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The objectives of this research is to study the information exposure, knowledge, attitude and 

intention to participate in LASIK eye surgery of people aged 21-40 years with vision problem such as 
myopia, hyperopia, and astigmatism.  The study is an Exploratory Research with both quantitative and 
qualitative parts. In quantitative part, questionnaires are used to collect data from 131 samples, male and 
female who came to the clinic, in Bangkok area, for the first time. Frequency, percentage, means and 
standard deviation are the statistics applied to analyze data.   SPSS for Windows program is used for data 
processing. In qualitative part, Focus Group Discussion is used to extend the results from the quantitative 
part in more details and to find new aspects from the participants.    

In quantitative part, the results are : 
1. The samples had more information exposure through mass media than personal media.  
    Magazines were the most frequent media they exposed.      
2. Most of the samples had little basic knowledge about LASIK. 
3. Most of the samples had good feelings toward LASIK because of its benefits.       
4. 23 percent of the samples had intention to participate in LASIK eye surgery within 2 years.  
    Side effects and high price were the reasons for not having surgery. People with salary of  
    20,001- 30,000 baht a month had more intention than other groups.     
   In qualitative part, the results are : 
 1. Information exposure through mass media raised the group participants’ awareness of   
     LASIK and gave them basic information about LASIK. The group participants exchanged  
     information through personal media. Moreover, they used internet for further information.  
2. Most of the group participants had basic knowledge about LASIK’s concept and its  
    temporary side effects.                         
3. Even though, all of the group participants had good feeling towards LASIK but they felt insecure  
    to participate in. 
4. All of the group participants didn’t have any intention to participate in LASIK eye surgery within  
    1-2 years because they were fear of its outcome and side effects. Moreover, they needed more  
     information.  
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บทที่  1 
 

บทนํา 
 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

   
 ความผิดปกตขิองสายตาเปนปญหาที่อยูคูมนุษยมาเปนเวลานาน สายตาผิดปกติ
อาจเปนผลมาจากกรรมพันธุ พฤติกรรมการใชสายตาที่ไมถกูตองและอาจเกิดจากผลผลิตทาง
เทคโนโลยทีี่มนุษยสรางขึ้น เชน โทรทัศน คอมพวิเตอร แสงแฟลชจากกลองถายรูป หรือแสงไฟ
จากสปอตไลต   

 
 ทางการแพทยถือวา ‘สายตาผิดปกติ’ มิใชโรคเกี่ยวกับสายตา แตเปนภาวะของตา
จึงไมจําเปนตองรักษา หากแตตองแกไขเพื่อใหการดําเนินชวีิตเปนไปตามปกติ ซึ่งสามารถทําได
ดวยการใชแวนสายตาและคอนแทคเลนส เพื่อชวยปรบัระยะโฟกัสของสายตาชดเชยความผิดปกติ 
แตวิธีการทัง้สองไมใชวิธีแกไขที่ตนเหตุ อันจะทําใหปญหาสายตาหายไปไดอยางถาวร และไมได
ชวยใหผูมีสายตาผิดปกติมีรูปแบบการดําเนินชวีิตที่เปนปกตินัก เพราะตางก็มีขอจํากัดในการใช 

 
 แวนตาเปนอุปกรณที่ปลอดภัยกับดวงตามากที่สุด แตในขณะเดียวกนัก็มีคนที่ไม
สามารถสวมแวนตาไดเพราะขอจํากัดทางดานอาชพีหรือกิจกรรม สวนการใชคอนแทคเลนสหรือ
เลนสสัมผัสซึง่เปนทีน่ิยมมาก ก็ไดเพิ่มภาระใหกับผูใช ไมวาจะเปนความยุงยากในการดูแลรักษา 
และการพกพาอุปกรณทาํความสะอาด บางรายอาจเกิดการแพเลนสและสารเคมีในน้าํยาลางหรือ
เกิดการติดเชือ้จากเลนสที่ไมสะอาด นอกจากนี้บางสภาพแวดลอมก็อาจไมเอ้ืออํานวยตอการใช
คอนแทคเลนส เชน สถานที่ที่มีฝุนควนัหรือลมแรง หองปรับอากาศที่มีอากาศแหง และสระวายน้ํา  

 
 เพื่อแกไขขอบกพรองของอุปกรณทั้งสอง นักวทิยาศาสตรและจักษุแพทยจึงไดคิด
วิธีการแกไขปญหาสายตารปูแบบใหมซึ่งสามารถแกปญหาสายตาไดอยางถาวร โดยใชแสงเลเซอร
ศัลยกรรมดวงตา เพื่อปรับความคมชัดของแสงที่ตกกระทบลงบนกระจกตา เทคโนโลยีดังกลาวจงึ
เปนทางเลือกใหมทีน่าสนใจสําหรับผูที่ไมตองการใชทัง้แวนตาและคอนแทคเลนส  

 
 แนวความคิดของการศัลยกรรมดวงตาเริ่มมีมาตั้งแตปลายทศวรรษที่ 1800 (พ.ศ. 
2343) เมื่อจักษุแพทยชาวยุโรปผูหนึ่งจินตนาการวา แพทยนาจะสามารถปรับปรุงการโฟกัสของ
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ดวงตาใหดีขึ้นได โดยการตัดหรือเฉือนดวงตาดวยมีด เพื่อเปลี่ยนรูปทรงของดวงตา แตผูที่สามารถ
พัฒนาเทคนิคที่นํามาปฏิบัติไดจริง  กลับเปนแพทยชาวญี่ปุนในชวงป พ.ศ. 2483 สําหรับในสหรัฐ-
อเมริกานั้น เร่ิมนําเทคนิคการศัลยกรรมดวงตามาใชเมื่อราวป พ.ศ. 2521 ตอมาไดมีการนํา
คอมพิวเตอรและเลเซอรมาชวยในการผาตัดเพื่อการกะระยะที่แมนยํา ทําใหเทคนิคการศัลยกรรม
ดวงตาประสบความสําเร็จมากขึ้นกวาเดิม นอกจากนี้ยังมีการคิดคน และพัฒนารูปแบบของแสง
เลเซอรออกมาใหมอยูเสมอ ทําใหพัฒนาการของการศัลยกรรมดวงตาดวยแสงเลเซอรรุดหนาไป
อยางรวดเร็ว และมีการนําไปใชกอนที่จะไดรับการอนุมัติใหใชกับมนุษยอยางเปนทางการ  

 
 การใชแสงเลเซอรแกไขปญหาสายตามีดวยกนัหลายวธิี (ดังรายละเอยีดใน
ภาคผนวก) แตวิธีการที่ผูวิจยัจะกลาวถงึ ไดแก การแกไขปญหาสายตาดวยแสงเลเซอร โดยวิธีเล
สิก (LASIK - Laser Assisted in-Situ Keratomiluesis) เนื่องจาก ‘เลสิก’ เปนวิธีแกไขปญหา
สายตาที่มีประสิทธิภาพที่สดุและมีผลกระทบตอดวงตานอยที่สุดในปจจุบัน นอกจากนี้ ‘เลสิก’ ยัง
เปนวธิีที่สามารถทําใหการมองเหน็กลับสูสภาวะปกติไดอยางถาวรโดยไมตองใชแวนตาและคอน
แทคเลนสอีกตอไป รวมทั้งยังสามารถทํากิจกรรมไดทุกประเภท ในทกุสภาพอากาศทั้งบนบก ใน
น้ํา และในทีม่ลีม ฝุน ควัน ซึ่งนับวาเปนการทําความฝนของผูมีสายตาผิดปกติใหเปนความจริงได 
ประกอบกับ ‘เลสิก’ ยังเปนวิธีแกไขปญหาสายตาที่สามารถชวยประหยัดคาใชจายในระยะยาวได 
เมื่อเทียบกับคาใชจายในการบํารุงรักษาคอนแทคเลนส ตามการคํานวณของผูวิจัยดงันี ้

 
 คอนแทคเลนสเปลี่ยนรายสปัดาห ราคาประมาณคูละ 200 บาท ภายในหนึง่ปจะ
เสียคาใชจายประมาณ 9,600 บาท เมื่อรวมคาอุปกรณประกอบ อาท ิน้าํยาลาง ยาเม็ดลางคราบ
โปรตีน น้าํตาเทียม เปนตน ทําใหภายในหนึง่ปผูบริโภคจะตองเสียคาใชจายอยางนอยประมาณ
รายละ 10,400 บาท และถาใชคอนแทคเลนสประมาณ 5 ป จะเสียคาใชจายประมาณ 52,000 
บาทเปนอยางนอย หากผูบริโภคเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสิกที่มอัีตราคาบริการ   
(ตอสองขาง) ประมาณ 40,000-60,000 บาท โดยผูบริโภคสามารถเลือกจายเงนิเพยีงครั้งเดยีว 
หรือผอนชําระกับธนาคารทีม่ีขอตกลงกับทางศูนยแกไขปญหาสายตา จึงนาจะเปนวิธีที่คุมคากวา
ในระยะยาว  
 
 บุคคลในหลายสาขาอาชีพที่ตองการมีความคลองตัวและตองการเปนอิสระจาก
ภาระการดูแลรักษาแวนตาและคอนแทคเลนส รวมทั้งผูที่อยูในสายอาชีพที่จํากัดเฉพาะผูมีสายตา
ปกติ ตางใหความสนใจศึกษาหาขอมูลเกี่ยวกับเทคโนโลยีการแกไขปญหาสายตาดวยเลสิก  เพื่อ
ประกอบการตัดสินใจเขารับการผาตัด รวมไปถึงกลุมนักเรียนวัย18-19 ป ที่มีสายตาสั้นแตตองการ
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เขาเรียนทหารหรือตํารวจ เนื่องจากสาขาดังกลาวจํากัดเฉพาะผูมีสายตาปกติเทานั้น ทําใหถึงแม
จะสอบผานในภาคทฤษฎีแตผลการสอบจะเปนโมฆะทันทีหากตรวจพบวามีปญหาสายตา ดังนั้น
การผาตัดแกไขปญหาสายตาจึงเปนทางเลือกที่สามารถชวยได (ผูจัดการรายวัน, 31 ก.ค. 2543) 

 
 ดวยคุณประโยชนของ ‘เลสิก’ ที่ผูวจิัยไดชี้ใหเหน็ในตอนตน ทาํใหผูวิจัยมีความ-
เชื่อวา ‘เลสิก’ มีแนวโนมที่จะไดรับความนยิมอยางแพรหลายในอนาคต ในฐานะเปนทางเลือกหนึ่ง
ของการแกไขปญหาสายตาเพราะ ‘เลสิก’ สามารถเปลี่ยนชีวิตของผูบริโภคในทางที่ดข้ึีน (คอรเปอ-
เรตไทยแลนด, ม.ค. 2543) ซึ่งจะเปนประโยชนอยางมากตอตัวผูบริโภคเอง และถาพิจารณาตาม
ประมาณการของกระทรวงสาธารณสุขทีก่ลาวถึงจาํนวนผูมีภาวะสายตาสั้นทั่วประเทศทีป่ระมาณ
รอยละ 20 หรือประมาณ 12 ลานคน   (เดลินิวส, 31 พ.ค. 2542)  จะพบวายงัมคีวามเปนไปได
อยางมากที่ตลาดธุรกิจเลสกิในประเทศไทยจะเจริญเติบโตขึ้นและเปนทางเลือกหนึง่สําหรับการ
แกไขปญหาสายตาของประเทศ 

 
 นอกจากคุณประโยชนที่เดนชัดจากการทาํเลสิกที่มีตอสุขภาพ การดํารงชีวิต และ
เศรษฐกิจแลว เนื่องจากในขณะนี้ชื่อของ “เลสิก” กําลังเปนที่รูจกัในกลุมผูมีปญหาสายตาชาวไทย 
ในฐานะที่เปนอีกทางเลือกหนึ่งของการแกไขปญหาสายตา อันเปนผลสืบเนื่องจากการสงผาน    
ขอมูลจากบุคคลหนึง่สูอีกบคุคลหนึ่งและจากการโฆษณาประชาสัมพันธ ผานทางสื่อมวลชนตาง ๆ 
อยางตอเนื่อง จึงทาํใหผูวิจัยมีความสนใจศึกษาเกีย่วกับบริการชนิดนี้  

 
 การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกเริ่มเขามาในประเทศไทย เมื่อป พ.ศ.2535 
แตยังไมเปนที่รูจักทั่วไปเพราะในขณะนั้นมีโรงพยาบาลที่เปดใหบริการเลสิกเพียงไมกี่แหง มีจักษุ
แพทยผูเชี่ยวชาญเฉพาะทางนอยมากและยังมีขอจํากัดในการผาตัด กลาวคือ สามารถแกไขได
เฉพาะสายตาที่สั้นไมมาก สวนสายตายาวและสายตาเอียงยังไมสามารถแกไขได  
 
 ตอมาในป พ.ศ. 2537 หลังจากที่ไดสงจักษุแพทยไปเขารับการศึกษาเฉพาะทาง 
และมีอุปกรณเครื่องมือที่สมบูรณทันสมัย โรงพยาบาลรามาธิบดีจึงเปนโรงพยาบาลแหงแรกที่
ใหบริการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก การผาตัดดังกลาวใหผลดี และเริ่มมีคนไขประสงคขอรับ
การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง แมจะยังไมเปนที่รูจักกวางขวาง  

 
 พ.ศ. 2542 ชื่อ “เลสิก” เร่ิมเปนที่รูจักในวงกวางมากขึ้น หลังจากที่ไดมีการวาง
แผนการสื่อสารการตลาดเพื่อสรางการรับรูผานทางสื่อมวลชน โดยเนนการเผยแพรประชาสัมพันธ
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ใหผูบริโภครูจักเลสิกมากขึ้น สงผลใหในป พ.ศ. 2542 มีผูเขารับบริการเลสิกทั่วประเทศ ประมาณ 
10,000 คน (คอรเปอเรตไทยแลนด, ม.ค. 2543) มีโรงพยาบาลและศูนยแกไขปญหาสายตาทั้ง
ภาครัฐและเอกชน ที่ใหบริการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก จํานวนประมาณ 10 แหง  
รายละเอียดในตารางที่ 1 
 
ตารางที่ 1 : โรงพยาบาลภาครัฐและเอกชนที่เปดใหบริการดานเลสิก ใน พ.ศ. 2543 
โรงพยาบาลรัฐ โรงพยาบาลเอกชน 

โรงพยาบาลรามาธิบดี โรงพยาบาลตาหูคอจมูก 
โรงพยาบาลจุฬาลงกรณ ศูนยเลเซอรสายตาบํารุงราษฎร 
โรงพยาบาลราชวิถี ศูนยเลเซอรรักษาสายตารัตนิน-กิมเบล 
โรงพยาบาลศิริราช ศูนยรักษาสายตา เลเซอรวิชั่น 
โรงพยาบาลเมตตาประชารักษ (วัดไรขิง)  
    จังหวัดนครปฐม    

ศูนยรักษาสายตา TRSC International      
    LASIK Center 

 
ที่มา : คอรเปอเรตไทยแลนด, มกราคม 2543, หนา 48-55.  

 
 กลุมเปาหมายของเลสิก ไดแก กลุมผูบริโภคที่มีปญหาสายตาไมวาจะเปน 
สายตาสั้น  เอียง ยาวโดยกําเนิด และทั้งสั้นทั้งเอียง  ซึ่งเกิดจากความผิดปกติของกระจกตา มีอายุ
ตั้งแต 18 ปข้ึนไป (แตในทางเทคนิคแลวควรจะมีอายุตั้งแต 20 ปข้ึนไป เพราะสายตาจะเริ่มคงที่  
ชวยใหการผาตัดไดผลดี) และมีสายตาคงที่อยางนอย 1 ป ซึ่งจะไมเปนอุปสรรคตอผลสําเร็จของ
การผาตัด นอกจากนี้ยังตองเปนผูที่มีศักยภาพในการซื้อ โดยมีสถานภาพทางการเงินที่คอนขางสูง 
เนื่องจากเลสิกมีอัตราคาบริการสูง คือ ประมาณ 50,000 - 60,000 บาท  

 
 ในรอบป พ.ศ.2543 ที่ผานมา นับเปนปแหงการแขงขันของธุรกิจเลสิก โดยเฉพาะ
อยางยิ่งในสวนของเอกชน เพราะมีการออกโฆษณาสรางการรับรูทางสื่อมวลชนตาง ๆ ทั้งวิทยุ 
และสิ่งพิมพ (นิตยสาร หนังสือพิมพ และแผนพับ)  โดยการแขงขันจะเนนการสรางความแตกตาง
ระหวางตราสินคา โดยเนนที่ความปลอดภัยและความทันสมัยของเครื่องมือ ความสะดวกรวดเร็ว
เปนกันเองและความชํานาญของแพทย โดยศูนยแกไขปญหาสายตาที่เนนการโฆษณาทางสื่อ 
ดังกลาว ไดแก ศูนยรักษาสายตา เลเซอรวิชั่น, ศูนยเลเซอรรักษาสายตา รัตนิน - กิมเบล, ศูนย-
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รักษาสายตา TRSC International LASIK Center, และศูนยเลเซอรสายตา บํารุงราษฎร โดยใน
การศึกษาครั้งนี้ไมพบโฆษณาในสวนของสื่อโทรทัศน  
 
 เนื่องจากการผาตัดแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสิกเปนเทคโนโลยีใหมทีเ่พิง่เขาสู
ประเทศไทยไดไมนาน อีกทั้งยงัเปนเทคโนโลยทีี่มีความซับซอน มีความเสีย่งในการผาตัด และมี
ราคาสูง   ดงันัน้การใหขอมูลเกี่ยวกับเลสิกอยางละเอยีดจงึเปนสิ่งทีส่ําคัญ โดยในเบื้องตนสื่อใน
การเผยแพรประชาสัมพนัธที่องคกรในธุรกิจการแกไขปญหาสายตาใหความสําคัญและเปนสื่อ
หลัก  ไดแกสือ่ส่ิงพิมพประเภทนิตยสารและหนงัสือพิมพ เพราะสื่อดังกลาวมีลักษณะที่เอื้ออํานวย
ตอการใหขอมลูอยางละเอียด สามารถอานพิจารณาไดโดยไมจํากัดระยะเวลา โดยในสวนของ
นิตยสารจะพบทั้งโฆษณาแนะนาํตัวศนูยแกไขปญหาสายตา และโฆษณารปูบทความ 
(Advertorial) ซึ่งมเีนื้อหามุงประเด็นไปที่ความจําเปนในการผาตัดแกไขปญหาสายตา สวนใน
หนงัสือพมิพจะพบบทความสั้นๆ เกี่ยวกับการรักษาสุขภาพสายตาโดยแพทยจากศนูยแกไขปญหา
สายตา 

 
 อยางไรก็ตามดวยสภาพสงัคมในปจจุบนัที่เปนยคุของขอมูลขาวสารการไดรับขอมูล
ขาวสารเกีย่วกับเลสิกจากสือ่ส่ิงพิมพและวิทยุอาจยงัไมเปนการเพียงพอดังนัน้“สื่ออินเตอรเน็ต” จึง
เปนสื่อมวลชนอีกประเภทหนึ่งที่ศูนยแกไขปญหาสายตานํามาใชในการสงขอมูลใหกบัผูบริโภค

จํานวนมาก ในลักษณะการมีปฏิสัมพันธ (Interactive) ซึ่งแตละศูนยแกไขปญหาสายตาตางก็ให
ความสนใจจัดทําเว็บไซต เพื่อเปนแหลงขอมูลประกอบการตัดสินใจใหกับผูบริโภค เนื้อหาของ
เว็บไซตเปนการใหความรูเกีย่วกับเลสกิทัง้ดานประวัติความเปนมา พฒันาการของเทคโนโลยีการ
แกไขปญหาสายตา ขอเปรียบเทียบกับวิธกีารแกไขปญหาสายตาอืน่ ๆ มกีารเผยแพรบทสัมภาษณ
ของผูที่ผานการทําเลสกิเพือ่สรางความมัน่ใจใหกบัผูบริโภค มีมุมตอบปญหาขอสงสัยโดยแพทย 
ผูเชี่ยวชาญเพือ่สรางความนาเชื่อถือ และนอกจากนี้ผูบริโภคยังสามารถติดตอสอบถามหรือ 
นัดหมายเปนสวนตัวกับแพทยผูดําเนนิการผาตัดทางจดหมายอิเลคทรอนิค (อีเมลล)  ไดอีกดวย  

 
 นอกจากการใชสื่อมวลชนในการเผยแพรประชาสัมพันธ “เลสิก” แลว ส่ือบุคคลก็
เปนอีกสื่อหนึง่ที่ธุรกจิเลสิกใหความสําคญั โดยไดมีการจัดตั้งศูนยบริการลูกคา (Call Center) 
สําหรับใหขอมูลเบื้องตนแกผูที่เร่ิมสนใจในเลสิก ซึง่การใชสื่อบุคคลประเภทพนักงานนี้ สามารถ
สรางความเปนกนัเอง และมีอิทธพิลในการโนมนาวใจผูบริโภคไดในระดับหนึง่ นอกจากนี้ เพื่อเปน
การตอกย้ําและยืนยันความมั่นใจในเรื่องของความปลอดภัยสําหรับผูที่ตองการเขารับการผาตัด 
ศูนยแกไขปญหาสายตาตางๆ จึงไดจัดการสัมมนาเกี่ยวกับเลสิกเปนประจําทกุเดือน โดยมีแพทย 
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ผูทําการผาตัดของศูนยเปนผูดําเนนิการสัมมนาและตอบขอซักถาม ผูที่สนใจสามารถเขาฟงการ
สัมมนาไดโดยไมเสียคาใชจาย  

 
 การใชส่ือมวลชนและสื่อบุคคลสงผานขอมูลขาวสารเกีย่วกับเลสกิไปสูผูบริโภค 
ถือเปนการสรางความรูความเขาใจนัน้ มปีระเด็นทีน่าสนใจ ไดแก ขอมูลขาวสารทีท่างศูนยแกไข
ปญหาสายตาสงไปสูกลุมเปาหมายนั้น ผูบริโภคไดรับทราบหรือมีการเปดรับหรือไม อยางไร และ
สามารถเก็บไวในความทรงจํา แลวพัฒนาเปนความรูความเขาใจไดเพียงไร เนื่องจากกลุมสินคา
หรือบริการทีม่คีวามเสีย่งตอทั้งรางกายและทรัพยสินนั้น มีความจําเปนที่ผูบริโภคจะตองมีความรู
ความเขาใจเกีย่วกับสินคาหรือบริการที่ถูกตองเพื่อนําไปสูผลลัพธเฉพาะอยาง เชน ทัศนคติที่ดี   

  
 นอกจากนี ้หลังจากที่ผูบริโภคมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับเลสิกในระดับหนึง่แลว             
ผูบริโภคจะมีการประเมินความรูเหลานัน้และพัฒนาเปนความรูสึกชอบ/ไมชอบ หรือ การมทีัศนคติ
วาเลสิก ด/ีไมดี หรือไม อยางไร ซึง่ทศันคตินี้เองที่จะเปนตัวบงชีว้าผูบริโภคมีแนวโนมที่จะทาํเล
สิกหรือไม โดยดูจากความตั้งใจเขารับบริการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสิก เพื่อนาํไปทํานาย
ความนาจะเปนในการเกิดพฤติกรรมการใชบริการทาํเลสิกในอนาคต และสามารถนาํไปใชเปน
ขอมูล  อางองิเบื้องตนถงึแนวโนมความตองการทาํเลสิกของผูบริโภค เนื่องจากเลสิกเปนบริการที่
คอนขางใหมและยังไมมกีารสํารวจวิจยัในแงมุมตาง ๆ ที่มากพอสาํหรับใชเปนขอมลูในการอางองิ 
ไมวาจะในเชงิธุรกิจหรือวิชาการ  
  
 ดังนั้น เพื่อที่จะทําการเก็บขอมูลเพื่อนําไปใชสําหรับอางอิงตอไป ผูวิจัยจึงได
ศึกษาในสวนที่เกี่ยวกับ ความรูในเรื่องเลสิก และทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอเลสิก หลังจากที่ไดมี
การเปดรับขาวสาร ขอมูล ขอเท็จจริง เกี่ยวกับเลสิกจากสื่อตางๆ ทั้งสื่อมวลชนและสื่อบุคคล รวม
ไปถึงการศึกษาความตั้งใจที่จะเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกของผูบริโภค โดยใน
งานวิจัยนี้ผูวิจัยจะเนนกลุมผูบริโภคที่มีสายตาผิดปกติ(สายตาสั้น ยาวโดยกําเนดิ และเอียง) ที่
เปนกลุมแรกเขาของศูนยแกไขปญหาสายตาทั้งของรัฐและเอกชน และมีอายุระหวาง 21-40 ป ซึ่ง
เปนกลุมที่มีแนวโนมที่จะทําเลสิกในอนาคต (Prospective User) 
 
 
 
 
 



 7
 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษารูปแบบการรับขาวสารการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกจากสื่อ

ชนิดตาง ๆ ของผูมีสายตาผิดปกติ 
2. เพื่อศึกษาวิธีแสวงหาความรูเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 
      ของผูมีสายตาผิดปกติ 
3. เพื่อศึกษาทัศนคติของผูมีสายตาผิดปกติที่มีตอการแกไขปญหาสายตา 

ดวยวิธีเลสิก 
 4.  เพื่อศึกษาความตั้งใจในการเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 
                             ของผูมีสายตาผิดปกติ  
 
ปญหานําวิจัย 

1. กลุมผูมีสายตาผิดปกติเปดรับขาวสารเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตา 
ดวยวิธีเลสิกจากสื่อชนิดตาง ๆ หรือไม อยางไร 

2. กลุมผูมีสายตาผิดปกติ มีความรูเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 
หรือไม อยางไร 

3. กลุมผูมีสายตาผิดปกติ มีทัศนคติตอการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 
อยางไร 

4. กลุมผูมีสายตาผิดปกติ มีความตั้งใจในการเขารับการแกไขปญหาสายตา 
ดวยวิธีเลสิกหรือไม อยางไร 

 
ขอบเขตของการวิจัย 
 การวิจยันี้มุงศกึษาเฉพาะกลุมผูมีสายตาผดิปกติ (สั้น ยาวโดยกําเนิด เอียง และ
ส้ันและเอียง) ซึ่งเปนกลุมแรกเขาของศูนยแกไขปญหาสายตาในเขตกรุงเทพมหานคร มีอายุตัง้แต 
21-40 ป ทีม่ีสายตาคงทีแ่ลว และเปนกลุมที่มีแนวโนมวาจะเขารับการแกไขปญหาสายตาดวย
วิธีเลสิกในอนาคต  

 
คํานิยามศัพทที่ใชในการวิจัย 

  
 ผูมีสายตาผิดปกติ หมายถึง ผูที่มีการมองเห็นไมเปนปกติ  อันเนื่องมาจากความ
ผิดปกติของเลนสตา อันไดแก ภาวะสายตาสั้น ภาวะสายตายาวโดยกําเนิด และภาวะสายตาเอียง  
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  การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก  หมายถึง  การแกไขภาวะความผิดปกติ
ทางสายตา โดยใชเครื่องมือแยกชั้นกระจกตาสวนบนออก และขัดผิวกระจกตาชั้นในดวยแสง
เลเซอรเพื่อปรับความโคงจากนั้นจึงปดชั้นกระจกตาสวนบนเขาที่ หลังการแกไขผูเขารับการผาตัด
จะมีการมองเห็นที่ดีขึ้น เพราะแสงจะตกกระทบบนจอรับภาพไดพอดี จึงไมตองสวมแวนตาหรือ
คอนแทคเลนสอีกตอไป 
 การเปดรับขาวสารเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก หมายถึง 
ความบอยครั้งในการดู ฟง อาน ขอมูล ขอเท็จจริงเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก ทั้ง
จากสื่อมวลชน เชน โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร หนังสือพิมพ แผนพับ ปายโฆษณา และอินเตอรเน็ต 
และจากการพูดคุยกับส่ือบุคคล เชน พนักงานศูนยแกไขปญหาสายตา แพทย เพื่อน ครอบครัว  
คนรูจัก ทั้งที่เคยเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีทําเลสิกแลวและยังไมเคยเขารับการแกไข
ปญหาสายตาดวยวิธีทําเลสิก 
 ความรูเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสกิ หมายถงึ ความสามารถ
ในการจดจาํขอเท็จจริงหรือขอมูลเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสกิ ทีบุ่คคลไดรับจาก
การเปดรับขอมูลขาวสารจากแหลงตางๆ และเก็บไวเปนความทรงจํา โดยสามารถระลึกไดเมื่อ
ตองการใช  ความรูนีป้ระกอบขึ้นจากการจดจําไดถงึขอเท็จจริงของการแกไขปญหาสายตาดวย
วิธีเลสิกใน 3 ประเด็น ไดแก คําจํากัดความและสาระสําคัญของเลสิก (ลักษณะ วิธีการ ขอกําหนดใน 
การผาตัด)  ผลกระทบที่จะไดรับ และการตระหนักรูถึงชื่อของสถานพยาบาลที่เปดใหบริการดาน 

เลสิกและการตระหนักรูถึงราคาคาบริการ  
 ทัศนคติตอการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก หมายถึง การประเมินในทาง
ชอบหรือไมชอบ ดีหรือไมดี ซึ่งเปนผลมาจากความเชื่อ ความรู และความเขาใจ และสงผลใหเกิด
ความตั้งใจ หรือแนวโนมที่จะเกิดพฤติกรรมของผูบริโภค 
 ความตั้งใจในการเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก หมายถึง  
การแสดงเจตจํานงและยืนยันวาจะเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกในชวงเวลาหนึ่ง  
 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1. เพื่อใหนักการตลาดในธุรกิจการแกไขปญหาสายตานําผลวิจัยที่ไดไปใชเปนขอมูล 
พื้นฐานในการวางแผนกลยุทธการตลาด และการสื่อสารการตลาดเพื่อเขาถึงกลุมเปาหมาย  

2. ทําใหทราบเกี่ยวกับความรู ความเขาใจ และความคิด ของผูบริโภคในดานการแกไข
ปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก อีกทั้งยังทราบถึงความตองการ และความตั้งใจของผูบริโภคอีกดวย 

3. เพื่ออํานวยใหศูนยแกไขปญหาสายตาใหบริการแกผูมีปญหาสายตาไดดีขึ้น 



บทที่ 2 
 

แนวคิด และทฤษฎทีี่เกี่ยวของ 
 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “การเปดรับขาวสาร  ความรู  ทัศนคติ และความตั้งใจเขารับ
การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสกิ” ไดนําแนวคิดและทฤษฎีตางๆ มาเปนกรอบความคิดในการ
วิจัยดังตอไปนี ้
  1. แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วกบัการเปดรับขาวสาร 
 2. แนวคิดเกี่ยวกบัความรูของผูบริโภค 
 3.  แนวคิดเกี่ยวกบัทัศนคต ิ
 4.   แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคสําหรับสินคาทีม่ีความเสีย่ง 

 
แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัการเปดรับขาวสาร 

 
 มนุษยเปนสัตวสังคมที่ตองอาศัยการติดตอส่ือสารเพื่อแลกเปลี่ยนความรู ความ-
คิดเห็น ความตองการของตน และแลกเปลี่ยนประสบการณ ความเขาใจซึ่งกันและกัน  ขาวสาร 
ขอมูลจึงมีความจําเปนอยางมากตอชีวิตประจําวนั  โดยบุคคลจะนําขาวสารขอมูลมาใชเพือ่
ประกอบการตดัสินใจในกิจกรรมตางๆ ความตองการขาวสารจะเพิม่มากขึ้น เมื่อบุคคลนั้นเกิด
ปญหาและไมแนใจในสิ่งหนึง่  ทั้งนี้บุคคลจะไมเปดรับขอมูลที่เขามาทัง้หมด แตจะเลือกเปดรับ
หรือเลือกที่จะรับรูเพียงบางสวนเทานัน้ทีค่ิดวามีประโยชนตอตน 

 
 Becker (1972) จําแนกพฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ออกเปน 3 ลกัษณะ ไดแก  

1. การแสวงหาขอมูล (Information Seeking) กลาวคือ บุคคลจะแสวงหา     
ขอมูลเพื่อตองการใหมีความคลายคลึงกับบุคคลอื่นในเรือ่งหนึ่งหรือเร่ืองทัว่ๆ ไป 

2. การเปดรบัขอมูล (Information Receptivity) กลาวคอื บุคคลจะเปดรับส่ือ 
เพื่อตองการทราบขอมูลที่ตนเองสนใจอยากรู เชน การเปดดูโทรทัศนเฉพาะเรื่องหรือรายการที่
สนใจ หรือมผูีแนะนาํหรือขณะอานหนงัสือพิมพหรือดูโทรทัศน หากมีขอมูลขาวสารเกี่ยวของกับ
เร่ืองที่ตนเองสนใจก็จะตัง้ใจอานหรือดูเปนพิเศษ 

3. การเปดรบัประสบการณ (Experience Receptivity) กลาวคือ บคุคลจะ 
เปดรับขาวสารเพราะตองการทําสิง่ใดสิ่งหนึง่หรือเพื่อผอนคลายอารมณ 
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 นอกจากนี ้ Atkin (1973) ยังไดใหความเห็นวา การแสวงหาขาวสารหรือความ-
ตองการสื่อสารมวลชนของปจเจกบุคคล มาจากเหตุผลสําคัญ 3 ประการ คือ ความตองการไดรับ
ขาวสาร การเลือกสรรขาวสาร และการเปรียบเทียบผลตอบแทนทีไ่ดรับ ซึ่งในแตละเหตุผลนั้น 
มีลักษณะที่สําคัญ ดังนี้ : 

1. ความตองการไดรับขาวสาร 
ความตองการไดรับขาวสาร (Information) และความบันเทิง (Entertainment) 

เกิดจากความไมรูหรือความไมแนใจของปจเจกบุคคลที่มีสาเหตุมาจาก : 
1.1 การมองเห็นความไมสอดคลองกันระหวางระดับความรูของปจเจกบุคคล

ขณะนั้น กับระดับความตองการอยากรู เกี่ยวกับส่ิงแวดลอมภายนอก 
(Extrinsic Uncertainty) ซึ่งสอดคลองกับกับความเห็นของ Festinger 
(1957) ที่กลาววา ตามปกติบุคคลจะมีขาวสารที่สนับสนุนความรูความเขาใจ
หรือทัศนคติที่มีอยูเดิม แตหากเกิดความไมแนใจหรือความไมสอดคลอง จะ
นําไปสูภาวะความไมสมดุลทางจิตใจ (Cognitive Dissonance) ทําใหเกิด
การแสวงหาขาวสารหรือขอมูลที่สอดคลองกับทัศนคติที่มีอยูเดิมเพิ่มเติม ซึ่ง 
Festinger พบวาบุคคลมักจะแสวงหาขาวสารเพื่อสนับสนุนทัศนคติเดิมที่มี
อยู และจะหลีกเลี่ยงขาวสารที่ขัดแยงกับความรูสึกนึกคิดของตนเอง 

    ความไมแนใจหรือความไมสอดคลองดังกลาวจะเปนปจจัย
สําคัญในการกําหนดรูปแบบของปฏิกิริยาโตตอบได กลาวคือ เมื่อผูรับขาว-
สารไดรับขาวสารตางๆ เขามา ถาขาวสารนั้นไมสอดคลองกับความรู ความ
คิดเห็น ความเชื่อ คานิยม ทัศนคติของตนเอง หรือบรรทัดฐานของกลุมแลว 
ขาวสารนั้นจะไดรับความสนใจนอย ผูรับสารจะปดการรับขาวสารดังกลาว 
หรือหากเปดรับก็จะไมไดสนใจอยางแทจริง 

1.2 การมองเห็นความไมสอดคลองกันระหวางความรูที่มีอยูของปจเจกบุคคล
ขณะนั้น กับความรูตามเปาหมายที่ตองการ ซึ่งกําหนดโดยระดับความสนใจ
สวนบุคคลของปจเจกบุคคลนั้นตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (Intrinsic Uncertainty)  

1.3 ความตองการไดรับความบันเทิงของปจเจกบุคคล มาจากการกระตุนอารมณ
แหงความรื่นเริงบันเทิงใจ อันเกิดจากการมองเห็นความไมสอดคลองกัน
ระหวางสภาวะที่เปนอยูของปจเจกบุคคลขณะนั้น กับระดับความสนุกสนาน
ที่คาดหวังไว 

 



 11

 Atkin (1973)  กลาววา แรงผลักดันที่ทาํใหบุคคลมีการเลือกรับขาวสารเกิดจาก
คุณสมบัติพื้นฐานของผูรับสารในดานตางๆ ไดแก :  
 - องคประกอบทางดานจิตใจ  เชน กระบวนการเลือกรบัขาวสารตามทัศนคติและ
ประสบการณดั้งเดิมของตน 

- องคประกอบทางดานสังคม  เชน สภาพแวดลอม สภาพทางสงัคม สภาพทาง 
ครอบครัว วัฒนธรรม ประเพณี ลักษณะทางประชากร เชน อายุ เพศ การศึกษา ภูมลิําเนา ตลอด-
จนสภาพแวดลอม และเศรษฐกิจที่เปลี่ยนแปลงไป 
 จากองคประกอบขางตนอาจกลาวโดยสรปุไดวา การเลือกเปดรับขาวสารมีปจจยั
ทั้งในสวนของบุคคลเอง ไมวาจะเปนประสบการณ ความรู ความสนใจ และอื่นๆ รวมไปถึงปจจยั
ภายนอก ไดแก ความสัมพนัธทางสังคมและสิ่งแวดลอมตางๆ อันจะทําใหการเปดรับขาวสารของ 
บุคคลมีความแตกตางกนั  

 
   2. การเลือกสรรขาวสาร  

 กระบวนการหรือพฤติกรรมในการเลือกสรรขาวสารของผูรับ(Selective Process) 
เปรียบเสมือนเครื่องกรองขาวสารในการรับรูของมนุษยเรา ซึ่งประกอบดวยการกลัน่กรอง 3 ชัน้ คือ 

 2.1 การเลือกเปดรับ หรือ เลือกใหความสนใจ (Selective Exposure or 
Selective Attention) คือ การที่บุคคลเลอืกสนใจหรือเปดรับขอมูลขาวสาร
จากแหลงใดแหลงหนึง่เพื่อสนับสนนุทัศนคติและความเชือ่ที่มีอยูเดิม ใน
ขณะเดียวกนัก็จะหลกีเลี่ยงขอมูลขาวสารที่ขัดแยงกับทศันคติและความเชื่อ
ที่มีอยู เพราะการไดรับขอมูลขาวสารที่ไมตรงกับความเขาใจหรือทัศนคติเดิม 
จะทําใหเกิดความไมสบายใจที่เรียกวา ความไมสอดคลองทางความเขาใจ 
(Cognitive Dissonance) 

2.2 การเลือกรับรู หรือ ตีความ (Selective Perception) หลังจากทีบุ่คคลเปดรับ
ขอมูลขาวสารตามความสนใจจะมีการตีความขาวสารทีไ่ดรับไปในทิศทางที่
สอดคลองกับทัศนคติ ประสบการณ ความเชื่อ ความตองการ ความคาดหวงั 
แรงจูงใจ สภาวะอารมณและจิตใจ ในกรณีที่ขาวสารที่ไดรับมาใหมมีความ-
ขัดแยงกับทัศนคติและความเชื่อด้ังเดิม บุคคลมักจะบดิเบือนขาวสารเพื่อให
สอดคลองกับทัศนคติและความเชื่อของตน 

2.3 การเลือกจดจํา(Selective Retention) หลังจากทีบุ่คคลเลือกรับเลือกสนใจ
เลือกรับรู และตีความขาวสารไปในทางที่สอดคลองกับทศันคติและความเชื่อ
ของตนแลว บุคคลจะเลือกจดจําเนือ้หาสาระของสารในสวนที่ตองการจาํ  
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เขาไปเก็บไวเปนประสบการณเพื่อนําไปใชในโอกาสตอไปและจะพยายาม
ลืมในสวนที่ไมตรงกับความสนใจของตน ดังนั้นการเลือกจดจําเนื้อหาของ
สารที่ไดรับจึงเทากับเปนการเสริมใหทัศนคติหรือความเชือ่เดิมของบุคคลนั้น
มีความมั่นคงยิ่งขึ้น และเปลี่ยนแปลงไดยากยิง่ขึ้น 

 
   3. การเปรียบเทียบผลตอบแทนที่ไดรับ 
  Atkin (1973) ไดชี้ใหเห็นวาในการแสงหาขาวสาร (Information Seeking) บุคคล
จะเลือกรับขาวสารใดจากสือ่ใดนั้น ข้ึนอยูกับการคาดคะเนเปรียบเทยีบระหวางผลรางวัลตอบแทน 
(Reward Value) การลงทุนลงแรง (Expenditure) และภาวะผูกพัน (Liabilities) ซึ่งเปนผลลพัธที่
ติดตามมา คือ : 

3.1 ถาผลตอบแทนหรือผลประโยชนที่จะไดรับสูงกวาการลงทนุลงแรง หรือสูงกวา
การตองใชความพยายามทีจ่ะรับรูหรือทําความเขาใจแลว บุคคลยอมแสวง-
หาขาวสารนั้น 

3.2 ถาผลตอบแทนหรือผลประโยชนที่จะไดรับนอยกวาการลงทุนลงแรง บุคคลก็
อาจจะเฉยเมยตอขาวสารนัน้ (Information Ignoring) 

3.3  ในกรณทีี่บุคคลเหน็วาการรับขาวสารนั้นกอใหเกดิพันธะผูกพนั เชน ทาํให
เกิดความไมสบายใจ ความไมพอใจ หรือความไมแนใจมากขึ้น บคุคลก็
อาจจะหลีกเลีย่งขาวสารนัน้  

3.4  ในกรณทีี่บางครั้งความพยายามที่จะหลีกเลี่ยง หรือไมรับขาวสาร ตองมีการ- 
ลงทนุลงแรงมากกวาการรับขาวสาร บุคคลก็อาจจะตองรับขาวสารอยาง 
ไมเต็มใจ (Information Yielding) 

  
  ในการเปดรับขาวสารก็เปนที่นาสนใจวาผูรับขาวสารเลอืกรับขาวสารจากสื่อหรือ
ชองทางใดบาง ซึง่ในงานวิจัยนี้ ผูวิจยัไดรวบรวมชองทางซึง่เปนสื่อมวลชนที่ศนูยแกไขปญหา
สายตาใชในการเผยแพรขาวสารขอมูลเกีย่วกับเลสกิตามนิยามที่ Rogers and Sevenning 
(1969) ไดใหไววา สื่อมวลชนนัน้ครอบคลุมถึงสื่อหาประเภท ไดแก หนังสือพิมพ ภาพยนตร วทิยุ
นิตยสาร และโทรทัศน ซึง่ในทีน่ี้ผูวิจยัเลือกใชสื่อมวลชนเพยีง 4 ประเภท โดยยกเวนสื่อภาพยนตร 
อยางไรก็ตาม เนื่องจากในปจจุบันไดเกิดมีส่ือใหมๆ เพิ่มข้ึนเปนจาํนวนมาก โดยเฉพาะอยางยิ่ง  
สื่ออินเตอรเนต็ ที่กาํลังไดรับความนิยมเพิ่มข้ึน และเริม่เขามามีบทบาทมากขึน้ในดานการสื่อสาร-
การตลาด ดังนั้นสื่ออินเตอรเน็ตจึงเปนอีกส่ือมวลชนอกีประเภทหนึ่งทีผู่วิจัยนํามารวมในการศึกษา
การเปดรับขอมูลขาวสารเกีย่วกับเลสกิในงานวิจยันี้ดวย 
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 อยางไรก็ตามในทางทฤษฎกีารสื่อสารไดมีการแบงประเภทของสื่อไว 2 ประเภท 
ไดแก :  

1. ส่ือมวลชน หมายถงึ ส่ือที่ทาํใหผูสงสารซึ่งอาจจะเปนบุคคลหรือกลุมบุคคล
สามารถสงขาวสารขอมูลไปยังผูรับเปาหมายจํานวนมากและกระจัดกระจายได
ในเวลาอันรวดเร็วในลักษณะที่ผูสงและผูรับไมมีการเเผชิญหนากนั 
(Impersonal Media) เพือ่แพรกระจายขาวสาร เพิ่มพูนความรูรวมทั้งเปลีย่น 
ทัศนคติที่บุคคลมี สื่อมวลชนที่ใชในการศึกษาครั้งนี ้ ไดแก วทิย ุ หนงัสือพิมพ 
นิตยสาร แผนพับ/แผนปลิว ปายโฆษณาและอินเตอรเนต็ 

2. สื่อบุคคล หมายถงึ ตัวบุคคลที่นาํพาขาวสารจากบุคคลหนึง่ไปยังอกีบุคคลหนึ่ง
โดยอาศัยการติดตอส่ือสารแบบตัวตอตัว คือ ทั้งผูรับและผูสงสารสามารถติดตอ
แลกเปลีย่นความคิดกนัไดโดยตรง (Personal Media) โดยสื่อบุคคลที่ใชใน 
งานวิจยันี้ไดแก เพื่อน/คนรูจัก/สมาชิกในครอบครัว พนักงานศูนยแกไขปญหา
สายตา แพทย และผูที่เคยผานการทาํเลสกิมาแลว 

 
ทั้งนี้ในทางการตลาด Ward (1984) ไดกลาวถงึสื่อมวลชนและสื่อบุคคลไววา เปน

เสมือนแหลงขอมูลภายนอก (external source) ที่ผูบริโภคจะมีการไดรับขอมูลเกี่ยวกับสินคาหรอื
บริการ โดยแหลงขอมูลภายนอกจะมหีลายแหลงทัง้ที่เปนแหลงขอมูลสวนบุคคล (personal 
source) เชน พนักงานขาย การใหขอมูลทางโทรศัพท การพูดปากตอปากจากบุคคลที่เกี่ยวของกบั
ผูบริโภค หรือแมแตประสบการณสวนตัวจากการใชสนิคาของผูบริโภคเอง นอกจากนี้ยังมีแหลง 
ขอมูลสําหรับมวลชน ซึ่งไมจําเพาะเจาะจงบุคคล (mass or impersonal source) เชน การ-
โฆษณา การสงเสริมการขาย  ขาวสาร  ขอมูลที่มีความเปนกลาง การจัดแสดงสินคา ณ จุดขาย 
และบรรจุภัณฑ เปนตน ซึ่งอาจพจิารณาแหลงขอมูลดังกลาวในแงของการถูกควบคุมทาง 
การตลาดได ตามแผนภูมิที ่1 
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 Personal  Sources Impersonal Sources 
 

Marketer-Controlled 
Sources 

 

 
• Salespeople 
• Telemarketing 
• Trade Shows 

 

• A d v e r t i s i n g 
• In-Store Displays 
• Sales Promotions 
• P a c k a g i n g 

Non 
Marketer-Controlled 

Sources 
 

• W o r d - o f - M o u t h 
• Professional Advise 
• E x p e r i e n c e  f r o m 
     C o n s u m p t i o n 

• Editorial and  
News  Material           

• Neut ra l  Sou rces 

 
แผนภูมิที่ 1 :   แหลงขอมูลภายนอกของผูบริโภค (External Source of Consumer Information) 
ที่มา : Ward, S. Consumer Behavior. In C. R. Berger & S, H. Chaffee (Eds.), Handbook of 
         Communication Science (pp. 651 – 674). Newbury Park, CA : Sage, p. 653. 

