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บทคัดย่อ 
การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญใน

ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา มีวตัถุประสงค ์เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา จ านวน 400 คน 

โดยใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) และใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย ค่าร้อยละ ความถ่ี 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) 

 ผลการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุ 20 – 30 ปี มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 60,000 บาท โดย
พฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการร้านแว่นท็อปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่นิยมกรอบแว่นโลหะมากท่ีสุด และมีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังต ่ากว่า 5,000 บาท ซ่ึงจะนิยมใชบ้ริการใน
ช่วงเวลา 18:01 - 22:00 น. และผลการวิจยัยงัพบวา่ ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกา
บางนา อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( ̅ = 4.39, S.D. = 0.634) โดยมีระดบัการตดัสินใจซ้ือแว่น
สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา อยู่ในระดบัตดัสินใจอาจจะซ้ือ ( ̅ = 

4.17, S.D. = 0.894) 
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 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือแวน่สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 โดยมีค่า R Square เท่ากบั 0.402 แสดงว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือแวน่สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ไดร้้อยละ 40.2 

เม่ือพิจารณาปัจจยัรายดา้นพบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือแวน่สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา มีทั้งหมด 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

ค าส าคัญ: การตดัสินใจซ้ือ, ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s), ร้านแว่นท็อปเจริญ, ศูนยก์ารคา้เมกา
บางนา 
 

ABSTRACT 

 The objective of this research was to study marketing mix 

factor (7P’s) that affected the decision to purchase eyeglasses at Top 

Charoen Optical Shop in Mega Bangna Shopping Center. The 

samples consisted of 400 consumers, obtained by a Simple Ramdom 

Sampling. A questionnaire was adopted to collect data and were 

analyzed using percentage, frequency, mean and standard deviation 

and multiple regression analysis. 

The results showed that the majority of samples were female. 

They are between the ages of 20-30 years old, had a bachelor's 

degree, work in a private company, and had an average monthly 

income of 60,000 baht. Behaviors revealed that they prefer to 

consume metal frame of the most. They spend less than 5,000 baht 

each time. Moreover, they prefer going to the Top Charoen Optical 

Shop at 6.00 p.m. - 10.00 p.m.. And the results showed that the level 

of importance of the marketing mix factors (7P’s) for the decision to 

purchase eyeglasses at Top Charoen Optical Shop in Mega Bangna 

Shopping Center was the highest level ( ̅ = 4.39, S.D. = 0.634) with 

the level of decision to purchase eyeglasses for may be purchase ( ̅ 
= 4.17, S.D. = 0.894) 

The results of hypothesis testing found that marketing mix 

factors (7P's) that affected the decision to purchase eyeglasses at Top 

Charoen Optical Shop in Mega Bangna Shopping Center with a 

statistical significance level at 0.05. R Square of the model was 

found as 0.402, which could predict the marketing Mix factors 
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affected the decision to purchase eyeglasses at Top Charoen Optical 

Shop in Mega Bangna Shopping Center at 40.2 percent. The 

marketing mix factors (7P's) that affected the decision to purchase 

eyeglasses at Top Charoen Optical Shop in Mega Bangna Shopping 

Center there were 2 aspects, Product and Physical evidence. 

 

Keywords: Decision to Purchase, Marketing Mix Factors (7P's), 

Top Charoen Optical Shop, Mega Bangna Shopping Center 

 

 

บทน า 
ปัญหาดา้นสายตาของประชากรไทย เกิดจากในยคุปัจจุบนัวิถีชีวิตคนมีการเปล่ียนแปลงไปตั้งแต่

เด็กจนถึงผูสู้งอายุท่ีหนัมาใชเ้ทคโนโลยีกนัมากข้ึน ทั้งคอมพิวเตอร์ แท็บเลต็ สมาร์ทโฟนต่าง ๆ ท าให้
คนสายตาสั้นและเอียงเร็วข้ึนกว่าท่ีควรจะเป็น จากสถิติโดยเฉล่ีย อายุ 40 ปีข้ึนไป ถึงมีปัญหาสายตา 
(ยกเวน้กรรมพนัธ์ุ) กลายเป็นว่าสมยัน้ีเร็วข้ึน แถมมีแนวโนม้สั้นและเอียงข้ึนเร่ือย ๆ หากไม่ไดรั้บการ
แกไ้ขโดยถกูตอ้ง (คมชดัลึก, 2557) 

