และความ
พอใจสูงสุดตามเกณฑ ์
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2.4  แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด   
 (Bearden. Ingram and Laforge แปลและเรียบเรียง อรชร มณีสงฆ ์และคณะ, 2005:10-35) 
 กลยทุธ์ทางการตลาด (Marketing strategies) ประกอบดว้ยกาํหนดเป้าหมายและการพฒันา
ส่วนประสมทางการตลาด  เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาด 
 ตลาดเป้าหมาย (Target market) หมายถึงกลุ่มของผูบ้ริโภคหรือองคก์ร ท่ีกิจการตอ้งการ
สร้างใหเ้กิดความตอ้งการในการแลกเปล่ียนทางการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix)  คือ ขอ้เสนอทางการตลาดทั้งหมดท่ีมีให้กบั
กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงจะประกอบดว้ยขอบเขตหลกั  4  ประการ ไดแ้ก่ 
 1. ผลิตภณัฑ ์(Products) ไดแ้ก่ ตวัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิด ท่ีจะนาํไปแลกเปล่ียน
กบัผูบ้ริโภค 
 2. การกาํหนดราคา (Pricing) ไดแ้ก่ มูลค่าท่ีกาํหนดไวเ้พื่อสาํหรับการแลกเปล่ียน 
 3. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated marketing communications) ได ้วิธีการ
ส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเก่ียวกบัความเป็นไปไดใ้นการแลกเปล่ียน 
 4. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution) ไดแ้ก่ วิธีการในการทาํใหผ้ลิตภณัฑบ์ริการ หรือ
ความคิดไปถึงตลาดเป้าหมายเพื่อใหบ้รรลุถึงการแลกเปล่ียน 
 ภาพแสดงการตดัสินใจทางการตลาดจะอยูภ่ายใตข้อบเขตของผลิตภณัฑ ์การกาํหนดราคา 
การส่ือสารการตลาด และช่องทางการจดัจาํหน่าย 
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ภาพที ่2.3 การตดัสินใจเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมา : (Bearden. Ingram and Laforge แปลและเรียบเรียง อรชร มณีสงฆ ์และคณะ, 2005 : 11) 
 ในการศึกษาทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  เพื่อนาํขอ้มูลของส่วนประสมทางการตลาด
จะส่งผลต่อการนาํเสนอสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคสินคา้และบริการให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ซ่ึงธุรกิจ
สามารถเปล่ียนแปลงราคาและการส่งเสริมการขายไดใ้นระยะสั้น และสามารถพฒันาสินคา้และการ
เปล่ียนแปลงช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ได้ในระยะยาวดังนั้ นการเปล่ียนแปลงเพียงเล็กน้อยใน     
ระยะสั้น จะทาํใหส้ามารถบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดได ้ และในมุมของผูบ้ริโภคเคร่ืองมือทาง
การตลาดน้ีจะแสดงให้เห็นถึงผลประโยชน์ของผูบ้ริโภคได ้ มีผลต่อการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์สี     
บ๊ิกอาย 
 
2.5  แนวคดิทฤษฎบุีคลกิภาพ 
 เติมศกัด์ิ คทวนิช (2546 : 231 - 265) บุคลิภาพ (personality) เป็นคาํท่ีคนทั้งหลายมี
ความคุน้เคย ใช้กันอย่างกวา้งขวาง และแพร่หลาย เม่ือกล่าวถึงบุคลิกภาพ คนทัว่ไปมกัจะนึกถึง

ส่วนประสม      

ทางการตลาด 

                         การตดัสินใจด้านผลติภณัฑ์                           
คุณภาพ     บรรจุภณัฑ ์               กลยทุธ์วงจรชีวิต
ผลิตภณัฑ ์                     รูปลกัษณ์ภายนอก                      
บริการท่ีมีใหลู้กคา้                               ตรายีห่อ้      
ผลิตภณัฑใ์หม่         กลยทุธ์สายผลิตภณัฑ ์                
กลยทุธ์ส่วนผสมผลิตภณัฑ ์

 

                การตดัสินใจด้านราคา                   

วตัถุประสงค ์        การกาํหนดราคา               

กลยทุธ์ราคา          การเปล่ียนแปลงราคา       

วิธีการ                    การใหส่้วนลด 

              การตดัสินใจด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย                

ประเภทช่องทาง         การจดัการช่องทางการจดัจาํหน่าย       

การจดัการห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain  Management)   

ความหนาแน่นของช่องทาง  วิธีการขนส่ง                              

การส่งกาํลงั (logistics)         ระดบัการใหบ้ริการ 

การตดัสินใจด้านการส่ือสารการตลาด 
แบบบูรณการ                                             
วตัถุประสงค ์                 ข่าวสาร            ส่ือ         
ส่วนประสมการส่ือสาร                                        
ผลท่ีตอ้งการ        งบประมาณ 
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ภาพรวมท่ีเป็นลกัษณะของบุคคลนั้น ๆ  ทั้งในทางดีและไม่ไดก้็ตาม  เช่น  เม่ือเรากล่าวถึงคนคนหน่ึง
ซ่ึงมีบุคลิกภาพน่าเช่ือถือ  นั่นย่อมหมายถึงลักษณะของการพูดจา  นํ้ า เสียงท่าทาง  ความคิด 
ความสามารถของบุคคลนั้น เป็นตน้   และเน่ืองจากบุคลิกภาพเป็นภาพรวมของบุคคลน้ีเองจึงส่งผล
ทาํให้แต่ละคนมีบุคลิกภาพท่ีแตกต่างกนัไป ดว้ยเหตุน้ีนักจิตวิทยาจึงให้ความสนใจท่ีจะศึกษาถึง
กระบวนการและปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสร้างบุคลิกภาพของแต่ละบุคคลเพ่ือความเขา้ใจและนาํ
ความรู้ท่ีไดรั้บไปเป็นแนวทางในการพฒันาและปรับปรุงบุคลิกภาพให้เหมาะสมกบัการประกอบ
อาชีพ การเลือกคู่ครอง การสร้างสัมพนัธภาพกบัผูอ่ื้น และสามารถดาํเนินชีวิตในสังคมไดอ้ย่างมี
ความสุข 
 ความหมายของบุคลกิภาพและปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อบุคลกิภาพของแต่ละบุคคล 
 ความหมายของบุคลกิภาพ 
 คาํว่าบุคลิกภาพ หรือ Personality มาจากคาํในภาษาลาตินว่า Persona แปลว่าหนา้กาก       
ซ่ึงหมายถึงหนา้กากท่ีชาวกรีกใชใ้นการแสดงละคร เม่ือสวมหนา้กากเป็นตวัอะไรก็ตอ้งแสดงบทบาท
ไปตามตวันั้น แต่ละท่านไดใ้ห้คาํจาํกดัความแตกต่างกนั แต่ในท่ีน้ีจะขอยกตวัอยา่งคาํจาํกดัความของ
นกัจิตวิทยาและนกัวิชาการบางท่าน เพื่อเป็นแนวทางในการทาํความเขา้ใจความหมายของบุคลิกภาพ 
ดงัต่อไปน้ี 
 Gordon Allport (1960) อธิบายว่า “บุคลิกภาพเป็นการจดัและรวบรวมองคป์ระกอบของแต่
ละคนทั้งทางร่างกายและจิตใจ ซ่ึงจะเป็นเคร่ืองกาํหนดเอกลกัษณ์และแบบแผนเฉพาะในการปรับตวั
ใหเ้ขา้กบัส่ิงแวดลอ้ม 
 Maddi (1976) กล่าวว่า “บุคลิกภาพเป็นคุณสมบติัของบุคคลท่ีทาํให้บุคคลมีกรรมภายใน 
เช่น ความคิด ความรู้สึก รวมทั้งแสดงการกระทาํออกมาซ่ึงทาํใหแ้ต่ละคนเกิดความแตกต่างกนัไป” 
 Hilgard and Atkinson (1976) กล่าวว่า “บุคลิกภาพเป็นรูปแบบต่าง ๆ ของการกระทาํ 
รวมทั้งวิธีคิด โดยจะทาํหนา้ท่ีกาํหนดแนวทางในการปรับตวัของบุคคลต่อส่ิงแวดลอ้ม” 
 Plotnik (1989) ให้คาํจาํกดัความไวว้่า “บุคลิกภาพเป็นลกัษณะเฉพาะของแต่ละบุคคลใน
รูปแบบความคิด ความรู้สึก การแสดงพฤติกรรมในการตอบสนองต่อบุคคล สถานการณ์ และ
ส่ิงแวดลอ้มต่าง ๆ ทางสงัคม” 
 Weiten (1989) กล่าวว่า “บุคลิกภาพเป็นลกัษณะเฉพาะของแต่ละบุคคลซ่ึงเป็นลกัษณะ
พฤติกรรมท่ีค่อนขา้งคงทนถาวร” 
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 Worchel (1989) อธิบายว่า “บุคลิกภาพเป็นกลุ่มพฤติกรรมทั้งหลาย ซ่ึงรวมไปถึงความคิด
และอารมณ์ท่ีมีลกัษณะเฉพาะของแต่ละบุคคล โดยพฤติกรรมท่ีแสดงออกมานั้นจะค่อนขา้งถาวร 
นอกจากน้ียงัส่งผลต่อวิธีการท่ีบุคคลจะใชใ้นการปรับตวัใหเ้ขา้กบัส่ิงแวดลอ้มอีกดว้ย” 
  Darly Glucksberg and Kinchla (1991) อธิบายไวว้่า “บุคลิกภาพเป็นแบบแผนความคิด 
ความรู้สึก รวมไปถึงการแสดงออกของแต่ละคน ถึงแมว้่าจะมีการเปล่ียนแปลงเวลาและสถานการณ์
ไปอยา่งกต็าม แต่บุคลิกภาพกย็งัคงท่ี จึงทาํใหบุ้คคลนั้นเกิดความแตกต่างกนัไปจากบุคคลอ่ืน” 
 กนัยา สุวรรณแสง (2540) กล่าวว่า “บุคลิกภาพเป็นแบบแผนพฤติกรรมของบุคคลท่ีคน
ทัว่ไปรับรู้” 
 ก่ิงแก้ว  ทรัพย์พระวงศ์ (2540) อธิบายว่า “บุคลิกภาพหมายถึงลักษณะรวมอันเป็น
ลกัษณะเฉพาะของแต่ละบุคคล ซ่ึงแตกต่างไปจากผูอ่ื้น เพราะไดรั้บอิทธิพลมาจากพนัธุกรรมและ
ส่ิงแวดลอ้มท่ีแตกต่างกนั 
 จากคาํจาํกดัความทั้งหมดน้ีอาจสรุปความหมายของบุคลิกภาพไดว้่า บุคลิกภาพหมายถึง
คุณลกัษณะโดยส่วนรวมทั้งหมดของบุคคล ซ่ึงประกอบไปดว้ยคุณลกัษณะภายนอก ไดแ้ก่ รูปร่าง
หน้าตา กิริยาท่าทางและคุณลกัษณะภายใน ไดแ้ก่ นิสัยใจคอ ความคิด ความเช่ือ ทศันคติ ค่านิยม 
อารมณ์ ซ่ึงคุณลักษณะทั้ งหลายเหล่าน้ีเป็นตัวกาํหนดรูปแบบของพฤติกรรมการแสดงออกจน
กลายเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั อนัมีผลทาํใหบุ้คคลนั้นแตกต่างไปจากคนอ่ืน 
 ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อบุคลกิภาพของแต่ละบุคคล 
 จะเห็นไดว้่าบุคลิกภาพเป็นลกัษณะเฉพาะของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัไป  และ
สาเหตุท่ีทาํให้บุคลิกภาพของแต่ละคนแตกต่างกันนั้นเน่ืองมาจากปัจจัยสําคญั 2 ประการ ได้แก่ 
พนัธุกรรม (heredity) และส่ิงแวดล้อม (environment) ซ่ึงได้กล่าวถึงรายละเอียดไปแล้วในเร่ือง
พนัธุกรรมและส่ิงแวดลอ้ม ในท่ีน้ีจึงขอกล่าวโดยสรุปดงัต่อไปน้ี 
 1. อิทธิพลของพนัธุกรรมท่ีมีต่อบุคลิกภาพของบุคคล 
 2. อิทธิพลของส่ิงแวดลอ้มท่ีมีต่อบุคลิกภาพของบุคคล 
  1.1 ประสบการณ์ร่วม 
  1.2 ประสบการณ์เฉพาะ 
 ทฤษฎบุีคลกิภาพ (Theories of Personality) 
 ทฤษฎีบุคลิกภาพ  หมายถึง  แนวทางท่ีนักจิตวิทยาใช้ในการอธิบายธรรมชาติของ
บุคลิกภาพท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงสร้าง (structure) กระบวนการ (process) และสาระสําคญั (content) 
เพื่อให้เขา้ใจถึงความแตกต่างดา้นบุคลิกภาพท่ีเกิดข้ึนในแต่ละบุคคล แต่เน่ืองจากแนวคิดหรือทฤษฎี
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เก่ียวกบับุคลิกภาพท่ีนกัจิตวิทยาทั้งหลายไดอ้ธิบายไวน้ั้นมีเป็นจาํนวนมาก จึงอาจจะจาํแนกเป็นกลุ่ม
ทฤษฎีไดด้งัต่อไปน้ี 
 1. ทฤษฎีจิตวิเคราะห์ของฟรอยด์ (Psychoanalysid Theory)  ซิกมนัต ์ ฟรอยต ์ จิตแพทย ์                       
ชาวเวียนนา ประเทศออสเตรีย เป็นผูก่้อตั้งทฤษฎีจิตวิเคราะห์ข้ึน โดยอาศยัขอ้มูลประสบการณ์จาก
การรักษาผูป่้วยในคลินิคของเขา ฟรอยดไ์ดใ้หค้วามสนใจเก่ียวกบับุคลิกภาพการแสดงออกของแต่ละ
คนเป็นอยา่งมาก ซ่ึงเขาไดอ้ธิบายบุคลิกภาพของบุคคลไวน้ี้ 
  1.1 ทฤษฎีโครงสร้างบุคลิกภาพ  (Structure of Personality)  จากการศึกษาและรวบรวม
ขอ้มูลของฟรอยด ์ พบว่า โครงสร้างบุคลิกภาพของบุคลเกิดจากความขดัแยง้กนัระหว่างพลงังานทาง
จิต  3 ส่วน ไดแ้ก่ อิด  (id)  อีโก ้ (ego)  และซูเปอร์อีโก ้ (super  ego) โดยพลงัทั้ง  3 ส่วนน้ีจะอยูใ่นจิต                      
ทั้ง 3 ระดบั 
    ก. อิด (id) เป็นพลงังานทางจิตท่ีซ่อนอยู่ภายในจิตใตส้ํานึกเป็นส่วนใหญ่ 
พลงังานทางจิตส่วนน้ีจะหมายถึง ความอยาก ความตอ้งการ กิเลส และตณัหาทั้งหลาย ซ่ึงเม่ือเกิดข้ึน
แลว้จะพยายามหาทางตอบสนองโดยไม่สนใจโลกแห่งความเป็นจริงวา่จะเป็นไปไดห้รือไม่ 
    ข. อีโก ้(ego) เป็นพลงังานท่ีจะอยูใ่นจิตสาํนึกและก่ึงสาํนึกเป็นส่วนใหญ่ เป็น
พลงังานทางจิตในส่วนท่ีจะทาํหน้าท่ีบริหารพลงัจากฝ่ายอิดและฝ่ายซุปเปอร์อีโก้ให้สมดุลและ
แสดงออกใหส้อดคลอ้งกบัโลกแห่งความเป็นจริง (reality principle) ท่ีสังคมยอมรับหรือเหมาะสมกบั
เหตุผลในสถานการณ์นั้น แต่ทั้งน้ีย่อมข้ึนอยู่กบัความแข็งแกร่งหรือความอ่อนแอของอีโกใ้นแต่ละ
บุคคลนั้นดว้ย 
    ค. ซูเปอร์อีโก ้(super ego)  เป็นพลงังานท่ีอยู่ภายในจิตสํานึกเป็นส่วนใหญ่ 
เป็นพลงังานทางจิตท่ีก่อตวัข้ึนจากการเรียนรู้ในระเบียบ กฎเกณฑ์ กติกา กฎของศีลธรรม และ
กฎหมายของสังคม ซูเปอร์อีโกจ้ะเป็นตวับอกให้รู้ว่าอะไรดี อะไรชัว่ อะไรถูก อะไรผิด ควรหรือไม่
ควร ซูเปอร์อีโกจึ้งมีลกัษณะเป็นพลงัท่ีตรงกนัขา้มกบัอิด มีหนา้ท่ีคอยควบคุมความตอ้งการทางเพศ
และความกา้วร้าวในอิดไม่ใหแ้สดงออก ส่วนซูเปอร์อีโกจ้ะควบคุมอิดไดดี้แค่ไหนข้ึนอยูก่บัว่าซูเปอร์
อีโกข้องบุคคลนั้นแขง็แกร่งมากนอ้ยเพียงใด 
 2. ทฤษฎีบุคลิกภาพของมาสโลว ์(Maslow’s Theory)  ทฤษฎีมาสโลวเ์ช่ือว่าปัจจยัสาํคญัอยู่
ท่ีธรรมชาติของมนุษยใ์นความปรารถนาท่ีตอ้งการจะพฒันาตนเองเพ่ือให้ถึงจุดสูงสุดตามศกัยภาพ
ของแต่ละคนเพื่อความเป็นมนุษยโ์ดยสมบูรณ์ (self actualization) ดงันั้นความปรารถนาหรือความ
ตอ้งการของบุคคลน้ีเองท่ีก่อให้เกิดแรงจูงใจในตวับุคคลข้ึน ซ่ึงมาสโลวถื์อว่าเป็นหัวใจสําคญัใน
ทฤษฎีบุคลิกภาพของเขา โดยมสโลวอ์ธิบายว่าความปรารถนาหรือความตอ้งการเป็นธรรมชาติท่ีติด
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ตวัมนุษยม์าแต่กาํเนิด โดยความตอ้งการเหล่านั้นจะตอ้งเป็นไปตามลาํดบัข้ึนไม่มีการขา้มขั้น เม่ือ
ความตอ้งการในข้ึนหน่ึงขั้นใดไดรั้บการตอบสนองจนเป็นท่ีพอใจแลว้ ความตอ้งการในขั้นสูงลาํดบั
ต่อไปจึงเกิดข้ึน ในทางกลบักนั ถา้ยงัไม่ไดรั้บความพอใจจะแสดงพฤติกรรมการแสวงหาในขั้นนั้น
ต่อไปเร่ือย ๆ  

  
2.6  แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัรูปแบบการดําเนินชีวติ 
 รูปแบบการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีช่วยอธิบายพฤติกรรมการบริโภคใหแ้ก่
นักการตลาด ทาํให้เขา้ใจผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึนและสามารถนาํไปวางแผนทางการตลาดไดอ้ย่าง
เหมาะสมยิง่ข้ึน 
 Kotler (1997 : 173) กล่าวว่า รูปแบบการดาํเนินชีวิต เป็นหน่ึงในปัจจยัดา้นตวับุคคล 
(Personal) ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัดา้นอ่ืนๆ ดว้ยรูปแบบการ
ดาํเนินชีวิตนั้นก็คือ ลกัษณะของความเป็นอยู่ท่ีแสดงถึง การใชเ้วลาของแต่ละคนว่าเป็นอย่างไร 
(Activities) การให้ความสนใจกบัสภาพแวดลอ้มรอบตวั (Interests) และความคิดเห็น (Opinions)     
ซ่ึงตวัแปรเหล่าน้ีคือ ลกัษณะทางจิตวิทยา (Psychological Characteristics) นัน่เอง  
 อดุลย ์ จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2550 : 293 – 296) ผูบ้ริโภคใชแ้บบของการใช้
ชีวิต (lifestyle) เพื่อลดความไม่สอดคลอ้งและความไม่สมดุลในค่านิยมโดยการแปลความหมาย
เหตุการณ์ท่ีลอ้มรอบตวัเขาพร้อมทั้งทาํนายเหตุการณ์ การกระทาํเช่นน้ีทาํให้ค่านิยมมีความคงทน
ถาวร แต่แบบของการใชชี้วิตกลบัแปรเปล่ียนไปอย่างรวดเร็วมาก ซ่ึงก็ทาํให้นักวิจยัตอ้งคอยสนใจ
และคอยปรับวิธีการวิจยัตลอดจนปรับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาด 
 Psychographics  เป็นเทคนิคสาํหรับนกัวิจยัผูบ้ริโภคใชเ้พื่อวดัรูปแบบของการใชชี้วิต คาํท่ี
ใชแ้ทนกนัคือ  AIO  ซ่ึงหมายถึง การวดักิจกรรม  (Activities)  ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็น
(Opinions) แต่ถา้จะพิจารณาตามความหมายสมแลว้ คาํว่ากิจกรรมเหมาะสมกว่าในการวดัแบบของ
การใชชี้วิตเน่ืองจากวา่เป็นการวดั ส่ิงท่ีบุคคลกระทาํ (What people do) รายละเอียดของ AIO ดงัน้ี 
 A  คือ  กิจกรรมซ่ึงหมายถึงปฏิกิริยาท่ีแสดงออก  เช่น ดูโทรทศัน์ จ่ายของในร้านคา้หรือ
เล่าใหเ้พื่อนฟังเก่ียวกบับริการซ่อมรถของอู่ประจาํ แมว้่าปฏิกิริยาน้ีใคร ๆ ก็เห็นอยูแ่ต่ก็ไม่สามารถจะ
เดาเหตุผลของการกระทาํไดห้มดและกไ็ม่มีใครทาํการวดัเพื่อหาเหตุผลของปฏิกิริยาน้ี 
 I  คือ  ความสนใจ  เป็นความสนใจในเร่ืองราว  เหตุการณ์หรือวตัถุ โดยมีระดบัของความ
ต่ืนเตน้ท่ีเกิดข้ึนเม่ือไดต้ั้งใจติดต่อกนัหรือมีความตั้งใจเป็นพิเศษ 
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 O คือ  ความคิดเห็น  เป็นไปในรูปคาํพูดหรือเขียน  “ตอบ” ท่ีบุคคลตอบต่อสถานการณ์ท่ี
กระตุน้ส่ิงเร้าท่ีมีการถามคาํถาม ความคิดเห็นเราใชเ้พื่ออธิบายการแปลความหมาย การคาดคะเนและ
การประเมินค่า เช่น เช่ือในส่ิงซ่ึงบุคคลอ่ืนตั้งใจ ความเช่ือเก่ียวกบัเหตุการณ์ท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต การ
ประเมินรางวลัท่ีจะไดรั้บจากการเลือกทางเลือกและโทษท่ีจะเป็นผลของการเลือกทางใดทางหน่ึง 
 

กจิกรรม 
Activities 

(ใช้กจิกรรมอย่างไร) 

ความสนใจ 
Interest 

(ยนิดีทีไ่ด้ทาํอะไร) 

ความคดิเห็น 
Opinions 

(คดิถึงคน สถานทีแ่ละ
ส่ิงของอย่างไร) 

