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Abstract 

 

The objectives of this study were: (1) to study sunscreen product buying 

behaviors of consumers in Pattaya City; (2) to compare sunscreen product buying 

behaviors of consumers in Pattaya City, classified by personal factors; and (3) to study 

the relationship between marketing mix factors and sunscreen product buying behavior 

of consumers in Pattaya City. 

The population of this survey research consisted of consumers buying 

sunscreen product in Pattaya City with unknown number.  The sample was calculated 

by using the Cochran Formula with 400 consumers obtained by using a convenience 

sampling method.  A constructed questionnaire was used as an instrument to collect 

data. The data were analyzed by descriptive statistics including frequency, percentage, 

mean, standard deviation, and inferential statistics such as analysis of t-test, F-test, 

and Pearson correlation coefficient value. 

The results of the study were as follows: (1) the sunscreen product buying 

behavior of the consumers was overall at a high level; (2) the consumers with different ages 

and average monthly incomes had different sunscreen product buying behaviors with 

a statistical significance at the level of 0.05, while the consumers with different genders, 

educational levels, marriage status and occupations had no difference on sunscreen 

buying behaviors; and (3) marketing mix factors of price and place were related to the 

sunscreen product buying behavior of consumers in Pattaya City with a statistical 

significance at the level of 0.05. 
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1 

บทที่  1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

การแข่งขนัทางธุรกิจที่รุนแรงขึ้นเร่ือยๆ ท าให้การด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จนั้น
จ าเป็นตอ้งมีการปรับตวั เรียนรู้ และมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองซ่ึงผลส าเร็จทางธุรกิจในปัจจุบนัไม่ไดว้ดั
หรือประเมินเพียงแค่ผลประกอบการและตวัเลขทางการเงิน ความพึงพอใจของผูบ้ริหาร ผูถื้อหุ้น 
หรือพนกังานเท่านั้น แต่ตอ้งสามารถท าไดต้ามความคาดหวงัของสังคมที่มีต่อองคก์ารธุรกิจโดยให้
ผูบ้ริโภคเขา้มามีส่วนส าคญัในการก าหนดถึงความอยูร่อด และความกา้วหน้าของธุรกิจ ที่จะเติบโต
อยา่งย ัง่ยนืในอนาคต (โชติรัตน์ ศรีสุข, 2554) ทั้งน้ีการจดัการทางการตลาดที่เหมาะสมจึงเป็นเร่ือง
ที่ส าคญัและจ าเป็นที่ภาคธุรกิจตอ้งใส่ใจและท าการศึกษาใหม้ากยิง่ขึ้น เพือ่ใหเ้ขา้กบัสภาพแวดลอ้ม
ทางสงัคม เศรษฐกิจและส่ิงแวดลอ้มที่เปล่ียนไปอยูต่ลอดเวลา (ประธาน ไตรจกัรภพ, 2548) โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่การส่ือสารให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงความรับผิดชอบพื้นฐานที่องคก์ารธุรกิจตอ้งมีต่อสังคม 
เช่น ความรับผิดชอบต่อคุณภาพสินคา้หรือบริการที่จ  าหน่ายให้กับผูบ้ริโภค ความรับผิดชอบ
ต่อผลตอบแทน สวสัดิการ และความปลอดภยัของพนักงาน ความรับผิดชอบต่อความเสียหาย
ของธรรมชาต ิและส่ิงแวดลอ้ม อนัเป็นผลเน่ืองมาจากการผลิตสินคา้หรือการให้บริการ ซ่ึงความรับผิดชอบ
ดงักล่าวขา้งตน้จะส่งผลโดยตรงต่อการบรรลุสู่เป้าหมาย เพือ่ใหธุ้รกิจประสบผลส าเร็จ 

การตลาดเป็นส่ิงที่ทุกองคก์ารให้ความส าคญัเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากเป็นปัจจยัส าคญั
ที่จะท าใหอ้งคก์ารกา้วไปสู่ความส าเร็จได ้โดยเฉพาะกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดถือว่าเป็นหัวใจส าคญั
อยา่งมากในการสร้างตราสินคา้ เน่ืองจากการส่ือสารจะท าหน้าที่ส่งข่าวสารและค ามัน่สัญญาต่างๆ 
ไปยงัผูบ้ริโภคเป้าหมาย ดงันั้นกิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารจึงมีผลต่อภาพลกัษณ์ในระยะยาว
ของตราสินคา้นั้นๆ การส่ือสารการตลาดที่มีประสิทธิภาพจะสามารถโนม้นา้วพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ใหเ้กิดการยอมรับ และตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการที่เสนอขาย (เกลา้กมล สุริยนัต,์ 2554) รวมถึง 
อตัลกัษณ์ตราสินคา้ที่มีความเด่นชดัจะช่วยสร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่ง อตัลกัษณ์ถูกน ามาใช้
เป็นเคร่ืองมือหรือกลยทุธใ์นการประชาสัมพนัธ์ให้เห็นถึงลกัษณะเฉพาะตวัหรือจุดเด่นของบุคคล 
องคก์าร และสถานที่ เพือ่ใหเ้ป็นที่รู้จกัและดึงดูดความสนใจจากกลุ่มเป้าหมาย โดยเฉพาะในยคุปัจจุบนั
ที่มีการใชก้ลยทุธต่์างๆเพือ่แข่งขนักนัอยา่งรุนแรง (โชติรัตน์ ศรีสุข, 2554) 
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ครีมกันแดดเป็นผลิตภณัฑ์ที่มีการแข่งขนัสูงเช่นเดียวกับผลิตภณัฑ์อ่ืนๆ เน่ืองจาก
ความตอ้งการบริโภคเพิ่มสูงขึ้นอีกทั้งเมืองพทัยายงัเป็นเมืองชายทะเลที่มีแสงแดดร้อนแรงทั้งปี 
ครีมกันแดดจึงกลายเป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับนักท่องเที่ยวและคนทัว่ไป ส าหรับเมืองชายหาดที่มี
อากาศร้อนทั้งปี จากขอ้มูล sun care in Thailand โดย euro monitor international ยอดขายผลิตภณัฑ์
กนัแดดนั้นพบว่ามูลค่าตลาดผลิตภณัฑ์กนัแดดในไทยปี 2558 มีมูลค่ารวมสูงถึง 2,579 ลา้นบาท 
แบ่งเป็นผลิตภณัฑป้์องกันแสงแดดส าหรับผูใ้หญ่ 2,223 ลา้นบาท ผลิตภณัฑห์ลงัสัมผสัแสงแดด 
After Sun Screen 122.7 ลา้นบาท และผลิตภณัฑป์กป้องแสงแดดส าหรับเด็ก 234 ลา้นบาท ทั้งน้ี
มีอตัราการเติบโตจากยอดขายรวมในปี 2557 สูงถึง 10% ดว้ยมูลค่าการตลาดที่ 2,353 ลา้นบาท 
โดยมีปัจจยัการเติบโตหลกัมาจากผลิตภณัฑป์กป้องแสงแดดส าหรับผูใ้หญ่ที่มีอตัราการเติบโตสูง 
อย่างไรก็ดีผลิตภณัฑก์นัแดดมีส่วนแบ่งการตลาดแบ่งได้ ดังน้ี แบบ mass มีส่วนแบ่งการตลาด
อยู่ที่ 88 % แบบ premium มีส่วนแบ่งการตลาดอยู่ที่ 12 % ตามล าดับโดยมีผลิตภณัฑ์กันแดด
แบรนด์ Nivea เป็นผูน้ าตลาดดว้ยส่วนแบ่งการตลาดที่ 35.2% รองลงมาไดแ้ก่ผลิตภณัฑก์นัแดด
แบรนด์ Banana Boat ด้วยส่วนแบ่งการตลาดที่ 8.1 % และผลิตภณัฑ์กันแดดแบรนด์ Eucerin 
ที่มีส่วนแบ่งการตลาดที่ 7.4 % ตามล าดบั 

ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคเห็นความส าคญัของครีมกนัแดดมากขึ้น จึงท าให้นิยมใชก้นัแพร่หลาย
ในกลุ่มวยัต่างๆ ท าให้ตลาดของผลิตภณัฑค์รีมกนัแดด มีการแข่งขนักนัรุนแรงมากขึ้น (สุณีรัตน์ 
จิรเกรียงไกร, 2551) ประเทศไทยเป็นประเทศเมืองร้อน มีแสงแดด ตลอดทั้งปีซ่ึงอิทธิพลจากแสงแดด
ในปัจจุบนัก่อให ้เกิดโรคผวิหนงัต่างๆ มากมาย เช่น โรคแพแ้ดด เป็นตน้ อีกทั้งปัจจุบนัโลกของเรา
ไดรั้บแสงแดดมากขึ้น อนัเป็นผลสืบเน่ืองจากปฏิกิริยาเรือนกระจกซ่ึงเกิดจากการท าลายบรรยากาศ
ชั้นโอโซนรอบๆ โลก ดงันั้นควรปกป้องผิวหนังของเราโดยการหลบเลี่ยงแสงแดด อยา่งไรก็ดี
การไดรั้บแสงแดดนั้นมีทั้งประโยชน์และโทษ ถา้ไดรั้บแสงแดดเพียงเล็กน้อยก็ช่วยให้ร่างกายต่ืนตวั 
กระตุน้ใหร่้างกายหลัง่สารเอนโดฟินที่ท  าใหจิ้ตใจ และอารมณ์แจ่มใส มีส่วนช่วยท าใหส้มองดี ความจ าดี 
ลดความเส่ียงในการเป็นมะเร็งเตา้นม มะเร็งรังไข่ มะเร็งล าไส้ รวมทั้งป้องกนัโรคกระดูกอ่อนในเด็ก 
ทั้งช่วยป้องกนัโรคผวิหนงับางชนิด ส่วนโทษของการไดรั้บแสงแดดมากเกินไปจะท าใหเ้กิดผื่นแดง 
ผวิหนงัไหมเ้กรียม ท าใหเ้ป็น ฝ้า กระ ผวิจะมีร้ิวรอย ดูแก่ก่อนวยั ท าอนัตรายต่อกระจกตาและเลนส์
แก้วตา และถ้าได้รับแสงแดดบ่อยๆ เป็นเวลานาน จะก่อให้เกิดอันตรายต่อผิวหนัง เพราะรังสี
จากดวงอาทิตยไ์ดเ้กิดการกระจายออกไป ประกอบดว้ย รังสีอลัตราไวโอเลต (Ultraviolet length), 
แสงที่ดวงตามองเห็น (Visible light), และแสงอินฟราเรด (Infrared light) (สุพรรณี จนัทร์รัสมี, 2550) 
สภาพแสงแดดที่มีรังสีต่างๆ มกัท าให้ผิวพรรณของเราเสียความยดืหยุน่ แห้งกร้าน รวมทั้ง รอยฝ้า
บนใบหน้า ซ่ึงวิธีการป้องกันเป็นอันดับแรกที่นิยมใช้ คือการใช้ร่มเมื่อตอ้งออกแดด รวมทั้ง
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หาครีมกนัแดดที่มีค่า SPF (Sun Protection Factor) ประมาณ 15 ขึ้นไป ซ่ึงค่า SPF น้ีจะเป็นตวับ่งบอก
ประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์นั้นๆ ว่าแต่ละผลิตภณัฑส์ามารถป้องกนั รังสียวูีเอ และยวูีบีไดก่ี้เท่า 
โดยทัว่ไปมกัจะพจิารณาค่า PA เพิม่เติมขึ้นดว้ย โดยค่าบวก (+) ยิง่มากยิง่สามารถป้องกนัรังสี UVA 
ไดม้ากขึ้น ซ่ึงค่าสูงสุดคือ PA++++ สามารถป้องกนัไดม้ากถึง 16 เท่า (เมดไทย, 2558) 

จากปัญหาดงักล่าว ส่งผลให้ผูบ้ริโภคตระหนักและหันมาให้ความส าคญัในการเลือกใช้
ผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดดกนัมากขึ้น เพือ่ป้องกนัและลดการถูกท าร้ายผวิหนงัจากแสงแดด รวมถึง
มีการใส่ใจในเร่ืองภาพลกัษณ์ภายนอกและมีการดูแลสุขภาพกนัมากขึ้น เน่ืองจากแสงแดด มลภาวะ 
ฝุ่ น ก๊าซ และ สารเคมี ที่เป็นอนัตรายต่อผวิมีปริมาณเพิม่มากขึ้นเร่ือยๆ หากผิวหนังสัมผสักบัแสงแดด
โดยตรงเป็นระยะเวลานาน จะเป็นสาเหตุก่อให้เกิดปัญหาของโรคผิวหนังตามมาได ้ อยา่งไรก็ดี
วิธีการป้องกันแสงแดดมีด ้วยกันหลายวิธีได ้แก่การหลีกเลี่ยงแสงแดดในช่วงเวลากลางวนั 
การสวมใส่เส้ือผา้สีเขม้เม่ืออยูก่ลางแดด และที่ส าคญัคือการเลือกใชผ้ลิตภณัฑก์นัแดดเป็นประจ า 
เน่ืองจากครีมกนัแดดมีความสามารถในการกรองแสงแดด จึงช่วยปกป้องผิวจากรังสียวูี (UV) 
ซ่ึงช่วยในการป้องกนัผวิจากการเกิดร้ิวรอยปัญหาผิวคล ้ าเสีย และมะเร็งผิวหนังได ้จากการที่ความตอ้งการ
สินคา้ประเภทครีมกนัแดดมีมากขึ้น และก าลงัเป็นตลาดที่มีอตัราการเจริญเติบโตสูง มีการแข่งขนั
กนัในหลายดา้น เช่น ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์และดา้น
ส่งเสริมการตลาด โดยมีนวตักรรมใหม่ๆ รวมถึงกลยทุธ์ทางการตลาดต่างๆ เพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภค
สนใจและรับทราบขอ้มูลข่าวสาร รวมถึงให้ความรู้ในการแนะน าคุณสมบตัิและประโยชน์
ของผลิตภณัฑแ์ต่ละกลุ่มของผูบ้ริโภค (สุวรีา ตนัติศรีเจริญสกุล, 2558) 