  
 การเลือกใชแหลงขอมูลของผูบริโภคอาจเลือกแหลงใดแหลงหนึง่หรืออาจใช
แหลงขอมูลหลายแหงในการรับรูขอมูลแตละครั้ง โดยในชวงแรกของการเปดรับขอมูล ผูบริโภค
มักจะเลือกรับขอมูลจากแหลงขอมูลที่ถกูควบคุมทางการตลาด (marketer – controlled sources)  
เพราะจะทาํใหไดขอมูลที่ตรงกับความตองการ และทําใหมทีางเลือกเกี่ยวกับตราสินคาหลาย 
ทางเลือก แตเมื่ออยูในชวงที่จะตัดสินใจ ผูบริโภคมักจะรับขอมูลจากแหลงที่ไมถูกควบคุมทาง
การตลาด (non -  marketer – controlled sources)  มาชวยในการตัดสินใจ เพราะเปน
แหลงขอมูลทีน่าเชื่อถือและไววางใจได เนื่องจากไมมีผลประโยชนไดเสียกับเจาของสินคา อยางไร
ก็ดี การเลือกรับขอมูลจากแหลงใดนัน้ ยังขึ้นอยูกับเงือ่นไขในการหาขอมูลของผูบริโภคดวย เชน 
ถาผูบริโภคไมคอยมีความรูในเรื่องของสนิคา มกัหาขอมูลจากแหลงขอมูลที่มีความรูมากกวา และ
เปนแหลงทีน่าเชื่อถือได เชน เพื่อน ครอบครัว แตถาผูบริโภคมีความรูในเรื่องของสนิคาดีพอก็อาจ
ใชขอมูลจากประสบการณของตนเองมาชวยในการตัดสินใจ 

 
 การที่บุคคลมกีารเปดรับขาวสารขอมูลเกีย่วกับสินคาหรือบริการ ขาวสารขอมูล
เหลานั้นก็จะถกูจัดเก็บไวในความทรงจาํและกลายเปน “ความรู”  ซึ่งผูวิจัยจะไดทําการศึกษา 
ความรูของผูบริโภคในสวนของ “ความรูเกี่ยวกับตัวสนิคา”  ซึ่งจะไดกลาวถงึเปนลําดับตอไป 
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แนวคิดเกี่ยวกับความรูของผูบริโภค (Consumer Knowledge) 
 
 Bloom (1967) กลาววา ความรู เปนความสามารถที่เกิดจากการเรียนรู เปน
ความสามารถในการจํา และการระลึกถึงเหตุการณหรือประสบการณที่เคยพบมาแลว นอกจากนี้ 
ความรูยังมีความสัมพันธใกลชิดกับความเขาใจ    
 Rogers (1978) ไดกลาวถึงความรู ในทิศทางเดียวกับ Bloom  แตไดกลาวเพิ่ม-
เติมวา ความรู เปนการรับรูเบื้องตนซึ่งบุคคลไดรับผานประสบการณ โดยการเรียนรูจากการตอบ-
สนองตอส่ิงเราและจัดเปนโครงสรางของความรูที่ผสมผสานระหวาง ความจํา(ขอมูล) กับ สภาพ
ทางจิตวิทยา ดวยเหตุนี้ ความรูจึงเปนความจําแบบเลือกสรรซึ่งสอดคลองกับสภาพจิตใจของ 
ตนเอง และเปนกระบวนการภายในที่ผูอ่ืนจะรับรูไดจากการอนุมานมากกวาการสังเกตโดยตรง 
 
 นิยามขางตนสะทอนใหเห็นวา ความรู ก็คือ การจําได ซึ่งจําเปนตองมีองค-
ประกอบ 2 อยาง ไดแก ความเขาใจ (Understanding) และการคงอยู (Retaining)  เพราะความรู 
คือ ความสามารถในการจดจําไดในบางสิ่งที่เราเขาใจมาแลว (Meredith, 1961) ทั้งนี้ ความรูจะ
เปนขอเท็จจริง (Facts) มากกวาความจริง (Truth) อีกทั้งยังเปนขอมูลที่มนุษยไดรับและรวบรวม
สะสมไวจากประสบการณ (Good, 1973) 
 
 เนื่องจากความรูเปนขอมูลที่บุคคลเก็บไวในความทรงจาํ ดงันัน้สวนหนึง่ของ      
ขอมูลจํานวนมากเหลานัน้ จะเปนขอมูลที่เกี่ยวกับการบริโภค หรือทีเ่รียกวา ความรูของผูบริโภค 
(Consumer knowledge) ซึ่งเปนสวนที่ผูวจิัยจะทําการศึกษา โดยจะศกึษาจากแนวคิดของ Engel, 
Blackwell และ Miniard (1995) ดังรายละเอียดที่จะกลาวถงึตอไป 

  
 วัตถุประสงคทางการตลาดเบื้องตน นอกจากจะกระตุนใหผูบริโภคเกิดความ
ตระหนักรูในสนิคาหรือบริการแลว การกระตุนใหผูบริโภคมีความรูความเขาใจในสนิคาหรือบริการ
นั้นๆ กเ็ปนสิง่จําเปน เนื่องจากการขายสินคาหรือบริการที่ผูบริโภครูจักจะงายกวาการขายสินคา
หรือบริการที่แทบไมมีใครรูจัก ดังนั้นองคกรธุรกิจตางๆ จึงมุงใชความพยายามในการสงขอมูล
เกี่ยวกับสินคาหรือบริการไปสูผูบริโภค โดยหวงัใหผูบริโภคเกิดการยอมรับและมีพฤติกรรมตามมา 
 กอนการสงขอมูลออกไปสูผูบริโภค จะตองมีการสํารวจเสียกอนวาผูบริโภคใน
ตลาดนั้นมีความรู (หรือความไมรู) เกี่ยวกับตัวสินคาหรือบริการนั้นในแงมุมตางๆ หรือไม อยางไร 
ตัวอยางเชน ในการตัดสินใจซื้อผูบริโภคจะรูในเบื้องตนวาจะซื้ออะไร ที่ไหน ราคาเทาไร ส่ิงตาง ๆ 
เหลานี้ขึ้นอยูกบัความรูที่ผูบริโภคสะสมไวและจะนาํไปสูการคนพบชองวางที่ผูบริโภคไมรู ไมเขาใจ 
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หรือเขาใจผิดในสาระสาํคัญของสินคาหรือบริการ ซึ่งหากนกัการตลาดคนพบชองวางนั้น ก็จะ
นําไปสูการพฒันาความพยายามทางการตลาดเพื่ออุดชองวางและเพิม่โอกาสที่ผูบริโภคจะซื้อ
สินคาหรือบริการนัน้มากขึน้ ดังนั้น ในการคนหาชองวางดานความรูของผูบริโภค นักการตลาด
จะตองมองหาความรูความเขาใจที่ผิดเกี่ยวกับตัวสนิคาหรือบริการที่ผูบริโภคมี เพราะความเขาใจ
ที่ผิดทัง้หลายจะเปนสิง่ที่ขัดขวางความสาํเร็จของธุรกิจ และจะตองมกีารแกไขความเขาใจที่ผิดนั้น
ดวย  
 ในกรณีของการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสิก การคนหาความไมรูหรือความ
เขาใจที่ผิดของผูบริโภคก็เปนสิ่งสาํคัญทีน่กัการตลาดในธุรกิจดังกลาวควรทราบ เพือ่ที่จะใชวธิีการ
ทางการตลาดตางๆ ในการแกไขความเขาใจผิดและนาํความรูที่ถกูตองเกี่ยวกับเลสิกไปเผยแพร
ใหกับผูบริโภค 

  
 ทั้งนี้ในการทาํความเขาใจกบัคําถามทีว่า ผูบริโภครูอะไรเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ
บางนั้น จะเกี่ยวของกับการทําความเขาใจในสิ่งที่ผูบริโภคเก็บไวในความทรงจาํ  นกัจิตวทิยา
ความเขาใจ ไดใหแนวทางวา ความรู มีดวยกัน 2 ประเภท (Anderson,1983) คือ  
 1. ความรูซ่ึงเปนการอธิบาย  (Declarative Knowledge)  จะเกี่ยวของกับ 
ขอเท็จจริงตามอัตวิสัย  (Subjective facts) เกี่ยวกับส่ิงนั้นที่บุคคลแตละคนเขาใจ  เชน  ไขไก แปง 
และน้ํา  เปนสวนประกอบในการทําเคก ทั้งนี้ ความรูซึง่เปนการอธิบายนี้สามารถแบงออกไดเปน  
2 ประเภท คือ (Tulving, 1972)  

1.1 ความรูตามหวงเวลา  (Episodic Knowledge)  คือ  ขอมูลที่บุคคลมตีอ
ส่ิงใดสิ่งหนึง่ในชวงเวลาหนึง่  กลาวคือ  ความเขาใจของบุคคลในสิ่งใดสิ่ง
หนึง่สามารถเปลี่ยนแปลงไดตามกาลเวลา  เชน  ในตอนเด็ก ๆ บุคคล
อาจจะเขาใจวาการเรียนเปนสิ่งนาเบื่อและไมมีความจาํเปน  แตเมื่อมอีายุ
มากขึ้นก็มีความเขาใจที่เปลี่ยนไป  โดยเห็นวาการเรียนเปนสิง่จาํเปนที่จะ
นําไปใชในการทํางานได 

1.2 ความรูตามความหมาย  (Semantic Knowledge)  คือ  ความรูทั่วไปที่
บุคคลสามารถนํามาใหความหมายกับส่ิงตางๆ ได เชน บุคคลสามารถใช
ความรูทีม่ีมาอธิบายวา  คอมพิวเตอรมีลักษณะอยางไร  เปนตน   

 2. ความรูตามลําดับขั้นตอน  (Procedural Knowledge)  คือ  ความเขาใจของ
บุคคลวา  ขอเท็จจริงตามอัตวิสัยนัน้สามารถนําไปใชประโยชนไดอยางไร เชน ไข แปง และน้ํา ตอง
ทําการผสมกนัอยางไรถึงจะกลายเปนขนมเคก 
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 ทั้งนี้ ขอเทจ็จริงตามอัตวสิัยของบุคคล คือ ความรูสึกของแตละบุคคลไม
จําเปนตองสอดคลองกับความจริงตามวัตถุวิสัย  (Objective Reality)  เชน  บุคคลอาจจะรูสึกวา
ของยิ่งมีราคาแพงยิง่มีคุณภาพดี  ทัง้ที่ความจริงอาจจะไมเปนเชนนัน้ก็ได 

 
 แมวาจะไดมีการแบงประเภทของความรูตามวิธกีารตางๆ ขางตนไปแลว แต
สําหรับการแบงประเภทของความรูทางการตลาดจําเปนตองใชวิธีการที่เฉพาะเจาะจงมากขึ้น ซึ่ง
ในการวิจัยผูบริโภคนักการตลาดสวนใหญจะทดสอบความรูของผูบริโภคใน 3 สวน ไดแก ความรู
เกี่ยวกับตัวสนิคาหรือบริการ (Product Knowledge) ความรูในขั้นตอนการซื้อ (Purchase 
Knowledge) และความรูเกี่ยวกบัการใชสินคา (Usage Knowledge) ซึ่งผูบริโภคอาจไดมาจาก
การมีประสบการณเกี่ยวกบัสินคาหรือบริการนัน้ เชน การดูโฆษณาทางโทรทัศน,  การพูดคุยกับ
พนักงานขาย, การไดรับขอมูลของสินคาหรือบริการจากเพื่อนหรือส่ือตางๆ รวมไปถึงประสบการณ
หรือความทรงจําจากการซื้อหรือการใชในครั้งกอน (Engel, Blackwell and Miniard,1995)   
 1. ความรูเกีย่วกับตัวสนิคาหรือบริการ (Product Knowledge) จะครอบคลุม
รายละเอียดขอมูลที่เกีย่วกบัสินคาหลากหลายประเภท ไดแก  

1.1 การตระหนักรูถึงประเภทของสินคาและตราสินคาที่มีในประเภทนัน้ๆ 
(Awareness of  Product category and brands within the product 
category)  

1.2 คําศัพทเฉพาะเกี่ยวกับสินคานัน้ (Product Terminology) 
1.3 คุณสมบัติเฉพาะหรือรุนของสินคา (Product Attributes or Features) 
1.4 ความเชื่อเกี่ยวกับประเภทของสินคา ทัง้แบบโดยรวมและเฉพาะตราสนิคา 

(Beliefs about the product category in general and specific 
brands) 

1.5 ความรูดานราคาของสินคา ไมวาจะเปนราคาขายของแตละตราสินคา 
และความสามารถในการเปรียบเทียบราคาระหวางตราสินคา ก็เปนอีกมุม
หนึง่ของความรูเกี่ยวกับตัวสนิคาทีผู่บริโภคตองมีกอนทีต่ัดสินใจ และเปน
สิ่งทีน่ักการตลาดสามารถนาํไปใชในการสรางความพยายามทางการ-
ตลาดเพื่อกระตุนการบริดโภค และยงัสามารถนาํไปใชในการกาํหนด
นโยบายดานราคาไดอีกดวย 

 2. ความรูเกีย่วกับการซ้ือ (Purchase Knowledge) จะครอบคลุมรายละเอียด
ของการไดมาซึ่งสินคาหรือบริการ คือ สถานที่ในการซือ้ (Where to buy) และชวงเวลาในการซือ้ 
(When to buy) อันเปนพื้นฐานสาํคัญที่ผูบริโภคตองมี 
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2.1 สถานทีใ่นการซื้อ (Where to buy) เปนปจจัยขัน้พืน้ฐานในการตัดสิน-
ใจซ้ือ เนื่องจากสินคาหรือบริการแตละประเภท แตละตราสินคาจะมชีอง-
ทางการจาํหนายที่ตางกัน เชน การเลือกซือ้เครื่องสําอาง ผูบริโภคสามารถ
เลือกไดจากการไปที่รานคาปลีก การสั่งซือ้จากรายการสั่งซื้อ (catalogue) 
หรือติดตอตัวแทนจาํหนาย/พนักงานขายตรง เปนตน นอกจากการเลือก
วาจะซื้อจากชองทางใดแลว ผูบริโภคยังจะตองเลือกตอไปอีกวาจะไปซื้อที่
จุดใด เชน เมือ่ตัดสินใจวาจะซื้อจากรานคาปลีก ก็จะตองเลือกตอไปวาจะ
ซื้อที่รานคาปลีกของหางใด  จากตวัอยางแสดงใหเหน็ถึงความรูเกีย่วกับ
สถานที่ในการซื้อที่ผูบริโภคเก็บสะสมไวในความทรงจาํ หากผูบริโภคมี
ความรูในสวนนี้ต่ํา แสดงใหเห็นถึงการขาดความตระหนักรูในเรื่องสถานที่
ในการขาย และยังสะทอนความบกพรองในเรื่องการสรางภาพลกัษณของ
รานคาใหเกิดในสายตาผูบริโภคดวย ซึ่งภาพลักษณดงักลาว สามารถ
ประเมินไดจากหลายปจจัย เชน ราคา ความสะดวกสบาย และบริการจาก
พนักงานขาย เปนตน 

2.2 ชวงเวลาในการซื้อ (When to buy) ผูบริโภคที่รูวาชวงเวลาใดสินคาจะมี
การลดราคา จะมีการเลือ่นการตัดสินใจซื้อเมื่อเกิดความตองการออกไป 
ดังนัน้การตัดสินใจซื้อสําหรบัสินคาใหมหรือสินคาที่มีลักษณะเปน
นวัตกรรมจงึมกัไมเกิดขึ้นโดยทนัท ี เนื่องจากผูบริโภคจะรอซื้อในชวงเวลา
ที่มีการลดราคา 

 3. ความรูเกีย่วกับการใชสินคา (Usage Knowledge) ความรูของผูบริโภคใน
สวนนี้จะครอบคลุมความรูที่วา สินคานี้ใชทําประโยชนอะไรไดบาง และความรูที่วาตองทําอยางไร
จึงจะสามารถใชประโยชนจากสินคานัน้ไดอยางเต็มที่  ความรูสวนนีม้ีความจาํเปนสําหรับผูบริโภค
และนักการตลาดอยางมาก เพราะหากขาดความรูในสวนนี้ไปโอกาสที่จะเกิดพฤติกรรมการซื้อ 
จะลดลง อยางไรก็ตาม การใหความรูเกี่ยวกับการใชสินคาเปนวิธีทีเ่หมาะสมกับการแนะนําสนิคา-
ใหมหรือวิธีการใชรูปแบบใหม (New Uses) เชน อรรถประโยชนใหมของน้ํายาลางจาน ทีน่อกจาก
จะใชลางจานแลว ยงัสามารถนําไปขัดพืน้ผิวเครื่องครวัไดอีกดวย เปนตน 

 
 เมื่อไดศึกษาแนวคิดทางการตลาดเกี่ยวกับความรูของผูบริโภคตามแนวคิดของ 

Engel, Blackwell และ Miniard (1995)  ผูวิจัยไดนาํแนวคิดดังกลาวมาปรับใชเพื่อเปนแนวทางใน
การศึกษาความรูของผูบริโภคเกี่ยวกบัการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกในการวิจยันี้ โดยความรู
เกี่ยวกับเลสิกในการวิจัยนี้จะประกอบไปดวย : 
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1. คําจํากัดความและสาระสําคญัของการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 
2. ผลกระทบที่อาจเกิดขึ้น  
3. การตระหนักรูถึงสถานที่ใหบริการดานเลสกิและการตระหนักรูดานราคา 

 
 ทั้งนี้ เพือ่ใหสะดวกตอการนาํความรูเกี่ยวกับสินคาหรือบริการจาํนวนมากที่        
ผูบริโภคไดรับและเก็บไวในความทรงจาํออกมาใชเมื่อตองการตัดสินใจซื้อ ความรูตางๆ จึงมกีาร
จัดระเบียบและมีโครงสรางที่เหมาะสมและสะดวกตอการนําออกมาใช ในสวนตอไปผูวิจัยจะ
ชี้ใหเหน็ถงึวธิกีารที่ผูบริโภคจัดระเบียบความรูความเขาใจเกี่ยวกับสินคาหรือบริการเหลานั้น 

  
 โครงสรางของความรู (Organization of Knowledge) 
 เมื่อผูบริโภคไดรับขอมูลขาวสารเกีย่วกับสินคาหรือบริการจากสื่อตางๆ ขอมูลแต
ละสวนที่เกีย่วของจะไดรับการจัดระเบียบและเก็บรวบรวมไวในความทรงจาํ และเมื่อตองการนาํ
ความรูเหลานัน้ออกมาใชเพือ่ประกอบการตัดสินใจ ผูบริโภคจะดึงหรือระลึกถึงขอมูลที่เกีย่วของ
ออกมาในรูปของชุดของความคิด, แนวคดิ และสัญลักษณที่เกี่ยวของกับสินคาหรือบริการนั้นๆ 
ออกมา ซึง่ทฤษฎีที่เกีย่วกบัการจัดระเบยีบหรือโครงสรางของความรูสวนใหญ จะนําเสนอวิธีการ
จัดเก็บความรูในรูปแบบของเครือขายความรูที่เกี่ยวของกัน (Associative network หรือ 
Schema) โดยในเครือขายความรูของผูบริโภคจะประกอบไปดวยกลุมของชิ้นสวนของขอมลู 
(series of nodes) ที่มีความเกี่ยวของกัน และขอมูลแตละชิ้นสวนสามารถเชื่อมตอถึงกนัได  
เพื่อแสดงความหมายหรืออธิบายถงึสิง่ใดสิ่งหนึ่ง ตัวอยางเชน เมื่อพดูถึงเลสิก ผูบริโภคจะมีขอมูล
ชิ้นหนึง่ที่บอกวา การแกไขปญหาสายตาแบบถาวร ชิน้ที่สองบอกวา ราคาแพง ชิ้นที่สามบอกวา 
อันตราย/เสี่ยง ชิน้ที่สี่บอกวา เสริมบุคลิกภาพ ชิน้ทีห่าบอกวา แกปญหาการแพคอนแทคเลนส 
ฯลฯ เปนตน ตามแผนภูมิที ่ 2 ขอมูลแตละชิ้นเหลานี้สามารถเชื่อมตอถึงกนัไดเพื่ออธิบายหรือให
ความหมายของคําวา ‘เลสิก’  

 
 
 

   
 
 
 
 

เลสิก 

แกไขปญหา
สายตาแบบถาวร 

เสริม 
บุคลิกภาพ 

แกไขปญหาการแพ
คอนแทคเลนส 

ราคาแพง 

ใชแสงเลเซอร 
ในการผาตัด 

แผนภูมิที่  2 :   ตัวอยางเครือขายขอมูลของเลสิก 
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 นอกจากชุดของชิ้นสวนความรูเกี่ยวกับการใหความหมายของตัวสินคาแลว 
ผูบริโภคจะยังมีชุดของชิ้นสวนความรูทีเ่กีย่วกับภาพลักษณหรือความเขาใจที่ผูบริโภคมีตอแตละ
ตราสินคาที่เสนอขายสนิคาหรือบริการนัน้ดวย และยังมชีุดของขอมูลอีกจํานวนมาก ซึง่ทกุชิน้สวน
และทุกชุดของขอมูลสามารถเชื่อมตอถึงกนัได โดยที่แตละคนจะมจีํานวนชิ้นสวนของความรูเหลานี้
มากนอยไมเทากัน ขึ้นอยูกับประสบการณ การเปดรับขอมูลขาวสารจากแหลงตางๆ ของผูบริโภค  
  การรวมกนัของชิ้นสวนขอมลูภายในความทรงจาํ ยิ่งมีชิ้นสวนขอมลูประกอบกัน
หลายชิ้นมากเทาไรจะยิง่นาํไปสูความซับซอนของความรูที่เพิม่มากขึ้นดวย การเชื่อมตอกันของชิน้
สวนขอมูลต้ังแตสองช้ินขึ้นไปจะสรางความเชื่อ (Belief) หรือขอเสนอของสินคา (Proposition)  
ทั้งนี้ชิน้สวนขอมูลที่มาประกอบกันนี้จะมนี้ําหนกัความเชื่อที่ตางกัน เชน ผูบริโภคเชื่อวาเลสกิเปน
วิธีแกไขปญหาสายตาที่มีราคาแพง แตทัง้นี้ทัง้นัน้ เลสกิก็เปนวิธีแกไขปญหาสายตาที่ทาํใหปญหา
สายตาหายไปอยางถาวร เปนตน   ความเชื่อของสินคาเหลานั้นจะประกอบกนัเปนเครือขายขอมูล
หรือความรูในระดับสูง (Schema) ซึ่งเครือขายขอมูลระดับสูงนี้จะเกดิเมื่อผูบริโภคมีความคุนเคย
กับตราสินคา และจะเกิดขึ้นตามระดับของมโนคติ (Abstraction) ที่ผูบริโภคมีตอสินคานัน้ เชน  
ผูบริโภคจะมีเครือขายขอมูลที่เกี่ยวกับชื่อสถานทีท่ําเลสกิ (เฉพาะตราสินคา) และ เครือขายที ่
เกี่ยวของกับความรูทั่วไปของตัวเลสิก เปนตน นอกจากนี้ ในเครือขายความรู จะมีความรูประเภท
หนึง่ทีเ่กี่ยวกับขั้นตอนการปฏิบัติ (Script) ในสถานการณหนึ่ง เชน ขั้นตอนของการฝากเงนิที่
ธนาคาร ข้ันตอนของการขับรถ หรือข้ันตอนของการทําเลสิก เปนตน  
 เครือขายความรูและขั้นตอนการปฏิบัติจะมีบทบาทสาํคัญระหวางการ
กระบวนการขอมูล คือบุคคลจะใชความพยายามทางความคิดนอยลงในการระบุชนิดของสิ่งเรา
และวิธีการตอบสนอง เมื่อมสีิ่งเรามากระตุน โดยบุคคลจะนําความรูในเครือขายขอมูลหรือข้ันตอน
การปฏิบัติมาใชทันที  

  
 การวัดความรูของผูบริโภค (Measuring Product Knowledge) 
 นักวจิัยพฤติกรรมผูบริโภคไดพยายามใชวธิีการตางๆ ในการวัดความรูของ 
ผูบริโภค งานวิจัยบางชิน้ไดนําปริมาณของการซื้อหรอืประสบการณในการใชสินคามาเปนตวับง
ระดับความรูของผูบริโภค ยิ่งผูบริโภคมปีระสบการณในการใชสนิคามากเทาไร ผูบริโภคกจ็ะมี
ความรูเกีย่วกบัสินคานั้นมากเชนกัน  แตทั้งนี้ผูบริโภคสามารถมีความรูในสินคาหรือบริการนัน้ๆได 
โดยไมจําเปนตองเคยใชสินคาหรือบริการนั้นเลยก็ได ดงันัน้ จึงมีนักวิจัยสวนหนึง่เสนอวา การวดั
ความรูเกีย่วกบัสินคาหรือบริการของผูบริโภคจึงควรจะวดัสิ่งที่ผูบริโภคมีในความทรงจํา  
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 Brucks (1985) เสนอวา การวัดความรูโดยทั่วไป (Objective Knowledge) เปน
วิธีทีน่าจะเขาถึงสิ่งที่ผูบริโภคมีในความทรงจําได แตวธิีนี้คอนขางยากและไมสะดวกนัก เพราะ
ความรูเกีย่วกบัส่ิงใดสิ่งหนึง่นั้นมมีากมายหลายแงมุม ดงันัน้ Engel, Blackwell และ Miniard จึง
ไดเสนอแนวคดิในการวัดความรู ตามแผนภูมิที่ 3 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แผนภูมิที่ 3 :   ตัวอยางการวดัความรูเกี่ยวกับสินคาแบบทั่วไป 
ที่มา :  Engel, James F., Blackwell, Roger D. & Miniard, Paul W. [1995]. Consumer  

Behavior (8th ed.). Florida: Drysden Press, p.196. 
 

จากตัวอยางคําถามเพื่อวัดความรูเกีย่วกับสินคาในแผนภูมิที่ 3 ทัง้สามสวนแสดง 
ใหเหน็แงมมุตางๆ ของความรู ไมวาจะเกีย่วกับตัวสินคา, ข้ันตอนการซื้อ และความรูเกี่ยวกับกับใช
ประโยชนจากสินคา ซึ่งในการนาํคําถามเหลานี้ไปใชจะขึ้นอยูกับวัตถุประสงคของการวิจยั เชน 
การวิจยัที่มุงประเด็นที่ประสิทธิผลของการสื่อสารผลิตภัณฑใหม จะเนนคาํถามสําหรับวัดความรู

1. คําศัพทเฉพาะเกี่ยวกับสินคา (Terminology)   
       - จงอธิบายคําศัพทตอไปนี้ : กลองดิจิตอลคืออะไร, USB PORT คืออะไร 
2. คุณสมบัติเฉพาะของสินคา (Product Attributes) 

- คุณสมบัติของกลองดิจิตอลอยางไรที่สําคัญตอคุณในการตัดสินใจซื้อ 
3. การตระหนักรูถึงช่ือตราสินคา (Brand Awareness)  
       - ระบุช่ือตราสินคาทุกช่ือของกลองดิจิตอลที่คุณรูจัก 
4. ความเช่ือในตัวสินคา (Product Beliefs) 
       - ระหวางตรา A กับ B อะไรใชทนทานกวากัน 
 

1. ความเชื่อเก่ียวกับรานคาที่ขาย (Store Beliefs) 
- ตราสินคา A มีขายที่รานใดบาง 
- รานใดราคาถูกกวากัน ระหวาง O กับ X 

2. ความรูในเร่ืองชวงเวลาที่เหมาะสมในการซื้อ (Purchase Timing) 
     - ชวงเวลาใดที่เหมาะสมในการซื้อกลองดิจิตอล A 

1. ข้ันตอนการทํางานของสินคา (Usage Operation) 
-   จงอธิบายข้ันตอนการทํางานของกลองดิจิตอล A   

2. สถานการณในการใชสินคา(Usage Situations) 
-   กลองดิจิตอล A สามารถนําไปใชในโอกาสใดไดบาง 

ความรูเกี่ยวกับตวัสินคาหรือบริการ (Product Knowledge) 

การวัดความรูในขั้นตอนการซื้อ (Purchase Knowledge) 

ความรูเกี่ยวกับการใชสินคา (Usage Knowledge) 



 22

เกี่ยวกับการใชประโยชนจากสินคา สวนการวิจยัที่เนนการวางนโยบายราคาจะเนนทีก่ารวัดความรู
ในดานราคา 

 
 จากแนวคิดเรื่องความรูเกี่ยวกับสินคาที่ผูวิจัยไดนาํเสนอไปในตอนตน สามารถ
นํามาประยกุตใชกับ “ความรูเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสิก” โดยความรูดังกลาว  
หมายความถงึความสามารถในการจดจําขอเท็จจริงหรือขอมูลเกี่ยวกบัการแกไขปญหาสายตา
ดวยวิธเีลสิกทีบุ่คคลไดรับจากการเปดรับขอมูลขาวสารจากแหลงตางๆ และเก็บไวเปนความทรง-
จํา โดยสามารถระลึกไดเมื่อตองการใช  ความรูนี้ประกอบขึ้นจากการจดจําไดถงึขอเท็จจริงของ
การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสกิใน 3 ประเด็น ไดแก คําจํากัดความและสาระสําคัญของเลสิก 
(ลักษณะ วิธีการ ขอกําหนดในการผาตัด) ผลกระทบที่จะไดรับ และการตระหนักรูถึงชื่อของสถาน-
พยาบาลที่เปดใหบริการดานเลสิกและการตระหนักรูถึงราคาคาบริการ  

 
 เมื่อบุคคลไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสินคาหรือบริการใดๆแลว ส่ิงที่เกิดตามมา
ไดแก ความรู ความรูดังกลาวจะถกูนํามาประเมนิเปน “ทัศนคติ” ตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งหรือตอ 
การกระทําใดการกระทําหนึง่ โดยจะอยูในรูปของการประเมินในทางชอบ/ไมชอบ  ด/ีไมดี ซึ่ง 
นักการตลาดสามารถนําผลที่ไดจากการสบืหาทัศนคติของผูบริโภคไปใชในการทํานายความตั้งใจ-
ซื้อของผูบริโภคได ซึ่งจะเปนประโยชนอยางมากตอการตัดสินใจและการดําเนินธุรกิจ และในการ
วิจัยนี้   ผูวิจัยจะศกึษาถึงทัศนคติของผูบริโภคที่มตีอการเขารับบริการแกไขปญหาสายตาดวย
วิธีเลสิกของผูบริโภค ซึ่งเปนผลสืบเนื่องมาจากความรูที่ผูบริโภคไดรับโดยผานทางสื่อตาง ๆ ซึง่มี
กรอบแนวคิดเกี่ยวกบัทัศนคติ ดังตอไปนี ้
 
 การศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคเปนสิ่งที่สําคัญยิ่งตอนักการตลาด ในการ
คาดการณพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค เพราะทัศนคติมีผลโดยตรงตอการตัดสินใจเลือก
สินคา โดยผูบริโภคสามารถสรางทัศนคติไดทั้งกอนการซื้อสินคา ในขณะทําการซื้อสินคา และ 
หลังจากที่ไดมีประสบการณจากการใชสินคา  
 
แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ 
 
 ทัศนคติ เปนความโนมเอียงที่บุคคลเรียนรูสิ่งรอบตัว ในการตอบสนองตอส่ิงหนึ่ง
สิ่งใด ในลักษณะของการประเมินสิ่งนั้น (a system of evaluative orientation) เชน การชอบ
หรือไมชอบ (Allport,1935) ไมมีใครสามารถทําใจใหเปนกลางกับทุกสิ่งได เพราะมนุษยทุกคนตาง
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มีส่ิงจูงใจ และมีอารมณความรูสึก (Motivational and Emotional Characteristics) ตอส่ิงรอบตัว
ตางกันออกไป (Schiffman and Kanuk, 1997) นอกจากนี้ทัศนคติยังเปนการจัดระเบียบของแนว-
ความคิด ความเชื่อ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจที่เกี่ยวของกับส่ิงใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะ (Engel, Kollat, 
and Blackwell, 1968)  
 ลักษณะของทศันคติสามารสรุปไดดังนี้ : 

1. ทัศนคติเปนสิง่ที่อยูภายใน เปนเรื่องของระเบียบความนกึคิดที่เกิดขึ้นภายใน 
จิตใจของแตละบุคคล 
 2. ทัศนคติมิไดมีมาแตกําเนิด แตกอตัวขึ้นจากการประเมินหลังจากที่ไดเกี่ยวของ
และเรียนรูส่ิงรอบตัว  
 3.  ทัศนคติมั่นคงถาวร ไมเปลี่ยนแปลงโดยงาย เพราะทัศนคติที่กอตัวขึ้นนั้นจะมี 
กระบวนการวิเคราะห ประเมิน แลวสรุปจัดระเบียบเปนความเชื่อ ดังนั้น การเปลี่ยนแปลงยอมตอง
ใชเวลา 

4.  ทัศนคติจะมีความหมายอางอิงถึงตัวบุคคลหรือส่ิงของเสมอ  
 
 การกอตัวของทัศนคติ (The Formation of Attitudes)  
 เนื่องจากทัศนคติเปนสิ่งที่มิไดมีมาแตกําเนดิ หากแตเกิดจากการเรยีนรูจากสิ่ง
รอบตัว  ดังนัน้ นกัการตลาดจึงตองศึกษาถึงวิธีการเกิดของทัศนคติและแหลงอทิธพิลของการเกดิ
ทัศนคติ  Statt (1997) ไดรวบรวมแนวคิดของการเกิดทัศนคติและแหลงอิทธิพลของการเกิดทัศนคติ  
ไวดังนี ้ 

1. การเกิดของทัศนคต ิ ในสวนนี้จะเกี่ยวของกับ “การเรียนรู”  ซึ่งเปนแหลงที่ 
มาของทัศนคติ ซึ่งประกอบดวยทฤษฎีและแนวคิด ดงัตอไปนี้ 
 1.1 การเรียนรูทางดานพฤติกรรมศาสตร (Behavioral Learning Theory) 
มีกลุมทฤษฎทีี่เกี่ยวของซึง่สงผลใหเกิดทศันคติ ดังนี ้
 1.1.1  ทฤษฎีการวางเงื่อนไขแบบคลาสสิค (Classical Conditioning)  
การเรียนรูอยางมีเงื่อนไขเปนผลจากการเปรียบเทียบตวักระตุน เปาหมายของทฤษฎีนี้ คือการ
เชื่อมโยงตัวกระตุนที่ไมมเีงื่อนไข (ตัวสินคา) เขากับตัวกระตุนทีเ่ปนเงื่อนไข (คุณสมบัติเฉพาะที่ 
ผูบริโภคตองการ)  

ก .แ น ว คิ ด ก า ร ล ง ค ว า ม เ ห็ น จ า ก สิ่ ง ก ร ะ ตุ น (Stimulus 
Generalization) เปนการตอบสนองอยางเดียวกันตอส่ิงกระตุนที่
คลายคลึงกัน นั่นคือการเชื่อมโยงความชอบในตราสินคา (ซึ่งผูบริโภค
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ไดรับจากการบริโภคสินคาประเภทหนึ่งภายใตตราสินคานั้น) เขากับ
สินคาประเภทอื่นที่อยูภายใตตราสินคาเดียวกัน  

ข. แนวคิดการจําแนกความแตกตางของตัวกระตุน (Stimulus 
Discrimination) เปนการเรียนรูถงึความแตกตางของสญัญาณ (Cue) 
จากสิ่งอืน่และทําใหเกิดการตอบสนองที่แตกตางกนัตอส่ิงกระตุนที่
คลายกนั กลาวคอืเปนความสามารถในการจาํแนกสิง่กระตุนเฉพาะ
อยางออกจากสิ่งกลุมสิง่กระตุนที่มีลกัษณะคลายกนั เพราะความตาง
ของการรับรู  
1 . 1 . 2 ทฤษฎีเกี่ยวกับการวางเงื่อนไขในการปฏิบัต ิ ( O p e r a n t 

Conditioning) เปนการเรียนรูจากการลองผิดลองถกู เมื่อไดรับรางวลัตอบแทนจากพฤติกรรมหนึ่ง
จะเปนผลทําใหเกิดการกระทําพฤติกรรมนั้นซ้าํ เชนเดียวกนั ประสบการณที่ดจีากการบริโภค     
สินคาจะเปนแรงเสริมในดานบวก (Positive Reinforcement) สงผลใหเกิดการบริโภคสินคานัน้ซ้าํ 
 1.2 การเรียนรูตามทฤษฎีการเรียนรูดวยความเขาใจ  (Cognitive Learning 
Theory) เปนการเรียนรูที่ซบัซอน ซึง่เกี่ยวกับการคนหาและกระบวนการขอมูล เพือ่ใชในการแกไข
ปญหาที่สําคญั การเรียนรูดวยความเขาใจเปนผลสะทอนจากการเปลี่ยนแปลงความรู  
(Knowledge)  และการทาํความเขาใจกับกระบวนการทางสมอง (Mental Process) เพื่อพิจารณา
วิธีการที่บุคคลเรียนรูขอมูล (Engel, Blackwell and Minard, 1995) ซึ่งในการเกิดทัศนคติตอการ
แกไขปญหาสายตาดวยวิธเีลสิกนัน้ นับไดวาเปนการเรยีนรูดวยความเขาใจ เนื่องจากบุคคลจะมี
การเรียนรูและจัดเก็บขอมูลเกี่ยวกบัเลสิก ที่ไดรับไวในความทรงจาํ เกิดเปนความรูเกี่ยวกับเลสิก 
ซึ่งตอมาบุคคลจะนําความรูที่มีอยูนั้นออกมาประเมนิแลวจึงเกิดเปนทศันคติขึ้น 