ประชากรศาสตร์ 
Demographic 
(เขาเป็นใคร) 

ทาํงาน 
งานอดิเรก 
เหตุการณ์ทางสงัคม 
วนัหยดุพกัผอ่น 
ตอ้นรับและร่ืนเริง 
สมาชิกสโมสร 
ชมรม 
จ่ายของ 
กีฬา 

ครอบครัว 
บา้น 
งานในอาชีพ 
ชมรม 
พกัผอ่น 
แฟชัน่ 
อาหาร 
ส่ือต่าง ๆ 
ความสาํเร็จ 

พวกคนอ่ืน 
เร่ืองเก่ียวกบัสงัคม 
การเมือง 
ธุรกิจ 
เศรษฐศาสาตร์ 
การศึกษา 
สินคา้ 
อนาคต 
วฒันธรรม 

อาย ุ
การศึกษา 
รายได ้
อาชีพ 
ขนาดครอบครัว 
ท่ีอยูอ่าศยั 
ภูมิศาสตร์ 
ขนาดเมืองท่ีอาศยั 
ขั้นตอนวงจรชีวิต 

 

ภาพที ่ 2.4  การจดัพวก AIO เพื่อการศึกษาแบบของการใชชี้วิต 
ท่ีมา : (อดุลย ์ จาตุรงคกลุ  และดลยา จาตุรงคกลุ, 2550 : 294) 

 
2.7  ความรู้เกีย่วกบัผลติภัณฑ์คอนแทคเลนส์สีบิ๊กอาย 
 บุคคลแรกท่ีเสนอเร่ืองคอนแทคเลนส์ คือ บุคคลท่ีเป็นทั้งนกัวาดภาพ ประติมากร สถาปนิก
และวิศวกร ท่ีมีช่ือว่า  ลีโอนาร์โด ดาวินชี หนงัสือเร่ือง Code on the  Eye ของเขาท่ีเขียนข้ึนใน
ศตวรรษท่ี 16 พดูถึงการแกไ้ขปัญหาสายตาสั้นโดยการใชห้ลอดสั้น ๆ บรรจุนํ้ าและปิดปลายดา้นหน่ึง
ดว้ยเลนส์แผน่เรียบ ปลายอีกดา้นปล่อยไวใ้หแ้นบกบัตา นํ้ าจะสัมผสักบันยัน์ตาและช่วยหักเหแสง    
ทาํหนา้ท่ีเหมือนเลนส์โคง้นัน่เอง วิธีของดาวินชี เป็นหลกัการท่ีใชก้บัคอนแทคเลนส์กนัทุกวนัน้ี
นยัน์ตาของมนุษยบ์อบบางมาก วตัถุท่ีจะมาสัมผสัไดจ้ะตอ้งมีความเรียบอยา่งยิง่ ดงันั้นในช่วงหลาย
ศตวรรษท่ียงัใชก้ระจกเป็นเลนส์จึงยงัมีปัญหาความระคายเคืองอยูม่าก เพราะถึงแมจ้ะฝนกระจกให้
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เรียบท่ีสุดกย็งัมีความหยาบอยูใ่นทศวรรษท่ี 2223 - 2233 ผูเ้ช่ียวชาญดา้นจกัษุแกไ้ขปัญหาดงักล่าวโดย
ใส่วุน้เคลือบตาไวก่้อน แลว้จึงใส่เลนส์ท่ีมีขนาดพอดีกบัตา วิธีน้ีไม่ไดผ้ลเน่ืองจากเลนส์จะหลุดออก
จากตาอยูเ่สมอคอนแทคเลนส์ท่ีใชก้ารไดดี้พฒันาข้ึนในปี 2420 โดยด็อกเตอร์ เออี ฟิค ชาวสวิส เป็น
คอนแทคเลนส์ชนิดแขง็ (hard lens) ซ่ึงแน่นอนว่ามีความหนา และไม่สบายตากระจกท่ีใชท้าํคอน
แทคเลนส์มีทั้งชนิดท่ีเป่าข้ึนและแบบหลอมให้มีความโคง้ตามตอ้งการและมีผิวเรียบแลว้จึงตดัให้มี
ขนาดพอดีกบัตา คอนแทคเลนส์สมยันั้นไม่ไดใ้ส่ไวแ้ค่บริเวณตาดาํ แต่จะคลุมทั้งลูกนยัน์ตา เลนส์
ของเขาช่วยให้เห็นภาพไดช้ดัสมบูรณ์แบบ และผูส้วมใส่ตอ้งฝึกความอดทนแต่สถานเดียวกระจก
ยงัคงเป็นวตัถุดิบหลกัท่ีใชท้าํคอนแทคเลนส์ชนิดแขง็อยูจ่นถึงปี 2479 ในปีนั้นบริษทัไอ จี ฟาร์เบน 
ของเยอรมนีไดผ้ลิตเพลกซิกลาส ซ่ึงเป็นเลนส์พลาสติกแบบแขง็ออกมา และไดก้ลายเป็นวตัถุดิบใหม่
ท่ีไดรั้บการยอมรับในหมู่ผูผ้ลิต จนช่วงกลางทศวรรษท่ี 2483 - 2493 ผูเ้ช่ียวชาญดา้นจกัษุชาวอเมริกนั
ผลิตเลนส์ขนาดเลก็พอดีกบัตาดาํอยา่งทุกวนัน้ี จากนั้นจึงไดมี้การออกแบบเลนส์แบบต่าง ๆ เร่ือยมา
การผลิตคอนแทคเลนส์ทุกวนัน้ียงัยดึหลกัการท่ีว่า คอนแทคเลนส์ท่ีดีจะตอ้งอุม้นํ้ าไดม้ากโดยเฉพาะ
เลนส์ท่ีอุม้นํ้ าไดถึ้งร้อยละ 80 ดว้ยเช่ือว่านํ้ าจะช่วยใหไ้ม่เคืองตาและเพ่ิมออกซิเจนใหเ้ยือ่ตาทั้งท่ีความ
จริงแลว้เลนส์ท่ีมีนํ้ านอ้ยจะใหภ้าพท่ีชดัและถูกตอ้ง http://guru.sanook.com/answer/question 
 ชนิดของคอนแทคเลนส์ หรือเลนส์สมัผสั แบ่งออก 2 ประเภท 
 1. คอนแทคเลนส์ชนิดน่ิม (Soft Contact Lenses) เป็นแผน่พลาสติก นุ่ม ยดืหยุน่ และยอม
ให้ออกซิเจนผ่านไดจึ้งอาจทาํให้ใชไ้ดง่้าย และรู้สึกสบายกว่าใส่คอนแทคเลนส์ชนิดแขง็ ในปัจจุบนั
วสัดุท่ีนาํมาใชผ้ลิตคอนแทคเลนส์จะมีลกัษณะเป็นซิลิโคน ไฮโครเจน (Silicone Hydrogels) เพ่ือให้
ดวงตาไดรั้บออกซิเจนมากข้ึนขณะท่ีใส่คอนแทคเลนส์ 
 คอนแทคเลนส์ชนิดน่ิมมีหลากหลายชนิดปัจจุบนัมีทั้งแบบรายวนั  รายสัปดาห์  รายเดือน              
และรายปี ชนิดท่ีใชแ้ลว้ท้ิง (Disposable Contact Lenses) ชนิดท่ีระบุระยะเวลาการใช ้เม่ือครบกาํหนด
ตอ้งเปล่ียนใหม่ เช่น ชนิด Daily หมายถึง การสวมใส่ไดใ้นแต่ละวนั หรือไม่เกิน 12 ชัว่โมง และชนิด 
Extended สามารถสวมใส่ไดติ้ดต่อกนัตามระยะเวลาท่ีระบุ เช่น 7 วนั ถึง 30 วนั แลว้ท้ิง 
 2. คอนแทคเลนส์ชนิดแขง็ท่ีก๊าซสามารถซึมผา่นได ้(Rigid Gas Permeable หรือ RGP 
Contact Lenses) สามารใชไ้ดน้านกวา่และยากต่อการเกาะติดของคราบสกปรก อีกทั้งใหภ้าพท่ีชดัและ
ละเอียดมากกวา่ นอกจากน้ียงัมีราคาถูกกวา่เลนส์ชนิดน่ิม แต่ไม่สะดวกสบายในการสวมใส่คอนแทค 
เลนส์ชนิดแขง็น้ี อาจตอ้งใชเ้วลาถึง 1-2  สปัดาห์เพื่อใหเ้กิดความคุน้เคยในการสวมใส่ 
(www.fda.moph.go.th) 
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 วธีิดูแลรักษาคอนแทคเลนส์สีบิ๊กอายส์ 
 1. ควรลา้งมือให้สะอาดทุกคร้ังก่อนใส่หรือถอดคอนแทคเลนส์  และไม่ควรไวเ้ลบ็ยาว
โดยเฉพาะน้ิวท่ีใชใ้นการใส่และถอดเลนส์ 
 2. ควรทาํการลา้งและใส่คอนแทคเลนส์บนโตะ๊ท่ีสะอาดและใชเ้ฉพาะนํ้ ายาทาํความสะอาด
คอนแทคเลนส์เท่านั้น 
 3. เม่ือเลนส์ตกควรทาํความสะอาด และลา้งดว้ยนํ้ ายาทาํความสะอาดคอนแทคเลนส์ก่อน
ใส่ 
 4. ลา้งและทาํความสะอาดเลนส์ภายหลงัการใชทุ้กวนั ควรใชน้ํ้ ายาท่ีใหม่ และยงัไม่
หมดอาย ุและเปล่ียนนํ้ายาแช่ทุกคร้ังท่ีทาํความสะอาดเลนส์ 
 5. ลา้งตลบัใส่เลนส์ทุกสปัดาห์ และไม่ควรใส่เลนส์นานเกินระยะเวลาท่ีกาํหนด 
 6. ไม่ควรใส่คอนแทคเลนส์เวลานอน ถึงแมจ้ะเป็นเลนส์ใส่นอนได ้ ควรถอดลา้งทาํความ
สะอาดทุกวนัเพื่อสุขภาพตาท่ีดี 
 7. เลนส์ขาดหา้มใส่ เพราะจะทาํใหก้ระจกตาเป็นแผลได ้
 8. หากมีอาการตาแดงหลงัใส่หรือถอดเลนส์ เคืองตามาก ตามวั เคืองตาเม่ือดูแสงไฟมีนํ้ าตา
มาก หรือมีส่ิงคดัหลัง่ผดิปกติออกจากตา ควรปรึกษา Optometrist หรือ จกัษุแพทย ์ทนัที 
 9. ควรตรวจสุขภาพตาเป็นประจาํทุก 6 เดือน 
 ในการตรวจดูคอนแทคเลนส์เม่ือสวมใส่ในตา จะมีองค์ประกอบที่สําคัญ 3 ข้อที่ต้อง
พจิารณา คอื 
 1. ตาํแหน่งของเลนส์สัมผสั (Centering) โดยปกติเลนส์จะตอ้งวางอยูใ่นตาํแหน่งตรงจุด
ศูนยก์ลางครอบคลุมกระจกตา และตาดาํพอดี 
 2. การเคล่ือนท่ีของเลนส์บนกระจกตา  (Movement) โดยปกติจะตอ้งเคล่ือนท่ีตามการ
กระพริบตา การเคล่ือนท่ีน้ีมีความสําคญัมาก  เน่ืองจากจะทาํให้มีการแลกเปล่ียนของนํ้ าตาและ
ออกซิเจน 
 3. กาํลงัสายตา (Power) ท่ีเหมาะสม โดยปกติกาํลงัของเลนส์สัมผสัจะนอ้ยกว่า  กาํลงัของ
แวน่ตา ท่ีสวมใส่ปกติอยูแ่ลว้ 
 เลนส์ท่ีจะเหมาะสมกบัดวงตาจะตอ้งมีคุณสมบติัให้ครบทั้ง 3 ขอ้ มิเช่นนั้น จะทาํให้เกิด
ภาวะแทรกซอ้นต่าง ๆ เช่น มีอาการระรายเคืองตา ตาแดง หรือตามองเห็นไม่ชดัเจนได ้เม่ือไดเ้ลนส์ท่ี
เหมาะกบัดวงตาแลว้ การใชแ้ละการดูแลก็เป็นเร่ืองสาํคญัตอ้งกล่าวถึง โดยปกติจะไม่แนะนาํให้ใส่
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เลนส์คา้งคืน แมว้่าจะเป็นชนิดใส่นอนก็ตาม นอกจากจะทาํให้อายุการใชง้านของเลนส์สั้นกว่าปกติ
แลว้อาจจะทาํใหเ้กิดการอกัเสบของดวงตาหรือการติดเช้ือไดง่้ายกวา่ปกติดว้ย  
 
2.8  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 กนกอร ชินวร (2553) ไดศึ้กษา บุคลิกภาพ กิจกรรมในการดาํเนินชีวิตและพฤติกรรมการ
ซ้ือคอนแทคเลนส์ผูบ้ริโภค ผลการสรุปว่าประชากรกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอาย ุ   
25 - 29 ปี และส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน เน่ืองจากผูห้ญิงมีการทาํงานนอกบา้น
มากข้ึน จึงทาํให้มีทศันคติและค่านิยมทางดา้นการแต่งกายและการใชสิ้นคา้ประเภทแฟชัน่แบรนด์
เนมมากข้ึน เพื่อตอบสนองความตอ้งการ และค่านิยมในสังคม ค่านิยมดา้นสุนทรียนิ์ยม ในส่วนของ
การเลือกสินคา้ท่ีมีการออกแบบสวยงามมากกวา่ประโยชน์ มีบุคลิกภาพชอบเขา้สงัคม 
 โชติกา ตนัติวฒันากุลชยั (2546) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือคอน
แทคเลนส์ของผูบ้ริโภค  ผลการศึกษาเหตุผลส่วนใหญ่ท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ชนิดราย
เดือน มีการเลือกซ้ือท่ีไม่แน่นอน โดยจะเลือกซ้ือยีห่อ้ “Acuvue, Acuvue2, Surevue และ Acuvue2 
Color เป็นประจาํ เหตุผลส่วนใหญ่ท่ีซ้ือ คือ เพื่อบุคลิกภาพท่ีดี โดยเพื่อนเป็นผูมี้อิทธิพลในการเลือก
ซ้ือคอนแทคเลนส์มากท่ีสุด ราคาท่ีซ้ือส่วนใหญ่ไม่เกิน 500 บาทต่อคู่ โดยผูบ้ริโภคซ้ือคอนแทคเลนส์
จากร้านขายแว่นตามากท่ีสุดแหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์มากท่ีสุดคือ นิตยสาร 
และปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด  ผูบ้ริโภคพิจารณา
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคามากพอ ๆ กนั รองลงมาพิจารณาช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้น
การส่งเสริมการตลาด 
 ขจิต   ขจิตมณี  (2547)  ไดศึ้กษาปัญหาท่ีเกิดจากการใชค้อนแทคเลนส์ ของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยของรัฐ ผลงานวิจัยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง อายุเฉล่ีย 19 ปี มีรายรับจาก
ผูป้กครองต่อเดือนตํ่ากว่า 4,000 บาท ในเวลาว่างทาํกิจกรรมดูทีวี/ภาพยนตร์/คอนเสิร์ต และสนใจ
บุคลิกภาพโดยมีบุคลิกภาพคล่องแคล่วมาก รองลงมา บุคลิกภาพแบบเช่ือมัน่ในตวัเองมาก บุคลิกภาพ
แบบรักสวยรักงามมก และบุคลิกภาพแบบทนัสมยั กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีลกัษณะสายตาสั้น โดยใช้
คอนแทคเลนส์มากกว่าการใชแ้ว่นสายตา ใชค้ออนแทคเลนส์ชนิดน่ิม  แบบเปล่ียนรายเดือน  ยี่ห้อ
จอห์นสนัแอนจอห์นสนั ใส่คอนแทคเลนส์ตลอดทั้งวนั  ช่วงเวลาเรียน 
 พิษณุ นิลพราหมณ์ (2549)  ไดศึ้กษา ทศันคติ ความพึงพอใจโดยรวมและพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือแว่นตาจากร้านแว่นทอ็ปเจริญในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบว่า   ผูใ้ชบ้ริการ
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ท่ีมีอายตุ ํ่ากว่า  29 ปี มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีข้ึนไป อาชีพเป็น
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พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือนเฉล่ียนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท และเป็นผูมี้สายตาสั้น 
เพศและอายุแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแว่นตาจากร้านแว่นท็อปเจริญในเขต
กรุงเทพมหานครในด้านระดับราคาแว่นตาท่ีซ้ือแตกต่างกันผูใ้ช้บริการมีทศันคติด้านผลิตภัณฑ์
โดยรวมอยูใ่นระดบัดี  เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า  ทศันคติดา้นผลิตภณัฑใ์นดา้นคุณค่าตราสินคา้ อยู่
ในระดบัดีมาก   ดา้นประโยชน์หลกั  ดา้นรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์  ดา้นคุณภาพ  ดา้นการบริการ          
ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้อยูใ่นระดบัดี    มีทศันคติดา้นราคา ทศันคติดา้นการส่งเสริมการตลาด      
อยูใ่นระดบัดี และทศันคติดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ อยูใ่นระดบัดีมาก ความพึงพอใจโดยรวมท่ีมีต่อร้าน
แวน่ทอ็ปเจริญ อยูใ่นระดบัพึงพอใจ โดยมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัสูงกว่าความคาดหวงั ความคุม้ค่า
อยูใ่นระดบัคุม้ค่า และ ความพึงพอใจอยูใ่นระดบัพึงพอใจ 
 อุบลทิพย ์ รัตนพงษส์ถิต  (2549) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
แวน่ตากชุช่ีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนเป็นเพศ
หญิง มีอายรุะหวา่ง 25 - 34 ปี  จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 
บาท  ประกอบอาชีพรับจ้าง /พนักงานบริษัทเอกชน  พบว่า  ปัจจัยด้านบุคลิกภาพโดยรวมมี
ความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั อยูใ่นระดบัปานกลาง กบัพฤติกรรมการซ้ือแว่นตากุชช่ีของผูบ้ริโภค
เขตกรุงเทพมหานคร ปัจจยัดา้นแรงงานจูงใจโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยู่ปัจจยัดา้นแรงจูงใจโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาราย
ดา้น พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ในดา้นแรงจูงใจดา้นเหตุผลและผูบ้ริโภคมีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง ส่วนในด้านแรงจูงใจด้านอารมณ์ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับ
พฤติกรรมการซ้ือแวน่ตากชุช่ี โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
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บทท่ี 3 

 

วิธีดําเนินการวิจัย   

 

 ในการ การคน้ควา้อิสระ  เร่ือง  พฤติกรรมการซ้ือ คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย ของนกัเรียน 
นกัศึกษาหญิง วทิยาลยัพณิชยการเชตุพน   แขวงราษฎร์บูรณะ  เขตราษฏร์บูรณะ กรุงเทพมหานคร  
 

 วธิีการดําเนินงานการค้นคว้าอสิระ 

 โดยผูศึ้กษาทาํการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถามและจะดาํเนินการตามขั้นตอน
ดงัต่อไปน้ี 

 1. วิธีการวิเคราะห์ขอ้มลู 

 2.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 3.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการคน้ควา้อิสระ   
 4.  การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

 5.  วิธีการวิเคราะห์ขอ้มลู 

 6.  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มลู 

 

3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรการคน้ควา้อิสระ  ในการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี  ประชากรท่ีใชใ้นการคน้ควา้อิสระ
คร้ังน้ี   คือ นกัเรียน นกัศึกษาหญิง  วทิยาลยัพณิชยการเชตุพน  ท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์อนแทคเลนส์
สีบ๊ิกอาย   

 กลุ่มตวัอย่าง 

 ผูศึ้กษาไดก้าํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีสุ่มจากนกัเรียน นกัศึกษาหญิง วทิยาลยัพณิชยการ  
เชตุพน จาํนวน 2,105 คน ระดบั ปวช. จาํนวน  1,721 คน และระดบั ปวส. จาํนวน 384 คน โดยใช้
สูตรใน ดงัน้ี (Taro Yamane อา้งใน พิมพา หิรัญกิตติ, 2552 : 138)   
 

   n   = 
N

1+Ne 2  

   n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

   N = จาํนวนประชากรทั้งหมด 2,105 คน 
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   e = ความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึน 5% (0.05) 

 แทนค่าในสูตร 

   n   =     2,105 

                1+(2,105)(0.05)

 

2 

   n = 336 คน 

 จากการกาํหนดระดบัความเช่ือมัน่ ณ ระดบั 95 % ไดก้ลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 336 ตวัอยา่ง 
การศึกษาคร้ังน้ีจึงใชก้ลุ่มตวัอยา่ง นกัเรียน นกัศึกษาหญิง ของวทิยาลยัพณิชยการเชตุพน ท่ีเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑค์อนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 

 วธิกีารสุ่มตวัอย่าง 

 ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน ดงัน้ี 

 ขั้นท่ี 1  ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive sampling) คือ นกัเรียน นกัศึกษาหญิง 
วทิยาลยัพณิชยการเชตุพน  แขวงราษฎร์บูรณะ เขตราษฎร์บูรณะ กรุงเทพมหานคร 

 ขั้นท่ี 2  ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบ โควตา้ (Quota  Sampling)  เพ่ือให้ ไดจ้าํนวนกลุ่ม
ตวัอยา่ง ท่ีจะเก็บขอ้มลูจากนกัเรียน นกัศึกษาหญิง วทิยาลยัพณิชยการเชตุพน จาํนวน 336 คน             

ดงัตารางต่อไปน้ี 

 

ตารางที่  3.1  แสดงจาํนวนนกัเรียน นกัศึกษา วทิยาลยัพณิชยการเชตุพน 

ระดบัช้ัน จาํนวน (คน) การคาํนวณสัดส่วน จาํนวนตวัอย่าง 

ระดบั ปวช. 1,721 (1,721/2,105) X 336 275 

ระดบั ปวส. 384 (484/2,105) X 336 61 

รวม 2,105  336 

 ขั้นท่ี 3 ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเกบ็ขอ้มลู จดัเกบ็ท่ี วทิยาลยัพณิชยการเชตุพน ท่ีไดก้าํหนดไวจ้นครบ      
336 ชุด 
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3.2  เคร่ืองมอืที่ใช้ในการวจิยั 

 การคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีผูศึ้กษาเลือกใช ้คือ แบบสอบถาม ซ่ึงผูศึ้กษาไดส้ร้าง
เคร่ืองมือโดยมีขั้นตอนดงัน้ี 

 1. ศึกษาการสร้างแบบสอบถามท่ีใชก้ารเกบ็ขอ้มลูจากเอกสารและตาํราท่ีเก่ียวขอ้งเพ่ือเป็น
แนวทางในการกาํหนดกรอบแนวความคิดในการทาํแบบสอบถาม 

 2. ศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี และเอกสารการวจิยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งโดยพิจารณาถึง
รายละเอียดต่าง ๆ เพ่ือใหค้ลอบคลุมวตัถุประสงคข์องการคน้ควา้อิสระท่ีกาํหนดไว ้