ผูศ้ึกษาจึงตอ้งการศึกษา ปัจจยัที่สัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค
ในเขตเมืองพทัยา เน่ืองจากเป็นหวัขอ้ที่น่าศึกษา และยงัไม่มีใครเคยท ามาก่อน เพื่อที่จะไดท้ราบถึง
แนวความคิด กลยทุธท์างการตลาดที่มีความสมัพนัธต่์อพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด ของผูบ้ริโภค
ในเขตเมืองพทัยา ซ่ึงจะเป็นแนวทางให้กบัผูท้ี่สนใจในเร่ืองน้ีไดน้ าไปใชป้ระโยชน์ตามที่ตอ้งการ
อยา่งสูงสุด 
 

2. วตัถุประสงค์การศึกษา 
 

2.1 เพือ่ศึกษาลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคที่ซ้ือครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยา 
2.2 เพือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของพฤติกรรมผูบ้ริโภคที่ซ้ือครีมกนัแดด

ในเขตเมืองพทัยา 
2.3 เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
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2.4 เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

2.5 เพื่อวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรม
การซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
 

3. กรอบแนวคดิการศึกษา 
 

 
 

ภาพที ่1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 
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4. สมมติฐานการศึกษา 
 
4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลทั้ง 6 ดา้น ตามแบบสอบถามมีความถ่ี ร้อยละ ที่แตกต่างกนั 
4.2 ผูบ้ริโภคซ้ือครีมกันแดดในเขตเมืองพทัยาให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดมากที่สุด 
4.3 พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ดา้นความพึงพอใจ

มีความส าคญัมากที่สุด  
4.4 ผูบ้ริโภคซ้ือครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยาที่มีปัจจยับุคคลแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรม

การซ้ือครีมกนัแดดที่แตกต่างกนั  
4.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด

ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
 

5. ขอบเขตของการศึกษา 
 

5.1 ด้านประชากร โดยประชากรที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูใ้ช้ครีมกนัแดดในเขต
เมืองพทัยา กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคที่ใช้ครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยา 
เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่ใชค้รีมกนัแดดที่แน่นอน โดยใชสู้ตรในการค านวณของ Cronbach 
จากการก าหนดระดับความเช่ือมั่น ณ ระดับ 95% ได้กลุ่มตวัอย่างเท่ากับ 384 ตวัอย่าง เพื่อลด
ความคลาดเคล่ือน และเพิม่ความเช่ือมัน่ในการเก็บขอ้มูล การศึกษาคร้ังน้ีจึงใชก้ลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภค
ที่ใชค้รีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยา เพิม่เป็น 400 ตวัอยา่ง โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งที่ใชค้วามน่าจะเป็น
แล้วท าการสุ่มตวัอย่างอย่างเป็นระบบ โดยการเอารายช่ือสมาชิกของร้านจ าหน่ายเคร่ืองส าอาง
ในเขตเมืองพทัยา 2 แห่ง คือ ร้านจอมเทียนบิวต้ี และร้านบิวต้ีสตรีท มาเรียงล าดบัตามเลขที่สมาชิก 
และพจิารณาสมาชิกที่ลงทา้ยดว้ยเลข 3, 5. 7 และเก็บแบบสอบถามผ่าน Google Form โดยมีเคร่ืองมือ
ที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม 

5.2 ด้านเวลา งานศึกษาคร้ังมีใชเ้วลาในการเก็บรวมรวมประมาณ 6 เดือน คือในเดือน
ตุลาคม 2563 ถึง เดือนกุมภาพนัธ ์2564 

5.3 ด้านเน้ือหา ของการศึกษาเก่ียวขอ้งกับปัจจยัที่สัมพนัธ์กับการพฤติกรรมการซ้ือ
ครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ตวัแปรที่ใชใ้นการศึกษา ประกอบดว้ย 1) ปัจจยัส่วนบุคคล 
ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน เหตุผลในการซ้ือครีมกันแดด 
ความถ่ีในการซ้ือครีมกนัแดด บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือ
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ครีมกนัแดด เหตุผลในการซ้ือซ ้ า และ 2) ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในขณะที่ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจ
ซ้ือครีมกนัแดด โดยแบ่งออกเป็น การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ 
และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

6.1 พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง การซ้ือครีมกนัแดด รวมไปถึงกระบวนการ 
ในการตดัสินใจซ้ือครีมกนัแดดที่มีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป 

6.2 ครีมกันแดด หมายถึง สารที่ช่วยปกป้องผิวจากรังสีอลัตราไวโอเลต หรือรังสียูว ี
โดยช่วยใหผ้วิไม่ถูกแสงแดดท าลายจนไหมห้รือเกิดจุดด่างด าต่างๆ รวมทั้งลดโอกาสเส่ียงเป็นมะเร็ง
ผวิหนงั ส่วนผสมที่อยูใ่นครีมกนัแดดจะช่วยปกป้องผิวดว้ยวิธีต่างๆ ทั้งดูดซับรังสีอลัตราไวโอเลต 
ปกป้องชั้นผวิที่อยูลึ่ก หรือสะทอ้นรังสีอลัตราไวโอเลตกลบัออกไป ทั้งน้ีครีมกนัแดดมีให้เลือกใช้
หลากหลายรูปแบบ ไดแ้ก่ โลชัน่ ครีม มูส เซร่ัม และสเปรย ์เป็นตน้ 

6.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การมีสินคา้ที่ตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดข้ายในราคาที่ผูบ้ริโภคยอมรับไดแ้ละผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุม้ 
รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ 
ดว้ยความพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้งมี 4 ดา้น คือ 

6.3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง เป็นส่ิงที่สามารถสนองความจ าเป็นและความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดผ้ลิตภณัฑอ์าจเป็นคุณสมบติัที่แตะตอ้งไดแ้ละแตะตอ้งไม่ได ้ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์
ไดแ้ก่ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์คุณภาพสินคา้ ช่ือเสียงบริษทั การรับประกนัและบริการ 

6.3.2 ด้านราคา หมายถึง เป็นส่ิงที่ก  าหนดมูลค่าไดใ้นการแลกเปล่ียนหรือบริการ
ในรูปของเงินตรา เป็นส่วนที่เก่ียวขอ้งกับวิธีการก าหนดราคา นโยบายและกลยทุธ์ต่างๆ ในการ
ก าหนดราคา ไดแ้ก่ ราคาจ าหน่าย ส่วนลด วธีิการช าระเงินสด วงเงินเครดิต และระยะเวลาช าระเงิน 

6.3.3 ด้านช่องทางการจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ และ/หรือ 
บริการ รวมถึงวธีิการที่จะน าสินคา้ และ/หรือ บริการนั้นๆไปยงัผูบ้ริโภคเพือ่ใหท้นัต่อความตอ้งการ 
ซ่ึงมีหลกัเกณฑท์ี่ตอ้งพิจารณาว่า กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินคา้ และ/หรือ บริการ
สู่ผูบ้ริโภคผา่นช่องทางใดจึงจะเหมาะสมมากที่สุด 
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6.3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูจ้  าหน่าย
และตลาด เป้าหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์โดยมีวตัถุประสงคท์ี่จะแจง้ข่าวสาร หรือชกัจูงให้เกิดทศันคติ 
และพฤติกรรมการซ้ือ การส่งเสริมการตลาด 
 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

7.1 ท าให้ไดข้อ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัทางการตลาดที่สัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือครีมกันแดดเพื่อเป็นแนวทางส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองส าอางในการ
วางกลยทุธก์ารตลาดที่สมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 

7.2 เป็นแนวทางส าหรับผูท้ี่สนใจจะท าการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด
ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 



8 

บทที่  2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

ส าหรับการศึกษาน้ีผูศึ้กษาไดศ้ึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากบทความทางวิชาการ เอกสาร 
ส่ือต่าง  ๆรวมทั้งงานศึกษาทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบังานวจิยัฉบบัน้ีที่ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา เพื่อน ามาใชเ้ป็นขอ้มูลส าหรับ
การก าหนดสมมติฐานงานวิจยัและออกแบบเคร่ืองมือที่ใชใ้นงานวิจยัในบทต่อไป ดงันั้นเพื่อเป็น
แนวทางในการศึกษาศึกษา ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอการทบทวนวรรณกรรมตามหวัขอ้ ดงัน้ี 

1. ความรู้เก่ียวกบัครีมกนัแดด 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
4. ผลงานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 

 

1. ความรู้เกีย่วกบัครีมกนัแดด 
 

ครีมกันแดด (Sunscreen) คือ ผลิตภณัฑ์ที่ใช้กบัผิวหนัง เพื่อช่วยปกป้องผิวจากรังสี
อัลตราไวโอเลตหรือรังสียูวี (Ultraviolet Radiation: UV) โดยช่วยให้ผิวไม่ถูกแสงแดดท าลาย
จนไหมห้รือเกิดจุดด่างด าต่าง ๆ รวมทั้งลดโอกาสเส่ียงต่อการเป็นมะเร็งผิวหนัง ส่วนประกอบที่อยู่
ในครีมกนัแดดจะช่วยปกป้องผิวดว้ยโดยวิธีการทั้งดูดซับรังสีอลัตราไวโอเลต ปกป้องชั้นผิวที่อยูลึ่ก 
หรือสะทอ้นรังสีอัลตราไวโอเลตกลบัออกไปทั้งน้ี ครีมกันแดดมีให้เลือกใชห้ลากหลายรูปแบบ 
ไดแ้ก่ โลชัน่ ครีม ขี้ผึ้ง หรือสเปรย ์ ที่มาจากแสงแดดซ่ึงเป็นสาเหตุหน่ึงที่ท  าให้เกิดโรคมะเร็งผิว 
และยงัท าใหเ้กิดการสร้างเม็ดสีใตผ้วิหนงัท าใหสี้ผวิคล ้าได ้

ปัจจุบนัมลภาวะต่างๆ เช่น ฝุ่ น ควนั อุณหภูมิ แสงแดด และสารพิษในอากาศต่างๆ 
มีเพิม่มากขึ้น ท าใหผู้บ้ริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงต่างตอ้งการดูแลผิวพรรณ และบ ารุงผิวพรรณ
ให้ดูดีมี สุขภาพ ดูอ่อนเยาวว์ยัอยูเ่สมอ โดยเฉพาะจากแสงแดดซ่ึงเป็นมลภาวะที่ทวีความรุนแรง
มากขึ้นเร่ือยๆ ผูบ้ริโภคจึงให้ความส าคญัในการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์กันแดดเพื่อปกป้องรังสียูวี 
และลดปัญหาการเกิดฝ้า กระ จุดด่างด า และรอยเห่ียวยน่ รวมถึงปัญหาโรคผิวหนังได ้โดยเฉพาะ
ประเทศไทยที่เป็นประเทศที่มีอากาศร้อน มีแสงแดดแรงทั้งปี และไม่เฉพาะแสงแดดที่มากระทบ
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ผิวหน้าโดยตรง เท่านั้นที่มีผลต่อผิว แต่แสงสะทอ้นจากดวงอาทิตยก์็มีผลเหมือนกนัอยา่งเช่น 
เมืองหนาว บางคนไป เล่นหิมะ ไม่ตอ้งกลวัแดด แต่อนัที่จริง การไปเล่นหิมะนั้นยิง่โดนแสงแดด
มากกว่าปกติ เพราะนอกจาก แสงแดดที่มากระทบโดยตรงแล้ว แสงสะทอ้นจากหิมะก็ยงัมีผล
ต่อผวิดว้ย แสงสะทอ้นพบเจอไดท้ัว่ไป เช่น แสงสะทอ้นจากน ้ าทะเล ห้วย หนอง คลอง บึง จากทราย 
จากถนน หรือแมแ้ต่ หลอดไฟนีออนก็มีรังสีหนา้จอคอมพวิเตอร์ที่เราใชก้นัทุกวนัก็มีรังสี หรือแมแ้ต่
ในครัวก็มีรังสี แม่บา้นที่ท  าอาหารโดยใชค้วามร้อนอยูห่น้าเตาบ่อยๆ ผิวหน้าจะมีฝ้าปรากฏขึ้นมา
เพราะผวิหนงัจดัเป็นอวยัวะที่ใหญ่ที่สุดของร่างกาย มีหน้าที่ควบคุมอุณหภูมิร่างกาย ปกป้องเช้ือโรค
ไม่ใหเ้ขา้สู่ร่างกาย ถือว่าเป็นอวยัวะที่ส าคญัที่ตอ้งเอาใจใส่ถา้ไม่ปกป้อง ไม่ดูแล จนเกิดปัญหาผิวหนัง 
เช่น ฝ้า ผิวไหม ้ผิวเห่ียวยน่ หรือมะเร็งผิวหนัง โอกาสรักษาหายนั้นน้อยมาก หรือหายก็เป็นใหม่
ได้ง่าย แถมต้องใช้เวลารักษานานโดยแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญเท่านั้น เสียทั้ งเวลาและเงินทองชนิด
ที่อาจจะซ้ือครีมกนัแดดไดเ้ป็น แกลลอน ดงันั้นครีมกนัแดดจึงส าคญัมาก ท าใหผู้บ้ริโภคมีความตอ้งการ
ผลิตภณัฑท์ี่เก่ียวกบัความงามมากขึ้น และนิยมการมีผวิที่ขาว หน้าไม่คล ้ า จึงท าให้ตลาดผลิตภณัฑ์
กนัแดดกลายเป็นตลาดที่มีความนิยม และมีการแข่งขนัที่สูงขึ้น จึงเกิดแนวคิดในการผลิตครีมกนัแดด 
ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ป้องกนัรังสีจากแสงแดด ที่ใช้ส่วนประกอบหลักจากธรรมชาติเป็นผลิตภณัฑ์
ที่ปราศจากแอลกอฮอล์ไม่ผสมน ้ าหอม ไม่ผสมพาราเบน ไม่ผสมลาโนลิน ไม่มีส่วนประกอบ
จากปิโตรเลียม จึงมีความอ่อนโยนต่อผวิบอบบางเหมาะกบัผวิแพง่้าย 