 
 2. แหลงอิทธพิลของการเกิดทัศนคต ิ   ทัศนคติกอตัวจากหลายแหงดวยกนั 
ไดแก ครอบครัว อันเปนสถาบันแรกในชวีิตที่บุคคลจะไดรับการปลูกฝงความเชื่อ ความรูสึก และ
พฤติกรรมตางๆ ลําดับตอมา คือ กลุมเพื่อน ซึ่งเปนแหลงที่มาของทัศนคติ โดยเฉพาะเรื่องของ
แฟชั่นและความนยิมในสนิคา รวมไปถงึ ผูนํากลุม ที่มีอิทธพิลตอการยอมรับนวกรรมใหมๆ 
นอกจากนี ้วฒันธรรม ยงัเปนอีกแหลงหนึ่งที่มีอิทธิพลในการสรางทศันคติของบุคคลตั้งแตเกิดจน
ตายอีกดวย  แตทั้งนี ้บุคลกิภาพ (Traits) และ แรงจงูใจทางรางกาย (Biological Motivation) ก็
มีสวนในการสรางทัศนคติดวย กลาวคือ เมื่อบุคคลกําลังดําเนินการตอบสนองความตองการหรอื
แรงผลักดันพืน้ฐานของรางกาย บุคคลนัน้จะสรางทัศนคติที่ดีหรือไมดี ตอคนหรือส่ิงของทีม่าชวย
หรือขัดขวาง การตอบสนองความตองการนั้นๆ นอกจากนี ้ ขอมลูที่บุคคลเปดรับมาดวยกลไก
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การเลือกรับรู (Selective Perception), ประสบการณตรงเกี่ยวกับสินคา ก็เปนแหลงสราง
ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอสินคาและตราสินคาที่สาํคัญเชนเดียวกนั   
 องคประกอบของทัศนคติ    
 นักจิตวิทยาไดสรางแบบจําลองโครงสรางของทัศนคติ (Structural Model of 
Attitude) เพื่อศึกษาสวนประกอบของทัศนคติ เพื่ออธิบายพฤติกรรม โดยไดใหแนวคิดวา ทัศนคติ
ประกอบดวยองคประกอบ 3 ประการ (Tri-component Attitude Model) ซึ่งมีความสัมพันธและ
สงผลซึ่งกันและกัน องคประกอบทั้ง 3 ไดแก    

1. ความเขาใจหรือสวนของความเชื่อ (Cognitive or Belief Component)  
แสดงถึง ความรู (Knowledge)  การรับรู  (Perception)  และ ความเชื่อถือ (Beliefs) ซึ่งผูบริโภคมี
ตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งอาจมาจากประสบการณโดยตรงหรือจากแหลงขอมูลตางๆ ความรูและการรับรูที่
เกิดขึ้นจะกําหนดความเชื่อถือ ซึ่งก็คือ การที่ผูบริโภคมีทัศนคติตอส่ิงหนึ่ง ตอคุณสมบัติของสิ่งหนึ่ง 
หรือตอพฤติกรรมเฉพาะอยาง และนําไปสูผลลัพธเฉพาะอยาง 

2. ความชอบหรือสวนของอารมณความรูสึก (Affection or Feeling Component) 
สะทอนถึงอารมณ (Emotion) หรือความรูสึก (Feeling) ของผูบริโภคที่มีตอความคดิหรือส่ิงใดสิ่ง
หนึ่ง โดยผูบริโภคจะใหคะแนนความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจ ดีหรือไมดี เห็นดวยหรือไมเห็นดวย  
นอกจากนี้สภาพที่เกี่ยวของกับอารมณ อาทิ ความสุข ความเศรา ความอาย ความรังเกียจ ความ
กังวล ฯลฯ จะสามารถเพิ่มประสบการณดานบวกหรือลบ อันจะมีผลกระทบตอจิตใจและวิธีที่
บุคคลนั้นใชในการประเมินทัศนคติตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 

3. พฤติกรรมหรือสวนของแนวโนมการกระทํา (Behavioral or Action- 
Tendency Component)  เปนสวนที่เปนผลมาจากความรู ความเขาใจและความรูสึก ที่ผูบริโภคมี
ตอส่ิงเราและสะทอนถึงความนาจะเปนหรือแนวโนมที่จะมีพฤติกรรมของผูบริโภคดวยวิธีใดวิธีหนึ่ง 
ตอสิ่งที่เขามีทัศนคติ ในการวิจยัผูบริโภคทางการตลาดจะวัดจากความตั้งใจที่จะซื้อ (Intention to 
buy) เพื่อนําไปประเมินความนาจะเปนของการซื้อ 
 พฤติกรรมของผูบริโภคตามแนวคิดจากแบบจําลองทัศนคติ 3 องคประกอบ (Tri-
component Attitude Model) จะถูกคาดหวังวาจะดําเนินไปตามลําดับ ตามแนวคิดที่วา
องคประกอบทั้ง 3 จะไมเปนอิสระตอกันโดยสิ้นเชิง กลาวคือ ทั้งการรับรู ความรูสกึ และพฤติกรรม 
ตางมีความสัมพันธซึ่งกันและกัน ปจจัยหนึ่งจะเปนเหตุใหเกิดปจจัยอีกหนึ่งตามกันมา การรับรูถือ
เปนกระบวนการแรกที่ทําใหเกิดความรูสึก จากนั้นปจจัยที่ตามมาคือ บุคคลจะตองตอบสนอง
ความรูสึกนั้นไปในทิศทางใดทิศทางหนึ่งซึ่งหมายถึง เมื่อผูบริโภคมีความเชื่อและรับรูวาสินคานั้น
กอใหเกิดประโยชนตอผูบริโภคแลว ผูบริโภคจะถูกคาดเดาวาจะตองชื่นชอบตราสินคานั้น และเกิด
ความ-ปรารถนาหรือความตั้งใจที่จะซื้อตอไป  
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 แมวาแนวคิด ‘ทัศนคติประกอบดวย 3 องคประกอบ’ จะไดรับการยอมรับมาเปน
เวลานาน แตในเวลาตอมา Lutz (1991) ไดชี้ใหเหน็วา ในการวัดทัศนคตินั้น งานวจิยัสวนใหญมัก
ไมสามารถวัดไดทั้ง 3 องคประกอบ เนื่องจากขอความที่ใชวัดทัศนคติมกัเปนขอความเกี่ยวกับ
ความเชื่อ (Belief-type Statements) ซึ่งเปนการวัดในสวนของความรูสึกเทานัน้ มิไดครอบคลุมถงึ
สวนที่เปนความเขาใจและพฤติกรรม ดังนัน้แนวคิดนี้จึงไมเหมาะสมในการศึกษาทัศนคติและไม
เปนการสนับสนุนการประยกุตความรูเกี่ยวกับทัศนคติมาใชในการวิจัยทางการตลาด 

 
 Lutz (1991) มีความเหน็วา ทัศนคติมีเพียงองคประกอบเดียว คือ เปนสวนของ
ความรูสึกหรือการประเมนิเพียงอยางเดียว แยกออกจากสวนของความเขาใจ และความตั้งใจหรอื
แนวโนมที่จะเกิดพฤติกรรม ตามแผนภูมทิี่ 4  ความสมัพันธของสวนประกอบทั้งหมดจะเปนไปใน
ลักษณะเปนเหตุและเปนผลตอกัน (Causal Flow from Antecedents to Consequences) โดยที่
ความเชื่อ (Beliefs) เปนสิง่ทีเ่กิดขึ้นกอน และเปนเหตใุหเกดิทัศนคต ิ (Attitude) ในขณะที่ความตัง้ใจ 
( I n t e n t i o n s )  และพฤติกรรม ( B e h a v i o r s )  เปนผลที่เกิดตามมาหลังการเกิดทัศนคติ  

 
 การศึกษาทัศนคติในงานวิจยันี้ ผูวิจัยจงึไดนําแนวคิดของ Lutz มาเปนแนวทาง 
โดยเชื่อวา ทศันคติมีเพียงองคประกอบเดียว คอื เปนสวนของความรูสึกหรือการประเมินเพยีง
อยางเดยีวตามแผนภูมิที ่ 4 

 
 
 

 
แผนภูมิที่ 4  ทัศนคติมีองคประกอบเดียว (The Unidimensional View of Attitude) 
ที่มา : Lutz, R.J. [1991]. The Role of Attitude Theory in Marketing. In Kassarjan H.H.,  
          and Robertson T. [Eds.], Perspectives in onsumer Behavior [4th ed.]. Engelwood  
          Cliffs, New Jersey : Prentice Hall, p.320. 
 
 จากที่ไดศึกษารายละเอียดของทัศนคติจะเห็นวาทัศนคติเปนความสัมพันธใน
ลักษณะการเปนเหตุเปนผลระหวางกันขององคประกอบดานความคิด (ความเชื่อ) ความรูสึก และ
แนวโนมของพฤติกรรมอันจะสงผลใหเกิดพฤติกรรมในที่สุด ซึ่งนั่นหมายความวา ทัศนคติเปน
สภาพทางจิตใจที่มีอิทธิพลตอความคิด สามารถกระตุนใหเกิดการแสดงพฤติกรรมออกมาได  
 

Beliefs 
(Cognition) 

Attitude 
(Affect) 

Intentions 
(Conation) 

Behaviors 
(Conation) 
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 ความสมัพันธระหวางความเชื่อ ทศันคติ และพฤตกิรรม 
 Fishbein ไดแสดงความสัมพันธระหวาง ความเชื่อ ทัศนคติ และพฤติกรรม ไวใน
แบบจําลองที่เรียกวา แบบจําลองทัศนคติเกิดจากคุณสมบัติหลายประการ (Multi-attribute 
Attitude model) โดยนํามาใชเพื่ออธิบายการกอตัวของทัศนคติวามาจากความเชื่อของผูบริโภค
เกี่ยวกับคุณสมบัติและคุณประโยชนของตราสินคา ผูบริโภคจะพิจารณาตราสินคาที่เปนตัวเลือก
จากคุณสมบัติของสินคาที่ผูบริโภคเห็นวาสําคัญ ตามแผนภูมิที่ 5 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
แผนภูมิที่ 5 ทศันคติทัศนคตเิกิดจากคุณสมบัติหลายประการ 
ที่มา :  Assael, H. [1998]. Consumer Behavior and Marketing Action [6th ed.]. Cincinnati,  
          OH : International Thompson Publishing, p.304. 

 
  ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (Ao) ขึ้นอยูกับความเชื่อของผูบริโภคซึ่งมี   
พื้นฐานมาจากความเชื่อที่มตีอคุณสมบัติของผลิตภัณฑ(Bi) และการประเมินคุณสมบัตขิอง 
ผลิตภัณฑนั้น (Ei) นั่นคือทศันคติที่ผูบริโภคมีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง(Ao) มาจากผลรวมของความเชื่อทีม่ี
ตอคุณสมบัติของผลิตภัณฑนัน้(Bi) และการประเมนิคุณสมบัตินั้น ๆ (Ei) ดังแบบจาํลองที่แสดงให
เห็นกระบวนการตั้งแตข้ันแรกที่ผูบริโภคเริ่มประเมินคุณสมบัติของผลิตภัณฑนั้น ตอมาผูบริโภคจะ

Evaluation of Product 
Attributes  (Ei) 

Brand Beliefs (Bi) 

Overall Brand Evaluations 
(Ao) 

Intention to Buy (Bi) 

Behaviors (B) 
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เกิดความเชื่อในคุณสมบัติของผลิตภัณฑและเมื่อผูบริโภคไดประเมินคุณสมบัติทั้งหมดของ 
ผลิตภัณฑก็จะกอใหเกิดทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑดังกลาว เปนผลรวมระหวางความเชื่อและ 
คุณคาที่ผูบริโภคประเมินจากคุณสมบัติที่เกี่ยวของของผลิตภัณฑนั้นทัง้หมด นําไปสูความตั้งใจ
และพฤติกรรม การซื้อตอไป 

 
 โดยสวนใหญการศึกษาทัศนคติจะศึกษาทัศนคติทีม่ีตอตัวสินคาหรือบริการ ซึ่ง
อาจไดแนวโนมการเกิดพฤตกิรรมที่ไมคอยแมนยํานัก เนื่องจากในบางครั้งผูบริโภคที่มีทัศนคติที่ดี
ตอสินคากลับไมซื้อสินคานัน้ ดวยเหตุนี ้ Fishbein จึงไดเสนอแนวคิดเพิ่มเติมวาในการคาดเดา
พฤติกรรมของผูบริโภคนั้น ควรศึกษาทัศนคติที่มีตอพฤติกรรมนั้นๆดวย ตามทฤษฎีการปฏิบัติโดย
ใชเหตุผล (Fishbein’s Theory of Reasoned Action) ซึ่งผูวจิยัไดนํามาประกอบการศึกษา
ทัศนคติในงานวิจยันี้ดวย 

 
 ทฤษฎกีารปฏิบัติโดยใชเหตุผล (Fishbein’s Theory of Reasoned Action) 
 ทฤษฎนีี้ไดพฒันามาจากแบบจําลองทัศนคติที่เกิดจากคุณสมบัติหลายประการ 
(Fishbein’s Multi-attribute Attitude model) ซึ่ง Fishbein (1967) ไดพยายามอธิบาย
ความสัมพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรมใหแมนยาํขึน้ โดยทฤษฎีการปฏิบตัิโดยใชเหตุผล 
(Fishbein’s Theory of Reasoned Action) นี้ เสนอวา สิ่งสาํคัญในการคาดคะเนพฤติกรรมไดดี
ที่สุด ก็คือ การทราบทัศนคติที่มีตอพฤติกรรมนั้น นั่นหมายถงึ การใหความสําคญักับทัศนคตทิี่
บุคคลมีตอพฤติกรรมการซื้อสินคา หนึ่งๆ (A act) มากกวาทัศนคติที่มตีอตราสินคา (Ao)  

 
 ทัศนคติที่มีตอพฤติกรรมนั้นๆ เปนผลมาจากความเชื่อหรือการรับรูผลที่จะตามมา
จากการเกี่ยวของกับพฤติกรรมนั้น (Beliefs = the perceived consequences of an action)  
ตัวอยางเชน ผูบริโภคจะใหคะแนนคุณสมบัติของตราสินคา จากความขาวของฟนที่คาดวาจะ
ไดรับ หากไดใชยาสีฟนยี่หอนั้น สิ่งที่แตกตางจากการวัดทัศนคติที่มีตอตราสินคา นั่นคือ ผูบริโภค
จะประเมินตราสินคาโดยการคาดคะเนผลจากการมีพฤติกรรมหรือการใชสินคานั้น เชน ผูบริโภค
ไดประเมินรถยนตยี่หอหนึ่งวา ‘ปลอดภัย’ แตหากถามตอวา รถยนตที่ ‘ปลอดภัย’ คันนี้ ปลอดภัย
เพียงพอที่จะขับโดยมีเด็กไปดวยหรือไม ผูบริโภคอาจตอบวาไมปลอดภัยก็ได ดังนั้นความเชื่อที่ 
ผูบริโภคมีตอตราสินคาจะแตกตางกันไปตามประโยชนที่แตละบุคคลจะไดรับ (เปนความเห็น
สวนตัว) มากกวาความเชื่อตอตราสินคาโดยรวม 
 นอกจากนี ้ Fishbein มองเห็นวาในมทีัศนคติหรือการประเมินนั้นยังมีปจจัยอืน่ๆ 
ที่เกี่ยวของกบัการประเมนิอกีดวย เชน บรรทัดฐานครอบครัว และ/หรือกลุมสังคม ดังนัน้ Fishbein 
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จึงไดเพิ่มปจจยัที่เกิดจากอทิธิพลของสงัคมเขาไปในแบบจําลองของเขาดวย ซึ่งไดแก ความเชื่อ
เกี่ยวกับความคาดหวงัของผูอ่ืนที่มีตอพฤตกิรรมนั้นซึง่ผูบริโภคยึดเปนแบบอยาง(Normative 
Beliefs) และแรงจูงใจที่ผูบริโภคยินยอมทําตามความเชื่อที่เปนแบบนั้น (Motivation to comply 
with them) ตามแผนภูมิที ่ 6 ซึ่งสรุปไดวาความตั้งใจซือ้ ไดรับผลมาจากทัศนคติทีม่ีตอพฤติกรรม
นั้นๆ และบรรทัดฐานของผูบริโภค  

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนภูมิที่ 6 :   การปฏิบัติโดยใชเหตุผล (Fishbein’s Theory of Reasoned Action) 
ที่มา : Assael, H. [1998]. Consumer Behavior and Marketing Action [6th ed.].  
          Cincinnati,   OH International Thompson Publishing, p308. 
  ทฤษฎนีี้สามารถทํานายความตั้งใจและพฤติกรรมไดดีกวาแบบจําลองทัศนคติ
เกิดจากคุณสมบัติหลายประการ สอดคลองกับงานวิจัยของ Ryan and Bonfield (1975) ที่สรุปวา 
ทัศนคติทีม่ีตอการซื้อสินคาตรานั้นมีความสัมพนัธอยางมากกับพฤตกิรรมการซื้อ มากกวาทัศนคติ
ที่มีตอตราสินคานั้น งานวิจยัของ Wilson, Matthews, and Harvey (1975) สรุปผลการวิจยัวา   
ทัศนคติทีม่ีตอการซื้อตราสินคามีความสัมพันธใกลชิดกบัพฤติกรรมมากกวาการวัดดวยทัศนคติที่

Evaluation of product 
attribute  [Ei] 

Brand Beliefs  
(Perceived consequences 

of actions)   [Bi] 

Overall evaluation 
 of Action    [A act] 

Social Norms  
Normative Belief 
Motivation to comply 

Intention  to  buy 

Behavior 
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มีตอตราสินคา นอกจากนี ้งานวิจยัของ Knox and Chernatony (1989) ที่ศึกษาพฤติกรรมการซื้อ
น้ําแร ก็ใหผลสนับสนนุวา ทัศนคติทีม่ีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาตรานั้นสามารถทาํนายพฤติกรรม
ที่จะตามมาไดเปนอยางด ี
 
 ความสมัพันธระหวางความตั้งใจซ้ือและพฤตกิรรม 
 ทัศนคติตามแนวคิดตามแผนภูมิที่ 4 และ 5 ชี้ใหเหน็วาความตั้งใจซ้ือ (Intention 
to buy) เปนตัวแปรแทรกระหวางทัศนคติและพฤติกรรม นกัการตลาดและนักเศรษฐศาสตรตางก็
ไดใชความตั้งใจซื้อเปนตัวคาดคะเนพฤตกิรรมในอนาคต โดยที่นกัการตลาดใชความตั้งใจซื้อเพือ่
ประเมินแนวคดิสําหรับการออกผลิตภัณฑใหมและใชเพือ่การคนหาแนวทางในการสรางงาน
โฆษณา สวนนักเศรษฐศาสตรใชความตั้งใจซื้อเพื่อทาํนายแนวโนมทศิทางของเศรษฐกิจ  
  Assael (1998) ไดรวบรวมผลการวิจยัที่เกี่ยวกบัปจจัยดานความตั้งใจซื้อ เพื่อให
นักการตลาดไดมีขอสนับสนนุแนวคิดความสัมพนัธระหวางความตั้งใจซื้อและพฤตกิรรมการซื้อ 
อาทงิานวิจยัของ Banks (1950) ซึ่งศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคา 7 ประเภท พบวา 62% ของ 
ผูตอบแบบสอบถามที่มีความตั้งใจที่จะซื้อ มีพฤติกรรมการซื้อสอดคลองกับความตั้งใจ สวนใน
กลุมที่ตอบวาจะไมซื้อ มจีํานวน 28% ที่มีพฤตกิรรมขัดแยงกบัความตั้งใจสนิคาทีพ่บความ
สอดคลองกันระหวางความตั้งใจและพฤตกิรรมการซื้อ ไดแก สินคาประเภทกาแฟ และ ผลิตภัณฑ
ลางหนาแบบขัด สวนสนิคาที่พบความขัดแยง ไดแก สนิคาประเภทไอศกรีม งานวจิัยของ Katona 
(1960) ที่ศึกษาความสัมพนัธระหวางความตั้งใจและพฤติกรรมการซือ้สินคาอุปโภคบริโภค เพื่อ
นํามาคาดคะเนทิศทางเศรษฐกิจ พบความสัมพันธระหวางความตั้งใจซื้อกับพฤติกรรมการซือ้
รถยนต โดยในกลุมผูบริโภคที่มีความตั้งใจวาจะซื้อรถยนต เมื่อเวลาผานไปหนึง่ปผูบริโภคจํานวน 
63% ของกลุม มพีฤติกรรมการซื้อรถยนต สวนในกลุมผูบริโภคที่ตั้งใจวาจะไมซื้อรถยนต มี
ผูบริโภคจํานวน 29% ที่ซือ้รถยนตคันใหม  สวนงานวิจยัของ McQuarrie (1988) ที่ศึกษา
พฤติกรรมของผูใชระบบคอมพิวเตอร พบวากลุมผูใชคอมพิวเตอรในปริมาณมากจะมีความตั้งใจ
ซื้อคอมพิวเตอรมากกกวาผูใชกลุมอ่ืน และงานวจิัยของ Bagozzi และ Baumgarten  (1989) ใน
การศึกษาการสมัครเปนสมาชิกนิตยสาร พบวาความตั้งใจที่จะสมัครสมาชิกนิตยสาร6 ใน 7 เลม 
มีความสมัพนัธใกลชิดกับพฤติกรรมการสมัคร  อยางไรก็ตาม บางสถานการณความตัง้ใจซื้อกม็ิ
สามารถนํามาคาดคะเนพฤติกรรมได เนื่องจากยังมีปจจยัอื่นทีม่ีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อดวย เชน 
สภาพทางเศรษฐกิจ นอกจากนี้ เหตุการณที่เกิดขึ้นในชวงระยะเวลาหนึ่ง หลังจากที่ไดมีความ
ตั้งใจวาจะซื้อหรือต้ังใจวาจะไมซื้อ สามารถเปนตัวแปรแทรกที่ทาํใหความตั้งใจเปลี่ยนแปลงได 
เชน ความตองการที่สามารถเปลี่ยนแปลงได, สภาวะทางเศรษฐกิจ หรือ มีทางเลอืกอื่นในการซือ้ 
เปนตน 
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 โดยทั่วไป การศึกษาทัศนคติที่มีตอสินคาจะเปนประโยชนในการบอกแนวโนมของ
การซื้อสินคาของผูบริโภค ซึ่งหมายความวา บุคคลตองเกิดทัศนคติกอนแลวจึงเกิดพฤติกรรม แตมี
หลายกรณีที่ ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอสินคาแตไมไดเกิดการซื้อ หรือเกิดทัศนคติแตไมเกิด 
พฤติกรรม  และบางกรณี ผูบริโภคก็เกิดพฤติกรรมกอนแลวจึงเกิดทัศนคติ ซึ่งกรณีนี้ พฤติกรรม
สามารถนํามาทํานายทัศนคติ เพื่อประโยชนในการหาวิธีการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ  ดังนั้นรูปแบบ
ของความสัมพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรมจึงสามารถแสดงเปนทิศทางได ดังนี้  
 
  ทัศนคติ           พฤติกรรม 
 
 
 ปจจัยสําคัญที่ทําใหความสัมพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรมไมเปนไป
ตามลําดับการเกิด นั้นคือ ความเกี่ยวพัน (Involvement)  (ซึ่งจะกลาวถึงตอไป) โดยมีลักษณะ
ความสัมพันธ ดังนี้  
 
ความเกี่ยวพันสูง (High Involvement)  
 
ความเกี่ยวพันต่ํา (Low Involvement) 

 
แผนภูมิที่ 7 :  ความสัมพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรม 
ที่มา :  Statt, David A. [1997]. Understanding the Consumer, A Psychological Approach.  
           London : Macmillan Press, p.99 
 
 
 ในการศึกษาความตัง้ใจเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสิกในมุมมองทาง
การตลาดนัน้ ผูวิจยัไดนําแนวคิดเรื่องกระบวนการตัดสินใจที่ซับซอนมาใชเปนแนวทางในการวจิัย
เนื่องจากการแกไขปญหาสายตาดวยวิธเีลสิกเปนกรณีที่เหน็ไดชัดวามีความเกี่ยวของกับความ-
เสี่ยง (Risk) อยางมาก และผูบริโภคที่ตองการจะทําเลสกิไมสามารถคาดเดาผลที่จะเกิดขึ้นได  
ทําใหตองมีการใหความสาํคญักับการตัดสินใจเปนอยางมาก ซึง่อาจกลาวไดวาผูบริโภคมีความ-
เกี่ยวพัน (Involvement) กับการตัดสินใจมาก ผูวิจยัจึงขอกลาวถงึ ความเสีย่ง และ ความเกี่ยวพนั
เพื่อช้ีใหเหน็บทบาทของทั้งสองปจจัยที่ทาํใหการทาํเลสิกมีกระบวนการตัดสินใจทีซ่ับซอน ตาม 
มุมมองทางการตลาดดวย  

ทัศนคต ิ พฤติกรรม 

พฤติกรรม ทัศนคต ิ



 32

ความเสี่ยง (Risk) 
 “เลสิก” เปนบริการที่ผูบริโภคสามารถรับรูถึงความเสี่ยง (Perceived Risk) ได
อยางชัดเจน เนื่องจาก เลสกิ เปนบริการที่มีราคาแพง และเปนวธิีแกไขความบกพรองของสายตา 
ที่ใชแสงเลเซอรกระทํากับดวงตาโดยตรง ซึง่ผูบริโภคจะมคีวามกงัวลในความเสีย่งนี้มาก ดังนั้น ใน
การตัดสินใจผูบริโภคจึงตองเผชิญกับความไมมั่นใจที่เกีย่วของกับผลที่จะตามมาในภายหลัง เชน 
ภาวะแทรกซอนที่เกิดขึ้น,โอกาสทีจ่ะติดเชือ้จากการผาตดั,โอกาสที่จะเกิดความผิดพลาดทีท่ําให
ตองสูญเสียการมองเห็น และยังตองกังวลถึงการขาดหลักฐานยนืยันผลการผาตัดในระยะยาว ซึง่
ความไมแนใจเหลานี ้จะยิง่เพิ่มสูงขึน้ เมื่อเกิดเหตุการณตอไปนี้ข้ึนกับผูบริโภค  1. ผูบริโภคมีขอมูล
เกี่ยวกับสินคาหรือบริการนอย  2. เปนสนิคาใหม  3. เปนสนิคาทีเ่กี่ยวของกับความซับซอนทาง
เทคโนโลย ี  4. ผูบริโภคไมมั่นใจในการประเมินตราสนิคา เนื่องจากขาดความรูดานหลักในการประเมิน
คุณภาพของสินคาหรือบริการประเภทนั้นๆ  5. แตละตราสินคามคีวามแตกตางในดานคุณภาพ   
6.เปนสนิคาหรือบริการที่มีราคาแพง 7. การตดัสินใจครั้งนี้มคีวามสาํคัญกบัผูบริโภค 
(Bettman,1973 cited in Assael, 1998) 

  
 ความไมมัน่ใจที่อันเนื่องมาจากการไมรูผลของการตัดสินใจนั้น เรียกวา ความ
เสี่ยงที่รับรูได (Perceived Risk) ผูบริโภคแตละคนจะตองเผชิญกับความเสีย่งในรูปแบบตางๆ คือ 

1. ความเสีย่งดานการเงิน (Financial Risk) เปนความไมมั่นใจวาเงนิที่เสยีไป 
ใหผลคุมคา  ผลคุมคาขอนีจ้ะเกี่ยวของโดยตรงกับรายไดของผูบริโภค 

2. ความเสีย่งดานสังคม (Social Risk) เปนความไมมัน่ใจวาการเลือกสินคา 
คร้ังนี้จะไดมาตรฐานเขาเกณฑตามที่สังคมกําหนด 

3. ความเสี่ยงดานจิตวทิยา (Psychological Risk) เปนความไมมั่นใจเพราะ 
เกรงวาจะพบขอผิดพลาดหลังจากที่ไดซื้อสินคานั้นมา 

4. ความเสีย่งดานผลการทาํงานของผลติภัณฑ (Performance Risk) เปน 
ความไมมัน่ใจวาสนิคาทีซ่ื้อมาจะใหผลดีจริงตามที่ผูขายกลาวอาง 

5. ความเสีย่งดานตัวผลิตภัณฑ (Physical Risk) เปนความไมมัน่ใจวาสนิคา 
ที่ซื้อมาจะปราศจากอันตรายหรือพิษภัยตอรางกาย 

 
 การรับรูถึงความเสี่ยงของแตละคนจะแตกตางกนัขึ้นอยูกับ ประเภทของสินคา 
สถานการณการซื้อ และวฒันธรรมการบริโภค นอกจากนี ้ มีการศึกษาพบวาในการตัดสินใจเลอืก
บริการผูบริโภคจะรับรูถึงความเสี่ยงมากกวาการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา (Schiffman and Kanuk, 
2000)  อยางไรก็ตาม ผูบริโภคจะมีวิธีจดัการกับความเสี่ยงตางๆ ที่รับรู  เพื่อเพิ่มความมัน่ใจ 
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ในการตัดสินใจใหกับตัวเอง แมวาผลที่ตามมาหลงัการตัดสินใจซื้อจะคาดคะเนไดยากก็ตาม โดย 
ผูบริโภคจะพัฒนากลยทุธของตนเอง เพื่อลดความเสี่ยงและเพิ่มความมัน่ใจใหกบัการตัดสินใจ 
โดยใชแนวทางดังแผนภูมทิี่ 8 

 
กลยุทธการเพิม่ความมั่นใจใหกับการตัดสินใจ 

- คนหาขอมูลเพิ่มเติมจากสือ่ตางๆ 
- เพิ่มการกระบวนการขอมูลเกี่ยวกบัสินคา 

- เปนผูภักดีในตราสินคา 
- ซื้อตราสินคาที่ไดรับความนยิมมากที่สุด 

 
แผนภูมิที่ 8  กลยุทธที่ผูบริโภคใชในการลดความเสี่ยงและเพิ่มความมั่นใจใหกับการตัดสินใจ 
ที่มา : Assael, H. [1998]. Consumer Behavior and Marketing Action [6th ed.]. Cincinnati,  
          OH : International Thompson Publishing, p.271. 

 
 นักการตลาดสามารถนําแนวคิดเรื่องการลดความเสี่ยงขางตน มาพจิารณาใชใน
การแนะนําสนิคาหรือบริการใหม เนื่องจากผูบริโภคที่ชางกังวลและมกีารรับรูถึงความเสี่ยงมาก จะ
ไมซื้อสินคาใหมหรือสินคาทีม่ีลักษณะเปนนวกรรม ดงันั้น การเลือกกลยทุธการลดความเสี่ยงใน
การตัดสินใจจงึเปนสิง่ที่สําคญั โดยตองเลือกใชใหเหมาะกับประเภทของสินคาหรือบริการดวย 
เชน การสรางชื่อเสียงใหตราสินคา (สามารถทาํไดดวยการออกสิทธบิัตรหรือใบอนุญาตใหแกสาขา
ของราน), การโฆษณาที่ใหขอมูลเกี่ยวกับสินคา, การประชาสัมพนัธใหขาวตามสื่อตางๆ เปนตน 
(Schiffman and Kanuk, 2000) 
 
ความเกี่ยวพัน (Involvement) 
 
 ความเกี่ยวพัน (Involvement) คือ ระดับความสาํคัญทีบุ่คคลรับรู หรือเปนระดับ
ความสนใจทีถู่กกระตุนเราโดยสิ่งเรา ภายใตสถานการณหนึง่ (Antil,1984)  
 ความเกี่ยวพัน คือ สภาวะทีบุ่คคลถูกชักจงูใจหรือ ถูกกระตุนความสนใจ ตอส่ิงใด
สิ่งหนึ่ง เกิดจากตัวแปรภายนอก (ไดแก สถานการณ, สินคา,และการสื่อสาร) และตัวแปรภายในที่
มีอยูกอนแลว (ไดแก ความเชื่อ, ความคดิเกี่ยวกบัตนเอง,และคานิยมที่สําคัญของบุคคลนั้น) โดย
สภาวะของการถูกชักจงูใจหรือกระตุนความสนใจนี ้ จะกอใหเกิดกระบวนการหาขาวสาร 
กระบวนการยอยขาวสาร และกระบวนการตัดสินใจของบุคคลนั้น (Rothschild, 1984)  
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 ความเกี่ยวพันหรือความสนใจจะมากหรือนอยเพียงใด ขึ้นอยูกับวาสนิคานัน้มี
ความสาํคัญตอ คานยิม ระบบความเชือ่ ความตองการ และความคิดเหน็เกีย่วกับตนเองของ
บุคคลมากเพยีงไร ยิง่ความสําคัญของสินคามีมาก ผูบริโภคก็ยิ่งใหความสนใจกับการเลือกซื้อ 
สินคานั้นมากเพิ่มข้ึนไปดวย ทั้งนี้เพราะผูบริโภคยอมไมตองการเสี่ยงกับการซื้อสินคาที่ไมมี
คุณภาพหรือไมมีคุณสมบัติตามที่ตองการ  ทัง้นี้สิง่เราที่มากระตุนใหเกิดความเกีย่วพนัสามารถ
เปนไดทั้งตวับคุคล สินคา สถานการณ สาร ส่ือ ตลอดจนแนวคิดหรือประเด็นปญหาตางๆ ทีบุ่คคล
เขาไปมีความสัมพันธดวย  และความเกี่ยวพนัก็ยงัเปนแรงจงูใจใหบุคคลมีการกระบวนขอมูลที่
เกี่ยวของอีกดวย โดยทัว่ไป ความเกี่ยวพันกับสินคาจะเกิดขึ้นภายใตเงื่อนไขตางๆ ดงันี้ 
(Assael,1998) 

1. สินคานั้นมีความสําคัญกับผูบริโภค กลาวคือ เกี่ยวของกบัอัตตาและภาพ- 
ลักษณสวนบคุคลของผูบริโภค, มีความหมายเชงิสญัญะซึ่งสะทอนคานยิมของผูบริโภค, เปน 
สินคาราคาแพง และมีลักษณะการทาํงานที่สาํคัญกับผูบริโภค 

2. สินคานั้นสามารถกระตุนจุดจับใจทางดานอารมณ-ความรูสึกของผูบริโภค 
3. สินคานั้นอยูในความสนใจของผูบริโภคมาตลอดอยางสม่ําเสมอ 
4. สินคานั้นเกี่ยวของกับความเสี่ยงที่รับรูได (Perceived Risk) 
5. สินคานั้นสะทอนบรรทัดฐานของกลุม 

  
สําหรับการตัดสินใจทาํเลสิกความเกี่ยวพันที่เกิดขึ้นอยูภายใตเงื่อนไขซึ่งเกี่ยวของ

กับความเสี่ยงที่รับรูได  (Perceived Risk)  และความเกี่ยวพนัดังกลาวจะเปนความเกีย่วพันกบั 
สินคา (Product Involvement) ทัง้นี ้ความเกีย่วพันสามารถแบงไดเปน 2 ระดับ คือ ความเกี่ยว-
พันสงู (High Involvement) และความเกี่ยวพนัต่ํา (Low Involvement)  

  
 ความเกีย่วพนัสูง (High Involvement) คือ การที่ผูบริโภคใหความสําคัญและ
ความสนใจกบัสินคาชนิดนัน้สูง โดยผูบริโภคจะรับรูถึงความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นสงู สวนความ
เกี่ยวพันตํ่า (Low Involvement) คือ การที่ผูบริโภคใหความสนใจและความสาํคัญตอสินคาต่ํา 
โดยผูบริโภคไมรูสึกเสี่ยงมากนักในการเลือกสินคา  ทําใหผูบริโภคใชกระบวนการในการคนหา
ขอมูลขาวสารเพื่อการตัดสินใจนอย  ทัง้นี้ ระดับความเกีย่วพนัที่ตางกนัจะสงผลใหผูบริโภคมี
สิ่งจูงใจในการซื้อ และมีกระบวนการตัดสินใจซื้อที่แตกตางกนั  แตทั้งนี้ระดับของความเกีย่วพันที่
สูงจะนําไปสูการคนหาขอมลูในระดับสูง (Higher Level of Information Processing) ซึ่งสะทอน
ถึงกระบวนการตัดสินใจที่ซบัซอน (Complex Decision Making) ซึ่งจะกลาวถึงตอไป   
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 ทั้งนี ้Krugman (1965) ไดแยกลักษณะของผูบริโภคออกเปน 2 กลุมตามลักษณะ
การคนหาขอมูลเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ ผูบริโภคที่มีความเกี่ยวพนักับสินคาตางกัน จะมีความ
แตกตางกนัในเรื่องของทัศนคติและพฤติกรรมดวย โดยผูที่มีความเกีย่วพนักับสินคาสินคาต่ํา จะ
ถูกเรียกวา Passive Consumer สวนผูบริโภคที่มคีวามเกี่ยวพันกับสินคาสงูจะถูกเรียกวาเปน 
Active Consumer 
    

กลุม Active Consumer หรือผูที่มีความเกี่ยวพันกับสินคาสูงจะเปนผูที่มีความ
กระตือรือรนในการคนหาขอมูล โดยจะเปนผูที่สรางขอมูลขาวสารเหลานั้น โดยศึกษาดวยตนเอง
จากประสบการณหรือแหลงอ่ืนๆ ที่นาเชื่อถือเพิ่มเติม ไมวาจะเปนกลุมอางอิง (Reference 
Group) หรือส่ือบุคคล เชน ครอบครัว เพื่อน คนรูจัก และจากแหลงขอมูลอ่ืนๆ เชนสื่อมวลชน ทั้งนี้
เมื่อผูบริโภคกลุมนี้ไดรับขอมูลใดมา จะไมเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมหรือการตัดสินใจซื้อ
ในทันที แตจะตองมีการประเมินขอมูลทั้งหมดเสียกอน โดยนําขอมูลที่ไดมาเปรียบเทียบกัน เพื่อ
คัด-เลือกใหไดตราสินคาที่ดีที่สุดและตรงกับความคาดหวังของผูบริโภคมากที่สุด ซึ่งผูบริโภคที่
กําลังตัดสินใจจะทําเลสิกจะอยูในกลุมนี้ 

 
 สวนกลุม Passive Consumer หรือผูบริโภคที่มีความเกี่ยวพันกับสินคาต่ํา จะ 
ตรงขามกับกลุมแรกโดยสิ้นเชิงทั้งความรูสึกและการแสดงออก เนื่องจากสินคามีความแตกตางใน
ดานตราสินคาจึงไมตองพิจารณาตราสินคามากนัก ทําใหความเกี่ยวพันกับสินคาลดลง ดังนั้นการ
ขวนขวายหาขอมูลดวยตัวเองหรอืความตองการเปนที่ยอมรับของกลุมสังคมที่สังกัดอยูจึงไมใชส่ิง
สําคัญและไมไดนํามาเปนขอคํานึงถึงในการตัดสินใจซื้อผูบริโภคที่อยูในกลุมนี้จะเรียนรูเกี่ยวกับ 
สินคาอยางเฉื่อยชา คอยรับแตสารโฆษณาที่เขามาเทานั้น การตัดสินใจซื้อจะเปนแบบซื้อมากอน
แลวคอยประเมินคุณคาของสินคาวาตนมีทัศนคติดี ไมดี ชอบหรือไมชอบอยางไร  

   
ในการตัดสินใจทําเลสกิผูบริโภคจะเผชิญกบัความไมแนใจในผลของการผาตัด

และรับรูไดถึงความเสีย่ง เพราะดวงตาเปนอวัยวะที่บอบบางและมีความสําคญัตอการดํารงชีวิต 
ความเสีย่งหรือความไมแนใจที่รับรูได แสดงใหเห็นถึงความสนใจหรือความเกี่ยวพันของผูบริโภคที่
มีตอการแกไขปญหาสายตาดวยวิธเีลสิก ซึ่งสะทอนออกมาในรปูของการคนหาขอมูลและชั่ง- 
น้ําหนกัผลดีผลเสียเพื่อประกอบการตัดสนิใจ ดงันัน้ เลสิกจึงนับไดวาเปนบริการทีผู่บริโภคมีความ
เกี่ยวพันดวยในระดับสูง (High Involvement) และมีลักษณะการตัดสินใจที่ซับซอน  (Complex 
Decision Making) ตองอาศัยการกระบวนการขอมูลในระดับสูง  ซึง่หากพิจารณาตามแผนภูมทิี่ 7 
ในหนาที่ 31 จะพบวาความสัมพันธระหวางทัศนคตแิละพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจ
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ทําเลสกิจะเปนไปในลักษณะที่มีความเกี่ยวพนัสูง โดยบุคคลจะมีทัศนคติเกิดขึ้นกอน แลวจึงเกดิ
เปนพฤติกรรมการซื้อตอไป  
 
แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสนิใจของผูบริโภคสาํหรบัสินคาทีม่ีความเสีย่งสูง 
(Consumer Complex Decision Making ) 

  
 การตัดสินใจเกิดขึ้นตลอดในชีวิตประจาํวนั ความสําคญัของแตละการตัดสินใจก็
ตางกนั เพราะผูตัดสินใจไมสามารถทราบผลที่จะเกดิขึ้นภายหลงัการตัดสินใจไดกอนลวงหนา  
ดังนัน้ ยิง่การตัดสินใจครั้งนั้นมีความสําคัญกับผูตัดสินใจมากเทาไร  การลงทนุลงแรงทั้งดาน
ทรัพยสนิและการใชความคิดจะยิ่งมากขึน้เทานัน้ สบืเนื่องมาจากพื้นฐานที่วา มนุษยตองการ
รางวัล (เชน ความภูมิใจ) จากการตัดสินใจทีถู่กตอง และมักกลัวทีจ่ะไดรับผลจากการตัดสินใจที่
ผิดพลาด  โดยทั่วไป การตดัสินใจจะประกอบไปดวยทางเลือกมากกวาหนึง่ทางเลอืก ซึ่งจะนาํไปสู
กระบวนการทางจิตวทิยาทีเ่นนกระบวนการคิดในการแกไขปญหา (Problem Solving) อันจัดเปน
การเรียนรูดวยความเขาใจ (Cognitive Learning) ซึ่งตามแนวคิดของนักจิตวิทยาความเขาใจ 
(Cognitive Approach) การเรียนรู (Learning) จะเกี่ยวของกับกระบวนการทีม่ัน่คงถาวร ซึ่ง
สามารถเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ความรู ความรูสึก(หรือทัศนคต)ิของบุคคลจากประสบการณที่ 
ไดรับในครั้งกอน (Statt,1997)  

 
 กระบวนการทีม่ั่นคงถาวรดังกลาว จะมีลักษณะเปนขัน้ตอน ตามแผนภูมิที่ 9 โดย
บุคคลจะวางเปาหมายไววาตองการอะไร (Goal) จากนัน้จะดําเนนิพฤตกิรรมเพื่อใหบรรลุ 
เปาหมาย (Purposive Behavior) ซึ่งในการนี้บุคคลจะเกิดการเรียนรูและจดจํา จากนัน้จึงประมวล
ความรูทีม่ีภายในสมอง (Insight) และแสดงพฤตกิรรมที่ไดรับการตัดสินแลววาเหมาะสมที่สุด 
ออกมา เพื่อใหบรรลุเปาหมาย (Goal Achievement)  

 
 

 
แผนภูมิที่ 9 :   กระบวนการแกไขปญหาโดยใชทฤษฎีการเรียนรูดวยความเขาใจ 
ที่มา : Assael, H. [1998]. Consumer Behavior and Marketing Action [6th ed.]. Cincinnati,  
         OH: International Thompson Publishing, p.113. 

