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บทคดัยอ่ 

การคน้ควา้อิสระน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์นั

แดดในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา เพื่อน าขอ้มูลไปใชใ้นการวิเคราะห์ การวางแผน การด าเนินงานเพื่อสร้าง

ยอดขาย ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยไดน้ าแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ทฤษฎีส่วนประสม

ทางการตลาด ( 4P) พฤติกรรมการด าเนินชีวิต (Lifestyle) มาเป็นแนวทางในการสร้างกรอบแนวคิดการ

วิจยัในคร้ังน้ี โดยท าการศึกษากลุ่มประชากรท่ีเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์กนัแดด จ านวน 400 คน ดว้ยวิธีการแจก

แบบสอบถามในรูปแบบอิเล็กทรอนิกส์และน าขอ้มูลท่ีไดม้าประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ

เพื่อท าการวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ 

จากการวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ี ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์กันแดดในจังหวัด

พระนครศรีอยธุยา ผูวิ้จยัไดท้ าการอภิปรายผลของการวิจยัโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์กนัแดดส่วนใหญ่เป็นเป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง อาย ุ

20-30 ปี อายุท่ีแตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ และใช้เคร่ืองส าอางป้องกนัแสงแดด และ

ปัจจยัทางการตลาดท่ีใชป้ระกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือครีม หรือโลชัน่กนัแดดของผูห้ญิง ระดบัการศึกษา

อยู่ในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 

20,001-35,000 บาท ชอบซ้ือผลิตภณัฑ์มีราคาต ่ากว่า เม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑ์ อ่ืนๆ ในประเภทเดียวกนั มี

ช่องทางท่ีจดัจ าหน่าย มีวิธีการช าระเงินท่ีหลากหลาย และจะเช็คราคาของสินคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือ ชอบใช้
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เวลาในการพยายามแสวงหาขอ้มูลมาประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์กนั

แดด ในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จะเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑ์กนัแดดยี่ห้อ Eucerin ซ่ึงผูซ้ื้อชอบประเพศ แบบ

น ้า หรือเน้ือโลชัน่ ซ่ึงสาเหตุท่ีซ้ือเพราะเพื่อปกป้องรังสี UV โดยในการซ้ือคือ 1 เดือนต่อคร้ัง ส่วนใหญ่ท่ี

ซ้ือ ไดแ้ก่ร้าน Watsons ร้าน Boots เป็นตน้ แหล่งขอ้มูลท่ีได้จากการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่ คือ ส่ือ

ประชาสัมพนัธ์จากแบรนด์ท่ีเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ โฆษณาทางโทรทศัน์ โฆษณาทางออนไลน์ ค่า SPF ท่ีส่วน

ใหญ่มองว่าก าลงัดีท่ีสุด คือ SPF 30 โดยค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการเลือกซ้ือ จะตอ้งมีราคาท่ีถูก คือ

ราคานอ้ยกวา่ 500 บาท  

 

ABSTRACT 

This independent research The objective of this study was to study factors affecting the 
behavior of buying sunscreen products in Phra Nakhon Si Ayutthaya Province. To be used for analysis, 
operational planning, to generate sales Which is a quantitative research By applying the theoretical 
concepts of personal factors Marketing Mix Theory (4P) Lifestyle Behavior (Lifestyle) To be a guideline 
for creating a research concept framework in this time By studying the population of 400 people who 
bought sunscreen products. By the method of distributing questionnaires in electronic format and using 
the data to be processed by a statistical package for correlation analysis. 
 From research on Factors Affecting Sunscreen Shopping Behaviors in Phra Nakhon Si 
Ayutthaya Province The researcher has discussed the results of the research as follows. 
 The analysis of consumer behavior of most sunscreen products is female, aged between 20-30 
years, different age does not affect buying behavior. And use sun protection cosmetics And marketing 
factors used in deciding to buy cream Or a woman's sunscreen lotion Education level is at the bachelor's 
degree or its equivalent. Occupation as a private company employee Have an average monthly income in 
the range 20,001-35,000 baht, prefer to buy lower price products When compared with other products in 
the same category There are distribution channels There are various payment methods. And will check 
the price of the product before making a purchase Likes to spend time trying to find information to 
support purchasing decisions. Buying behavior of sunscreen products In Phra Nakhon Si Ayutthaya 
Province, they will choose to buy Eucerin brand sunscreen products, which buyers prefer liquid or body 
lotion. Which the reason to purchase is to protect against UV rays, the purchase is 1 month per time 
Most of the items purchased are Watsons, Boots, etc. Most of the sources of information obtained from 
shopping are public relations materials from the selected brands, including television commercials. The 
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most viewed online advertising as being the best SPF is SPF 30, at the average cost per purchase. It has 
to be cheap, priced at less than 500 baht. 
 

บทน ำ 

แสงแดดเป็นประโยชน์ต่อส่ิงมีชีวิตทั้งมนุษย ์สัตว ์และพืช ซ่ึงการไดรั้บปริมาณแสงแดดท่ีพอเหมาะ จะ

กระตุน้ให้ผิวหนังสร้างวิตามินดี ท าให้กระดูกมีความแข็งแรง แต่หากผิวหนงัสัมผสักบัแสงแดดโดยตรง

เป็นระยะเวลานาน จะเป็นสาเหตุก่อให้เกิดปัญหาของโรคผิวหนงัตามมาไดเ้น่ืองจากแสงแดดสามารถซึม

เขา้สู่ผิวไดโ้ดยตรงจากการท่ีผิวหนงัสัมผสัจากรังสีอลัตราไวโอเลต (Ultraviolet) หรือรังสียวูี (UV) ซ่ึงเป็น

สาเหตุของปัญหาฝ้า กระ จุดด่างด า และรอยเห่ียวยน่ รวมถึงปัญหาโรคผิวหนงั และ โรคระบบอ่ืนๆ หลาย

โรคอาจก าเริบเม่ือถูกแสงแดด เช่น โรคลมพิษจากแสงแดด โรคเอสแอลอี ตาเป็นตอ้ โรคติดเช้ือเริม ฯลฯ 

ขณะเดียวกนั ยาหลายชนิด เช่น ยาลดความดนัเลือด ยาปฏิชีวนะ ยาสตีรอยด ์ยารักษาสิว และยาตา้นมะเร็ง 

อาจท าให้ผิวหนงัมีความไวต่อแสงแดดมากกว่าปกติ รวมทั้งขณะตั้งครรภ ์หรือเป็นโรคบางอย่างเช่น ลูปัส 

โดยเฉพาะประเทศไทย ซ่ึงเป็นประเทศท่ีมีอากาศร้อน และแสงแดดแรงตลอดทั้งปี  

 รังสียูวี แบ่งออกไดเ้ป็น 3 ประเภท ได้แก่ รังสียวีูเอ (UVA) รังสียูวีบี (UVB) และรังสียูวีซี (UVC) 