 3. สร้างแบบสอบถามใหค้ลอบคลุมวตัถุประสงคข์องการคน้ควา้อิสระ พ่ือใชเ้ป็นเคร่ืองมือ
ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งเพ่ือนาํมาวเิคราะห์ 

 แบบสอบถามจากท่ีใชก้ารเกบ็รวบรวมขอ้มลูการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี   ประกอบดว้ยคาํถาม
ประเภทต่าง ๆ โดยแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  
 ส่วนท่ี  1  ปัจจยัดา้นขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มลู
ทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  เป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด (Closed End) เป็นแบบสอบถามท่ี
สามารถเลือกตอบไดค้าํตอบเดียว  ซ่ีงมีคาํถามทั้งหมด 3 ขอ้ ไดแ้ก่ 

 ขอ้ท่ี 1 อาย ุ ลกัษณะของคาํถามเป็นปลายปิดแบบหลายตวัเลือก (Multiple choices 

question) ใชม้าตรวดัขอ้มลูในระดบั  Ordinal  Scale 

 ขอ้ท่ี 2 ระดบัการศึกษา ลกัษณะของคาํถามเป็นปลายปิดแบบ 2 ตวัเลือก  (Two-way 

question)  ใชม้าตรวดัขอ้มลูในระดบั  Ordinal  Scale 

 ขอ้ท่ี 3 รายไดโ้ดยเฉล่ียต่อเดือน  ลกัษณะของคาํถามเป็นปลายปิดแบบหลายตวัเลือก 
(Multiple choices question)  ใชม้าตรวดัขอ้มลูในระดบั  Ordinal  Scale 

 ขอ้ท่ี 4 บุคลิกภาพ  ลกัษณะของคาํถามเป็นปลายปิดแบบหลายตวัเลือก  (Multiple choices 

question) ใชม้าตรวดัขอ้มลูในระดบั  Ordinal  Scale 

 ขอ้ท่ี 5 ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  ลกัษณะของคาํถามเป็นปลายปิดแบบหลายตวัเลือก 
(Multiple choices question) ใชม้าตรวดัขอ้มลูในระดบั  Ordinal  Scale 

 ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามขอ้มลู ปัจยัทางการท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
ประกอบดว้ย  ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่ือสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการ โดยใ ชม้าตรวดั Interval Scale เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 

Scale)  ซ่ึงมีเกณฑใ์นการกาํหนดค่านํ้ าหนกัของการประเมิน 5 ระดบัตามวธีิของลิเคิร์ท (Likert) ดงัน้ี 

 



32 
 

ค่านํา้หนักคะแนน  ระดับความสําคญั  

ระดบัคะแนน  5   มีความสาํคญัมากท่ีสุด  

ระดบัคะแนน  4   มีความสาํคญัมาก  

ระดบัคะแนน  3  มีความสาํคญัปานกลาง    

ระดบัคะแนน  2  มีความสาํคญันอ้ย   

ระดบัคะแนน  1  มีความสาํคญันอ้ยท่ีสุด    

 การอภิปรายผลการคน้ควา้อิสระ ลกัษณะแบบสอบถามท่ีใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทการ
วดัระดบัช่วง ( Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของลิเคิร์ท 
(Likert Scale) ในแบบสอบถามใชเ้กณฑค่์าเฉล่ียในการอภิปรายผล ซ่ึงผลจากการคาํนวณโดยใชสู้ตร
การคาํนวณความกวา้งของอนัตรภาพชั้นมีดงัน้ี (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2553) 

 

 จากสูตร ความกวา้งของอตัรภาคชั้น  = ขอ้มลูท่ีมีค่าสูงสุด - ขอ้มลูท่ีมีค่าตํ่าสุด 

                จาํนวนชั้น 

 แทนค่าสูตร    = 5 - 1 = 0.80 

          5 

 แสดงเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉล่ียในแบบสอบถาม ดงัน้ี 

 คะแนนระหวา่ง 4.21 - 5.00 หมายถึง   ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบั  สาํคญัมากท่ีสุด 

 คะแนนระหวา่ง 3.41 - 4.20 หมายถึง   ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบั  สาํคญัมาก 

 คะแนนระหวา่ง 2.61 - 3.40 หมายถึง   ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบั  สาํคญัปานกลาง 

 คะแนนระหวา่ง 1.81 - 2.60 หมายถึง   ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบั  สาํคญันอ้ย 

 คะแนนระหวา่ง 1.00 - 1.80  หมายถึง   ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบั  สาํคญันอ้ยท่ีสุด 

 ส่วนท่ี  3  แบบสอบถามขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย คาํถาม
แบ่งออกเป็น 6 ขอ้ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอตัรภาค (Interval scale) ลกัษณะของคาํถามเป็น
ปลายปิดแบบสเกลการใหค้ะแนน (Rating scale) โดยระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอตัรภาค (Interval 

scale)  แบ่งเป็น 5 ระดบั โดยใชเ้กณฑก์ารกาํหนดคะแนนและเกณฑก์ารแปรผลเหมือนในส่วนท่ี 2    

 

3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี   เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายของ
นกัเรียน นกัศึกษาหญิง วทิยาลยัพณิชยการเชตุพน โดยการศึกษาจากขอ้มลู  2 แหล่ง คือ 
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 1. ขอ้มลูปฐมภมู ิ(Pirmary data)  เป็นการเกบ็ขอ้มลูท่ีไดจ้ากแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง
จาํนวน 336 คน ตามกลุ่มตวัอยา่งใหค้รบถว้น 

 2. ขอ้มลูทุติยภูมิ (Secondary data)  เกบ็จากเอกสาร  หนงัสือพิมพ์   รายงานต่าง  ๆ ท่ีบุคคล
อ่ืน หรือหน่วยงานอ่ืน ๆ ไดเ้กบ็ รวบรวมไวเ้อกสารเผยแพร่ของบริษทัต่าง ๆ และทางอินเทอร์เน็ต 

 

3.4  วธิีการวเิคราะห์ข้อมูล 

 การวเิคราะห์ขอ้มลูและการประมวลผลขอ้มลู ผูศึ้กษาจะนาํแบบสอบถามท่ีไดม้า
ดาํเนินการ  ดงัน้ี  

 1. การตรวจสอบขอ้มลู (Eding) เป็นการตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามทั้งหมดท่ีไดจ้ากการสุ่มตวัอยา่ง 

 2. การลงรหสั (Coding) นาํแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความสมบูรณ์แลว้มารหสัตามคู่มือ
รหสัท่ีไดจ้ดัทาํไว ้

 3. การประมวลผลขอ้มลู (Data Processing) เป็นการนาํขอ้มลูท่ีลง รหสัแลว้มาบนัทึกและ
ประมวลผล โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติเพ่ือใชใ้นการคน้ควา้อิสระ 

 สถิตทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 เม่ือเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถามแลว้จะนาํไปประมวลผล ดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์
โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป การวเิคราะห์ขอ้มลูผูศึ้กษาไดห้าความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอิสระกบัตวั
แปรตาม โดยใชส้ถิติ  2  ประเภท ดงัน้ี 

 1. การวิเคราะห์ขอ้มลูสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบดว้ย 

  1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) ใชอ้ธิบายตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซ้ือ
คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายของนกัเรียน นกัศึกษาหญิง วทิยาลยัพณิชยการเชตุพน 

   สูตรการหาค่าร้อยละ 

 

     P    =      
n

F 100×  

   เม่ือ  P แทน    ร้อยละ 
     F แทน    ความถ่ีท่ีตอ้งการแปลค่าใหเ้ป็นร้อยละ 

     n แทน    จาํนวนความถ่ีทั้งหมด 
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  1.2 ค่าเฉล่ีย (Mean) คือการคาํนวณหาสดัส่วนของขอ้มลูในแต่ละตวัเทียบกบัขอ้มลูรวม
ทั้งหมด  ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มลูปัจจยัส่วนบุคคลกลุ่มตวัอยา่ง  เช่น อาย ุ ระดบัการศึกษา  และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

   สูตรการหาค่าเฉล่ีย X    =     
n

x∑  

  เม่ือ        X   แทน   ค่าเฉล่ีย 

    ∑ x  แทน   ผลรวมทั้งหมดของความถ่ี  คณู  คะแนน 

    n  แทน  ผลรวมทั้งหมดของความถ่ีซ่ึงมีค่าเท่ากบัจาํนวนขอ้มลู
ทั้งหมด  

  1.3 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มลูร่วมกบัค่าเฉล่ียเลข
คณิต  เพ่ือแสดงลกัษณะการกระจายของคะแนนในแต่ละขอ้   อธิบายตวัแปรดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด 

   สูตรการหาส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 

                       S.D   =      ( )
)1(

2
2

−

−∑ ∑
nn

xxn  

   เม่ือ  S.D แทน   ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

     n แทน   จาํนวนคู่ทั้งหมด  

     X แทน   คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มขอ้มลู 

         ∑ x  แทน   ผลรวมของความแตกต่างของคะแนนแต่ละคู่ 
  

 1.4 4ค่าเฉล่ียเลขคณิตของขอ้มลูท่ีแจกแจงความถ่ี4

 ถา้  f

       

1 , f2 , f3 , ..… , fk   เป็นความถ่ีของค่าจากการสงัเกต  x1 , x2 , x3 ,… , x

    

k 
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1.5 ฐานนิยม  (Mode) คือ ขอ้มลูท่ีมีค่ าซํ้ากนัมากท่ีสุด ในบางคร้ังขอ้มลูชุดหน่ึง ๆ 
อาจมีฐานนิยมไดห้ลายค่า หรืออาจจะไม่มีฐานนิยมเลย 

 2. สถิติอา้งอิงหรือสถิติอนุมาน ( Inferential Statistices) เป็นสถิติท่ีใชส้รุปถึงลกัษณะของ
ตวัแปรอิสระซ่ึง  ไดแ้ก่   ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อตวัแปรตาม  คือ  พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยั
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย  โดยใชข้อ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งโดยวธีิการ
วเิคราะห์ความแปรปรวน  ดงัน้ี 

  2.1 การแจกแจงแบบทีหรือการทดสอบ  t-test  ใชใ้นการทดสอบความแตกต่าง  ระหวา่ง
ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง  ใช ้t - test โดยตอ้งคาํนึงถึงองศาอิสระ ( degree of freedom : df ) ในการใช ้ 
t - test น้ีมี 2 กรณี คือ  
   1. ไม่ทราบความแปรปรวนของประชากร ทั้ง 2 กลุ่ม และตั้งขอ้ตกลง ( assume) วา่ 
ความแปรปรวนของประชากรทั้งสองกลุ่มเท่ากนั ( σσ 2

2

2

1 = ) 

 

t  =     

  

df   =   n1+n2

 เรียก   pooled  t - test (Weiss. 1995 : 587) 

- 2 

  2.  ไม่ทราบความแปรปรวนของประชากรทั้ง 2 กลุ่ม และตกลงว่า ( assume) ความ
แปรปรวนของประชากรทั้งสองกลุ่มไม่เท่ากนั  ( σσ 2

2

2

1 = ) 

 สูตร 

t =      

 

df =    

 

 เรียก   Nonpooled       t – test 
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ในทางปฏิบติั 

 1. ถา้    n1= n2

 2. ถา้    n

  สามารถใช ้pooled   t-test  ไดเ้ลยโดยไม่ตอ้งทดสอบความแปรปรวน 

1= n2

  2.2 การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance : ANOVA) 

โดย ใชใ้นการ ทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม ท่ีไม่เก่ียวขอ้งกนั  

(Independent Sample)  (ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2553 : 195) ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ีใชส้าํหรับการทดสอบ
ค่าเฉล่ียของตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีมากกว่า 2 กลุ่ม ไดแ้ก่   อาย ุ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน และกบัตวัแปรตาม ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอาย 

  ใหท้ดสอบดว้ย  F - test  ถา้ค่า  F -  test  ไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ ใหใ้ช ้ 
poolet  t - test   แต่ถา้มีนยัสาํคญัทางสถิติตามระดบัท่ีตั้งไว ้ใหใ้ช ้Nonpooled  t-test  

   

  𝑠𝑠𝑠𝑠𝑤𝑤   = ∑𝑛𝑛
𝑖𝑖=1 ∑𝑐𝑐

𝑖𝑖=1 ( 𝑋𝑋𝑖𝑖𝑖𝑖 − 𝑋𝑋𝑗𝑗�  )2  

 

  เม่ือ ss𝑤𝑤   แทน ผลรวมของกาํลงัสองภายในกลุ่ม  

  X𝑖𝑖𝑖𝑖   แทน ค่าสงัเกตุแต่ละค่า  

  X𝑗𝑗�   แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มท่ี j 

  𝑛𝑛𝑖𝑖   แทน จาํนวนค่าสงัเกตในแต่ละกลุ่มตวัอยา่ง  

  C  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง  
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บทท่ี 4 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

 การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีมุ่งศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายของ นกัเรียน 
นกัศึกษาหญิง วทิยาลยัพณิชยการเชตุพน   ผูศึ้กษาไดแ้บ่งการวเิคราะห์เป็น  2  ส่วน  ไดแ้ก่   ส่วนท่ี  1 

คือ ผลวเิคราะห์ ขอ้มลู โดยใชส้ถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics)  และส่วนท่ี  2  คือ ผลการ
วิเคราะห์ขอ้มลูโดยใชส้ถิติอา้งอิงหรือสถิติอนุมาน  (Inferential Statistices)  ทั้งน้ี  ผูศึ้กษาได้กาํหนด
สญัลกัษณ์และอกัษรยอ่ต่าง ๆ  ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มลู  ดงัต่อไปน้ี 

 สัญลกัษณ์ที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 N แทน ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง  

 X� แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง  

 S.D แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 SS แทน ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 

 df แทน ชั้นนของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 

 H0

 H

 แทน สมมติฐานหลกั  

1

 Sig. แทน ระดบันยัสาํคญัทางสถิติเพ่ือใชท้ดสอบสมมติฐาน   

 แทน สมมติฐานรอง  

 t แทน ค่าท่ีใชพิ้จารณา t-Distribution 

 x แทน ค่าของตวัแปรอิสระ  

 y แทน ค่าของตวัแปรตาม  

 * แทน ความมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 

4.1  การนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ในการนาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มลูการแปลผลการวเิคราะห์ขอ้มลูการคน้ควา้อิสระ     

คร้ังน้ี  ผูศึ้กษาไดว้เิคราะห์และนาํเสนอในรูปแบบของตารางประกอบการอธิบาย โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน 
ดงัน้ี 
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 ส่วนที่ 1  ผลวเิคราะห์ขอ้มลูโดยใชส้ถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย 
ความถ่ี ร้อยละ ค่าตํ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลการวเิคราะห์ออกเป็น 
3 ตอน ดงัน้ี 

 ตอนท่ี  1  การวเิคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ตอนท่ี  2  การวิเคราะห์ขอ้มลูปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอาย 

 ตอนท่ี 3 การวเิคราะห์ขอ้มลูพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 

 ส่วนที่ 2   ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูโดยใชส้ถิติอา้งอิงหรือสถิติอนุมาณ  (Inferential  

Statistices) เพ่ือทดสอบสมมติฐาน จาํนวน  2  ขอ้ ดงัน้ี 

 สมมติฐานขอ้ท่ี 1  นกัเรียน นกัศึกษาหญิงท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัท่ีพฤติกรรมการซ้ือ
ต่างกนั 

 สมมติฐานขอ้ท่ี 2  นกัเรียน นกัศึกษาหญิงท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัท่ีใหค้วามสาํคญักบั
ปัจจยัทางการตลาดต่างกนั 

 

4.2  ผลการวเิคราะห์  

 ส่วนที่   1  ผลวเิคราะห์ขอ้มลูโดยใชส้ถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) 

 ตอนที่  1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ตารางที่ 4.1   แสดงผลการวเิคราะห์ (ความถ่ี) ร้อยละ ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

        จาํแนกตามอายุ   

อายุ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

15-17 ปี 220 65.50 

18-20 ปี 109 32.40 

ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 7 2.10 

รวม 336 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1  แสดงผลการวเิคราะห์ ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่ง จาํนวน 336 คน จาํแนกตามอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
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 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  มีอายรุะหวา่ง 15 - 17 ปี  มีจาํนวน  220  คน          

คิดเป็นร้อยละ 65.50 รองลงมาอายรุะหวา่ง 18 - 20  ปี  จาํนวน 109  คน คิดเป็นร้อยละ 32.40  และ          

มีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป  จาํนวน 7  คน คิดเป็นร้อยละ 2.10 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.2   แสดงผลการวเิคราะห์ (ความถ่ี) ร้อยละ ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตาม
ระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ระดบั ปวช. 275 81.80 

ระดบั ปวส. 61 18.20 

รวม 336 100.00 

 จากตารางท่ี 4.2  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่ง จาํนวน 336 คนจาํแนกตามระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 

 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นนกัเรียน ระดบั ปวช. จาํนวน 275 คน คิดเป็น    

ร้อยละ 81.80   และนกัศึกษา ระดบั ปวส.  จาํนวน  61  คน คิดเป็นร้อยละ 18.20  ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.3  แสดงผลการวเิคราะห์ (ความถ่ี) ร้อยละ ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบจาํแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

รายได้โดยเฉลีย่ต่อเดือน จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 199 59.20 

3,001-6,000 บาท 94 28.00 

ตั้งแต่ 6,000 บาทข้ึนไป 43 12.80 

รวม 336 100.00 

 จากตารางท่ี 4.3   แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่ง จาํนวน 336 คนจาํแนกตามรายไดโ้ดยเฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม 

 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่  3,000  บาท จาํนวน 199 

คน คิดเป็นร้อยละ 59.20 รองลงคือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระหว่าง  3,000-6,000 บาท จาํนวน 94 คน      

คิดเป็นร้อยละ 28.00 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 6,000 บาทข้ึนไป จาํนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 
12.80 ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.4   แสดงผลการวเิคราะห์ (ความถ่ี) ร้อยละ ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตาม
บุคลิกภาพ 

บุคลกิภาพของนักเรียน นักศึกษา จาํนวน (คน) ร้อยละ 

แต่งกายตามแฟชัน่ 168 50.00 

ชอบเขา้ร่วมกิจกรรมสงัคม 64 19.00 

กลา้แสดงออก 38 11.30 

เช่ือมัน่ในตนเอง 66 19.60 

รวม 336 100.00 

 จากตารางท่ี 4.4  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่ง จาํนวน 336 คน จาํแนกตามบุคลิกภาพของนกัเรียน นกัศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 

 พบวา่   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  มีบุคลิกภาพท่ีชอบแต่งกายตามแฟชัน่  จาํนวน      

168 คน   คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมาคือ มีบุคลิกภาพเช่ือมัน่ในตนเอง จาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อย
ละ 19.60  มีบุคลิกภาพชอบเขา้ร่วมกิจกรรมสงัคม จาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00  และ                

มีบุคลิกภาพกลา้แสดงออก จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 11.30 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.5   แสดงผลการวเิคราะห์ (ความถ่ี) ร้อยละ ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตาม
ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

ผู้ที่มส่ีวนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

 ตนเอง 177 52.70 

สมาชิกในครอบครัว 31 9.20 

เพ่ือน 96 28.60 

พนกังานขาย 19 5.70 

บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 13 3.90 

รวม 336 100.00 

 จากตารางท่ี 4.5  แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่ง จาํนวน 336 คน จาํแนกตามผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจของผูต้อบแบบสอบถาม 
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พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่   ตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายดว้ยตนเอง                   

จาํนวน 177  คน คิดเป็นร้อยละ 52.70 รองลงมา   คือ  เพื่อนมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  จาํนวน       
96 คน  คิดเป็นร้อยละ 28.60 สมาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ จาํนวน 31 คน         

คิดเป็นร้อยละ 9.20  พนกังานขายส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  จาํนวน 19 คน  คิดเป็นร้อยละ 5.70  

และบุคคลท่ีมีช่ือเสียงส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  จาํนวน  13  คน  คิดเป็นร้อยละ 3.90 ตามลาํดบั 

 ตอนที่ 2  ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคอน
แทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 

 

ตารางที่ 4.6   แสดงจาํนวน(ความถ่ี) ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ จาํแนกตามดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัทางการตลาด 

ระดบัความสําคญั 

X  S.D แปลผล 

 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที่สุด 

ลาํดบั 

 ด้านผลติภัณฑ์          

1. ชนิดของคอนแทคเลนส ์          

      1.1 คอนแทคเลนส์ชนิดน่ิม 162 117 50 6 1 4.29 0.80 มาก 3 

      1.2 คอนแทคเลนส์ชนิดแข็ง 28 85 106 54 64 2.88 1.22 ปานกลาง 7 

2. คอนแทคเลนส์จะตอ้งมี 

    เคร่ืองหมาย อย. รับรอง 
171 104 56 4 1 4.31 0.81 มาก 1 

3. เป็นย่ีหอ้ท่ีมีช่ือเสียง 

   และเป็นท่ีรู้จกั 
121 113 89 13 0 4.02 0.88 มาก 4 

4. สีคอนแทคเลนส์ท่ีเลือกใส่          

      4.1 สีดาํ 213 62 24 21 16 4.29 1.14 มาก 2 

      4.2 สีแดง 9 47 39 40 201 1.88 1.22 นอ้ย 11 

      4.3 สีฟ้า 26 48 67 53 142 2.29 1.34 ปานกลาง 8 

      4.4 สีเขียว 17 41 53 57 168 2.05 1.26 นอ้ย 10 

      4.5 สีเทา 112 76 62 24 62 3.45 1.47 มาก 6 

      4.6 สีนํ้าตาล 144 84 40 20 48 3.76 1.42 มาก 5 

      4.7 สีม่วง 28 37 63 52 156 2.19 1.34 นอ้ย 9 

รวม      3.22 0.54 ปานกลาง  

 จากตารางท่ี 4.6 แสดงผลการวิ เคราะห์ขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ จาํแนกตามดา้นผลิตภณัฑ ์

 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.22 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบ
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แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากคือ คอนแทคเลนส์จะตอ้งมีเคร่ืองหมาย อย. รับรอง การใช้
ชนิดคอนแทคเลนส์ชนิดน่ิม เป็นยีห่อ้ท่ีมีช่ือเสียงและเลือกใชค้อนแทคเลนส์สีนํ้ าตาล เทาและ ดาํ โดย
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31, 4.29, 4.29, 4.02, 3.76 และ 3.45  ตามลาํดบั  ใหค้วามสาํคญัระดบัปานกลาง คือ
การใชช้นิดคอนแทคเลนส์ชนิดแข็ง และการใชค้อนแทคเลนส์สีฟ้า โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.88 และ 
2.29 ตามลาํดบั และใหค้วามสาํคญัในระดบันอ้ย คือ การใชค้อนแทคเลนส์สีม่วง สีเขียวและสีแดง 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.19,2.05 และ 1.88 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.7  แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ จาํแนกตามดา้นราคา 