ดงันั้น การใส่แว่นตาหรือแว่นสายตาเป็นวิธีท่ีง่ายและสะดวกในการช่วยให้ผูมี้ปัญหาสายตา
กลบัมามองเห็นภาพต่าง ๆ ได้ชัดเจน เพ่ือให้ได้แว่นตาท่ีเหมาะสม ราคาจับต้องได้ สวยงาม การ
ออกแบบและการสวมใส่ดี จึงจ าเป็นตอ้งเลือกซ้ือแว่นตาจากร้านแว่นตาท่ีมีการใหบ้ริการตรวจวดัสายตา
ดว้ย 

ห้างแว่นท็อปเจริญ เดิมช่ือ “เจริญการแว่น” ก่อตั้งโดย คุณเจริญ ตรีพรชัยศกัด์ิ ในขณะนั้น
นบัเป็นร้านแว่นระดบัแนวหนา้ของเมืองไทยท่ีให้บริการประชาชน โดยมีหน่วยรถบริการนอกสถานท่ี 

เพ่ือให้บริการตรวจวดัสายตาแก่ลูกค้าอย่างใกลชิ้ดและทัว่ถึง จนกระทั่ง คุณนพศกัด์ิ ตรีพรชัยศักด์ิ 
บุตรชายไดเ้ขา้มารับช่วงธุรกิจต่อจากบิดาและเป็นผูพ้ลิกโฉมวงการร้านแว่นตาแบบดั้งเดิมสู่สมยัใหม่ 

ดว้ยการน าเอาเทคโนโลยีในการตรวจวดัสายตาดว้ยระบบคอมพิวเตอร์ (TC Check Pro) มาใช้
และรักษาคุณภาพการบริการท่ีดีเสมอมา (แวน่ทอ็ปเจริญ, 2561) เพ่ือเป็นการสร้างภาพลกัษณ์และง่าย
ต่อการจดจ าแก่ลูกคา้ คุณนพศกัด์ิจึงไดเ้ปล่ียนช่ือแบรนดม์าเป็น “แว่นท็อปเจริญ” นบัแต่นั้นมาจวบจน 

60 ปี ก็กลายเป็นร้านแว่นตาท่ีมีช่ือเสียงและมีผูค้นกล่าวถึงกนัมากท่ีสุด รวมถึงไดรั้บรางวลัมากมาย 
อาทิ รางวลับริษทัดีเด่นแห่งปี 2535 ร่วมจดังาน B.O.I FAIR 2000 ร้านแว่นตาเพียงหน่ึงเดียว
ท่ีไดเ้ขา้ร่วมงาน "ชุมนุมลกูเสือโลก" รางวลั "รัษฎากรพิพฒัน"์ และเพ่ือเป็นการการันตีความส าเร็จและ
ความใส่ใจในคุณภาพมาตรฐานการบริการ ท าให้แว่นท็อปเจริญเป็นร้านแว่นตาแห่งแรกท่ีไดรั้บการ
รับรองมาตรฐานคุณภาพ ISO 9001 : 2000 เม่ือปี 2002 เพ่ือควบคุมคุณภาพของสินคา้และการ
บริการใหล้กูคา้ไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด (แวน่ทอ็ปเจริญ, 2561) 
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การให้บริการตรวจวดัสายตาด้วยคุณภาพมาตรฐานตลอดระยะเวลา  60 ปีท่ีผ่านมา คือข้อ
พิสูจนถึ์งความไวว้างใจและความเช่ือมัน่ถึงความเป็นมืออาชีพ วนัน้ี แว่นท็อปเจริญ จึงมีผูเ้ช่ียวชาญดา้น
สายตาท่ีพร้อมใหบ้ริการสุดประทบัใจ และอ านวยความสะดวกสบายแก่ลกูคา้ (แวน่ทอ็ปเจริญ, 2561) 

เมกาบางนา หรือท่ีเรียกวา่ “ ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ” เป็นหา้งสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ ย่านบาง
นา ท่ีถูกกล่าวว่าเป็นหา้งสรรพสินคา้แนวราบดบัภูมิภาคแห่งแรกในเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ เต็มไปดว้ย
สินคา้ ความบนัเทิง และบริการ มีร้านคา้ภายในกว่า 800 ร้านคา้ ซ่ึงมีพ้ืนท่ีภายในกว่า 4 แสนตร.ม. 