รังสียูวีเอ (UVA) คือ รังสีอลัตราไวโอเลตท่ีมีคล่ืนยาวกว่ารังสี UVB และ UVC (UVA มีความยาวคล่ืน 

๓๒๐-๔๐๐ นาโนมิเตอร์) ท่ีสามารถทะลุไปถึงชั้นผิวหนังก าพร้าและชั้นหนังแท้ได้ แม้ว่าอาการท่ีเกิด

ขึ้นกบัผิวหนังเม่ือสัมผสักบัรังสี UVA จะเห็นไดไ้ม่ชดัเจน และไม่รู้สึกเจ็บเม่ือไดรั้บรังสีน้ี แต่ผลในระยะ

ยาวเช่ือกนัวา่หากไดรั้บรังสี UVA มากๆ จะท าใหเ้กิดอนุมูลอิสระในผิวหนงั ซ่ึงจะท าลายความยดืหยุน่ของ

เซลล์ ท าให้ผิวหนังเห่ียวย่น เกิดร้ิวรอยก่อนวยั สีผิวคล ้าเขม้ ขาดความสดใส รังสียูวีบี (UVB) คือรังสี

อลัตราไวโอเลตท่ีมีความยาวคล่ืนรองลงมา (ความยาวคล่ืน ๒๙๐-๓๐๐ นาโนมิเตอร์) รังสี UVB จะถูกกั้น

โดยชั้นบรรยากาศบางส่วน และลงมาถึงผิวโลกประมาณร้อยละ ๐.๑ ของแสงทั้งหมด รังสี UVB แมจ้ะไม่

สามารถทะลุสู่ชั้นผิวหนังท่ีลึกไดเ้ท่ากบัรังสี UVA แต่ก็มีผลท าให้ผิวสูญเสียความชุ่มช้ืน เกิดอาการแสบ

ร้อน แดง และไหมเ้กรียม (ภายใน  ๒๔ ชัว่โมงท่ีโดนแสงแดดจดันานๆ) รังสียวูีซี (UVC) เป็นรังสีท่ีมีคล่ืน

สั้นท่ีสุด ในอดีตรังสี UVC จะถูกกรองไวไ้ดท้ั้งหมดโดยชั้นโอโซน จึงไม่สามารถผ่านชั้นบรรยากาศของ

โลกลงมาได ้แต่ปัจจุบนัน้ีพบว่ารังสี UVC ก็สามารถทะลุชั้นโอโซนมายงัพื้นโลกไดเ้พิ่มขึ้น ทั้งน้ีเป็นผล

จากมลพิษท่ีมนุษยก่์อขึ้น จนไปท าลายชั้นโอโซนใหบ้างลง 

 อย่างไรก็ตาม ทั้งรังสี UVA และรังสี UVB ก็ท าให้ผิวหนงั เห่ียวย่นและก่อโรคมะเร็งผิวหนงัได้

พอกนัทั้ง ๒ ชนิด รังสี UVB จะ มีความแรงสูงสุดในช่วงเวลากลางวนั คือตั้งแต่ ๑๐.๐๐-๑๔.๐๐ น. และแต่

เดิมผูเ้ช่ียวชาญทางผิวหนังเช่ือว่าเฉพาะรังสี UVB เท่านั้นท่ีท าให้ผิวเกิดการไหม้ แต่ปัจจุบนัพบว่ารังสี 
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UVA ท่ีท าให้ผิวคล ้าเม่ือถูกแสงแดดก็เป็นอนัตรายต่อผิวเช่นเดียวกบัรังสี UVB นอกจากน้ียงัมีหลกัฐาน

แสดงว่ารังสีช่วงคล่ืนยาวคือรังสีอินฟราเรดก็เป็นอนัตรายต่อผิวหนงัเช่นเดียวกนั(นิตยสารหมอชาวบา้น 

เล่มท่ี : 289-012 พฤษภาคม 2546 คอลมัน์ : เร่ืองน่ารู้ โดย พญ.ณฏัฐา รัชตะนาวิน) 

 นอกจากน้ี หากผิวหนงัสัมผสักบัแสงแดดท่ีจา้เป็นประจ า และระยะเวลานานจะเป็นปัจจยัในการ
ก่อให้เกิดโรคผิวหนังตามมา ได้แก่ โรคผื่นแพแ้สงแดด (Photodermatitis หรือ Photo allergy) โดยเป็น
ลกัษณะของผื่นแพส้ัมผสั ซ่ึงผิวหนังสัมผสักบัพืชบางชนิด ได้แก่ มะกรูด หรือมะนาว เป็นต้น และถูก
แสงแดดกระตุน้ จะก่อให้เกิดผิวหนังอกัเสบตามมา โดยอาการผื่นแพแ้ดด ไดแ้ก่ การมีอาการบวม แสบ
ร้อน ผื่นแดง และตุ่มน ้ าเล็กใสบริเวณผิวหนัง เป็นต้น ทั้ งน้ี หากผิวหนังสัมผสักับแสงแดดท่ีร้อนเป็น
ประจ า โดยไม่ไดมี้การปกป้องผิวบริเวณนั้นเป็นระยะเวลานาน จะก่อให้เกิดโรคมะเร็งผิวหนังตามมาได้
เช่นกนั ซ่ึงในประเทศไทยพบจ านวนผูป่้วยจากโรคมะเร็งผิวหนงัสูงถึงปีละ 300-400 รายต่อปี โดยคนท่ีมี
ผิวขาว จะมีโอกาสเส่ียงในการเป็นมะเร็งผิวหนงัไดม้ากกวา่คนท่ีมีผิวคล ้าหรือผิวด า รวมถึงคนท่ีมีผิวหนงั
บอบบาง ซ่ึงท าใหผ้ิวหนงัเกิดอาการไหมไ้ดโ้ดยง่าย รวมถึงคนท่ีมีภาวะภูมิคุน้กนัอ่อนแอดว้ยเช่นกนั ทั้งน้ี 
จากขอ้มูลอธิบดีกรมอนามยั พบว่าหากผิวหนังถูกรังสียูวีสัมผสั แมใ้นระยะเวลาเพียง 15 นาที รังสียูวีก็
สามารถท่ีจะเขา้ไปท าลายระบบภูมิคุม้กนัของร่างกาย ผิวหนงั และนยัน์ตาได ้ซ่ึงเป็นสาเหตุของโรคมะเร็ง
ผิวหนงั (ไทยรัฐออนไลน์, 19 พฤษภาคม 2557) 
 อย่างไรก็ดี วิธีการป้องกนัแสงแดด ไดแ้ก่ การหลีกเล่ียงแสงแดดในช่วงเวลากลางวนัเน่ืองจาก

ช่วงเวลาน้ี เป็นช่วงเวลาท่ีแสงแดดมีความรุนแรงมากท่ีสุด ควรมีการสวมใส่เส้ือผา้ท่ีมีสีเขม้เม่ืออยู่กลาง

แดด และท่ีส าคญัคือการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์กนัแดดเป็นประจ า เน่ืองจากผลิตภณัฑ์กนัแดด มีความสามารถ