ปัจจยัทางการตลาด 

ระดบัความสําคญั 

X  S.D แปลผล 

 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที่สุด 

ลาํดบั 

ด้านราคา          

1. ราคาถกูกวา่แวน่ตา 107 120 88 6 15 3.89 1.02 มาก 1 

2. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 75 138 104 7 12 3.76 0.94 มาก 3 

3. ป้ายแสดงราคาอย่างชดัเจน 84 137 93 12 10 3.81 0.951 มาก 2 

รวม      3.82 0.76 มาก  

 จากตารางท่ี 4.7 แสดงผลการวิ เคราะห์ขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ จาํแตกตามดา้นราคา 

 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา โดยรวมอยู่
ในระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั   3.82   เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญัดา้นราคา ในระดบัมากทุกดา้นคือ ราคาถกูกวา่แวน่ตา ป้ายแสดงราคาอยา่งชดัเจน และ
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89, 3.81  และ 3.76  ตามลาํดบั 

 

 

 

 

 

 

 

 



43 
 

ตารางที่ 4.8  แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ จาํแนกดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ปัจจัยทางการตลาด 

ระดบัความสําคญั 

X  S.D แปลผล 

 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที่สุด 

ลําดับ 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย           

1. เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ที่
หา้งสรรพสินคา้ 

111 113 82 17 13 3.87 1.05 มาก 1 

2. เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ท่ีร้าน
ขายแว่นตาและคอนแทคเลนส์ 

104 116 89 17 10 3.85 1.01 มาก 2 

3. เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ที่
ร้านคา้ทัว่ไป 

68 115 95 31 27 3.49 1.15 ปาน
กลาง 

3 

4. เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ผ่าน
ทางอนิเตอร์เนต็ 

33 41 65 69 128 2.35 1.35 

 

นอ้ย 4 

รวม 
     

3.39 0.62 ปาน

กลาง 

 

 จากตารางท่ี 4.8 แสดงผลการวิ เคราะห์ขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ จาํแนกตามดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการ      

จดัจาํหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.39   เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ในการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ท่ี
หา้งสรรพสินคา้ และท่ีร้านขายแวน่ตาและคอนแทคเลนส์  ในระดบัมาก  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 

และ  3.85  ตามลาํดบั ใหค้วามสาํคญัในการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ท่ีร้านคา้ทัว่ไป ในระดบัปานกลาง 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.49 และใหค้วามสาํคญักบัการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ผา่นทางอินเตอร์เน็ต ในระดบั
นอ้ย  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.35  

 

 

 

 

 

 



44 
 

ตารางที่ 4.9  แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ จาํแนกตามดา้นการบูรณาการส่ือสารทางการตลาด 

ปัจจัยทางการตลาด 

 

ระดบัความสําคญั 

X  S.D 
แปล

ผล 

 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที่สุด 

ลําดับ 

ด้านการส่ือสารทางการตลาด

แบบบูรณาการ 
     

    

1. มีการโฆษณาผ่านทาง
โทรทศัน์ 

8 11 54 116 147 1.86 0.96 นอ้ย 7 

2. มีการโฆษณาผ่าน
หนงัสือพมิพ ์

6 16 84 98 132 2.01 0.99 นอ้ย 6 

3. มีการโฆษณาผ่านทาง 

อินเตอร์เน็ต 

110 77 64 40 45 3.50 1.39 มาก 2 

4. พนกังานขายแนะนาํสินคา้ 
ณ จุดขาย 

89 107 73 28 39 3.53 1.28 มาก 1 

5. มีการส่งเสริมการขายโดย
การลดราคา 

65 85 96 35 55 3.21 1.32 ปาน
กลาง 

3 

6. มีการส่งเสริมการขายโดย
ซ้ือ 1 แถม 1 

56 70 67 53 90 2.85 1.44 ปาน
กลาง 

4 

7. มีการส่งเสริมการขายโดย
ซ้ือ 2 แถม 1 

52 57 70 62 95 2.73 1.42 ปาน
กลาง 

5 

รวม      
2.81 0.80 ปาน

กลาง 

 

 จากตารางท่ี 4.9 แสดงผลการวิ เคราะห์ขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ จาํแนกตามดา้นการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 

 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดดา้นการบูรณาการ
ส่ือสารทางการตลาด  โดยรวมในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.81   เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัดา้นการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการกบัพนกังาน
ขายแนะนาํสินคา้ ณ จุดขาย  และมีการโฆษณาผา่นทางอินเตอร์เน็ต ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.53 และ 3.50  ตามลาํดบั   ใหค้วามสาํคญัการส่งเสริมการขายโดยการลดราคา  การส่งเสริมการขาย
โดยซ้ือ 1 แถม 1 และการส่งเสริมการขายโดยซ้ือ 2 แถม 1 ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
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3.21, 2.85 และ 2.73  ตามลาํดบั ใหค้วามสาํคญักบัการโฆษณาผา่นหนงัสือพิมพ ์และผา่นทาง
โทรทศัน์ ในระดบันอ้ย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.01 และ 1.86 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.10  แสดงจาํนวน ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยั        
ทางการตลาด ภาพรวม 

ปัจจยัทางการตลาด X  S.D แปลผล 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.22 0.54 ปานกลาง 

ดา้นราคา 3.82 0.76 มาก 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.39 0.62 ปานกลาง 

ดา้นการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 2.81 0.80 ปานกลาง 

รวม 3.31 0.47 ปานกลาง 

 จากตารางท่ี 4.10 แสดงผลการวิ เคราะห์ขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทาง
การตลาดภาพรวม 

 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดภาพรวม โดยรวมใน
ระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.31   เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม               

ใหค้วามสาํคญักบัดา้นราคา ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.82   ใหค้วามสาํคญักบัดา้นช่องทางการ      

จดัจาํหน่าย  ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการบูรณาการส่ือสารทางการตลาด ในระดบัปานกลาง  ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82, 3.22  และ 2.81  ตามลาํดบั 

 ตอนที่ 3  ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย  
 

ตารางที่ 4.11   แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ร้อยละ  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของผูต้อบ
แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ จาํแนกตามประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 

 ประเภทคอน

แทคเลนส์สีบิก๊อาย 

ระดบัความสําคญั 

X  S.D แปลผล 

 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที่สุด 

ลําดับ 

1. รายวนั 37 61 58 66 114 2.53 1.39 นอ้ย 4 

2. รายสัปดาห์ 20 77 97 65 77 2.70 1.22 นอ้ย 3 

3. รายเดือน 115 112 75 17 17 3.87 1.09 มาก 1 

4. รายปี 115 81 51 29 60 3.48 1.47 มาก 2 

รวม      3.15 0.79 ปานกลาง  
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 จากตารางท่ี 4.11 แสดงผลการวิ เคราะห์ขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรม
การซ้ือตามประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย  
 พบวา่   ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์ 
ประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย  โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.15   เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบวา่ นกัเรียน นกัศึกษา มีพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายประเภทรายเดือน 
และรายปี  ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 และ 3.48 ตามลาํดบั ใหค้วามสาํคญัคอนแทคเลนส์
สีบ๊ิกอายรายสปัดาห์ และรายวนั ในระดบันอ้ย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.70 และ 2.53 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.12   แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถาม
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ จาํแนกตามปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายต่อคร้ัง 

ปริมาณการซือ้คอนแทคเลนส์สีบ๊ิก

อายต่อคร้ัง 

ระดบัความสําคญั 

X  S.D แปลผล 

 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที่สุด 

ลาํดบั 

1.  จาํนวน 1 - 2 คู่ ต่อคร้ัง 151 121 38 10 16 4.13 1.04 มาก 1 

2.  จาํนวน 3 - 4 คู่ ต่อคร้ัง 18 60 106 63 89 2.57 1.20 ปานกลาง 2 

3.  จาํนวนมากกว่า 4 คู่                     
ต่อคร้ัง 

6 36 47 75 172 1.90 1.11 นอ้ย 3 

รวม      2.86 0.76 ปานกลาง  

 จากตารางท่ี 4.12 แสดงผลการวิ เคราะห์ขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรม
การซ้ือจาํแนกตามปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายต่อคร้ัง 

 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือตามปริมาณการซ้ือ
แทคเลนส์ โดยรวมในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.86  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ให้
ความสาํคญักบัปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายจาํนวน 1-2 คู่ ต่อคร้ัง ในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 ใหค้วามสาํคญักบัปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายจาํนวน 3-4 คู่ ต่อคร้ัง ใน
ระดบัปานกลาง  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.57  และใหค้วามสาํคญักบัปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิก
อายจาํนวนมากกวา่ 4 คู่ ต่อคร้ัง ในระดบันอ้ย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.90 
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ตารางที่ 4.13   แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถาม
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ จาํแนกตามความถ่ีในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 

ความถ่ีในการซ้ือคอนแทค

เลนส์สีบ๊ิกอาย 

ระดบัความสําคญั 

X  S.D แปลผล 

 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที่สุด 

ลําดับ 

1. ซ้ือสปัดาห์ละคร้ัง 27 40 62 59 148 2.22 1.33 นอ้ย 6 

2. ซ้ือเดือนละคร้ัง 74 72 74 51 65 3.12 1.41 ปานกลาง 1 

3.  ซ้ือเดือนละ 2 คร้ัง 41 79 87 41 88 2.83 1.36 ปานกลาง 3 

4.  มากกว่า 2 เดือนซ้ือคร้ัง 48 91 84 43 70 3.01 1.34 ปานกลาง 2 

5. ซ้ือปีละ 1 คร้ัง 45 52 64 68 107 2.58 1.41 ปานกลาง 4 

6.  มากกว่า 1 ปีซ้ือคร้ัง 38 46 53 61 138 2.38 1.41 นอ้ย 5 

รวม      2.68 0.78 ปานกลาง  

 จากตารางท่ี 4.13 แสดงผลการวิ เคราะห์ขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรม
การซ้ือจาํแนกตามความถ่ีในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย  
 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือตามความถ่ีในการซ้ือ
คอนแทคเลนส์สีบ๊ิอาย โดยรวมในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.63   เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัความถ่ีในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย  ซ้ือเดือนละ
คร้ัง มากกวา่ 2 เดือนซ้ือคร้ัง ซ้ือเดือนละ 2 คร้ัง และซ้ือปีละคร้ัง ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.12, 3.01,  2.83 และ 2.58  ตามลาํดบั ใหค้วามสาํคญักบัความถ่ีมากกวา่ 1 ปีซ้ือคร้ัง และซ้ือ
สปัดาห์ละคร้ัง ในระดบันอ้ย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.38 และ 2.22 ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.14   แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถาม
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ จาํแนกตามค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 

ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังทีซ้ื่อคอน

แทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 

ระดบัความสําคญั 

X  S.D แปลผล 

 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที่สุด 

ลําดับ 

1.  นอ้ยกว่า 300 บาท 125 89 66 21 35 3.74 1.30 มาก 1 

2.  301 - 600 บาท 61 84 87 39 65 3.11 1.36 ปานกลาง 2 

3.  601 - 900 บาท 15 42 88 63 128 2.26 1.21 นอ้ย 3 

4. มากกว่า 900 บาท 9 23 55 56 193 1.81 1.10 นอ้ย 4 

รวม      2.72 0.70 ปานกลาง  

 จากตารางท่ี 4.14  แสดงผลการวิ เคราะห์ขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรม
การซ้ือจาํแนกตามค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 

 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือตามค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ี
ซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย โดยรวมในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.72  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ ใหค้วามสาํคญักบัค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกวา่ 300 บาท  ในระดบั
มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74  ใหค้วามสาํคญักบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 301-600 บาท ในระดบั
ปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.11   และใหค้วามสาํคญักบัค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิก
อายนอ้ยกว่า 601 - 900 บาท ในระดบันอ้ย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.81 

 

ตารางที่ 4.15  แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถาม 

        เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ จาํแนกตามเหตุในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 

เหตุผลในการซ้ือคอน

แทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 

ระดับความสําคัญ 

X  S.D 
แปล

ผล 

 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

ลําดับ 

1. ปัญหาเก่ียวกบัสายตา 112 75 73 27 49 3.52 1.39 มาก 3 

2. เพ่ือบุคลิกภาพท่ีดี 133 105 63 17 18 3.95 1.12 มาก 2 

3. เพ่ือออกกาํลงักาย 46 58 71 61 100 2.67 1.41 
ปาน
กลาง 

4 

4. กระแสแฟชัน่ 152 52 58 23 11 4.04 1.09 มาก 1 

รวม      3.54 0.79 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.15 แสดงผลการวิ เคราะห์ขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรม
การซ้ือจาํแนกตามเหตุผลในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 

 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือตามเหตุผลในการซ้ือ
คอนแทคเลนส์ โดยรวมในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.54   เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถาม ใหค้วามสาํคญัตามเหตุผลในการซ้ือคอนแทคเลนส์ปัญหาเก่ียวกบัสายตา เพ่ือ
บุคลิกภาพท่ีดี และกระแสแฟชัน่ ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.52, 3.95 และ 4.04 ตามลาํดบั  
และใหค้วามสาํคญัเพ่ือออกกาํลงักาย  ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.67 

 

ตารางที่ 4.16   แสดงจาํนวน (ความถ่ี) ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถาม
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ จาํแนกตามลกัษณะการใชค้อนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 

ลักษณะการใช้คอนแทค

เลนส์สีบ๊ิกอาย 

ระดับความสําคัญ 

X  S.D 
แปล

ผล 

 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ท่ีสุด 

ลําดับ 

1. ใส่ตลอดทั้งวนั 181 86 56 7 6 4.28 0.93 มาก 1 

2. ใส่ในบางช่วงเวลา          

     2.1 เรียนหนงัสือ 141 85 72 25 13 3.94 1.13 มาก 4 

     2.2 ท่องเท่ียว 157 92 59 20 8 4.10 1.04 มาก 2 

     2.3 เท่ียวสถานบนัเทิง 147 84 51 25 29 3.88 1.28 มาก 5 

     2.4 พบปะสังสรรค ์ 156 78 52 29 21 3.95 1.23 มาก 3 

รวม      4.02 0.80 มาก  

 จากตารางท่ี 4.16 แสดงผลการวิ เคราะห์ขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรม
การซ้ือจาํแนกตามลกัษณะการใชค้อนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 

 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือตามเลกัษณะการใช้
คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัตามลกัษณะการใชค้อนแทคเลนส์ทุกขอ้ ใส่ตลอดทั้งวนั ใส่ในบาง
ช่วงเวลาท่องเท่ียว ใส่ในบางช่วงเวลาพบปะสงัสรรค ์ใส่ในบางช่วงเวลาเรียนหนงัสือ และใส่ในบาง
ช่วงเวลาเท่ียวสถานบนัเทิง ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28, 4.10, 3.95, 3.94 และ 3.88 

ตามลาํดบั  
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 ส่วนที่ 2  ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูโดยใชส้ถิติอา้งอิงหรือสถิติอนุมาน (Inferential Statistices)      

เพ่ือทดสอบสมมุติฐาน จาํนวน 2 ขอ้ดงัน้ี 

 สมมตฐิานข้อที ่1  นกัเรียน นกัศึกษาหญิงท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัท่ีพฤติกรรมการซ้ือ
ต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ คือ การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากร        

2 กลุ่ม  ซ่ึงสุ่มตวัอยา่งจากแต่ละกลุ่มตวัอยา่งเป็นอิสระต่อกนั (Independent t-test) และการทดสอบ
ความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากรมากกวา่  2  กลุ่ม  ดว้ยการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวน
ทางเดียว (One-Way ANOVA)  โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกัเม่ือ Sig.  มีค่านอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 

 สมมติฐานขอ้ท่ี 1.1 อายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั 

              

ตารางที่ 4.17  แสดงผลการวเิคราะห์ One-Way ANOVA อายตุ่างกนักบัพฤติกรรมการซ้ือ 

                    คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย แตกต่างกนั 

ANOVA 

พฤตกิรรมการซ้ือคอน

แทคเลนส์สีบิ๊กอาย 

แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1. ประเภทคอนแทค
เลนส์ 

ระหว่างกลุ่ม 7.093 2 3.546 5.704 0.004* 

ภายในกลุ่ม 207.031 333 0.622   

 รวม 214.123 335    

2. ปริมาณการซ้ือ ระหว่างกลุ่ม 10.554 2 5.277 9.444 0.000* 

 ภายในกลุ่ม 185.513 332 0.559   

 รวม 196.066 334    

3. ความถ่ีในการซ้ือ ระหว่างกลุ่ม 11.858 2 5.929 10.274 0.000* 

 ภายในกลุ่ม 192.183 333 0.577   

 รวม 204.042 335    

4. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง ระหว่างกลุ่ม 4.264 2 2.132 4.395 0.013* 

 ภายในกลุ่ม 161.538 333 0.485   

 รวม 165.802 335    
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ตารางที่ 4.17  (ต่อ) 

ANOVA 

พฤตกิรรมการซ้ือคอน

แทคเลนส์สีบิ๊กอาย 

แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

5. เหตุผลในการซ้ือ ระหว่างกลุ่ม 2.583 2 1.291 2.056 0.130 

 ภายในกลุ่ม 209.123 333 0.628   

 รวม 211.705 335    

6. ลกัษณะการใช ้ ระหว่างกลุ่ม 1.963 2 0.982 1.504 0.224 

 ภายในกลุ่ม 216.670 332 0.653   

 รวม 218.633 334    

รวม ระหว่างกลุ่ม 3.568 2 1.784 8.455 0.000* 

 ภายในกลุ่ม 69.845 331 0.211   

 รวม 73.413 333    

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.17 ผลการวเิคราะห์การทดสอบสมมติฐาน พบวา่ อายตุ่างกนัมีพฤติกรรมการ
ซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายต่างกนั  โดยใชก้ารทดสอบ One-Way ANOVA มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000      

ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05  อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั  ยอมรับ
สมมติฐานรอง   หมายความวา่   อายตุ่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายต่างกนั  จึงทาํ
การทดสอบเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชว้ธีิทดสอบแบบ  LSD เพ่ือหาวา่คู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที่ 4.18  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือตามประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิก
อายจุาํแนกตามอาย ุ    

 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

อาย ุ กลุ่ม J 

  15-17 ปี 18-20 ปี ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 

กลุ่ม I Mean 3.09 3.22 4.07 

15-17 ปี 3.09 - -0.124 -0.973 

   (0.178) (0.001*) 

18-20 ปี 3.22 - - 0.848 

    (0.006*) 

ตั้งแต่ 20 ปีข้ึน
ไป 

4.07 - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.18 ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 15-17 ปี กบัอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึน
ไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.002  ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ อายุ
ระหวา่ง 15-17 ปี ใหค้วามสาํคญักบัประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกวา่อายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป    

ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.973  

 จากผลการวเิคราะห์  พบวา่  ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 18-20 ปี กบัอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.006  ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ อายรุะหวา่ง 18-20 ปี 
ใหค้วามสาํคญักบัประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกวา่อายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ีย
เท่ากบั 0.848 
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ตารางที่ 4. 19  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือตามปริมาณการซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอาย จาํแนกตามอาย ุ

 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

อาย ุ กลุ่ม J 

  15-17 ปี 18-20 ปี ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 

กลุ่ม I Mean 2.75 3.03 3.66 

15-17 ปี 2.75 - -0.286 -0.913 

   (0.005*) (0.007*) 

18-20 ปี 3.03 - - -0.626 

    (0.101) 

ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 3.66 - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  

 จากตารางท่ี 4.19 ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 15-17 ปี กบัอายรุะหวา่ง 18-20 

ปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.005  ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ อายุ
ระหวา่ง 15-17 ปี ใหค้วามสาํคญักบัปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกวา่อาย ุ18-20  ปี         

ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.286 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 15-17 ปี กบัอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.007  ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ อายรุะหวา่ง 15-17 ปี 
ใหค้วามสาํคญักบัปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกวา่อายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป ซ่ึงมีผลต่าง
เฉล่ียเท่ากบั 0.913  

 

ตารางที่ 4.20  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือตามความถ่ีในการซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอาย จาํแนกตามอาย ุ

 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

อาย ุ กลุ่ม J 

  15-17 ปี 18-20 ปี ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 

กลุ่ม I Mean 2.50 2.84 3.66 

15-17 ปี 2.50 - -0.232 -1.086 

   (0.003*) (0.000*) 
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ตารางที่ 4.20  (ต่อ) 

 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

อาย ุ กลุ่ม J 

  15-17 ปี 18-20 ปี ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 

กลุ่ม I Mean 2.50 2.84 3.66 

18-20 ปี 2.84 - - -0.824 

    (0.006*) 

ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 3.66 - - - 

     

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4. 20 ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 15-17 ปี กบัอาย ุ18-20 ปี           

มีค่า Sig. เท่ากบั 0.003 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ อายรุะหวา่ง 
15-17 ปี ใหค้วามสาํคญักบัความถ่ีในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกวา่อาย ุ18-20 ปี                 

ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.232 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 15-17 ปี กบัอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.000  ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ อายรุะหวา่ง 15-17 ปี 
ใหค้วามสาํคญักบัความถ่ีในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกวา่อายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป ซ่ึงมีผลต่าง
เฉล่ียเท่ากบั 1.086 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่  ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 18-20 ปี กบัอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.006  ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ อายรุะหวา่ง 18-20 ปี 
ใหค้วามสาํคญักบัความถ่ีในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกวา่อายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป ซ่ึงมีผลต่าง
เฉล่ียเท่ากบั 0.824 
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ตารางที่ 4.21  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอาย จาํแนกตามอาย ุ

 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

อาย ุ กลุ่ม J 

  15-17 ปี 18-20 ปี ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 

กลุ่ม I Mean 2.65 2.85 3.14 

15-17 ปี 2.65 - -0.204 -0.489 

   (0.013*) (0.068) 

18-20 ปี 2.85 - - -0.286 

    (0.295) 

ตั้งแต่ 20 ปีข้ึน
ไป 

3.14 - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4. 21 ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 15-17 ปี กบัอาย ุ18-20 ปี            

มีค่า Sig. เท่ากบั 0.013  ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ อายุ
ระหวา่ง 15-17 ปี ใหค้วามสาํคญักบัค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกวา่อาย ุ           

18-20 ปี ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.204 

 สมมติฐานขอ้ท่ี 1.2 ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย
ต่างกนั  
 

ตารางที่ 4.22  แสดงผลการวเิคราะห์ Independent Samples Test ระดบัการศึกษาต่างกนัมี พฤติกรรม
การซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายต่างกนั 

ตวัแปรที่ศึกษา ระดบัการศึกษา 
t-test for Equality of Means 

X  S.D t df Sig. 

1. ประเภทคอนแทค
เลนส์ 

ระดบั ปวช. 3.1027 0.77344 -2.740 334 0.006* 

ระดบั ปวส. 3.4098 0.87086    

2. ปริมาณการซ้ือ ระดบั ปวช. 2.7895 0.72733 -3.937 333 0.000* 

 ระดบั ปวส. 3.2077 0.84583    
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ตารางที่ 4.22  (ต่อ) 

ตวัแปรที่ศึกษา ระดบัการศึกษา 
t-test for Equality of Means 

X  S.D t df Sig. 