และภายนอกราว 3.5 แสนตร.ม. เร่ิมก่อตั้ งในปี 2555 ใช้เงินลงทุนด้านความยัง่ยืน รวมกว่า 
1,000 ลา้นบาท ผา่นโครงการดา้นพลงังาน และ โครงการเพ่ือชุมชนและสงัคม ดว้ยวิสัยทศัน์และแนว
ทางการพฒันาธุรกิจ ควบคู่ไปกบัการดูแลสงัคมและส่ิงแวดลอ้ม (กรุงเทพธุรกิจ, 2563) 

ปัจจุบนัเมกาบางนาเป็นแหล่งช็อปป้ิงท่ีมีลูกคา้เฉล่ีย 3.8 ลา้นคน/เดือน เท่ากบั 45.9 ลา้น
คน/ปี ล่าสุด ณ 9 เดือนแรกของปี 2562 ลูกคา้เขา้ศูนยเ์ฉล่ีย 4.5 ลา้นคน หรือเท่ากบัปีละ 54 ลา้น
คน ซ่ึงนบัว่าเป็นแหล่งช็อปป้ิงท่ีมีผูม้าเดินมากเป็นอนัดบัตน้ๆ ของประเทศ (หนงัสือพิมพป์ระชาชาติ
ธุรกิจ, 2562) 

จากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้ ผูวิ้จยัเล็งเห็นถึงความส าคญัของโอกาสทางธุรกิจของร้านแว่นท็อป
เจริญ ในสาขาเมกาบางนา จึงตอ้งการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้าน
แว่นท็อปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา โดยจะใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
(7P’s) เพ่ือจะน าผลท่ีไดจ้ากศึกษาวิจยัไปใชใ้นการวางแผนดา้นตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย
และสภาพการตลาดการแข่งขนัในปัจจุบนัใหส้มบูรณ์และมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

 

วตัถุประสงค์การวจิยั 
เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาท่ีร้าน

แวน่  ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
 

สมมตฐิานของการวจิยั 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ี
ร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
 

ขอบเขตของการวจิยั 
งานวิจยัน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อป

เจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา มีขอบเขตการวิจยั ดงัน้ี 

1. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ลูกคา้ท่ีมาซ้ือแว่น
สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญในศูนย์การค้าเมกาบางนา และเน่ืองจากไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นขนาดตวัอย่างสามารถค านวณไดจ้ากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอย่างของ W.G. 
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Cochran โดยก าหนดระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 

(กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549) ใชข้นาดตวัอยา่งอยา่งนอ้ย 384 คน เพ่ือป้องกนัความผิดพลาดจากการ
ตอบแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ ผูวิ้จยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง 

2. ขอบเขตเน้ือหาและประเด็นท่ีใชใ้นการศึกษา ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือ
แวน่สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 

3. ขอบเขตพ้ืนท่ี คือ ร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
4. ขอบเขตระยะเวลา คือ เก็บรวบรวมขอ้มูลจากลูกคา้ท่ีมาซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้าน

แวน่ ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ตั้งแต่เดือนมีนาคม - เมษายน พ.ศ. 2564 

 

 

 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. เพ่ือท าใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของ
ผูบ้ริโภคท่ีร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
 2. เพ่ือน าผลการวิจยั มาปรับปรุง และวางแผนทางกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจของผูบ้ริโภคท่ี
ร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนาต่อไป 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

งานวิจยัฉบบัน้ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่น    

ท็อปเจริญในศูนยก์ารค้าเมกาบางนา ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาค้นควา้จากเอกสาร บทความทางวิชาการ 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยน าเสนอประเดน็ต่าง ๆ ตามล าดบั ดงัน้ี 

แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)                                              