  

Goal Purpos ive 
B e h a v i o r 

Insight Goal 
Achievement 
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 ในการตัดสินใจของผูบริโภคก็เชนกัน ผูบริโภคจะถูกมองวาเปนผูแกไขปญหา 
(Problem Solver) ในเบื้องตนผูบริโภคจะรับรูถึงความตองการในสินคาหรือบริการประเภทหนึ่ง ซึง่
สามารถสนองตอบความตองการหรือแกไขปญหานัน้ๆ ได จากนัน้จึงเกิดความตองการทีจ่ะซือ้ 
โดยผูบริโภคจะผานขัน้ตอนไปทีละขั้นเพื่อใหบรรลุเปาหมาย  ข้ันตอนเหลานั้นจะเริม่ต้ังแต 1. การ-
ตระหนักถึงปญหา 2. การคนหาขอมูล  3. การประเมนิทางเลือก  4. การเลือก  5. การประเมนิผล
จากการเลือก  ขั้นตอนทั้งหาไดรับการยอมรับจากนกัวิชาการและนักการตลาดอยางกวางขวาง 
เพราะสามารถอธิบายกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคไดดี โดยเฉพาะอยางยิง่ในกรณีการซือ้ที่
ซับซอน ซึง่สินคาและสถานการณนัน้มีความสาํคัญกับผูบริโภค ความสําคัญนี้เองที่จะเปน
ตัวกําหนดความพยายามในการคนหาขอมูลและปริมาณขอมูลที่ผูบริโภคตองการเพื่อประกอบการ
ตัดสินใจ การตัดสินใจซื้อ มดีวยกนั 3 ระดับ ( 3 Levels of Consumer Decision Making ) ไดแก 
 1. ระดับการตดัสินใจซื้อสูง ( Extensive Problem Solving ) ระดับนี้ผูบริโภคจะ
ไมมีความรูเกีย่วกับสินคาทีต่องการซื้อเลย หรือยงัไมสามารถจาํกัดตราสินคาเพื่อการตัดสินใจซือ้
ได ผูบริโภคจึงตองการขอมูลอยางมากเพื่อใชเปนเกณฑในการพิจารณาเลือกสนิคา 

2. ระดับการตัดสินใจซื้อที่ผูบริโภคมีเกณฑในการพิจารณาเลิอกสินคาและตรา 
สินคาตาง ๆ  อยูบางแลว (Limited Problem Solving) ซึ่งอาจแสวงหาขอมูลเพิ่มเติมระหวางตรา
สินคามากขึ้น 

3. ระดับการสนใจในกรณีที่ผูบริโภคในกรณีที่ผูบริโภคมีประสบการณจากการใช 
สินคามาแลวและเกณฑในการพิจารณาเลือกสินคามีอยูพรอมและชดัเจน  (Routinized 
Response Behavior) 

 
 ทั้งนี้ เพื่อใหเขาใจกระบวนการตัดสินใจเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธเีลสกิ 
ซึ่งจัดเปนการตัดสินใจที่มีความสาํคัญกับผูบริโภค  เพราะเกีย่วของกบัการมองเหน็ ซึ่งผูบริโภคจะ
ตองการเวลาในการคิด การคนหาขอมูล และการประเมินทางเลือกดวยกลวธิีตางๆ อยางกวาง-
ขวาง (Extensive Information Processing)ที่นับวายุงยากมาก ดงันัน้ผูวิจยัจึงนําแนวคิดเกีย่วกับ 
กระบวนการตดัสินใจที่ซับซอน (Complex Decision Making) มาใชอธิบายกระบวนการตัดสินใจ
ดังกลาว  
 Assael (1998) ไดกลาวถึงกระบวนการตดัสินใจที่ซับซอน (Complex Decision 
Making) ไววา “ในการตัดสินใจที่ซบัซอน ผูบริโภคจะมีการประเมินตราสนิคาทกุตราใน
รายละเอียดอยางเขาใจ โดยจะมีจาํนวนของตราสินคา และปริมาณขอมูลของแตละตราเปน
จํานวนมาก” กระบวนการตดัสินใจที่ซับซอนเกิดเมื่อผูบริโภคมีความเกี่ยวพัน (Involvement) กับ
สินคาสูง(ใหความสาํคัญกับสินคามาก) โดยกระบวนการตัดสินใจดังกลาว จะมเีงือ่นไข ดังนี ้ 1. 
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เปนสินคาทีม่รีาคาสูง 2. เกี่ยวของกับความเสีย่งดานผลการทาํงานของผลิตภัณฑ (Performance 
Risk)  3. มวีิธีการใชที่ซับซอน (Complex Product) 4.  เกี่ยวของกับภาพลักษณสวนบุคคล 
นอกจากนี ้ กระบวนการตัดสินใจที่ซบัซอนยงัตองการระยะเวลาอยางมาก ในการคนหาและ
ประมวลขอมลูซึ่งมีปริมาณมาก โดยผูบริโภคจะตองมีความสามารถในการประเมินขอมูลเหลานัน้
ดวยทัง้นี“้หากผูบริโภคมีขอมูลที่ไมมากพอและไมสามารถประเมินขอมูลเหลานัน้ได (เนื่องจากมี
จํานวนตราสนิ-คาใหเลือกมากเกนิไป) ผูบริโภคจะเลื่อนการตัดสินใจออกไป” (Greenleaf and 
Lehman, 1995)   

ตามที่ไดกลาวไปในตอนตนวากระบวนการตัดสินใจประกอบดวยขั้นตอน 5 ขั้น 
ไดแก 1.การตระหนกัถึงปญหา 2.การคนหาขอมูล 3.การประเมินทางเลือก 4.การเลือก และ 5.การ
ประเมนิผลจากการเลือก ดงัแบบจาํลองของ Engel, Kollat and Blackwell (1968) ในแผนภูมทิี่ 10 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนภูมิที่  10  กระบวนการตัดสินใจซื้อ ของ Engel, Kollat and Blackwell (1968) 
ที่มา : Chisnall, Peter M. [1995]. Consumer Behavior [3rd ed.]. London: McGraw-Hill.   
  Assael (1998) ก็ไดสรางแบบจําลองในลักษณะเดียวกัน ม ี5 ขั้นตอนเชนกัน แต
เปนการอธิบายที่เจาะจงมากขึ้นในแงการเลือกตราสินคา อีกทั้งยงัอธิบายกระบวนการทาง 
จิตวิทยาที่ผูบริโภคใชในแตละขั้นตอน ใหเหน็ภาพรวมที่ชัดเจนขึ้นภายในกระบวนการตัดสินใจที่
ซับซอน ตามแผนภูมิที ่ 11 โดยเริ่มต้ังแต (1) การกระตุนเราความตองการ (Need Arousal)  (2) 
การกระบวนการขอมูลของผูบริโภค  (Consumer Information Processing) (3) การประเมนิตรา
สินคา (Brand Evaluation)  (4) การซือ้ (Purchase) และ  (5) การประเมนิภายหลงัการซื้อ 
(Postpurchase Evaluation)  

Problem Recognition 

External Search 

Alternative  Evaluation 

Purchasing Process 

Post purchase Evaluation 
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แผนภูมิที่ 11   กระบวนการตัดสินใจซื้อซับซอน  
ที่มา : Assael, H. [1998]. Consumer Behavior and Marketing Action [6th ed.]. Cincinnati,  
          OH: International Thompson Publishing, p308. 
 
 1. การกระตุนเราความตองการ (Need Arousal)  การกระตุนเราใหผูบริโภค
ตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) เกิดจากการมีสิง่เรามากระตุน ทัง้จากภายใน ซึ่ง
ไดแก 1.ประสบการณการบริโภค 2.ลักษณะสวนตวัของผูบริโภค (ลักษณะทางประชากร, รูปแบบ
การดําเนินชวีติ, บุคลิกภาพ) 3.แรงจูงใจ และสิง่เราจากภายนอก ซึง่ไดแก (1) อิทธิพลจากสิ่ง
รอบตัว เชน การเขากลุมสังคม, วัฒนธรรม, ชนชั้นทางสังคม, และสถานการณการซื้อ  (2) ส่ิงเราที่
นักการตลาดสรางขึ้น จากการผสมสวนผสมทางการตลาดตางๆ (4’Ps) เพื่อส่ือสารกับผูบริโภค 
เชน การจดัชั้นวางสนิคา,โฆษณา,คําแนะนาํจากพนกังานขาย สิ่งเราทั้งหมดนี้จะกระตุนให
ผูบริโภคมองเห็นความตางระหวาง สภาพที่เปนอยู (Current Situation / Actual State) กับ สภาพ
ที่ตองการใหเปน (Desired Goal / Ideal State) อันนาํไปสูการตระหนกัถงึปญหา และเกิดความ
ตองการซึง่เปนแรงจูงใจในการปดชองวางนัน้ (Motivation to act) ดังในแผนภูมิที ่12 
 
 ความตองการหรือแรงจูงใจในการปดชองวางของผูบริโภคจะเปนลาํดับข้ัน 
เชนเดียวกับทฤษฎีแรงจูงใจ ของ Maslow (1954) ที่รูจักกันดีในชื่อ ลาํดับขั้นของความตองการ 
(Hierarchy of needs) ซึ่งกลาววา บุคคลจะสนองความตองการของตวัเองทีละลําดบัข้ัน โดยเมื่อ
ตอบสนองความตองการในขั้นหนึ่งจนเพยีงพอแลว บคุคลจะเลื่อนขึ้นไปตอบสนองความตองการ
ในระดับที่สงูขึ้น ความตองการใดที่ไมไดรับการตอบสนองอยางเพียงพอจะกระตุนใหเกิดการ
กระทําของมนษุย   Maslow (1954) ไดกลาวถงึลําดับข้ันความตองการทั้ง 5 จากระดบัตํ่าสุดจนถึง
ระดับสูงสุด  ไวดังนี ้  
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แผนภูมิที่ 12  การกระตุนเราความตองการ 
ที่มา : Assael, H. [1998]. Consumer Behavior and Marketing Action [6th ed.]. Cincinnati,     
        OH: International Thompson Publishing, p.77. 

 
 1.  Physiological needs : ความตองการของรางกาย ซึง่เปนความตองการ
เบื้องตนเพื่อการมีชีวิตรอด ประกอบดวยความตองการปจจัย 4 ตางๆ เชน น้ํา อาหาร เครื่องนุงหม 
ที่อยูอาศัย เพศ ฯลฯ 

1.1 Safety needs : ความตองการความปลอดภัยและมั่นคง 
1.2 Social needs : ความตองการดานสงัคมทั้งความรกั ความรูสึกทีม่ีตอกัน 

การยอมรับ  
1.3 Self-esteem needs : ความตองการการยกยอง หรือความตองการแบบ

อัตตา  
1.4 Self-actualization needs : ความตองการความสําเร็จหรือความพงึพอใจ

สวนตัว 
 

 ทั้งนี้ เมื่อผูบริโภคตระหนักถงึความตองการของตนเองแลว การตระหนักถงึความ
ตองการจะเปนตัวกาํหนดคุณประโยชนของสินคาทีผู่บริโภคตองการ (Benefit Sought) ในแต
ละตราสินคา และยงักําหนดทัศนคติตอตราสินคา (Brand Attitudes) อีกดวย โดยในการสราง   

Input variables 

Internal 
- Consumer’s past experience 
- Consumer’s Characteristics  
- Consumer’s Motives 

External 
- Environmental Influences 
- Past Marketing Stimuli 
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ทัศนคติตอตราสนิคา ผูบริโภคจะสรางกระบวนการทางจิตวทิยาชุดหนึ่ง ซึง่เกี่ยวของกบัตัวแปร 3 ตัว 
คือ ความเชื่อในตราสินคา (Beliefs about brands) การประเมนิตราสินคา (Evaluation of 
brands) และ แนวโนมทีจ่ะมีพฤติกรรม (Tendency to act) โดยผูบริโภคจะสรางความเชื่อ      
เกี่ยวกับตราสนิคานัน้ขึ้นมากอน จากนัน้จึงเกิดความรูสึกตอตราสินคา ซึง่จะมีอิทธิพลตอแนวโนม
การแสดงพฤติกรรมของผูบริโภค กระบวนการนี้เรียกวาลําดับขั้นของผลกระทบในกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ หรือ Hierarchy of Effects model of Consumer decision making จาก
ความสัมพันธระหวางตัวแปรทั้ง 3 เห็นไดวา คุณประโยชนของสนิคามีความสมัพนัธกับทัศนคติตอ
ตราสินคา กลาวคือเมื่อความเชื่อเกีย่วกบัตราสินคาหนึ่ง สอดคลองกับคุณประโยชนที่ผูบริโภค
ตองการ ผูบริโภคจะมีการประเมินตราสินคานั้นไปในทิศทางบวก จะนําไปสูความตั้งใจซื้อตรา
สินคานั้น 
 2. กระบวนการขอมลูของผูบริโภค  (Consumer Information Processing) 
 เมื่อผูบริโภคตระหนกัถึงความตองการในสนิคาหรือบริการ ผูบริโภคจะเริ่มคนหา
และกระบวนการขอมูลเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ตรงกบัความตองการ การเปดรับขอมูลขาวสาร
ของผูบริโภคจะอยูในลักษณะการเลือกเปดรับ ตามทฤษฎีการเปดรับ กลาววา บคุคลจะเปดรับ   
ขอมูลขาวสารเฉพาะเรื่องที่ตรงกับความตองการ ในขั้นตอนนี้ก็เชนกนั ผูบริโภคจะเลือกเปดรับ
เฉพาะสิง่เรา (โฆษณา,ขอมูลจากเพื่อนหรือพนักงานขาย) ที่ตรงกับความตองการ และสนับสนนุ 
ความคิด ความเชื่อ หรือทัศนคติ โดยจะตัดขอมูลสวนทีข่ัดแยงทิ้งไป  ดังนัน้ จะเหน็วากระบวนการ
เลือกเปดรับจะถูกกาํกับโดยความตองการที่จะสนับสนนุทัศนคติ และการรับรูที่ผูบริโภคมีตอสินคา 
รวมทัง้กําหนดการเปดรับขอมูลเพิ่มเติมดวย 

 
 
 
 
 

 
 

 
 
แผนภูมิที่ 13  การกระบวนการขอมูลของผูบริโภค 
ที่มา : Assael, H. [1998]. Consumer Behavior and Marketing Action [6th ed.]. Cincinnati,          
OH :  International Thompson Publishing, p.84. 
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 แผนภูมิที ่ 13 จะเปนขั้นตอนที่เกิดขึน้เมื่อผูบริโภคมีการเปดรับขอมูลเกี่ยวกับ 
สินคา และเกบ็ไวในหนวยความจาํ ข้ันตอนนี้ประกอบไปดวยความสมัพันธระหวาง 1. การเปดรับ
ส่ิงเรา (Stimulus Exposure)  2. การรับรูสิ่งเรา (Perception of Stimuli) 3. การจดจํา (Memory) 
และ 4. การคนหาขอมูลเพิม่เติม (Search for additional information)  

 
ในการตัดสินใจซื้อแตละครั้ง ผูบริโภคจะไดมาซึ่งขอมูลและจะกระบวนการขอมูล

ของสินคาหรือบริการ จากโฆษณา เพื่อน คนรูจกั สมาชิกในครอบครัว ฯลฯ หรือแมกระทัง่ จาก
ประสบการณตรงการกระบวนการขอมูล เปนกระบวนการทางความคดิ เปนการรับรูขอมูลขาวสาร 
โดยการเลือก การจัดระเบยีบ และการแปลความขอมลูตางๆ เหลานั้น เพื่อเก็บสะสมไวในระบบ
ความจาํ และสามารถดึงออกมาใชไดเมือ่ตองการเลือกซื้อ  การไดมาซึ่งขอมูลขาวสารเกีย่วกับ 
ตัวสนิคานั้น มีดวยกนั 2 ลักษณะ คือ ขอมูลภายนอก (External Information) และ ขอมูลภายใน 
(Internal information)  

 
 ขอมูลภายนอก (External Information) เปนขอมลูที่ผูบริโภคไดมาจากแหลง
ตาง ๆ อาทิเชนแหลงขอมูลสวนบุคคล (personal source)  พนักงานขาย, การพดูคุยกับเพื่อนฝูง 
คนรูจัก และครอบครัว, การบอกตอๆ กัน และยงัมีการไดขอมูลจากแหลงที่ไมเปนจาํเพาะเจาะจง
บุคคล (mass of impersonal source) เชน การโฆษณา (advertising) การสงเสริมการขาย 
(promotion) ขาวสารที่มีความเปนกลาง จากรายงาน วารสาร นิตยสาร ขาว ฯลฯ ทั้งนี้ผูบริโภค
สามารถเลือกใชขอมูลจากแหลงใดแหลงหนึ่งหรืออาจใชขอมูลจากแหลงหลายแหลงก็ได โดย
ในชวงแรกของการเปดรับขอมูล ผูบริโภคจะไดขอมูลจากแหลงขอมูลทั้ง 2  สามารถพิจารณาในแง
ของการถูกควบคุมทางการตลาดได การไดมาซึ่งขอมูลเหลานี้จะเกี่ยวของกบัความเกีย่วพนัที่       
ผูบริโภคมีตอสินคา กลาวคือ (1) ผูบรโิภคที่ออกคนหาขอมลูขาวสารดวยตนเอง (Ongoing 
Search) จะเปนกลุมที่มีความเกี่ยวพนักบัสินคาแบบสัง่สมมานาน (Enduring Involvement) 
สนใจเก็บขอมลูขาวสารเกีย่วกับสินคานัน้ๆ เปนระยะเวลานาน เชน การสมัครเปนสมาชิกนิตยสาร
คอมพิวเตอร  (2) ผูบริโภคที่คนหาขอมูลเฉพาะเวลาที่ตองการจะซื้อ (Purchase-Specific 
Search) จะเปนผูบริโภคที่มีความเกีย่วพนักับสินคาแบบเฉพาะสถานการณ (Situational 
Involvement) คือจะหาขอมลูเมื่อตองการซื้อ เชน การไปที่ศูนยแกไขปญหาสายตา การสอบถาม
รายละเอียด ประสบการณจากผูที่เคยทาํเลสิก  (3) ผูบริโภคที่ไมมกีารคนหาขอมูลเลย คอย
แตจะรับขอมูลอยางเดียว (Passive acquisition of information) กลุมนี้จะไมมีความเกี่ยวพนั
กับสินคาหรือบริการนัน้ และมักไมใชความพยายามในการหาขอมูลเลย อาจเปนเพราะการคนหา
ขอมูลไมคุมคากับมูลคาหรอืราคาของสินคา  
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 ปจจัยที่เปนตวักําหนดการคนหาขอมูลเพิม่เติม ไดแก 1.สินคานัน้มีความเกีย่วพัน
กับผูบริโภคสูง เนื่องจากการใชสินคานั้นเกีย่วของกับภาพลักษณ 2. สินคานัน้มีความเสี่ยงที่รับรูได
สูง  3. ผูบริโภคมีความรูและประสบการณกับสินคานัน้นอย 4. ผูบริโภคมีภาพของคุณประโยชนที่
ตองการชัดเจน  5. ไมมีความกดดันดานเวลา 6.เปนสินคาราคาแพง 7.เปนสนิคาทีม่ีความตางมาก
8. การลงทุนลงแรงในการคนหาขอมูลมีความคุมคา,เหมาะสมกับมูลคาหรือความสําคัญของสินคา 

 
 หลังจากที่ไดเปดรับขอมูลมาแลว ผูบริโภคจะเลือก,  จัดระเบียบ,  และแปลความ
สิ่งเราที่ไดรับมา ซึ่งขัน้ตอนเหลานี้ เรียกวา การรับรู (Perception) ทั้งนี้ ผูบริโภคจะรับรูสิ่งเราก็
ตอเมื่อ (1) สิ่งเรานัน้ตรงกับประสบการณ (2) ตรงกับความเชื่อที่มีตอตราสินคาในขณะนั้น (3) ส่ิง
เราไมซับซอนเกินไป (4) สิ่งเรานาเชื่อถือ (5) เกี่ยวของกบัความตองการ (6) ไมเพิ่มความกลวัและ

ความกงัวล 
 

 เมื่อเกิดการรบัรู ขอมูลหรือส่ิงเราตางๆ จะถูกจัดระเบยีบและเก็บไวในความทรง-
จําของผูบริโภค ซึ่งหากตองการใชอีกก็สามารถระลึก (Recall) ออกมาได ซึ่งจุดนี้เรียกวา การไดมา
ซึ่งขอมลูภายใน (Internal information) แตทั้งนี ้ หากขอมูลทีม่ีอยูในความทรงจํายังมีไมมาก
พอที่จะตัดสนิใจ ผูบริโภคกจ็ะคนหาขอมลูเพิ่มเติมจากแหลงภายนอก ซึง่การหาขอมูลเพิ่มเติมจะ 
เกิดขึ้นเมื่อ 1.  ผูบริโภคคิดวาตราสนิคาทีเ่ปนทางเลือกอยูนั้นยังไมดีเพียงพอ 2.  มีขอมูลเกี่ยวกับ
ตราสินคาที่เปนทางเลือกไมมากพอ 3.  การรับขอมูลที่ขัดแยงกับขอมลูที่มีอยู 4. ตองการคํายืนยัน
การตัดสินใจ ในกรณีทีก่ําลงัจะตัดสินใจซือ้ 

 
 อยางไรก็ตาม การที่ผูบริโภคบางกลุมมิไดใชความพยายามในการคนหาขอมูล
เทาที่ควร มิไดหมายความวาการตัดสินใจซื้อนั้นไมสําคัญ หากแตผูบริโภคกลุมนั้นมีความเชื่อมั่น
ในประสบการณที่มีกับสินคาประเภทนั้น และ/หรือ คิดวามีขอมูลเพียงพอสําหรับการตัดสินใจแลว 
นอกจากนี ้ ในบางกรณีผูบริโภคจะคิดวา มูลคาของความพยายามในการคนหาขอมูลตองคุมคา
เมื่อเทียบกับมลูคาของสินคาที่กาํลังพิจารณา  

 
 3. การประเมนิตราสนิคา (Brand Evaluation) 
 การประเมินตราสินคาเปนผลที่เกิดจากการกระบวนการขอมูล โดยผูบริโภคจะนํา
ขอมูลที่มีอยูเดิมหรือขอมูลใหมที่ไดมา มาทําการเชื่อมโยงตราสินคาที่จะเลือกวามีคณุสมบตัติามที่
ตองการหรือไม ผูบริโภคจะชอบตราสินคาที่คิดวาสามารถสนองความตองการได หรืออาจกลาวได
วา หลังจากที่ผูบริโภคไดคนหาขอมูลและมีการจัดเก็บขอมูลเปนหมวดหมูแลว ผูบริโภคจะเกิดการ
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เชื่อมโยงคุณประโยชนของสินคาที่ตองการ เขากับคุณประโยชนของแตละตราสินคา (Benefit 
Association) โดยจะนําขอมูลที่จัดเก็บไวออกมาใชเพื่อประเมินตราสินคาที่เปนทางเลือก เมื่อ
ตองการซื้อสินคา ในเบื้องตนการประเมินคุณสมบัติตราสินคาของผูบริโภค จะมีสรางเกณฑโดยใช
ความตองการที่เนนคุณประโยชนของสินคา (Utilitarian Needs) เชน สินคานั้นมีอายุการใชงาน
นานเพียงใด คุมคากับเงินที่จายไปหรือไม และความตองการที่จะแสวงหาความพึงพอใจจากการ
ใชสินคา (Hedonic Needs) โดยใชอารมณความรูสึกในการตัดสินใจเลือก เชน สีสวย รูปทรงสวย 
ใชแลวทําใหรูสึกดี เปนพื้นฐานในการประเมินตราสินคา โดยมีวิธีการดังนี้  

 
 1.  กฎการตัดสินใจซื้อแบบทดแทน (Compensatory Method) พิจารณา
ลักษณะเฉพาะแตละตรา ผูบริโภคจะเลือกตราที่ไดคะแนนรวมสงูสดุจากการใหคะแนนคุณสมบัติ
เฉพาะอยาง เมื่อเทียบขอดี-ขอดอยแลว ผูบริโภคก็ยังไดรับประโยชนตามตองการ 
 2. กฎการตดัสินใจแบบไมทดแทน (Non compensatory Method) พิจารณา
ลักษณะเฉพาะของแตละตราเชนกัน แตคะแนนดานบวกไมสามารถทดแทนคะแนนดานลบได  มี 
3 แบบ คือ 
 2.1 Conjunctive decision rules ตราที่อยูใตจุดต่ําสุดที่ยอมรับไดสําหรับแต
ละคุณสมบัติที่ประเมนิจะถกูตัดทิ้ง 
 2.2 Disjunctive rules ตราที่อยูเหนือจุดต่าํสดุที่ยอมรับไดจะผานเขารอบ
สอง จากนั้นผูบริโภคจะใชกฎการตัดสินใจอื่นเขามาชวย 
 2.3 Lexicographic rules ผูบริโภคจะจัดลําดับความสําคัญของคุณสมบัติ
กอน แลวเทียบตราสินคาตามความสําคัญข้ันสูงสุดกอน ตราใดมีคะแนนสูงพอจะไดรับเลือก ถา
คะแนนไมพอก็จะเริ่มจัดเขาคุณสมบัติในอันดับตอๆ ไป 

 
 ขอมูลของผูบริโภคจะแบงเปน 2 ชุด ไดแกรายชื่อตราสินคาที่จะเลือก (The 
evoked Set) และเกณฑทีใชประเมินตราสินคาซึ่งแสดงเปนคุณสมบัติของสินคา (Product 
Attributes) กับความตองการของผูบริโภค เกณฑดังกลาวจะสะทอนใหเห็นความคาดหวังที่          
ผูบริโภคตองการจากสินคา ซึ่งสามารถสรางความพึงพอใจไดมากที่สุด (Expected Satisfaction) 
ซึ่งตราสินคาที่ไดรับการเลือกจะตองมีคุณสมบัติตรงตามเกณฑการประเมิน  
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แผนภูมิที ่14  การประเมนิตราสินคาของผูบริโภค 
ที่มา : Assael, H. [1998]. Consumer Behavior and Marketing Action [6th ed.]. Cincinnati,  
         OH:  International Thompson Publishing, p.86. 

 
4. การซ้ือ (Purchase) 

 หลังจากที่ผูบริโภคไดประเมินตราสินคาตางๆ แลว ผลที่ไดก็คือ ความตั้งใจซื้อ 
(Intention to buy) ตราสินคาที่สามารถสนองความคาดหวังของผูบริโภคไดมากที่สุด ในทาง
ตรงกันขามหากผูบริโภคคิดวาสินคานั้นไมสามารถตอบสนองความตองการได ก็จะเกิดความตั้งใจ
วาจะไมซื้อ (Intention not to buy) ในขั้นนี้ ผูบริโภคจะเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคาตราที่ไดเลือกไว 
และขณะที่ใชสินคาผูบริโภคก็จะประเมินผลการใชสินคาไปดวย แลวเก็บขอมูลการใชเหลานัน้ไวใน
ความทรงจํา เพื่อนํากลับมาใชอีกในอนาคต (เปนผลสะทอนกลับไปสูการกระตุนเราความตองการ
ในครั้งตอไป)  ตามแผนภูมิที่ 15 
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แผนภูมิที่ 15  กระบวนการในการซื้อสินคาของผูบริโภค 
ที่มา : Assael, H. [1998]. Consumer Behavior and Marketing Action [6th ed.]. Cincinnati,    
       OH: International Thompson Publishing, p.88. 
 
  หลังจากที่ผูบริโภคไดประเมินตราสินคา จนพบตราสินคาที่สามารถสนองความ
ตองการไดแลว ความตั้งใจซ้ือสินคาตรานั้นจึงเกิดขึ้น ซึ่งในกระบวนการตัดสินใจซ้ือที่ซับซอน  
พฤติกรรมการซื้อจะยังไมเกิดทันที แตจะมีข้ันตอนอีกชุดหนึ่ง ไดแก ขั้นตอนประกอบการซื้อ 
(Instrumental Action) ตัวอยางเชน ในการซื้อรถยนต ข้ันตอนในการซื้อจะประกอบดวย การเลือก   
ผูขาย, การหาแหลงเงินทุน, การพิจารณาวาจะซื้อเมื่อไร, และตรงไปที่ราน ซึ่งเมื่อถึงราน อาจตอง
พิจารณาเพิ่มอีกวา จะเลือกรับของสมนาคุณใด ระหวางชุดเครื่องเสียงตดิรถยนตและเครื่องปรับ-
อากาศ ในบางครั้ง ผูบริโภคก็อาจเลื่อนการตัดสินใจซื้อออกไปหรืออาจไมซื้อเลยก็ได ดังเชน
งานวิจัยของ Greenleaf and Lehman (1995) ที่พูดถึงสาเหตุที่ผูบริโภคเลื่อนการตัดสินใจออกไป  
ไดแกผูบริโภคไมมีเวลาวางสําหรับการตัดสินใจ  ไมชอบสํารวจตลาด เกิดความกังวลวาการ
ตัดสินใจซื้อคร้ังนี้ จะทําใหเสียภาพพจนในวงสังคม  เกิดความกังวลวาจะเลือกผิด หรือ สินคาที่
เลือกมาจะทํางานไมดีดังที่คาดหวัง  ตองการขอมูลเพิ่ม และเชื่อวาในไมชา ตราสินคานั้นจะมีการ
ลดราคา, จะมีสินคารุนใหมที่ดีกวาออกสูตลาด ทั้งนี้ในการประเมินทางเลือก โดยมากผูบริโภคจะ
มีการเปรียบเทียบระหวางราคาและชื่อเสียงของตราสินคา (Berkman et. al., 1997) ดัง
รายละเอียดดังนี้ 

Need 
Arousal 

Consumer 
Information 
Processing

Brand 
Evaluation 

 
Purchase 

 
Postpurchase 
Evaluation 

 
Intention  

to buy 

 
No purchase 

Instrumental 
Actions 

Outside Constraints 
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1. ราคา (Price) แมจะเปนปจจัยหลักที่ผูบริโภคใชในการประเมินการซือ้ใน

ทุกสถานการณ แตก็มิไดเปนปจจัยเดยีวทีผู่บริโภคจะตัดสินใจซื้อหรือไมซื้อ เนื่องจากผูบริโภคจะมี
เกณฑในการประเมินคุณคาของแตละตราสินคาโดยดูจากหลายปจจัย แลวนาํมาประเมิน
เปรียบเทียบคุณคาโดยรวมของสินคากบัราคาวาสามารถยอมรับไดหรือไม ประสบการณในการซื้อ
คร้ังกอน, การรับรูคุณประโยชนของสินคา และการรับรูราคาที่เหมาะสมหรือเปนไปไดสําหรับ
คุณคาโดยรวมของสินคา ลวนเปนปจจยัที่ชวยกําหนดชวงของราคาที่ยอมรับได 
 2.  ชื่อเสียงของตราสินคา (Brand Reputation)  เปนปจจัยหลักตัวที่สองในการ
ประเมินทางเลือกโดยผูบริโภคมักจะเชื่อมโยงคุณภาพของสินคาหรือบริการเขากับชื่อตราสินคา 
ปรากฏการณนี้สะทอนการเชื่อมโยงความสัมพันธระหวางตราสินคากับคุณภาพ เขากับความเสี่ยง
ที่รับรูได (Perceived Risk) ในประเด็นของความหวั่นเกรงวาการตัดสินใจซื้อคร้ังนั้นจะไมถูกตอง 
ยิ่งผูบริโภคมีการประเมินคุณภาพของสินคาไดยากเทาไร ความเสี่ยงที่รับรูได ก็จะยิ่งมีมากขึ้น 
เทานั้น ดังนั้น ถาผูบริโภคสามารถวางใจในชื่อเสียงของตราสินคาได ผูบริโภคก็จะลดการรับรู 
ความเสี่ยงลง 
 3. การประเมินภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Evaluation) ภายหลังจากที่
ไดซื้อสินคาหรือบริการแลว ผูบริโภคจะเริ่มประเมินประสิทธิภาพการทํางานของสินคานั้นในขณะที่
ใชสินคา ทั้งนี้ในการบริโภคสินคาจะเกิดผล 2 ประการ คือ ความพึงพอใจ และความไมพึงพอใจ 
(Dissatisfaction) 

 
  ความพงึพอใจ (Satisfaction) จะเกิดเมื่อความคาดหวงัจากสินคาหรือบริการ
ของผูบริโภค (Expectations) ไดรับการตอบสนองในระดับที่มากพอ อันนาํไปสูการซ้ือซํ้า 
(Repurchase) ความพงึพอใจนี้เองที่จะชวยย้าํทัศนติทีด่ีตอตราสินคาและเกิดการซื้อซํ้า และหาก
ผูบริโภคเกิดความไมพึงพอใจตอสินคาหรอืบริการนัน้ๆ ผลก็จะตรงกันขาม คือ ผูบริโภคจะมี
ทัศนคติที่ไมดีตอตราสินคาและจะไมซื้อสินคานัน้อีก ซึ่งจะเกิดผลเสียในระยะยาวตอตราสินคา
จากการบอกเลาปากตอปาก ถงึความไมประทับใจในสินคาหรือบริการตรานัน้ ๆ อยางไรก็ตาม 
จากที่ไดกลาวไปขางตนวา ในการตัดสินใจซื้อมักประกอบดวยทางเลอืกมากมาย และในขั้นตอน
ทายสุดมักจะเหลือตราสินคาทีน่าสนใจทีม่ีลักษณะใกลเคียงกนั และใหคุณประโยชนใกลเคยีงกัน 
ซึ่งในการตัดสินใจขั้นสุดทายนี้ผูบริโภคมกัจะเกิดความไมมั่นใจ โดยเฉพาะอยางยิ่งในกรณีที่มีเร่ือง
ของเศรษฐกิจและสังคมมาเกี่ยวของ ขอมูลในแงลบเกีย่วกบัตราสินคาที่เลือกจึงมกักอใหเกิด
ความขัดแยงภายหลังการซ้ือ (Post purchase Dissonance)  
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 กลาวโดยสรุปจะเหน็วาในการตัดสินใจของผูบริโภคนั้น นอกจากจะเกี่ยวของกับ
ความเกี่ยวพัน และความเสีย่งแลว ยังเกี่ยวของกับปจจยัอีก 2 ประเภท ไดแก 

1. ปจจัยภายนอก ซึ่งแบงไดเปน 2 สวน คือ  
1.1 อิทธิพลจากตวัสินคาหรือบริการ  ที่ปรากฏในรูปแบบกิจกรรมที่เกดิจาก

สวนผสมทางการตลาดที่องคกรธุรกิจสงออกไปเพื่อส่ือสารกับผูบริโภค โดย
การทาํหนาที่เพื่อใหขอมูลเขาถึง และชกัจูงโนมนาวใจใหผูบริโภคเกิดการ
ซื้อ และใชสินคาที่ผลิตจากบริษัทนัน้ๆ เชน ตวัสินคารวมถึงหีบหอ ขนาด 
และการรับประกันคุณภาพจากผูผลิต การประชาสัมพนัธในรูปของการ
โฆษณาทางสือ่มวลชน การตลาดทางตรง การขายโดยพนักงานขาย และ
การประชาสมัพันธในรูปแบบอื่น นโยบายทางดานราคา การเลือกชองทาง
การจัดจําหนายสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค 

1.2 อิทธิพลจากสงัคมวัฒนธรรม เปนอทิธพิลที่ไมเกี่ยวของกับธุรกิจการคา เชน 
คําบอกกลาวเพื่อน บทบรรณาธิการในหนังสือพิมพ การใชเครื่องอปุโภค
บริโภคและบริการของสมาชกิในครอบครัว หรือบทความในรายงาน
เกี่ยวกับผูบริโภค รวมถึงอิทธิพลจากชนชัน้ทางสงัคม วฒันธรรมรวม และ
วัฒนธรรมยอย ทัง้หมดนี้เปนสวนสําคัญในการที่ผูบริโภคจะประเมินคา
ของสินคาวาควรจะยอมรับหรือปฏิเสธ อิทธิพลจากครอบครัว เพื่อน เพื่อน
บาน และบรรทัดฐานทางสงัคมลวนมีผลต่ิสงที่ผูบริโภคจะซื้อและใชสนิคา
นั้น เพราะปจจัยเหลานี้อาจจะซึมซับในการครองชีพของผูบริโภค หรือ
ผูบริโภคอาจเดินเขาไปหาคําแนะนําจากกลุมคนเหลานีก้็ได  

       2.    ปจจัยภายใน ไดแก แรงจูงใจ ความเกี่ยวพัน การรับรู การเรียนรู บคุลิกภาพ  
วิถีชีวิต และทัศนคติของผูบริโภค ซึ่งจะสะทอนถึงความตองการและมีผลตอพฤตกิรรมการซื้อของ  
ผูบริโภค 

จากแนวคิดที่ไดศึกษาสามารถผสมผสานแนวคิดตอไปนี้เขาดวยกนัเพื่อใชเปนกรอบทาง
ทฤษฎีสําหรับการวิจยัไดดังนี ้
                        1. แนวคิดเกี่ยวกบัการวัดความรูของผูบริโภคของ Engel, Blackwell และ Miniard 
ในสวนที่เกี่ยวกับ ความรูเกีย่วกับสินคาหรือบริการ (product knowledge)  
 2. แนวคิดเกีย่วกับทัศนคตอิงคประกอบเดียว (the unidimensional view of 
attitude) ของ Lutz (1991) ซึ่งกลาววาทัศนคติมีเพยีงองคประกอบเดียว ไดแก สวนของความรูสึก 
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(Affection) โดยแยกออกจากสวนของความเขาใจ และความตั้งใจหรอืแนวโนมทีจ่ะเกิดพฤติกรรม 
โดยความสมัพันธของสวนประกอบทัง้หมดจะเปนไปในลักษณะเปนเหตุและเปนผลตอกัน 
(Causal Flow from Antecedents to Consequences) โดยที่ความเชือ่ (Beliefs) เปนสิ่งที่เกิดขึ้น
กอน และเปนเหตุใหเกิดทศันคติ (Attitude) ในขณะที่ความตั้งใจ (Intentions) และพฤติกรรม 
(Behaviors) เปนผลที่เกิดตามมาหลงัการเกิดทัศนคติ  

3. ใชแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจที่ซับซอน (complex decision – making
ตามแนวคิดของ Assael (1998)  ซึ่งกลาววาในการตัดสินใจที่ซับซอน ผูบริโภคจะมีการประเมิน
รายละเอียดของสินคาอยางเขาใจ โดยมีจํานวนตราของสินคาและปริมาณของขอมูลแตละตราเปน
จํานวนมาก กระบวนการตัดสินใจที่ซับซอนเกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคมีความเกี่ยวพัน (involvement) กับ
สินคาสูง (ใหความสําคัญกับสินคามาก) เนื่องจากเปนสินคาที่มีราคาสูง เกี่ยวของกับความเสี่ยงดาน
ผลการทํางานของผลิตภัณฑ สามารถเขียนเปนแผนภูมิแสดงความสัมพันธ ไดดังนี้ 

 

 

 

 
 

 
 
 
แผนภูมิที่ 16 :  ความสัมพันธของตัวแปรทีใ่ชเปนกรอบทางทฤษฎ ี

 

 

ความรูเกี่ยวกับเลสิก 

 

ทัศนคติเกี่ยวกับเลสิก 

กระบวนการตัดสินใจที่ซบัซอน 

1. เปนสินคาที่มี 
    ความเกีย่วพันสูง 
2. เปนสินคาที่มีราคาสูง  
3. เกี่ยวของกับความเสี่ยง 
    ที่รบัรูได 
 
 

 
 

การตัดสนิใจ 
ทํา 
หรือ 
ไมทํา 
เลสกิ 

 
 

การเปดรบัขาวสาร 



 

บทที่ 3  
 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 
  การศึกษาวิจัยเรื่อง “การเปดรับขาวสาร ความรู ทัศนคติ และความตั้งใจเขารับ
การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสกิ” เปนการวิจัยแบบสืบเสาะ (Exploratory Research) เพื่อ 
รวบรวมขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับเรื่องทีจ่ะศกึษา โดยแบงการวิจัยออกเปน 2 สวน ไดแก. - 

1.การวิจัยเชงิปริมาณ (Quantitative Research) โดยจะเปนการวจิัยเชิงสาํรวจ 
(Survey Research) แบบวัดครั้งเดียว (One Shot Descriptive Study) และใชแบบสอบถาม 
( Q u e s t i o n n a i r e )  เปนเครื่องมือ เพื่อรวบรวมขอมูลเบื้องตนจากกลุมผูมีสายตาผิดปกติ  
   2.การวิจัยเชงิคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชรูปแบบการสนทนากลุม 
(Focus Group Discussion) เพื่อชวยเสริมงานวิจัยเชิงปริมาณในการอธิบายความหมายของขอมูล 
เชิงตัวเลขใหเห็นภาพที่ชัดเจนขึ้น โดยนําขอมูลที่ไดจากการวิจัยเชิงสํารวจมาพูดคุยกับกลุมผูมี
สายตาผิดปกติเพื่อใหไดขอมูลเชิงลึกและไดรายละเอียดเพิ่มข้ึน จัดกลุมสนทนา จํานวน 2  กลุม 
และดําเนนิการสนทนาตามแนวคําถามที่ไดจัดเตรียมไว สามารถสรุปเปนตารางไดตามตารางที่ 2 

