
 

บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคิดและวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
การศึกษาปจจัยปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

แวนตาจากรานคาแวนตาเชนสโตรของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึกษาไดใชทฤษฎี แนวคิด 
และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
แนวคิดสวนประสมการตลาดบริการ (Services Marketing Mix )  

สวนประสมการตลาดของสินคาบริการของสินคานั้นโดยพื้นฐานมีอยู 4 ตัว ไดแก 
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด แตสําหรับสวนประสมทาง
การตลาดของตลาดบริการจะมีความแตกตางจากสวนประสมการตลาดของสินคาท่ัวไป มีการเนน
ถึงบุคคล กระบวนการในการใหบริการ และส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ซ่ึงท้ัง3 สวน ประสมเปน
ปจจัยหลักในการสงมอบบริการ ดังนั้นสวนประสมการตลาดของตลาดบริการจึงประกอบดวย 7’Ps 
ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการในการ
ใหบริการ และส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ดงัรายละเอียดตอไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546 : 
110 - 112) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงการผสมผสานของสินคาและบริการท่ีกิจการ
เสนอตอตลาดเปาหมายประกอบดวย ความหลากหลาย คุณภาพ การออกแบบ รูปแบบ ตรา
ผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ การบริการ ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Value) ใน
สายตาของลูกคา จึงจะทําใหสินคาหรือผลิตภัณฑนั้นสามารถขายไดในการกําหนดกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยดังนี้ 

1.1 ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product Differentiation) ความแตกตาง 
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2 พิจาราณาองคประกอบ (คุณสมบัติของผลิตภัณฑ) (Product Component) 
เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา และอ่ืน  ๆ

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของผลิตภัณฑเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและคุณคาในสายตาของลูกคาเปาหมาย 
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1.4  การพัฒนาผลิตภัณฑ   (Product Positioning)     เพื่อใหผลิตภณัฑมี 

ลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ของลูกคากลุมเปาหมายไดดยีิ่งข้ึน 
   1.5 กลยุทธท่ีเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสาย
ผลิตภัณฑ (Product Line) 
                              2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีลูกคาตองการจายเพื่อใหไดมาซ่ึง
ผลิตภัณฑ ประกอบดวย  ราคาท่ีกําหนดไวในรายการ สวนลด สวนท่ียอมใหลูกคา ระยะเวลาชําระ
คืน สินเช่ือ ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถัดจาก Product ราคาตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้นๆ ตัวคุณคาสูงกวา
ราคาก็จะตัดสินใจซ้ือสินคา ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาจะตองคํานึงถึง 
   2.1 คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจาราณา
วาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
   2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 
   2.3 การแขงขัน   