          MaGrath (1986, อา้งอิงใน วรุตม ์ประไพพกัตร์, 2556) อา้งอิงใน ภทัธีรา 
ประพฤติธรรม (2559) ไดก้ล่าวว่า การวางแผนการตลาดโดยทัว่ไปมกัจะนิยมใช้ส่วนประสมทาง
การตลาดแบบเดิมคือ 4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานท่ีและช่องทางการ
จดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) แต่ส าหรับธุรกิจบริการแลว้ 4Ps 

นั้นยงัคงไม่เพียงพอต่อการวางแผนการตลาดของธุรกิจบริการไดเ้พราะลกัษณะของธุรกิจแต่ละประเภท 

จะมีความแตกต่างจากธุรกิจท่ีมีสินคา้ท่ีมีตวัตน สามารถจบัตอ้งได ้ดงันั้นธุรกิจบริการจึงควรตอ้งมีส่วน
ประสมการตลาดท่ีเพ่ิมข้ึนมาอีก 3Ps ได้แก่ บุคลากร (Personal) ส่ิงอ านวยทางกายภาพ 

(Physical Facilities) และกระบวนการในการบริหารจดัการ (Process Management) 

เพ่ือใหก้ารด าเนินงาน และวางแผนการตลาดของธุรกิจบริการมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล โดยปัจจยั
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ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานท่ี (Place) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) กระบวนการการให้บริการ (Process 

Management) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical Facilities) 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัการตดัสินใจซ้ือ 
          สมยศ นาวีการ (2545) กล่าวว่า การตดัสินใจไม่ใช่เป็นเร่ืองท่ีง่ายเลย แต่อย่างไรก็

ตาม วิธีการท่ีมีระบบ สามารถช่วยใหก้ารตดัสินใจเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน วิธีการประกอบ
ข้ึนดว้ยขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี 

          1. การระบุปัญหาและการพิจารณาสาเหตุของปัญหา                                                                                                    
                      2. การสร้างทางเลือกแกปั้ญหาและการเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 

                      3. การด าเนินการตดัสินใจและการติดตามผล 
แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 
          Hanna and Wozniak (2001), Shiffman and Kanuk 

(2003) ใหค้วามหมายของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไวค้ลา้ยคลึงกนั โดยทั้งคู่กล่าวว่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ หมายถึง ขอ้มูลเก่ียวกบัตวับุคคล เช่น อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายไดศ้าสนา และ
เช้ือชาติ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ใชเ้ป็นลกัษณะพ้ืนฐานท่ีนกัการตลาดมกั
น ามาพิจารณาส าหรับการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) โดยน ามาเช่ือมโยงกบัความ
ตอ้งการ ความชอบและอตัราการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ อายุ (Age) เพศ (Sex) การศึกษา 
(Education) และรายได ้(Income) 

ข้อมูลเกีย่วกบัร้านแว่นท็อปเจริญ 

          ห้างแว่นท็อปเจริญ เดิมช่ือ “เจริญการแว่น” ก่อตั้ งโดย คุณเจริญ ตรีพรชัยศักด์ิ 
ในขณะนั้นนบัเป็นร้านแวน่ระดบัแนวหนา้ของเมืองไทยท่ีใหบ้ริการประชาชน โดยมีหน่วยรถบริการนอก
สถานท่ี เพ่ือให้บริการตรวจวดัสายตาแก่ลูกคา้อย่างใกลชิ้ดและทัว่ถึง จนกระทัง่ คุณนพศกัด์ิ ตรีพรชยั
ศักด์ิ บุตรชายได้เข้ามารับช่วงธุรกิจต่อจากบิดาและเป็นผูพ้ลิกโฉมวงการร้านแว่นตาแบบดั้ งเดิมสู่
สมยัใหม่ ดว้ยการน าเอาเทคโนโลยีในการตรวจวดัสายตาดว้ยระบบคอมพิวเตอร์ (TC Check Pro) 

มาใชแ้ละรักษาคุณภาพการบริการท่ีดีเสมอมา (แวน่ทอ็ปเจริญ, 2561) 