ความส าคญัของครีมกนัแดด เม่ือผิวไดรั้บแสงแดด โดยเฉพาะแสงแดดที่แรงมากขึ้น
เซลลผ์วิจะสร้างเม็ดสีเมลานินเพิม่ขึ้นเร่ือยๆ จนท าใหสี้ผวิมีสีคล ้าขึ้น และบางคนอาจประสบปัญหา
ฝ้า กระ ได ้ถา้ได้รับแสงแดดจดัมากๆ ก็อาจท าให้เกิดอาการแดงหรืออาการถูกแดดเผาได้ นอกจากน้ี
รังสีอลัตราไวโอเลต หรือรังสียวูีในแสงแดดยงัอาจท าให้เกิดโรคมะเร็งผิวหนังได ้ครีมกนัแดด
จะท าหนา้ที่เพือ่ปกป้องผวิหนงัจากแสงแดดหรือจากรังสีอลัตร้าไวโอเลต (รังสียวู)ี เพื่อไม่ให้เขา้ไป
ท าร้ายผิวโดยตรง รังสียูวีเป็นสาเหตุที่ก่อให้เกิดร้ิวรอย ฝ้า กระ จุดด่างด า สีผิวไม่สม ่าเสมอ 
และผวิแก่ก่อนวยั การทาครีมกนัแดดในตอนเชา้ช่วยป้องกนัรังสี และป้องกนัการเกิดมะเร็งผิวหนังได ้
ส าหรับการใชชี้วติประจ าวนัในเมือง ครีมกนัแดดควรมีค่าป้องกนัแสงแดด SPF15 ขึ้นไป 

ในกรณีที่ตอ้งอยูใ่ตแ้สงแดดเป็นระยะเวลานาน หรือตอ้งท ากิจกรรมกลางแจง้ ควรเลือก
ครีมกนัแดดที่มีค่าเพิม่ขึ้น ครีมกนัแดดที่มีคุณภาพดีจะช่วยปกป้องผิวจากรังสียวูีทั้งสองชนิด คือ UVA 
และ UVB โดย ไม่ก่อให้เกิดการระคายเคือง คุม้ครองผิวไม่ให้เกิดอาการแสบร้อนจากแสงแดด 
และช่วยใหผู้ใ้ชมี้สีผวิ สม ่าเสมออยา่งเป็นธรรมชาติ ในปัจจุบนัน้ีการวดัค่า SPF จากปริมาณแสงแดด 
ที่นอ้ยที่สุดที่ท  าใหเ้กิดอาการแดงที่ผวิหนงั จะเป็นการสงัเกตดว้ยตาเป็นหลกั จึงอาจท าใหค้่าที่วดัได้
ไม่เที่ยงตรงเท่าที่ควร เพราะจากการศึกษาพบวา่ ปริมาณแสงที่นอ้ยกวา่น้ีอาจท า 
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ให้เกิดการเปล่ียนแปลงที่ผิวหนังและมีการท าลายเซลล์ของ ผิวหนังไปแลว้ ซ่ึงในอนาคต
อาจตอ้งมีการวดัการท าลายผิวหนังของแสงแดดอาการแดงที่เห็นไดด้ว้ย  ตา เช่น การดูลกัษณะ
ของเซลล์ผิวหนังที่เปล่ียนไปจากการไหมแ้ดด การดูลกัษณะของเส้นใยอีลาสตินที่เปล่ียนรูปร่าง 
การลดลงของจ านวน Langerhans cell ซ่ึงเป็นเซลลท์ี่เก่ียวขอ้งกบัระบบภูมิตา้นทาน เป็นตน้ 

นอกจากน้ี ค่า SPF ยิง่สูงก็ยิง่แสดงว่าครีมกนัแดดนั้นมีประสิทธิภาพในการป้องกัน
รังสียวูไีดม้ากขึ้นดว้ย ดงัน้ี 

1) SPF 2 สามารถป้องกนั UVB ได ้50%  
2) SPF 4 สามารถป้องกนั UVB ได ้75%  
3) SPF 6 สามารถป้องกนั UVB ได ้80%  
4) SPF 8 สามารถป้องกนั UVB ได ้87.5%  
5) SPF 10 สามารถป้องกนั UVB ได ้80%  
6) SPF 15 สามารถป้องกนั UVB ได ้93.3%  
7) SPF 20 สามารถป้องกนั UVB ได ้95%  
8) SPF 25 สามารถป้องกนั UVB ได ้96%  
9) SPF 30 สามารถป้องกนั UVB ได ้96.7% 
10) SPF 45 สามารถป้องกนั UVB ได ้97.8%  
11) SPF 50 สามารถป้องกนั UVB ได ้98% 
จากขอ้มูลดา้นบนจะเห็นไดว้่าประสิทธิภาพในการป้องกนัแสงแดดที่ค่า SPF สูงๆ 

ในปัจจุบนัยงัไม่มีหลกัฐานเพยีงพอที่จะสรุปไดว้่า ครีมกนัแดดที่มีค่า SPF มากกว่า 50 จะให้ประสิทธิภาพ
ในการปกป้อง อนัตรายจากรังสี UVB เพิ่มมากขึ้น การระบุค่าป้องกนัรังสี UVA ในครีมกนัแดด 
รังสี UVA สามารถทะลุผ่านกระจกเขา้มาภายในอาคารได ้แมเ้ราจะไม่ไดอ้ยูท่่ามกลางแสงแดดโดยตรง 
หรือแมจ้ะนั่งท  างานอยูภ่ายในอาคารก็ยงัไดรั้บผลกระทบจากรังสีชนิดน้ี ซ่ึงส่งผลให้เกิดร้ิวรอย 
จุดด่างด า ผิวหนังเห่ียวย่นก่อนวยั และมะเร็งผิวหนัง เน่ืองจากรังสีจะทะลุผ่านผิวหนังชั้นนอก
เขา้ไปท าลายคอลลาเจนและอิลาสติน ท าใหค้วามยดืหยุน่ของผิวหนังลดลง ครีมกนัแดดที่สามารถ 
ป้องกนัรังสี UVA ได ้จึงจดัอยูใ่นกลุ่มเคร่ืองส าอางต่อตา้นความชรา (Anti-Aging) ค่าป้องกนัรังสี UVA 
เรียกวา่ PA (Protection Grade of UVA) ระบุดงัน้ี 

 
PA+  มีประสิทธิภาพในการป้องกนัรังสี UVA  พอใช ้
PA++  มีประสิทธิภาพในการป้องกนัรังสี UVA  สูง  
PA+++  มีประสิทธิภาพในการป้องกนัรังสี UVA  สูงมาก 
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ภาพที่ 2.1 ประสิทธิภาพในการป้องกนัรังสี UVA 
 
กลุ่มผลิตภณัฑป์ระเภทครีมกนัแดดทั้งระบบมีแนวโน้มจะเพิ่มสูงขึ้น จากการส ารวจ

พฤติกรรมการใช้ผลิตภณัฑ์ครีมกันแดดพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่สนใจเลือกครีมกันแดดที่มี
ค่า SPF สูง แต่ก็ไม่ชอบความเหนียวเหนอะหนะและสีขาวจนเกินไป ซ่ึงครีมกนัแดดที่มีคุณสมบติั
บางเบานั้น มีราคาสูง และในทอ้งตลาดมีวางจ าหน่ายอยูไ่ม่มากนัก เป็นธรรมชาติ หน้าไม่ขาวเวอร์ 
และช่วยดูดซับความมนับนใบหน้า พร้อมสารสกดัธรรมชาติในการดูแลผิว  เพื่อให้มีคุณสมบตัิ
ตรงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ และเป็นอีกทางเลือกในการปกป้องภยัจากแสงแดด
ที่ปราศจากความเหนอะหนะ 
 
ตารางที่ 2.1 สีผวิ และ ค่า SPF ที่แนะน า 
 
ประเภท 
ผวิหนัง 

สีผวิ (ในร่มผ้า) ลกัษณะผวิหลงัถูกแสงแดด ค่า SPF ทีแ่นะน า 

1. สีขาว (White) ผวิไหมแ้ดง และเกิดอาการแสบร้อนไดง่้ายมาก 
หลงัถูกแดดจะมีสีผิวไม่ด าคล ้ า ไม่มีสีผิวเข้ม 
มกัตกกระ พบไดใ้นชนชาติผิวขาว นัยน์ตาสีฟ้า 
ไดแ้ก่ ชาวยโุรปหรือชาวตะวนัตก 

15-30 หรือมากกว่า 

2. สีขาว (White) ผิวไหมแ้ดง และเกิดอาการแสบร้อนได้ง่าย 
หลงัถูกแดดจะมีสีผิวเป็นสีแทนข้ึน แต่ไม่ท า
ให้สีผวิเขม้ข้ึน มกัพบในชนชาติผิวขาว ตาสีฟ้า
หรือน ้าตาลอ่อน ผมมีสีทองหรือทองแดง ไดแ้ก่ 
ชาวยโุรป 

15-30 หรือมากกว่า 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) 
 
ประเภท 
ผวิหนัง 

สีผวิ (ในร่มผ้า) ลกัษณะผวิหลงัถูกแสงแดด ค่า SPF ทีแ่นะน า 

3. สีขาว (White) ผวิมีโอกาสผวิไหมแ้ดง และเกิดอาการแสบร้อน
ไดง่้ายมากข้ึน หลงัถูกแดดจะมีสีผิวแทนอ่อน 
ด าคล ้ าเล็กน้อย สีผิวเขม้ข้ึน พบไดใ้นชนชาติ
ผิวขาวอมเหลือง ไดแ้ก่ ชนชาติเอเชียในแถบ
โซนหนาว อาทิ จีนตอนบน ญ่ีปุ่นบางแห่ง 
มองโกเลีย และรัชเชียตอนใต ้เป็นตน้ 

15-30 หรือมากกว่า 

4. สีน ้ าตาลอ่อน 
(Light Brown) 

ผวิมีโอกาสผวิไหมแ้ดง และเกิดอาการแสบร้อน
ไดเ้พียงเล็กน้อย สีผิวเกิดด าคล ้ าพอประมาณ 
มีสีผิวเข้มข้ึนเป็นสีน ้ าตาล ได้แก่  ชนชาติ
ตะวันออกกลาง เอเชียตะวันออกเฉียงใต้
รวมถึงประเทศไทยดว้ย 

10-15 

5. สีน ้ าตาล (Brown) ผวิมีโอกาสผวิไหมแ้ดง และเกิดอาการแสบร้อน
ได้น้อยมากหรือไหมไ้ด้ยาก สีผิวดั้ งเดิมมีสี
แทนเข้มหรือเกือบด า หลังถูกแดดสีผิวไม่
เปลี ่ยนแปลงมากน ัก  ได ้แก่ ชาวอิน เดีย 
ชาวอินเดียนาในอเมริกา เป็นตน้ 

10-15 

6. สีน ้ าตาลอมด าถึงสีด า 
(Dark brown or 

Black) 

ผวิไม่ไหมเ้ลย โดยผวิดั้งเดิมมีสีด าเขม้ หลงัถูก
แดดสีผิวไม่มีการเปลี่ยน ได้แก่ ชาวนิโกร 
หรือชนชาติผวิด าในประเทศต่างๆ 

6-10 

 
ท่ีมา: พิมพร สีลาพรพิสิฐ (2543) 

 
มูลค่าตลาดเคร่ืองส าอางของประเทศไทยมีมูลค่ามากถึง 81,000 ลา้นบาทโดยในส่วน

ของครีมบ ารุงผิวนั้นเป็นสัดส่วนถึง 26% หรือมูลค่า 26,000 ล้านบาท มูลค่าตลาดครีมกันแดด
ในประเทศไทยครีมกนัแดดมีส่วนแบ่งการตลาดจาก 26,000 ลา้นบาท เป็นสัดส่วนประมาณ 16 เปอร์เซ็นต ์
หรือ 4,000 ลา้นบาท โดยขอ้มูลครีมกนัแดดจากยโูรมอนิเตอร์ไดส้ ารวจมูลค่าผลิตภณัฑก์นัแดด 

1) ปี 2561 มูลค่า 2,660 ลา้นบาท 
2) ปี 2562 มูลค่า 2,822 ลา้นบาท 
3) ปี 2563 มูลค่าจะขยบัไปอยูท่ี่ 2,992 ลา้นบาท 
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เหตุผลที่ท  าใหต้ลาดครีมกนัแดดเติบโตขึ้นทุกปีมาจาก 
1) คนไทยเขา้ใจปัญหาผิวพรรณที่เกิดจากแสงแดดและรังสียวูีมากขึ้น ว่าเป็นตน้เหตุ

ส าคญัของจุดด่างด าและฝ้า 
2) มีความสนใจในเร่ืองความสวยงามความอ่อนเยาวม์ากขึ้นและเขา้ใจว่าครีมบ ารุงผิว

ทัว่ไปไม่เพยีงพอ 
3) ฐานคนใชก้วา้งขึ้นจากเดิมที่มีแต่ผูห้ญิง ตอนน้ีขยายไปยงักลุ่มเด็กและผูช้ายเพิม่เขา้มา 
4) คนสนใจการออกก าลงักายกลางแจง้มากขึ้นมาก 
5) ตลาดถูกกระตุน้ตลอดเวลาจากโฆษณาของแบรนด์ต่างๆ ทั้งช่องทางออฟไลน์

และออนไลน์ 
6) มีผลิตภณัฑใ์หม่  ๆเพือ่ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคปัจจุบนัทั้งครีมโลชัน่สเปรยร์วมทั้งผลิตภณัฑ์

ที่ใชห้ลงัการออกแดด 
7) ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางหลายแบรนดแ์ตกไลน์มาผลิตครีมกนัแดดมากขึ้น 
8) ผูค้นเร่ิมตระหนักว่าการดูแลผิวพรรณและหน้าตาไม่ใช่เร่ืองของหญิงสาวเท่านั้น

แต่เป็นของจ าเป็นส าหรับผูค้นทุกเพศทุกวยั 
การปกป้องผวิจากแดดไม่ใช่เฉพาะเวลาที่ออกแดดบ่อยอยา่งจริงจงัเท่านั้น แต่ตอ้งใช้