3. ความถ่ีในการซ้ือ ระดบั ปวช. 2.5982 0.73705 -4.613 334 0.000* 

 ระดบั ปวส. 3.0929 0.84630    

4. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง ระดบั ปวช. 2.6818 0.68524 -2.685 334 0.008* 

 ระดบั ปวส. 2.9467 0.74877    

5. เหตุผลในการซ้ือ ระดบั ปวช. 3.5173 0.79484 -1.342 334 0.181 

 ระดบั ปวส. 3.6680 0.79020    

6. ลกัษณะการใช ้ ระดบั ปวช. 4.0263 0.81751 -0.142 333 0.887 

 ระดบั ปวส. 4.0426 0.77641    

รวม ระดบั ปวช. 3.1289 0.41857 -4.234 332 0.000* 

 ระดบั ปวส. 3.4035 0.60551    

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.22 ผลการวเิคราะห์  พบวา่ การทดสอบสมมติฐาน ระดบัการศึกษาต่างกนัมี
พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายต่างกนั โดยใชก้ารทดสอบ Independent Samples t-test มีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.000  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ  0.05 หมายความวา่ ระดบัการศึกษา
ต่างกนัมีพฤติกรรมในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอน
แทคเลนส์สีบ๊ิกอายท่ีแตกต่าง   
 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือตามประเภทคอน
แทคเลนส์สีบ๊ิกอายต่างกนั มีค่า Sig.  0.006 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ  0.05 หมายความ
ว่า ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมในการซ้ือ ตามประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย แตกต่างกนั        

มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือตามประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายท่ีแตกต่าง   
 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ระดบัการศึกษามีพฤติกรรมการซ้ือตามปริมาณการซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอายและความถ่ีในการซ้ือ  มีค่า Sig. เท่ากบั  0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ  
0.05 หมายความวา่ ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย แตกต่างกนั  

มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือตามปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายและความถ่ีในการซ้ือท่ีแตกต่าง  
 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือตามค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายต่างกนั มีค่า Sig. เท่ากบั  0.008 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ  
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0.05 หมายความวา่ ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย แตกต่างกนั  

มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายท่ีแตกต่าง 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือตามเหตุผลในการซ้ือ
คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายและความถ่ีในการซ้ือต่างกนั  มีค่า Sig. เท่ากบั  0.181 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ ระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติ  0.05 หมายความวา่ ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิก
อายตามเหตุผลในการซ้ือ แตกต่างกนั  ไม่มผีลต่อพฤติกรรมการซ้ือตามเหตุผลในการซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอายท่ีแตกต่าง 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือตามลกัษณะการใช้
คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายและความถ่ีในการซ้ือต่างกนั  มีค่า Sig. เท่ากบั  0.887 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ ระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติ  0.05 หมายความวา่ ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ คอนแทคเลนส์ตาม
ลกัษณะการใชไ้ม่แตกต่างกนั ไม่มผีลต่อพฤติกรรมการซ้ือตามตามลกัษณะการใชค้อนแทคเลนส์สีบ๊ิก
อายท่ีแตกต่าง 

 สมมติฐานขอ้ท่ี 1.3 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย
แตกต่างกนั  
 

ตารางที่ 4.23  แสดงผลการวเิคราะห์ One Way Anova รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่างกนักบัพฤติกรรมการ
ซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั 

ANOVA 

พฤตกิรรมการซ้ือคอน

แทคเลนส์สีบิ๊กอาย 

แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 

           

df 

   Mean 

Square F Sig. 

1. ประเภทคอนแทค
เลนส์ 

ระหว่างกลุ่ม 9.611 2 4.806 7.825 0.000* 

ภายในกลุ่ม 204.512 333 0.614   

 รวม 214.123 335    

2. ปริมาณการซ้ือ ระหว่างกลุ่ม 7.813 2 3.907 6.890 0.001* 

 ภายในกลุ่ม 188.253 332 0.567   

 รวม 196.066 334    

3. ความถ่ีในการซ้ือ ระหว่างกลุ่ม 9.007 2 4.503 7.689 0.001* 

 ภายในกลุ่ม 195.035 333 0.586   

 รวม 204.042 335    
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ตารางที่ 4.23  (ต่อ) 

ANOVA 

พฤตกิรรมการซ้ือคอน

แทคเลนส์สีบิ๊กอาย 

แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 

           

df 

   Mean 

Square F Sig. 

4. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง ระหว่างกลุ่ม 6.444 2 3.222 6.733 0.001* 

 ภายในกลุ่ม 159.358 333 0.479   

 รวม 165.802 335    

5. เหตุผลในการซ้ือ ระหว่างกลุ่ม 2.491 2 1.246 1.983 0.139 

 ภายในกลุ่ม 209.214 333 0.628   

 รวม 211.705 335    

6. ลกัษณะการใช ้ ระหว่างกลุ่ม 3.222 2 1.611 2.483 0.085 

 ภายในกลุ่ม 215.412 332 0.649   

 รวม 218.633 334    

รวม ระหว่างกลุ่ม 2.287 2 1.143 5.321 0.005* 

 ภายในกลุ่ม 71.127 331 0.215   

 รวม 73.413 333    

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.23 ผลการวเิคราะห์การทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูท่ี้มี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั โดยใชก้ารทดสอบ One-Way ANOVA 

มีค่า Sig. เท่ากบั  0.005  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   ดงันั้นจึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั   ยอมรับสมมติฐานรอง  หมายความวา่   รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนัจึงทาํการทดสอบเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชว้ธีิทดสอบแบบ 
LSD  เพ่ือหาวา่คู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที่ 4.24  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย                      
        จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

กลุ่ม J 

  ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 3,001-6,000 บาท ตั้งแต่ 6,000 บาท 

กลุ่ม I Mean 3.14 3.35 2.78 

ตํ่ากวา่ 3,000 

บาท 

3.14 - -0.206 0.362 

  (0.036*) (0.006*) 

3,001-6,000 

บาท 

3.35 - - 0.568 

   (0.000*) 

ตั้งแต่ 6,000 

บาท 

2.78 - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4. 24  ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท       

กบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง  3,001-6,000 บาท มีค่า  Sig.  เท่ากบั 0.036  ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท ใหค้วามสาํคญักบั
ประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง  3,001-6,000 บาท  ซ่ึงมีผลต่าง
เฉล่ียเท่ากบั 0.206 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่  ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 3,000 บาท กบัรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนตั้งแต่ 6,000 บาทข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.006  ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 
0.05 หมายความวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท ใหค้วามสาํคญักบัประเภทคอนแทคเลนส์
สีบ๊ิกอายมากกวา่กบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 6,000 บาทข้ึนไป ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.362 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่  ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 3,001-6,000 บาท กบัรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนตั้งแต่ 6,000 บาทข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000  ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 
0.05 หมายความวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระหว่าง  3,001-6,000 บาท ใหค้วามสาํคญักบัประเภทคอน
แทคเลนส์สีบ๊ิกอายมากกว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 6,000 บาทข้ึนไป ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.568 
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ตารางที่ 4.25  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์
สีบ๊ิกอาย จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

กลุ่ม J 

  ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 3,001-6,000 บาท ตั้งแต่ 6,000 บาท 

กลุ่ม I Mean 2.77 3.10 2.75 

ตํ่ากวา่ 3,000 

บาท 

2.77 - -0.335 0.357 

  (0.002*) (0.037*) 

3,001-6,000 

บาท 

3.10 - - -0.022 

   (0.859) 

ตั้งแต่  
6,000 บาท 

2.75 - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4. 25 ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท        

กบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง  3,001-6,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท ใหค้วามสาํคญักบั
ปริมาณการซ้ือนอ้ยกวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง  3,001-6,000 บาท  ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.335 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท กบัรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนตั้งแต่ 6,000 บาทข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.037 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 
0.05 หมายความวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท ใหค้วามสาํคญักบัปริมาณการซ้ือมากกวา่
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 6,000 บาท  ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.357 
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ตารางที่ 4.26  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือความถ่ีในการซ้ือคอนแทคเลนส์        
สีบ๊ิกอาย  จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

กลุ่ม J 

 ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 3,001-6,000 บาท ตั้งแต่ 6,000 บาท 

กลุ่ม I Mean 2.61 2.94 2.48 

ตํ่ากวา่ 3,000 

บาท 

2.61 - -0.324 0.132 

  (0.001*) (0.304) 

3,001-6,000 

บาท 

2.94 - - 0.460 

   (0.001*) 

ตั้งแต่ 6,000 

บาท 

2.48 - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.26 ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท กบั
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง  3,001-6,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท ใหค้วามสาํคญักบั
ความถ่ีในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง  3,001-6,000 บาท  ซ่ึง
มีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.324 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง  3,001-6,000 บาท กบัรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนตั้งแต่ 6,000 บาทข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไว้
ท่ี 0.05 หมายความวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง  3,001-6,000 บาท ใหค้วามสาํคญักบัความถ่ีในการ
ซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายมากกว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 6,000 บาทข้ึนไป ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ีย
เท่ากบั 0.460 

 

 

 

 

 



62 
 

ตารางที่ 4. 27  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือ         

คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย   จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กลุ่ม J 

  ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 3,001-6,000 บาท ตั้งแต่ 6,000 บาท 

กลุ่ม I Mean 2.61 2.94 2.48 

ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 2.61 - -0.303 -0.220 

   (0.001*) (0.059) 

3,001-6,000 บาท 2.94 - - 0.083 

    (0.515) 

ตั้งแต่ 6,000 บาท 2.48 - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4. 27 ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท       

กบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง  3,001-6,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท ใหค้วามสาํคญักบั
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือนอ้ยกวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง  3,001-6,000 บาท  ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 
0.303 

 สมมติฐานขอ้ท่ี 1.4 บุคลิกภาพต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย
แตกต่างกนั  
 

ตารางที่ 4.28  แสดงผลการวเิคราะห์ One-Way ANOVA บุคลิกภาพต่างกนักบัพฤติกรรมการซ้ือ 

                    คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั  
ANOVA 

พฤตกิรรมการซ้ือคอน

แทคเลนส์สีบิ๊กอาย 

แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 

           

df 

   Mean 

Square F Sig. 

1. ประเภทคอนแทค
เลนส์ 

ระหว่างกลุ่ม 3.142 3 1.047 1.648 0.178 

ภายในกลุ่ม 210.981 332 0.635   

 รวม 214.123 335    
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ตารางที่ 4.28  (ต่อ)  

ANOVA 

พฤตกิรรมการซ้ือคอน

แทคเลนส์สีบิ๊กอาย 

แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 

           

df 

   Mean 

Square F Sig. 

2. ปริมาณการซ้ือ ระหว่างกลุ่ม 6.558 3 2.186 3.818 0.010* 

 ภายในกลุ่ม 189.508 331 0.573   

 รวม 196.066 334    

3. ความถ่ีในการซ้ือ ระหว่างกลุ่ม 2.269 3 0.756 1.245 0.294 

 ภายในกลุ่ม 201.772 332 0.608   

 รวม 204.042 335    

4. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง ระหว่างกลุ่ม 6.959 3 2.320 4.849 0.003* 

 ภายในกลุ่ม 158.843 332 0.478   

 รวม 165.802 335    

5. เหตุผลในการซ้ือ ระหว่างกลุ่ม 0.037 3 0.012 0.019 0.996 

 ภายในกลุ่ม 211.668 332 0.638   

 รวม 211.705 335    

6. ลกัษณะการใช ้ ระหว่างกลุ่ม 6.073 3 2.024 3.152 0.025* 

 ภายในกลุ่ม 212.560 331 0.642   

 รวม 218.633 334    

รวม ระหว่างกลุ่ม 6.558 3 2.186 3.818 0.010* 

 ภายในกลุ่ม 189.508 331 0.573   

 รวม 196.066 334    

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.28 ผลการวเิคราะห์การทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูท่ี้มี บุคลิกภาพต่างกนัมี
พฤติกรรมการซ้ือ ประเภท คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั   โดยใชก้ารทดสอบ One-Way 

ANOVA มีค่า Sig. เท่ากบั  0.010  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้น
จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั   ยอมรับสมมติฐานรอง   หมายความวา่  บุคลิกภาพต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ซ้ือประเภท คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั  จึงทาํการทดสอบเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชว้ธีิ
ทดสอบแบบ LSD  เพ่ือหาวา่คู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางที่ 4. 29  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือตามปริมาณการซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอายจาํแนกตามบุคลิกภาพ 

บุคลิกภาพ 
 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

 กลุ่ม J 

 ตามแฟชัน่ ชอบเขา้ร่วมกจิกรรมสังคม กลา้แสดงออก เช่ือมัน่ในตนเอง 

กลุ่ม I Mean 2.79 3.07 3.07 2.86 

ตามแฟชัน่ 2.79 - -0.282 -0.287 0.059 

   (0.012) (0.035*) (0.590) 

ชอบเขา้ร่วม
กจิกรรม
สังคม 

3.07 - - -0.004 0.341 

   (0.975) (0.011*) 

กลา้
แสดงออก 

3.07 - - - 0.346 

    (0.025*) 

เช่ือมัน่ใน
ตนเอง 

2.86 - - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4. 29 ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีบุคลิกภาพแต่งกายตามแฟชัน่กบักลา้
แสดงออก มีค่า Sig. เท่ากบั 0.035 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ 
บุคลิกภาพแต่งกายตามแฟชัน่ ใหค้วามสาํคญักบัปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกวา่
บุคลิกภาพกลา้แสดงออก ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั  0.287 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีบุคลิกภาพชอบเขา้ร่วมกิจกรรมสงัคมกบัเช่ือมัน่ในตนเอง 
มีค่า Sig. เท่ากบั  0.011 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ บุคลิกภาพ
ชอบเขา้ร่วมกิจกรรมสงัคมใหค้วามสาํคญักบัปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายมากกวา่เช่ือมัน่
ในตนเอง ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.341 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีบุคลิกภาพท่ีกลา้แสดงออกกบัเช่ือมัน่ในตนเอง มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.025 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ บุคลิกภาพกลา้
แสดงออกใหค้วามสาํคญักบัปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายมากกวา่เช่ือมัน่ในตนเอง ซ่ึงมี
ผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.346 
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ตารางที่ 4. 30 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือตามค่าใชจ่้ายการซ้ือ คอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอาย  จาํแนกตามบุคลิกภาพ 

บุคลิกภาพ 
 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

 กลุ่ม J 

 ตามแฟชัน่ ชอบเขา้ร่วมกจิกรรมสังคม กลา้แสดงออก เช่ือมัน่ในตนเอง 

กลุ่ม I Mean 2.66 2.76 3.11 2.62 

ตามแฟชัน่ 2.66 - -0.101 -0.443 0.039 

   (0.319) (0.000*) (0.659) 

ชอบเขา้ร่วม
กจิกรรม
สังคม 

2.76 - - -0.342 0.140 

   (0.016) (0.247) 

กลา้
แสดงออก 

3.11 - - - 0.483 

    (0.001*) 

เช่ือมัน่ใน
ตนเอง 

2.62 - - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.30  ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีบุคลิกภาพแต่งกายตามแฟชัน่กบักลา้
แสดงออก มีค่า  Sig. เท่ากบั  0.000  ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ 
บุคลิกภาพแต่งกายตามแฟชัน่ใหค้วามสาํคญักบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกวา่
บุคลิกภาพกลา้แสดงออก ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.443 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีบุคลิกภาพกลา้แสดงออกกบัเช่ือมนัในตนเอง มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ บุคลิกภาพกลา้
แสดงออกใหค้วามสาํคญักบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายมากกวา่เช่ือมัน่ในตนเองซ่ึงมี
ผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.483 
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ตารางที่ 4.31  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือตามลกัษระการใชค้อนแทคเลนส์
สีบ๊ิกอาย   จาํแนกตามบุคลิกภาพ 

บุคลิกภาพ 
 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

 กลุ่ม J 

 ตามแฟชัน่ ชอบเขา้ร่วมกจิกรรมสังคม กลา้แสดงออก เช่ือมัน่ในตนเอง 

กลุ่ม I Mean 4.13 3.78 3.94 4.05 

ตามแฟชัน่ 4.13 - -0.351 -0.190 0.075 

   (0.003*) (0.186) (0.518) 

ชอบเขา้ร่วมกจิกรรม
สังคม 

3.78 - - -0.160 0.276 

   (0.328) (0.050) 

กลา้แสดงออก 3.94 - - - -0.115 

     (0.480) 

เช่ือมัน่ในตนเอง 4.05 - - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.31  ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีบุคลิกภาพแต่งกายตามแฟชัน่กบัชอบเขา้
ร่วมกิจกรรมทางสงัคม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.003 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 

หมายความวา่ บุคลิกภาพแต่งกายตามแฟชัน่ใหค้วามสาํคญักบัลกัษณะการใชค้อนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย
มากกวา่ชอบเขา้ร่วมกิจกรรมทางสงัคมซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.351 

 สมมติฐานขอ้ท่ี 1.5 ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือประเภทคอน
แทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั  
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ตารางที่ 4.32  แสดงผลการวเิคราะห์ One-Way ANOVA ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือต่างกนั 

                    มีพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั 

ANOVA 

พฤตกิรรมการซ้ือคอน

แทคเลนส์สีบิ๊กอาย 

แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1. ประเภทคอนแทค
เลนส์ 

ระหว่างกลุ่ม 4.038 4 1.010 1.591 0.176 

ภายในกลุ่ม 210.085 331 0.635   

 รวม 214.123 335    

2. ปริมาณการซ้ือ ระหว่างกลุ่ม 5.163 4 1.291 2.231 0.065 

 ภายในกลุ่ม 190.904 330 0.578   

 รวม 196.066 334    

3. ความถ่ีในการซ้ือ ระหว่างกลุ่ม 6.054 4 1.513 2.530 0.040* 

 ภายในกลุ่ม 197.988 331 0.598   

 รวม 204.042 335    

4. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง ระหว่างกลุ่ม 4.314 4 1.078 2.210 0.068 

 ภายในกลุ่ม 161.488 331 0.488   

 รวม 165.802 335    

5. เหตุผลในการซ้ือ ระหว่างกลุ่ม 8.512 4 2.128 3.467 0.009* 

 ภายในกลุ่ม 203.193 331 0.614   

 รวม 211.705 335    

6. ลกัษณะการใช ้ ระหว่างกลุ่ม 8.923 4 2.231 3.510 0.008* 

 ภายในกลุ่ม 209.710 330 0.635   

 รวม 218.633 334    

รวม ระหว่างกลุ่ม 6.054 4 1.513 2.530 0.040* 

 ภายในกลุ่ม 197.988 331 0.598   

 รวม 204.042 335    

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.32 ผลการวเิคราะห์การทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ ต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ ประเภท คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั โดยใชก้าร
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ทดสอบ One-Way ANOVA  มีค่า Sig.  เท่ากบั 0.040  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05   ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั ยอมรับสมมติฐานรอง  หมายความวา่   ผูมี้ส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือ ต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ ประเภท คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั จึงทาํการ
ทดสอบเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชว้ธีิทดสอบแบบ  LSD   เพ่ือหาวา่คู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 

ตารางที่ 4.33  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือตามความถ่ีในการซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอาย   จาํแนกตามผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

ผูมี้ส่วนร่วม
ใน 

การตดัสิน
ซ้ือ 

ผลต่างของค่าเฉลี่ยระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

กลุ่ม J 

 
ตนเอง สมาชิกในครอบครัว เพื่อน พนกังานขาย บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

กลุ่ม I Mean 2.57 2.94 2.79 2.85 2.61 

ตนเอง 2.57 - -0.368 -0.224 -0.278 -0.042 

   (0.015*) (0.023*) (0.089) (0.847) 

สมาชิกใน
ครอบครัว 

2.94 - - 0.143 0.690 0.325 

   (0.368) (0.096) (0.204) 

เพื่อน 2.79 - - - -0.054 0.181 

     (0.781) (0.428) 

พนกังาน
ขาย 

2.85 - - - - 0.235 

     (0.398) 

บุคคลท่ีมี
ช่ือเสียง 

2.61 - - - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.33  ผลการวเิคราะห์ พบวา่ การตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองกบัสมาชิกใน
ครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.015 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี
กาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองใหค้วามสาํคญักบัผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายในดา้นความถ่ีในการซ้ือนอ้ยกว่าสมาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วม
ในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั  0.368 
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 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ การตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองกบัเพ่ือนมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
ซ้ือ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.023 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ การ
ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองใหค้วามสาํคญักบัผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายดา้น
ความถ่ีในการซ้ือนอ้ยกว่าเพ่ือนมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.224 

 

ตารางที่ 4.34  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือตามเหตผลในการซ้ือคอนแทค            

                   เลนส์สีบ๊ิกอาย   จาํแนกตามผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

ผูมี้ส่วนร่วมใน 

การตดัสินซ้ือ 

ผลต่างของค่าเฉลี่ยระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

กลุ่ม J 

 ตนเอง สมาชิกใน
ครอบครัว 

เพื่อน พนกังาน
ขาย 

บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

กลุ่ม I Mean 3.49 3.96 3.42 3.71 3.78 

ตนเอง 3.49 - 0.470 0.067 -0.213 -0.291 

   (0.002*) (0.497) (0.260) (0.197) 

สมาชิกใน
ครอบครัว 

3.96 - - 0.538 2.570 0.179 

   (0.001*) (2.612) (0.489) 

เพื่อน 3.42 - - - -0.280 -0.358 

     (0.154) (0.122) 

พนกังานขาย 3.71 - - - - -0.077 

      (0.782) 

บุคคลท่ีมี
ช่ือเสียง 

3.78 - - - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.34  ผลการวเิคราะห์ พบวา่ การตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองกบัสมาชิกใน
ครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี
กาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองใหค้วามสาํคญักบัผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายดา้นเหตุผลในการซ้ือนอ้ยกว่าสมาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.470 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ สมาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือกบัเพ่ือนมี
ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 
0.05 หมายความวา่ สมาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือใหค้วามสาํคญักบัผูมี้ส่วนร่วม
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ในการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายดา้นเหตุผลการซ้ือมากกว่าเพื่อนมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.538 

 

ตารางที่ 4.35  แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือตามลกัษณะการใชค้อนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอาย   จาํแนกตามผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

ผูมี้ส่วนร่วมใน 

การตดัสินซ้ือ 

ผลต่างของค่าเฉลี่ยระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

กลุ่ม J 

 ตนเอง สมาชิกใน
ครอบครัว 

เพื่อน พนกังาน
ขาย 

บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

กลุ่ม I Mean 4.13 3.70 3.93 3.78 4.36 

ตนเอง 4.13 - 0.436 0.206 0.350 0.229 

   (0.005*) (0.042) (0.070) (0.317) 

สมาชิกใน
ครอบครัว 

3.70 - - -0.230 -0.086 -0.666 

   (0.163) (0.711) (0.012*) 

เพื่อน 3.93 - - - 0.143 -0.435 

     (0.479) (0.065) 

พนกังานขาย 3.78 - - - - -0.579 

      (0.044*) 

บุคคลท่ีมี
ช่ือเสียง 

4.36 - - - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.35  ผลการวเิคราะห์ พบวา่ การตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองกบัสมาชิกใน
ครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี
กาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองใหค้วามสาํคญักบัผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายลกัษณะการใชม้ากกว่าสมาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.436 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ สมาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือกบับุคคลท่ีมี
ช่ือเสียงมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.012 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี
กาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองใหค้วามสาํคญักบัผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายลกัษณะการใชน้อ้ยกว่าสมาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.666 
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 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ พนกังานขาย ณ จุดขาย มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือกบับุคคล
ท่ีมีช่ือเสียงมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.044  ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี
กาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ พนกังานขาย ณ จุดขาย มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือใหค้วามสาํคญั
กบัผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายลกัษณะการใชน้อ้ยกว่าบุคคลท่ีมีช่ือเสียงมี
ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.579 

 สมมุตฐิานข้อที่  2  นกัเรียน นกัศึกษา หญิงมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัท่ีใหค้วามสาํคญักบั
ปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ คือ การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากร        

2 กลุ่ม ซ่ึงสุ่มตวัอยา่งจากแต่ละกลุ่มตวัอยา่งเป็นอิสระต่อกนั (Independent t-test) และการทดสอบ
ความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากรมากกวา่ 2 กลุ่ม ดว้ยการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One-Way ANOVA)  โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั  
เม่ือ Sig. มีค่านอ้ยกว่าระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี  0.05 

 สมมติฐานขอ้ท่ี 2.1 อายแุตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนั  
 

ตารางที่ 4.36  แสดงผลการวเิคราะห์ One-Way ANOVA อายตุ่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการ
ตลาดแตกต่างกนั   

ANOVA 

ปัจจยัทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหว่างกลุ่ม 1.697 2 0.849 2.897 0.057 

ภายในกลุ่ม 97.541 333 0.293   

 รวม 99.238 335    

2. ดา้นราคา ระหว่างกลุ่ม 3.787 2 1.894 3.270 0.039* 

 ภายในกลุ่ม 192.832 333 0.579   

 รวม 196.619 335    
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ตารางที่ 4.36  (ต่อ)   

ANOVA 

ปัจจยัทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

3. ดา้นช่องทางการ
จาํหน่าย 

ระหว่างกลุ่ม 3.377 2 1.689 4.444 0.012* 

ภายในกลุ่ม 126.525 333 0.380   

 รวม 129.902 335    

4. ดา้นการส่ือสาร
ทางการแบบบูรณา
การ 

ระหว่างกลุ่ม 4.808 2 2.404 3.725 0.025* 

ภายในกลุ่ม 214.891 333 0.645   

รวม 219.699 335    

รวม ระหว่างกลุ่ม 2.942 2 1.471 7.269 0.001* 

 ภายในกลุ่ม 67.402 333 0.202   

 รวม 70.344 335    

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.36 ผลการวเิคราะห์การทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูท่ี้มี อายตุ่างกนัให้
ความสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนั   โดยใชก้ารทดสอบ One-Way ANOVA  มีค่า Sig.  