 

ตารางที่ 2  สรุปกระบวนการเก็บขอมูล 
รูปแบบการวิจัย กระบวนการเก็บขอมูล เครื่องมือเก็บขอมูล กลุมตัวอยาง 

 

การวิจัย 
เชิงปริมาณ 

(Quantitative 
Research) 

การวิจัยเชิงสํารวจ 
(Survey Research) 

แบบสอบถาม 
(Questionnaire) 

ผูมีภาวะสายตา 
ผิดปกติ อาย ุ21-40 ป  

จํานวน 131คน 
 

การวิจัย 
เชิงคุณภาพ 
(Qualitative  
Research) 

การสนทนากลุม 
(Focus Group 
Discussion) 

สนทนากลุมโดยใชเทป-
บันทึกรวมกับแนวคําถาม

ในการสนทนา 
(Question Guideline) 

 

ผูมีภาวะสายตา- 
ผิดปกติ อาย ุ21-40 ป 

กลุมละ 7 คน 
จํานวน 2 กลุม  

 
 
 
 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก ผูมีสายตาผิดปกติทั้งชายและหญิง อายุ 21-40 ป 
เนื่องจากเปนชวงอายุที่เหมาะสมในการทําเลสิก เพราะสายตาจะเริ่มคงที่ไมเปลี่ยนแปลงมากนัก 
และยังไมมีอาการสายตายาวในผูสูงอายุ ซึ่งจะชวยใหการผาตัดไดผลดีไมตองทําซ้ํา  



 51

กลุมตวัอยางไดมาจากประชากรซึ่งเปนผูมีสายตาผิดปกติทั้งชายและหญิง โดย
จะเลือกผูทีม่ารับคําปรึกษาที่ศูนยแกไขปญหาสายตาทัง้ของเอกชนและโรงพยาบาลรัฐที่อยูในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งถือเปนกลุมแรกเขาของศูนยแกไขปญหาสายตา และมีอายุระหวาง 21-40 ป 
แบงออกเปน 2 กลุมคือ 
  1 .  กลุมตัวอยางที่มีความรูเกี่ยวกับเลสิกในระดับหนึ่ง โดยการสุมแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) จากผูมีสายตาผิดปกติที่ไปรับคําปรึกษา ณ ศนูยแกไขปญหาสายตา 
ในชวงเวลาทีก่ําหนด โดยใชวิธีสงัเกตจากการสวมแวนสายตาและการพูดคุยสอบถามในกรณทีี่ 
ไมสวมแวนสายตา เปนกลุมตัวอยางสําหรับการวิจยัเชิงปริมาณ  (Quantitative Research)  
  2. ผูเขารวมการสนทนา ไดมาจากการสุมโดยไมใชความนาจะเปน (Non 
Probability Sampling) ดวยวิธีการสุมแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จากผูที่มีสายตาผิด-
ปกติที่ไปรับคําปรึกษา ณ ศูนยแกไขปญหาสายตา ในชวงเวลาที่กาํหนด ทั้งชายและหญิง จํานวน 
14 คน แบงเปน 2 กลุม กลุมละ 7 คน แบงตามระดับอายุเพื่อมิใหเกิดความแตกตางในดาน 
ความคิดทีม่ากนัก  กลุมที ่1 อายุระหวาง  21-30  ป และกลุมที่ 2 อายุระหวาง  31-40  ป  โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อเสริมงานวจิัยเชิงปริมาณในการอธิบายความหมายของขอมูลเชิงตวัเลขให 
เห็นภาพที่ชัดเจนขึ้น โดยนําขอมูลที่ไดจากการวิจัยเชิงสํารวจมาพูดคุยกับผูเขารวมการสนทนา 
และเพื่อใหทราบความรู ความเขาใจ และความคิดของผูเขารวมการสนทนาในรายละเอียดเพิ่มเติม
ที่ผูวิจยัอาจคาดไมถึง เพื่อใชเปนขอมูลตอไป 

 
เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย เปนแบบสอบถามที่ผูวจิัยสรางขึ้น จํานวน 2 ฉบับ ดังนี้ 
ฉบับที่ 1 เปนแบบเก็บขอมูลการวิจยั แบงออกเปน 5 สวน มีรายละเอยีดโดยสรุปดังนี ้

สวนที่ 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม  เปนแบบเลือกตอบ (Checklist)  
จํานวน 6 ขอ เกี่ยวกบั เพศ ภาวะสายตา อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได 
 สวนที่ 2 การเปดรับขาวสารเกีย่วกับเลสิก เปนแบบเลือกตอบ (Checklist) 
จํานวน 11 ขอ เกี่ยวกับการเปดรับขอมูลขาวสารและการไดพูดคุยกบับุคคลอื่นเกีย่วกับการแกไข
ปญหาสายตาดวยวิธเีลสิก โดยวัดจากความบอยครั้งในการดู ฟง อาน ขอมูล ขอเท็จจริง เกี่ยวกับ
การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสกิ ทัง้จากสื่อมวลชน เชน วทิยุ นิตยสาร หนงัสือพิมพ แผนพับ  
และปายโฆษณา และจากการพูดคุยกับส่ือบุคคล ไดแก พนกังานศูนยแกไขปญหาสายตา แพทย 
เพื่อน/คนรูจัก/ครอบครัว และผูที่เคยผานการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสกิ โดยมีเกณฑการให
คะแนน ดังนี ้
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 บอยที่สุด  (ทุกวัน / เกือบทุกวัน)   =   5 
 บอย   (สัปดาหละ 3-4 คร้ัง)   =   4  
 ปานกลาง  (สัปดาหละ 1-2 คร้ัง)   =   3 
 นอย    (เดือนละครั้ง หรือ นอยกวานั้น)  =   2 
 นอยที่สุด (นาน ๆ คร้ัง)    =   1 
 

 สวนที่ 3  ความรูเกี่ยวกับเลสิก  เปนแบบถูก–ผิด (True - False) จํานวน 10 ขอ 
วัดจากการจดจําขอเท็จจริงหรือขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเลสิก โดยความรูนี้ประกอบขึ้นจากการ
จดจําไดถึงขอเท็จจริงของการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสิกใน 3 ประเด็น ไดแก 1.คําจํากัด
ความและสาระสําคัญของเลสิก (ลักษณะ วิธีการ ขอกําหนดในการผาตัด) 2.ผลกระทบที่จะไดรับ  
3.การตระหนกัรูในชื่อของสถานพยาบาลที่เปดใหบริการดานเลสิกและการตระหนักรูดานราคา 
คาใชจาย  โดยผูวิจัยไดนาํแนวคําถามจากเอกสารขอมลูและเว็บไซตของศูนยเลสิกทั้งของไทยและ
ตางประเทศมาปรับใหเหมาะสม คําถามที่เลือกใชเปนคําถามที่ผูมีปญหาสายตาควรทราบและ
เปนคําถามทีถู่กถามบอย  เกณฑการใหคะแนน คือ ตอบถูก ได 1 คะแนน ตอบผิดและไมทราบ 
ได  0  คะแนน 
   

 สวนที่ 4   ทศันคติเกี่ยวกบัเลสิก  เปนคําถามเกี่ยวกับระดับความคดิเห็น จํานวน 
10 ขอ เปนแบบมาตราสวนประมานคา 5 ระดับของ ไลเคิรท (Likert’s  five rating Scale) 
แบงเปนขอความเชงิบวก 5 ขอคือขอที่ 1, 4, 5, 6, 9 และขอความเชงิลบ 5 ขอคือขอที่ 2, 3, 7, 8, 
10  แตละขอจะมีคําตอบใหเลือก 5 ระดับ คือ เหน็ดวยอยางยิ่ง เหน็ดวย ไมแนใจ  ไมเห็นดวย และ 
ไมเห็นดวยอยางยิง่  โดยไดมีเกณฑการใหคะแนน ดังนี ้ 

 

ระดับคะแนนของทัศนคติเชิงบวก ความหมาย ระดับคะแนนของทัศนคติเชิงลบ 
1 ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 5 
2 ไมเห็นดวย 4 
3 ไมแนใจ 3 
4 เห็นดวย 2 
5 เห็นดวยอยางยิ่ง 1 

 สวนที่ 5 ความตั้งใจในการทําเลสกิ จาํนวน 3 ขอ เปนแบบเลือกตอบ(Checklist) 
วัดจากความตั้งใจ โดยการยืนยนัวาจะซือ้สินคาในชวงเวลาหนึง่ เชน 6 เดือน, 1 ป, 2 ป, 3 ป, 4 ป 
และ 5 ป จาํนวน 3 ขอ แตละขอจะมีคําตอบใหเลือกตอบ  
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ฉบับที่ 2 แบบสัมภาษณ เปนแนวคําถามในการสนทนาที่ผูวจิยักําหนดประเด็นคําถามอยาง
กวางๆ เกี่ยวกบัเรื่องที่จะศกึษา โดยมีแนวคําถามเกี่ยวกบั  

1. การเปดรับขาวสารเกีย่วกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสกิ   
1.1 การเปดรับจากสื่อมวลชน 
1.2 การเปดรับจากสื่อบุคคล 

2. ความรูเกีย่วกบัการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสิก  
2.1 คําจํากัดความและสาระสําคัญของเลสิก 
2.2 ผลกระทบที่จะไดรับ 
2.3 การตระหนักรูถึงสถานที่ใหบริการดานเลสิกและการตระหนกัรูดานราคา 

3. ทัศนคติเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสิก  
4. ความตั้งใจเขารับบริการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสกิ  

 
ขั้นตอนการสรางเครื่องมือ 

ฉบับที่ 1 แบบเก็บขอมลูการวิจัย ผูวิจัยไดดําเนนิการสรางเครือ่งมือโดยมี
ขั้นตอนการดําเนนิการดังนี ้  (1) ศึกษาวรรณกรรมที่เกี่ยวของจากตาํรา วารสาร รายงาน เอกสาร
งานวิจยัที่เกี่ยวของทัง้ภาษาไทยและภาษาตางประเทศ (2) พัฒนาเครื่องมอืเปนแบบสอบถาม
จํานวน 1 ฉบับ โดยอาศยัแนวคิดเกีย่วกับการวัดความรูของผูบริโภคของ Engel, Blackwell และ 
Miniard, แนวคิดเกี่ยวกับทศันคติองคประกอบเดียว (the unidimensional view of attitude) ของ Lutz 
และ แนว-คิดเกี่ยวกบักระบวนการตัดสินใจที่ซับซอน (complex decision–making) ตามแนวคิดของ 
Assael (3) นําแบบเก็บขอมูลไปปรึกษาอาจารยทีป่รึกษาวทิยานิพนธ (4) นําแบบสอบถามที่ได
ปรับแกแลวไปทดลองใชกับบุคคลที่ไดเปนตัวอยาง จํานวน 30 คน แลวนาํมาหาคาเชื่อมัน่ตามวิธี
ของครอนบาค (Cronbach's Alpha Coefficient) มีคาความเชื่อมัน่เทากับ 0.876 

ฉบับที่ 2 แบบสัมภาษณหรือแบบสนทนากลุม ผูวิจัยไดดําเนนิการสราง- 
เครื่องมือโดยมีขั้นตอนตามกรอบในฉบับที่ 1 และมวีิธีดําเนินการดังนี ้  (1) ศึกษาวรรณกรรมที่ 
เกี่ยวของจากตํารา วารสาร รายงาน เอกสารงานวิจยัทีเ่กี่ยวของทัง้ภาษาไทยและภาษาตางประเทศ 
(2) พัฒนาเครื่องมือเปนแบบสนทนากลุม จํานวน 1 ฉบับ โดยมีขัน้ตอนการสนทนากลุม ดังนี ้

1. ผูวิจัยแนะนาํตนเองและผูชวยผูวิจยั ใหผูรวมการสนทนาไดรูจักคุนเคย 
2. ชี้แจงวัตถุประสงคของการจดัทําการสนทนากลุม 
3. ชี้แจงใหผูรวมการสนทนาแสดงความคิดเห็นอยางอิสระ พรอมขอบันทึกเทป  

และจดบันทกึคําสนทนา 
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4. ใหผูรวมสนทนาแนะนาํตนเอง ซักถามขอสงสัยเกีย่วกับการวิจยั และพูด 
เร่ืองทั่วไปเพื่อใหเกิดความคุนเคย 

5. เร่ิมตนคําถามในแตละประเด็น โดยมีระยะเวลาในการสนทนากลุมไมเกิน 
หนึง่ชั่วโมงครึง่ เพื่อมิใหสมาชิกกลุมเหนื่อยลาและรบีตอบใหเสร็จสิ้นการสนทนา ซึ่งจะสงผลให 
ไดรับคําตอบที่ไมเปนไปตามธรรมชาต ิ
 
การรวบรวมขอมูล 

  ผูวิจัยไดเก็บขอมูลดวยตนเองโดยประสานงานกับเจาหนาที่ศูนยแกไขปญหา-
สายตาในกรุงเทพมหานคร ทัง้จากของเอกชน และ รัฐบาล  ในหวงเดือนมกราคม 2 5 4 5 

 

การวิเคราะหขอมูล 
 ในสวนของขอมูลเชิงปริมาณ หลังจากที่เก็บรวบรวมขอมูลแลว ผูวิจัยนําขอมูล 
ที่ไดมาตรวจสอบความสมบรูณของแบบสอบถาม ลงรหสั และประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จ-
รูป SPSS for windows โดยใชสถิติในการวิเคราะห ดังนี ้
 1 .  การวิเคราะหเชงิพรรณนา ( D e s c r i p t i v e  a n a l y s i s )  ดังนี้  
 1.1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ใชการหาคาความถี ่ (frequency) 
และรอยละ (percentage) 
 1 . 2 ความรูเกี่ยวกบัการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสกิ ใชการหาคาความถี ่ 
(frequency) และรอยละ (percentage) 

1.3 ทัศนคติเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสิก ใชการหาคาเฉลีย่   
(mean)  และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (standard  deviation)  

1.4 ความตั้งใจเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธเีลสิก ใชการหาคาความถี ่ 
(frequency) และรอยละ (percentage) 
  ในสวนของขอมูลเชิงคุณภาพโดยการสนทนากลุม ผูวจิัยวิเคราะหขอมูลโดยใช 
รูปแบบการวิเคราะหเชงิพรรณนา (Descriptive analysis) โดยนําขอมูลที่ไดจากการสนทนากลุม
มาประมวลหาจํานวนรวมของแตละคําถามในเชงิคุณภาพ และประเมินคุณคาของแตละคําถาม 
ที่ไดจากการสนทนาเขากับการสังเกตของผูวิจัย เรียงเปนประเด็นไปตามวัตถุประสงคของการวจิัย 
ที่ไดตั้งไว 
 



 

บทที่ 4 
 

ผลการวิจัย 
 

   
 การศึกษาวิจัยเรื่องการเปดรับขาวสาร ความรู ทัศนคติและความตั้งใจเขารับการ- 
แกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก ไดแบงผลการวิจัยเปน 2 สวน ไดแก สวนที่ 1 การวิจัยเชิงปริมาณ
โดยใชแบบสอบถาม และสวนที่ 2 การวิจัยเชิงคุณภาพโดยจัดการสนทนากลุมมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
 

สวนที่ 1 การวิจัยเชิงปริมาณโดยใชแบบสอบถาม 
 การวิจัยในเชิงปริมาณมีวัตถุประสงคเพื่อ   1. ศึกษารูปแบบการรับขาวสารการ-
แกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกจากสื่อชนิดตาง ๆ ของผูมีสายตาผิดปกติ  2.ศึกษาวิธีแสวงหา
ความรูเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกของผูมีสายตาผิดปกติ  3.ศึกษาทัศนคติของ 
ผูมีสายตาผิดปกติที่มีตอการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 4. ศึกษาความตั้งใจในการเขารับ 
การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกของผูมีสายตาผิดปกติ  แบงผลการวิจัยออกเปน 5 ตอน คือ 
 
                ตอนที่ 1 สถานภาพทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
             ตอนที่ 2 การไดรับขาวสารเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกจากสื่อ 
ชนิดตาง ๆ ของผูมีสายตาผิดปกติ 
             ตอนที่ 3 ความรูเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก ของผูมีสายตาผิดปกติ 
             ตอนที่ 4 ทัศนคตขิองผูมีสายตาผิดปกติ ที่มีตอการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 
             ตอนที่ 5 ความตั้งใจเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกของผูมีสายตาผิดปกติ 
 
 
ตอนที่ 1 สถานภาพทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะหสถานภาพทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  ประกอบดวยเพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ  เงินเดือนและสายตา มีรายละเอียดดังนี้ 
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 จากผูตอบแบบสอบถามจํานวน 131 คน สวนใหญเปนเพศหญิง  จํานวน 77 คน  
คิดเปนรอยละ 58.78 สวนเพศชายมีจํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 41.22 รายละเอียดในตาราง 
ที่ 3 
 
ตารางที่ 3  จํานวน และรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน รอยละ 
ชาย 
หญิง 

54 
77 

41.22 
58.78 

รวม 131       100.00 
  
 
 เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางตามอายุพบวา กลุมตัวอยางที่มีจํานวนมากที่สุด คือ 
กลุมอายุ 31-35 ป คิดเปนรอยละ 32.82 รองลงมาคือ กลุมอายุ 26-30 ป จํานวน 34 คน คิดเปน
รอยละ26.00 รายละเอียดในตารางที่ 4 
 

ตารางที่ 4  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามกลุมอายุ 
อายุ จํานวน รอยละ 

21 - 25 ป 
26 - 30 ป 
31 - 35 ป 
36 - 40 ป 

31 
34 
43 
23 

23.66 
26.00 
32.82 
17.56 

รวม 131       100.00 
 

  
 เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษา พบวาจากกลุมตัวอยางจํานวน 131 คน กลุมตัว-
อยางที่มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีจํานวนมากที่สุด คือ 81 คน คิดเปนรอยละ 61.80 รอง- 
ลงมาคือ สูงกวาปริญญาตรี จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 32.80 รายละเอียดในตารางที่ 5 
 

ตารางที่  5   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษา 
ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 
ต่ํากวาปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

7 
81 
43 

5.40 
61.80 
32.80 

รวม 131     100.00 
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  เมื่อจําแนกตามอาชีพ พบวาจากกลุมตัวอยาง 131 คน กลุมตัวอยางที่มีอาชีพ
เปนพนักงานบริษัทเอกชนมีจํานวนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 64.10 รองลงมาคือ พนักงาน 
รัฐวิสาหกิจ 13.80   รายละเอียดในตารางที่ 6 
 
 

ตารางที่  6  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จํานวน รอยละ 

นิสิต นักศึกษา 
ขาราชการ 

พนักงานบริษัทเอกชน 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ประกอบธุรกิจสวนตัว 

14 
  8 
84 
18 
  7 

10.70 
  6.10 
64.10 
13.80 
  5.30 

รวม          131       100.00 
  
 
 จากกลุมตัวอยางจํานวน 131 คน  พบวากลุมตัวอยางที่มีรายไดตอเดือนระหวาง 
10,001 - 20,000 บาท มีจํานวนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 32.80 รองลงมาคือ กลุมรายได 20,001 - 
30,000 บาทมีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ  26.70 ตอมาคือกลุมที่มีรายได ต่ํากวา 10,000 บาท 
จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 16.00 รายละเอียดในตารางที่ 7 
 

ตารางที่ 7   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายไดตอเดือน 

รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ 
ต่ํากวา 10,000 บาท 

10,001 - 20,000 บาท 
20,001 - 30,000 บาท 
30,001 - 40,000 บาท 
40,001 - 50,000 บาท 

50,001 บาทขึ้นไป 

21 
43 
35 
14 
   9 
   9 

16.03 
32.82 
26.72 
10.69 
   6.87 
   6.87 

รวม 131   100.00 
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 จากลุมตัวอยางจํานวน 131 คน พบกลุมตัวอยางที่มีสายตาสั้น จํานวน 87 คน 
คิดเปนรอยละ 66.40 รองลงมาคือ ผูที่มีสายตาสั้นและเอียง จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 28.20 
รายละเอียดในตารางที่ 8 
 

ตารางที่ 8   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามภาวะสายตา 
ภาวะสายตา จํานวน รอยละ 

สั้น 
ยาวโดยกําเนิด 

เอียง 
สั้นและเอียง 

87 
  4 
  3 
 37 

66.40 
  3.10 
  2.30 
28.20 

รวม 131       100.00 
 

 จากกลุมตัวอยางจํานวน 131 คน มีผูสายตาสั้นเพียงอยางเดียว 87 คน เมื่อแยก
เปนตาขางซายและขางขวาจะพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญจะมีตาขางซายสั้นที่ระยะ 101 - 200 
คิดเปนรอยละ 25.29  สวนตาขางขวาสั้นที่ระยะ 201 - 300 มากที่สุด คิดเปนรอยละ 25.29   
เชนเดียวกัน  รายละเอียดในตารางที่ 9 
 

ตารางที่ 9   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่มีสายตาสั้นจําแนกตามระยะของสายตา 

ตาซาย ตาขวา  

ระยะสายตา 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 100 
101 - 200 
201 - 300 
301 - 400 
401 - 500 
501 - 600 
601 - 700 
701 - 800 
800 ขึ้นไป 

12 
22 
17 
10 
12 
2 
8 
3 
1 

13.79 
25.29 
19.54 
11.49 
13.79 

        2.30 
        9.20 
        3.45 

  1.15 

14 
18 
22 
8 
11 
9 
3 
2 
- 

16.09 
20.69 
25.29 
   9.20 
12.64 
10.34 
   3.45 
   2.30 

- 
รวม 87     100.00 87     100.00 
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 จากกลุมตัวอยาง 131 คน มีผูที่สายตายาวโดยกําเนิดจํานวน 4 คน  เมื่อแยกเปน 
ตาขางซายและขางขวาจะพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญจะมีตาขางซายยาวที่ระยะ 101 - 200  
คิดเปนรอยละ 50.00  รายละเอียดในตารางที่ 10 
 
 

ตารางที่  10   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่มีสายตายาวโดยกําเนิด 
                     จําแนกตามระยะของสายตา * 
 

ตาซาย ตาขวา  

ระยะสายตา 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 100 
101 - 200 
201 - 300 

1 
2 
1 

25.00 
50.00 
25.00 

2 
2 
- 

50.00 
50.00 

- 
รวม 4    100.00 4     100.00 

หมายเหตุ  * ตัวเลขมีจํานวนนอยมาก การคิดคํานวณจําแนกรอยละอาจไมสะทอนความเปนจริง 

 

 จากกลุมตัวอยาง 131 คน มีผูสายตาเอียงเพียงอยางเดียวจํานวน 3 คน โดย 
สวนใหญจะมีสายตาเอียงที่ระยะต่ํากวา 100 คิดเปนรอยละ 66.67 ทั้งตาขางซายและขางขวา  
รายละเอียดในตารางที่ 11 
 
 
 

ตารางที่  11   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่มีสายตาเอียงจําแนกตามระยะของสายตา * 

ตาซาย ตาขวา  

ระยะสายตา 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 100 
101 - 200 
201 - 300 

2 
- 
1 

66.67 
- 

33.33 

2 
1 
- 

66.67 
33.33 

- 
รวม 3     100.00 3     100.00 

หมายเหตุ  * ตัวเลขมีจํานวนนอยมาก การคิดคํานวณจําแนกรอยละอาจไมสะทอนความเปนจริง 
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  จากกลุมตัวอยาง 131 คน  มีผูที่สายตาทั้งสั้นและเอียงจํานวน 37 คน  โดยใน
จํานวนนี้มีผูที่มีสายตาทั้งสั้นและเอียงเหมือนกันทั้งสองขาง จํานวน 24 คน สวนอีก 13 คน จะเปน
ผูที่มีสายตาเอียงขางใดขางหนึ่งเพียงขางเดียว อยางไรก็ตาม กลุมตัวอยางสวนใหญจะมีสายตา-
เอียงที่ระดับตํ่ากวา 100  รายละเอียดในตารางที่ 12  
 
ตารางที่ 12 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่มีสายตาสั้นและเอียงจําแนกตามระยะสายตา 

สายตาสั้น สายตาเอียง* ระยะของสายตา 
ตาซาย ตาขวา ตาซาย ตาขวา 

ต่ํากวา 100 
 

101 - 200 
 

201 - 300 
 

301 - 400 
 

401 - 500 
 

501 - 600 
 

601 - 700 

10 
(27.03)  

11 
(29.73)  

7  
(18.92) 

3  
(8.11) 

4 
(10.81) 

1 
   (2.70) 

1 
    (2.70) 

14 
(37.84) 

7 
(18.92) 

4 
(10.81) 

4 
(10.81) 

6 
(16.22) 

1 
  (2.70) 

1 
  (2.70) 

21 
(65.63) 

8 
(25.00) 

 1 
  (3.13) 

1 
  (3.13) 

1 
  (3.13) 

- 
- 
- 
- 

 

22 
(75.86) 

4 
(13.79) 

2 
  (6.90) 

1 
  (3.45) 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

 

รวม 37 
(100.00) 

37 
(100.00) 

32 
(100.00) 

29 
(100.00) 

 

     *   หมายเหต ุ:  มีหนวยนับเปนดวงตา 1 ขาง 
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 จากกลุมตัวอยางที่มีสายตาผิดทั้ง 4 ประเภท คือ สายตาสั้น สายตายาวโดย-
กําเนิด สายตาเอียง และสายตาสั้นและเอียง เปนเพศชายและเพศหญิง จํานวน 54 และ 77 คน 
คิดเปนรอยละ 41.22 และ 58.78 สวนใหญมีสายตาสั้นและสายตาสั้นและเอียงจํานวนมากที่สุด 
จํานวน 87 คน และ 37 คน คิดเปนรอยละ 66.40 และ 28.20 ตามลําดับ ที่เหลือมีภาวะสายยาว
โดยกําเนิดและสายตาเอียง จํานวนนอยที่สุดและใกลเคียงกันคือจํานวน 4 คน และ 3 คน คิดเปน
รอยละ 3.10 และ 2.30 ตามลําดับ รายละเอียดในตารางที่ 13   
 
ตารางที่  13  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศและภาวะสายตา 

ภาวะสายตา 
สั้น ยาวโดยกําเนิด เอียง สั้นและเอียง 

 
รวม 

 
เพศ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ชาย 34 62.96 2 3.70 1 1.85 17 31.48 54 41.22 
หญิง 53 92.98 2 3.51 2 3.51 20 25.97 77 58.78 
รวม 87 66.40 4 3.10 3 2.30 37 28.20 131 100.00 
  
 
 
ตอนที่  2   การไดรับขาวสารเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 
               จากสื่อชนิดตางๆ ของผูมีสายตาผิดปกติ 
 
 การวิเคราะหขอมูลการไดรับขาวสารเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิ
กจากสื่อชนิดตาง ๆ ของผูมีสายตาผิดปกติ มีรายละเอียดดังนี้ 
 
 การเปดรับขาวสารเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกของกลุมตัวอยาง 
พบวา การเปดรับขาวสารเกี่ยวกับเลสิกมีคาเฉลี่ยโดยรวมเทากับ 1.03 แตเมื่อพิจารณาการเปดรับ
ขาวสารตามประเภทของสื่อ พบวากลุมตัวอยางมีการเปดรับส่ือประเภทนิตยสาร มีคาเฉลี่ยสูงที่สุด 
คือ มีคาเทากับ 1.56  รองลงมา คือ ปายโฆษณา คาเฉลี่ย 1.39 และวิทยุ คาเฉลี่ย 1.38 สวนสื่อที่มี
คาเฉลี่ยการเปดรับนอยที่สุด คือ เว็บไซต มีคาเฉลี่ย  0.26 รายละเอียดในตารางที่ 14 
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ตารางที่ 14  จํานวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การไดรับขาวสาร 
                   เกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกจากสื่อมวลชน 
 

การเปดรับขาวสารเกี่ยวกับเลสิก 
นอยที่สุด นอย ปานกลาง บอย บอยที่สุด 

 

 
สื่อ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

X S.D. 

วิทยุ 36 27.50 39 29.80 30 22.90 22 16.80 4  3.10 1.38 1.14 
หนังสือพิมพ 58 44.30 48 36.60 22 16.80 3 2.30 - - 0.77 0.81 
นิตยสาร 18 13.70 49 37.40 41 31.30 19 14.50 4  3.10 1.56 1.00 

แผนพับ/แผนปลิว 46 35.10 63 48.10 18 13.70 3 2.30 1  0.80 0.85 0.79 
ปายโฆษณา 35 26.70 52 39.70 17 13.00 12 9.20 15 11.50 1.39 1.28 
เว็บไซต 102 77.90 25 19.10 3  2.30 1 0.80 - - 0.26 0.53 

การเปดรับขาวสารเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 1.0 0.9
 
 การเปดรับขาวสารโดยการพูดคุยกับส่ือบุคคลเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตา
ดวยวิธีเลสิกโดยรวมพบวามีคาเฉลี่ยเทากับ 0.63 แตเมื่อพิจารณาจําแนกตามประเภทของบุคคลที่
พูดคุยดวย พบวากลุมตัวอยางมีการพูดคุยกับผูที่ยังไมเคยทําเลสิกมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ 1.04  
รองลงมา คือ การพูดคุยกับผูที่ทําเลสิกแลวมีคาเฉลี่ยเทากับ 0.89 สวนการพูดคุยกับแพทย มี 
คาเฉลี่ยคือ 0.34 และการพูดคุยกับพนกังานศูนยแกไขปญหาสายตา มีคาเฉลี่ย คือ 0.24   
รายละเอียดในตารางที่ 15 
 
ตารางที่ 15   จํานวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การไดรับขาวสาร 
                   เกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก โดยการพูดคุยกับส่ือบุคคล 

การเปดรับขาวสารการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 
นานๆ ครั้ง นอย ปานกลาง บอย บอยมาก 

 

สื่อบุคคล 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

X S.D. 

พนักงานศูนยฯ 102 77.90 27 20.60 2   1.50 - - - - 0.24 0.46 

แพทย  92 70.20 34 26.00 4   3.10 1 0.80 - - 0.34 0.58 
ครอบครัว เพื่อน 
คนรูจักที่ยังไมเคย

ทําเลสิก 

 32 26.70 63 48.10 28 21.40 3 2.30 2 
 

1.50 1.04 0.84 

ครอบครัว เพื่อน  
คนรูจักที่ไดทํา 
เลสิกแลว 

 54 41.20 50 38.20 18 13.70 6 4.60 3 2.20 0.89 0.96 

การพูดคุยกับส่ือบุคคลเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 0.63 0.71 
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ตอนที่ 3 ความรูเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกของผูมีสายตาผิดปกติ 
  
 การวิเคราะหความรูเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกของผูมีสายตา- 
ผิดปกติ มีรายละเอียดดังนี้ 
 

คะแนนที่ไดจากการทดสอบความรูเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 
จากการทําแบบทดสอบ 10 ขอ  พบวามีผูตอบแบบทดสอบทดสอบถูก 5 ขอข้ึนไป คิดเปนรอยละ 
50.38 ทั้งนี้ มีผูทําแบบทดสอบถูกทุกขอ คิดเปนรอยละ 2.90 และผิดทุกขอ คิดเปนรอยละ 3.05  
รายละเอียดในตารางที่ 16 

 
ตารางที่ 16   ความรูเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสิก 

คะแนน จํานวน รอยละ 
0  4 3.10 
1  2 1.50 
2  9 6.90 
3 20       15.30 
4 30 22.90 

  5 20 15.30 
6 21 16.00 
7 10   7.60 
8  5   3.80 
9  7   5.30 
10  3  2.30 
รวม          131     100.00 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



64 

จากกลุมตัวอยางที่ไดทําแบบทดสอบวัดความรูเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตา
ดวยวิธีเลสิก จํานวน 131 คน พบวา สวนใหญมีความรูวา เลสิกใชแสงเลเซอรในการผาตัด เปน
จํานวนมากที่สุดถึงรอยละ 86.90 สวนอันดับที่สอง คิดเปนรอยละ 82.50 คือ กลุมตัวอยางมี
ความรูวาจักษุแพทยทุกทานไมสามารถทําเลสิกใหได และในทางกลับกันพบวา กลุมตัวอยางมี
ความรูนอยมากเกี่ยวกับเครื่องมือซ่ึงใชในการทําเลสิกที่ทันสมัยที่สุดในปจจุบัน ซึ่งไดแก เครื่องมือ
ในรุนที่ 4 หรือ 4th Generation เปนจํานวนมากที่สุดถึงรอยละ 98.50 สวนอันดับที่ 2 ที่กลุม
ตัวอยางมีความรูนอยรองลงมา คือ ขณะนี้สามารถขอสินเชื่อจากธนาคารเพื่อนํามาเปนคาใชจาย
ในการทําเลสิกได คิดเปนรอยละ 85.40 และอันดับที่ 3 วิธีเลสิกไดรับการรับรองจากองคการ
อาหารและยาของสหรัฐอเมริกา (FDA) แลว คิดเปนรอยละ 83.20 รายละเอียดตามตารางที่ 17 
 
ตารางที่ 17  คะแนนรายขอการวัดความรูเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 

ผลการวัดความรู 
ตอบถูก ตอบไมถูก* 

 
ความรูเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
  1. “เลสิก” เปนการแกไขปญหาสายตาแบบถาวร 78 56.90 53 43.10 
 2. “เลสิก” ใชแสงเลเซอรในการผาตัด   119 86.90 12 13.10 
 3. “เลสิก”  จะมีการผาตัดเฉพาะในโรงพยาบาลและคลินิก 
      ของเอกชนเทานั้น   

75 54.70 38 45.30 

 4. จักษุแพทยทุกทานสามารถทําเลสิกใหคุณได 113 82.50 18 17.50 
 5. “เลสิก”  ไมสามารถแกไขปญหาสายตา 
     ใหกับผูที่มีสายตาเอียงได 

72 52.60 59 47.40 

 6. แพทยจะแนะนําใหบุคคลที่มีอายุตั้งแต 16 ปข้ึนไป 
     เขารับการผาตัดแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 

42 30.70 89 69.30 

 7. การผาตัดแกไขสายตา มีเพียง “เลสิก”  วิธีเดียวเทานั้น 62 45.30 69 54.70 
 8. วิธีเลสิก ไดรับการรับรองจากองคการอาหารและยา 
    ของสหรัฐอเมริกา (FDA) แลว  

23 16.80 108 83.20 

 9. เครื่องมือซ่ึงใชในการทําเลสิก ที่ทันสมัยที่สุดในขณะนี้  
    คือ เครื่องมือในรุนที่ 4 หรือ 4th Generation 

2 1.50 129 98.50 

10. ขณะนี้คุณสามารถขอสินเชื่อจากธนาคาร 
      เพื่อนํามาเปนคาใชจายในการทําเลสิกได 

20 14.60 111 85.40 

*หมายเหตุ ตอบไมถูก คือ ผลรวมระหวางตอบผิดกับไมทราบ 
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ตอนที่ 4 ทัศนคติของผูมีสายตาผิดปกติที่มีตอการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 
  

 การวิเคราะหทัศนคติเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกของผูมีสายตา- 
ผิดปกติ มีรายละเอียดดังนี้ 
 

  จากกลุมตัวอยางจํานวน 131 คน พบวา คาเฉลี่ยทัศนคติที่กลุมตัวอยางมีตอ 
การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกโดยภาพรวม มีคาเฉลี่ย 3.33 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
ขอที่กลุมตัวอยางมีคาเฉลี่ยของทัศนคติในลําดับที่ 1 คือ เมื่อทําเลสิกแลวจะมีความคลองตัวในการ
ทํากิจกรรมตางๆ มากขึ้น (คาเฉลี่ย 4.11) ลําดับที่ 2 คือ เลสิกเหมาะสําหรับผูมีปญหาเกี่ยวกับ 
การใชแวนตาหรือคอนแทคเลนส (คาเฉลี่ย 4.01) ลําดับที่ 3 คือ ผูที่ทําเลสิกมีอิสระในการมองเห็น
ในทุกสภาพอากาศ ทุกสถานการณโดยไมคํานึงถึงอุปกรณใดอีกตอไป (คาเฉลี่ย 3.85) ตามลําดับ 
สวนขอที่กลุมตัวอยางมีคาเฉลี่ยทัศนคติในลําดับทายสุด คือ ความรูสึกไมมั่นใจในการทําเลสิก
เพราะยังไมมีการรับรองผลการผาตัดที่แนนอนและเปนทางการ (คาเฉลี่ย 2.35) รายละเอียดใน 
ตารางที่ 18 
 

ตารางที่ 18  ทัศนคติตอการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 
รายขอ X S.D. ลําดับ 

1.  เลสิกเหมาะสําหรับผูที่มีปญหากับการใชแวนตาและคอนแทคเลนส 4.01 0.80 2 
2.  เลสิกเปนวิธีแกไขปญหาสายตาที่มีราคาแพง 3.27 1.44 6 
3.  การทําเลสิกเหมาะสําหรับผูมีฐานะทางการเงินดี 3.19 1.22 7 
4. เมื่อทําเลสิกแลวคุณจะมีความคลองตัวในการทํากิจกรรมตาง ๆ  
   มากขึ้น เชน การเลนกีฬาทางน้ํา 

4.11 0.93 1 

5. การทําเลสิกสะทอนความเปนคนรุนใหมและทันสมัย 2.79 0.96 9 
6. การทําเลสิกเปนการลงทุนที่คุมคา  
 (เมื่อเทียบกับความสะดวกสบายที่จะไดรับในระยะยาว) 

3.44 0.82 4 

7. คุณกังวลวาภายหลังการทําเลสิกจะเกิดผลขางเคียงที่อันตราย 3.36 1.16 5 
8. คุณคิดวาการทําเลสิกไมใชส่ิงจําเปน เพราะเลสิกก็ให 
   วิสัยทัศนในการมองเห็นไมตางไปจากการใชคอนแทคเลนส 

2.97 0.75 8 

9. ผูที่ทําเลสิกจะมีอิสระในการมองเห็นในทุกสภาพอากาศ 
   ทุกสถานการณโดยไมตองพึ่งพาอุปกรณใดอีกตอไป 

3.85 0.90 3 

10. คุณรูสึกไมมั่นใจในการทําเลสิก เพราะยังไมมีการรับรอง 
     ผลการผาตัดที่แนนอนและเปนทางการ 

2.35 0.95 10 

ทัศนคติ 3.33 0.44  
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ตอนที่ 5 ความตั้งใจเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกของผูมีสายตาผิดปกติ 
 
 การวิเคราะหความตั้งใจเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกของผูมีสายตา 
ผิดปกติ มีรายละเอียดดังนี้ 
 

 จากกลุมตัวอยางจํานวน 131 คน มีผูที่ยังไมไดตัดสินใจที่จะทําเลสิกเปนจํานวน
มากที่สุดถึงรอยละ 51.14 ในขณะที่มีผูที่ตัดสินใจทําเลสิกแนนอนเพียงรอยละ 22.14 ทั้งนี้ เมื่อ
จําแนกตามภาวะสายตาพบวา กลุมตัวอยางที่มีสายตาสั้นซึ่งเปนกลุมที่มีจํานวนมากที่สุดมีผูที่ยัง- 
ไมตัดสินใจที่จะทําเลสิก ถึงรอยละ 51.72 และมีผูที่ตั้งใจที่จะทําเลสิก รอยละ 21.84 รายละเอียด
ในตารางที่ 19 
  

ตารางที่ 19    จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่มีความตั้งใจในการเขารับ 
                    การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกจําแนกตามภาวะสายตา 
 

ภาวะสายตา 
ส้ัน ยาวโดยกําเนิด เอียง ส้ันและเอียง รวม 

 
ความตั้งใจ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

ทํา 19   21.84 1   25.00 - - 9   24.32 29   22.14 

ไมทํา 23   26.44 1   25.00 - - 11   29.73 35   26.72 

ยังไมตัดสินใจ 45   51.72 2   50.00 3 100 17   45.95 67   51.14 
 

รวม 
 

87 
100.00 
(66.41) 

 

4 
100.00 
(3.05) 

 

3 
100.00 
(2.29) 

 

37 
100.00 
(28.25) 

 

131 
 

100.00 

 
  
 จากจํานวนกลุมตัวอยางที่มีความตั้งใจเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเล
สิกตามระยะเวลาที่กําหนด จํานวน 29 คน  เมื่อสํารวจโดยรวมพบวา สวนใหญกลุมตัวอยางจะมี
ความตั้งใจเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก ภายในระยะเวลา  1 ป และ 2 ปมากที่สุด
ดวยจํานวนที่เทากัน คิดเปนรอยละ 24.14 รองลงมาคือ ภายในระยะเวลา 5 ป คิดเปนรอยละ 
20.68   ทั้งนี้ เมื่อแยกตามภาวะสายตาพบวา ในจํานวนกลุมตัวอยางที่มีสายตาสั้นซึ่งมีความ
ตั้งใจที่จะทําเลสิกมากที่สุดนั้น สวนใหญมีความตองการที่จะทําเลสิกภายในระยะเวลา 2 ป   คิด
เปนรอยละ 26.32 รายละเอียดในตารางที่ 20 
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ตารางที่ 20    จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่มีความตั้งใจในการเขารับการแกไข 
                    ปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกตามระยะเวลาที่กําหนดจําแนกตามภาวะสายตา 

ภาวะสายตา 
ส้ัน ยาวโดยกําเนิด เอียง ส้ันและเอียง รวม 

ระยะเวลา 
ที่จะทําเลสิก 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

6 เดือน 4   21.05 1 100 - - - - 5   17.24 

1 ป 4   21.05 - - - - 3   33.34 7   24.14 

2 ป 5   26.32 - - - - 2   22.22 7   24.14 

3 ป 2   10.53 - - - - 2   22.22 4   13.80 

4 ป - - - - - - - - - - 

5 ป 4   21.05 - - - - 2   22.22 6   20.68 
 

รวม 
 

19 
100.00 
(65.52) 