ทุกวนัแม้คนส่วนใหญ่จะรู้ว่าแสงแดดส่งผลกระทบต่อผิวพรรณ และยงัมีคนอีกเป็นจ านวนมาก
ที่ละเลยการปกป้องผิวจากแสงแดดในชีวิตประจ าวนัโดยจะคิดถึงผลิตภณัฑ์กันแดดเฉพาะ
เวลาที่ตอ้งท ากิจกรรมกลางแจง้ เช่น การเล่นกีฬา หรือการไปทะเลเท่านั้น ผูช้ายส่วนใหญ่ยงัไม่ให้
ความส าคญัโดยให้เหตุผลว่าที่ไม่ใชค้รีมกนัแดดหรือทาแลว้เหนียวเหนอะหนะแถมหน้ายงัขาว
อีกต่างหาก ส่วนใหญ่จึงไม่ใชค้รีมกนัแดดทาหนา้แต่จะใชท้าตวับา้งเม่ือไปทะเลหรือออกก าลงักาย
กลางแจง้เท่านั้นปัจจยัหลกัที่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากที่สุดในการเลือกซ้ือครีมกนัแดดคือค่า SPF 
เพราะเช่ือว่าผลิตภณัฑก์นัแดดที่มีค่า SPF สูง จะมีประสิทธิภาพปกป้องแสงแดดสูงตามไปดว้ย
ส่วนปัจจยัรองลงมาคือช่วยลดรอยหมองคล ้าตามดว้ยใบหน้าขาวกระจ่างใสทา้ยสุดคือ บรรจุภณัฑ์
ที่สวยงามน่าใช ้คนต่างชาติจะใช้ครีมกันแดดหลอดเดียวกนัทาทั้งหน้าและตวัขณะที่คนไทยยงัมี
ความเช่ือวา่ผวิหนา้บางกวา่ผวิตวัดงันั้นผลิตภณัฑก์นัแดดควรแยกหนา้และตวั 

มีการวิจยัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูห้ญิงพบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคญั
เร่ืองคุณสมบตัิมากที่สุดโดยให้ความส าคญัมากกบัค่า SPF เพราะมัน่ใจว่าหากมีค่า SPF สูงจะมี
ประสิทธิภาพการปกป้องผิวจากแสงแดดสูงตามไปด้วยรองลงมาคือ ช่ือเสียงของผลิตภณัฑ์
เพราะเช่ือวา่น่าจะมีคุณภาพดีกวา่และปลอดภยักวา่ ถดัมาเป็นเร่ืองของการไดรั้บการรับรองคุณภาพ
จากสถาบนัที่มีช่ือเสียง เพศหญิงให้ความส าคญักับผลิตภณัฑ์ที่ไม่ก่อให้เกิดความระคายเคือง 
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ส่วนผูช้ายให้ความส าคญักบับรรจุภณัฑ ์ขณะที่คนโสดจะซ้ือครีมกนัแดดมากกว่าคนไม่โสดเน่ืองจาก
ไม่มีภาระผกูพนัทางครอบครัวและเป็นกลุ่มที่ดูแลรักษาตนเองให้ดูดีอยูเ่สมอ การหาขอ้มูลเพิ่มเติม
เพือ่ประกอบการตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลเร่ืองคุณสมบติัต่างๆที่ตรงกบัความตอ้งการเปรียบเทียบ
ราคากบัคุณภาพและปริมาณโดยแหล่งขอ้มูลที่ใชห้าขอ้มูลคือโต๊ะเคร่ืองแป้ง ใน www.pantip.com 
มากถึง 89 เปอร์เซ็นต์และส่วนใหญ่เป็นสมาชิกกระดานสนทนาออนไลน์ตามเว็บไซต์ต่างๆ 
ส่วนใหญ่ให้ความเช่ือถือแหล่งขอ้มูลจากกระดานสนทนามากที่สุดหากผูใ้ห้ขอ้มูลเป็นแพทย์
หรือเภสชักร รองลงมาคือผูบ้ริโภคทัว่ไปที่มีประสบการณ์ในการใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นจริงและทา้ยสุด
คือผูท้ี่ใหข้อ้มูลที่สามารถใหร้ายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ดม้ากกวา่ค  าอธิบายบนฉลาก 

ครีมกันแดดสามารถแบ่งประเภทได้หลายประเภท โดยการจดัครีมกันแดดจะแบ่ง
ออกเป็นประเภทตามกลไกการป้องกนัแสงแดด และประเภทตามบริเวณที่ใชท้า ดงัน้ี 

ประเภทตามกลไกการป้องกันแสงแดด หากพิจารณากลไกการป้องกันแสงแดด 
ครีมกันแดดสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ สารกันแดดแบบเคมี และสารกันแดด
แบบกายภาพ ดงัน้ี 

1) สารกนัแดดแบบเคมี (Chemical Absorbers) ครีมกนัแดดประเภทน้ีจะปกป้องผิว
จากแสงแดด โดยใชส้ารเคมีที่มีคุณสมบติัดูดซับแสงแดดที่ก่อให้เกิดปฏิกิริยาทางเคมีบนผิวหนัง 
สารกันแดดชนิดน้ีมีประสิทธิภาพต่างกนัไปตามชนิดของสารกรองแสงที่ช่วยป้องกันรังสียูวีเอ 
(Ultraviolet A) และรังสียูวีบี (Ultraviolet B) ทั้งน้ี สารกันแดดแบบเคมีมักไม่คงทน รวมทั้ง
ก่อใหเ้กิดการระคายเคืองผวิได ้ 

2) สารกนัแดดแบบกายภาพ (Physical Blockers) ครีมกนัแดดที่ผสมสารกนัแดด
แบบกายภาพ จะปกป้องผิวจากแสงแดด โดยใช้สารเคมีที่มีคุณสมบตัิสะทอ้นรังสีจากแสงแดด
ออกไป สารกนัแดดชนิดน้ีป้องกนัไดท้ั้งรังสียวูเีอและรังสียวูบีี ไม่ก่อใหเ้กิดปฏิกิริยาเคมีกบัผิวหนัง 
อยา่งไรก็ตาม สารกนัแดดแบบกายภาพจะมีเน้ือครีมที่ขน้และเหนียวเหนอะหนะ 

ประเภทตามบริเวณที่ใชท้า ครีมกนัแดดมีให้เลือกใชห้ลากหลายรูปแบบตามความตอ้งการ 
ซ่ึงอาจแบ่งประเภทตามบริเวณที่ใชท้าครีมกนัแดด โดยทัว่ไปแลว้ ครีมกนัแดดจะมีทั้งแบบโลชัน่ 
ครีม เจล ขี้ผึ้ง สเปรย ์หรือผสมอยูใ่นผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางอ่ืนๆ ซ่ึงมีประโยชน์ใชส้อยและเหมาะ
กบัการใชท้าเพือ่ปกป้องแสงแดดตามบริเวณต่างๆ ของร่างกาย ดงัน้ี 

1) แบบครีม เหมาะใชท้าบริเวณใบหนา้และผูท้ี่มีผวิแหง้ 
2) แบบเจล เหมาะส าหรับทาบริเวณที่มีขน เช่น หนงัศีรษะหรือหนา้อกของผูช้าย 
3) แบบแท่ง ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางแบบแท่ง อาจผสมสารกนัแดดร่วมดว้ย ซ่ึงเหมาะ

ใชท้าบริเวณที่อยูร่อบดวงตา 

https://www.pobpad.com/%E0%B8%9C%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B9%81%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%87-%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B9%84%E0%B8%94%E0%B9%89%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%81
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4) แบบสเปรย ์สารกนัแดดในรูปแบบสเปรยอ์าจน ามาใชท้ากนัแดดให้แก่เด็ก เน่ืองจาก
ทาไดง่้าย โดยควรทาสารกนัแดดเพือ่ปกป้องผวิในปริมาณที่เพียงพอ และไม่ควรสูดดมหรือฉีดสเปรย์
ใกลว้ตัถุไวไฟหรือขณะที่สูบบุหร่ี 

นอกจากน้ี ยงัมีครีมกนัแดดที่ผลิตขึ้นมาส าหรับเด็กหรือผูท้ี่มีผิวแพง่้ายโดยเฉพาะ รวมทั้ง
ผสมสารป้องกนัแสงไวใ้นเคร่ืองส าอางหรือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวต่างๆ ซ่ึงควรใชต้ามวตัถุประสงคห์ลกั
ของผลิตภณัฑน์ั้นๆ ไม่ควรน ามาใชเ้พือ่ป้องกนัแสงแดด 

ขอ้ควรรู้เก่ียวกบัครีมกนัแดดและรังสียวู ี
1) ครีมกนัแดดไม่สามารถปกป้องผวิจากรังสียวูไีดอ้ยา่งสมบูรณ์ ควรใชว้ิธีอ่ืนปกป้อง

ผวิร่วมดว้ย 
2) ผูท้ี่มีอายมุากกวา่ 6 เดือน สามารถใชค้รีมกนัแดดไดใ้นกรณีที่แพทยไ์ม่ไดก้  าหนดให้

ใชว้ิธีอ่ืนดูแลผิวจากแสงแดด ทั้งน้ี ควรสวมเส้ือผา้ที่ปกป้องผิวจากแสงแดดได ้รวมทั้งเล่ียงเจอแดดจา้ 
เพือ่ลดโอกาสเส่ียงผวิถูกท าลายจากรังสียวูี 

3) ครีมกนัแดดทุกตวัไม่สามารถป้องกนัรังสียวูีไดท้ั้งหมด โดยครีมกนัแดดบางตวั
อาจป้องกนัเฉพาะรังสียวูีบี ซ่ึงเป็นรังสีที่ส่องถึงพื้นผิวโลกเพียงร้อยละ 5 ในขณะที่ครีมกนัแดด
บางตวัป้องกนัทั้งรังสียวูบีีและยวูเีอ 

4) ควรทาครีมกนัแดดเม่ือตอ้งออกไปขา้งนอกเสมอ เน่ืองจากดวงอาทิตยจ์ะปล่อยรังสียวูี
ออกมาตลอดปี ซ่ึงรังสีดงักล่าวสามารถแทรกชั้นผวิและท าลายผวิได ้

5) การอาบแดดเพื่อให้ผิวแทนถือเป็นอนัตราย เน่ืองจากผิวหนังจะไดรั้บรังสียวูีมาก 
โดยรังสียวูีเอจะท าให้ผิวแก่ก่อนวยั เกิดจุดด่างด าและฝ้า ส่วนรังสียวูีบีจะท าให้ผิวไหม ้ส่งผลให้
เส่ียงเป็นมะเร็งผวิหนงัไดสู้ง ทั้งน้ี ผลิตภณัฑผ์วิแทนบางตวัก็ไม่ผสมสารกนัแดดเพื่อป้องกนัรังสียวูี
ระหวา่งที่อาบแดดดว้ย 

6) ครีมกนัแดดที่ระบุวา่ Water Resistant นั้น จะช่วยปกป้องผวิจากรังสียวูเีม่ืออยูใ่นน ้ า
ไดน้าน 40 นาที ส่วนครีมกนัแดดที่ระบุว่า Very Water Resistant ช่วยปกป้องผิวเม่ืออยูใ่นน ้ าไดน้าน
ถึง 80 นาที อยา่งไรก็ตาม ครีมกนัแดดที่ระบุว่า Waterproof หรือ Sweat Proof ถือเป็นผลิตภณัฑ์ 
ที่ไม่ผา่นการรับรอง เน่ืองจากใชค้  าที่ไม่ถูกตอ้งและท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจผดิ 

7) ยงัไม่ปรากฏวา่ส่วนผสมในครีมกนัแดดเป็นพษิหรือก่อใหเ้กิดอนัตรายแก่ผูใ้ช ้
8) ผูเ้ช่ียวชาญด้านผิวหนังแนะน าให้ทาครีมกันแดดที่ผสมค่าป้องกันแสงแดด SPF 

อยา่งน้อย 30 ขึ้นไป ซ่ึงจะช่วยป้องกนัแสงแดดไดถึ้งร้อยละ 97 อยา่งไรก็ตาม ครีมกนัแดดที่มีค่า
ป้องกันแสงแดดสูงจะช่วยป้องกันรังสีจากแสงแดดได้มากกว่าครีมกันแดดที่มีค่าดังกล่าวต ่า
เพียงเล็กนอ้ย เน่ืองจากครีมกนัแดดไม่สามารถปกป้องผวิจากแสงแดดไดอ้ยา่งสมบูรณ์ 

https://www.pobpad.com/%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%9B%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%9D%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B9%84
https://www.pobpad.com/%E0%B8%A1%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B9%87%E0%B8%87%E0%B8%9C%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%87
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9) ยงัไม่ปรากฏหลกัฐานทางวทิยาศาสตร์ที่พสูิจน์ไดว้า่ครีมกนัแดดที่มีค่าป้องกนัแสงแดด
มากกวา่ 50 สามารถปกป้องผวิไดดี้กวา่ครีมกนัแดดที่มีค่าป้องกนัแสงแดด 50 ทั้งน้ี ผูท้ี่ใชค้รีมกนัแดด
ที่มีค่าป้องกนัแสงแดดสูงหรือต ่า ก็ไม่สามารถอยูก่ลางแดดไดน้านโดยไม่ทาครีมกนัแดดซ ้ า 

10) สเปรยก์นัแดดอาจท าใหไ้ดรั้บปริมาณสารกนัแดดที่ใชท้าผิวไดย้ากกว่าสารกนัแดด
รูปแบบอ่ืน ส่งผลให้ทาสารกันแดดไม่เพียงพอครีมกันแดดอาจลดปริมาณการผลิตวิตามินดี
ของผวิหนงั 
 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้่า 

เป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดที่องค์การใช้ในการปฏิบติัตามวตัถุประสงค์ทางการตลาด 
กลุ่มเป้าหมาย 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญลกัษิตานนท ์และศุภร เสรีรัตน์ (2552) ไดใ้ห้ความหมาย
ของส่วนประสมทางการตลาดว่า หมายถึง การผสมที่เขา้กันได้อย่างดีเป็นอันหน่ึงอันเดียวกัน
ของการก าหนดราคา การส่งเสริมการ ขาย ผลิตภณัฑท์ี่เสนอขายและระบบการจดัจ าหน่ายซ่ึงไดมี้
การจดัออกแบบเพือ่ใชส้ าหรับการเขา้ถึง กลุ่มผูบ้ริโภคที่ตอ้งการ 

นสัสุ คูสุวรรณ (2554) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทาง การตลาดว่าเป็นตวัแปร
ทางการตลาดที่ควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพือ่ตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 

มนวกิา ผดุงสิทธ์ิ และคณะ (2555) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 4Ps) ไวว้า่ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ้
ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนั เพือ่ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเคร่ืองมือที่ใชร่้วมกนั
เพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการติดต่อส่ือสารขององคก์าร 

จากความหมายขา้งตน้ พอจะสรุปไดว้่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปร
ทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซ่ึงเป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดที่องคก์ารใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

2.2 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) กล่าววา่ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix หรือ 4Ps) เป็นเคร่ืองมือที่ประกอบดว้ยส่ิงต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 
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2.2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนอง
ความจ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงที่สัมผสัไดแ้ละสัมผสั
ไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และชื่อเสียงของผูข้ายผลิตภณัฑ ์
อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด (Etzel, Walker & Stanton, 2001) ผลิตภณัฑ์
ที่เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบด้วยสินคา้ บริการ ความคิด 
สถานที่องคก์าร หรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตา
ของลูกคา้จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายาม
ค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) และความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 