เท่ากบั 0.001   ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่  0.05   อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั   0.05   ดงันั้นจึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลกัยอมรับสมมติฐานรอง  หมายความวา่   อายตุ่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการ
ตลาดแตกต่างกนั จึงทาํการทดสอบเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชว้ธีิทดสอบแบบ  LSD  เพ่ือหาวา่คู่
ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางที่ 4.37  แสดงการทดสอบความแตกต่างท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา        
จาํแนกตามอาย ุ

 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

อาย ุ กลุ่ม J 

  15-17 ปี 18-20 ปี ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 

กลุ่ม I Mean 3.74 3.94 4.19 

15-17 ปี 3.74 - -0.196 -0.441 

   (0.028*) (0.131) 

18-20 ปี 3.94 - - -0.245 

    (0.409) 

ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 4.19 - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.37  ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 15-17 ปี กบัอาย ุ18-20 ปี มีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.028 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ อายรุะหวา่ง        

15-17 ปี ใหค้วามสาํคญัปัจจยัทางการตลาดดา้นราคานอ้ยกวา่อาย ุ18-20 ปี ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั  

0.196 

 

ตารางที่ 4.38  แสดงการทดสอบความแตกต่างท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทาง        
การจดัจาํหน่าย จาํแนกตามอาย ุ

 ผลต่างของค่าเฉลี่ยระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

อาย ุ กลุ่ม J 

  15-17 ปี 18-20 ปี ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 

กลุ่ม I Mean 3.31 3.52 3.53 

15-17 ปี 3.31 - -0.210 -0.219 

   (0.004*) (0.361) 

18-20 ปี 3.52 - - -0.005 

    (0.980) 

ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 3.53 - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 



74 
 

จากตารางท่ี 4.38  ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 15-17 ปี กบัอาย ุ18-20 ปี              

มีค่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ อายรุะหวา่ง 
15-17 ปี ใหค้วามสาํคญัปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายนอ้ยกวา่อาย ุ18-20 ปี ซ่ึงมี
ผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.210 

 

ตารางที่ 4.39  แสดงการทดสอบความแตกต่างท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่ือสาร        
ทางการตลาดแบบบูรณาการ จาํแนกตามอาย ุ

 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

อาย ุ กลุ่ม J 

  15-17 ปี 18-20 ปี ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 

กลุ่ม I Mean 2.73 2.97 3.06 

15-17 ปี 2.73 - -0.225 -0.330 

   (0.010*) (0.285) 

18-20 ปี 2.97 - - -0.084 

    (0.787) 

ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 3.06 - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.39  ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 15-17 ปี กบัอาย ุ18-20 ปี มีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.010  ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ อายรุะหวา่ง    

15-17 ปี ใหค้วามสาํคญัปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการนอ้ยกวา่อาย ุ
18-20 ปี ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.225 

 สมมติฐานขอ้ท่ี 2.2 ระดบัการศึกษาต่างกนัท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดต่างกนั  
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ตารางที่ 4.40  แสดงผลการวเิคราะห์ Independent Samples Test ระดบัการศึกษาต่างกนั                       
                   กบัปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนั 

ตวัแปรท่ีศึกษา ระดบัการศึกษา 
t-test for Equality of Means 

X  S.D t df Sig. 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ ระดบั ปวช. 3.1663 0.52663 -3.920 334 0.000* 

 ระดบั ปวส. 3.4620 0.56097    

2. ดา้นราคา ระดบั ปวช. 3.7855 0.76604 -1.834 334 0.068 

 ระดบั ปวส. 3.9836 0.75136    

3. ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ระดบั ปวช. 3.3373 0.60948 -3.484 334 0.001* 

ระดบั ปวส. 3.6393 0.62671    

4. ดา้นการส่ือสารทางการ
แบบบูรณาการ 

ระดบั ปวช. 2.7242 0.83110 -4.245 334 0.000* 

ระดบั ปวส. 3.2061 0.58293    

รวม ระดบั ปวช. 3.2533 0.45438 -3.920 334 0.000* 

 ระดบั ปวส. 3.5728 0.46469    

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.40 ผลการวเิคราะห์  พบวา่ การทดสอบสมมติฐาน ระดบัการศึกษาต่างกนัท่ี
ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดต่างกนั โดยใชก้ารทดสอบ Independent Samples t-test  มีค่า 
Sig.  เท่ากบั  0.000  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี  0.05  สรุปวา่ ระดบัการศึกษาต่างกนั
ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาด 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ระดบัการศึกษาต่างกนัท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์ มีค่า  Sig.  เท่ากบั  0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี  0.05 หมายความ
ว่า ระดบัการศึกษาต่างกนัท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑต่์างกนั มีผลต่อปัจจยั
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ระดบัการศึกษาต่างกนัท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาด
ดา้นราคาต่างกนั  มีค่า Sig. เท่ากบั  0.068  ซ่ึงมีค่ามากกวา่ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี  0.05 หมายความ
ว่า ระดบัการศึกษาต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาไม่ต่างกนั  ไม่มผีลต่อปัจจยั
ทางการตลาดดา้นราคา 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ระดบัการศึกษาต่างกนัท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาด
ดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายต่างกนั มีค่า Sig. เท่ากบั  0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี  



76 
 

0.05 หมายความวา่  ระดบัการศึกษาต่างกนัท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางจดั
จาํหน่ายต่างกนั มีผลต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ระดบัการศึกษาต่างกนัท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาด
ดา้นการส่ือสารทางการตลาดต่างกนั มีค่า Sig. เท่ากบั  0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ
ท่ี  0.05 หมายความวา่ ระดบัการศึกษาต่างกนัท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่ือสาร
ทางการตลาดแบบบูรณาการต่างกนั  มีผลต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่ือสารทางการตลาดแบบ       

บูรณาการ 

 สมมติฐานขอ้ท่ี 2.3 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาด
ต่างกนั  
 

ตารางที่ 4.41  แสดงผลการวเิคราะห์ One-Way ANOVA อายตุ่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการ
ตลาดต่างกนั   

ANOVA 

ปัจจยัทางการตลาด 
แหลง่ความ
แปรปรวน 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ ระหว่างกลุ่ม 2.476 2 1.238 4.260 0.015* 

ภายในกลุ่ม 96.762 333 0.291   

 รวม 99.238 335    

2. ดา้นราคา ระหว่างกลุ่ม 10.719 2 5.360 9.601 0.000* 

 ภายในกลุ่ม 185.900 333 0.558   

 รวม 196.619 335    

3. ดา้นช่องทางการ
จาํหน่าย 

ระหว่างกลุ่ม 1.491 2 0.746 1.933 0.146 

ภายในกลุ่ม 128.410 333 0.386   

 รวม 129.902 335    

4. ดา้นการส่ือสารทางการ
แบบบูรณาการ 

ระหว่างกลุ่ม 11.305 2 5.652 9.032 0.000* 

ภายในกลุ่ม 208.394 333 0.626   

 รวม 219.699 335    

รวม ระหว่างกลุ่ม 4.855 2 2.428 12.344 0.000* 

 ภายในกลุ่ม 65.489 333 0.197   

 รวม 70.344 335    

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.41 ผลการวเิคราะห์การทดสอบสมมติฐาน พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดต่างกนั โดยใชก้ารทดสอบ One-Way ANOVA มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.000  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    ดงันั้นจึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั   ยอมรับสมมติฐานรอง  หมายความวา่  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัใหค้วามสาํคญักบั
ปัจจยัทางการตลาดต่างกนั จึงทาํการทดสอบเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชว้ธีิทดสอบแบบ  LSD  เพ่ือ
หาวา่คู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 

ตารางที่ 4.42  แสดงการทดสอบความแตกต่างท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์       
จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

กลุ่ม J 

 ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 3,001-6,000 บาท ตั้งแต่ 6,000 บาท 

กลุ่ม I Mean 3.15 3.35 3.35 

ตํ่ากวา่ 3,000 

บาท 

3.15 - -0.196 -0.075 

  (0.004*) (0.408) 

3,001-6,000 บาท 3.35 - - 0.121 

    (0.221) 

ตั้งแต่ 6,000 บาท 3.35 - - - 

     

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.42  ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 3,000 บาท       

กบัรายไดร้ะหวา่ง 3,001-6,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนด
ไว ้0.05 หมายความวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท ใหค้วามสาํคญัปัจจยัทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑน์อ้ยกว่ารายไดร้ะหว่าง 3,001-6,000 บาท  ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั  0.196 
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ตารางที่ 4.43  แสดงการทดสอบความแตกต่างท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา        
จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

กลุ่ม J 

 ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 3,001-6,000 บาท ตั้งแต่ 6,000 บาท 

กลุ่ม I Mean 3.67 4.02 4.05 

ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 3.67 - -0.378 -0.380 

   (0.001*) (0.003*) 

3,001-6,000 บาท 4.02 - - 0.025 

    (0.851) 

ตั้งแต่ 6,000 บาท 4.05 - - - 

     

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.43  ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 3,000 บาท กบั
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 3,001-6,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีกาํหนดไว ้0.05 หมายความวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท ใหค้วามสาํคญัปัจจยัทาง
การตลาดดา้นราคานอ้ยกวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 3,001-6,000 บาท ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั  

0.378 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท กบัรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนตั้งแต่ 6,000 บาทข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.003 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 
0.05 หมายความวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท ใหค้วามสาํคญัปัจจยัทางการตลาดดา้น
ราคานอ้ยกวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 6,000 บาท ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.380 
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ตารางที่ 4.44  แสดงการทดสอบความแตกต่างท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่ือสาร
ทางการตลาดแบบบูรณาการ  จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

กลุ่ม J 

 ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 3,001-6,000 บาท ตั้งแต่ 6,000 บาท 

กลุ่ม I Mean 2.66 3.04 3.02 

ตํ่ากวา่ 3,000 บาท 2.66 - -0.378 -0.361 

   (0.000*) (0.000*) 

3,001-6,000 บาท 3.04 - - 0.017 

    (0.904) 

ตั้งแต่ 6,000 บาท 3.02 - - - 

     

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.44  ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 3,000 บาท กบั
รายไดร้ะหวา่ง 3,001-6,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไว้
ท่ี 0.05 หมายความวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท ใหค้วามสาํคญัปัจจยัทางการตลาดดา้น
การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการนอ้ยกวา่รายไดร้ะหวา่ง 3,001-6,000 บาท ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ีย
เท่ากบั 0.378 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท กบัรายไดต้ั้งแต่ 
6,000 บาทข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 

หมายความวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 3,000 บาท ใหค้วามสาํคญัปัจจยัทางการตลาดดา้นการ
ส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการนอ้ยกวา่รายไดต้ั้งแต่ 6,000 บาทข้ึนไป ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั  

0.361 

 สมมติฐานขอ้ท่ี 2.4 บุคลิกภาพต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดต่างกนั  
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ตารางที่ 4.45  แสดงผลการวเิคราะห์ One-Way ANOVA บุคลิกภาพต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยั 

       ทางการตลาดต่างกนั   

ANOVA 

ปัจจยัทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหว่างกลุ่ม 3.768 3 1.256 4.368 0.005* 

ภายในกลุ่ม 95.470 332 0.288   

 รวม 99.238 335    

2. ดา้นราคา ระหว่างกลุ่ม 1.441 3 0.480 0.817 0.485 

 ภายในกลุ่ม 195.178 332 0.588   

 รวม 196.619 335    

3. ดา้นช่องทางการ
จาํหน่าย 

ระหว่างกลุ่ม 4.449 3 1.483 3.925 0.009* 

ภายในกลุ่ม 125.452 332 0.378   

 รวม 129.902 335    

4. ดา้นการส่ือสาร
ทางการแบบบูรณา
การ 

ระหว่างกลุ่ม 1.806 3 0.602 0.917 0.433 

ภายในกลุ่ม 217.893 332 0.656   

รวม 219.699 335    

รวม ระหว่างกลุ่ม 3.768 3 1.256 4.368 0.005* 

 ภายในกลุ่ม 95.470 332 0.288   

 รวม 99.238 335    

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.45 ผลการวเิคราะห์การทดสอบสมมติฐาน พบวา่ บุคลิกภาพ ต่างกนัให้
ความสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดต่างกนั โดยใชก้ารทดสอบ  One-Way ANOVA  มีค่า Sig. เท่ากบั 
0.005  ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่  0.05  อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั
ยอมรับสมมติฐานรอง   หมายความวา่  บุคลิกภาพต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดต่างกนั   

จึงทาํการทดสอบเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชว้ธีิทดสอบแบบ  LSD  เพ่ือหาวา่คู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ี
ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางที่ 4.46  แสดงการทดสอบความแตกต่างท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์         

จาํแนกตามบุคลิกภาพ 

บุคลิกภาพ 
 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

 กลุ่ม J 

 ตามแฟชัน่ ชอบเขา้ร่วมกจิกรรมสังคม กลา้แสดงออก เช่ือมัน่ในตนเอง 

กลุ่ม I Mean 3.31 3.18 3.10 3.07 

ตามแฟชัน่ 3.31 - 0.137 0.216 0.245 

   (0.081) (0.025*) (0.001*) 

ชอบเขา้ร่วมกจิกรรม
สังคม 

3.18 - - 0.078 0.111 

   (0.473) (0.236) 

กลา้แสดงออก 3.10 - - - 0.032 

     (0.765) 

เช่ือมัน่ในตนเอง 3.07 - - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.46  ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีบุคลิกภาพชอบแต่งกายตามแฟชัน่กบักลา้
แสดงออก มีค่า Sig. เท่ากบั 0.025  ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ 
บุคลิกภาพชอบแต่งกายตามแฟชัน่ใหค้วามสาํคญัปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑม์ากกวา่
บุคลิกภาพกลา้แสดงออก ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.216 

 จากผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้มีบุคลิกภาพชอบแต่งกายตามแฟชัน่กบัเช่ือมัน่ในตนเอง      

มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001  ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ บุคลิกภาพ
ชอบแต่งกายตามแฟชัน่ใหค้วามสาํคญัปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑม์ากกวา่ท่ีบุคลิกภาพมีความ
เช่ือมัน่ในตนเอง ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั 0.245 
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ตารางที่ 4.47  แสดงการทดสอบความแตกต่างท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดดา้นช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย จาํแนกตามบุคลิกภาพ 

บุคลิกภาพ 
 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

 กลุ่ม J 

 ตามแฟชัน่ ชอบเขา้ร่วมกจิกรรมสังคม กลา้แสดงออก เช่ือมัน่ในตนเอง 

กลุ่ม I Mean 3.49 3.34 3.32 3.20 

ตามแฟชัน่ 3.49 - -0.149 0.018 0.292 

   (0.099) (0.882) (0.001*) 

ชอบเขา้ร่วมกจิกรรม
สังคม 

3.34 - - 0.187 0.143 

   (0.882) (0.185) 

กลา้แสดงออก 3.32 - - - 0.124 

     (0.321) 

เช่ือมัน่ในตนเอง 3.20 - - - - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.47  ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ผูท่ี้บุคลิกภาพชอบแต่งกายตามแฟชัน่กบัเช่ือมัน่
ในตนเอง มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001  ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีกาํหนดไวท่ี้ 0.05 หมายความวา่ 
บุคลิกภาพชอบแต่งกายตามแฟชัน่ใหค้วามสาํคญัปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย
มากกวา่บุคลิกภาพท่ึมีเช่ือมัน่ในตนเอง ซ่ึงมีผลต่างเฉล่ียเท่ากบั  0.292 

 สมมติฐานขอ้ท่ี 2.5 ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการ
ตลาดต่างกนั  
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ตารางที่ 4.48  แสดงผลการวเิคราะห์ One-Way ANOVA ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือต่างกนัให ้

         ความสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดต่างกนั   

ANOVA 

ปัจจยัทางการตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหว่างกลุ่ม 2.325 4 0.581 1.985 0.096 

ภายในกลุ่ม 96.913 331 0.293   

 รวม 99.238 335    

2. ดา้นราคา ระหว่างกลุ่ม 1.048 4 0.262 0.443 0.777 

 ภายในกลุ่ม 195.571 331 0.591   

 รวม 196.619 335    

3. ดา้นช่องทางการ
จาํหน่าย 

ระหว่างกลุ่ม 2.047 4 0.512 1.325 0.260 

ภายในกลุ่ม 127.855 331 0.386   

 รวม 129.902 335    

4. ดา้นการส่ือสารทางการ
แบบบูรณาการ 

ระหว่างกลุ่ม 3.177 4 0.794 1.214 0.305 

ภายในกลุ่ม 216.523 331 0.654   

 รวม 219.699 335    

รวม ระหว่างกลุ่ม 1.505 4 0.376 1.809 0.127 

 ภายในกลุ่ม 68.839 331 0.208   

 รวม 70.344 335    

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 จากตารางท่ี 4.48 ผลการวเิคราะห์การทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดไม่ต่างกนั   โดยใชก้ารทดสอบ  One-Way  

ANOVA  มีค่า Sig. เท่ากบั   0.127  ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 อยา่งไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานรอง ยอมรับสมมติฐานหลกั  หมายความวา่   ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ
ซ้ือต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดไม่ต่างกนั  
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ตารางที่ 4.49  สรุปตารางทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 นกัเรียน นกัศึกษาหญิงท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล 

        ต่างกนัท่ีพฤติกรรมการซ้ือต่างกนั 
   ตวัแปรตาม 

 

 

ตวัแปรอสิระ 

ประเภท 

คอนเทค

เลนส์ 

ปริมาณ 

การซ้ือ 

ความถี ่

ในการซ้ือ 

ค่าใช้จ่าย

ในการซ้ือ 

เหตุผล

ใน 

การซ้ือ 

ลกัษณะ

การใช้ 

อาย ุ 0.004* 0.000* 0.000* 0.013* 0.130 0.224 

ระดบัการศึกษา 0.006* 0.000* 0.000* 0.008* 0.181 0.887 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 0.000* 0.001* 0.001* 0.001* 0.139 0.085 

บุคลิกภาพ 0.178 0.010* 0.294 0.003* 0.996 0.025* 

ผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินซ้ือ 

0.176 0.065 0.040* 0.068 0.009* 0.008* 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  

 

ตารางที่ 4.50  สรุปตารางทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2 นกัเรียน นกัศึกษาหญิงท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคต่างกนั 

        ท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดต่างกนั 
   ตวัแปรตาม 

 

 

ตวัแปรอสิระ 

ด้านราคา 
ด้าน

ผลติภัณฑ์ 

ด้านช่องทาง

การจดัจาํหน่าย 

ด้านการส่ือสาร

ทางการตลาด 

อาย ุ 0.057 0.039* 0.012* 0.025* 

ระดบัการศึกษา 0.000* 0.068 0.001* 0.000* 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 0.015* 0.000* 0.146 0.000* 

บุคลิกภาพ 0.005* 0.485 0.009* 0.433 

ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินซ้ือ 0.096 0.777 0.260 0.305 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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บทที ่ 5 
 

สรุปผลการวจิัย  การอภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

 ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายของนกัเรียน นกัศึกษา
หญิง วิทยาลยัพณิชยการเชตุพน สรุปผลการคน้ควา้อิสระไดต้ามลาํดบัต่อไปน้ี 
 1. สรุปผลการวิจยั 
 2. การอภิปรายผลการวิจยั 
 3. ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการวิจยั 
 4. งานวิจยัท่ีเก่ียวเน่ืองในอนาคต 
 