ในการกรองแสงแดด จึงช่วยปกป้องผิวจากรังสียูวี ซ่ึงช่วยในการปกป้องกนัผิวจากการเกิดร้ิวรอย ปัญหา

ผิวคล ้าเสีย และมะเร็งผิวหนัง เป็นต้น ทั้ งน้ี ควรเลือกใช้ผลิตภัณฑ์กันแดดท่ีมีค่า SPF (Sun Protection 

Factor) และค่า PA (Protection Grade of UVA) เป็นหลกั เน่ืองจาก เป็นการแสดงถึงประสิทธิภาพในการ

ป้องกันรังสี  UVA และรังสี UVB โดยควรเลือกค่า SPF ท่ีมากกว่า15 ขึ้ นไปแต่ไม่ควรเกิน SPF 50 

เน่ืองจาก ค่า SPF 15 สามารถดูดซับ UVB ได้ 93.3% ค่า SPF 30 สามารถดูดซับ UVB ได ้96.7%และค่า 

SPF 50 สามารถดูดซับ UVB ไดสู้งถึง 98% ตามล าดบั ดงันั้นจะเห็นไดว้่าค่า SPF ระหว่าง 15 และ 50 นั้น 

ไม่ได้เพิ่มประสิทธิภาพในการป้องกันแสงแดดได้มากนัก ในขณะท่ีค่า PA ควรเลือกใช้ตั้งแต่ค่า PA+ 

จนถึง PA++++ ซ่ึงค่า PA++++ จะมีประสิทธิภาพในการป้องกนัรังสี UVA สูงสุด โดยสามารถป้องกัน

รังสี UVA ไดม้ากถึง 16 เท่าขึ้นไป (เมดไทย, 2558) ดงันั้น จากปัญหาดงักล่าวจึงท าให้ผูบ้ริโภคหันมาให้

ความส าคญัในการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ป้องกนัแสงแดดมากขึ้น เพื่อป้องกนัการเกิดร้ิวรอยก่อนวยั และลด

การท าร้ายผิวหนงัจากแสงแดด ประกอบกบัปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวกบัความงาม 

เพื่อท าใหต้นเองดูดีมากขึ้น  



5 
 

 
 

 
วัตถุประสงค์ของวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์กนัแดด 
ในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
 2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 3. เพื่อศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 4. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์นัแดด ในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 

สมมติฐำนกำรจิจัย 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์กันแดด ในจังหวัด

พระนครศรีอยธุยา 

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กันแดด ในจังหวดั

พระนครศรีอยธุยา 

 3. ปัจจัยการด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์กันแดด ใน

จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

 
ขอบเขตของกำรวิจัย 

ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวิจัย 

ประชากรในงานวิจยัฉบบัน้ี ไดแ้ก่ ผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์กนัแดดในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ซ่ึงมีอายุตั้งแต่อาย ุ
20 ปีขึ้นไปจนถึง 50 ปี ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้ตารางส าเร็จรูปของ Taro Yamane ท่ีระดับ
ความเช่ือมัน่ 95% ความคาดเคล่ือนไม่เกิน 5% ซ่ึงขนาดของกลุ่มตวัอย่างจ านวนทั้งส้ิน 400 ราย โดยมี
ลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างดงัน้ี  ผูบ้ริโภคเพศชายหรือหญิง  อายุ 20 ปีขึ้นไป จนถึงอายุ 50 ปี มีพฤติกรรม
การใชผ้ลิตภณัฑก์นัแดด 

ตวัแปรท่ีศึกษา 

1.ตวัแปรอิสระ (independent variables) คือ ลกัษณะประชากรผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์กนัแดดในจงัหวดั
พระนครศรีอยยุา ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได ้ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด และปัจจยัดา้นการด าเนินชีวิต 

2.ตวัแปรตาม 
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2.1 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์นัแดด 

- ตราสินคา้ท่ีซ้ือ – ประเภทผลิตภณัฑ์กนัแดด – เหตุผลในการเลือกซ้ือ – ความถ่ีในการซ้ือ – แหล่งท่ีซ้ือ – 
ส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ – การตดัสินใจซ้ือ - แหล่งท่ีมาของเคร่ืองส าอาง 
 

ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 

งาน วิจัยฉบับ น้ี ศึกษา เก่ี ยวกับพฤติกรรมการเลือก ซ้ื อผ ลิตภัณฑ์ กันแดดในจังห วัด

พระนครศรีอยุธยา โดยผูวิ้จยัก าหนดขอบเขตปัจจยัในงานวิจยัฉบบัน้ี โดยเลือกน าปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ 

เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รวมถึงปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 

(4P) ได้แก่ ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยทางด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย (Place) และปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) มาใช้เป็นกรอบแนวความคิดใน

การศึกษาประชากรท่ีใช้ในการศึกษางานวิจัยน้ี โดยท าการส ารวจในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ซ่ึงเป็น

การศึกษาจากขอ้มูล ปฐมภูมิ โดยการใช้แบบสอบถามเพื่อเก็บขอ้มูล โดยมีระยะเวลาในการด าเนินการ

ตั้งแต่เดือนกรกฎาคม ถึงเดือนกนัยายน 2563 

 

ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 1. ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์กันแดด ในจังหวดั

พระนครศรีอยธุยา 

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กันแดด ในจังหวดั

พระนครศรีอยธุยา 

 3. ปัจจัยการด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์กันแดด ใน

จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

4.  สามารถน าไปใช้ในการปรับปรุงและพฒันาให้ประสบความส าเร็จในอนาคต และเป็นขอ้มูล
เบ้ืองตน้ส าหรับผูท่ี้สนใจประกอบธุรกิจ 
กำรทบทวนวรรณกรรม 

 Belch and Belch (2536, น. 103) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการและกิจกรรม
ต่างๆ ท่ีบุคคลไดมี้การเสาะแสวงหา การเลือก การซ้ือ การใช ้การ ประเมินผล รวมถึงการก าจดัผลิตภณัฑ์
และบริการหลงัการใช ้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง และท าใหต้นเองไดค้วามพึงพอใจ 
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 Kotler (2542, อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541, น. 124-125) ได้ให้ ความหมายของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ซ่ึง เก่ียวขอ้งโดยตรงกบั
การจัดหาให้ได้มาซ่ึงสินค้าและบริการ ซ่ึงรวมถึงกระบวนการตัดสินใจ และการ กระท าของบุคคลท่ี
เก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 

 ธงชยั สันติวงษ ์(2540, น. 29) และ ปริญ ลกัษิตานนท ์(2536, น. 27) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง การกระท าของบุคคลซ่ึงเก่ียวข้องโดยตรงในการจัดหาให้ได้มาซ่ึงสินค้า และบริการ โดย
กระบวนการตดัสินใจนั้นมีมาก่อน และเป็นส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2536, น. 5) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นปฏิกิริยาของ บุคคล ซ่ึงมีความ
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บ และการใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึง กระบวนการต่างๆ ใน
การตดัสินใจซ่ึงเกิดขึ้นก่อน และเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาต่างๆ 