2) องคป์ระกอบ (คุณสมบตัิ) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์
พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั เพือ่แสดงต าแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

4) การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑมี์ลกัษณะ
ใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ขึ้น 

5) กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product Line) 

2.2.2 ด้านราคา (Price) หมายถึง จ  านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ที่มีความจ าเป็นตอ้งจ่าย
เพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ ์(Etzel, Walker & Stanton, 2001) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูป
ของราคาเป็น P ตวั ที่สองที่เกิดขึ้นถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภค
จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่า
สูงกว่าราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยทุธ์ด้านราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าที่รับรู้ 
(Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงตอ้งพจิารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์
วา่สูงกวา่หรือต ่ากวา่ราคาของผลิตภณัฑน์ั้นตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายที่เก่ียวขอ้งสภาพการแข่งขนั
ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ปริมาณส่วนลดที่ใหก้บัลูกคา้ที่ช าระสินคา้ดว้ยเงินสด ระยะเวลาการให ้credit term 

2.2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place or Channel Distribution) หมายถึง 
โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรมที่ใชเ้พือ่เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการ
จากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัที่น าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรม
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ที่ช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ยการขนส่งการคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 
การจดัจ าหน่าย จึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

1) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel 
หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ย
กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑห์รือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างธุรกิจ 
หรือหมายถึง เส้นทางที่ผลิตภณัฑ์และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิที่ผลิตภณัฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยงัตลาด
ในช่องทางการจดัจ าหน่าย ประกอบด้วย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม 
ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิต (Producer) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) 
หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใช้ช่องทางอ้อม (Indirect Channel) จากผูผ้ลิต 
(Producer) ผ่านคนกลาง (Middleman) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม 
(Industrial User) 

2) การกระจายตัวสินค้าหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เก่ียวขอ้งกบัการวางแผนการปฏิบติัการ
ตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิตและสินคา้ส าเร็จรูปจากจุดเร่ิมตน้ไป
ยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร (Armstrong, Adam, 
Denize, and Kotler., 2012) หรือหมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกับการเคลื่อนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์
จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

2.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้าง
ความพึงพอใจต่อตราสินคา้ หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) 
ให้เกิดความตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพล
ต่อความรู้สึกความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ (Solomon, M.R., 2011) หรือเป็นการติดต่อส่ือสาร
เกี่ยวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสาร
อาจใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non personal 
Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ 
ซ่ึงตอ้งใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated 
Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั 
โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดที่ส าคญัมีดงัน้ี  

1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์าร
และผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิดที่ตอ้งมีการจ่ายเงิน โดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ (Kotler, P., 2016) 
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2) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่าง
บุคคลกบับุคคล เพือ่พยายามจูงใจผูซ้ื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือมีปฏิกิริยา
ต่อความคิด (Wheelen, L., Thomas, and Hunger, J., David., 2012 ) หรือเป็นการเสนอขาย
โดยหน่วยงานขายเพือ่ใหเ้กิดการขาย และสร้างความสมัพนัธอ์นัดีกบัลูกคา้ (Kotler, P., 2016) 

3) การส่งเสริมการตลาด (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจที่มีคุณค่าพิเศษ
ที่กระตุน้หน่วยงาน ผูจ้ดัจ  าหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate Consumer) 
โดยมีจุดมุ่งหมายเพือ่ใหเ้กิดการขายในทนัทีทนัใด และเป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือที่ใช้
สนบัสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพ้นักงานขาย (Lovelock, C., Wirtz, j., & Chew, P., 2011) 
ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจการทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยหรือบุคคลอื่น
ในช่องทางการจดัจ าหน่ายการส่งเสริมการตลาดมี 6 รูปแบบคือ 

(1) การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการตลาดที่มุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
(Consumer Promotion) 

(2) การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการตลาดที่ มุ่งสู่คนกลาง 
(Trade Promotion) 

(3) การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการตลาดที่มุ่งพนักงาน 
(Sales Force Promotion) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations 
หรือ PR) 

(4) การให้ข่าว (Publicity)  เป็นการเสนอข่าวเกี่ยวก ับผลิตภ ัณฑ์
หรือบริการหรือตราสินคา้หรือบริษทัที่ไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) 
โดยผา่นส่ือกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพมิพ ์ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ ์

(5) การประชาสัมพันธ์ (Public Relations หรือ PR) หมายถึงความพยายาม
ในการส่ือสาร ที่มีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึง เพื่อสร้างทศันคติที่ดีต่อองคก์ารต่อผลิตภณัฑ์
หรือต่อนโยบายให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (Armstrong, Adam, Denize, and Kotler., 2012) 
มีจุดมุ่งหมายเพือ่ส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

(6) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
เป็นการโฆษณาเพือ่ใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) 

นอกจากน้ี ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญลักษิตานนท ์และศุภร เสรีรัตน. (2552) ยงัไดใ้ห้
ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่าหมายถึง ตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดที่กระทบ
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือโดยแบ่งเป็น ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจ าหน่าย 
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(Place หรือ Distribution) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกสั้นๆ ว่า 4Ps ในการสนอง
ความพงึพอใจของบุคคลและบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร 

จากส่วนประสมทางการตลาดดงักล่าวขา้งตน้ จะเห็นไดว้่าธุรกิจที่ประสบความส าเร็จนั้น 
จ  าเป็นจะตอ้งก าหนดส่วนประสมทางการตลาดที่เหมาะสม เพราะในปัจจุบนักระบวนการซ้ือส าหรับ
ผูบ้ริโภคจะยดึหลกัมูลค่าสูงสุด (Value maximization) ผูซ้ื้อจะซ้ือผลิตภณัฑจ์ากธุรกิจที่เสนอ 
คุณค่าที่มอบใหลู้กคา้สูงสุด (Highest delivered value) มูลค่าดงักล่าวนั้น คือ ความแตกต่างระหว่าง
มูลค่าผลิตภณัฑใ์นสายตาของลูกคา้ (Total customer value) และราคา (ตน้ทุน) ของผลิตภณัฑร์วม 
ในสายตาของลูกคา้นัน่เอง ธุรกิจจะตอ้งคาดคะเนมูลค่าผลิตภณัฑร์วมในสายตาของลูกคา้ และตน้ทุนรวม
ของลูกคา้ การส่งมอบมูลค่าผลิตภณัฑจ์ะเกิดขึ้นก็ต่อเมื่อธุรกิจไดป้รับปรุงผลิตภณัฑ ์โดยธุรกิจ
ตอ้งเพิม่มูลค่าดา้นผลิตภณัฑ ์มูลค่าดา้นบริการ บุคลากร และภาพลกัษณ์ เพื่อเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่ม
ให้กับผลิตภณัฑ์ และตอ้งพยายามลดราคาในรูปของตวัเงิน รวมทั้งตอ้งพยายามลด ตน้ทุนอื่น
ที่ไม่ปรากฏในรูปของตวัเงิน โดยลดตน้ทุนดา้นเวลาที่ลูกคา้ตอ้งเสียไป ลดตน้ทุน พลงังานที่ตอ้งใช้
ไปกบัผลิตภณัฑ ์และลดตน้ทุนที่เกิดจากความไม่สบายใจจากการใชผ้ลิตภณัฑ ์ 
 

3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) ของ Kotler, P. (2016) 
เป็นการศึกษาถึงเหตุแรงจูงใจที่ท  าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการ
ถูกกระตุน้ (Stimulus) ท  าให้เกิดความตอ้งการ เมื่อส่ิงกระตุน้นั้นผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิด
ของผูบ้ริโภค (Buying’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าที่ผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ
คาดคะเนไดแ้ละความรู้สึกนึกคิดเหล่านั้นไดรั้บอิทธิพลต่างๆ ภายในจิตใจผูบ้ริโภคไดแ้ก่ลกัษณะ
ของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristics) และกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’s Decision Process) 
ท าให้เกิดการตอบสนองของผูบ้ริโภค (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
(Buyer’s Purchase Decision) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2556) ได้อธิบายเก่ียวกับโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consumer behavior model) ว่าเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ท  าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
โดยมีจุดเร่ิมตน้มาจากการเกิดส่ิงกระตุน้ที่ท  าให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึก
นึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด า (Buyer’s black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ
คาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะได้รับอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อแล้วจะมีการ
ตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อโดยการซ้ือหรือไม่ซ้ือ 
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จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยู่ที่มีส่ิงกระตุน้ ให้เกิดความตอ้งการก่อนแล้วท าให้เกิด
การตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียก S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี 
ดงัรายละเอียดในภาพที่ 2.1 

 
Stimulus  Buyer’s black box  Response 

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด
และส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 

 กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิด
ของผูซ้ื้อ 

 
การตอบสนอง 

ของผูซ้ื้อ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.2 รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคอยา่งง่าย  
 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2556) 
 

S-R Theory และรายละเอียดที่แสดงในภาพที่ 2.1 สามารถอธิบายเพิม่เติมได ้ดงัน้ี 
1) ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดขึ้นเองจากภายในร่างกาย ส่ิงกระตุน้ 

จากภายนอก นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้ซ้ือดา้นจิตวิทยาหรืออารมณ์ก็ได้ส่ิงกระตุน้ภายนอก
ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

(1) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ที่นักการตลาดสามารถควบคุมได้
และตอ้งจดัให้มีขึ้น เป็นส่ิงกระตุน้ที่เก่ียวขอ้งกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ซ่ึงประกอบดว้ย 

ก. ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น การออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงาม เพื่อกระตุน้
ความตอ้งการ 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 

ส่ิงกระตุน้
ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุน้
อื่นๆ 

- ผลิตภณัฑ์ 

- ราคา 

- การจ าหน่าย 

- การส่งเสริม 

การขาย 

- เศรษฐกิจ 

- เทคโนโลย ี

- การเมือง 

- วฒันธรรม 

- อื่นๆ 

กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ 

- ปัจจยัทาง  

  วฒันธรรม 

- ปัจจยัทางสังคม 

- ปัจจยัส่วนบุคคล 

- ปัจจยัทางจิตวทิยา 

กระบวนการ 

ตดัสินใจ 

ของผูซ้ื้อ 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 

      - การเลอืกผลิตภณัฑ ์

      - การเลอืกตรา 

      - การเลอืกผูข้าย 

      - เวลาในการซ้ือ 

      - ปริมาณการซ้ือ 
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ข. ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์
โดยพจิารณาลูกคา้เป้าหมาย 

ค. ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
ให้ทัว่ถึง เพือ่ใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

ง. ส่ิงกระตุน้ด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาอย่างสม ่าเสมอ 
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลดแลกแจกแถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคล
ทัว่ไป เหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ  

(2) ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ที่อยูภ่ายนอกองคก์าร 
ซ่ึงองคก์ารไม่สามารถควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

ก. ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผูบ้ริโภค เหล่าน้ี
มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

ข. ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้นฝากถอนเงินอตัโนมัติ 
สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารใหม้ากขึ้น 

ค. ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี
ของสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึง ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิม่หรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

ง. ส่ิงกระตุน้ทางดา้นวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล
ต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 

2) กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
เปรียบเสมือนกล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิด
ของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

(1) ลกัษณะผูซ้ื้อ ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลมาจากปัจจยัต่างๆ คือ  
ก. ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงที่มนุษยส์ร้างขึ้น โดยเป็น

ที่ยอมรับจากคนรุ่นหน่ึงสู่อีกรุ่นหน่ึง วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผกูพนับุคคลในกลุ่มไวด้ว้ยกนั การตลาด
ตอ้งก าหนดกลยทุธ์การตลาดให้สอดคลอ้งกบัค่านิยมในวฒันธรรมของชนกลุ่มนั้นๆ วฒันธรรม
ยงัแบ่งเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย ขนบธรรมเนียมประเพณี และชนชั้นทางสงัคม 

ข. ปัจจยัด้านสังคม เป็นปัจจยัที่เกี่ยวขอ้งกับชีวิตประจ าวนั และมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิงไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท 
กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพ เพื่อนร่วมสถาบนั เป็นตน้ บุคคลในครอบครัวถือว่า
มีอิทธิพลมากที่สุดต่อความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อจะเก่ียวขอ้ง
กบับุคคลหลายกลุ่มที่มีบทบาทและสถานะที่แตกต่างกนั 
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ค. ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อที่ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคล
ทางด้านต่างๆ ได้แก่ อายุที่แตกต่างกันจะมีความตอ้งการที่แตกต่างกัน วฏัจกัรชีวิตครอบครัว
ซ่ึงประกอบดว้ยขั้นตอนต่างๆ เช่น เป็นโสดและอยูใ่นวยัหนุ่มสาว มีคู่สมรสใหม่และยงัไม่มีบุตร 
ครอบครัวที่มีบุตรแล้ว เป็นตน้ อาชีพ รายได้ หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบ
การด ารงชีวติ บุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคล 

ง. ปัจจยัทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางดา้น
จิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบด้วย 
การจูงใจ คือความตอ้งการที่ไดรั้บการกระตุน้จากภายในตวับุคคล การรับรู้ เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ 
เป็นตน้ การเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึ้น เพือ่บุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้และจะเกิดการตอบสนองความเช่ือถือ
ซ่ึงเป็นความคิดที่บุคคลยดึถือไวเ้ก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทศันคติ คือ ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลที่มี
ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงลกัษณะของแต่ละบุคคล แนวความคิดของตนเองของแต่ละบุคคล 

(2) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ประกอบดว้ย 
ก. ความตอ้งการไดรั้บการกระตุน้หรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ คือ ผูบ้ริโภค

ตระหนกัถึงปัญหาหรือถูกกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเป็น
ส่ิงกระตุน้ภายในร่างกายหรือนกัการตลาดอาจสร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเพือ่กระตุน้ให้ผูบ้ริโภค
เกิดความตอ้งการซ้ือ 