3.  การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงกิจกรรมของกิจการท่ีทําให 
ผลิตภัณฑไปสูกลุมผูบริโภค ประกอบดวย ชองทางการจัดจําหนาย  ความครอบคลุมในการจัด
จําหนาย ความหลากหลาย  ทําเลที่ต้ัง  การขนสง  การจัดสงกําลังทางธุรกิจ ประกอบไปดวย 2 สวน 
ดังนี้ 
   3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุมของ
บุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายกรรมสิทธในผลิตภัณฑ หรือเปนการ
เคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิต ไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึงเสนทางท่ีผลิตภัณฑ
และ/หรือกรรมสิทธที่ผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบไปดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
   3.2 การกระจายสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเกี่ยวของกับการวางแผนหรือการ
ควบคุมอาจเลือกการเคล่ือนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุด
สุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึงกิจกรรม
ท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม  
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4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงกิจกรรมเพื่อสื่อสารถึงขอดีของ
ผลิตภัณฑและชักชวนใหกลุมลูกคาเปาหมายซ้ือผลิตภัณฑ ประกอบดวย การโฆษณา  การขายโดย
บุคคล การสงเสริมการตลาด  การแจงขาวและการประชาสัมพันธ  การตลาดทางตรงและการตลาด
ออนไลน ดังนั้นเคร่ืองมือในการส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือตอง
ใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (IMC: Integrated Marketing 
Communication)โดยพิจาราณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา  ผลิตภัณฑ  คูแขงขัน  โดยบรรลุ
จุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาด ท่ีสําคัญมีดังนี้ 
   4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการและผลิตภัณฑบริการ หรือความคิดท่ีตองการจายเงินโดยผูอุปถัมณรายการ กลยุทธในการ
โฆษณา (Creative Strategy) และกลยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising Tactics) กลยุทธส่ือ (Media 
Strategy) 
   4.2  การขายโดยใชพนักขาย (Personal Selling) เปนการส่ือสารระหวาง
บุคคลกับบุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑ หรือบริการ หรือมี
ปฎิกิริยาตอความคิด หรือเปนการเสนอการขายโดยหนวยงานขาย เพื่อใหเกิดการขายหรือสราง
ความสัมพันธอันดี 
   4.3  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวสารในการประชาสัมพันธ 
ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใชหรือการซ้ือ โดยลูกคาข้ันสุดทาย หรือบุคคลอ่ืน 
   4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) 
การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน โดยการผานส่ือ
หรือส่ิงพิมพ สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มีการจะวางแผน โดยองคการหนึ่ง
เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกลับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการ
ประชาสัมพันธ 
   4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
และการตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกดิการตอบสนองในทันทีซ่ึงประกอบดวย 
 -   การขายทางโทรศัพท 

-   การขายโดยใชจดหมายตรง 
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                                     - การขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ 
ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน การใชคูปองแลกซ้ือ 
                        5.  บุคคล (People)  หมายถึง บุคคลท้ังหมดภายในองคกร ซ่ึงตองอาศัยกาคัดเลือก 
การฝกอบรม และการจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง 
พนักงานตองมีความสามารถ  ทัศนคติ ท่ีดี  สามารถตอบสนองตอลูกคา  มีความคิดริเ ร่ิม 
ความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหแกบริษัท บุคคลจึงเปนปจจัยสําคัญท่ี
อาจทําใหลูกคารับรูถึงคุณภาพหรือเปนผูทําลายคุณภาพก็ได เนื่องจากบุคคล สามารถสรางความพึง
พอใจ ดึงลูกคากลับมา หรือไลลูกคาไปไดจากการปฏิสัมพันธ กับลูกคาเพียงคร้ังเดียว 
                          6.  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  หมายถึงสภาพแวดลอมในการสงมอบ
สินคา หรือ ใหบริการ รวมท้ังส่ือท่ีใชในการส่ือสารกับทางลูกคา ตองเอ้ือใหเกิดความสะดวก ความ
รวดเร็ว และความถูกตอง ลักษณะทางกายภาพเปนองคประกอบท่ีลูกคา สามารถสัมผัสและใชเปน
เกณฑในการพิจารณา  ตลอดจนตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการได ซ่ึงส่ิงแวดลอมทางกายภาพ จะ
สะทอนถึงรูปแบบและคุณภาพของ ธุรกิจ ถึงแมบางคร้ังส่ิงท่ีมีตัวตนบางอยางอาจไมมีสวนชวยให
การขายตรงมีประสิทธิภาพสูงข้ึนมากนัก แตจะชวยเสริมสรางความม่ันใจแกลูกคาใหไดรับความ
สะดวกสบาย (Comfort) และสะทอนถึงรสนิยมของลูกคาไปดวย ซ่ึงจะเปนสวนประกอบในการ
พิจารณาตัดสินใจ 
                               7.  กระบวนการ (Process) หมายถึง กลไกในการทํางานของกิจกรรมตางๆ ท่ีทําใหเกิด
การบริโภคสินคา นับต้ังแต การออกแบบพฒันา การทําวจิัย เร่ือยมาจนถึง การจัดหาวตัถุดิบ การผลิต
หรือ ดําเนินการ และการสงมอบ สินคาหรือบริการใหถึงมือลูกคาในเวลาท่ีเหมาะสม ท่ีใชคําวา
เหมาะสม เพราะบางอยาง สงมอบชาไป อันนี้ไมดีแน แตบางคร้ัง สงมอบกอนเวลา ก็ไมดีเชนกนั เพราะ
จะไปทําใหเกิดความลําบากใหกับลูกคา กระบวนการถือวาเปนส่ิงท่ีสําคัญเพื่อมุงหวังใหลูกคาไดรับ
การตอบสนองความตองการอยางสมบูรณแบบ ครบถวน (Completion) ตองอาศัยพนกังานหรือ
ทีมงานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือท่ีทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการท่ีสามารถสงมอบ
สินคาและบริการที่มีคุณภาพได 
 

แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทําการคนควา การซ้ือ การใช  
การประเมินผล  และการใชจายในผลิตภัณฑและบริการ  โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของ
เขา  การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาวิธีการที่แตละบุคคลทําการตัดสินใจท่ีจะใช
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ทรัพยากร  เงิน  เวลา  บุคลากร  และอ่ืนๆ เกี่ยวกับการบริโภคสินคา   ซ่ึงนักการตลาดตองศึกษา  
สินคาท่ีเขาจะทําการเสนอขายนั้นวาใครคือลูกคา (Who)     ผูบริโภคซ้ืออะไร  (What)  ทําไมจึงซ้ือ  
(Why)  ซ้ืออยางไร  (How)   ซ้ือเม่ือไหร  (When)   ซ้ือท่ีไหน  (Where)   ซ้ือและใชบอยคร้ังเพียงใด  
(How often)  รวมท้ังศึกษาวาใครมีอิทธิพลตอการซ้ือ (Who)  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2538 : 3) 
  การใชคําถาม  Who, What, Why, When, Where  และ How  จะทําใหสามารถ    
เขาใจถึงพฤติกรรมของผูบริโภคไดงายและคําตอบท่ีไดนั้นจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอนักการตลาด
ในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพและสามารถตอบสนองความตองการของ     
ลูกคาไดมากท่ีสุด 
  ทฤษฏีการกระตุนและการตอบสนอง  (Stimulus – response theory : S – R theory)   
เปนการศึกษาถึงกระบวนการท่ีทําใหเกิดการ        ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิด
ส่ิงกระตุน (Stimulus)   ท่ีทําใหเกิดความตองการ  ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  
(Buyer’s black box)  ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา  แลวจึงเกิดการตอบสนองของผูซ้ือ  (Buyer’s 
response)  หรือการตัดสินใจ  ซ่ึงพอสรุปได  ดังนี้ 
  1. ส่ิงกระตุน  (Stimulus)   ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย  เชน   
ความหิว  และเกิดจากภายนอกรางกาย  อันไดแก  ส่ิงกระตุนทางการตลาด  ซ่ึงหมายถึงส่ิงกระตุน
ดานผลิตภัณฑท่ีสวยงาม การกําหนดราคาท่ีเหมาะสมรวมถึงการสงเสริมการตลาด เพื่อกระตุน 
ใหเกิดความตองการซ้ือ  ซ่ึงผูประกอบธุรกิจตองพยายามสรางส่ิงกระตุนทางการตลาดเหลานี้   
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ นอกจากส่ิงกระตุนท่ีกลาวแลวยังมีส่ิงกระตุนภายนอก
อ่ืนๆ   ไดแก  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ  กฎหมาย  เทคโนโลยีและวัฒนธรรม  เปนตน  ท่ีกอใหเกิด
ความตองการซ้ือข้ึน 
  2.  กลองดํา  หรือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  (Buyer’s black box) จะเปนตัว