 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ พฤติกรรมผูบ้ริโภค จึงหมายถึง การแสดงออกของแต่ละ บุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัการใช้สินคา้และบริการ ซ่ึงผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัท่ีสินคา้ และบริการ เหล่านั้นจะสามารถ
ตอบสนองความต้องการ และความพึงพอใจของตนเองภายใต้กระบวนการ ตัดสินใจท่ีมีมาก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือ 

ทฤษฎีที่เกี่ยวกับรูปแบบกำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle) 
การด าเนินธุรกิจในอดีต ผูผ้ลิตจะเนน้การผลิตเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดรวมทั้งหมด 

จนกระทัง่ (Smith, 1956 อา้งถึงใน เกษรา เกิดมงคล, 2546) เสนอแนวคิดเก่ียวกับความต้องการ ก าหนด
กลุ่มเป้าหมายท่ีมีส่วนประกอบเหมือนกนัแยกออกมาจากตลาดขนาดใหญ่ ซ่ึงเตม็ไปดว้ยผูบ้ริโภคท่ีมีความ
แตกต่างกนั เพื่อให้ธุรกิจสามารถเน้นเฉพาะตลาดท่ีมีความเหมาะสมกบัสินคา้ ของตนแทนการผลิตเพื่อ
ตอบสนองตลาดรวมทั้งหมดอยา่งในอดีต โดยเรียกกลยุทธน้ีว่า การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) ในการ
ก าหนดตลาดเป้าหมาย (Market Segmentation) มีตวัแปรหลกัๆ ท่ีนกัการตลาดไดพ้ยายามก าหนดรูปแบบ
ไว ้ไดแ้ก่ ถ่ินท่ีอยู่อาศยั (Geographic) เช่น อยู่ในทวีปใด อยู่ในเมืองหลวง หรือ ชนบท อยู่ภาคเหนือ หรือ
ภาคใต ้ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได ้เป็นตน้ เป็นลกัษณะพื้นฐานท่ี
นกัการตลาดมกัจะน ามาพิจารณา เพื่อแบ่งส่วนตลาดโดยน ามาเช่ือมโยงกบัความตอ้งการ ความชอบ และ
อัตราการใช้สินค้าของ ผู ้บริโภคอย่างไรก็ตามการใช้ลักษณะทางประชากรศาสตร์ในการแบ่งส่วน
การตลาดนั้น สรุปเป็นตวัเลข เช่น จ านวนคน หรือร้อยละ ซ่ึงไม่เป็นประโยชน์ต่อนกัโฆษณาเน่ืองจากขาด
ขอ้มูลทางจิตวิทยา เช่น เหตุผลในการซ้ือสินคา้ท่ีแท้จริง ถ้าได้ขอ้มูลเหล่าน้ีมาก็สามารถเขียนขอ้ความ
โฆษณา เพื่อจูงใจผูบ้ริโภคไดต้รงประเด็นยิง่ขึ้น กล่าวคือ การใชล้กัษณะทางประชากรในการแบ่งส่วนทาง
การตลาดนั้นท าไดเ้พียงระบุว่าใครเป็นกลุ่มเป้าหมายของสินคา้แต่ละประเภทแต่ไม่สามารถ สรุปได้ว่า
ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น แต่ลกัษณะทางจิตวิทยาสามารถสะทอ้นออกมา ในรูปของความ
ตั้งใจซ้ือสินคา้ หรือบริการท่ีแตกต่างกนั ลกัษณะดา้นจิตนิสัย (Psychographic) ไดแ้ก่รูปแบบการใช้ชีวิต 
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(Lifestyle) ลักษณะส่วนบุคคล และพฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral) เช่น  ความจงรักภักดีในตรายี่ห้อ 
ทศันคติท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ เป็นตน้ แต่ในตวัแปรทั้งหมดขา้งตน้นั้น มีตวัแปรท่ีเปล่ียนแปลงตามเง่ือนไขของ
เวลาท่ีเปล่ียนไปค่อนขา้งเร็ว และเป็นตวัแปรท่ีนกัการตลาดให้ความสนใจมากในปัจจุบนั คือ ลกัษณะดา้น
จิตนิสัย (Psychographic) ซ่ึงผู ้บริโภคในหน่ึงลักษณะประชากรศาสตร์ (Demographic) อาจแบ่งตาม
รูปแบบตามลกัษณะทางดา้นจิตนิสัยของผูบ้ริโภคไดอี้ก กล่าวคือ ในหน่ึงกลุ่มท่ีมีอายุ และอาชีพใกลเ้คียง
กัน ลักษณะด้านจิตนิสัยของผู ้บริโภค ยงัสามารถแบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม บนพื้นฐานรูปแบบการใช้ชีวิต 
(Lifestyle) และลกัษณะส่วนบุคคล (Personality) 

 
ทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 

 Kotler (2546, น. 24) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีบริษทันั้นสามารถควบคุมได ้โดยแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม หรือ “4Ps” ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) 
ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) โดยแต่ละบริษัทสามารถ
ผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ี ในการตอบสนองความต้องการและสร้างความ พึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, น. 80-81) กล่าวว่า แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด เป็น
องค์ประกอบส าคญัในการด าเนินงานดา้นการตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยส่วน
ประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) การก าหนดราคา (Price) สถานท่ี จดัจ าหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) หรือ 4Ps ซ่ึงในแต่ละธุรกิจ จ าเป็นต้องสร้างส่วน
ประสมทางการตลาดให้มีความเหมาะสม เพื่อวางกลยุทธ์ทางการตลาดในการ ตอบสนองความตอ้งการ
ของกลุ่มเป้าหมาย 

 ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) 

  เป็นส่ิงท่ีธุรกิจเสนอขาย เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความพึงพอใจ โดยผลิตภณัฑ์อาจเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้และจบัตอ้งไม่ได ้ไดแ้ก่ ราคา คุณภาพ บรรจุภณัฑ ์
และช่ือเสียง เป็นตน้ ซ่ึงหมายรวมถึงการบริการ หรือแนวความคิด (idea) เป็นตน้ อย่างไรก็ดี ผลิตภณัฑ์
จ าเป็นต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) และคุณค่า (Value) ในสายตาของผูบ้ริโภค เพื่อท าให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ทั้งน้ี การก าหนดกลยทุธ์ ผูผ้ลิตจ าเป็นตอ้งค านึงถึงปัจจยั ดงัน้ี 

  1. ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product differentiation)  

  2. องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ (Product component) ไดแ้ก่ ประโยชน์ของ ผลิตภณัฑ ์
คุณภาพผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ ์และตราผลิตภณัฑ์ เป็นตน้  
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  3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product positioning) เพื่อก าหนดต าแหน่ง ท่ีแตกต่าง 
และคุณค่าในใจต่อผูบ้ริโภค  