ข. การแสวงหาขอ้มูล เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแล้วจะมีการแสวงหาขอ้มูล
เก่ียวกบัคุณลกัษณะที่ส าคญัเก่ียวกบัประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ สถานที่จ  าหน่าย และขอ้เสนอพิเศษ
ต่างๆ  เก่ียวกบัสินคา้ที่ตอ้งการหลาย  ๆยีห่้อ แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ แหล่งบุคคล 
คือเพือ่นสนิท ครอบครัว เพือ่นบา้น และผูใ้กลชิ้ด แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ โฆษณาต่างๆ และพนักงาน
ขายของบริษทั แหล่งสาธารณะ ไดแ้ก่ ส่ือมวลชนต่างๆ และแหล่งทดลอง ไดแ้ก่ ผูท้ี่เคยทดลองใช้
สินคา้นั้นๆ มาแลว้ 

ค. การประเมินทางเลือก เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจะน ามาใชใ้ห้เป็น
ประโยชน์ในการเลือก โดยมีก าหนดความตอ้งการของตนเองขึ้นแล้วพิจารณาลักษณะต่างๆ 
ของผลิตภณัฑเ์ปรียบเทียบกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑท์ี่ตนตั้งไว ้โดยจะมีเร่ืองความเช่ือต่อตรายีห่้อ
และเร่ืองของทศันคติต่างๆ เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ยก่อนการตดัสินใจเลือกตรายีห่้อที่ตรงกบัความตอ้งการ
มากที่สุด  

ง. การตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะเกิดความตั้งใจที่จะซ้ือขึ้นอยา่งไรก็ตามเม่ือถึงเวลา
ที่จะซ้ืออาจจะมีปัจจยัอ่ืนเขา้มามีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดอี้ก 
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จ. พฤติกรรมหลงัจากการซ้ือ คือความรู้สึกหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคหากผูบ้ริโภค
มีความพึงพอใจในตวัสินคา้ก็จะมีการซ้ืออีกในคราวต่อไป แต่ในทางตรงกันขา้มหากใช้แล้ว
ไม่พอใจผูบ้ริโภคจะเกิดทศันคติที่มีดีต่อตวัสินคา้และเลิกใชใ้นที่สุด 

3) การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

(1) การเลือกผลิตภณัฑ ์เช่น การเลือกผลิตภณัฑอ์าหารเชา้มีทางเลือก คือ นมสดกล่อง 
บะหม่ีส าเร็จรูป ขนมปัง ฯลฯ 

(2) การเลือกตราสินคา้ เช่น ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่อง จะเลือกนมสดยีห่อ้ใด 
(3) การเลือกผูข้าย เช่น ถา้ผูบ้ริโภคเลือกหา้งสรรพสินคา้ใดหรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 
(4) การเลือกเวลาในการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ กลางวนั หรือเยน็ ในการซ้ือ

นมสดกล่อง 
(5) การเลือกปริมาณในการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกว่าจะซ้ือหน่ึงกล่อง คร่ึงโหล 

หรือหน่ึงโหล 
 

4. ผลงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

นวรัตน์ ช่วยบุญชู, พมิพใ์จ ล่ิมวฒันา, ปิติพนัธ ์แจ่มน่าน, ณิชากร ชยัศิริ และ มูฮ าหมดั 
กิสตียกี์โตะ๊ (2561) งานวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อเปรียบเทียบความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมกนัแดดส าหรับผวิหนา้ของสาวออฟฟิศในเขตพื้นที่
อ  าเภอเมืองจงัหวดัสงขลาจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 2) เพื่อเปรียบเทียบความส าคญัของปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมกนัแดดส าหรับผิวหน้าของสาวออฟฟิศ 
ในเขตพื้นที่อ  าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 3) ศึกษาความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการตดัสินใจ ซ้ือครีมกนัแดดส าหรับผวิหนา้ของสาวออฟฟิศ
ในเขตพื้นที่อ  าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา กลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 400 ตวัอยา่งโดยใชว้ิธีการสุ่มแบบบงัเอิญ 
เคร่ืองมือที่ใช้คือแบบสอบถาม สถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูลได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐานและทดสอบสมมติฐานโดยใช ้ค่าสถิติ F-test และค่าไคสแควร์ผลการศึกษา
พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
มีค่าเฉล่ีย 4.17 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.33 เม่ือเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีความส าคญัต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมกนัแดดส าหรับผิวหน้ากบัปัจจยัส่วนบุคคล 
พบวา่ สาวออฟฟิศที่มีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
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ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และเม่ือเปรียบเทียบกบัพฤติกรรม 
การตดัสินใจซ้ือพบว่า สาวออฟฟิศที่มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกัน ให้ความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
เม่ือทดสอบความสมัพนัธท์ี่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลของสาวออฟฟิศ 
มีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมกนัแดดส าหรับผิวหน้าดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย 
ต่อคร้ัง และดา้นวธีิการช าระเงินมากที่สุด 

การทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีม
กนัแดดส าหรับผวิหนา้ของสาวออฟฟิศในเขต พื้นที่อ  าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา พบวา่อายขุองสาวออฟฟิศ
ในเขตพื้นที่ อ  าเภอเมืองจงัหวดัสงขลามีความสัมพนัธ์อยา่งมีนัยส าคญัที่ระดบั 0.05 กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือครีมกนัแดดส าหรับผิวหน้าดา้นสถานที่นิยมซ้ือดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ 
ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง และดา้นวิธีการช าระเงิน และ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของสาวออฟฟิศ
ในเขตพื้นที่อ  าเภอเมืองจงัหวดัสงขลา มีความสัมพนัธ์อยา่งมีนัยส าคญัที่ระดบั 0.05 กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือครีมกนัแดด ส าหรับผวิหนา้ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ ดา้นความถ่ีในการซ้ือ 
และดา้นวธีิการช าระเงิน 

กฤตยา อุ่นอ่อน (2560) การศึกษาฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่ 1) เพือ่ศึกษาระดบัความคิดเห็น
ที่มีต่อส่วนประสมทาง การตลาด 2) เพือ่ศึกษาระดบัการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ 3) เพือ่ศึกษาการตลาด
แบบการบอกปากต่อ ปาก 4) เพือ่ศึกษาการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าของคนในกรุงเทพมหานคร 
ซ่ึงท าการศึกษา ประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย และใชจ้  านวน
กลุ่มตวัอยา่งในการ ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน โดยท าการสุ่มออกเป็น 4 เขต คือ เขตปทุมวนั 
เขตดินแดง เขต ลาดพร้าว และเขตหลกัส่ี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ และใชแ้บบสอบถามในการเก็บ
ขอ้มูล และมีการ Pre-test ทดสอบความน่าเช่ือถือกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 40 คน ไดค้่า Cronbach 
Alpha = .891 และตรวจสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหาจากผูท้รงคุณวุฒิ สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์
ขอ้มูล คือ สถิติเชิง พรรณนาไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอา้งอิง 
ที่ใชใ้นการวเิคราะห์ ไดแ้ก่ การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุซ่ึงมีตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ส่วนประสม
ทางการตลาด คุณค่า ตราสินคา้ และการบอกปากต่อปาก ส่วนตวัแปรตามคือ การตดัสินใจซ้ือครีม
บ ารุงผิวหน้าของคนใน กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาผูท้ี่ซ้ือหรือเคยซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้า
ของคนในกรุงเทพมหานครพบวา่ ส่วน ประสมทางการตลาด คุณค่าตราสินคา้ และการบอกปากต่อ
ปากส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุง ผิวหน้าของคนในกรุงเทพมหานครอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั 0.05 
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กฤษฎา คงมัน่ (2558) ได้ท  าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรม 
การซ้ือครีม กนัแดดยีห่อ้นีเวยีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 
1) เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยีห่อ้นีเวยีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนก 
ตามลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน อาชีพ และ สถานภาพ 
2) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยีห่้อนีเวีย
ของบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และ ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ดา้นช่องทาง
จดัจ าหน่ายและ ดา้นส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยีห่้อนีเวียของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม 
และรายดา้นไดแ้ก่ ดา้น ประโยชน์หลกั ดา้นบรรจุภณัฑ ์ดา้นคุณภาพสินคา้ และดา้นคุณค่าตราสินคา้ 
อยูใ่นระดบัดี ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม และรายดา้น ไดแ้ก่ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัดี ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ใช ้2-3 คร้ัง/สัปดาห์ซ้ือชนิดโลชัน่มากที่สุด ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง มีความถ่ีในการซ้ือ
โดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี) ประมาณ 5 คร้ัง และมีมูลค่าการซ้ือโดยเฉล่ีย (บาทต่อคร้ัง) ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพ
ต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ ดา้นมูลค่าการซ้ือโดยเฉล่ีย (บาทต่อคร้ัง)แตกต่าง กนั อยา่งมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั .05 โดยผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพโสด/แยกกนัอยู ่มีพฤติกรรมการ ซ้ือ ดา้นมูลค่า
การซ้ือโดยเฉล่ีย (บาทต่อคร้ัง) มากกว่า ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั ส่วนประสมการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑด์า้นคุณภาพสินคา้ กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยีห่อ้นีเวยี ดา้นความถ่ีในการซ้ือ
โดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี) มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 โดยมีความสัมพนัธ์
ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า และส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบรรจุภณัฑ ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย ด้านมูลค่าการซ้ือโดยเฉลี่ย (บาทต่อคร้ัง) มีความสัมพนัธ์ก ัน 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า ส่วนประสม
การตลาดโดยรวม และรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย กบัพฤติกรรม การซ้ือครีมกนัแดด
ยีห่้อนีเวีย ดา้นความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ีย (คร้ังต่อปี) มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติ 
ที่ระดบั .05 และ .01 ตามล าดบัโดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า และส่วนประสม
การตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยีห่้อนีเวีย ดา้นมูลค่า การซ้ือ
โดยเฉล่ีย (บาทต่อคร้ัง) มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 โดยมีความสัมพนัธ์
ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่าธนัวา ธีรธรรมธาดา (2558) ศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า (Facial Skincare) ระดบั Counter Brand ของผูบ้ริโภคที่อาศยัอยูใ่นเขต
เมืองพทัยาพบว่า ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าระดบั Counter 
Brand ของผูบ้ริโภคที่อาศยัอยู่ในเขตเมืองพทัยาประกอบดว้ย ปัจจยัทั้งหมด 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1) 
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ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 2) ปัจจยัดา้นตราสินคา้และคุณภาพของผลิตภณัฑ ์3) ปัจจยัดา้นความ
สะดวกในการเดินทางและการมีงานวิจยัที่น่าเช่ือถือรองรับ และ 4) ปัจจยัดา้นราคาของผลิตภณัฑ ์
โดยปัจจยัเกือบทั้งหมดมีความสมัพนัธใ์นเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า ระดบั 
Counter Brand ยกเวน้ ปัจจยัดา้นราคาของผลิตภณัฑท์ี่มีความสัมพนัธ์ในเชิงลบต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์  ารุงผวิหนา้ ระดบั Counter Brand 

ส าหรับพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บ  ารุงผิวหน้า ระดับ Counter Brand 
ของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ียน้อยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน 
คิดเป็น 60.7% มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าโดยเฉล่ียต่อคร้ังประมาณ 1,000-5,000 บาท 
คิดเป็น 61% กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าที่ห้างสรรพสินคา้ คิดเป็น 68.6% 
ตราสินคา้ผลิตภณัฑบ์  ารุงผวิหนา้ระดบั Counter Brand ที่กลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือเป็นประจ าบ่อยที่สุด
คือ SK-II คิดเป็น 13.3% ปัญหาที่กลุ่มตวัอยา่งที่ซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผวิหนา้มีความกงัวลมากที่สุดคือ 
เพื่อเติมความชุ่มช้ืน คิดเป็น 35.8% ประเภทของผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า ที่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
เคยซ้ือมากที่สุด คือ ผลิตภณัฑป์ระเภทครีม คิดเป็น 73.6% รองลงมาคือ ซีร่ัม คิดเป็น 68.1% นอกจากน้ี
ยงัพบว่าบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ  ารุงผิวหน้า ระดับ Counter Brand 
ของกลุ่มตวัอยา่งมากที่สุด คือ เพื่อน คิดเป็น 42% รองลงมาคือ Blogger คิดเป็น 31.4% รวมไปถึง
ส่ือที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผวิหนา้ ของกลุ่มตวัอยา่งมากที่สุด คือ ส่ือออนไลน์ 
คิดเป็น 45.2% 

ผลการศึกษางานวจิยัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้าระดบั 
Counter Brand ในคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูท้ี่มีส่วนเก่ียวขอ้งกับธุรกิจผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า 
ระดบั Counter Brand ทั้งตวัผูป้ระกอบการทัว่ไป บริษทัเคร่ืองส าอาง และบุคคลทัว่ไปที่มีความสนใจ 
สามารถน าผลการวจิยัน้ีไปใชเ้ป็นขอ้มูล เพือ่ประกอบการตดัสินใจ และวางแผนเพือ่ก าหนดกลยทุธ์
ทางการตลาดเพื่อการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัต่อคู่แข่งขนัในการด าเนินธุรกิจ เพื่อผล
การประกอบการที่ดีและมีกาไรไดอ้ยา่งย ัง่ยนืในระยะยาว รวมไปถึงเพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลทางดา้นการศึกษา
เพือ่ประโยชน์ในดา้นการท างานวจิยัของผูท้ี่สนใจต่อไป 

ภณัฑิรา สุขสมนิรันดร (2558) การศึกษาความพงึพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางพรีเม่ียม
แบรนด์ ของวยัเร่ิมท างาน (First Jobber) งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อการศึกษาความพึงพอใจ
ในการซ้ือเคร่ืองส าอาง พรีเม่ียมแบรนด์ของวยัเร่ิมท างาน (First Jobber) โดยใชแ้บบจ าลองการวดั
ความพึงพอใจของ American Customer Satisfaction Index Model และ Thailand Customer Satisfaction 
Index Model เพื่อศึกษาปัจจยัและน ้ าหนักของแต่ละปัจจยัที่มี ความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจ
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางพรีเม่ียมแบรนดข์องวยัเร่ิมท างาน (First Jobber) เน่ืองมาจากกลุ่มวยัเร่ิมท างาน



28 

เป็นการเปล่ียนผา่นของช่วยอายจุากวยัเรียนเร่ิมเขา้สู่วยัท างานหรือมีการก าลงัศึกษาต่อในระดบัที่สูง
กวา่ปริญญาตรีที่ส าคญัยงัเป็นวยัที่เร่ิมมีรายไดเ้ป็นของตนเองและเร่ิมมีอ านาจในการซ้ืออยา่งแทจ้ริง  