5.1  สรุปผลการวจัิย 
 ผลการคน้ควา้อิสระเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายของนกัเรียน นกัศึกษา
หญิง วิทยาลยัพณิชยการเชตุพน ผูศึ้กษาไดแ้บ่งสรุปผลการศึกษาการคน้ควา้อิสระเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนที่  1  ผลวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย 
ความถ่ี ร้อยละ ค่าตํ่าสุด ค่าสุงสุด ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลการวิเคราะห์
ออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนที ่ 1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง จาํนวน 336 คน  พบว่า มีอายุระหว่าง          
15-17 ปี มีจาํนวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 65.50 รองลงมาคือ มีอายรุะหว่าง 18-20 ปี จาํนวน 109 คน 
คิดเป็นร้อยละ 32.40  และมีอายุตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 2.10  ส่วนใหญ่เป็น
นกัเรียน ระดบั ปวช. จาํนวน 275 คน คิดเป็นร้อยละ 81.80  และเป็นนกัศึกษา ระดบั ปวส. จาํนวน     
61 คน คิดเป็นร้อยละ 18.20   ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 3,000 บาท จาํนวน 199 คน       
คิดเป็นร้อยละ 59.20 รองลงมา คือ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 3,000-6,000 บาท จาํนวน 94 คน คิดเป็นร้อย
ละ 28.00 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 6,000 บาทข้ึนไป จาํนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 12.80  ส่วน
ใหญ่มีบุคลิกภาพท่ีชอบแต่งกายตามแฟชั่น  จาํนวน 168 คน   คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมาคือ 
บุคลิกภาพเช่ือมัน่ในตนเอง จาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 19.60  บุคลิกภาพชอบเขา้ร่วมกิจกรรม
สังคม จาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 19.60  และบุคลิกภาพกลา้แสดงออก จาํนวน 38 คน คิดเป็น     
ร้อยละ 11.30  ส่วนใหญ่การตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายดว้ยตนเอง จาํนวน 177  คน คิดเป็น
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ร้อยละ 52.70 รองลงมา คือ เพ่ือนมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ จาํนวน 96 คน  คิดเป็นร้อยละ 28.60  
สมาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยล่ะ 9.20  พนกังานขายมี
ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  จาํนวน 19 คน  คิดเป็นร้อยละ 5.70  และบุคคลท่ีมีช่ือเสียงส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือ จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.90  
 ตอนที่  2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคอน
แทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
 ผลการวิเคราะห์ของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์
สีบ๊ิกอายโดยรวม พบว่า อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา 
อยู่ในระดบัมาก  ส่วนปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นการ
ส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ อยูใ่นระดบัปานกลาง สรุปผลทั้ง  4  ดา้นไดด้งัน้ี 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์
สีบ๊ิกอาย โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผูต้อบแบสอบถามให้
ความสําคญัในระดบัมากคือ คอนแทคเลนส์จะตอ้งมีเคร่ืองหมาย อย. รับรอง การใชช้นิดคอนแทค
เลนส์ชนิดน่ิม เป็นยี่ห้อท่ีมีช่ือเสียงและเลือกใชค้อนแทคเลนส์สีนํ้ าตาล เทาและ ดาํ  ให้ความสําคญั
ระดับปานกลาง คือการใช้ชนิดคอนแทคเลนส์ชนิดแข็ง และการใช้คอนแทคเลนส์สีฟ้า และให้
ความสาํคญัในระดบันอ้ย คือ การใชค้อนแทคเลนส์สีม่วง สีเขียวและสีแดง  
 2. ดา้นราคา พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิก
อาย โดยรวมและรายขอ้ อยูใ่นระดบัมาก 
 3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า การเลือกซ้ือ
คอนแทคเลนส์ท่ีห้างสรรพสินคา้ และร้านขายแว่นตาและคอนแทคเลนส์  อยูใ่นระดบัมาก  ส่วนการ
เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ท่ีร้านคา้ทัว่ไป อยู่ในระดบัปานกลาง และการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ท่ีผ่าน
ทางอินเตอร์เน็ต อยูใ่นระดบันอ้ย 
 4. ดา้นการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ พบว่า ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักับด้านการส่ือสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการกับพนักงานขายแนะนําสินค้า ณ จุดขาย  และการโฆษณาผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต ในระดบัมาก ให้ความสาํคญัการส่งเสริมการขายโดยการลดราคา  การส่งเสริมการขาย
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โดยซ้ือ 1 แถม 1 และการส่งเสริมการขายโดยซ้ือ 2 แถม 1 ในระดบัปานกลาง ให้ความสาํคญักบัการ
โฆษณาผา่นหนงัสือพิมพ ์และผา่นทางโทรทศัน์ ในระดบันอ้ย  
 ตอนที ่3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายของนักเรียน นักศึกษา
หญิง วิทยาลยัพณิชยการเชตุพน โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้มีผลสรุป
ดงัน้ี 
 1. ประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย พบว่า พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า เลือกซ้ือประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิก
อายแบบรายเดือนและรายปี อยูใ่นระดบัมาก และเลือกซ้ือแบบรายสัปดาห์และรายรายวนั อยูใ่นระดบั
นอ้ย  
 2. ปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายต่อคร้ัง พบว่า พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์
สีบ๊ิกอาย โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ปริมาณการซ้ือจาํนวน 1-2 คู่
ต่อคร้ัง อยู่ในระดบัมาก  ปริมาณการซ้ือจาํนวน 3-4 คู่ต่อคร้ัง อยูใ่นระดบัปานกลาง และปริมาณการ
ซ้ือจาํนวนมากกวา่ 4 คู่ต่อคร้ัง อยูใ่นระดบันอ้ย   
 3. ความถ่ีในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย พบว่า พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิก
อาย โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ความถ่ีในการซ้ือแบบซ้ือเดือนละ
คร้ัง มากกวา่ 2 เดือนซ้ือคร้ัง ซ้ือเดือนละ 2 คร้ัง และซ้ือปีละ 1 คร้ัง อยูใ่นระดบัปานกลาง ส่วนการซ้ือ
แบบมากกวา่ 1 ปีซ้ือคร้ังและสปัดาห์ละคร้ัง อยูใ่นระดบันอ้ย  
 4. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย พบว่า พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์
สีบ๊ิกอาย โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง
นอ้ยกว่า 300 บาท อยู่ในระดบัมาก ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 301-600 บาท อยู่ในระดบัปานกลาง  
ส่วนค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 601-900 บาท และมากกวา่ 900 บาท อยูใ่นระดบันอ้ย  
 5. เหตุผลในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย พบว่า พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิก
อาย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า เหตุในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิก
อายตามกระแสแฟชัน่ เพื่อบุคลิกภาพท่ีดี และปัญหาเก่ียวกบัสายตา อยู่ในระดบัมาก  และเพ่ือออก
กาํลงักาย อยูใ่นระดบัปานกลาง  
 6. ลกัษณะการใชค้อนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย พบว่า พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ลกัษณะการใชค้อนแทคเลนส์สีบ๊ิก
อายใส่คอนแทคเลนส์ตลอดทั้งวนั และใส่ในบางช่วงเวลา อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ 
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 ส่วนที ่2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติอา้งอิงหรือสถิติอนุมาน (Inferential Statistices) 
เพื่อทดสอบสมมุติฐาน จาํนวน 2 ขอ้ดงัน้ี 
 ผลการวิเคราะห์สมมุติฐานข้อที่ 1  เป็นการทดสอบแบบสอบถามของนักเรียน นักศึกษา
หญิงท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือต่างกนั   ผลการวิเคราะห์โดยใชส้ถิติวิเคราะห์ 
(Independent  Samples t-test) และ ผลการวิเคราะห์โดยใชส้ถิติวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way ANOVA) พบวา่ 
 1. นกัเรียน นกัศึกษาหญิง ท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย
แตกต่างกนั พบว่า อายตุ่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายต่างกนั  จึงทาํการทดสอบ
เปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ  LSD เพื่อหาว่าคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญั
ทางสถิติท่ี 0.05  พบว่า อายรุะหว่าง 15-17 ปี ให้ความสาํคญักบัประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ย
กว่าอายุตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป  อายุระหว่าง 18-20 ปี ให้ความสาํคญักบัประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย
นอ้ยกวา่อายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป  อายรุะหว่าง 15-17 ปี ใหค้วามสาํคญักบัปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์
สีบ๊ิกอายนอ้ยกวา่อาย ุ18-20  ปี อายรุะหว่าง 15-17 ปี ใหค้วามสาํคญักบัปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์
สีบ๊ิกอายนอ้ยกวา่อายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป อายรุะหว่าง 15-17 ปี ใหค้วามสาํคญักบัความถ่ีในการซ้ือคอน
แทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกว่าอาย ุ18-20 ปี   อายรุะหว่าง 15-17 ปี ให้ความสาํคญักบัความถ่ีในการซ้ือ
คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกว่าอายุตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป  อายุระหว่าง 18-20 ปี ให้ความสาํคญักบั
ความถ่ีในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกวา่อายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป  และอายรุะหว่าง 15-17 ปี ให้
ความสาํคญักบัค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายนอ้ยกวา่อาย ุ18-20 ปี  
 2. นกัเรียน นกัศึกษาหญิง ท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์
ต่างกนั พบว่า ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั มีผล
ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายท่ีแตกต่าง  ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมใน
การซ้ือตามประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือตามประเภทคอน
แทคเลนส์สีบ๊ิกอายท่ีแตกต่าง  ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย
แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือตามปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายและความถ่ีในการ
ซ้ือท่ีแตกต่าง ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั มีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายท่ีแตกต่าง ระดบัการศึกษาต่างกนั
มีพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายตามเหตุผลในการซ้ือแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือตามเหตุผลในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายท่ีแตกต่าง และระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรม
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การซ้ือคอนแทคเลนส์ตามลกัษณะการใชไ้ม่แตกต่างกนั ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือตามตามลกัษณะ
การใชค้อนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายท่ีแตกต่าง 
 3. นกัเรียน นกัศึกษาหญิง ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั พบว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิก
อายแตกต่างกนัจึงทาํการทดสอบเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ  LSD เพื่อหาว่าคู่ใดบา้ง
ท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  พบว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 3,000 บาท ให้
ความสําคญักบัประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายน้อยกว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง  3,001-6,000 
บาท  รายได้เฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 3,000 บาท ให้ความสําคญักับประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย
มากกว่ากบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 6,000 บาทข้ึนไป  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 3,001-6,000 บาท ให้
ความสาํคญักบัประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายมากกว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 6,000 บาทข้ึนไป  
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 3,000 บาท ใหค้วามสาํคญักบัปริมาณการซ้ือนอ้ยกว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ระหว่าง  3,001-6,000 บาท   รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 3,000 บาท ใหค้วามสาํคญักบัปริมาณการซ้ือ
มากกวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง  3,001-6,000 บาท   
 4. นกัเรียน นกัศึกษาหญิง ท่ีมีบุคลิกภาพต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือประเภทคอนแทคเลนส์
สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั พบว่า บุคลิกภาพต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย
แตกต่างกนั จึงทาํการทดสอบเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ  LSD  เพื่อหาว่าคู่ใดบา้งท่ี
แตกต่างกันท่ีระดับนัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า ผูท่ี้มีบุคลิกภาพท่ีแต่งกายตามแฟชั่นให้
ความสําคญักบัปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์บ๊ิกอายน้อยกว่าบุคลิกภาพกลา้แสดงออก  บุคลิกภาพ
ชอบเขา้ร่วมกิจกรรมสังคมให้ความสาํคญักบัปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายมากกว่าเช่ือมัน่
ในตนเอง บุคลิกภาพกลา้แสดงออกใหค้วามสาํคญักบัปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายมากกว่า
เช่ือมัน่ในตนเอง บุคลิกภาพชอบเขา้ร่วมกิจกรรมสังคมให้ความสําคญักบัปริมาณการซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอายมากกวา่เช่ือมัน่ในตนเอง  บุคลิกภาพแต่งกายตามแฟชัน่ ใหค้วามสาํคญักบัค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายน้อยกว่าบุคลิกภาพกลา้แสดงออก  บุคลิกภาพกลา้แสดงออกให้
ความสาํคญักบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายมากกว่าเช่ือมนัในตนเอง  บุคลิกภาพแต่ง
กายตามแฟชัน่ ใหค้วามสาํคญักบัลกัษณะการใชค้อนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายมากกว่าชอบเขา้ร่วมกิจกรรม
ทางสงัคม 
 5. นักเรียน นักศึกษาหญิง ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือ
ประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั พบวา่ ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือต่างกนัมีพฤติกรรม
การซ้ือประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแตกต่างกนั จึงทาํการทดสอบเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชว้ิธี
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ทดสอบแบบ  LSD  เพื่อหาว่าคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า การ
ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองให้ความสาํคญักบัผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายใน
ดา้นความถ่ีในการซ้ือน้อยกว่าสมาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  การตดัสินใจซ้ือ
ดว้ยตนเองให้ความสาํคญักบัผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายดา้นความถ่ีใน
การซ้ือนอ้ยกวา่เพื่อนมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ   การตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองใหค้วามสาํคญักบัผูมี้
ส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายด้านเหตุผลในการซ้ือน้อยกว่าสมาชิกใน
ครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  สมาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือให้
ความสําคญักบัผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายดา้นเหตุผลการซ้ือมากกว่า
เพื่อนมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ   การตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองใหค้วามสาํคญักบัผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายลกัษณะการใชน้้อยกว่าสมาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ การตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองให้ความสาํคญักบัผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอายลกัษณะการใชม้ากกวา่สมาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ พนกังานขาย 
ณ จุดขาย มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือให้ความสาํคญักบัผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอายลกัษณะการใชน้อ้ยกวา่บุคคลท่ีมีช่ือเสียงมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  
 ผลการวิเคราะห์สมมุติฐานข้อที่ 2  เป็นการทดสอบแบบสอบถามของนักเรียน นักศึกษา
หญิงมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์โดยใชส้ถิติวิเคราะห์ (Independent  Samples t-test) และ ผลการวิเคราะห์
โดยใชส้ถิติวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) พบวา่ 
 1. นกัเรียน นกัศึกษาหญิง ท่ีมีอายแุตกต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดแตกต่าง
กนั พบวา่ อายตุ่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนั จึงทาํการทดสอบเปรียบเทียบ
เป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ  LSD  เพ่ือหาว่าคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 
0.05  อายรุะหว่าง 15-17 ปี ให้ความสาํคญัปัจจยัทางการตลาดดา้นราคานอ้ยกว่าอาย ุ18-20 ปี อายุ
ระหวา่ง 15-17 ปี ใหค้วามสาํคญัปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายนอ้ยกว่าอาย ุ18-20 ปี  
อายุระหว่าง 15-17 ปี ให้ความสําคญัปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่ือสารทางการตลาดน้อยกว่าอาย ุ    
18-20 ปี  
 2. นกัเรียน นกัศึกษาหญิง ท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัท่ีให้ความสาํคญักบัปัจจยัทางการ
ตลาดต่างกนั พบว่า ระดบัการศึกษาต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนั  เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  ระดับการศึกษาต่างกันท่ีให้ความสําคญักับปัจจัยทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑแ์ละดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายต่างกนั มีผลต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้น
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ช่องทางการจดัจาํหน่าย และระดบัการศึกษาต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาไม่
ต่างกนั ไม่มีผลต่อปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา 
 3. นกัเรียน นกัศึกษาหญิง ผูท่ี้มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการ
ตลาดต่างกนั พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดต่างกนั จึงทาํการ
ทดสอบเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ  LSD  เพ่ือหาว่าคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 3,000 บาท ให้ความสําคญัปัจจยัทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑน์อ้ยกว่ารายไดร้ะหว่าง 3,001-6,000 บาท  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 3,000 
บาท ให้ความสําคญัปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาน้อยกว่ารายไดร้ะหว่าง 3,001-6,000 บาท รายได้
เฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 3,000 บาท ให้ความสาํคญัปัจจยัทางการตลาดดา้นราคานอ้ยกว่ารายไดร้ะหว่าง 
3,001-6,000 บาท รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 3,000 บาท ให้ความสาํคญัปัจจยัทางการตลาดดา้นการ
ส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการน้อยกว่ารายไดร้ะหว่าง 3,001-6,000 บาท และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนตํ่ากว่า 3,000 บาท ให้ความสาํคญัปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณา
การนอ้ยกวา่รายไดต้ั้งแต่ 6,000 บาทข้ึนไป  
 4. นกัเรียน นกัศึกษาหญิง  ผูท่ี้มีบุคลิกภาพต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาด
ต่างกนั พบว่า บุคลิกภาพต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดต่างกนั  จึงทาํการทดสอบ
เปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ  LSD  เพื่อหาว่าคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญั
ทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า บุคลิกภาพชอบแต่งกายตามแฟชั่นให้ความสําคญัปัจจยัทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑม์ากกว่าบุคลิกภาพกลา้แสดงออก  บุคลิกภาพชอบแต่งกายตามแฟชัน่ให้ความสาํคญัปัจจยั
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑม์ากกวา่ท่ีบุคลิกภาพมีความเช่ือมัน่ในตนเอง บุคลิกภาพชอบแต่งกายตาม
แฟชัน่ใหค้วามสาํคญัปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกว่าบุคลิกภาพท่ึมีเช่ือมัน่ใน
ตนเอง  
 5. นกัเรียน นกัศึกษาหญิง ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยั
ทางการตลาดต่างกนั พบว่า ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจยัทางการ
ตลาดไม่ต่างกนั  
 