  4. การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product development) เพื่อพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มี ลกัษณะใหม่ 
และปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หดี้ขึ้น เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

  5. กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product mix) และสายผลิตภณัฑ์ (Product 
line) 

  ดงันั้น บริษทัควรมีการปรับปรุงผลิตภณัฑ์ และท าการศึกษาถึงผลิตภณัฑ์นั้นๆ ไดแ้ก่ 
การเพิ่มหรือลดสายผลิตภณัฑใ์นการเสนอขาย คุณภาพผลิตภณัฑ์ สีผลิตภณัฑ์ และรูปทรง ผลิตภณัฑ์ เป็น
ต้น เพื่อให้ผลิตภัณฑ์นั้นๆ สามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค และวางแผนให้ผลิตภัณฑ์
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดในการสร้างยอดขาย 

  ด้ำนรำคำ (Price) 

  หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ซ่ึงการก าหนดราคา บริษทัจ าเป็นตอ้งมี เป้าหมาย
ในการตั้งราคา เพื่อสร้างก าไร หรือขยายส่วนแบ่งทางการตลาด (market share) เป็นตน้ โดยการตั้งราคานั้น 
ควรเป็นราคาท่ีไดรั้บการยอมรับจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และสามารถแข่งขนัใน ตลาดนั้นๆ ได ้ทั้งน้ีราคา
ท่ีถูกจ่ายเพื่อให้ไดรั้บมาซ่ึงผลิตภณัฑ์นั้นๆ ถือเป็นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ซ่ึง ผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบ
ระหวา่งคุณค่า (Value) ท่ีจะไดรั้บ และราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์ หรือบริการนั้นๆ ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
ดังนั้น ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ หากคุณค่าท่ีได้รับนั้น สูงกว่าราคา ทั้ งน้ีการก าหนดกลยุทธ์
การตลาดทางดา้นราคาจ าเป็นตอ้งค านึงถึงประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

  1. คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของผูบ้ริโภค  

  2. ตน้ทุนผลิตภณัฑ ์และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง  

  3. การแข่งขนัในตลาด  

  4. ปัจจยัอ่ืนๆ 

 ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 

  เป็นช่องทางในการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากบริษทัไปยงัสถานท่ีจดั จ าหน่าย 
ซ่ึงประกอบไปดว้ยสถาบนั และกิจกรรมโดยสถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ไปยงัตลาดกลุ่มเป้าหมาย คือ สถาบนั
ตลาด ในขณะท่ีกิจกรรมในการกระจายผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ การขนส่ง คลงัสินคา้ และการเก็บสินคา้คงคลงั 
ทั้งน้ีกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการน าเสนอต่อผูบ้ริโภค จะมีผลต่อการรับรู้ในคุณค่า และ คุณประโยชน์ของ
บริการท่ีน าเสนอของผูบ้ริโภค ซ่ึงบริษทัจ าเป็นตอ้งพิจารณาถึงปัจจยัท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางใน
การน าเสนอผลิตภณัฑ ์(Channels) รวมถึงตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการขนส่ง และกระจายผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
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  ด้ำนกำรส่งเสริมทำงกำรตลำด (Promotion)   

  เป็นเคร่ืองมือส่ือสาร เพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราผลิตภัณฑ์ หรือบริการ โดย มี
วตัถุประสงค์เพื่อกระตุ้นให้ผู ้บริโภคเกิดความต้องการ หรือเตือนความทรงจ าในผลิตภัณฑ์ ซ่ึงจะมี 
อิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ ซ่ึงส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค นอกจากน้ียงัหมายรวมถึง 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการติดต่อส่ือสารระหว่างผูซ้ื้อ และผูข้าย เพื่อแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้ผูบ้ริโภคเกิด 
ทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ โดยบริษทัสามารถใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสม ประสาน 
หรือ Integrated Marketing Communication เป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารได้ ทั้ งน้ี  บริษัท จ าเป็นต้อง
พิจารณาถึงปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภค รวมถึงคู่แข่งขนัในการส่ือสาร โดยเคร่ืองมือ การส่งเสริม
การตลาดแบบประสมประสาน ประกอบดว้ย 5 เคร่ืองมือ ดงัน้ี 

  1. กำรส่งเสริมกำรขำย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด
ซ่ึงนอกเหนือจากการโฆษณา โดยมีทั้งหมด 3 รูปแบบ ไดแ้ก่ 

   1.1 การกระตุ้นผูบ้ริโภค เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer 
promotion) โดยการส่งเสริมการขายน้ีมีวตัถุประสงคใ์นการมุ่งสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

   1.2 การกระตุ้นคนกลาง เป็นการส่งเสริมการขายท่ี มุ่งสู่คนกลาง (Trade 
promotion) เพื่อผลกัดนัผลิตภณัฑไ์ปยงัผูบ้ริโภค 

   1.3 การกระตุ้นพนักงานขาย เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย 
(Sales force promotion) โดยเป็นการกระตุน้ใหพ้นกังานขายสามารถขายผลิตภณัฑไ์ดม้ากขึ้น 

  2. กำรให้ข่ำว และกำรประชำสัมพันธ์ (Publicity and public relation) การให้ข่าวเป็น
การเสนอความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ หรือบริการโดยบริษัทนั้นไม่ได้มีการจ่ายเงิน ในขณะท่ีการ
ประชาสัมพนัธ์เป็นการส่ือสารของบริษทัท่ีมีการวางแผน โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อสร้าง ภาพลกัษณ์ของ
บริษทั เป็นตน้ 

  3. กำรโฆษณำ (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสาร และรายการ ส่งเสริม
การตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริหาร หรือความคิด ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบัการสร้างสรรคง์านโฆษณา (Create 
strategy) และกลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) 

  4. กำรตลำดทำงตรง (Direct marketing หรือDirect response marketing) การตลาด
ทางตรงเป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล และบุคคล เพื่อจูงใจผูบ้ ริโภค หรือลูกค้า กลุ่มเป้าหมาย
ตอบสนองในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยรวมถึงการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing 
หรือ E-marketing) ซ่ึงเป็นการโฆษณา และการส่ือสารผา่นระบบอินเตอร์เน็ต อีกดว้ย 
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  5. กำรขำยโดยใช้พนักงำนขำย (Personal selling) เป็นกิจกรรมท่ีบริษทัใช ้พนกังานขาย
เป็นผูแ้จง้ข่าวสาร และสร้างแรงจูงใจต่อผูบ้ริโภค หรือกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงโดยหลกัแลว้จะเก่ียวขอ้งกบั กล
ยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling strategy) และการบริหารหน่วยงานขาย (Sales force 
management) 

  ดงันั้น การบริหารงานทางด้านการตลาดนั้น บริษทัจึงจ าเป็นท่ีจะต้องทราบถึง ความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนอง และสร้างความพึงพอใจต่อผูบ้ริโภคดว้ยเคร่ืองมือส่วนประสมทาง
การตลาดในการสร้างยอดขาย 