ไดรับส่ิงกระตุนตางๆ โดยความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ  คือ  ปจจัยดาน
วัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยดานจิตวิทยา  ปจจัยตางๆ เหลานี้ มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  โดยพบวาผูซ้ือจะมีกระบวนการในการตัดสินใจ
ซ้ือ  5  ข้ันตอน  คือ 
       ข้ันท่ี 1  การรับรูถึงความตองการหรือรับรูปญหา  ซ่ึงเกิดจากส่ิงกระตุน 
ท้ังภายในและภายนอกรางการดังกลาวแลว 
       ข้ันท่ี  2   การคนหาขอมูลเพื่อตอบสนองความตองการที่เกิดข้ึน ซ่ึงแหลงขอมูล
ของผูบริโภค  ไดแก  แหลงบุคคล  คือ ครอบครัว  เพื่อนบาน ฯลฯ  แหลงการคา  ไดแก  ส่ือโฆษณา  
พนักงานขาย  การแสดงสินคา  ฯลฯ  แหลงชุมชน  คือ  ส่ือมวลชน  องคการคุมครองผูบริโภค ฯลฯ  
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และแหลงทดลอง  ไดแก  หนวยงานวิจัยตางๆ  ซ่ึงการทราบถึงแหลงขอมูลท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภค
จะชวยใหผูขายใหขอมูลของผลิตภัณฑไดอยางถูกตอง 
        ข้ันท่ี 3   การประเมินผลทางเลือก  โดยผูบริโภคจะทําการประเมินผลจาก
ขอมูลท่ีได  โดยมีแนวคิด  คือ  ผูบริโภคจะพิจารณาคุณสมบัติของผูผลิต  แตผูบริโภคจะมีการให
น้ําหนักความสําคัญของคุณสมบัติผลิตภัณฑตางกัน   ผูบริโภคจะมีความเช่ือถือเกี่ยวกับตรายี่หอ  
ซ่ึงข้ึนกับประสบการณของผูบริโภคและความเช่ือถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑจะเปล่ียนแปลงไดเสมอ  
นอกจากนั้นผูบริโภคจะมีทัศนคติในการเลือกตราผลิตภัณฑ   โดยเปรียบเทียบคุณสมบัติของ     
ผลิตภัณฑตราตางๆ  
       ข้ันท่ี 4  การตัดสินใจ  เม่ือไดรับประเมินผลทางเลือกตางๆ มาแลว  ผูบริโภค    
จะตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีเขาชอบมากท่ีสุด 
       ข้ันท่ี 5  ความรูสึกภายหลังการซ้ือ   โดยหากไดมีการซ้ือและใชผลิตภัณฑแลว  
ถาผูบริโภคพอใจจะทําใหเกิดการซ้ือผลิตภัณฑซํ้าอีก 
  3. การตอบสนองของผูซ้ือ  (Buyer’s  response)   หรือการตัดสินใจของผูบริโภค
หรือผูซ้ือในประเด็นตางๆ  คือ การเลือกผลิตภัณฑ   การเลือกตราสินคา  การเลือกผูขาย  การเลือก
เวลาในการซ้ือ  และการเลือกปริมาณการซ้ือ ซ่ึงหากผูประกอบการธุรกิจสามารถทราบขอมูลตาง ๆ 
ท่ีเกี่ยวของ   หรือมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค  จะทําใหเราสามารถนําไป   
ปรับปรุงแนวทางหรือกลยุทธท่ีเหมาะสมตอไป 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