ในการศึกษาคร้ังน้ีใชว้ธีิการวจิยัเชิงปริมาณ โดยมีกลุ่มตวัอยา่งที่ท  าการศึกษา คือ กลุ่ม
วยัเร่ิมท างาน (First Jobber) ในช่วงอาย ุ21-30 ปีซ่ึงเป็นผูท้ี่เคยซ้ือเคร่ืองส าอางพรีเม่ียมแบรนด ์
ประเภทสีสัน (Color Cosmetics) จ  านวน 400 คน ซ่ึงผูว้ิจยัเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง 
(Purposive Sampling) โดยการใชแ้บบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) ตลอดช่วงเดือน 
มกราคม – เมษายน 2559  

จากผลการวิจยัพบว่าปัจจยัที่ส่งผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางพรีเม่ียม 
แบรนด์ของวยัเร่ิมท างาน (First Jobber) โดยรวม พบว่า ปัจจยัที่มีความสอดคลอ้งกบัแบบจ าลอง
ที่ใชน้ั้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์(Perceived Quality) จะส่งผลต่อความพึงพอใจมากที่สุด ส่วนปัจจยั
ที่ไดรั้บผลจากความพงึพอใจของลูกคา้มากที่สุด คือ ความจงรักภกัดีของลูกคา้ (Customer Loyalty) 
อีกทั้งความสัมพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจของลูกคา้และขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ ขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ 
และความจงรักภกัดีของลูกคา้ที่ไม่มีสอดคลอ้งตามแบบจ าลองการวดัความพงึพอใจของ ACSI 

สุวีรา ตนัติศรีเจริญสกุล (2558) ศึกษาปัจจยัการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้า
ในตลาดระดับกลางบน พบว่า เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในผลิตภณัฑแ์ละตดัสินใจที่จะซ้ือ
ผูบ้ริโภคจะพิจารณาถึงราคาที่สามารถจ่ายได้ (Ability to Pay) และเต็มใจจ่ายเพื่อซ้ือสินค้า 
(Willingness to Pay) ทั้งน้ีราคาตอ้งเหมาะสมกบัปริมาณ และตราสินคา้ที่ผูบ้ริโภครับรู้คุณค่า
ของผลิตภณัฑต์ามหลกั Value Proposition รวมทั้งพิจารณาดา้นคุณค่าของผลิตภณัฑ ์และความคุม้ค่า
ของราคาเม่ือเทียบกบัปริมาณหรือผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง หากเกิดความไม่เหมาะสมในดา้นใดดา้นหน่ึง 
ผูบ้ริโภคอาจจะไม่ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ดังกล่าว ทั้ งน้ีการสร้างการรับรู้คุณค่าของผลิตภณัฑ์
มุ่งเนน้การใหคุ้ณค่าของตราสินคา้ท าใหผู้บ้ริโภคมีความพึงพอใจที่จะซ้ือแมว้่าผลิตภณัฑจ์ะมีราคา
สูงกวา่ เพือ่ลดปัญหาการเปรียบเทียบราคาต่อผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง 

ปุญญิสา สมฟองทอง (2558) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดการค านึง
ต่อการดูแลสุภาพดา้นความงามและการรับรู้ความความแตกต่างที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือครีม
บ ารุง ผวิหนา้ โดยการวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่ ศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจ ซ้ือผลิตภณัฑ ์การค านึงต่อการดูแลสุขภาพดา้นความงามและการรับรู้ถึงความแตกต่าง
ของครีมบ ารุง ผิวหน้าที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์รีมบ ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อ ปัจจยัดา้นราคามากที่สุด ตามดว้ยดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริม
การตลาด และดา้นการจดัจ าหน่าย ส าหรับการค านึงต่อการดูแลสุขภาพดา้นความงาม พบว่าผูบ้ริโภค
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การค านึงต่อการดูแลสุขภาพดา้น ความงามในมาก ในขณะที่ การรับรู้ถึงความแตกต่างของครีมบ ารุง
ผิวหน้าอยู่ในระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด การค านึงถึง
การดูแลสุภาพ ดา้นความงามและการรับรู้ความแตกต่างของครีมบ ารุงผิวหน้าไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผวิหนา้ของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

ชมภคั นันทลีลา (2557) ศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑร์ะงบักลิ่นกาย
ของคนในเขตเมืองพทัยาผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
เลือกซ้ือผลิตภณัฑร์ะงบักล่ินกายของคนในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงประกอบดว้ย กล่ินของผลิตภณัฑ ์
หอมถูกใจ กล่ินของผลิตภณัฑติ์ดทนนาน ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัที่ดี ผูบ้ริโภคนั้นตอ้งการผลิตภณัฑ์
ที่ตอบสนองความตอ้งการและเม่ือใช้แล้วท าให้รู้สึกมั่นใจในคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์ ดังนั้น
การที่ผลิตภณัฑใ์ช้แลว้มีคุณภาพจะเป็นเคร่ืองมือให้ผูบ้ริโภคจดจ าในประสิทธิภาพ และคุณภาพ
ของสินคา้ อีกทั้งการบอกต่อถึงคุณภาพของผลิตภณัฑเ์ป็นการสร้างความจดจ าตราสินคา้ไดดี้มากขึ้น 
ในส่วนของการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุและรายไดเ้ฉล่ียที่แตกต่างกนั
ไม่ไดส่้งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑร์ะงบักล่ินกายของคนในเขตกรุงเทพมหานคร 

เมธว์ดี ประวตัิเรืองศรี (2557) ศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูห้ญิงเจนเนอร์เรชัน่วาย
ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวหน้าจากประเทศอเมริกาและยุโรป พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความรู้สึกไม่พอใจหลงัจากการซ้ือเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิหนา้จะเลิกใชผ้ลิตภณัฑ์
ตวันั้นโดยทนัที โดยการยกผลิตภณัฑใ์ห้คนอื่น คิดเป็นร้อยละ 42.33 รองลงมาคือ การแสดง
ความคิดเห็นในกระดานสนทนาออนไลน์ดา้นความงาม คิดเป็นร้อยละ 15.67 และการตั้งกระทู ้
แนะน า (Review) ในกระดานสนทนาออนไลน์ด้านความงาม คิดเห็นร้อยละ 6.00 ซ่ึงถือได้ว่า
การแสดงความคิดเห็นและการตั้งกระทูใ้นกระดานสนทนาออนไลน์ ด้านความงามนั้นเป็นการ
ร้องเรียนอยา่งไม่เป็นทางการ 
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บทที่  3 

วิธีด าเนินการศึกษา 
 
 

ในการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัที่สัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค
ในเขตเมืองพทัยา” ผูศ้ึกษาไดด้ าเนินการศึกษาโดยมีขั้นตอน ดงัน้ี 

1. วธีิการศึกษา 
2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการศึกษา 
3. การสร้างเคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยั, เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวจิยั และการทดสอบเคร่ืองมือวจิยั 
4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

1. วธีิการศึกษา 
 

ส าหรับงานวิจยัน้ี ผูศ้ึกษาเลือกใชก้ารวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้
วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยวิธีการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งจากผูใ้ชค้รีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยา 
และใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยเลือกกลุ่มเป้าหมายตวัอย่าง
เพื่อวิเคราะห์และเกิดผลงานวิจยัที่คิดเป็นจ านวน และร้อยละ รวมถึงการแบ่งแบบสอบถาม
ออกเป็น 4 ส่วน เพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 

2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการศึกษา 
 
2.1 ประชากรในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคที่ซ้ือครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยา เน่ืองจาก

เมืองพทัยามีจ านวนประชากรแฝงอยูเ่ป็นจ านวนมาก ดงันั้น จึงไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่ชดั  
2.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ผูบ้ริโภคที่ซ้ือครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยา ผูศ้ึกษา

จึงก าหนดกลุ่มตวัอยา่งตามกรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากร ซ่ึงใชสู้ตรการค านวณขนาดตวัอยา่ง
เพื่อประมาณสัดส่วนของประชากร โดยใช้สูตรของคอแครน (Cochran, 1977) ซ่ึงมีระดับ
ความเช่ือมัน่ 95% Confidence Level และมีสัดส่วนของลกัษณะที่สนใจในประชากรเท่ากบั 0.5 
ของประชากรที่ตอ้งการ โดยก าหนดค่าต่างๆ ดงัน้ี 
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สูตรการค านวณ 
 

n = 
 

เม่ือ 
n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
e = ระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งที่ยอมใหเ้กิดขึ้นได ้
Z = ระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือระดบันยัส าคญั 0.05 มีค่า Z = 1.96 

 
แทนค่าไดด้งัน้ี 

n =  (1.96)2 
4 (0.05)2 

= 384.16 
  

จากการค านวณขา้งตน้พบว่า กรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากรกลุ่มเป้าหมาย
ที่แทจ้ริง โดยยอมรับความคลาดเคล่ือนได ้5% นั้น กลุ่มตวัอยา่งที่เหมาะสมเท่ากบั 385 ตวัอยา่ง 
แต่เพือ่เพิม่โอกาสในการเก็บขอ้มูลให้มากขึ้นและลดความเส่ียงเร่ืองขอ้มูลที่ไม่ครบถว้น จึงจดัท า
แบบสอบถามจ านวน 400 ตวัอยา่ง ดว้ยการใช ้Google Form ส าหรับผูบ้ริโภคที่ซ้ือครีมกนัแดด
ในเขตเมืองพทัยา 
 

3. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย, เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย และการทดสอบ
เคร่ืองมือวิจัย 

 
3.1 การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

3.1.1 ก าหนดขอบเขตของการวิจัย และจุดมุ่งหมายของการสร้างเคร่ืองมือ 
3.1.2 มีการก าหนดตัวแปร เน้ือหาที่ส าคญั และรัดกุม เพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์

ในการวจิยัศึกษาและคน้ควา้เอกสารที่เก่ียวขอ้งกบัตวัแปรที่ตอ้งการวเิคราะห์ 
3.1.3 ก าหนดวิธีและรูปแบบการตอบค าถาม เช่น การเลือกค าตอบที่ถูกตอ้งที่สุด 

(Check List) การใหล้ าดบัความส าคญัของค าถามหรือมาตราส่วนการประมาณค่า (Rating Scale) 
3.1.4 สร้างค าถามใหค้รอบคลุมเน้ือหาตามโครงการที่ก  าหนดไว ้

Z2 

4e2
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3.1.5 ปรับปรุงให้แบบสอบถามมีความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎี
ที่ตอ้งการใชใ้นการวจิยั 

3.1.6 น าแบบสอบถามที่ผูศ้ึกษาไดพ้ฒันาเรียบร้อยแลว้ น าเสนอต่ออาจารยท์ี่ปรึกษา 
เพือ่รับค าแนะน า แกไ้ข รวมถึงตรวจสอบ แบบสอบถามใหค้วามตอ้ง และเหมาะสมของขอ้ค าถาม 

3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวจิยั ผูศ้ึกษาไดใ้ชแ้บบสอบถามที่ก  าหนดขึ้น เพื่อศึกษาปัจจยั

ที่สมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยาโดยอาศยัแนวคิดจากต ารา 
ทฤษฎี เอกสารอา้งอิงจากผลงานวจิยัต่างๆ ตลอดจนคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมจากอินเตอร์เน็ต ซ่ึงลกัษณะ
ของแบบเคร่ืองมือหรือแบบสอบถามไดแ้บ่งออกเป็น  

ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน โดยขอ้ค าถามเป็นลกัษณะเลือกตอบหรือตรวจสอบรายการ (Cheek List) 

ส่วนที่ 2 ขอ้มูลของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
ไดแ้ก่ เหตุผลในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ค่าใชจ้่ายต่อคร้ัง 
ในการซ้ือ ตามล าดบั ทั้งน้ี ผูศ้ึกษาเลือกใชเ้คร่ืองมือในการตอบค าถามแบบเลือกตอบ (Check List) 

ส่วนที่ 3 ขอ้มูลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของพฤติกรรมผูบ้ริโภคที่ซ้ือ
ครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยา ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยั 4 ดา้น (Marketing Mix) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) รวมทั้งส้ิน 23 ขอ้ โดยใชร้ะดบัวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) 
เป็นการวดัแบบ Likert Scale มี 5 ระดบั โดยผูต้อบแบบสอบถามสร้างแบบสอบถาม โดยใชร้ะดบั
วดัขอ้มูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) เป็นการวดัแบบ Likert Scale มี 5 ระดับ 
(กัลยา วานิชยบ์ญัชา, 2549) โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

ระดบั 5 หมายถึง ส าคญัมากที่สุด 
ระดบั 4 หมายถึง ส าคญัมาก 
ระดบั 3 หมายถึง ส าคญัปานกลาง 
ระดบั 2 หมายถึง ส าคญันอ้ย 
ระดบั 1 หมายถึง ส าคญันอ้ยที่สุด 

ระดบัการใหค้ะแนนเฉล่ียในแต่ละระดบัชั้นใชสู้ตรค านวณช่วงกวา้งของชั้น ดงัน้ี  
ความกวา้งของชั้น  = พสิยั (คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด)/จ  านวนชั้น 

5

15
  

 = 0.80 
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เกณฑก์ารประเมินผลดงัน้ี 
คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ส าคญัมากที่สุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ส าคญัมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ส าคญัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ส าคญันอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ส าคญันอ้ยที่สุด 

ส่วนที่ 4 ขอ้เสนอแนะทัว่ไป โดยให้ผูต้อบแบบสอบถามเสนอแนะเพิ่มเติม
จากส่วนที่กล่าวมาขา้งตน้ 

3.3 การทดสอบเคร่ืองมือวิจัย 

3.3.1 การตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) คือ น าแบบสอบถาม
ที่พฒันาเรียบร้อยแลว้น าเสนออาจารยท์ี่ปรึกษา เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งและแม่นย  าของเน้ือหา 
(Content Validity) เช่น ความถูกตอ้งของภาษาที่ใชค้วามเก่ียวเน่ืองกบัวตัถุประสงค ์ค  าถามครอบคลุม
ส่ิงที่ตอ้งการค าตอบ เม่ือน าเสนอแลว้จึงน ากลบัมาแกไ้ขปรับปรุงจนกระทัง่อาจารยท์ี่ปรึกษายอมรับ
แบบสอบถามชุดน้ี โดยการตรวจสอบดังกล่าวผูศึ้กษาได้น าไปให้ผูเ้ช่ียวชาญท าการตรวจสอบ 
มีทั้งหมด 3 ท่าน ดงัน้ี 