  1. การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) เป็นจุดเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือ โดย
ผูซ้ื้อจะตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ โดยความตอ้งการมีสาเหตุจากปัจจยัสภาวะแวดลอ้มภายใน 
(Internal stimuli) ได้แก่ ความหิว หรือความกระหาย เป็นต้น ซ่ึงจะต้องมีระดับท่ีสูงมากพอในการเป็น
ตวักระตุ้น และแรงขบัดันให้เกิดความต้องการ และปัจจัยสภาวะแวดล้อมภายนอก (External Stimuli) 
ไดแ้ก่ สภาพสังคม และวฒันธรรม เป็นตน้ 

  2. การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search) เม่ือผู ้บริโภคเกิดความต้องการแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะท าการเสาะแสวงหาขอ้มูลเพื่อใชใ้นการตดัสินใจ และประเมินส่ิงเหล่านั้นเพื่อให้ตรงกบัความ
ตอ้งการ โดยหลงัจากผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลแลว้ ผูบ้ริโภคจะท าการประเมินว่าจะซ้ือหรือไม่ในภายหลงั 
โดยผูบ้ริโภคสามารถหาข่าวสารไดจ้ากหลายแห่ง ไดแ้ก่ 

   1.1 แหล่งข่าวสารบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น ผูคุ้น้เคย 

   1.2 แหล่งพาณิชยไ์ดแ้ก่ โฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจ าหน่าย การตั้งแสดงสินคา้ 

   1.3 แหล่งสาธารณะ ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารเพื่อผูบ้ริโภค 

   1.4 แหล่งท่ีเกิดจากความช านาญ ไดแ้ก่ การจบัถือ การตรวจสินคา้และ การใชบ้ริการ 

  3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) หลงัจากท่ีผูบ้ริโภค ไดรั้บขอ้มูลมาแลว้ 
ผูบ้ริโภคจะท าการประเมินทางเลือกก่อนตัดสินใจเลือกซ้ือ ดังนั้ น นักการตลาด จ าเป็นต้องเข้าใจถึง
พฤติกรรม และความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการประเมินทางเลือกในการเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ ตราผลิตภณัฑ ์
เป็นตน้ เพื่อเป็นกลยทุธ์ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือ และใหผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆ เขา้ไปอยูใ่นใจของผูบ้ริโภค 

  4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะจดัล าดบัความชอบของ ตราผลิตภณัฑใ์น
แต่ละทางเลือก หรือน าผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกนั หรือคลา้ยคลึงกนัมาท าการประเมินทางเลือก
ในการตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ี การตดัสินใจของผูบ้ริโภคนั้น ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือในส่ิงท่ีตนเองช่ืนชอบ และพึง
พอใจมากท่ีสุด 
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  5. พฤติกรรมหลงัซ้ือ (Post Purchase Behavior) พฤติกรรมหลงัการซ้ือของ ผูบ้ริโภคเป็นหน่ึง
ในปัจจัยในการวดัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงขึ้นอยู่กับความสัมพนัธ์ระหว่างความคาดหมายของ
ผู ้บ ริ โภ ค  (Consumer’s Expectation) และก ารป ฏิ บั ติ ก ารข อ งผ ลิ ต ภัณ ฑ์  (Product’s’ Perceived 
Performance) ดงันั้น หากสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจ หรือเกินความคาดหมายท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัไว้
ผูบ้ริโภคจะท าการซ้ือซ ้าในคร้ังต่อไป 

 กล่าวโดยสรุป กระบวนการตดัสินใจจึงเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือแบบ
มีขั้นตอน กล่าวคือ เม่ือผูบ้ริโภคมีความต้องการผูบ้ริโภคจะท าการเสาะแสวงหาข้อมูลมาเพื่อน ามา
ประกอบการพิจารณาทางเลือก และประเมินทางเลือกต่างๆ ท่ีมีเพื่อท าการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ ดังนั้น นักการตลาดจ าเป็นต้องให้ความส าคญักับพฤติกรรมหลงัการซ้ือของ ผูบ้ริโภค เพื่อให้
ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจให้ไดม้ากท่ีสุด ซ่ึงหากผูบ้ริโภคไม่มีความพึงพอใจใน ผลิตภณัฑ์ หรือบริการ
นั้นๆ แลว้นักการตลาดจ าเป็นตอ้งหาสาเหตุว่าเกิดจากปัญหาทางดา้นใด และ ท าการแกไ้ขปัญหาดงักล่าว 
เพื่อท าใหค้วามสัมพนัธ์ระหวา่งความคาดหมายของผูบ้ริโภคตรงกบัส่ิงท่ี ผลิตภณัฑต์อ้งการน าเสนอ 

 ทฤษฎีที่เกี่ยวกับพฤติกรรมกำรซ้ือของผู้บริโภค 

 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อเป็นการน าหลกัเกณฑ์หรือเคร่ืองมือต่างๆ เขา้มาช่วยในการตดัสินใจ

เพื่อท าให้ผูต้ดัสินใจมีโอกาสผิดพลาดน้อยลง หรือการตดัสินใจไดถู้กตอ้งมากขึ้น การตดัสินใจ ท่ีจะมีขึ้น

ภายใต้สถานการณ์ต่างๆ ท่ีสามารถท าการประเมินได ้และใช้กฎเกณฑ์หรือเคร่ืองมือดงักล่าว  พิจารณา

ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการตดัสินใจ อย่างไรก็ตามการท าการตดัสินใจไดน้ าเอาความน่าจะเป็น  เชิงจิต และ

แบบเง่ือนไขเขา้มาเก่ียวขอ้งเสมอทั้งน้ีเพราะบุคคลต่างมีเหตุผลในการด าเนินธุรกิจของตนย่อมตอ้งการ

เลือกผลลพัธ์หรือผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุดแต่ถ้ามีทางเลือกเพียงทางเดียวปัญหาการตัดสินใจก็ไม่เกิดขึ้น 

เพราะถึงอย่างไรก็ต้องเลือกตามวิถีทางเดียวท่ีมีอยู่นั้ นซ่ึงจะไม่มีการเปรียบเทียบ  ว่าผลลัพธ์หรือ

ผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุดหรือไม่ แต่ถ้ามีวิธีให้ผลตอบแทนมากกว่าหน่ึงทางแลว้ก็จะตอ้งมี การตดัสินใจเลือก 

ทางหรือวิธีท่ีจะท าให้ได้ผลตอบแทนมากท่ีสุดซ่ึงการตัดสินใจเลือกดังกล่าวน้ีเป็นเร่ืองท่ียุ่งยากและ

สลบัซบัซอ้นยิง่ขึ้น ดงันั้นจึงไดพ้ยายามหาส่ิงท่ีจะช่วยในการตดัสินใจเพื่อใหไ้ดรั้บผลตอบแทนสูงสุด 