          เพ่ือเป็นการสร้างภาพลกัษณ์และง่ายต่อการจดจ าแก่ลูกคา้ คุณนพศกัด์ิจึงไดเ้ปล่ียนช่ือ
แบรนด์มาเป็น “แว่นท็อปเจริญ” นบัแต่นั้นมาจวบจน 60 ปี ก็กลายเป็นร้านแว่นตาท่ีมีช่ือเสียงและมี
ผูค้นกล่าวถึงกนัมากท่ีสุด (แวน่ทอ็ปเจริญ, 2561) 

          วิสัยทศัน์ของห้างแว่นท็อปเจริญ เพ่ือตอบสนองต่อพฒันาการดา้นสุขภาพภาพ ดว้ย
การวิจยัของเราซ่ึงเนน้ไปท่ีการท าความเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคและผูเ้ช่ียวชาญดา้นการดูแล
สุขภาพสายตาทั้ง 3 ดา้นคือ การแกไ้ข การป้องกนั และป้องกนัโรคตา (แวน่ทอ็ปเจริญ, 2561) 
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          พนัธกิจ คือ มุ่งพฒันาบุคคลากรของแว่นท็อปเจริญทุกคน ให้มีความรู้ความสามารถ 

และความช านาญด้านแว่นตา มุ่งพฒันาสินคา้/บริการ และมุ่งพฒันาเทคโนโลยี โดยค านึงถึงความ
ตอ้งการของลกูคา้เป็นหลกั (แวน่ทอ็ปเจริญ, 2561) 

งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
          สาธิยา อ่อนศรี และชิณโสณ์ วิสิฐนิธิกิจา (2563) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 41-50 ปี สถานภาพครอบครัวโสด
ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 15,001 บาท อาชีพรับจา้ง/พนกังาน
บริษทั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัความส าคญัมาก การตดัสินใจซ้ือแว่นตาอยู่ในระดบั
ความส าคญัมาก ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้มลูส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาไม่
แตกต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านราคา และด้านบุคลากร 
ภาพรวมมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระดบัปาน
กลางทิศทางเดียวกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
ส่งเสริมการตลาดและดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

อโนชา เขียวลงยา (2551) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นตาจากร้านคา้แว่นตาเชนสโตร์ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลวิจยัพบว่า 
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 21 - 30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายได ้10,001 - 

20,000 บาท ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน ผลการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรม พบว่า ผูต้อบแบบ
สอบส่วนใหญ่มีแหล่งขอ้มูลของร้านแว่นตาเชนสโตร์ จากส่ือโฆษณา โทรทศัน์ ประเภทของแว่นตาท่ี
ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือ ส่วนใหญ่เป็นแว่นสายตา มีความถ่ีในการซ้ือจากร้านแว่นตาเชนสโตร์ ทุก 3 ปี 

มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ แว่นตาต่อคร้ัง ไม่เกิน 3,000 บาท และเหตุผลในการซ้ือแว่นตาจากร้านแว่นตา
เชนสโตร์ คือ มัน่ใจในคุณภาพ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นตา
จากร้านคา้แว่นตาเชนสโตร์ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจยัดา้นบุคคลมีค่าเฉล่ียสูงเป็นอนัดบั
แรก รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นทางกายภาพ และ ปัจจยัการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ปัจจยัย่อยคา้นผลิตภณัฑท่ี์
มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ คุณภาพของแวน่ตา ปัจจยัยอ่ยดา้นราคาท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ สินคา้มีป้ายแสดงราคา
ชดัเจน ปัจจยัย่อยดา้นช่องทางการจ าหน่าย ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความสะดวกในการเดินทางมาร้าน 

ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ส่วนลดพิเศษให้แก่ลูกค้า ปัจจัยย่อยด้าน
กายภาพท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ หอ้งตรวจวดัสายตาจดัเป็นสัดส่วนไดม้าตรฐาน ปัจจยัย่อยดา้นบุคคลท่ีมี
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ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความสามารถในการตรวจวดัสายตาของพนักงาน ปัจจัยย่อยดา้นกระบวนการท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความถกูตอ้งของระบบการคิดเงิน 

 

วธีิด าเนินการวจิยั 
การวิจยัน้ีใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล (Questionnaire) มีรูปแบบเป็น

การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยวิธีการทางสถิติ
ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ โดยมีกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน และใชก้ารสุ่มตวัอย่าง
แบบง่าย (Simple Random Sampling) 

 สถิตทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ใชใ้นการวิเคราะห์ดงัน้ี 

                      1.1 ค่ า ร้อยละ  (Percentage) และ ค่ าแสดงความ ถ่ี 
(Frequency) ในการวิเคราะห์ตวัแปรเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ี
ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และพฤติกรรมการเลือกซ้ือแว่น
สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแวน่ ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 

                      1.2 ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) ในการวิเคราะห์ตวัแปรเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือแวน่สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 

             2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

                      เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้าน
กระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้าน
แว่นท็อปเจริญในศูนยก์ารคา้ เมกาบางนา โดยใช้การวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) 

 

สรุปผลการวจิยั 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง มีอายรุะหวา่ง 20 – 30 ปี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 60,000 บาท ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และ
เป็นพนกังานเอกชน 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของกลุ่มตวัอย่างในการเลือกใชบ้ริการร้านแว่นท็อป
เจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่นิยมกรอบแว่นโลหะมากท่ีสุด คิดเป็นร้อย
ละ 53.25 รองลงมาคือ กรอบแวน่ตาพลาสติก คิดเป็นร้อยละ 46.75 ในส่วนของค่าใชจ่้ายต่อคร้ังใน
การเขา้ใชบ้ริการร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา พบวา่ มีค่าใชจ่้ายต ่ากวา่ 5,000 บาท คิด
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เป็นร้อยละ 50.25 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะนิยมใชบ้ริการร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
ในช่วงเวลา 18:01 - 22:00 น. คิดเป็นร้อยละ 40.00 

 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่ให้ความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้าน
แวน่   ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด  ̅ = 4.39, 

S.D. = 0.634) เม่ือพิจารณารายดา้น ดา้นบุคคล อยู่ในระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด ( ̅ = 4.49, 

S.D. = 0.608) รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์( ̅ = 4.41, S.D. = 0.649) ดา้นราคา ( ̅ = 

4.41, S.D. = 0.650) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ( ̅ = 4.39, S.D. = 0.693) ดา้น
กระบวนการ ( ̅ = 4.38, S.D. = 0.734) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ( ̅ = 4.37, S.D. = 

0.667) และดา้นการส่งเสริมการตลาด ( ̅ = 4.25, S.D. = 0.854) ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญใน
ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือแวน่สายตาท่ีร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เม
กาบางนา อยู่ใน ระดบัตดัสินใจอาจจะซ้ือ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

เท่ากบั 0.894 

ผลการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่น
สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ไดผ้ลดงัน้ี 

 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือแว่นสายตาของผู้บริโภคท่ีร้านแว่นทอ็ปเจริญในศูนย์การค้าเมกาบางนา 

                            ค่า 
     ตวัแปร                  สัมประสิทธ์ิ           Beta             t             Sig. 

                                ถดถอย (b)     

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์        0.758         0.550          8.311   

     0.000* 

2.ดา้นราคา         0.436         0.317          1.944          

0.053 

3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย        0.223         0.173          1.295          

0.196 
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4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด       0.176         0.168          1.568         

0.118 

5.ดา้นบุคคล        -0.182        -0.123         -0.825          

0.410 

6.ดา้นกระบวนการ                 -0.181                 -0.148         -1.226          

0.221 

7.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ                -0.464                 -0.346         -3.146  

     0.002* 

               ค่าคงที่      0.814                        2.712        

0.07 

R = 0.634, R
2
 = 0.402, SEE = 0.698, F = 37.687, Sig. = 0.000, * = P 

< 0.05 

 

ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือแวน่สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า มีทั้งหมด 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Beta = 

0.550) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Beta = -0.346) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของ
ผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา และมีค่า R2 

= 0.402 แสดงว่าปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญในศูนยก์ารคา้
เมกาบางนา ร้อยละ 40.20 

 

อภิปรายผลการวจิยั 
 จากการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่น           

ท็อปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา พบว่าปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P's) มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือแวน่สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 จ านวน 2 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านลักษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือแวน่สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา โดยสามารถอภิปราย
ผลเพ่ิมเติม ได ้ดงัน้ี 