 

1 
100.00 
(3.45) 

 

- 
 

- 
 

9 
100.00 
(31.03) 

 

29 
 

100.00 

  
 จากการสํารวจกลุมตัวอยางจํานวน 131 คน  พบผูที่จะไมทําเลสิกและผูที่ยังไม-
ตัดสินใจที่จะทําเลสิก จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 77.86  ดวยเหตุผล อันดับที่ 1 คือ กลัวผล-
ขางเคียง รอยละ 38.83 รองลงมา คือ คาบริการสูงเกินไป รอยละ 24.27 ทั้งนี้ เมื่อแยกตามภาวะ
สายตาพบวากลุมตัวอยางที่มีสายตาสั้นซึ่งเปนกลุมที่มีจํานวนมากที่สุดนั้น สวนใหญจะยังไมทํา 
เลสิกและยังไมตัดสินใจที่จะทําเลสิก ดวยเหตุผลคือ กลัวผลขางเคียงมากที่สุดถึงรอยละ 39.71  
รายละเอียดในตารางที่ 21 
 

ตารางที่ 21 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่ยังไมตัดสินใจเขารับการแกไขปญหาสายตา 
                 ดวยวิธีเลสิกตามเหตุผล  จําแนกตามภาวะสายตา 

ภาวะสายตา 
สั้น ยาวโดยกําเนิด เอียง สั้นและเอียง รวม 

 
เหตุผล 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ รอยละ จํานวน 

คาบริการสูงเกินไป 16  23.52    1 33.33 1 33.33 7  25.00 25  24.51 
กลัวผลขางเคียง 27 39.71 - - - - 13  46.43 40  39.22 
มีขอมูลไมมากพอ/ 
ตองการขอมูลเพิ่ม 

12 17.65 2 66.67 1 33.33 3  10.71 18  17.65 

ไมมีความจําเปน 13 19.12     - - 1 33.33 5  17.86 19  18.63 
 

รวม 
 

68 
100.00 
(66.67) 

 

3 
100.00 
(2.94) 

 

3 
100.00 
(2.94) 

 

28  
100.00 
(27.45) 

 

102 
 

100.00 
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  จากการสํารวจกลุมตัวอยางจํานวน 131 คน  พบวา กลุมตัวอยางที่มีอายุระหวาง 
26-30 ป และ 31-35 ป เปนกลุมที่มีความตั้งใจที่จะทําเลสิกมากที่สุด จํานวนกลุมละ 10 คน สวน 
ผูที่ยังไมตัดสินใจซึ่งมีจํานวนมากที่สุดถึง 67 คนนั้น สวนใหญจะมีอายุระหวาง 31-35 ป จํานวน 19 
คน รองลงมาคือกลุมที่มีอายุระหวาง 21-25 ป จํานวน 18 คน รายละเอียดในตารางที่ 22 
 

ตารางที่ 22   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่มีความตั้งใจในการเขารับ 
                   การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกจําแนกตามระดับอายุ 

ระดับอายุ 
21-25 ป 26-30 ป 31-35 ป 36-40 ป รวม 

 
ความตั้งใจ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

ทํา 5   16.13 10   29.41 10   23.26 4   17.39 29   22.14 

ไมทํา 8   25.81 8   23.53 14   32.56 5   21.74 35   26.72 

ยังไมตัดสินใจ 18   58.06 16   47.06 19   44.18 14   60.87 67   51.14 
 

รวม 
 

31 
100.00 
(23.66) 

 

34 
100.00 
(25.95) 

 

43 
100.00 
(32.82) 

 

23 
100.00 
(17.56) 

 

131 
 

100.00 

 
 จากจํานวนกลุมตัวอยางที่มีความตั้งใจเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิ
กในระยะเวลาที่กําหนด จํานวน 29 คน พบวาสวนใหญจะตั้งใจทําภายในระยะเวลา 1 ป และ 2 ป 
ดวยจํานวนที่เทากัน คิดเปนรอยละ 24.14 รายละเอียดในตารางที่ 23 
 

ตารางที่ 23   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่มีความตั้งใจในการเขารับ 
                    การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกตามระยะเวลาที่กําหนด  จําแนกตามอายุ 

ระดับอายุ 
21-25 ป 26-30 ป 31-35 ป 36-40 ป รวม 

ระยะเวลา 
ที่จะทํา 
เลสิก จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

6 เดือน - - 2   20.00 2   20.00 1   25.00 5   17.24 

1 ป 1   20.00 2   20.00 2   20.00 2   50.00 7   24.14 

2 ป 4   80.00 1   10.00 2   20.00 - - 7   24.14 

3 ป - - - - 3   30.00 1   25.00 4   13.80 

4 ป - - - - - - - - - - 

5 ป - - 5   50.00 1   10.00 - - 6   20.68 
 

รวม 
 

5 
100.00 
(17.24) 

 

10 
100.00 
(34.48) 

 

10 
100.00 
(34.48) 

 

4 
100.00 
(13.79) 

 

29 
 

100.00 
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  จากการสํารวจกลุมตัวอยางจํานวน 131 คน  พบผูที่จะไมทําเลสิกและผูที่ยังไม- 
ตัดสินใจที่จะทําเลสิก จํานวน 102 คน โดยสวนใหญเปนกลุมตัวอยางที่มีอายุระหวาง 31-35 ป  
คิดเปนรอยละ 32.35 โดยใหเหตุผลวา กลัวผลขางเคียงมากถึง 13 คน แตเหตุผลที่กลุมตัวอยาง
สวนใหญตั้งใจวาจะไมทําเลสิกและยังไมตัดสินใจ ไดแก เหตุผลอันดับที่ 1 คือ กลัวผลขางเคียง 
รอยละ 39.39 รองลงมา คือ คาบริการสูงเกินไป รอยละ 24.24 รายละเอียดในตารางที่ 24 
 
 

ตารางที่ 24  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่มีความตั้งใจในการเขารับ 
                   การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกตามเหตุผล  จําแนกตามอายุ 
 

ระดับอายุ 
21-25 ป 26-30 ป 31-35 ป 36-40 ป รวม 

 
เหตุผล  

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

คาบริการสูงเกินไป 7   26.92 2   8.33 8   24.24 8   42.11 25   24.51 
กลัวผลขางเคียง 13   50.00 8   33.34 13   39.39 6    31.58 40   39.22 
มีขอมูลไมมากพอ/ 
ตองการขอมูลเพิ่ม 

3   11.54 5   20.83 7   21.21 3   15.79 18   17.65 

ไมมีความจําเปน 3   11.54 9   37.50 5   15.15 2   10.53 19   18.63 
 

รวม 
 

26 
100.00 
(25.49) 

 

24 
100.00 
(23.53) 

 

33 
100.00 
(32.35) 

 

19 
100.00 
(18.63) 

 

102 
 

100.00   
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 จากการสํารวจกลุมตัวอยางจํานวน 131 คน  พบวา กลุมตัวอยางที่มีรายได
ระหวาง 20,001-30,000 บาท เปนกลุมที่มีความตั้งใจที่จะทําเลสิกมากที่สุด จํานวน 10 คน สวน 
ผูที่ยังไมตัดสินใจซึ่งมีจํานวนมากถึง 67 คนนั้น สวนใหญจะมีรายไดระหวาง 10,001-20,000 บาท 
มีจํานวน 23 คน รายละเอียดในตารางที่ 25 
  
ตารางที่ 25  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่มีความตั้งใจในการเขารับ 
                  การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก จําแนกตามระดับรายได 
 

ความตั้งใจ 
ทํา ไมทํา ยังไมตัดสินใจ รวม 

 
ระดับรายได 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ต่ํากวา 10,000 บาท 4   13.79 4  11.43 12 17.91 21  16.03 

10,001-20,000 บาท 5   17.24 14  40.00 23 34.33 43   32.82 

20,001-30,000 บาท 10   34.48 10  28.57 15 22.39 35  26.72 

30,001-40,000 บาท 5   17.24 4  11.43 5    7.46 14  10.69 

40,001-50,000 บาท 3   10.35 - - 8 11.94 9    6.87 

50,001 บาทขึ้นไป 2     6.90 3   8.57 4   5.97 9    6.87 

รวม 29 100.00 35 100.00 67 100.00 131 100.00 
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  จากการสํารวจกลุมตัวอยางจํานวน 131 คน  พบวาผูที่มีความตั้งใจที่จําทําเลสิ
กจํานวน 29 คน  โดยสวนใหญมีความตั้งใจที่จะทําเลสิกภายในระยะเวลา 1 ป และ 2 ป ใน
จํานวนที่เทากัน คือ กลุมละ 7 คน สวนกลุมตัวอยางที่มีระดับรายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท 
เปนกลุมที่มีความตั้งใจที่จะทําเลสิกมากที่สุด จํานวน 10 คน รายละเอียดในตารางที่ 26 
 
ตารางที่ 26  จํานวนและรอยละของระยะเวลาที่กลุมตัวอยางมีความตั้งใจในการเขารับ 
                  การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก จําแนกตามระดับรายได 
 

ระยะเวลา 
ใน 6 เดือน 1 ป 2 ป 3 ป 4 ป 5 ป รวม 

 
ระดับรายได 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

จํานวน 

(รอยละ) 

ต่ํากวา 10,000 บาท - 
- 

- 
- 

1 
(14.29) 

- 
- 

- 
- 

3 
(50.00) 

4 
(13.79) 

10,001-20,000 บาท - 
- 

2 
(28.57) 

2 
(28.58) 

1 
(25.00) 

- 
- 

- 
- 

5 
(17.24) 

20,001-30,000 บาท 1 
(20.00) 

2 
(28.57) 

3 
(42.84) 

2 
(50.00) 

- 
- 

2 
(33.33) 

10 
(34.48) 

30,001-40,000 บาท - 
- 

2 
(28.57) 

1 
(14.29) 

1 
(25.00) 

- 
- 

1 
(16.67) 

5 
(17.27) 

40,001-50,000 บาท 2 
(40.00) 

1 
(14.29) 

- 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
- 

3 
(10.34) 

50,001 บาทขึ้นไป 2 
(40.00) 

- 
- 

- 
-- 

- 
- 

- 
- 

- 
- 

2 
(6.90) 

รวม 5 
(100.00) 

7 
(100.00) 

7 
(100.00) 

4 
(100.00) 

- 
- 

6 
(100.00) 

29 
(100.00) 
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  จากการสํารวจกลุมตัวอยางจํานวน 131 คน  พบผูที่จะไมทําเลสิกและผูที่ยังไม- 
ตัดสินใจที่จะทําเลสิก จํานวน 102 คน โดยสวนใหญเปนกลุมตัวอยางที่มีอรายไดระหวาง 10,001 
– 20,000 บาท จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 30.39 โดยใหเหตุผลเลสิกมีราคาแพง สวนเหตุผลที่
กลุมตัวอยางสวนใหญ จํานวน 36 คน ยังไมตัดสินใจทําเลสิก อันดับที่ 1 คือ กลัวผลขางเคียง  
 รองลงมา คือ ไมมีความจําเปนตองทําและคาบริการสูงเกินไป รายละเอียดในตารางที่ 27 
 
 
ตารางที่ 27  จํานวนและรอยละของเหตุผลที่กลุมตัวอยางมีความตั้งใจในการเขารับ 
                   การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก จําแนกตามระดับรายได 

เหตุผล 
ราคาแพง กลัว ขาดขอมูล ไมจําเปน รวม 

 
ระดับรายได 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ต่ํากวา 10,000 บาท 5  21.74 5  13.89 3  15.79 4  16.67 17  16.67 

10,001-20,000 บาท 12  52.16 8  22.22 4  21.05 7  29.17 31  30.39 

20,001-30,000 บาท 3  13.04 11  30.56 7  36.84 6  25.00 27  26.47 

30,001-40,000 บาท 2   8.69 3   8.33 1    5.26 6  25.00 12  11.76 

40,001-50,000 บาท 1   4.37 4  11.11 3  15.79 0   0.00 8    7.85 

50,001 บาทขึ้นไป -  5  13.89 1   5.27 1   4.16 7   6.86 

รวม 23 100.00 36 100.00 19 100.00 24 100.00 102 100.00 
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สวนที่ 2  การวิจัยเชิงคุณภาพโดยวธิีการจัดกลุมสนทนา 
 
 การวิจัยเชิงคุณภาพโดยการจัดกลุมสนทนา มีวัตถุประสงคเพื่อรวบรวมขอมูล
เกี่ยวกับเร่ืองที่ศึกษาใหไดรายละเอียดเชิงลึก เพิ่มเติมจากขอมูลที่ไดจากการวิจัยเชิงปริมาณดวย
การใชแบบสอบถาม โดยหลังจากที่ไดทราบผลการวิจัยเชิงปริมาณแลวผูวิจัยไดนําขอมูลที่ไดมา
พูดคุยกับกลุมผูมีสายตาผิดปกติที่ไดคัดเลือกมารวมการสนทนาเพื่อใหไดรายละเอียดที่เพิ่มข้ึน   
การวิเคราะหขอมูลที่ไดจากการสนทนากลุม  (Focus Group Discussion) มีรายละเอียด ดังนี้ 
 
ขอมูลทัว่ไปของผูเขารวมกลุมสนทนา  
 ผูเขารวมการสนทนากลุมมจีํานวน 14 คน เปนชาย 7 คน และหญงิ 7 คน โดย 
ผูวิจัยไดแบงผูเขารวมการสนทนาออกเปน 2 กลุม ตามระดับอายุ เพื่อมิใหเกดิความแตกตาง
ทางดานความคิดเห็น  โดยกลุมที่ 1  มีอายรุะหวาง 21 - 30 ป (ชาย 3 คน หญงิ 4 คน) สวนกลุมที่ 
2 มีอายุระหวาง 31 - 40 ป (ชาย 4 คน หญิง 3 คน)  ผูเขารวมการสนทนาทั้ง 14 คน เปน
พนักงานบริษทัเอกชน จํานวน 9 คน ที่เหลือเปนพนักงานรัฐวิสาหกจิ ขาราชการ นกัธุรกิจ และ 
นักศึกษา จํานวนใกลเคยีงกนั คือ 1 - 2 คน รายละเอียดตามตารางที ่28 และ ตารางที ่29 
 
ตารางที่ 28 จํานวนผูเขารวมการสนทนากลุมจําแนกตามอายุและเพศ 

 

 
ตารางที่ 29 จํานวนผูเขารวมการสนทนากลุมจําแนกตามอายุและอาชีพ 

อาชีพ อายุ 21 – 30 ป อายุ 31 – 40 ป รวม 
ขาราชการ 

พนักงานรัฐวิสาหกจิ 
พนักงานบริษทัเอกชน 

นักธุรกิจ 
นักศึกษา 

- 
1 
5 
- 
1 

1 
1 
4 
1 
- 

1 
2 
9 
1 
1 

รวม 7 7 14 

เพศ อายุ 21 – 30 ป อายุ 31 – 40 ป รวม 

ชาย 3 4 7 
หญิง 4 3 7 
รวม 7 7 14 
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  เพื่อใหทราบและเขาใจในรายละเอียดเกีย่วกับการเปดรับขาวสาร ความรู ทัศนคติ 
และความตั้งใจในการเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสกิจากผูเขารวมการสนทนา ผูวิจยั
ไดแบงสวนการวิเคราะหขอมูลเปนสวนๆ ดังตอไปนี้ 
1. การเปดรบัขาวสารเกี่ยวกบัการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสกิ 

ผูวิจัยไดสอบถามผูเขารวมการสนทนาถึงชนิดของสื่อที่ผูเขารวมการสนทนาไดมี
การเปดรับขาวสารเกี่ยวกับเลสิกทั้งสื่อมวลชนและสื่อบุคคล  พบวา  ผูเขารวมการสนทนาทุกคนมี
การเปดรับขาวสารขอมูลเกี่ยวกับเลสิกจากสื่อมวลชน ประเภทนิตยสาร และวทิย ุ โดยในสวนของ
นิตยสารไดรับทราบขอมูลจากโฆษณาและบทความทางนิตยสารผูหญิง นอกจากนี้มีผูเขารวมการ
สนทนา จาํนวน 4 ใน 14 คน ที่เคยเปดรับส่ือประเภทปายโฆษณาซึง่ใหรายละเอียดไมมาก บอก
เฉพาะชื่อศูนยฯ และหมายเลขติดตอ ทั้งนี้ ผูเขารวมการสนทนาไดกลาวถงึสื่อทัง้สามที่เปดรับวามี
สวนในการสรางการตระหนกัรู กลาวคอืชวยใหทราบวามทีี่ใดบางทีใ่หบริการดานเลสิก แตจาํ
รายละเอียดไดไมมาก ดงัคํากลาวจากการสนทนากลุม ดังนี้  

“เคยเหน็โฆษณาทางสื่อตางๆ ทัง้สิ่งพิมพและวิทย ุแตจะเนนหนักทางสิ่งพิมพ 
พวกนิตยสาร…ไดอานบาง แตจําไมคอยไดแลว ”  

     (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 21-30 ป) 

  “ไดยินทางวิทยุ รูสึกจะพูดเรือ่งการดูแลตลอดชีวิต” 
 (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 3 1 - 4 5 ป) 

 “เคยเห็นปายโฆษณาของ เลเซอรวิชั่น แถวสยามดิสคัฟเวอรี่ ไมเขียนอะไรเลย 
บอกแตวาอยูตรงไหน เบอรโทรอะไร” 

    (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 2 1 - 3 0 ป) 

แตทั้งนีม้ีผูเขารวมการสนทนาจํานวน  2 คน ที่มีการไดรับขาวสารเกี่ยวกบัเลสิ
กจากสื่อโทรทศัน โดยคนแรกจําไดวาเปนรายการทางการแพทย ซึ่งสนทนาเกีย่วกับการแกไข
ปญหาสายตาดวยวิธเีลสิก แตจํารายละเอียดไดไมมาก และจําชวงเวลาที่เปดรับไมได เนื่องจาก
เปนระยะเวลาที่นานมากแลว สวนอกีคนหนึ่งกลาววาเปนรายการหนึ่งทางโทรทัศนแบบบอกรับ
เปนสมาชิก (เคเบิ้ลทีว)ี ซึ่งพูดถงึการทาํเลสิกแตจํารายละเอยีดไมไดแลว ดังคํากลาวจากการ
สนทนา ดังนี ้
  “เคยเหน็รายการที่พูดเกี่ยวกบัเรื่องเลสิก ทางชอง 11 หรือ ชอง 9 นี่แหละ  เปน
รายการทางการแพทย…นานแลว” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 21-30 ป) 
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“ผมเคยเหน็ในเคเบิ้ลทวีี …..จําไมไดแลววารายละเอียดเปนอยางไร แตเขาใช
เครื่อง 4th Generation …” 

    (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 3 1 - 4 0 ป) 

ในสวนของแผนพับ/แผนปลิว พบวาผูเขารวมการสนทนาทุกคนมีการเปดรับ โดย
ไดรับจากศูนยแกไขปญหาสายตาหรือโรงพยาบาล ซึ่งจะชวยใหไดทราบขอมูลเบื้องตนของการ
ทําเลสกิ แตสวนใหญจะจํารายละเอียดไดไมมาก 

อยางไรก็ดี ในสวนของการเปดรับขาวสารจากสื่อมวลชนมีขอมูลที่นาสนใจ คือ  
ผูเขารวมการสนทนาเกือบทุกคน (10 ใน 14 คน) ซึ่งสวนใหญจะเปนกลุมอายุ 21-30 ป ไดมีการ
เปดรับส่ือประเภทอินเตอรเน็ตในลักษณะของการหาขอมูล โดยจะคนหาจากเว็บไซตตั้งแตสองแหง
ขึ้นไป และจะคนหาจากทั้งเว็บไซตเกี่ยวกับสุขภาพและจากเว็บไซตของศูนยแกไขปญหาสายตา
หรือโรงพยาบาลโดยตรง ดังคํากลาวจากการสนทนา ดังนี้ 

“…ก็มีเปดหาขอมูลทางเน็ตบาง...ดูจากเวบ็เกี่ยวกับสุขภาพ จะมีคนไปโพสต 
คําถาม ถามคุณหมอ แลวก็ตอบกลับ สวนมากจะถามวาเลสิกเปนยังไง ทําที่ไหนดี หมอที่ไหนเกง 
ราคาเทาไร…ของผมก็ดูหลายที…่” 

    (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 21-30 ป) 

 “พอทราบวามีทําเลสิก ก็สนใจ เลยไปคนหาขอมูลทางอินเตอรเน็ต...พิมพคําวา 
เลสิกลงไปมันก็ลิงคไปหาของฝรั่งกอน….ของไทยมีเยอะเหมือนกัน แบงเปนสวนๆ ใหเราเลือกคลิก
เขาไปอานในขอที่เราสนใจ…มีคําถามที่คนชอบถามซึ่งเราก็อยากรู..” 

    (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 31-40 ป) 
  

  นอกจากการเปดรับจากสื่อมวลชนแลว สื่อบุคคลก็เปนสื่ออีกประเภทหนึ่งที่
ผูเขารวมการสนทนาทุกคนมีการเปดรับขาวสารเกี่ยวกบัเลสิก  โดยกลาววาการพูดคุยกับเพือ่น
หรือคนในครอบครัวทําใหเกดิการตระหนกัรูวามีการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก มีการพูดคยุ
สนทนาในประเด็นเกีย่วกบัผลดีผลเสียจากการทาํเลสิกที่แตละคนไดทราบมา นอกจากนี้ยงัมีการ
แนะนาํ บอกตอ และแลกเปลี่ยนประสบการณ รวมทัง้สอบถามขอมูลเพิ่มเติมในกรณีที่ไดคุยกบั
คนทีท่ําเลสกิแลว  ทัง้นี้จากการสนทนากลุมสรุปไดวาการพูดคุยกับเพื่อนหรือคนในครอบครัวถือ
เปนจุดเริ่มแรกทีท่ําใหผูเขารวมการสนทนามีความสนใจในเลสิก และยังมีอิทธพิลผลักดันให
ผูเขารวมการสนทนาเดนิทางมาที่ศนูยแกไขปญหาสายตาหรือโรงพยาบาล ทําใหไดมีการพูดคุย
กับพนักงานศูนยฯ และแพทยเพื่อหาขอมูลเพิ่มเติมประกอบการตดัสินใจ โดยการพูดคุยกบั
พนักงาน จะตางจากการพดูคุยกับแพทย กลาวคือ พนักงานจะสนบัสนุนใหทาํ แตแพทยจะให
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คําแนะนําและเสนอทางเลอืกตามสภาพดวงตาของผูรับการตรวจ และไมบังคับวาจําเปนตองทาํ 
ดังคํากลาวจากการสนทนา ดังนี ้

 “มีเพื่อนไปทาํมาแลว…บอกใหไปทาํบาง…พอก็ชวยหาขอมูลเร่ืองเลสิกมาให 
และพาไปพบหมอดวย หมอก็จะบอกวาเลสิกเปนยังไง ข้ันตอนอยางไร ผลดี-ผลขางเคียงมี
อะไรบาง แลวใหเรากลับไปตัดสินใจ… ”  

(ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 21-30 ป) 

 “สามมีาบอกวาเดี๋ยวนี้เขามีการผาตัดสายตาแลวนะ สายตาขนาดนีน้าจะไปทํา 
แลวก็ใหเบอรมา...คอลเซน็เตอร…โทรไปคุยเขาก็ชวนใหทาํ …ชวนมาฟงสัมนา” 

(ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 31-40 ป) 

หลังจากที่ไดมีการเปดรับขาวสารขอมูลเกีย่วกับเลสกิจากสื่อมวลชนและสื่อ-
บุคคลในปริมาณหนึ่งแลว ผูเขารวมการสนทนาจะมีการประมวลขอมูลขาวสารและเก็บไวในความ
ทรงจาํ โดยที่ขอมูลเหลานั้นจะพัฒนาเปนความรู ความเขาใจเกีย่วกับเลสกิตอไป ซึ่งผูวิจยัได
ดําเนนิการสนทนาเพื่อสอบถามถงึความรูความเขาใจเกีย่วกับเลสกิทีผู่เขารวมการสนทนามีใน
ความทรงจาํ รายละเอยีดดังตอไปนี้ 

 
2. ความรูเกีย่วกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธเีลสกิ  

  ในสวนของความรูเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสิก  ผูวิจยัไดดําเนิน-
การสนทนาเพือ่ใหทราบขอมลูเกี่ยวกับการรับรูเบื้องตนในขอเท็จจริงและขอมูลเกี่ยวกับเลสิกของ 
ผูเขารวมการสนทนา โดยความรูความเขาใจนี้จะครอบคลุมถึงประเด็นตางๆ ไดแก คุณประโยชน
ผลกระทบที่อาจเกิดขึ้น ขอกําหนดในการผาตัด ลักษณะ ข้ันตอนการผาตัด เครื่องมืออุปกรณที่ใช 
ชื่อโรงพยาบาลหรือศูนยแกไขปญหาสายตาที่เปดใหบริการเลสิก รวมทั้งคาใชจายในการผาตัด ซึง่
สามารถจัดประเภทของความรูดังกลาวไดเปน 3 สวน ไดแก 1) คําจํากัดความและสาระสําคัญของ
การทาํเลสิก  2) ผลกระทบที่อาจเกิดขึ้น  3) การตระหนักรูถงึสถานที่ใหบริการดานเลสิก และการ
ตระหนักรูดานราคา ซึ่งไดรับการปรับโดยยดึตามแนวคิดของ Engel, Blackwell และ Miniard ใน
การวัดความรูของผูบริโภค โดยมีรายละเอยีด ดังนี ้

 
 2.1 คําจํากัดความและสาระสําคัญของการทาํเลสิก : เปนการแกไขปญหาสายตา 

ผูเขารวมการสนทนาทุกคนสามารถบอกไดวา เลสิกเปนการแกไขปญหาสายตา
โดยใชแสงเลเซอร   สามารถแกไขปญหาสายตาประเภทสายตาสั้น ยาวโดยกําเนิดและเอียงได  
โดยในรายละเอียดขั้นตอนของการทําเลสิก มีกลุมตัวอยางเพียง 3 คน ที่ทราบขั้นตอนคอนขาง
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ละเอียด โดยสามารถระบุไดวาจะตองมีการตรวจเบื้องตนเพื่อตรวจสภาพดวงตา สามารถระบุชนิด
ของเครื่องมือที่ใชไดชัดเจน ดังคํากลาวจากการสนทนาดังตอไปนี้ 

“ตองไปปรึกษาหมอที่จะทํากอน ถาเกิดเปนคนที่เหมาะสมจะตองทําก็ผาได  
ขั้นแรก ก็ตองหยอดยาชากอน ไมมกีารฉดียา ใชหยดยา แลวถึงจะใชเลเซอรแบบชนิดที่ไมเปน
อันตราย แลวก็เปดกระจกตา และฉายเลเซอรเพื่อรักษาเลนสทีม่ีปญหา แลวก็ปดกลบั” 

    (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 21-30ป) 

 “กอนผาจะมกีารพูดคุยทําความเขาใจ ถาตกลง กน็ัดวนัเขาหองผา เครื่องมือ
เยอะมาก…ใชเครื่อง 4th Generation… โปรแกรมเฉพาะออกแบบสําหรับดวงตาของเราเทานั้น…” 

    (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 31-40ป) 
 
สวนผูเขารวมการสนทนาทีเ่หลือซ่ึงเปนคนสวนใหญของกลุม (11 ใน 14 คน)  

จําไดเพียงคราวๆ วาเลสกิมขีั้นตอนการผาตัดโดยการกรีดกระจกตา เปดออก แลวใชแสงเลเซอร
ขัด แลวปดกลับเขาไป ดังคํากลาวจากการสนทนาดงัตอไปนี้    

“มีการตัดกระจกออก แลวเปดขึ้น แลวใชเลเซอรขัด” 
     (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 21-30 ป)  

 “รูวาเคามกีารเปดกระจกตาดวย …. แลวก็ปดกลับเขาไป” 
     (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 31-40 ป) 
 
2.2 ผลกระทบที่อาจเกิดขึน้ : ทราบวาจะมีผลกระทบเกิดขึ้น 

ผูเขารวมการสนทนาทุกคนทราบวาภายหลังการทําเลสิกจะมีผลกระทบ อาทิ 
อาการเจ็บตาแบบชั่วคราวในระยะเวลาหนึ่ง ประมาณ 2-3 วัน และอาการมองเห็นแสงกระจายใน
ตอนกลางคืน ดังคํากลาวจากการสนทนา ดังนี้ 

“เห็นแสงแฟลคะ…แสงกระจายตอนกลางคืน เปนรัศม…ีเปนแบบชัว่คราว หมอก็
บอกวาเปนในชวงไมกีเ่ดือนแรกของการทาํ สวนในตางประเทศ เคยไดยินมาวา แบบถาวรกม็”ี 

     (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 21-30 ป)  

 “เพื่อนที่ไปทํามาบอกวา มีเจ็บตาหลงัการผาตัด เจ็บอยูสัก 2-3 วนั” 
     (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 21-30 ป)  

 “สวนใหญจะบอกวา 2-3 วนัแรก จะเจ็บ ตาพรานิดหนอยชวงกลางคนื” 
     (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 31-40ป) 
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2.3 การตระหนักรูถึงสถานที่ใหบรกิารดานเลสิก และการตระหนักรูดานราคา 
เมื่อถามถึงสถานที่ในการทําเลสิก กลุมตัวอยางทุกคนทราบวามีศูนยแกไขปญหา

สายตาของเอกชนและโรงพยาบาลของรัฐที่เปดใหบริการดานเลสิก  สวนใหญจะระลึกชื่อศูนย- 
แกไขปญหาสายตาของเอกชนไดกอนโรงพยาบาลของรัฐ โดยชื่อที่ผูเขารวมการสนทนาสามารถ
ระลึกไดเปนอันดับตนๆ คือ ทีอารเอสซี เลเซอรวิชั่น และรัตนิน โดยใหเหตุผลวาศูนยแกไขปญหา
สายตาดังกลาวมีการประชาสัมพันธทางสื่อมวลชนคอนขางมาก นอกจากนี้ บางแหงยังมีความ
เชี่ยวชาญโดยตรงดานการรักษาดวงตาทําใหสามารถเชื่อมโยงและจําไดงาย  ในสวนของ 
โรงพยาบาลรัฐ ชื่อที่ผูเขารวมการสนทนาสามารถระลึกได คือ รพ.รามาธิบดี รพ.ศิริราช  และ รพ.
จุฬาลงกรณ  ดังคํากลาวจากการสนทนา ดังนี้  

 “รัตนิน… ชื่อมันจํางาย คุนหู เร่ืองการรักษาสายตา” 
     (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 31-40ป) 

 “ทีอารเอสซีคะ…มีโฆษณาเยอะ” 
     (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 31-40ป) 

 “โรงพยาบาลรามา..ทําเลสกิที่แรก รูสึกจะหมอคนเดยีวกับทีอารเอสซ”ี 
     (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 31-40ป) 

 สําหรับความรูในดานราคาพบวาผูเขารวมการสนทนาทุกคนทราบราคาเพียง
คราวๆ  แตก็สามารถเปรียบเทียบราคาระหวางศูนยฯ ได นอกจากนี้ยังทราบดีวานอกเหนือจากคา-
ใชจายในการผาตัดแลว ยังมีคาใชจายในขั้นตอนการตรวจเบื้องตนดวย ดังคํากลาวจากการ
สนทนา ดังนี้ 
  “ประมาณหกหมื่น...โรงพยาบาลของรัฐ...ประมาณสองหมื่นกวาบาทตอขาง… ” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอาย ุ 2 1 - 3 0ป) 

 “คาใชจายของโรงพยาบาลรัฐจะถูกกวา… ” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอาย ุ 2 1 - 3 0ป) 

  “ประมาณหาหมื่นกวาบาทได ยังไมรวมคาตรวจกอนผา… . ” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 3 1 - 4 0 ป)  

“ประมาณหกหมื่นบาทตอสองตา…  แพงทีสุ่ดประมาณ 6 หมื่นปลาย  ๆ ถึงเจ็ดหมื่น” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 3 1 - 4 0 ป) 
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  เมื่อสนทนาถงึความรูดานราคา กลุมสนทนาไดสรุปวาเลสิกเปนบริการที่มีราคาสงู 
แตทั้งนีม้ีผูเขารวมการสนทนาจํานวน 2 คน ไดกลาวถงึการแกปญหาดานคาใชจายสาํหรับผูที่
ตองการทาํเลสิก วามกีารใหกูเงินหรือการใหสินเชื่อสวนบุคคลเพื่อทาํเลสิก  โดยทราบจากหนงัสอื-
พิมพ และแผนพับของทางศูนยฯ ดงัคํากลาวจากการสนทนา ดงันี ้

 “เคยอานเจอในหนังสือพิมพ…มีผอนชาํระกับธนาคาร…เหมือนกูเงินมาทาํ… ” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 2 1 - 3 0 ป) 

   
3. ทัศนคติเกีย่วกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธเีลสกิ 
  ในสวนของทัศนคติหรือความรูสึกที่เกิดจากการประเมินในทางชอบ/ไมชอบ  
ดี/ไมดี  ของผูเขารวมการสนทนาทั้งสองกลุมที่มีตอการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก ซึ่งผูวิจัย
ไดดําเนินการสนทนานั้น อาจกลาวไดวาเปนผลจากความรู  ความเชื่อ และความเขาใจ เกี่ยวกับ 
เลสิก โดยทัศนคติสามารถบงชี้แนวโนมของพฤติกรรมในอนาคตได ทั้งนี้นอกจากการดําเนินการ
สนทนาตามแนวคําถามแลว ผูวิจัยยังไดพบประเด็นที่นาสนใจจากการสนทนาอีกดวยจึงไดเพิ่มไว
ในสวนที่ 2 ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 
 3.1 ทัศนคติเกี่ยวกับเลสิก : มีความรูสึกที่ดีตอการทําเลสิก 
  เมื่อถามถึงทัศนคติที่ผูเขารวมการสนทนามีตอเลสิก พบวาผูเขารวมการสนทนา
ทุกคนมีความรูสึกในทางที่ดีตอเลสิก โดยกลาววาเลสิกเปนวธิีการแกไขปญหาสายตาที่ดี สามารถ
ปรับการมองเห็นใหดีข้ึนไดโดยไมตองใชอุปกรณชวย ซึ่งเปนการทําความฝนของผูมีปญหาสายตา
ใหเปนจริง โดยผูเขารวมการสนทนาคาดวาการผาตัดจะสงผลใหพวกเขามีความสะดวกสบาย 
คลองตัวและมีอิสระในการดําเนินชีวิตมากขึ้น กลาวคือสามาถทํากิจกรรมทุกชนิดไดตามที่ตองการ
โดยไมตองกังวลกับปญหาที่เกิดจากการใชแวนตาและคอนแทคเลนส ดังคํากลาวจากการสนทนา 
ดังนี้ 
  “ดีครับ…ชวยใหคนตาสั้นอยางผม มองเห็นไดชัดเจนโดยไมตองใชแวน…” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 21-30 ป) 

  “เคยฝนวานาจะมีการผาตัดแกสายตาใหเห็นไดชัดเจนเหมือนเดิม…” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 31-40 ป) 

“...เลสิกชวยใหคุณภาพชวีติของคนที่คิดวาสายตาสัน้เปนอุปสรรคสําคัญ..ดีขึ้น 
ไปไดทุกที่ ทําไดทุกอยาง...ไมตองใสแวน ไมตองใชคอนแทคเลนส ก็ไมตองเปนหวงอะไรอีก.. “ 

(ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 21-30 ป) 
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อยางไรก็ดี แมวาผูเขารวมการสนทนาทั้งสองกลุมจะมีความรูสึกที่ดีกับเลสิก แต
กลับมีความรูสึกไมมั่นใจหากจะตองตัดสินใจทําจริงๆ เนื่องจากเลสิกเปนวิธีแกไขปญหาสายตาที่
คอนขางใหม เพิ่งเริ่มเปนที่รูจัก ยังไมคอยมีการเผยแพรผลการผาตัดอยางกวางขวาง อีกทั้งเปน
การผาตัดที่กระทําตอดวงตาโดยตรง ทําใหไมแนใจวาจะมีผลกระทบระยะยาวตอดวงตาหรือไม 
เพราะดวงตาเปนอวัยวะที่บอบบางและมีความสําคัญตอการดํารงชีวิตเปนอยางมาก  ดังคํากลาว
จากการสนทนา ดังนี้ 

 “เทาที่ทราบมา เลสกิเพิ่งมีมาไมนานนัก แลวผลระยะยาวที่จะเกิดก็ยังไมมีใครรู” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 2 1 - 3 0 ป) 

  “นากลวัเหมือนกนั… ลูกตาของเรา ถาพลาดจะทาํอยางไร…คนทําเปนรอยอาจ
เปนเราก็ไดที่โชคไมดี” 

(ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 3 1 - 4 0 ป) 

“…ตา เปนเรื่อง Sensitive มันก็นากลัว ถาจะเอาอะไรไปจิ้มตา” 
(ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 31-40 ป)  

นอกจากทุกคนจะไมมั่นใจในการทําเลสิกแลว ผูเขารวมการสนทนาทุกคนยัง
กลาวตรงกันอีกดวยวาเลสิกเปนการแกไขปญหาสายตาที่มีราคาสูง แตก็รูสึกวาสมเหตุสมผล
เพราะเลสิกเปนเหมือนบริการทางการแพทยซึ่งควรเต็มใจที่จะจายเต็มราคา โดยราคาที่สูงสามารถ
สะทอนถึงคุณภาพของการผาตัดและการบริการที่ดีได ซึ่งสามารถสรางความมั่นใจไดมากกวา  
อีกทั้งยังรูสึกไมดีและไมชอบหากมีการลดราคาคาทําเลสิก เพราะเชื่อวาราคาที่ลดลงหมายถึง 
คุณภาพที่ดอยลงตามไปดวย ดังคํากลาวจากการสนทนากลุม ดังนี้  

“ตั้งราคาสูงก็ไดในแงของความมัน่ใจ ถาราคาต่ําอาจมคีนทําเยอะ แตความมัน่ใจ
จะลดลง” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 2 1 - 3 0 ป) 

 
 “มันเปนการผาตัด เหมือนการผาตัดใหญ ซึ่งตองจายตามราคาที่กาํหนด ถาถูก

กวานัน้อาจจะแปลวามีอะไรบางอยางหายไป....ไมครบตามสูตรของการผาตัด” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 3 1 - 4 0 ป) 

ทั้งนี้ในกลุมสนทนาทั้งสองกลุมไดมีการพูดถึงเรื่องคาบริการของเลสิกที่สูงวาจะมี
ผลกระทบตอการตัดสินใจสาํหรับคนที่อยากทาํและคนที่มีความจาํเปนตองทําแตมปีญหาทางดาน
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การเงนิ ซึง่ผูเขารวมการสนทนาสวนหนึง่ (5 ใน 14 คน) ซึ่งสวนใหญเปนผูรวมการสนทนาจากกลุม
อายุ 21-30 ป มีความรูสึกวาจะเปนการเหมาะสมกวาที่ปญหานี้จะสามารถชดเชยไดดวยการใหกู
หรือผอนชําระ สวนอีก 9 คนที่เหลือ ซึง่สวนใหญเปนผูเขารวมการสนทนากลุมอาย ุ 31-40 ป  
ไมเห็นดวยกับการใหกูหรือผอนชําระเพราะเลสิกเปนบริการทางการแพทย ไมควรมองวาเปนสนิคา
จนเกนิไป ควรจัดใหมีเฉพาะกลุมทีม่ีปญหาสายตาอยางมากและจําเปนตองทําจริงๆ  ดังคํากลาว
จากการสนทนา ดังนี ้

“ผมไมเหน็ดวยเลยกับการรกัษาแบบเงินกูเงินผอน…ถาไมจําเปนก็ไมตองทาํ… ” 
    (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 2 1 - 3 0 ป)  

“เคาอาจจะมองวาเลสิกเปนสินคาตัวหนึง่ในระดับสูง คือ ราคาแพง เลยคิดวาถา
มีผอนจะกระตุนการขายไดมาก ..แตผมวาถาใหผอน มนัจะกลายเปนแฟชั่น เด็กวัยรุนที่สายตาสัน้
ไมมากก็อยากทํา เพราะคนประเภทอยากสวยอยางเดียวมีเยอะ ไมคอยนกึถึงผลเสีย. . ” 

    (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 3 1 - 4 0 ป)   

  “คนที่อยากสวย ไมอยากใสแวน ถามโีปรโมชั่น ลดราคา ใหกูใหผอน ก็กระตุน
ความตองการของเขาได…ผมมองวากลุมนี้เปนศัลยกรรมเพื่อความงาม ถือวาเปนของฟุมเฟอย. . ” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 3 1 - 4 0 ป) 

ผูเขารวมการสนทนามีความรูสึกวาเลสิกเหมาะสาํหรับผูทีม่ีปญหาทางสายตามาก 
ถาไมทาํจะเกดิอันตรายตอการมองเหน็ หรืออาจมีผลกระทบตออาชีพและการดํารงชีวิต  โดยทัง้นี้
ผูที่จะทาํตองมีความรูความเขาใจเปนอยางดี เนือ่งจากเลสิกมีความเกีย่วของกับเทคโนโลยีที่ซบัซอน 
และมีความเสีย่ง  ดังคํากลาวจากการสนทนา ดังนี ้
 “คนทีท่ําควรเปนคนที่สายตาสั้นมากๆ สกั 500-600 ข้ึนไป…” 

    (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 31-40 ป) 

“บางสาขาอาชีพก็จาํเปน ถาไมทาํจะกระทบตออาชพีเขา กน็าทํา…”  
(ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 31-40 ป)  

“คนที่จะทาํควรศึกษาขอมูลใหมากๆ ไมใชคิดอยากทาํกต็ัดสินใจเลยเพียงเพราะ
อยากสวยหรืออยากโยนแวนทิ้งไปเทานั้น” 

     (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 21-30 ป) 