5.2  การอภิปรายผลการวจัิย 
 จากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายของนักเรียน นักศึกษาหญิง 
วิทยาลยัพณิชยการเชตุพน โดยทางผูศึ้กษา สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 
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 นกัเรียน นกัศึกษาหญิง มีอายรุะหว่าง 15-17 ปี รายไดท่ี้รับจากผูป้กครองเฉล่ียอยูท่ี่ 3,000 
บาท มีบุคลิกภาพชอบแต่งกายตามแฟชัน่ การตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายดว้ยตนเอง 
 นกัเรียน นกัศึกษาหญิง เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิอายท่ีจะตอ้งมีเคร่ืองหมาย อย.รับรอง 
ประเภทคอนแทคเลนส์เป็นชนิดน่ิม สีท่ีเลือกซ้ือใส่มากท่ีสุด คือ สีดาํ ราคาท่ีซ้ือเฉล่ียไม่เกิน 300 บาท 
จะไปหาซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายท่ีห้างสรรพสินคา้  และพนักงานขายแนะนาํสินคา้ ณ จุดขาย       
มีส่วนในการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายทาํให้กบันกัเรียน นกัศึกษาหญิง ตดัสินใจซ้ือ
ไดง่้ายมากข้ึน 
 นกัเรียน นกัศึกษาหญิง เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายประเภทรายเดือน ปริมาณการซ้ือ
ต่อคร้ังระหว่าง 1-2 คู่ต่อคร้ัง จะซ้ือเดือนละคร้ัง ราคาท่ีเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายไม่เกิน         
300 บาท เหตุในการซ้ือตามกระแสแฟชัน่ และใส่คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายตลอดทั้งวนั 
 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายด้านผลิตภณัฑ์
โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ทั้งน้ี เน่ืองจาก นักเรียน นักศึกษาหญิงมีพฤติกรรมการซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอาย เพื่อจะสามารถทาํให้ชีวิตของตนเองมีความมัน่คงและปลอดภยั ในการซ้ือคอนแทค
เลนส์ท่ีมีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพและมีช่ือเสียง เป็นคอนแทคเลนส์ชนิดน่ิมใส่แลว้ไม่ระคายเคือง
ดวงตา และเลือกใส่มีสีดาํ สีนํ้ าตาล และสีเทา มากตามลาํดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของศิริวรรณ เสรี
รัตน์ และคณะ (2546 : 196) กล่าวถึงตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้เพ่ือสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมายในดา้นผลิตภณัฑ ์ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของพิษณุ นิลพราหมณ์ (2549) ไดศึ้กษา 
ทศันคติ ความพึงพอใจโดยรวมและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแว่นตาจากร้านแว่นทอ็ปเจริญในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ทัศนคติด้านผลิตภัณฑ์ในด้านคุณค่าตราสินคา้อยู่ในระดับดีมาก ด้าน
ประโยชน์หลกั ดา้นรูปลกัษณะผลิตภณัฑ ์ ดา้นคุณภาพ ดา้นการบริการและดา้นภกัดีต่อตราสินคา้อยู่
ในระดับดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของโชติกา ตนัติวฒันากุลชัย (2546)ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์ของผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภคพิจารณาปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
ระดบัมาก 
 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีพลต่อพฤติกรรมในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายโดยรวมและราย
ขอ้ อยู่ในระดบัมาก ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ ราคาของแว่นตามีราคาสูงกว่าคอนแทคเลนส์และมีความ
สบายมากกว่าการใส่แว่นตา ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 199) 
กล่าวว่า ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้เพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายด้านราคา           
ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าผลิตภณัฑก์บัราคาผลิตภณัฑ ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา เขาก็
จะตดัสินใจซ้ือ ดังนั้นผูก้าํหนดกลยุทธ์ด้านราคาตอ้งคาํนึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของผูบ้ริโภค 
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ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง การแข่งขนัและปัจจยัอ่ืน ๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของพิษณุ 
นิลพราหมณ์ (2549) ไดศึ้กษา ทศันคติ ความพึงพอใจโดยรวมและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแว่นตา
จากร้านแว่นท็อปเจริญในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นราคาแว่นท่ีซ้ือแตกต่างกนั ผูใ้ชบ้ริการมี
ทศันคติดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัดี และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของโชติกา ตนัติวฒันากุลชยั 
(2546) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์ของผูบ้ริโภค พิจารณาปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคามาก  
 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ทั้งน้ีเพราะปัจจุบนัผูซ้ื้อสามารถหาซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย
ไดส้ะดวก เน่ืองจากมีสถานท่ีให้บริการแก่ผูซ้ื้อมากและอยูใ่นแหล่งทาํเลท่ีตั้งสะดวกสบายเหมาะสม
ไม่ว่าจะเป็นห้างสรรพสินคา้ ร้านแว่นตาและคอนแทคเลนส์ ร้านคา้ทัว่ไป จนกระทัง่ถึงร้านคา้ท่ีผา่น
ทางอินเตอร์เน็ต ทาํให้ผูซ้ื้อสามารถหาซ้ือไดส้ะดวกตามความเหมาะสมของตนเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของพิษณุ นิลพราหมณ์ (2549) ไดศึ้กษา ทศันคติ ความพึงพอใจโดยรวมและพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือแว่นตาจากร้านแว่นทอ็ปเจริญในเขตกรุงเทพมหานคร ความพึงพอใจโดยรวมท่ีมีต่อร้าน
แว่นท็อปเจริญ อยู่ในระดบัพึงพอใจ และสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของอรชร มณีสงฆ ์และคณะ 
(2550 : 11) ท่ีกล่าวสรุปว่า ช่องทางการจดัจาํหน่ายทาํให้กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงั
ตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค/ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม สามารถเลือกซ้ือผลิตภณัฑไ์ด้
สะดวกและรวดเร็ว ทนัเวลาท่ีตนเองตอ้งการ 
 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายดา้นการส่ือสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการ โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง การส่ือสารทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย โดยพนักงานขายแนะนาํ ณ จุดขาย การโฆษณาผ่านทางอินเตอร์เน็ต     
การส่งเสริมการขายโดยลดราคา ซ้ือ 1 แถม 1 ซ้ือ 2 แถม 1 การโฆษณาผ่านหนังสือพิมพ ์และการ
โฆษณาผา่นทางโทรทศัน์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความิดของศาสตราจารย ์Daniel Starch ของ Harvard 
Business scholl สาํหรับงานใชเ้พื่อจูงใจในโฆษณา (อา้งอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550 : 77)           
การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑม์ากข้ึนกวา่ปกติ 
 พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายดา้นประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย โดยรวมอยู่
นะดบัปานกลาง  ทั้งน้ีเพราะประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายมีเลือกหลากหลาย โดยเฉพาะคอนแทค
เลนส์ประเภทรายเดือน รายปี รายสัปดาห์และรายวนั นักเรียน นักศึกษาหญิงเลือกซ้ือประเภทราย
เดือนมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของขจิต  ขจิตมณี (2547)  ไดศึ้กษาปัญหาท่ีเกิดจากการใช้
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คอนแทคเลนส์ ของนักศึกษามหาวิทยาลยัของรัฐ พบว่า ใชค้อนแทคเลนส์แบบรายเดือนมากกว่า
ประเภทอ่ืน ๆ 
 พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายด้านปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
โดยรวมอยู่นะดบัปานกลาง  ปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายแต่คร้ังของผูบ้ริโภคจะมีความ
แตกต่างกัน  ซ้ือจํานวน  1-2 คู่ ต่อคร้ัง  ซ้ือจํานวน  3-4 คู่ ต่อคร้ัง  และซ้ือมากกว่า  4 คู่ ต่อคร้ัง                  
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ศิริรัตน์ เสรีรัตน์และคณะ, 2550 : 199) เก่ียวกบั
การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีการตัดสินใจในประเด็นการเลือก
ผลิตภณัฑ ์การเลือกตราสินคา้ การเลือกผูข้าย การเลือกเวลาในการซ้ือ และการเลือกปริมาณการซ้ือจะ
เลือกซ้ือสินคา้ในปริมาณเท่าใด 
 พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายด้านความถ่ีการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
โดยรวมอยู่ระดับปานกลาง ความถ่ีในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย ซ้ือเดือนละคร้ัง มากกว่า            
2  เดือนซ้ือคร้ัง ซ้ือเดือนละ 2 คร้ัง ซ้ือปีละ 1 คร้ัง มากกว่า 1 ปีซ้ือคร้ัง และซ้ือสัปดาห์ละคร้ัง             
ซ่ึงสอดคล้องกับทฤษฏีกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (ปณิศา มีจินดา, 2553:79) ขั้นการซ้ือขั้นท่ี 4          
การตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีตรงกบัความตอ้งการและมีความรู้สึกช่ืนชอบ
มากท่ีสุด โดยผูบ้ริโภคจะตั้งคาํถามกบัตนเองว่า จะซ้ือหรือไม่ จะซ้ือตราใด จะซ้ือจากผูข้ายรายได ้
เหตใดจึงตอ้งซ้ือ จะซ้ือเม่ือใด จะซ้ือท่ีใด  จะซ้ืออยา่งไร จะซ้ือเท่าใดและจะซ้ือบ่อยเท่าใด  
 พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายดา้นค่าใชจ่้ายท่ีการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
โดยรวมอยู่ระดบัปานกลาง  ค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย ค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือนอ้ยกว่า 300 บาท 
มากท่ีสุด และรองลงมาค่าใชจ่้ายระหว่าง 301-600 บาท  และมากกว่า  900  บาท  ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
ทฤษฏีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  (ปณิศา มีจินดา, 2553 : 79) ขั้นการซ้ือขั้นท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ 
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีตรงกับความตอ้งการและมีความรู้สึกช่ืนชอบมากท่ีสุด โดย
ผูบ้ริโภคจะตั้งคาํถามกบัตนเองว่า จะซ้ือหรือไม่ จะซ้ือตราใด จะซ้ือจากผูข้ายรายได ้เหตุใดจึงตอ้งซ้ือ 
จะซ้ือเม่ือใด จะซ้ือท่ีใด  จะซ้ืออยา่งไร จะซ้ือเท่าใดและจะซ้ือบ่อยเท่าใด ซ่ึงค่าใชจ่้ายในการซ้ืออยูใ่น
กระบวนการตดัสินใจซ้ือจะเสียค่าใชจ่้ายข้ึนอยู่กบัรายไดข้องนกัเรียนนกัศึกษา รายไดส่้วนใหญ่มา
จากผูป้กครอง 
 พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายดา้นเหตุผลในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
โดยรวมอยูร่ะดบัปานมาก เหตุผลในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย ตามกระแสแฟชัน่ เพื่อบุคลิกภาพ
ท่ีดี มีปัญหาเก่ียวกบัสายตา และเพื่อออกกาํลงักาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัโชติกา ตนัติวฒันากุลชยั 
(2546)ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์ของผูบ้ริโภค พบว่า เหตุผล
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ส่วนใหญ่ท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ชนิดรายเดือน มีการเลือกซ้ือท่ีไม่แน่นอน เหตุผลส่วน
ใหญ่ท่ีซ้ือ คือ เพื่อบุคลิกภาพท่ีดี 
 พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายด้านลกัษณะการใช้คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
โดยรวมอยู่ระดับมาก  ลกัษณะการใช้คอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย การใส่ตลอดทั้งวนัและใส่ในบาง
ช่วงเวลา  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของขจิต  ขจิตมณี (2547) ไดศึ้กษาปัญหาท่ีเกิดจากการใชค้อนแทค
เลนส์ ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัของรัฐ พบว่า  โดยใชค้อนแทคเลนส์มากกว่าการใชแ้ว่นสายตา ใช้
คออนแทคเลนส์ชนิดน่ิม แบบเปล่ียนรายเดือน ยีห่อ้จอห์นสันแอนจอห์นสัน ใส่คอนแทคเลนส์ตลอด
ทั้งวนั ช่วงเวลาเรียน 
 
5.3  ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 
 1. จากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายของนกัเรียน นกัศึกษา ส่วนมาก
เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายสีดาํ สีนํ้ าตาล และสีเทา นกัเรียน นกัศึกษาหญิงเลือกใส่สีคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอายท่ีเป็นตามธรรมชาติท่ีใกลก้บัดวงตาของตนเอง เลือกใส่เพราะทาํใหมี้ดวงตากลมโตข้ึน
กว่าปกติ  การเลือกซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายจะตอ้งมีเคร่ือง อย. รับรอง ทั้งน้ีเพื่อเสริมสร้าง
บุคลิกภาพของตนให้ดีข้ึน ดังนั้น การออกแบบผลิตภัณฑ์ควรมีความใกล้เคียงกับธรรมชาติ ไม่
แตกต่างกบัความเป็นจริงมากนกั และควรใหค้วามสาํคญักบัผลิตภณัฑท่ี์สามารถเสริมสร้างบุคลิกภาพ
ท่ีดีใหก้บัผูบ้ริโภคได ้
 2. จากการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีให้ความสําคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนแทค
เลนส์สีบ๊ิกอายของนักเรียน นักศึกษา คือ ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา เพราะรายไดเ้ฉล่ียต่อของ
นักเรียน นักศึกษา มาจากผูป้กครองเป็นหลกั จะเน้นสินคา้ท่ีมีราคาไม่แพงหรือไม่สูงมากเกินไป 
จะตอ้งมีคุณภาพ  ดงันั้น ผูผ้ลิตควรคาํนึงถึงราคาใหเ้หมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภค  
 
5.4  งานวจัิยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 
 ในการคน้ควา้อิสระต่อไป ผูศึ้กษามีขอ้แนะนาํบางประการท่ีพอจะเป็นแนวทางไดด้งัน้ี 
 1. ควรศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายกลุ่มท่ีมีอายสูุงข้ึนหรือกลุ่ม
อาชีพอ่ืน ๆ  เพื่อทาํการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายมีความแตกต่างกัน
อยา่งไร 
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แบบสอบถาม 
การวจัิยเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบิ๊กอายของนักเรียน นักศึกษาหญงิ 

 วทิยาลยัพณชิยการเชตุพน 
............................................................................................ 

คาํช้ีแจง 
การทาํแบบสอบถามน้ี ผูศึ้กษามีวตัถุประสงคท่ี์จะนาํขอ้มูลไปทาํการวิเคราะห์เพื่อประกอบ

การศึกษา วิชาการคน้ควา้อิสระ  หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต   มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาช
มงคลธญับุรี  ซ่ึงแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 

  
ส่วนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง  :  โปรดทาํเคร่ืองหมาย ลงในช่อง  หนา้ขอ้ความท่ีเป็นขอ้มูลตรงกบัความเป็นจริงของ
ท่าน 
1. อาย ุ  
  1.1  15 - 17  ปี   1.2  18 - 20 ปี  1.3  ตั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป  
2. ระดบัการศึกษา 
  2.1 ระดบั  ปวช.   2.2 ระดบั  ปวส. 
3. รายไดโ้ดยเฉล่ียต่อเดือน 

 3.1  ตํ่ากวา่ 3,000 บาท   3.2   3,001 - 6,000  บาท    
 3.3  ตั้งแต่ 6,000 บาทข้ึนไป 

4. บุคลิกภาพของนกัเรียน นกัศึกษา เป็นอยา่งไร 
 4.1  แต่งกายตามแฟชัน่  4.2  ชอบเขา้ร่วมกิจกรรมสงัคม   
 4.3  กลา้แสดงออก     4.4  เช่ือมัน่ในตนเอง 

5. ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายมากท่ีสุด 
 5.1  ตนเอง    5.2  สมาชิกในครอบครัว  5.3  เพื่อน 

  5.4  พนกังานขาย   5.5  บุคคลท่ีมีช่ือเสียง เช่น นกัแสดง, นกัร้อง 
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ส่วนที ่2  ข้อมูลปัจจัยทางการตลาดทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบิ๊กอาย 
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย    ลงในช่องท่ีมีคะแนนตรงกบัระดบัความสาํคญัของท่านมากท่ีสุด 

ความหมายระดบัของการประเมิน  
5 = มากท่ีสุดหรือดีมาก   4 = มากหรือดี    
3 = ปานกลางหรือพอใช ้   2 = นอ้ยหรือตํ่ากวา่มาตรฐาน   
1 = นอ้ยท่ีสุดหรือตอ้งปรับปรุงแกไ้ข  

ปัจจัยทางการตลาดทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
คอนแทคเลนส์สีบิ๊กอาย 

ระดับความสําคญั 

มากทีสุ่ด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยทีสุ่ด 
1 

6. ดา้นผลิตภณัฑ ์      

6.1 ชนิดของคอนแทคเลนส์      

      6.1.1 คอนเทคเลนส์ชนิดน่ิม      

      6.1.2 คอนเทคเลนส์ชนิดแขง็      

6.2 คอนแทคเลนส์จะตอ้งมีเคร่ืองหมาย อย. รับรอง      

6.3 เป็นยีห่อ้ท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกั      

6.4 สีคอนแทคเลนส์ท่ีเลือกใส่      

      6.4.1 สีดาํ      

      6.4.2 สีแดง      

      6.4.3 สีฟ้า      

      6.4.4 สีเขียว      

      6.4.5 สีเทา      

      6.4.6 สีนํ้ าตาล      

      6.4.7 สีม่วง      
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ปัจจัยทางการตลาดทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือคอนแทคเลนส์สีบิ๊กอาย 

ระดับความสําคญั 

มากทีสุ่ด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยทีสุ่ด 
1 

7. ดา้นราคา      

7.1 ราคาถูกกวา่แวน่ตา      

7.2 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      

7.3 ป้ายแสดงราคาอยา่งชดัเจน      

8. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย       

8.1 เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ท่ีหา้งสรรพสินคา้      

8.2 เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ท่ีร้านขายแวน่ตาและ
คอนแทคเลนส์ 

     

8.3 เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ท่ีร้านคา้ทัว่ไป      

8.4 เลือกซ้ือคอนแทคเลนส์ผา่นทางอินเตอร์เน็ต      

9. ดา้นการบูรณาการส่ือสารทางการตลาด      

9.1 มีการโฆษณาผา่นทางโทรทศัน์      

9.2 มีการโฆษณาผา่นหนงัสือพิมพ ์      

9.3 มีการโฆษณาผา่นทางอินเตอร์เน็ต      

9.4 พนกังานขายแนะนาํสินคา้ ณ จุดขาย      

9.5 มีการส่งเสริมการขายโดยการลดราคา      

9.6 มีการส่งเสริมการขายโดยซ้ือ 1 แถม 1      
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ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย 
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย    ลงในช่องท่ีมีคะแนนตรงกบัระดบัความสาํคญัของท่านมากท่ีสุด 
 

พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบิ๊กอาย 

ระดับความสําคญั 

มากทีสุ่ด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยทีสุ่ด 
1 

10. ประเภทคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย      

10.1 รายวนั      

10.2 รายสปัดาห์      

10.3 รายเดือน      

10.4 รายปี      

11. ปริมาณการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอายต่อคร้ัง      

11.1  จาํนวน 1 – 2 คู่ ต่อคร้ัง      

11.2  จาํนวน 3 – 4 คู่ ต่อคร้ัง      

11.3  จาํนวนมากกวา่ 4 คู่ ต่อคร้ัง      

12. ความถ่ีในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย      

12.1 ซ้ือสปัดาห์ละคร้ัง      

12.2 ซ้ือเดือนละคร้ัง      

12.3 ซ้ือเดือนละ 2 คร้ัง      

12.4 มากกวา่ 2 เดือนซ้ือคร้ัง      

12.5 ซ้ือปีละ 1 คร้ัง      

12.6 มากกวา่ 1 ปีซ้ือคร้ัง      
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พฤติกรรมการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบิ๊กอาย 

ระดับความสําคญั 

มากทีสุ่ด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยทีสุ่ด 
1 

13. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย      

13.1  นอ้ยกวา่ 300 บาท      

13.2  301 - 600 บาท      

13.3  601 – 900 บาท      

13.4 มากกวา่ 900 บาท      

14. เหตุผลในการซ้ือคอนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย      

14.1 ปัญหาเก่ียวกบัสายตา      

14.2 เพื่อบุคลิกภาพท่ีดี      

14.3 เพื่อออกกาํลงักาย      

14.4 กระแสแฟชัน่      

15. ลกัษณะการใชค้อนแทคเลนส์สีบ๊ิกอาย      

15.1 ใส่ตลอดทั้งวนั      

15.2 ใส่ในบางช่วงเวลา      

        15.2.1 เรียนหนงัสือ      

        15.2.2 ท่องเท่ียว      

        15.2.3 เท่ียวสถานบนัเทิง      

        15.2.4 พบปะสงัสรรค ์      

 
**ขอขอบคุณทุกท่านท่ีกรุณาใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในคร้ัง** 

 

 



 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ 
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Reliability Analysis - Scale (Alpha) 

 Scale 
Mean if 

Item 
Deleted 

Scale 
Variance if 

Item 
Deleted 

Corrected 
Item-Total 

Correlation 

Cronbach's 
Alpha if 

Item 
Deleted 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 29.0580 15.491 .463 .746 
ดา้นราคา 28.4570 14.578 .445 .745 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 28.8849 15.002 .500 .740 
ดา้นการส่ือสารทางการแบบบูรณาการ 29.4568 14.541 .418 .749 
ประเภทคอนแทคเลนส์ 29.1124 14.633 .409 .750 
ปริมาณการซ้ือ 29.4130 13.832 .588 .724 
ความถ่ีในการซ้ือ 29.5902 13.995 .547 .730 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 29.5473 14.753 .467 .742 
เหตุผลในการซ้ือ 28.7269 14.614 .416 .749 
ลกัษณะการใช ้ 28.2404 16.253 .136 .788 
 

Reliability Coefficients 

N  of  Cases = 30    

N  of Items = 10 

Alpha =  .766 
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ประวตัผู้ิเขียน 
 

ช่ือ - สกลุ  นางสาวศรีไพล   อ่ิมสาํราญ 
วนั/เดือน/ปีเกดิ  24 ธนัวาคม 2519 
ทีอ่ยู่   106 หมู่ 8 ตาํบลหว้ยหมอนทอง  อาํเภอกาํแพงแสน จงัหวดันครปฐม 
   73140 
การศึกษา  สาํเร็จการศึกษาปริญญาตรี  วิชาเอก การตลาด 
   มหาวิทยาลยัเอเชียอาคเนย ์ 
ประสบการณ์ทาํงาน ปัจจุบนัดาํรงตาํแหน่ง ครู คศ.1 วิทยาลยัพณิชยการเชตุพน 
โทรศัพท์  081-2997414 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 


	01_cov
	02_tit
	03_apv
	04_abs
	05_ack
	06_tbc
	07_ch1
	07_ch2
	07_ch3
	บทที่ 3
	3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	ประชากรการค้นคว้าอิสระ  ในการค้นคว้าอิสระครั้งนี้  ประชากรที่ใช้ในการค้นคว้าอิสระครั้งนี้   คือ นักเรียน นักศึกษาหญิง วิทยาลัยพณิชยการเชตุพน ที่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์คอนแทคเลนส์สีบิ๊กอาย
	กลุ่มตัวอย่าง
	ผู้ศึกษาได้กำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างที่สุ่มจากนักเรียน นักศึกษาหญิง วิทยาลัยพณิชยการ  เชตุพน จำนวน 2,105 คน ระดับ ปวช. จำนวน  1,721 คน และระดับ ปวส. จำนวน 384 คน โดยใช้สูตรใน ดังนี้ (Taro Yamane อ้างใน พิมพา หิรัญกิตติ, 2552 : 138)
	3.2  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	การค้นคว้าอิสระในครั้งนี้เครื่องมือที่ผู้ศึกษาเลือกใช้ คือ แบบสอบถาม ซึ่งผู้ศึกษาได้สร้างเครื่องมือโดยมีขั้นตอนดังนี้
	1. ศึกษาการสร้างแบบสอบถามที่ใช้การเก็บข้อมูลจากเอกสารและตำราที่เกี่ยวข้องเพื่อเป็นแนวทางในการกำหนดกรอบแนวความคิดในการทำแบบสอบถาม
	2. ศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี และเอกสารการวิจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องโดยพิจารณาถึงรายละเอียดต่าง ๆ เพื่อให้คลอบคลุมวัตถุประสงค์ของการค้นคว้าอิสระที่กำหนดไว้
	3. สร้างแบบสอบถามให้คลอบคลุมวัตถุประสงค์ของการค้นคว้าอิสระพื่อใช้เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างเพื่อนำมาวิเคราะห์
	แบบสอบถามจากที่ใช้การเก็บรวบรวมข้อมูลการค้นคว้าอิสระครั้งนี้  ประกอบด้วยคำถามประเภทต่าง ๆ โดยแบ่งออกได้เป็น 3 ส่วน ดังนี้
	ส่วนที่  1  ปัจจัยด้านข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด (Closed End) เป็นแบบสอบถามที่สามารถเลือกตอบได้คำตอบเดียว  ซี่งมีคำถามทั้งหมด 3 ข้อ ได้แก่
	ข้อที่ 1 อายุ  ลักษณะของคำถามเป็นปลายปิดแบบหลายตัวเลือก (Multiple choices question) ใช้มาตรวัดข้อมูลในระดับ  Ordinal  Scale
	ข้อที่ 2 ระดับการศึกษา ลักษณะของคำถามเป็นปลายปิดแบบ 2 ตัวเลือก  (Two-way question)  ใช้มาตรวัดข้อมูลในระดับ  Ordinal  Scale
	ข้อที่ 3 รายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือน  ลักษณะของคำถามเป็นปลายปิดแบบหลายตัวเลือก (Multiple choices question)  ใช้มาตรวัดข้อมูลในระดับ  Ordinal  Scale
	ข้อที่ 4 บุคลิกภาพ  ลักษณะของคำถามเป็นปลายปิดแบบหลายตัวเลือก  (Multiple choices question) ใช้มาตรวัดข้อมูลในระดับ  Ordinal  Scale
	ข้อที่ 5 ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ  ลักษณะของคำถามเป็นปลายปิดแบบหลายตัวเลือก (Multiple choices question) ใช้มาตรวัดข้อมูลในระดับ  Ordinal  Scale
	ส่วนที่ 2  แบบสอบถามข้อมูลปัจัยทางการที่มีผลต่อการเลือกซื้อคอนแทคเลนส์สีบิ๊กอาย ประกอบด้วย  ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ โดยใช้มาตรวัด Interval Scale เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)  ...
	3.3  การเก็บรวบรวมข้อมูล
	การการค้นคว้าอิสระครั้งนี้  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อคอนแทคเลนส์สีบิ๊กอายของนักเรียน นักศึกษาหญิง วิทยาลัยพณิชยการเชตุพน โดยการศึกษาจากข้อมูล  2 แหล่ง คือ
	1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Pirmary data)  เป็นการเก็บข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างจำนวน 336 คน ตามกลุ่มตัวอย่างให้ครบถ้วน
	2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data)  เก็บจากเอกสาร  หนังสือพิมพ์  รายงานต่าง ๆ ที่บุคคลอื่น หรือหน่วยงานอื่น ๆ ได้เก็บ รวบรวมไว้เอกสารเผยแพร่ของบริษัทต่าง ๆ และทางอินเทอร์เน็ต
	3.4  วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล
	การวิเคราะห์ข้อมูลและการประมวลผลข้อมูล ผู้ศึกษาจะนำแบบสอบถามที่ได้มาดำเนินการ  ดังนี้
	1. การตรวจสอบข้อมูล (Eding) เป็นการตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามทั้งหมดที่ได้จากการสุ่มตัวอย่าง
	2. การลงรหัส (Coding) นำแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบูรณ์แล้วมารหัสตามคู่มือรหัสที่ได้จัดทำไว้
	3. การประมวลผลข้อมูล (Data Processing) เป็นการนำข้อมูลที่ลงรหัสแล้วมาบันทึกและประมวลผล โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติเพื่อใช้ในการค้นคว้าอิสระ
	สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล
	เมื่อเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามแล้วจะนำไปประมวลผลด้วยเครื่องคอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูป การวิเคราะห์ข้อมูลผู้ศึกษาได้หาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม โดยใช้สถิติ  2  ประเภท ดังนี้
	1. การวิเคราะห์ข้อมูลสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบด้วย
	1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) ใช้อธิบายตัวแปรด้านประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซื้อคอนแทคเลนส์สีบิ๊กอายของนักเรียน นักศึกษาหญิง วิทยาลัยพณิชยการเชตุพน
	สูตรการหาค่าร้อยละ
	สูตร

	07_ch4
	บทที่ 4
	4.1  การนำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล
	ในการนำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูลการค้นคว้าอิสระ    ครั้งนี้  ผู้ศึกษาได้วิเคราะห์และนำเสนอในรูปแบบของตารางประกอบการอธิบาย โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน ดังนี้
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