 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P's) ดา้นผลิตภณัฑ ์มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั
มากท่ีสุดและมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแวน่สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบาง
นา ผูวิ้จยัมีความเห็นว่า เป็นเพราะสินคา้มีมาตรฐานและมีความประณีต ภาพลกัษณ์สินคา้ดูดี ทนัสมยั มี
การรับประกนัสินคา้ มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกซ้ือท่ีหลากหลาย สินคา้มีเอกลกัษณ์ โดดเด่นและไดม้าตรฐาน 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิตบูณย ์จนัทพนัธ์ และ มยุขพนัธ์ุ ไชยมัน่คง (2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจยั
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ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือแว่นตาท่ีร้านแว่นตาในศูนยก์ารคา้
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ผลิตภณัฑท่ี์เลือกซ้ือคือ
แวน่ตา เลือกซ้ือเพราะมีคุณภาพ อยูใ่นระดบัส าคญัมาก 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P's) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีระดบัความคิดเห็นอยู่
ในระดับมากท่ีสุด และมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญใน
ศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ผูวิ้จยัมีความเห็นว่า เป็นเพราะทางร้านมีท่ีนัง่รับรองลูกคา้จ านวนมากพอ และมี
ความสะดวกสบาย บรรยากาศในร้านตกแต่งสวยงาม สถานท่ีตั้งมีท่ีจอดรถสะดวกสบาย พ้ืนท่ีของร้านมี
ขนาดใหญ่ กวา้งขวาง และภายในร้านมีความสะอาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกฤติณภทัร ศิรินรกุล 
(2560) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือแว่นตาในร้าน
แว่นตาทัว่ไปของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็น
ในเร่ืองของห้องตรวจวดัสายตาจดัเป็นสัดส่วนไดม้าตรฐานเป็นสัดส่วนมากท่ีสุด รองลงมาคือ อุณหภูมิ 

แสงสวา่ง ระบบอากาศภายในร้านมีความเหมาะสม และท่ีจอดรถสะดวกสบาย อยูใ่นระดบัส าคญัมาก 
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P's) ดา้นราคา ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตา

ของผูบ้ริโภคท่ีร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ผูวิ้จยัมีความเห็นวา่ อาจเป็นเพราะร้านแว่นท็
อปเจริญ มีราคาสินคา้ท่ีไม่แพงมากจนเกินไป และเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพเหมาะสมกบัราคา อีกทั้งยงัมีการ
ช าระเงินไดห้ลายช่องทาง เช่น บตัรเครดิต โอนเขา้บญัชี  ฯลฯ จึงมิอาจไดค้ านึงถึงปัจจยัดา้นน้ีเป็นหลกั
ในการตัดสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญในศูนย์การค้าเมกาบางนา ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของนิภาพรรณ จนัทรา (2557) เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือแวน่ตาของผูช้ายเมโทรเซ็กชวลในเขต กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือแว่นตาของผูช้ายเมโทรเซ็กชวลในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ              ท่ีระดบั 0.1 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P's) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ผูวิ้จยัมีความเห็นว่า 
การจดัองคป์ระกอบสินคา้ภายใตม้าตรฐานของร้านแว่นท็อปเจริญดีอยู่แลว้ อีกทั้งทุก ๆ สาขา ไม่เฉพาะ
ในสาขา   เมกาบางนา สถานท่ีตั้ งของร้านมีความสะดวกในการมาใช้บริการ และสังเกตเห็นง่าย 
เน่ืองจากมีป้ายหน้าร้านท่ีมองเห็นได้ชัดเจน  ซ่ึงไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของนิภาพรรณ จันทรา 
(2557) เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือแว่นตาของผูช้ายเมโทรเซ็กชวลในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือแว่นตาของผูช้ายเมโทรเซ็กชวลในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.1 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’) ดา้นส่งเสริมการตลาด ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
แวน่สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ผูวิ้จยัมีความเห็นว่า การตรวจวดั
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สายตาฟรีเป็นส่ิงท่ีดึงดูดใหมี้ลูกคา้มากท่ีสุด เน่ืองจากฟรี อีกทั้งการตรวจยงัไดม้าตรฐาน นอกจากน้ียงัมี
การรับเปล่ียนหรือคืนสินคา้ในกรณีท่ีสินคา้ช ารุดอีกดว้ย ถือวา่บริษทัมีความรับผิดชอบ และใส่ใจมาก ซ่ึง
ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของของนิภาพรรณ จนัทรา (2557) เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือแว่นตาของผูช้ายเมโทรเซ็กชวลในเขต กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือแว่นตาของผูช้ายเมโทรเซ็กชวลในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.1 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’) ดา้นบุคคล ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตา
ของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญในศูนย์การค้าเมกาบางนา ผูวิ้จัยมีความเห็นว่า การแต่งกายของ
พนกังานมีความเป็นมาตรฐานและสุภาพอยู่แลว้ ตามระเบียบของบริษทั อีกทั้งพนกังานมีความรู้ความ
เขา้ใจและ  กระตืนรือร้นในการบริการ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของไตรภพ ศกัด์ิศรชยั (2556) 

ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผู ้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือแว่นสายตา พบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัต่อ ปัจจยัดา้นบุคลากร ได้แก่ ความสามารถในการตรวจวดัสายตาของ
พนกังาน พนกังานมีความเต็มใจในการใหบ้ริการ และความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการของพนกังาน 

อยูใ่นระดบัส าคญัมาก 
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’) ดา้นกระบวนการ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่น

สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ผูวิ้จยัมีความเห็นว่า การซ้ือสินคา้ท า
ไดง่้าย เพราะมีขั้นตอนและกระบวนการสัง่ซ้ือไม่ยุง่ยากซบัซอ้น อีกทั้งยงัมีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของไตรภพ ศกัด์ิศรชยั (2556) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซ้ือแว่นสายตา ให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการให้บริการ ไดแ้ก่ การให้บริการในการตรวจวดัสายตา ความรวดเร็วในการประกอบแว่น
สายตา และความถกูตอ้งของระบบการคิดเงินตามล าดบั อยูใ่นระดบัส าคญัมาก 
 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวจิยัไปใช้ 

                จากผลการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแว่นสายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่น    

ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ท าใหผู้วิ้จยัทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P's) ท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านลักษณะทางกายภาพ โดยผูว้ิจัยมี
ขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

          1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแวน่สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแวน่ทอ็ปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา 
ดงันั้น นกัการตลาดหรือผูป้ระกอบการควรปรับปรุงใหสิ้นคา้มีความทนัสมยั มีลกัษณะสวยงาม เพ่ือช่วย
ใหล้กูคา้มีการตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน 
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          2) ด้านลักษณะทางกายภาพ ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแวน่สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญ
ในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ดงันั้น นกัการตลาดหรือผูป้ระกอบการควรปรับปรุงร้านใหมี้ความสวยงาม จดั
องค์ประกอบต าแหน่งของท่ีวางบนตูโ้ชวสิ์นคา้ให้ดูเด่น ชวนมอง มีการจดับรรยากาศภายในร้านให้
สวยงาม เพ่ือท าใหล้กูคา้เกิดความประทบัใจในการมาใชบ้ริการในร้าน 

ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวจิยัต่อไป 

          1) ควรท าการศึกษาการตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมดา้นความตั้งใจซ้ือซ ้ าของแว่น
สายตาของผูบ้ริโภคท่ีร้านแว่นท็อปเจริญในศูนยก์ารคา้เมกาบางนา ในสาขาและเขตพ้ืนท่ีอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม 

เพ่ือขยาย ขอบเขตของกลุ่มตวัอยา่ง และเพ่ือรองรับความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคเพ่ิมข้ึน 

          2) ควรมีการสอบถามผูบ้ริโภคดว้ยการสมัภาษณ์เป็นรายบุคคล เพ่ือใหไ้ดข้อ้มูลท่ีตรง
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด 

          3) มีการเพ่ิมตวัแปรอิสระตวัอ่ืน ๆ เช่น ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (เพศ, อายุ, 
การศึกษา, อาชีพ และรายได)้ และปัจจยัดา้นทศันคติท่ีมีต่อการซ้ือแว่นสายตา เพ่ือการวางแผนกลยุทธ์
ในการด าเนินงาน และพฒันาธุรกิจต่อไป 
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