  พฤติกรรมการซ้ือและการบริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคลกลุ่มบุคคล หรือองค์กร เพื่อให้ทราบถึง
ลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือการบริโภคการเลือกบริการแนวคิด หรือประสบการณ์ท่ี จะท า
ให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ (ปณิศาลญั ชานนท์, 2548) หรือเป็นการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดว้ยการศึกษา
ค้นคว้าถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือ การตัดสินใจซ้ือ และการใช้สินค้าและการบริการของ ผู ้บริโภค 
เพื่อท่ีจะให้นักการตลาดทราบถึงความพึงพอใจและความต้องการของผูบ้ริโภค (กมลรัตน์  สัตยาพิมล, 
2552 และนฤมล อดิเรกโชติกุล , 2548) โดยสามารถ 7 ค าถาม (6Ws 1H) ท่ีจะช่วยในการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อคน้หา 7 ค าตอบ (7Os) (ปรัชญา ปิยะรังสี, 2554) 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who 
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is in the target market?)  2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?)  3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer buy?) 4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) 
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) 6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer 
buy?) (ปรัชญา ปิยะรังสี, 2554) 7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของผูบ้ริโภคท่ี เก่ียวขอ้งกับการ
ตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นักการตลาดได้น ามา ประยุกต์ใช้ในการ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผูแ้สดงโฆษณา  (Presenter) ให้บทบาทใด
บทบาทหน่ึง เช่น ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช้โดยทัว่ไป มี 5 บทบาทคือ (ธวลัวรัตน์ 
อินทนนชัย , 2552)  1. ผู ้ริ เร่ิม (Initiator) 2. ผู ้มี อิทธิพล (Influence) 3. ผู ้ตัดสินใจ (Decision) 4. ผู ้ซ้ือ 
(Buyer) 5. ผู ้ใช้ (User) Walters (1978) ได้อธิบายความหมายของค าว่าการตัดสินใจ (Decision) ไว้ว่า 
หมายถึงการ เลือกท่ีจะท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่
 
วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยผูว้ิจยัไดใ้ช้วิธีการแจกแบบสอบถามท่ี
ผ่านการหาคุณภาพของแบบสอบถามแลว้กบักลุ่มคนในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ท่ีมีอายุตั้งแต่ 20 ปี ถึง 
50 ปี จ านวนแบบสอบถาม 400 ชุด 

1.ก าหนดกลุ่มตัวอย่าง คือ บุคคลทั่วไปท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์กันแดดในจังหวดัพระนครศรีอยุธยา 
จ านวน 400 ชุด 

2.   เตรียมแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล 

3.   การสุ่มตวัอยา่งส าหรับงานวิจยัน้ี ดว้ยการสอบถามคดักรองดว้ยวาจา 

4.   เม่ือไดรั้บแบบสอบถามคืนจากผูต้อบแบบสอบถามจึงน าตรวจสอบความถูกตอ้ง 

5.   รวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดรั้บคืนมาวิเคราะห์ขอ้มูลและแปรผล 

6.   ท าการลงรหัสในโปรแกรม SPSS และกรอกขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีเก็บขอ้มูลแลว้เพื่อท า
การวิเคราะห์ผลการวิจยั 

7.   ประมวลผลขอ้มูล ดว้ยโปรแกรม SPSS ตามสถิติต่างๆ ตามท่ีไดท้ าการออกแบบไว ้
 

วิธีวิเครำะห์ข้อมูล 
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การวิเคราะห์ขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา  และการวิเคราะห์เชิง
ปริมาณ (Quantitative method) ร่วมกนัโดยมีการประมวลผลขอ้มูลดงัน้ี 

 การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) เป็นการน าแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มา
ลงรหสัตามท่ีก าหนดไว ้

 การลงรหัส (Coding) เป็นการน าแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มาลงรหัส
ตามท่ีก าหนดรหสัไว ้

 การประมวลผลขอ้มูล (Processing) เป็นการน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการลงรหัสมาบนัทึกใส่ในเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรม SPSS ซ่ึงเป็นโปรแกรมทางสถิติ 

ผลกำรวิจัย 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์กนัแดดท่ีเป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 80% ซ่ึงส่วนใหญ่มีอายุช่วงระหว่าง อายุ 20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 77.3 รองลงมา

อยูช่่วงอาย ุ31 - 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 14.75 และอยูใ่นช่วงอาย ุต ่ากวา่ 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 7.75 สถานะภาพ

ของผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นคนโสด คิดเป็นร้อยละ 63.0 ระดับการศึกษาของผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 80.25 อาชีพของผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 70 และส่วนใหญ่มี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 20,001-35,000 บาท คิดเป็นร้อยล่ะ 68.0  

 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กนัแดด 

ผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบั  ผลิตภณัฑ์มีราคาต ่ากว่า เม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑ ์

อ่ืนๆ ในประเภทเดียวกนั มากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.2175 ลองลงมาคือ ช่องทางท่ีจัดจ าหน่าย มีวิธีการ

ช าระเงินท่ีหลากหลาย ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.195 และผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของผูบ้ริโภคน้อยท่ีสุดในด้าน  พนักงานขายมีความเต็มใจ และกระตือรือร้นในการให้

ค าแนะน าผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.9325 

  ผลการวิเคราะห์รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์กัน

แดด ผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบั เช็คราคาของสินคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือ ค่าเฉล่ีย

อยู่ท่ี 4.2024 ลองลงมาคือ ท่านชอบใช้เวลาในการพยายามแสวงหาขอ้มูลมา ประกอบการตดัสินใจซ้ือ

สินค้า ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.2000 และผูต้อบแบบสอบถามให้เหตุผลกับความคิดว่าสินค้าท่ีมีราคาสูง จะมี

คุณภาพสูงเช่นกนันอ้ยท่ีสุด ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.6100 
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 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์กนัแดด ในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือ ผลิตภณัฑ์กนัแดดยี่ห้อ Eucerin ร้อยละ 49.3 ซ่ึงผูซ้ื้อส่วนใหญ่ชอบประ

เพศ แบบน ้ า หรือเน้ือโลชัน่ ร้อยละ 41.5 และสาเหตุท่ีผูต้อบแบบสอบถามซ้ือส่วนใหญ่เพื่อปกป้องรังสี 

UV ท่ีร้อยละ 57.8 โดยความถ่ีส่วนใหญ่ในการซ้ือคือ 1 เดือนต่อคร้ัง ท่ีค่าเฉล่ียอยู่ท่ีร้อยละ 43.3 สานท่ีท่ีผู ้

ซ้ือส่วนใหญ่ซ้ือคือ ร้านความสวยงานและสุขภาพ ได้แก่ร้าน Watsons ร้าน Boots แหล่งขอ้มูลท่ีได้จาก

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่ คือ ส่ือประชาสัมพนัธ์จากแบรนด์ท่ีเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ โฆษณาทางโทรทศัน์ 