“มันอันตรายนะ ควรมีการหาขอมูลมากๆ เอามาเทียบชัง่น้าํหนักผลดผีลเสีย” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 31-40 ป) 
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  แตทั้งนี้ไดมีผูเขารวมการสนทนาจํานวนหนึ่งจากทั้งสองกลุมซ่ึงเปนเพศชายได
แสดงความรูสึกในเชิงลบ คือ ไมชอบใจที่มีคนบางกลุมตัดสินใจทําเลสิกโดยไมมีความจําเปน 
โดยเฉพาะในกลุมผูหญิง ซึ่งอาจทําใหเลสิกกลายเปนแฟชั่นไป ดังคํากลาวจากการสนทนากลุม 
ดังนี้  
  “…แฟนผมก็รบเราอยากจะทํา…สายตาก็ไมไดส้ันมาก…ผมวาไมจําเปน…” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 21-30 ป) 

  “คนที่อยากสวย ไมอยากใสแวน ถามโีปรโมชั่น ลดราคา ใหกูใหผอน มันกก็ระตุน
ความตองการของเขาได…ผมมองวากลุมนี้เปนศัลยกรรมเพื่อความงาม ถือวาเปนของฟุมเฟอย..” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 3 1 - 4 0 ป) 

ความรูสึกในเชิงลบขางตนไดนําไปสูประเด็นเพิ่มเติมที่นาสนใจซึ่งผูวิจัยจะไดนําเสนอใน
สวนที่ 2  ดังตอไปนี้ 

 

 3.2 ประเด็นเพิ่มเติมในสวนของทัศนคติที่พบจากการสนทนา 
 
ตามที่ไดมีผูเขารวมการสนทนาจํานวนหนึ่งจากทั้งสองกลุมซึ่งเปนเพศชายได

แสดงความรูสึกในเชิงลบตอการทําเลสิกในกลุมคนที่ไมมีความจําเปนและคิดวาเลสิกเปนแฟชั่น
อยางหนึ่งโดยเฉพาะในกลุมผูหญิง จึงไดมีการนําเขาสูการสทนาถึงประเด็นที่วาเลสิกเปนศัลยกรรม
เพื่อความงามหรือไม  ซึ่งนับเปนประเด็นที่ถกเถียงกันมานาน จากการสนทนาครั้งนี้ พบวาผูเขารวม
การสนทนาสวนใหญกลาววา ข้ึนอยูกับวัตถปุระสงคในการทําวาเปนการศัลยกรรมเพื่อความงาม
หรือเพื่อการใชงาน โดยกลุมที่กลาววาเลสิกเปนศัลยกรรมความงาม เนื่องจากผูที่ตองการทําเลสิ
กสวนใหญมักใหเหตุผลในการทําวาเพื่อจะไมตองสวมแวนสายตาซึ่งทําใหเสียบุคลิก ไมสวยงาม 
โดยที่คนกลุมนี้มักมีปญหาสายตาไมมาก ซึ่งผูเขารวมการสนทนาซึ่งเปนเพศชายสวนใหญเห็นวา
เปนเรื่องไมจําเปน สวนกลุมที่กลาววาเปนการศัลยกรรมเพื่อการใชงานไดกลาวโดยสรุปวา ผูที่มา
ทําเลสิกสวนใหญจะหวังผลวาเลสิกสามารถแกไขภาวะสายตาไมปกติใหดีข้ึน เพื่อการใชสายตาใน
การประกอบอาชีพและการดํารงชีวิต  ประเดน็เรื่องความงาม เปนผลพลอยได การที่มีผูมองวา 
เลสิกเปนศัลยกรรมเพื่อความงาม อาจเปนผลมาจากผูที่อยากทําเลสิกสวนใหญมักเปนผูหญิงซึ่ง
กังวลวาการสวมแวนทําใหไมสวย เสียบุคลิก ขาดความมั่นใจ ตามธรรมชาติของผูรักสวยรักงาม  
ดังคํากลาวจากการสนทนา ดังนี้   
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“คนที่อยากทาํเลสิกสวนใหญจะมองประโยชนที่ไดจากการทาํเลสิกมากกวา 

ประเภทมองเห็นชัดเจนโดยไมตองใสแวน หรือไมก็ทาํงานทํากิจกรรมไดเหมือนคนสายตาปกต.ิ. 
ที่เขาพูดกันวาทําใหดูดีขึ้น มนัเพราะเขาไดโยนแวนตาซึง่เขาไมชอบทิง้ไปแลว ความมั่นใจมัน่ก็เกิด 
…เปนความรูสึกขางในมากกวา ” 

    (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 3 1 - 4 0 ป) 

  “...คนที่อยากทําเลสกิทกุคนอยากทาํเลสกิเพื่อแกปญหาสายตา แตเผอิญวา 
สวนมากจะเปนผูหญงิ ซึง่คิดวา เลสกินอกจากจะแกไขปญหาสายตาแลว ยังชวยใหไมตองใสแวน 
ทําใหดูดีข้ึน มั่นใจขึ้น  เทาที่เจอมาบางคนเปลี่ยนลุคตัวเองไปเลยกม็ี เลยทําใหสวยขึ้น แตจริงๆ 
แลวหนาตากย็ังเหมือนเดิม”  

    (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 2 1 - 3 0 ป) 

 
นอกจากนี ้ จากการสนทนากลุมซ่ึงไดพูดถึงประโยชนของเลสกิที่มีตอผูเขารับการ

ผาตัดแลว ผูเขารวมการสนทนาไดกลาววาเพิ่มเติมวา การทําเลสกิก็มอัีตราเสี่ยงที่จะเกิด
ผลกระทบตอดวงตา ทําใหพวกเขาตองการขอมูลเพิ่มเติมเพื่อความมั่นใจ  และตองการขอมูลที่มทีั้ง 
ผลดีและผลกระทบที่อาจเกิดขึ้น แตทัง้นีก้ารเผยแพรขอมูลดังกลาวทางสื่อตางๆ มีคอนขางนอย 
การเผยแพรประชาสัมพนัธที่มีก็เปนเหมือนการโฆษณาชวนเชื่อ ดังคาํกลาวจากการสนทนา ดงันี้ 

 
“เทาที่เห็นตามสื่อ มีบางอนับอกวาทําเลสกิแลวบอกลาแวนตาไดเลย มันเปน

เหมือนโฆษณาชวนเชื่อ  จริงๆมันขึน้อยูกบั Condition ของแตละคนมากกวา…” 
    (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 31-40 ป) 

“…ตอนนี้ผลยงัไม 100% เจาของบริษัทควรจะใหขอมูลสองดาน แตตอนนี้เทาที่
เผยแพรไป ดูจะใหขอมูลดานเดียว…มารูวามีผลขางเคยีงก็ตอนที่เขาไปถามกับหมอนี่แหละ” 

    (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 21-30 ป) 

  “บทความยาวๆ ที่เขียนเรื่องการดูแลสายตาก็ม.ี.บางอนับอกวาควรดูแลคอนแทค
เลนสใหดีอยาใหสกปรก เดี๋ยวจะติดเชื้อ ถาเปนมาก ตาอาจบอดได จนกลวัคอนแทคเลนสไปเลย  
พอพลิกมาอีกหนาก็มโีฆษณาศูนยเลสกิ อันนี้เคาไมไดบอกวาเราควรทําเลสิก แตมัน Imply ไดเลย
วาเคาบอกวา ถาคุณกลัวก็ไปทําเลสกิซะ…” 

     (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 21-30 ป )  
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 “…ผมวาถาจะใหดีนาจะออกโฆษณาแบบอื่น เชน ถาคณุมีปญหาสายตา หรือถา
อยากใหสายตาและการมองเห็นดีขึน้ กโ็อเค  แตนี่ดูจะเนนวาถาใสแวนจะไมสวย ไมหลอ” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 3 1 - 4 0 ป) 

นอกจากนีย้ังไดเสนอวาควรมีการเผยแพรขอมูลแบบสองดานที่มทีั้งขอดีและ
ผลกระทบใหมากกวานี้ในรูปแบบที่อานเขาใจไดงาย เพื่อเปนขอมูลสําหรับคนที่กาํลังจะตัดสนิใจ
ทํา ดังคํากลาวจาการสนทนา ดังนี ้
  “ที่บอกวาทําแลวดี 100% มนัก็ชวยไดสําหรับคนที่ทาํไปแลว แตไมไดพูดถึงกรณี
ทําแลวพลาด…ขอมูลที่ใหมาทุกวนันี้กม็ากพอแลว มากจนจําไดไมหมด..” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 2 1 - 3 0 ป) 

  “…อยากใหพดูถึงคนที่ทาํแลวไมดีบาง…แบบรายงานการแพทย…แตนาจะเปน
ภาษาที่ฟงรูเร่ือง อานแลวไมเบื่อ ไมใชภาษาทางการแพทย…” 
      (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 3 1 - 4 0 ป) 

   
 

4 .  ความตั้งใจเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสกิ :  ขึ้นอยูกับการสะสมเงิน 
เมื่อถามถึงความตั้งใจที่จะทําเลสิก พบวา ผูเขารวมการสนทนาทั้งหมดตั้งใจวา

จะยังไมทําเลสิกในชวง 1-2 ปนี้ แตมาที่ศูนยแกไขปญหาสายตาก็เพื่อมาเก็บรวมรวมขอมูล ทั้งนี้
เหตุผลที่ตั้งใจวาจะยังไมทําดวยเหตุผลหลัก 2 ประการ คือ ตองการรวบรวมขอมูลใหมากกวานี้
เพื่อสรางความมั่นใจ โดยเฉพาะอยางยิ่งขอมูลที่เกี่ยวกับผลภายหลังการทําเลสิกของผูที่ทํา- 
ไปแลวในรุนแรกๆ สวนอีกเหตุผลหนึ่งที่ทําใหผูเขารวมการสนทนาซึ่งสวนใหญอยูในกลุมอายุ  
21-30 ป ยังไมตัดสินใจทําเลสิก คือ ตองการเวลาเพื่อเก็บสะสมเงินคาทําเลสิก ดังคํากลาวจาก
การสนทนา ดังนี้ 

“ยังครับ…กะวาจะรอโบนัสปลายป ที่มานี่ มา Survey หาขอมูลกอน”  
     (ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 21-30 ป) 

 “ยังไมทาํครับ…ไมเกี่ยวกับเร่ืองเงนิทอง แตผมจะรอดูของคนอื่นกอน มันเกีย่วกับ
ดวงตานะ  นาเปนหวง” 

(ผูเขารวมการสนทนากลุมอายุ 31-40 ป) 
 



 

บทที่ 5 
 

สรุป อภิปรายผล ขอเสนอแนะ 
 

 การวิจยัเรื่อง “การเปดรับขาวสาร ความรู ทัศนคติ และความตั้งใจเขารับการแกไข-
ปญหาสายตาดวยวิธเีลสิก”  สามารถนาํมาสรุปผลตามแนววัตถุประสงคของการวิจยัที่ไดตั้งไว ดังนี้  

1. เพื่อศึกษารูปแบบการเปดรับขาวสารการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกจาก 
สื่อชนิดตาง ๆ ของผูมีสายตาผิดปกติ  

2. เพื่อศึกษาวิธีแสวงหาความรูเกี่ยวกบัการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสกิของ 
ผูมีสายตาผิดปกต ิ 

3. เพื่อศึกษาทัศนคติของผูมีสายตาผิดปกติ ทีม่ีตอการแกไขปญหาสายตาดวยวิธเีลสิก  
4. เพื่อศึกษาถึงความตัง้ใจในการเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกของ 

ผูมีสายตาผิดปกติ   
 
 

การวิจยัครัง้นีเ้ปนการวิจยัแบบสืบเสาะ (Exploratory Research) เพื่อรวบรวม 
ขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับเรื่องทีจ่ะศึกษา จากผูมีสายตาผิดปกติ อาย ุ21-40 ป เนื่องจากเปนชวงอายุ
ที่เหมาะสมในการทาํเลสิก เพราะสายตาจะเริ่มคงทีไ่มเปลี่ยนแปลงมากนกั และยังไมมีอาการ
สายตายาวในผูสูงอายุ ซึ่งจะชวยใหการผาตัดไดผลดี ไมตองทําซ้ํา แบงการวิจัยออกเปน 2 สวน คือ 

1. การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยจะเปนการวิจัยเชงิสํารวจ  
(Survey Research) แบบวัดครั้งเดียว (One Shot Descriptive Study) และใชแบบสอบถาม 
(Questionnaire) เปนเครื่องมือ เพื่อรวบรวมขอมูลเบื้องตนจากกลุมตัวอยางจํานวน 131  คน   

2. การวิจยัเชงิคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชรูปแบบการสนทนากลุม  
(Focus Group Discussion) จํานวน 14 คน แบงเปน 2 กลุมๆ ละ 7 คน โดยนาํขอมูลที่ไดจากการ
วิจัยเชงิสํารวจมาพูดคุยกับผูเขารวมการสนทนาที่เปนผูมีสายตาผิดปกติเพื่อใหไดขอมูลเชิงลึก 
และเพื่อใหไดขอมูลใหมๆ พรอมรายละเอยีดและเหตุผลประกอบเพื่อใชอางองิตอไป  

 
ทั้งนี้สําหรับการวิจัยเชงิสํารวจ ผูวจิัยไดนําผลวิจัยมาหาคาทางสถติิพื้นฐานเพื่อ

วิเคราะหขอมลูที่ไดจากกลุมตัวอยางที่ทาํการศึกษาโดยจาํแนกตามจาํนวนและนาํเสนอเปน 
คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน ตามลักษณะทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม การ
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เปดรับขาวสาร ความรู ทัศนคติ และความตั้งใจ โดยใชโปรแกรมประมวลผลสําเร็จรูป SPSS for 
Windows 
สรุปผลการวจิัย 

   
1. การวิเคราะหขอมูลทัว่ไป 

 
1.1 การวิจัยเชิงปริมาณ 

1.1.1 ลักษณะทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม 
จากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 131 คน เปนชาย 54 คน คิดเปนรอยละ 41.22 

เปนหญงิ 77 คน คิดเปนรอยละ 58.78 สวนใหญมีอาย ุ31-35 ป คิดเปนรอยละ 32.82 รองลงมา 
คือ อายุระหวาง  26-30 ป คิดเปนรอยละ 26.00 การศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุดถึงรอยละ 
61.80 สวนใหญเปนพนกังานบริษทัเอกชน รอยละ 64.10 รายไดสวนใหญอยูระหวาง 10,000-
20,000 บาท คิดเปนรอยละ 32.80 และมีปญหาสายตาประเภทสายตาสัน้มากที่สุดถึงรอยละ 
66.40 รองลงมาคือ สายตาสั้นและเอียง คิดเปนรอยละ 28.20 

 
1.1.2 การเปดรบัขาวสารเกี่ยวกบัการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสกิ 
ผูตอบแบบสอบถามมกีารเปดรับขาวสารเกี่ยวกบัการแกไขปญหาสายตาดวย

วิธีเลสิกจากสือ่มวลชน มีคาเฉลี่ย 1.03 สวนสื่อบุคคล มีคาเฉลี่ย 0.63 ทั้งนี้เมื่อพิจารณาตาม
ประเภทของสือ่พบวา กลุมตัวอยางมีการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับเลสิกจากนิตยสารบอยครั้งที่สดุ 
โดยมีคาเฉลี่ย 1.56 รองลงมา คือ ปายโฆษณา คาเฉลีย่ 1.39 อันดับถดัมาซึ่งใกลเคียงกนั คือ วิทย ุ 
คาเฉลี่ย 1.38 และการพูดคยุกับคนในครอบครัว,เพื่อน,คนรูจักทีย่ังไมเคยทําเลสิก มคีาเฉลี่ย 1.04 

 
1.1.3 ความรูเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสกิ 

คะแนนที่ไดจากการทดสอบความรูเกีย่วกับเลสิกของผูตอบแบบสอบถาม พบวา 
ขอที่ผูตอบแบบสอบถามตอบถูกมากเปนลําดับ 1 คือ เลสิกใชแสงเลเซอรในการผาตัด ตอบถกู
จํานวน 119 คน ลําดับที ่2 คือ จักษุแพทยทุกทานสามารถทาํเลสิกใหได ตอบถูกจาํนวน 113 คน  
ลําดับที ่ 3 คือ เลสิกเปนการแกไขปญหาสายตาแบบถาวร ตอบถูกจาํนวน 78 คน สวนขอที่ผูตอบ
แบบสอบถามตอบผิดและไมทราบมากเปนลําดับ 1 คือ เครื่องมือซ่ึงใชในการทําเลสกิที ่
ทันสมัยที่สุดในขณะนี ้ คือ เครื่องมือในรุนที่ 4 หรือ 4th Generation ตอบผิดและไมทราบจํานวน  
129 คน  ลาํดับ 2 คือ ขณะนี้สามารถขอสินเชื่อจากธนาคารเพื่อนํามาเปนคาใชจายในการทาํ  
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เลสิกได ตอบผิดและไมทราบจํานวน 111 คน ลําดับที่ 3 คือ วิธีเลสกิไดรับการรับรองจากองคการ
อาหารและยาของสหรัฐอเมริกา (FDA) แลว ตอบผิดและไมทราบจาํนวน 108 คน 

 
1.1.4 ทัศนคติตอการแกไขปญหาสายตาดวยวิธเีลสิก 

ผลการวิจยัพบวาผูตอบแบบสอบถามมทีศันคติตอการแกไขปญหาสายตาดวย
วิธีเลสิกโดยรวมมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.33 โดยขอที่มีคาเฉลีย่ทัศนคติเปนลําดับที่ 1 คือ เมื่อทาํเลสิก
แลวคุณจะมีความคลองตัวในการทํากิจกรรมตางๆ มากขึ้น เชน การเลนกีฬาทางน้าํ คาเฉลี่ย 4.11 
ลําดับที ่ 2 คือ เลสิกเหมาะสําหรับผูที่มปีญหากับการใชแวนสายตาและคอนแทคเลนส คาเฉลี่ย 
4.01 ลําดับที ่ 3 คือ ผูทีท่ําเลสิกจะมีอิสระในการมองเห็นในทกุสภาพอากาศ ทุกสถานการณ โดย
ไมตองพึ่งพาอปุกรณใดอีกตอไป คาเฉลี่ย 3.85 สวนขอที่มีคาเฉลีย่ทศันคติอยูในดนัดับสุดทาย คือ 
ความไมมัน่ใจในการทําเลสกิ เพราะยังไมมีการรับรองผลการผาตัดที่แนนอนและเปนทางการ  
คาเฉลี่ย 2.35 

  
1.1.5 ความตั้งใจเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธเีลสกิ 

ผลการวิจยัพบวา ผูตอบแบบสอบถามมคีวามตั้งใจวาจะทําเลสิก จํานวน 28 คน  
คิดเปนรอยละ 21.04  แตสวนใหญจํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 51.90 ยังไมตัดสินใจทาํเลสิก 
และผูที่ยงัไมทาํมีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 26.70  ทั้งนี้ในสวนของระยะเวลาที่ผูตอบแบบ-
สอบถามมคีวามตัง้ใจวาจะทําเลสกิมากทีสุ่ดคือภายในระยะเวลา 1 ป และ 2 ป ดวยจํานวนทีเ่ทากนั 
คือ  7 คน คิดเปนรอยละ 24.14 รองลงมา คือ ความตั้งใจทําเลสกิในระยะเวลา 5 ปขึ้นไปจํานวน 6 
คน คิดเปนรอยละ 21.43 สวนผูตอบแบบสอบถามที่ยังไมทําและยังไมตัดสินใจทําเลสิก เนื่องจาก
กลัวผลขางเคยีงมีจาํนวนมากที่สุดถึง 38 คน คิดเปนรอยละ 38.39 รองลงมาคือ คาบริการสูง--
เกินไป มีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 24.24  

ทั้งนี้ในสวนของรายไดพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดระหวาง 20,001-
30,000 บาท มีความตัง้ใจทีจ่ะทําเลสิก จํานวนถึง 10 คน คิดเปนรอยละ 34.48 และมีความตั้งใจ
ที่จะทําภายในระยะเวลา 1 ป มากทีสุ่ด สวนระดบัรายไดที่มีผูตอบแบบสอบถามมีความตัง้ใจ 
ไมทําเลสกิและยังไมตัดสินใจมากที่สุด คือ กลุมผูมีรายได ระหวาง 10,001 – 20,000 บาท 

 
1.2 การวิจัยเชิงคุณภาพ 

1.2.1 ลักษณะทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถาม 
จากผูเขารวมการสนทนาจํานวน 14 คน เปนชาย 7 คน และหญิง 7 คน ผูวิจัยได

แบงผูเขารวมการสนทนาออกเปน 2 กลุม ตามระดับอาย ุคือ กลุมอายุ 21-30 ป (ชาย 3 คน หญิง 4 
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คน) และกลุมอาย ุ31-40 ป  (ชาย 4 คน หญิง 3 คน)  สวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน จาํนวน 9 
คน มีสายตาสัน้จํานวน 10 คน และทั้งสัน้และเอียงจาํนวน 4 คน 

 
1.2.2 การเปดรับขาวสารเกี่ยวกบัเลสกิ 

จากการสนทนาพบวา ผูเขารวมการสนทนาทกุคนไดมีการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับ 
เลสิกจากสื่อมวลชนประเภทนิตยสารบอยครั้งที่สุด โดยพบในรูปแบบของโฆษณาที่ใหขอมูลบาง
ประการที่ผูบริโภคควรทราบและบทความแฝง (Advertorial) ที่ใหความรูเกี่ยวกับปญหาสายตา การ
แกไขปญหาสายตาดวยวิธีตางๆ การรักษาสุขภาพ และการดูแลรักษาคอนแทคเลนส สวนในสื่อวทิยุ
และปายโฆษณามีผูเขารวมการสนทนาจํานวนไมมากทีม่กีารเปดรับ ซึง่ผูที่ไดเปดรับกลาววา มีสวน
ชวยใหทราบวามีที่ใดใหบริการดานเลสกิบางเทานั้น นอกจากนี้ยงัมีผูเขารวมการสนทนาบางคนที่ไดมี
การเปดรับขาวสารขอมูลเกี่ยวกับเลสิกจากสื่อโทรทัศน แตนับวานอยมากเนื่องจากเปดรับเพยีงครั้ง
เดียวและนานมากแลว ในสวนของแผนพับ/แผนปลิวพบวาผูเขารวมการสนทนาทุกคนมีการเปดรับโดย
ไดรับจากศูนยแกไขปญหาสายตา/โรงพยาบาล ในลักษณะขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับเลสิก ซึง่สวนใหญ
จะจํารายละเอยีดไมคอยได  

นอกจากนีย้ังพบอีกดวยวา ส่ืออินเตอรเนต็ เปนสื่อที่ผูเขารวมการสนทนาเกือบทุก
คน ซึ่งสวนใหญเปนผูเขารวมการสนทนาจากกลุมอายุ 21-30 ป ไดมีการเปดรับส่ืออินเตอรเน็ต ใน
ลักษณะของการหาขอมูลเพิม่เติม โดยจะมกีารคนหาขอมลูจากเว็บไซตตั้งแต 2 แหงขึน้ไป และหวัขอที่
สนใจก็คือ ผลภายหลงัการทาํเลสิก ความปลอดภัย การเลือกสถานทีท่าํ ราคาคาบริการ และขอมลู
เกี่ยวกับแพทยผูทําการผาตัด 

สวนการเปดรับขาวสารเกีย่วกับเลสิกจากสือ่บุคคล พบวาผูเขารวมการสนทนาทุก
คนมีการพูดคุยเรื่องเลสิกกับเพื่อนและคนในครอบครัวทั้งที่ทาํเลสิกแลวและคนที่ยงัไมไดทํา โดยการ
พูดคุยดังกลาวนอกจากจะชวยสรางการตระหนกัรูวามีเลสกิแลว ยงัชวยในการแลกเปลี่ยนขอมูล
ขาวสาร ความคิดเห็น การแนะนาํบอกตอ รวมทัง้ยงัมีอิทธิพลในการตัดสินใจดวย โดยเฉพาะอยางยิ่ง
คนที่ไดทาํเลสกิแลว นอกจากนี้ผูเขารวมการสนทนาทกุคนยังไดมีการพูดคุยสนทนากับพนักงานศูนย
แกไขปญหาสายตาและแพทยเกี่ยวกับเลสกิดวย โดยกลาววาการพูดคยุกับสื่อบุคคลทั้งสองชวยใหได
ทราบขอมูลในรายละเอียดมากขึ้นเพื่อนํามาประกอบการตดัสินใจ 

 
1.2.3 ความรูเกี่ยวกบัการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสกิ 

ตามที่ผูวิจัยไดแบงความรูเกี่ยวกับการเลสิกเปน 3 สวนเพื่อเปนแนวทางในการ
สนทนานัน้ ผลการสนทนาสามารถสรุปไดดังนี ้

- คําจํากัดความและสาระสําคญัของการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก 
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จากการสนทนาพบวา ผูเขารวมการสนทนาทุกคนสามารถบอกไดวาประเด็นสําคัญของ
การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก คือ การแกไขปญหาสายตาโดยใชแสงเลเซอรและเลสิกสามารถ
แกไขปญหาสายตาประเภทสัน้ ยาวโดยกําเนิด และเอียงได สวนในรายละเอียดของการทําเลสิก เชน  
ขอกําหนด ขัน้ตอนการผาตัด อุปกรณเครื่องมือที่ใช มีผูเขารวมการสนทนาเพยีงสวนนอยเทานั้นที่จาํ
รายละเอียดไดคอนขางมาก สวนที่เหลือจะทราบเพียงคราวๆ  

- ผลกระทบที่อาจเกิดขึ้น  
จากการสนทนาพบวา ผูเขารวมการสนทนาทกุคนทราบวาภายหลงัการทําเลสกิจะมี

ผลกระทบบางประการเกิดขึ้น ทั้งในแบบชัว่คราวและถาวร โดยกลาววาในสวนของผลกระทบแบบ
ชั่วคราวอาทิเชน อาการเจ็บตาหลงัการผาตัด และตาพราเล็กนอย แตทัง้นี้อาการเหลานี้จะหายไปหลงั
การผาตัดประมาณ 2-3 วัน และอาการดังกลาวจะเกิดข้ึนเฉพาะคน สวนผลกระทบแบบถาวร เชน การ
เห็นแสงกระจาย และการติดเชื้อ  ผูเขารวมการสนทนาทราบวามีโอกาสเกดิข้ึนแตพบไดยาก 

- การตระหนักรูถึงสถานที่ใหบริการดานเลสกิและการตระหนักรูดานราคา 
จากการสนทนาพบวา  ผูเขารวมการสนทนาทุกคนทราบวามีศูนยแกไขปญหาสายตาของ

ทั้งเอกชนและในโรงพยาบาลรฐัที่เปดใหบริการดานเลสกิ โดยสวนใหญจะเอยถงึชื่อศูนยแกไขปญหา
สายตาของเอกชนไดกอนและมากแหงกวาของรัฐ สวนในการตระหนักรูดานราคาพบวา ผูเขารวมการ
สนทนาทุกคนทราบอัตราคาบริการของแตละที่อยางคราวๆ และทราบดีวามีคาใชจายเพิ่มเติมใน 
ขั้นตอนการตรวจเบื้องตน รวมทั้งสามารถเปรียบเทียบราคาได นอกจากนี้มีผูเขารวมการสนทนาเพยีง  
2 คน ทีท่ราบวามีการใหสินเชือ่เพื่อทาํเลสิกดวย 

 
1.2.4 ทัศนคติเกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสกิ 

นอกจากประเด็นที่ผูวิจัยไดดําเนนิการสนทนาตามแนวคําถามแลว ยงัไดพบ
ประเด็นทีน่าสนใจจากการสนทนาดวย  ผลการสนทนาสรุปไดดังนี้ 

- ทัศนคติตอเลสิก 
ผูเขารวมการสนทนาทุกคนมีความรูสึกในทางที่ดีตอเลสกิหรือาจกลาวไดวาเปน

ความรูสึกในทางบวกตอเลสกิ โดยกลาววาเลสิกเปนวธิีแกไขปญหาสายตาที่ดี สามารถแกไขให
ปญหาสายตานานปัการทีท่ําใหการดาํเนนิชีวิตไมสะดวกหายไปไดอยางถาวร ซึง่จะสงผลใหผูทีท่ําเล
สิกแลวมีความสะดวกสบายและความคลองตวัในการดาํเนนิชีวติมากขึ้น กลาวคือ ไมตองกังวลกับ
ปญหาที่เกิดจากการใชแวนตาและคอนแทคเลนส ซึ่งผูเขารวมการสนทนาทุกคนมคีวามคาดหวงัที่
ดีและถูกตองซึ่งเปนผลจากความรูในดานผลกระทบจากการทาํเลสิก  

สวนความรูสึกในทางไมดีหรือเชิงลบตอเลสิกจะอยูในประเด็นความมั่นใจ เนื่องจาก 
เลสิกเปนวิธีแกไขปญหาสายตาที่คอนขางใหม เพิ่งเริ่มเปนที่รูจักและยังไมคอยมีการเผยแพรผลการ
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ผาตัดอยางกวางขวาง อีกทัง้ยังเปนวิธีการผาตัดที่กระทาํตอดวงตาโดยตรง ซึง่ดวงตาเปนอวัยวะที่
มีความสาํคัญมากตอการดําเนินชวีิต และไมแนใจวาจะมผีลกระทบตอดวงตาหรือไม  

นอกจากนี้ความรูสึกในทางไมดีหรือเชิงลบตอเลสิกที่นาสนใจเพราะเกี่ยวของโดยตรง
กับบริษทัผูใหบริการดานเลสิกไดแก ประเด็นการลดราคาคาบริการเลสกิ กลาวคอืแมวาผูเขารวมการ
สนทนาจะกลาววาเลสกิมีคาบริการที่สูง แตก็รูสึกวาสมเหตุสมผลเพราะเปนเหมือนบริการทางการ-
แพทยซึง่ควรจายเต็มราคา ดังนัน้หากมกีารลดราคาอาจทําใหเกิดความรูสึกไมดี เพราะจะทาํให
เขาใจวาศนูยฯ นัน้ดอยคณุภาพจึงลดราคาเพื่อดึงดูดลูกคา  สงผลกระทบตอภาพลักษณของ
บริษัทผูใหบริการเลสิก หมายรวมไปถงึการประเดน็ดานการใหสนิเชื่อหรือการผอนชําระกับทาง
ธนาคารดวย แตหากจะจัดใหมีควรอนมุัตใิหเฉพาะผูที่มคีวามจาํเปนจริงๆ   

- ประเด็นเพิม่เติมที่พบจากการสนทนา 
ประเด็นนาสนใจที่พบจากการสนทนาครั้งนี้เกี่ยวของกบัขอมูลที่ศูนยแกไขปญหา

สายตาไดทาํการเผยแพรออกไป  โดยผูเขารวมการสนทนามีความรูสกึไมดีตอการเผยแพรประชา-
สัมพันธเกีย่วกับเลสิกที่ทาํอยู โดยกลาววาเปนเหมือนการโฆษณาชวนเชื่อ ควรจะมีการใหขอมูล
สองดาน คือ มีทั้งผลดีและผลกระทบ รวมทั้งควรมีการเผยแพรผลการผาตัดในระยะยาวในรูปแบบ
ที่เขาใจไดงายใหเปนทีท่ราบทั่วไปเพื่อประกอบการตัดสนิใจสําหรับคนทีก่ําลงัอยูในขั้นของการ- 
ตัดสินใจ 

ประเด็นที่สองที่พบในการสนทนา มาจากความรูสึกในเชิงลบตอเลสิกของผูเขารวม
การสนทนาสวนหนึง่ตอผูทีท่ําเลสกิโดยไมมีความจําเปนและผูทีท่ําเลสิกเพื่อตามแฟชั่น ในขณะที ่
ผูเขารวมการสนทนาที่เหลอืก็ไดกลาววาไปในทิศทางเดียวกนัวา เลสิกไมไดเปนศัลยกรรมเพื่อ
ความงามเพราะเมื่อทําแลวใบหนาก็ยงัเหมือนเดิมไมไดดีขึ้นหรือเลวลงแตอยางไร แตที่มีผูกลาว
วาเลสิกเปนศลัยกรรมความงามเพราะเหน็วาคนทีท่ําแลวดูดีข้ึน อันทีจ่ริงเนื่องมาจากความมัน่ใจที่
เพิ่มข้ึนซึง่เปนความรูสึกทางใจของผูที่ทาํเลสิกแลวมากกวา 

 
1.2.5 ความตั้งใจเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธเีลสกิ 

ผูเขารวมการสนทนาทั้งหมดยังไมตัดสินใจที่จะทําเลสิกในชวง 1-2 ป ดวยเหตุผล
หลัก 2 ประการ คือ ตองการรวบรวมขอมูลใหมากกวานี้เพื่อสรางความมั่นใจ โดยเฉพาะอยางยิ่ง
ขอมูลที่เกี่ยวกับผลภายหลังการทําเลสิกของผูที่ทําไปแลวในรุนแรกๆ สวนอีกเหตุผลหนึ่งที่ทําให 
ผูเขารวมการสนทนาซึ่งสวนใหญอยูในกลุมอายุ 21-30 ป ยังไมตัดสินใจทําเลสิก คือ ตองการเวลา
เพื่อเก็บสะสมเงินคาทําเลสกิ  
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อภิปรายผลการวิจัย 
 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวกบัการแกไขปญหาสายตาดวยวิธเีลสิกใน
งานวิจยันี ้ เปนการหาขอมูลของผูบริโภคในแวดวงการแกไขปญหาสายตาดวยวิธเีลสิก หรือที่
เรียกวาผูมีสายตาผิดปกติ ในแงมุมของความรู ทัศนคติเกี่ยวกบัเลสกิ หลังจากทีไ่ดมีการเปดรับ
ขอมูลของเลสิกจากสื่อตางๆ และศึกษาพฤติกรรมในสวนของความตัง้ใจซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับ
กระบวนการตดัสินใจ เพื่อนําผลที่ไดมาเปนขอมูลประกอบในวางแผนการตลาดและเพื่อการ
คาดคะเนจาํนวนผูที่จะรับการแกไขปญหาสายตาดวยวธิีเลสิก 

 
จากการที่ศูนยแกไขปญหาสายตาไดทําการเผยแพรประชาสัมพันธใหความรู

เกี่ยวกับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก โดยใชชองทางการสื่อสารทั้งที่เปนสื่อมวลชนและ 
สื่อบุคคลนั้น ผลการวิจัยดานการเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเลสิกในงานวิจัยนี้พบวา ชองทางที่
ผูมีสายตาผิดปกติมีการเปดรับขอมูลเกี่ยวกับเลสิกบอยครั้งกวาชองทางอื่น คือ สื่อมวลชนประเภท
นิตยสาร ซึ่งจากการสนทนากลุมทําใหทราบวา รูปแบบการสื่อสารการตลาดของเลสิกที่พบทาง
นิตยสาร คือ โฆษณาและโฆษณารูปบทความโดยพบมากในนิตยสารสตรี และยังพบวาการเปดรับ
ขอมูลขาวสารเลสิกจากสื่อมวลชนประเภทปายโฆษณาและวิทยุ ในระดับคาเฉลี่ยที่ใกลเคียงกัน
ดวย ซึ่ง Ward (1984) ไดจัดใหส่ือทั้งสามขางตนเปนแหลงขอมูลที่ถูกควบคุมทางตลาด 
(Marketer - Controlled Sources) แบบไมจําเพาะเจาะจง (Mass or Impersonal Sources) จาก
การสนทนากลุมพบวาสื่อดังกลาวมีสวนชวยสรางการตระหนักรู (Awareness) เกี่ยวกับการมีอยู
ของวิธีเลสิกและสถานที่ซึ่งใหบริการดานเลสิกแกผูมีปญหาสายตา สอดคลองกับ Assael (1998) 
ที่กลาววาสื่อมวลชนซึ่งเปนแหลงขอมูลที่ถูกควบคุมทางการตลาดจะมีสวนสําคัญในชวงตนของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยเปนการใหขอมูลเบื้องตนสรางการตระหนักรูในแตละตราสินคาใหกับ
ผูบริโภค 

 
สําหรับสื่อนิตยสารซึ่งผูมีสายตาผิดปกติมกีารเปดรับหรือพบบอยครั้งกวาชองทาง

อ่ืน นอกจากจะมสีวนชวยสรางการตระหนกัรูแลว ยงัมีสวนในการสรางความรูความเขาใจ 
(Knowledge) ควบคูกันไปดวย ดังผลจากการสนทนากลุมทีพ่บวาผูมีปญหาสายตามีการเปดรับ
โฆษณารูปบทความเกี่ยวกับเลสิกทางนิตยสารสตรีในรูปแบบของบทความใหความรูดานการดูแล
ดวงตาและการรักษาสายตา รวมไปถึงความรูทัว่ไปเกี่ยวกับเลสกิและคุณประโยชนที่จะไดรับ
จากเลสิก จัดเปนการใหความรูกับผูอานที่เปนกลุมเปาหมายของเลสกิ เนื่องจากเลสิกเปนบริการ
แกไขปญหาสายตาที่ตองมกีารใหขอมูลอยางละเอียดเพื่อสรางความรูความเขาใจและความ
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คาดหวงัจากการทําเลสกิทีถ่กูตอง ซึ่งตรงกับคุณลักษณะของสื่อนติยสารที่วา นิตยสารเปน
แหลงขอมูลทีม่ีความสาํคัญในการอธิบายถึงผลการทาํงานของสนิคาเพราะสามารถอธิบายได
อยางละเอียดและเก็บไวอานทาํความเขาใจตอไปได Assael (1998) นอกจากนี้ นิตยสารยงัเปน
สื่อที่มีอายุขาวสารยาวนาน จะสิ้นสุดเมื่ออานเสร็จ และสามารถอานซ้าํและเก็บไวอางอิงใน
อนาคตได จงึเปนโอกาสในการใหขอมูลไดอยางละเอียด เหมาะสําหรับบริการที่มีความซับซอนสูง
อยางเลสกิ (ศริิวรรณ -เสรีรัตน,2540)  ซึง่ Belch และ Belch (1995) ก็ไดเสริมอีกวา นิตยสาร มี
ขอไดเปรียบกวาสื่ออ่ืนๆ เพราะมีคณุลักษณะที่สามารถเลือกกลุมเปาหมายไดดีที่สุด ทาํให
สามารถเขาถงึผูที่มีความเกีย่วพนักับขาวสารหรือผูที่มคีวามสนใจในขาวสารของเลสิกซึ่งเปน
กลุมเปาหมายเฉพาะได ซึ่งสอดคลองกับผลการวจิัยนีท้ี่แสดงใหเหน็วาผูมีปญหาสายตาซึง่สวน
ใหญเปนเพศหญิงมีความสนใจในการทาํเลสิก โดยเขาไปที่ศูนยแกไขปญหาสายตามากกวาเพศ
ชาย  ดงันัน้การลงโฆษณาทางสื่อนิตยสารสตรีจึงเปนโอกาสที่ดีในการเขาถงึผูมปีญหาสายตาที่มี
ความสนใจในการทาํเลสิกซึง่เปนเพศผูหญิงไดเปนอยางดี 

 
เมื่อสังเกตผลการวิจัยเชิงปริมาณในสวนของการเปดรับขาวสารดวยการพูดคุย

กับส่ือบุคคลจะพบวาผูมีสายตาผิดปกติมีการพูดคุยแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารดานเลสิกกับบุคคล
ใกลชิด เชน คนในครอบครัวและเพื่อน ทั้งที่ทําเลสิกแลวและยังมิไดทําเลสิกมากกวาสื่อบุคคล
ประเภทแพทยและพนักงานศูนยฯ ที่เปนเชนน้ันเพราะผูมีสายตาผิดปกติในงานวิจัยนี้เปนกลุม-
แรกเขา ซึ่งสวนใหญเพิ่งมาขอรับคําปรึกษาที่ศูนยฯ เปนครั้งแรก ขอมูลที่มีก็จะมาจากการพูดคุย
กับบุคคลใกลชิดมากกวา ซึ่งตามการแบงประเภทแหลงขอมูลของของ Ward (1984) ไดจัดใหสื่อ
บุคคลกลุมนี้เปนสื่อสวนบุคคล (Personal Sources) ประเภทที่ไมถูกควบคุมทางการตลาด (Non 
Marketer-controlled Sources) เปนการติดตอส่ือสารแบบปากตอปาก (Word-of-Mouth 
Communication) ซึ่งนับวามีพลังอยางมากในการกระตุนใหเกิดการตัดสินใจ (Assael,1998) จาก
การสนทนากลุมพบวา ส่ือบุคคลประเภทที่ไมถูกควบคุมทางการตลาดนี้มีอิทธิพลอยางมากในการ
ใหขอมูลสรางการตระหนักรูเกี่ยวกับการมีอยูของวิธีเลสิก เปนแหลงขอมูลเพิ่มเติม และมีอิทธิพล 
ในการตัดสินใจดวย ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Richins และ Root-Shaffer (1987) ที่กลาววา 
สื่อบุคคลประเภทที่ไมถูกควบคุมทางการตลาดนี้ ทําหนาที่ 2 ประการ คือ ใหขอมูล (to inform) 
และมีอิทธิพลในการตัดสินใจ (to influence) ซึ่งจะสามารถมีอิทธิพลตอการประเมินตราสินคา 
หรือการประเมินสถานพยาบาลที่ใหบริการดานเลสิกตอไปดวย (Herr, Kardes and Kim,1990)   

 
สวนสื่อบุคคลประเภทพนักงานศูนยแกไขปญหาสายตาและการพูดคุยกับแพทยก็

มีสวนในการตัดสินใจเชนเดียวกันแตจะเปนการเฉพาะเจาะจงมากขึ้นเมื่อผูมีสายตาผิดปกติมี 
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ขอมูลที่ไมมากพอและตองการสรางความมั่นใจเพิ่มข้ึน แตเมื่อมองในดานความนาเชื่อถือแลวจะ
พบวา พนักงานขายซึ่งเปนสื่อบุคคลที่ถูกควบคุมทางการตลาดจะใหคําแนะนําแบบหวังผลใหผูฟง
เกิดการตัดสินใจเลือกสถานที่ใหบริการเฉพาะแหง สวนการพูดคุยกับแพทยจะมีความนาเชื่อถือ
และมีความเปนกลางมากกวาเพราะเหตุผลดานจรรยาบรรณแพทย  ดังที่ผูมีสายตาผิดปกติที่เขา
รวมการสนทนาซึ่งเคยไปพบแพทยมากอนและไดทําการตรวจวิเคราะหสภาพดวงตาเบื้องตน
มาแลวไดกลาววา แพทยจะใหคําแนะนําและชี้แจงใหเห็นทั้งดานบวกและดานลบของการทําเลสิก 
และปลอยใหผูที่เขารับการตรวจไดตัดสินใจเลือกเองวาจะทําหรือไม  