โชติกา ตันติวัฒนกุลชัย (2546)  ศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือคอนแทคเลนสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคผูบริโภคเลือกซ้ือ
คอนแทคเลนสดวยเหตุผลสวนใหญคือ เพื่อบุคลิกภาพท่ีดีข้ึน โดยเพื่อนฝูงมีอิทธิพลมากท่ีสุด  
แหลงขอมูลท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือคอนแทคเลนสมากท่ีสุดคือ นิตยสาร   ปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือปจจัยดานคุณภาพของผลิตภัณฑ  รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา, ปจจัยดาน
ชองทางจําหนาย และ ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ตามลําดับ ดานความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอันดับแรก ในเร่ืองคุณภาพของคอนเทคเลนส 
ดานความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามความใหความสําคัญอันดับแรก 
ในเร่ืองของราคาท่ีสอดคลองกับคุณภาพ ดานความคิดเห็นเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนาย พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอันดับแรก ในเร่ือง มีสถานท่ีจัดจําหนายท่ีงายตอการหาซ้ือ ดาน
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ความคิดเห็นเกี่ยวกับดานการสงเสริมการขาย พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอันดับแรก 
ในเร่ืองการจัดรายการลดราคา 

นงลักษณ ขุนธรรมรักษ  (2546)  ศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือแวนตาใน
เขตเทศบาลนคร นครราชสีมา พบวา  ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมการตลาดใน
ระดับมาก สวนใหญคํานึงถึงปจจัยดานผลิตภัณฑ มากท่ีสุด รองลงมา คือ ปจจัยดานชองทาง
จําหนาย, ปจจัยดานการสงเสริมการขาย และ ปจจัยดานราคา ตามลําดับ   ดานความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอันดับแรก ในเร่ืองคุณภาพของ
ผลิตภัณฑท่ีไดมาตรฐาน ดานความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามความ
ใหความสําคัญอันดับแรก ในเร่ืองความเหมาะสมของราคา  ดานความคิดเห็นเกี่ยวกับชองทางการ
จัดจําหนาย พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอันดับแรก ในเร่ืองความสะดวกในการ
เดินทาง  ดานความคิดเห็นเกี่ยวกับดานการสงเสริมการขาย พบวา  ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญอันดับแรก ในเร่ืองสิทธิพิเศษของสมาชิกและของแถมเม่ือซ้ือแวนตา 

น้ําฝน  ชุมวงษ  (2546)  ศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอนแทค
เลนสของประชากรในเขตเทศบาลอุดรธานี พบวา ผูบริโภคผูบริโภคเลือกซ้ือคอนแทคเลนสดวย
เหตุผลสวนใหญคือ มีปญหาสายตา แหลงขอมูลท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือคอนแทคเลนสมากท่ีสุดคือ
ส่ือโทรทัศน  และผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมการตลาดในมาก โดยปจจัยท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือปจจัยดานราคา  รองลงมา คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ, ปจจัยดาน
ชองทางจําหนาย และ ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  ตามลําดับ  ดานความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัย
ดานผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอันดับแรก ในเรื่องคุณภาพของคอนแทค
เลนส  ดานความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามความใหความสําคัญ
อันดับแรก ในเร่ืองของราคาท่ีเหมาะ ดานความคิดเห็นเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนาย พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญอันดับแรก ในเร่ืองมีความสะดวกในการหาสถานท่ีซ้ือ   ดานความ
คิดเห็นเกี่ยวกับดานการสงเสริมการขาย พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอันดับแรก ใน
เร่ืองสวนลดพิเศษ 

อุบลทิพย รัตนพงษสถิตย  (2549)  ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือแวนตากุชช่ีของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
ตอคุณคาตราสินคาโดยรวมอยูในระดับดี เม่ือพิจารณารายดานพบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นอยูใน
ระดับดี ในดานคุณภาพท่ีรับรู  และผูบริโภคมีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง  ในดาน
ความสัมพันธตอตราสินคา , ในดานการรับรูตราสินคา และในดานความภัคดีตอตราสินคา ผูตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือแวนตากุชช่ีโดยรวมอยูในระดับปาน
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กลาง โดยมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และ
ผูบริโภคท่ีมีอายุ การศึกษา รายไดตอเดือน และอาชีพท่ีแตกตางกัน  มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 
 
 
 
 
 
 