โฆษณาทางออนไลน์ ร้อยละ 37.8 ค่า SPF ท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือก คือ ค่า SPF 30 ร้อยละ 

58.0 โดยค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการเลือกซ้ือ ส่วนใหญ่ตอบอยู่ท่ี ราคาน้อยกวา่ 500 บาท ร้อยละ62.8 

และส่วนใหญ่เลือกซ้ือจากแหล่งท่ีมาจากประเทศญ่ีปุ่น ร้อยละ63.5 โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามใช ้

เฉพาะตอ้งท ากิจกรรมกลางแดด ร้อยละ 50.8  

 

กำรอภิปรำยผล 

     จากการวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ี ส่ งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์กันแดดในจังหวัด

พระนครศรีอยธุยา ผูวิ้จยัไดท้ าการอภิปรายผลของการวิจยัโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์กนัแดดส่วนใหญ่เป็นเป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง อาย ุ

20-30 ปี อย่างไรก็ตาม ผลวิจัยของ น ้ าหน่ึง วรพงศธร และคณะ (2551) ในการศึกษาทัศนคติ และ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อเคร่ืองส าอางป้องกนัแสงแดด พบว่า อายุ ท่ีแตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อพฤติกรรม

การเลือกซ้ือ และใช้เคร่ืองส าอางป้องกันแสงแดดท่ีแตกต่างกัน รวมถึงผลวิจัยของ รุ่งทิวา กัลยาบาล 

(2548) ท่ีศึกษาพฤติกรรม และปัจจยัทางการตลาดท่ีใช ้ประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือครีม หรือโลชัน่กนั

แดดของสตรี พบว่า อายุท่ีแตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อ พฤติกรรม และปัจจยัทางการตลาดท่ีใช้ประกอบการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือครีม หรือโลชั่นกันแดดของสตรี ท่ีแตกต่างกันเช่นกัน ระดับการศึกษาอยู่ในระดับ

ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 20,001-35,000 

บาท ชอบซ้ือผลิตภณัฑ์มีราคาต ่ากว่า เม่ือเทียบกับผลิตภณัฑ์ อ่ืนๆ ในประเภทเดียวกัน มีช่องทางท่ีจัด

จ าหน่าย มีวิธีการช าระเงินท่ีหลากหลาย และจะเช็คราคาของสินคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือ ชอบใช้เวลาในการ

พยายามแสวงหาขอ้มูลมาประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์กนัแดด ใน

จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จะเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑ์กนัแดดยี่ห้อ Eucerin ซ่ึงผูซ้ื้อชอบประเพศ แบบน ้ า หรือ

เน้ือโลชัน่ ซ่ึงสาเหตุท่ีซ้ือเพราะเพื่อปกป้องรังสี UV โดยในการซ้ือคือ 1 เดือนต่อคร้ัง ส่วนใหญ่ท่ีซ้ือ ไดแ้ก่

ร้าน Watsons ร้าน Boots เป็นต้น แหล่งข้อมูลท่ีได้จากการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่  คือ ส่ือ

ประชาสัมพนัธ์จากแบรนด์ท่ีเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ โฆษณาทางโทรทศัน์ โฆษณาทางออนไลน์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
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ผลวิจยัของ สิริรัตน์ ศิระวฒันานนท ์(2553) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ครีมกันแดดของนักศึกษามหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขต สารสนเทศเพชรบุรี พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้

ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์มีการแนะน าผ่านส่ือโฆษณาต่างๆ มากท่ีสุด SPF ท่ีส่วนใหญ่มองว่าก าลงัดีท่ีสุด 

คือ SPF 30 โดยค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการเลือกซ้ือ จะต้องมีราคาถูก ราคาน้อยกว่า 500 บาท ซ่ึง

สอดคลอ้งกบั ในการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือครีมบ ารุงผิวกายเพื่อป้องกนัแสงแดด

ของ นนัทวลัย ์มิตรประทาน (2554) พบวา่ กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในการ เปรียบเทียบความเหมาะสม

ทางดา้นราคามากท่ีสุด 

 

5.3 ข้อเสนอแนะจำกผลกำรวิจัย 

 5.3.1 ผูป้ระกอบการด้านเคร่ืองส าอางสามารถน าผลวิจัยไปพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดได้เพื่อให้

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้มากยิง่ขึ้น 

 5.3.2 ผูป้ระกอบการทราบขอ้มูลผูบ้ริโภคนิยมในการซ้ือผลิตภณัฑ์กนัแดดประเภทใด สามารถเลือก

โปรโมชัน่ท่ีผูบ้ริโภคสนใจท าการตลาดท่ีเป็นท่ีนิยมได ้

 5.3.3  ผูป้ระกอบการทราบเหตุผลในการซ้ือผลิตภณัฑ์กนัแดดและน าไปพฒันาต่อให้เป็นท่ีนิยมของ

ผูบ้ริโภคได ้

 5.3.4 ผู ้ประกอบการทราบว่าปัจจัยทางการตลาดด้านใดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์กันแดดของผูบ้ริโภค สามารถกระตุน้ปัจจยัทางการตลาดด้านนั้นให้ส่งผลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือมากยิง่ขึ้น 

 5.3.5 การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ท าให้ไม่ไดข้อ้มูลเชิงลึกส าหรับแต่ละดา้นทั้ง ขอ้มูล

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและขั้นตอนการตัดสินใจเลือกซ้ือ หากมีการเก็บ ขอ้มูลจากการ

สัมภาษณ์มาประกอบจะไดข้อ้มูลเชิงลึกและสามารถอธิบายถึงความสัมพนัธ์ของดา้น ต่างๆไดดี้ยิง่ขึ้น 

 

5.4 ข้อเสนอแนะเพ่ือกำรวิจัยคร้ังต่อไป 

 5.4.1 ควรมีการศึกษาลงลึกในรายละเอียดความพึงพอใจและความคิดเห็นต่อผลิตภณัฑ์ หลงัการใช ้

เช่นการศึกษาความพึงใจในกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดของผลิตภณัฑก์นัแดด 

 5.4.2 ควรศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพร่วมด้วยโดยเป็นการศึกษาขอ้มูลในเชิงลึก เช่นการสัมภาษณ์ผูใ้ช ้

การศึกษาจุดแข็ง จุดอ่อนของผลิตภัณฑ์ เพื่อให้ได้ขอ้มูลท่ีมีความละเอียดและมีคุณภาพยิ่งขึ้น เพื่อให้

สามารถน ามาแกไ้ขและพฒันาคุณภาพการบริการใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 5.4.3 เน่ืองจากการศึกษาน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะผูซ้ื้อในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา เท่านั้น หากตอ้งการ

ใหผ้ลการวิจยัสามารถน าไปใชไ้ดอ้ยา่งกวา้งขวางยิง่ขึ้นควรท าการศึกษากลุ่มตวัอยา่งในจงัหวดัอ่ืนๆ ดว้ย 
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