 
แมผลการวิจัยดานการเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเลสิก จะสามารถสรุปไดวา  

ผูมีสายตาผิดปกติมีการเปดรับขอมูลขาวสารจากหลายชองทาง แตเมื่อพิจารณาความบอยครั้ง 
ในการเปดรับขอมูลเกี่ยวกับเลสิกกลับพบวา ผูมีสายตาผิดปกติทั้งในการวิจัยเชิงปริมาณและเชิง
คุณภาพ มีการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับเลสิกทั้งจากสื่อมวลชนและสื่อบุคคลโดยรวมที่คอนขาง-
นอย ซึ่งอาจเปนเพราะ 1) ศูนยแกไขปญหาสายตามีการเเผยแพรขอมูลหรือมีการทําการสื่อสาร
การตลาดทางสื่อมวลชนที่คอนขางนอย 2) พฤติกรรม เหตุผลและความสนใจในการเปดรับ 
สื่อมวลชนของผูมีสายตาผดิปกติที่แตกตางกัน ทําใหแตละคนมีการเปดรับส่ือมวลชนแตละชนิด
ตางกัน ดังที่ Dominick (1990) กลาววาบุคคลมีสิทธจะเลือกเปดรับส่ือมวลชนตามที่ตองการ และ
แตละคนก็จะมีเหตุผลในการเปดรับที่ตางกัน ซึ่งเหตุผลนี้เองที่เปนตัวกําหนดสื่อที่เปดรับ เชน หาก
บุคคลตองการหลีกเลี่ยงงานประจําที่สรางความเบื่อหนายใหกับชีวิต ก็จะมีการเปดรับส่ือเพื่อ
ความบันเทิงใจ เชน การอานนิตยสาร และการฟงวิทยุ เปนตน ซึ่งหากมีการเปดรับที่ไมตรงกับ 
ชองทางที่ทางศูนยแกไขปญหาสายตาเลือกใชในการสื่อสารการตลาด ก็จะมีโอกาสพบขาวสาร
ของเลสิกไดนอย  3) กระบวนการเลือกสรรขาวสาร (Selective Process) ของแตละคนที่ตางกัน
ทําใหแมวาจะมีการเปดรับที่ตรงกับชองทางที่ศูนยแกไขปญหาสายตาใชในการสื่อสารการตลาด
ออกไป แตผูมีสายตาผิดปกติก็จะมีการเลือกเปดรับ เลือกใหความสนใจ เลือกรับรู และเลือกจดจํา
แตเฉพาะขอมูลขาวสารที่ตรงกับความสนใจ ความตองการ และสนับสนุนทัศนคติที่มีอยู 
(Atkin,1973) ทําใหผูมีสายตาผิดปกติที่มีการเปดรับส่ือมวลชนที่มีขาวสารเกี่ยวกับเลสิกในขณะที่
ยังไมไดเกิดความสนใจ ก็จะเปดขามไปหรือหากไดมีโอกาสพบก็จะจดจําไดนอย ซึ่งจะสงผลตอ
จํานวนขอมูลในความทรงจําหรือความรูเกี่ยวกับเลสิกที่นอยตามไปดวย และจากการเปดรับขอมูล
ขาวสารที่นอยดังกลาว ทําใหผูมีสายตาผิดปกติมีการสะสมขอมูลหรือมีขอมูลเกี่ยวกับเลสิกใน
ความทรงจําเพียงจํานวนหนึ่ง ซึ่งผลการวิจัยในสวนความรูไดแสดงใหเห็นวาผูมีปญหาสายตา 
การวิจัยนี้มีความรูหรือมีขอมูลเกี่ยวกับเลสิกที่เก็บไวในความทรงจําเพียงบางสวนซึ่งยังไมเพียงพอ
สําหรับการตัดสินใจ 
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ทั้งนี้ จากผลการวิจัยที่พบวาผูมีสายตาผิดปกติมกีารเปดรับขอมูลขาวสาร 
เกี่ยวกับเลสิกเปนจํานวนนอยครั้ง และในสวนความรูที่พบวาผูมีสายตาผิดปกตมิีความรูหรือมี 
ขอมูลเกี่ยวกับเลสิกเพียงคราวๆ โดยผลการวิจยัเชิงปริมาณดวยแบบสอบถาม พบวาผูมีสายตา
ผิดปกติในการวิจัยจํานวนมากเกนิครึ่งสามารถบอกไดเพียงวา เลสิกเปนการแกไขปญหาสายตาที่
ใชแสงเลเซอรในการผาตัด, ทราบวาการผาตัดดังกลาวตองใชแพทยที่มีความชาํนาญจริงๆ และ
ทราบวาเปนการแกไขปญหาสายตาแบบถาวร สวนขอมูลที่เจาะลึกเชน เครื่องมือที่ใช และวิธีการ
ชําระคาบริการ เปนสวนที่ผูมีสายตาผิดปกติเกือบทัง้หมดไมทราบ และจากผลการวิจัยเชงิปริมาณ
ดวยการสนทนากลุมทีพ่บวา ผูมีสายตาผิดปติในงานวิจัยนี้ทราบเพยีงคราวๆ วาเลสิกใชแสง
เลเซอรในการผาตัด, เลสกิเปนการแกไขปญหาสายตาแบบถาวร สามารถแกไขปญหาสายตาไดทัง้
ส้ัน ยาวโดยกาํเนิดและเอียง, ภายหลงัการผาตัดจะมีอาการเจ็บดวงตาเล็กนอย ซึง่จะหายไปเอง
ภายในไมกีว่ัน เปนตน สวนรายละเอียดเจาะลึก เชน ประเภท ชือ่ และรุนของเครื่องมือที่ใช, 
กรรมวิธีขั้นตอนในการผาตัด, การรับรองความปลอดภัยโดยองคกรของรัฐ หรือแมกระทั่งประเภท
ของวิธีการชําระคาบริการ เปนขอมูลที่ผูรวมการสนทนาเพียงสวนนอยทีท่ราบ และเปนขอมูลที่ผูที่
มีความสนใจจริงๆ และไดมีการออกไปหาขอมูลดวยตวัเอง (on going search) เทานั้นที่จะทราบ 
ผลการวิจยัดังกลาวแสดงใหเห็นวาหากบุคคลมีการเปดรับขอมูลขาวสารที่นอยยอมทําใหบุคคล
นั้นมีความรูหรือมีปริมาณขอมูลสะสมนอยตามไปดวย จึงนับเปนการสนับสนุนความสอดคลอง
ระหวางการเปดรับขอมูลขาวสารกับความรูไดเปนอยางดี 

 
สําหรับการศึกษาในสวนของทัศนคติที่ผูมีสายตาผิดปกติมีตอการแกไขปญหา

สายตาดวยวิธีเลสิก จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติสามารถสรุปไดวา ทัศนคติ
เปนสิ่งที่มิไดมีมาแตกําเนิด หากแตเกิดจากการเรียนรูจากสิ่ง รอบตัว (Alport 1935, Statt 1997) 
ดังนั้นการเกิดทัศนคติตอการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกจึงนับเปนการเรียนรูรูปแบบหนึ่ง ซึ่ง
เกี่ยวของกับการคนหาและกระบวนการขอมูล เพื่อใชในการแกไขปญหา (การตัดสินใจทําหรือ 
ไมทําเลสิก) ซึ่งมีความสําคัญตอบุคคลนั้น สามารถเรียกวาเปนการเรียนรูดวยความเขาใจ 
(Cognitive Learning Theory) (Statt,1997) การเกิดทัศนคติตอเลสิกในที่น้ีจึงเปนผลสะทอนจาก
การเปลี่ยนแปลงความรู (Knowledge) และการทําความเขาใจกับกระบวนการทางสมอง (Mental 
Process) (Engel, Blackwell and Miniard,1995) โดยที่บุคคลจะมีการเรียนรูและจัดเก็บขอมูลไว
ในความทรงจํา เกิดเปนความรูเกี่ยวกับเลสิก โดยตอมาบุคคลนั้นจะนําความรูที่มีอยูออกมาเพื่อ
ประเมิน แลวจึงเกิดเปนทัศนคติหรือความชอบหรือไมชอบข้ึน ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Lutz 
(1991) ที่กลาววา ทัศนคติเปนสวนของความรูสึกหรือการประเมินเพียงอยางเดียว โดยแยก- 
ตางหากจากความรู ความตั้งใจ และพฤติกรรม แตองคประกอบทั้งหมดจะมีลักษณะเปนเหตุ- 
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เปนผลตอกัน โดยที่ความรูหรือความเชื่อ เปนสิ่งที่เกิดขึ้นกอนและเปนเหตุใหเกิดทัศนคติ ในขณะที่
ความตั้งใจและพฤติกรรมเปนผลที่เกิดตามมาหลังการเกิดทัศนคติ 

 
ทั้งนี้ เนื่องจากบุคคลไมสามารถวางใจเปนกลางกับทุกสิ่งได (Schiffman and 

Kanuk,1997) ดังนั้น ผลการวิจัยในสวนของทัศนคติที่มีตอการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก  
ผูวิจัยจึงพบทั้งความรูสึกชอบและไมชอบเลสิก โดยในสวนของความรูสึกชอบ หรือการมีทัศนคติ 
ที่ดีตอเลสิกจะอยูในประเด็นดานคุณประโยชนของเลสิก โดยจากการวิจัยเชิงปริมาณดวยแบบ-
สอบถามพบวา ขอความที่มีคาเฉลี่ยทัศนคติสูงในลําดับตนๆ ไดแก 1) เลสิกชวยใหเกิดความ-
คลองตัวในการทํากิจกรรมตางๆ มากขึ้น 2) เลสิกเหมาะสมกับผูที่มีปญหาในการใชแวนสายตา
และคอนแทคเลนส  3) ผูที่ทําเลสิกแลวจะมีอิสระในการมองเห็นไดในทุกสภาพอากาศ ทุก- 
สถานการณ โดยไมตองพึ่งพาอุปกรณใดอีกตอไป  ซึ่งผลจากการสนทนากลุมไดขยายความ
ประเด็นดานคุณประโยชนวา ผูมีปญหาสายตาทุกคนชอบเลสิก เพราะเลสิกสามารถลดปญหา
นานัปการจากการใชแวนตาและคอนแทคเลนส ทั้งในแงความสะดวกคลองตัวในการดํารงชีวิต 
โดยสามารถมองเห็นสิ่งตางๆ ไดโดยไมตองใชแวนสายตาหรือคอนแทคเลนส และไมตองกังวลกับ
การดูแลรักษาอุปกรณสายตาใดๆ ซึ่งเปนการทําความฝนของผูมีปญหาสายตาใหเปนจริงได สวน
ในแงของสุขภาพดวงตา เชน เลสิกเหมาะกับผูมีปญหาสายตาบางรายที่ไมสามารถใชคอนแทค-
เลนสไดเนื่องจากระคายเคืองตา หรือในผูที่ไมสามารถสวมแวนสายตาประกอบอาชีพได เปนตน  
ซึ่งความรูสึกที่ดีตอเลสิกในดานคุณประโยชนเหลานี้อาจมาจากการไดรับทราบขอมูลขาวสารเลสิก
ในแงคุณประโยชนนานัปการของเลสิกที่ทางศูนยแกไขปญหาสาตาไดทําการสื่อสารการตลาด 
ออกไป ทําใหผูมีสายตาผิดปกติในงานวิจัยนี้มีการจดจําและสะสมขอมูลซึ่งพัฒนาไปเปนความรู 
ในแงของคุณประโยชนไดมาก สงผลใหผูมีสายตาผิดปกติมีทัศนคติที่ดีตอเลสิกในแงคุณประโยชน  

 
สวนความรูสึกในทางลบที่มีตอเลสิกจะอยูในประเด็นเรื่องความไมมั่นใจในความ-

ปลอดภัย โดยผลการวิจัยเชิงปริมาณพบวาผูมีสายตาผิดปกติกังวลถึงผลขางเคียงที่จะไดรับ 
ภายหลังการผาตัด และไมมั่นใจในการทําเลสิกเพราะยังไมมีการรับรองผลที่แนนอนเปนทางการ 
ซึ่งผลการวิจัยเชิงคุณภาพดวยการสนทนากลุมก็พบประเด็นดังกลาวเชนกัน ผลการวิจัยดังกลาว
สะทอนใหเห็นถึงจุดออนดานการเผยแพรประชาสัมพันธขอมูลในสวนของการยืนยันผลการผาตัด
และรายงานเกี่ยวกับผูที่ผานการทําเลสิกในรุนแรกๆ ที่กวางขวางและเพียงพอ ทั้งผลดีและผลเสยีที่
พบของแตละศูนยฯ ดังนั้นขั้นตอไปในการทําการสื่อสารการตลาดของธุรกิจเลสิกจึงควรมุงเนนที่
ผลที่ไดจาการเก็บขอมูลจากผูที่ทําเลสิกไปแลว เพื่อใหผูมีปญหาสายาไดรับทราบขอมูลทั้งผลดี
และผลเสียเพื่อประกอบการตัดสินใจ ดังที่ผูมีสายตาผิดปกติในการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการ
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สนทนากลุมไดกลาววา ทางศูนยแกไขปญหาสายตาควรมีการใหขอมูลทั้งสองดาน เพื่อเปนขอมูล
ประกอบและเปนหนทางในการประเมิน รวมทั้งเปนการเสริมความมั่นใจใหกับผูที่ตั้งใจวาจะทํา 
เลสิกและสําหรับผูที่ไดทําไปแลวดวย  

 
อยางไรก็ตาม นอกจากแนวคิดของ Lutz (1991) ที่กลาววา ในการเกิดทัศนคติ

ใดๆ ความรูความเชื่อจะเปนสิ่งที่เกิดขึ้นกอน จากนั้นจึงพัฒนาเปนทัศนคติ และเกดิความตัง้ใจและ
พฤติกรรมตอไป ยังมีแนวคิดของ Lavidge และ Steiner (1987) เกี่ยวกับลําดับขั้นของการตอบ-
สนอง (Hierachy Of Effects Model) ก็ไดกลาวสนับสนุนลําดับการเกิดของความรู ทัศนติและ
พฤติกรรมไววา เมื่อบุคคลเกิดความรูในส่ิงๆ หนึ่งวาคืออะไร มีรูปลักษณและองคประกอบอยางไร 
มีคุณประโยชนอยางไรแลว จะพัฒนาไปสูความชอบในสิ่งๆ นั้นและเกิดเปนความตองการที่จะทํา 
อันนําไปสูพฤติกรรมตอไปได  
 

ลําดับข้ันความสัมพันธในการเกิดของความรู ทัศนคติ ความตั้งใจและพฤติกรรม 
แสดงใหเห็นวา ความรู ความเชื่อและความเขาใจเปนสวนสําคัญที่ทําใหบุคคลมีทัศนคติตอส่ิงๆ
หนึ่ง ดังนั้นความรูสึกชอบเพียงอยางเดียวไมสามารถกระตุนใหเกิดการตัดสินใจทําเลสิกได ตอง
ประกอบดวยสวนสําคัญซึ่งไดแกความรูเกี่ยวกับเลสิกดวย ซึ่งผลการวิจัยในสวนของความตั้งใจที่
จะทําเลสิก (Intention to Participate in LASIK Eye Surgery) ทั้งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพได
แสดงใหทราบวาผูมีสายตาผิดปกติในงานวิจัยนี้ มีการแสดงเจตจํานงหรือมีความตั้งใจที่จะเขารับ
การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกในระยะเวลาที่กําหนดนอยมาก โดยผูที่ยังไมทําซึ่งเปนคนสวน
ใหญและผูที่ตั้งใจวาจะไมทําตางใหเหตุผลวากลัวผลขางเคียงมากที่สุด รองลงมาคือ คาบริการสูง
เกินไป ซึ่งการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการสนทนากลุมก็ใหผลสอดคลองกัน โดยไดขยายความวา 
ปญหาเรื่องราคาก็มีสวนทําใหการตัดสินใจทําเลสิกตองเลื่อนออกไปเชนกัน แตจะมีอิทธิพลนอย
กวาปญหาเรื่องผลขางเคียงจากการทําเลสิก ซึ่งก็สามารถยอนกลับไปหาประเด็นเรื่องการขาด
ความรูไดอีกเชนกัน เพราะในการตัดสินใจทําเลสิกซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับความเสี่ยงที่รับรูได 
(Perceived Risk) โดยเฉพาะอยางยิ่ง ความเสี่ยงดานตัวผลิตภัณฑ (Physical Risk) หรือความ
เสี่ยงที่เกิดจากเลสิก เพราะเลสิกเปนการแกไขปญหาสายตาที่กระทํากับดวงตาโดยตรงซึ่งนับวา
อันตราย ยิ่งทําใหผูมีสายตาผิดปกติจะตองมีการกระบวนการขอมูลเกี่ยวกับเลสิกอยางกวางขวาง 
โดยใชแหลงขอมูลทั้งภายนอกและภายใน (Assael,1998) เมื่อขาดความรูก็ยังไมสามารถประเมิน
และตัดสินใจได  ก็ยิ่งทําใหการตัดสินใจตองเลื่อนออกไป หรืออาจตัดสินใจไมทําเลยก็เปนได 
(Greenleaf and Lehman,1995) จึงสงผลกระทบตอไปถึงความตั้งใจในการเขารับบริการเลสิ
กในระยะเวลาที่กําหนดที่นอยตามไปดวย 
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ทั้งนี้หากจะเปรียบใหกระบวนการตัดสินใจเขารับการแกไขปญหาสายตาดวย
วิธีเลสิกเปนการตัดสินใจซื้ออยางหนึ่ง จะพบวาสามารถใชกรอบแนวคิดกระบวนการตัดสินใจของ 
ผูบริโภคสําหรับสินคาที่มีความเสี่ยงสูง (Consumer Complex Decision Making) เพื่ออธิบาย
กระบวนการตัดสินใจเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกได  โดยจะพบวาในการตัดสินใจ
ทําเลสิกซึ่งเปนกระบวนการแกไขปญหาที่เกี่ยวของกับสุขภาพดวงตาซึ่งเปนอวัยวะที่มีความสําคญั
และตองใหความสนใจมาก (High Involvement) ผูมีสายตาผิดปกติจะตองอาศัยกระบวนการ
เรียนรูดวยความเขาใจ (Cognitive Learning) โดยจะมีการประมวลขอมูลอยางกวางขวางและ
ตองการเวลาในการคิดรวมทั้งคนหาขอมูล เพื่อเปลี่ยนแปลง ความรู ความรูสึก (หรือทัศนคติ) และ 
พฤติกรรม (Statt,1997, Assael,1998) โดยองคประกอบตางๆที่กลาวมาจะมีความสอดคลองเปน
เหตุเปนผลระหวางกัน ซึ่งในการตัดสินใจทําเลสิก ประเด็นดานความรูจะมีบทบาทมากกวา
ความชอบหรือทัศนคติเพียงอยางเดียว ดังนั้นในการจะเพิ่มจํานวนของผูที่มีความตั้งใจเขารับการ
แกไขปญหาสายตาใหมากขึ้น ทางศูนยแกไขปญหาสายตาควรตองมีการเผยแพรขอมูลใหมากขึ้น
โดยใชชองทางการสื่อสารที่สามารถเขาถึงตัวผูบริโภคที่มีแนวโนมในการเขารับการแกไขปญหา
สายตาดวยวิธีเลสิกได (Prospective User) ซึ่งในการวิจัยนี้พบวาเปนกลุมสุภาพสตรี  

 
 
ขอเสนอแนะทั่วไป 

1. การแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิกจัดเปนบริการที่มีความเกี่ยวพันสูง (High 
Involvement Service) ซึ่งผูมีสายตาผิดปกติใหความสําคัญและใหความสนใจกับการตัดสินใจ 
ทํามาก เนื่องจากเปนวิธีแกไขปญหาสายตาที่นอกจากจะมีราคาแพงแลว ยังเปนวิธีการที่ 
ผูมีสายตาผิดปกติทุกคนสามารถรับรูไดถึงความเสี่ยงในการผาตัด (Perceived Risk) และ
อันตรายที่อาจเกิดขึ้นเพราะเปนการกระทําตอดวงตาโดยตรง  นํามาซึ่งความไมมั่นใจวาการผาตัด
จะปลอดภัยและปราศจากอันตรายตอดวงตา (Bettman,1973) ดังนั้น เพื่อใหผูมีปญหาสายตา
เกิดวามมั่นใจและมีทัศนคติที่ดีตอการทําเลสิก ซึ่งสามารถพัฒนาเปนความตั้งใจที่จะทําและเกิด
พฤติกรรมการเขารับบริการตอไป ทางศูนยแกไขปญหาสายตาแตละแหงจึงควรมีการใหขอมูล
อยางละเอียดและถูกตองครบถวนทั้งผลดีและผลเสียเพื่อใหผูสายตาผิดปกติมีทางเลือกในการ
ประเมินมากขึ้น  

2. การเผยแพรประชาสัมพันธเกี่ยวกับเลสิกที่มีอยูในขณะนี้นับวานอยมาก ทําให
ผูมีสายตาผิดปกติพบขาวสารขอมูลเกี่ยวกับเลสิกของแตละศูนยแกไขปญหาสายตาไดนอย สงผล
ตอการสะสมขอมูลหรือความรูที่นอยตามไปดวย ดังนั้นจึงควรวางแผนการสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ (IMC) ใหเขาถึงกลุมเปาหมายหรือผูบริโภคที่มีแนวโนมจะเขารับการแกไขปญหา
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สายตาดวยวิธีเลสิก (Prospect User)ใหมากที่สุด ซึ่งในการวิจัยนี้พบวาเปนกลุมสุภาพสตรี ดังนั้น
ชองทางหนึ่งที่จะสามารถเขาถึงสุภาพสตรีไดดีและไมควรละเลย คือ นิตยสารสตรี เพราะนอกจาก
จะเขาถึงตัวไดดีแลว ยังสามารถบรรจุขอมูลเกี่ยวกับเลสิกตางๆ ไดมากและยังเก็บไวอานทําความ-
เขาใจไดเร่ือยๆ  

3. จากผลการวิจัยที่พบวาผูมีสายตาผิดปกติกังวลถึงผลขางเคียงที่จะไดรับ 
ภายหลังการผาตัด และไมมั่นใจในการทําเลสิกเพราะยังไมมีการรับรองผลที่แนนอนเปนทางการ 
สะทอนใหเห็นถึงจุดออนดานการเผยแพรประชาสัมพันธขอมูลในสวนของการยืนยันผลการผาตัด
และรายงานเกี่ยวกบัผูที่ผานการทําเลสิกในรุนแรกๆ ที่กวางขวางและเพียงพอ ทั้งผลดีและผลเสยีที่
พบของแตละศูนยฯ ดังนั้นขั้นตอไปในการทําการสื่อสารการตลาดของธุรกิจเลสิกจึงควรมุงเนนที่
ผลที่ไดจาการเก็บขอมูลจากผูที่ทําเลสิกไปแลว เพื่อใหผูมีสายตาผิดปกติไดรับทราบขอมูลทั้งผลดี
และผลเสยีเพื่อประกอบการตัดสินใจ ดังที่ผูมีปญหาสายตาในการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการสนทนา
กลุมไดกลาววา ทางศูนยแกไขปญหาสายตาควรมีการใหขอมูลทั้งสองดาน เพื่อเปนขอมูล
ประกอบและเปนหนทางในการประเมิน รวมทั้งเปนการเสริมความมั่นใจใหกับผูที่ตั้งใจวาจะทํา 
เลสิกและสําหรับผูที่ไดทําไปแลวดวย ซึ่งหากเปนไปไดควรใหบทความรายงานผลดังกลาวมีการใช
ภาษาที่อานเขาใจงาย ไมควรใชคําศัพทเฉพาะทางการแพทยมากเกินไป 

4. จากผลการวิจัยเชิงปริมาณดวยการสนทนากลุมที่พบวา  วิธีการสงเสริม
การตลาด (Promotion) ที่ทุกศูนยฯ ไมควรนํามาพิจารณาในการวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มจํานวน 
ผูเขารับบริการเลสิกเลย ไดแก การลดราคา เนื่องจากจะเปนการลดความเชื่อมั่นในคุณภาพของ
การผาตัดและยังเปนการทําลายภาพลักษณของศูนยฯ ดวย 

5. จากผลการวิจัยที่พบวาผูมีสายตาผิดปกติมีการเปดรับขอมูลจากสื่อบุคคล
ประเภทคนใกลชิดทั้งที่ทําเลสิกแลวและยังมิไดทําเลสิก ซึ่งเรียกไดวาเปนการสื่อสารแบบปาก- 
ตอปาก (Word-of-Mouth Communication) ซึ่งนับวามีพลังอยางมากในการกระตุนใหเกดิการตัด-
สินใจ (Assael,1998) ดังนั้นในการใหบริการ ศูนยแกไขปญหาสายตาจึงควรกําหนดมาตรฐานการ
ใหบริการและมีการติดตามผล เพื่อใหผูมีปญหาสายตาที่รับบริการเลสิกไปแลวเกิดความประทับใจ 
และบอกตอถึงคุณภาพของการบริการ ซึ่งจะเปนชองการการสื่อสารอีกแบบหนึ่งซึ่งสามารถเขาถึง
ตัวผูที่มีแนวโนมจะทําเลสิกได และยังมีอิทธิพลตอการตัดสินใจทําและการตัดสินใจเลือกศนูยแกไข
ปญหาสายตาดวย  
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ขอจํากัดในการวิจัย 

1. เลสิกเปนบริการทางการแพทยซึ่งมีความเฉพาะเจาะจงมาก เปน Nich Market จึง
อาจจะไมเหมาะกับการวิจัยแบบสํารวจ เนื่องจากมีอุปสรรคในการไดมาซึ่งกลุมตัวอยาง เชน หาผู-
ที่มีลักษณะตามที่กําหนดไดยาก เมื่อพบก็มีจํานวนนอย และดวยจํานวนกลุมตัวอยางที่นอยจึงไม
เอ้ืออํานวยตอการใชสถิติในการวิเคราะหขอมูลอยางไดผล  
 
ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งตอไป 

1. การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยที่ศึกษาในหลายแงมุม ทั้งการเปดรับ ความรู ทัศนคติ และ
ความตั้งใจ ทําใหไดขอมูลที่ไมละเอียดพอ ดังนั้นเพื่อใหไดขอมูลที่มีรายละเอียดมากขึ้นจึงควรแยก
ทําการวิจัยเปนสวนๆ เพื่อประโยชนตอแตละวัตถุประสงคทางการตลาด 

2. จากความสําคัญของสื่อบุคคลประเภทคนใกลชิดที่มีอิทธิพลในการแนะนําบอกตอ 
การศึกษาครั้งตอๆ ไปจึงควรศึกษาอิทธิพลของสื่อบุคคลดังกลาวในการตัดสินใจเขารับการแกไข
ปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก โดยศึกษากับผูที่ไดผานการทําเลสิกไปแลว เพื่อนําผลที่ไดมาใชในการ
วางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มจํานวนผูทําเลสิกโดยใชผูที่ทําไปแลวเปนสื่อในการเขาถึง 

3. ควรมีการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเขารับการแกไขปญหาสายตาดวยวิธี 
เลสิก โดยประเมินจากผูที่ไดเขารับการแกไขปญหาสายตาไปแลว ใหครอบคลุมหลักสวนประสม-
การตลาด (4Ps) เพ่ือนํามาประกอบการปรับปรุงคุณภาพการบริการ 

 
 
 
 
 

 
 

















 

ความรูทั่วไปเก่ียวกับการแกไขปญหาสายตาดวยแสงเลเซอร 
 

พัฒนาการของการศัลยกรรมดวงตา หรือการแกไขปญหาสายตาดวยแสงเลเซอร 
เปนที่รูจักกันมานาน เร่ิมต้ังแต การผาตัดดวยมีด (RK หรือ Radial Keratotomy)การผาตัดใส
เลนสแกวตาเทียม มาจนถึงการนําแสงเลเซอร ที่เรียกวา เอ็กไซเมอรเลเซอร (Excimer Laser) มา
ชวยในการผาตัด อาทิ การทํา PRK (Photo refractive Keratectomy)  ซึ่งมีใชกันมาตั้งแตป 
ค.ศ.1987 แตไมเปนที่นิยม เนื่องจากมีผลขางเคียงสูง โดยเมื่อเกิดการเผาไหมก็มักเกิดแผลเปน 
หรือเกิดฝาที่กระจกตาตามมาทําใหมีการคิดคนเครื่องมือแยกชั้นของกระจกตา(Microkeratomy) 
เพื่อยิงแสงเลเซอรจากผิวกระจกตาชั้นใน ซึ่งจะไมเห็นความผิดปกติแตอยางใด วิธีการนี้เรียกวา 
การทําเลสิก  ( LASIK ) ซึ่งในปจจุบันนับเปนวิธีที่ดีที่สุดของการแกไขปญหาสายตา 

 
แสงที่ใชในการผาตัดแกไขปญหาสายตา หรือ เอ็กไซเมอรเลเซอร จะมีความยาวคลื่น 193  

นาโนเมตร  อยูในชวงแสงอุลตราไวโอเล็ต  หรือแสงเหนือมวงชนิดซี  ซึ่งไมเปนอันตรายตอดวงตา  
เอ็กไซเมอรเลเซอรหมาะสมในการแกไขสายตาสั้น ยาว และเอียง เพราะ….  

1. เปนแสงที่ใหพลังสูงมาก สามารถตัดผิวกระจกตาไดเรียบมาก และที่สําคัญ เปนเลเซอร
แบบเย็นจึงปราศจากรอยไหม หรือเถาถาน ตางจากที่พบในการผาตัดทั่วไป ซึ่งตองใช
ปฏิกิริยาความรอน 

2. มีความแมนยําสูง  แตละนัดจะขัดผิวกระจกตาออกเพียง  1/4 ไมครอน  
(1 ไมครอน = 1/10,000 ซม.) เทานั้น จึงสามารถกําหนดความตื้นลึกของการผาตัดได
อยางแมนยําแมในระดับเศษของไมครอน 

3. ทําปฏิกิริยาเฉพาะพื้นผิวที่สัมผัสเทานั้น ไมสามารถทะลุผานเขาไปในตาไดเลย   
      จึงไมสามารถทําอันตรายตอเนื้อเยื่อขางเคียง หรือภายในลูกตาแตอยางใด  

 
เทคนิคการผาตัดแกไขปญหาสายตาที่แพทยไทยใชกันมากในปจจุบัน      

  
1. วิธี PRK หรือ Photo refractive Keratectomy วิธีนี้ศัลยแพทยจะใชแสงเลเซอร ที่

เรียกวา เอ็กไซเมอรเลเซอร ขัดผิวกระจกตาโดยตรง ทําใหเกิดความระคายเคือง
และเจ็บปวด หลังการผาตัด แสงหรือภาพจะไปโฟกัสบนจอรับภาพ ทําใหสามารถ
มองเห็นภาพไดชัดเจนขึ้น แตผลการผาตัดจะดีเพียงระยะหนึ่งเทานั้น เพราะโดย 
ธรรมชาติผิวกระจกตาสวนบนจะสรางเนื้อเยื่อข้ึนทดแทนของเดิม ฉะนั้นโอกาสในการ
มองเห็นไมชัดยอมเกิดขึ้นไดอีก  



 

2. วิธีเลสิก (LASIK หรือ Laser Assisted in-Situ Keratomiluesis) เปนวิธีที่ไดรับความ
นิยมมากที่สุดในขณะนี้ วิธีนี้เกิดขึ้นเพื่อลดขอเสียของการผาตัดดวยวิธี PRK ในประเด็นการสราง
เนื้อเยื่อข้ึนทดแทนสวนที่ถูกขัดออกไป เลสิกจะเปนการใชเครื่องมือแยกชั้นกระจกตาสวนบน
ออกกอน แลวจึงยิงเลเซอรขัดที่ผิวกระจกตาชั้นใน เพื่อแกไขสภาพสายตา จากนั้นจึงปด 
ชั้นกระจกตาสวนบนกลับเขาที่ ผลที่ไดคือ อาการระคายเคืองและเจ็บปวดจะนอยกวาวิธี PRK 
และที่สําคัญ วิธีนี้สามารถแกไขปญหาสายตาไดอยางถาวร  

 
อยางไรก็ตาม คําวา “หายอยางถาวร” ข้ึนอยูกับเงื่อนไขหลายประการอาทิ ผูที่จะเขารับ

การผาตัดตองเปนผูที่มีสายตาสั้นคงที่ ซึ่งจะอยูในชวงอายุประมาณ 18-20 ป หรือเปนผูที่สายตา
คงที่ไมเปลี่ยนแปลงในชวง 1-2 ปที่ผานมา  สําหรับผูที่มีอายุ 40 ปขึ้นไป การแกไขจะเปนการทําให
ระดับสายตาที่สั้นกลับมาเปนปกติเทานั้น จึงยังตองสวมแวนสายตายาวเพื่อชวยในการอาน
หนังสือ เชนเดียวกับคนสายตาปกติเมื่อถึงวัยที่เร่ิมมีสายตายาว 
 

กอนการตัดสินใจเลือกวิธีการผาตัดแกไขปญหาสายตา แพทยจะอธิบายขั้นตอนการ- 
ผาตัด และขอเดนขอดอย ของแตละวิธีใหผูประสงครับการผาตัดเขาใจเสียกอน แลวจึงใหผูนั้น
เลือกวิธีการที่ตองการ แตโดยมากแพทยจะแนะนําใหเลือกวิธีเลสิก เพราะใหผลขางเคียงนอยกวา 
ปลอดภัยมากกวา ใหประสิทธิผลมากกวา และแกไขปญหาสายตาไดถาวร 

 
 วิธีการผาตัดแกไขปญหาสายตาที่ผูวิจัยจะกลาวถงึในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก การผาตัดดวย
วิธีเลสิก อันเปนบริการเกี่ยวกับสุขภาพรูปแบบใหม ซึ่งใชเทคโนโลยีขั้นสูง และมีความสลับซับซอน
มาก ดังนั้นการเผยแพรความรูเกี่ยวกับขั้นตอนการผาตัด และการสรางความเขาใจที่ถูกตองจึงมี
ความสําคัญตอผูบริโภคมาก 
 

ความเขาใจที่ถูกตองเกี่ยวกับการผาตัดแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสกิ 
  
 เนื่องจากแพทยยังไมสามารถรับรองผลการผาตัดแกไขปญหาสายตาดวยวิธีเลสิก วาจะ
แกไขได 100% และยังไมมีหลักฐานยืนยันถึงผลการผาตัดในระยะยาว เลสิกจึงเปนวิธีที่คอนขาง
เสี่ยงตอดวงตาและการมองเห็น การศึกษาถึงขอดีขอเสียของวิธีเลสิกอยางละเอียดรอบคอบ จะ
สามารถลดความเสี่ยงในการผาตัดได ดังนั้นกอนที่จะตัดสินใจ ผูประสงคเขารับการผาตัดควรมี
ความรูในเรื่องพื้นฐานดังตอไปนี้.- 
 



 

1. เลสิก คืออะไร มีขั้นตอนการผาตัดอยางไร  (กลาวไปแลวในตอนตน) 
2. ระยะของสายตาที่เหมาะสมตอการผาตัดที่ไดผล    
3. คุณสมบัติของผูเขารับการผาตัด 
4. ผลขางเคียงและภาวะแทรกซอนที่อาจเกิดขึ้น 
5. การเตรียมตัวกอนเขารับการผาตัด 
 

 ระยะของสายตาที่เหมาะสมตอการยิงแสงเลเซอร คือ สั้นสูงสุดไมควรเกิน 1,500 ซึ่งประ
สิทธิ-ภาพของเครื่องรุนใหมที่แตละโรงพยาบาลมีอยู สามารถรักษาไดถึง 2,500 ของความสั้น 
สําหรับสายตายาว ระยะ 400-600 เปนระยะที่ใหผลดี สวนสายตาเอียงระยะที่เหมาะสม คือ 
ประมาณ 600-700  
 

ทั้งนี้ เลสิก สามารถแกไขไดเฉพาะ ผูมีภาวะสายตาสั้น (Myopia) ภาวะสายตาเอียง 
(Astigmatism) และ ภาวะสายตายาวโดยกําเนิด (Hyperopia) ที่เกิดจากความผิดปกติของ
กระจกตาและเลนสตาเทานั้น ไมสามารถแกไขภาวะสายตายาวที่เกิดจากความเสื่อมสภาพของ
กลามเนื้อเลนสตาซึ่งเกิดขึ้นเมื่อคนเรามีอายุมากขึ้น หรือสายตาชรา (Presbyopia) 
 

ผูที่เหมาะสมสําหรบัการผาตัดแกไขสายตาดวยวิธเีลสกิ   
1. ผูที่มีปญหาในการสวมแวนตาและคอนแทคเลนส อาจเนือ่งมาจากอาชพี งานอดิเรก 

สุขภาพตา และส่ิงแวดลอมที่ไมเอ้ืออํานวย  
2. ผูที่ตองการลดการพึง่พาแวนสายตาหรือคอนแทคเลนส 
3. มีอายุอยางนอย 18 ป และสายตาคงที่อยางนอย 1 ป 
4. ไมมีโรคของกระจกตาและโรคตาอยางอืน่ที่รุนแรง เชน จอประสาทตาเสื่อม ตาแหง- 

อยางรุนแรง หรือโรคทางรางกายที่มีผลตอการหายของบาดแผล เชน โรคเบาหวานขึน้
ตา เปนตน 

5. ไมอยูในระหวางตั้งครรภ เพราะกระจกตาจะบวมกวาปกติ ทาํใหการคาํนวณผิดพลาด
ได 

6. มีความเขาใจถึงขอดี-ขอเสียของการผาตัดโดยละเอียด และมีความคาดหวงัที่ถูกตอง 
 



 
ผลขางเคียงและภาวะแทรกซอนของการผาตัดสายตาดวยวิธีเลสิก  
1. การติดเชื้อ พบไดนอยมาก ประมาณ 1 ใน 5,000 ราย ซึ่งไมไดสูงไปกวาการใช  

คอนแทคเลนส โดยเฉพาะอยางยิ่งแบบใสนอน ซึ่งจะมีโอกาสติดเชื้อสูงกวา คือ  
1 ใน 2,000 ราย 

2. การแกไขปญหาสายตาขาดหรือเกิน เปนกรณีที่พบนอยมาก เพราะบางคนม ี
ขอจํากัดทีท่ําใหไมสามารถแกไขเพิ่มเติมได สวนมากจะกลับไปสวมแวน หรือใช 
คอนแทคเลนสได 

3. ภาวะการเหน็แสงกระจาย หรือมีวงรอบ เกิดขึ้นไดในระยะแรกๆ โดยเฉพาะใน
เวลากลางคนื หลังการผาตัดจะคอยๆ ดีข้ึน โดยจะหายในประมาณ 3-6 เดือน แตใน
บางรายอาจมอีาการมากและเปนอยางถาวร (ประมาณ รอยละ 1) 

4. ความคมชัดยังไมคงที ่เกิดขึ้นไดในระยะแรกๆ หลังการผาตัด แตจะคอยๆ ดีขึ้น 
ทั้งนี้ขึ้นอยูกับการตอบสนองตอการรักษาของเนื้อเยื่อตาของแตละคน 

 
การเตรยีมตวักอนเขารบัการผาตัด 

ผูเขารับการผาตัดจะตองตรวจวัดสายตาโดยละเอียด เร่ิมต้ังแตการวัดสายตาใน
สภาพที่มานตาขยายดวยการหยอดยาขยายมานตา จากนั้นจะวัดความโคงและความหนา
ของกระจกตาดวยเครื่องคอมพิวเตอร และตรวจสภาพประจกตาและประสาทตาดวย และ
แพทยจะนําขอมูลที่ไดมาสรุปและใหคําแนะนํากับผูเขารับการผาตัดตอไป โดยผูเขารับการ
ตรวจจะตองเตรียมตัวดังตอไปนี้.-  

1. ผูเขารับการตรวจตองถอดคอนแทคเลนสกอนทีจ่ะมาตรวจ ดังนี ้
1.1 Soft Lens (ชนิดนิ่ม)  ถอดกอนการตรวจอยางนอย 3 วัน 
1.2 Hard Lens (ชนิดแข็ง) ถอดกอนการตรวจอยางนอย 7 วัน 

   เหตุที่ตองถอดคอนแทคเลนสกอนเขารับการตรวจ เพราะคอนแทคเลนสมีผล
โดยตรงกับกระจกตา ซึ่งเมื่อใชนานๆ อาจทําใหรูปรางของกระจกตาเปล่ียนแปลงได และ
จะตองใชเวลาในการกลับคืนสูรูปรางตามธรรมชาติ การวัดคาสายตาโดยถอดคอนแทคเลนส
ไมนานพอ จะทําใหคาสายตาไมเที่ยงตรง 

2. ไมควรขับรถมารับการตรวจดวยตัวเอง เพราะการหยอดยาขยายมานตาจะมีผลตอ
การมองเห็นเปนระยะเวลาประมาณ 4-6 ชั่วโมง นอกจากนี้การขยายมานตายังให
ผลขางเคียง คือ ตาไมสูแสงจา (ชวยไดโดยการสวมแวนกันแดด) และ เวียนศีรษะ 

3. ควรนําแวนกันแดดมาดวย 
4. ใชเวลาในการตรวจประมาณ 2-3 ชั่วโมง 





















 
ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ 

นางสาวมาริกา ปาลกะวงศ ณ อยธุยา เกิดเมื่อวนัที ่ 11 มิถนุายน พ.ศ. 2521  
จบการศึกษาระดับมัธยมปลายจากโรงเรียนเตรียมอุดมศึกษา เมื่อ พ.ศ. 2538 เขาศึกษาตอใน
ระดับปริญญาตรี คณะวารสารศาสตรและสื่อสารมวลชน มหาวทิยาลัยธรรมศาสตร วิชาเอก
โฆษณา เมื่อจบการศึกษาระดับปริญญาบัณฑิตใน พ.ศ. 2542 ก็ไดเขาศึกษาตอในหลักสูตรปริญญา
มหาบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย และสําเร็จการศึกษาใน พ.ศ. 2545 
ปจจุบันรับราชการในตําแหนง ผูชวยนายทหารประชาสมัพันธ กองกจิการพลเรือน หนวยบัญชา-
การกําลงัสํารอง
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