1) ดร.บริบูรณ์  ป่ินประยงค ์
2) เภสชักรหญิงอญัชลี  ศรีโสภา 
3) เภสชักรหญิงทิพวมิล  อร่ามนิติกุล  
หลงัจากนั้นจึงน าผลมาพจิารณาหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC : Index of 

Item Objective Congruence) โดยมีนยัส าคญัดงัต่อไปน้ี 
ให ้+1 เม่ือแน่ใจวา่ค  าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาและตรงตามวตัถุประสงค์

ที่ตอ้งการวดัผล 
ให้ 0 เม่ือไม่แน่ใจว่าค  าถามนั้ นสอดคล้องกับเน้ือหาตามวตัถุประสงค์

ที่ตอ้งการวดัผล 
ให ้-1 เม่ือแน่ใจวา่ค  าถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัเน้ือหาและไม่ตรงตามวตัถุประสงค์

ที่ตอ้งการวดัผล 
เม่ือได้คะแนนจากผูเ้ช่ียวชาญที่ท  าการประเมินเรียบร้อยแล้ว ผูศ้ึกษา

จึงน ามาค านวณหาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหว่างค  าถามและค าจ  ากดัความของตวัแปร โดยก าหนด 
ค่า IOC ดงัต่อไปน้ี 
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ขอ้ค  าถามที่มีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50 – 1.00 มีค่าความเที่ยงตรง สามารถใชเ้ป็น
แบบสอบถามได ้

ขอ้ค  าถามที่มีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุงและไม่สามารถน าแบบสอบถาม
ไปใชไ้ด ้

ซ่ึงผลการตรวจสอบพบว่า ค  าถามในแบบสอบถามที่ผูศ้ึกษาไดพ้ฒันาขึ้น 
มีค่า IOC อยูร่ะหวา่ง 0.67 – 1 ถือวา่ผา่นเกณฑส์ามารถน าแบบสอบถามชุดน้ีไปใชไ้ด ้

3.3.2 การทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability) ผูศ้ึกษาไดน้ าแบบสอบถามที่ปรับปรุง
แกไ้ขแลว้ มาทดสอบความเช่ือมัน่โดยการทดลองน าไปใช ้(Pre –Test) กบักลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 30ชุด 
เพือ่ตรวจสอบวา่ค  าถามในแต่ละขอ้ของแบบสอบถาม สามารถส่ือความหมายไดต้รงตามที่ผูศึ้กษา
ตอ้งการ และเป็นค าถามเหมาะสมหรือไม่ เพือ่น ามาวเิคราะห์ค  านวณหาค่าความเช่ือถือ โดยการหา
ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha - Coefficient) ของคอนบราค (Cronbach) ผลการวิเคราะห์
ค่าความเช่ือมั่นพบว่า ค่าความเช่ือมั่นโดยรวมของแบบสอบถามเท่ากับ 0.969 โดยแยกออกเป็น
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีค่าเท่ากับ 0.962 และพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภค
มีค่าเท่ากบั 0.901 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.7 ถือวา่แบบสอบถามน้ีสามารถใชไ้ด ้ดงัตารางภาคผนวก 

 

4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับงานวิจยัน้ี ไดใ้ชแ้บบสอบถามเพื่อศึกษาปัจจยัที่สัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา โดยมีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

4.1 ผูศ้ึกษาไดว้างแผนการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยค านึงถึงจ านวนประชากรกลุ่มเป้าหมาย
ในเขตเมืองพทัยา รวมถึงพิจารณาจากงานวิจยัที่เกี่ยวขอ้ง และแหล่งขอ้มูลด้านการจ าหน่าย
ครีมกันแดด เพือ่น ามาเป็นขอ้มูลพื้นฐานส าหรับท าการศึกษาใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 

4.2 ผูศ้ึกษาออกแบบแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็นส่วนต่างๆ เพื่อง่ายต่อการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล และสามารถน ามาศึกษาปัจจยัที่สัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภค
ในเขตเมืองพทัยา 

4.3 การศึกษาใชก้ลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคที่ใชค้รีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยาจ านวน 400 
ตวัอยา่ง โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งที่ใชค้วามน่าจะเป็นแลว้ท าการสุ่มตวัอยา่งอยา่งเป็นระบบ โดยการ
เอารายช่ือสมาชิกของร้านจ าหน่ายเคร่ืองส าอางในเขตเมืองพทัยา 2 แห่ง คือ ร้านจอมเทียนบิวต้ี 
และร้านบิวต้ีสตรีท มาเรียงล าดบัตามเลขที่สมาชิก และ พิจารณาสมาชิกที่ลงทา้ยดว้ยเลข 3, 5. 7 
และเก็บแบบสอบถามผา่น Google Form  
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4.4 ผูศ้ึกษาตรวจสอบขอ้มูลจากแบบสอบถามที่ได ้และรวบรวมขอ้มูลน ามาบนัทึก
ลงในคอมพิวเตอร์ เพื่อทราบและน าบทสรุปที่ไดม้าศึกษาปัจจยัที่สัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยาต่อไป 
 

5. การวเิคราะห์ข้อมูล 
  
การวเิคราะห์ขอ้มูลของงานวจิยัเร่ือง ปัจจยัที่สมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด

ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ผูศ้ึกษาไดร้วบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามจ านวน 400 ตวัอยา่ง 
โดยใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน 
(Inferential Statistics) 

5.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) แบ่งออกเป็น 2 ขอ้ ไดแ้ก่ 
5.1.1 การวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐานที ่เกี ่ยวกับลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 

ของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ใชค้่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ในการวิเคราะห์ เน่ืองจากผูศ้ึกษามุ่งศึกษา
ขอ้เทจ็จริง เพือ่ที่จะทราบวา่ ส่ิงต่างๆที่เกิดขึ้นต่อการตดัสินใจซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งไร และมี
ตวัแปรใดบา้งที่สมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด 

5.1.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้น
การส่งเสริมการขาย (Promotion) เพือ่ศึกษาระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยใชค้่าเฉล่ีย (Mean) 
และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ทั้งน้ี ความส าคญัของการท าวิจยัส่วนน้ี 
เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูผ้ลิต ผูป้ระกอบการ และผูข้าย น าไปใชป้ระโยชน์ไดจ้ริง 

5.1.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดด ของผูบ้ริโภค
ในเขตเมืองพทัยา ได้แก่ จ  านวนช้ินต่อคร้ัง จ  านวนคร้ังต่อปี ความพึงพอใจหลังการซ้ือ ปริมาณ
ที่ตอ้งการ และระยะเวลาการตดัสินใจซ้ือ โดยใชค้่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

5.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  เป็นการศึกษาขอ้มูล
ของกลุ่มตวัอยา่งเป้าหมาย และท าการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยใชโ้ปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติซ่ึงในการวจิยัคร้ังน้ีไดใ้ชส้ถิติในการวเิคราะห์ 2 ขอ้ไดแ้ก่ 

5.2.1 การวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดด ของผูบ้ริโภค
ในเขตเมืองพทัยา จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา 
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อาชีพ รายไดต่้อเดือนกับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ดว้ยสถิติ
ทดสอบ t-test และ F-test เม่ือพบนัยส าคญัทางสถิติที่ .05 และทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยใชว้ิธี
ผลต่างอยา่งมีนยัส าคญันอ้ยที่สุด (Least Significance Difference: LSD)  

5.2.2 วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรม
การซ้ือครีมกันแดด ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยาการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ที่สมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ดว้ยสถิติ การวิเคราะห์
สหสมัพนัธ ์(Correlation Analysis) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ .05 
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บทที่  4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาปัจจยัที่สมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
โดยมีระเบียบวธีิวจิยัและรูปแบบการวจิยัเชิงส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวม
ขอ้มูลเพื่อศึกษา ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยาจ าแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยา โดยการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศ้ึกษาไดน้ าเสนอ ดงัน้ี 

ตอนที่ 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด 
ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขต

เมืองพทัยา 
ตอนที่ 4 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 

จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
ตอนที่ 5 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรม

การซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
เพือ่ความสะดวกในการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศ้ึกษาไดน้ าอกัษรยอ่และสัญลกัษณ์

ทางสถิติมาใชด้งัน้ี 
n หมายถึง จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
X  หมายถึง ค่าเฉล่ีย (Mean) โดยก าหนดเกณฑก์ารแปรผล 
S.D. หมายถึง ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
R  หมายถึง ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เพียร์สันระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
α  หมายถึง ค่าทดสอบความคลาดเคล่ือนในการทดสอบสมมติฐาน หรือระดบั 

นยัส าคญัทางสถิติ (Level of Significance) ก าหนดไวท้ี่ระดบั .05 
 หมายถึง ความน่าจะเป็นในการทดสอบสมมติฐาน 
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ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

จากการแจกแบบสอบถาม ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไดผ้ลการวิเคราะห์ขอ้มูล
ในรูปของจ านวนและร้อยละ ดงัตารางที่ 4.1 
 
ตารางที่ 4.1 จ  านวน และร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน (400) ร้อยละ (100.0) 

1. เพศ   
ชาย 83 20.8 
หญิง 317 79.3 

2. อายุ   
ต ่ากว่า 20 ปี 107 26.8 
21-30 ปี 173 43.3 
31-40 ปี 60 15.0 
41-50 ปี 22 5.5 
51-59 ปี 28 7.0 
60 ข้ึนไป 10 2.5 

3. สถานภาพสมรส   
โสด 200 50.0 
สมรส 183 45.8 
หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 17 4.3 

4. ระดับการศึกษา   
ต ่ากว่าปริญญาตรี 219 54.8 
ปริญญาตรี 117 29.3 
ปริญญาโท 62 15.5 
ปริญญาเอก 2 0.5 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน (400) ร้อยละ (100.0) 

5. อาชีพ   
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 55 13.8 
ธุรกิจส่วนตวั 162 40.5 
อาชีพอิสระ 105 26.3 
พนกังานเอกชน 40 10.0 
นกัเรียน/นกัศึกษา 38 9.5 

6. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน   
ต ่ากว่า 15,000 บาท 59 14.8 
15,001-30,000 บาท 177 44.3 
30,001-45,000 บาท 86 21.5 
45,001-60,000 บาท 43 10.8 
มากกว่า 60,000 บาท ข้ึนไป 35 8.8 

 
จากตารางที่ 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ  านวน 317 คน คิดเป็น

ร้อยละ 79.3 รองลงมาคือ เพศชาย จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 
อาย ุกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นมีอาย ุ21 - 30 ปี จ  านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.3 

รองลงมาคือ อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี จ  านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8 และอาย ุ31 - 40 ปี จ  านวน 60 คน 
คิดเป็นร้อยละ 15.0  

สถานภาพ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นมีสถานภาพโสด จ านวน 200 คน คิดเป็น
ร้อยละ 50.0 รองลงมาคือ สมรส จ านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.8 และหย่า/หมา้ย/แยกกันอยู ่
จ  านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3  

ระด ับการศึกษา กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จบการศึกษาระด ับต ่ากว่าปริญญาตรี 
จ  านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.8 รองลงมาคือ ระดับปริญญาตรี จ  านวน 117 คน คิดเป็น
ร้อยละ 29.3 และระดบัปริญญาโท จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 

อาชีพ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 162 คน คิดเป็น
ร้อยละ 40.5 รองลงมาคือ อาชีพอิสระ จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 และรับราชการ/
รัฐวสิาหกิจ จ  านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 
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รายไดต่้อเดือน กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายได ้15,001-30,000 บาท จ านวน 177 คน 
คิดเป็นร้อยละ 44.3 รองลงมาคือ รายได ้30,001-45,000 บาท จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 
และรายไดต้  ่ากวา่ 15,000 บาท จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 

 

ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 

 
จากแบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในเขต
เมืองพทัยา ไดข้อ้มูลดงัแสดงในตารางที่ 4.2-4.6 
 
ตารางที่ 4.2 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดด

ของผูบ้ริโภค ในเขตเมืองพทัยา 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. ระดับความส าคญั อนัดับ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.21 0.55 มากท่ีสุด 3 
2. ดา้นราคา 4.24 0.65 มากท่ีสุด 2 
3. ดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่าย 4.20 0.73 มาก 4 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.26 0.68 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.22 0.56 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.2 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค ในเขตเมืองพทัยา 
อยูใ่นระดบัความส าคญัมากที่สุด ที่ค่าเฉล่ีย 4.22 (X  = 4.22) เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบว่าองคป์ระกอบ
ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความคิดเห็นอยูใ่นอนัดบั 1 ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.26 
(X  = 4.26) รองลงมาคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด 
ค่าเฉล่ีย 4.24 (X  = 4.24) อันดบัสามคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ที่ระดับ
ความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.21 (X  = 4.21) และอนัดบัต ่าสุดคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายที่ระดบัความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.20 (X  = 4.20) 
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ตารางที่ 4.3 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดด
ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ดา้นผลิตภณัฑ ์

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลติภณัฑ์ X  S.D. ระดับความส าคญั อนัดับ 

1. มีการแบ่งประเภทของผลิตภณัฑ ์
ตามสภาพผวิหนา้ของผูใ้ช ้

4.23 0.68 มากท่ีสุด 3 

2. บรรจุภณัฑส์วยงาม ใชง่้าย พกพา
สะดวก 

4.25 0.73 มากท่ีสุด 1 

3. ผลิตภณัฑมี์ขนาดบรรจุเหมาะสม 4.24 0.65 มากท่ีสุด 2 
4. มีผลการทดสอบ ว่าไม่ก่อให้เกิด 

การแพแ้ละระคายเคือง จากสถาบนั 
ท่ีน่าเช่ือถือ 

4.17 0.65 มาก 4 

5. แสดงเลขจดแจง้จากส านกังาน
คณะกรรมการ อาหารและยา (อย.) 
อยา่งชดัเจน 

4.14 0.88 มาก 5 

รวม 4.21 0.55 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.3 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

และระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกันแดดของผูบ้ริโภค ในเขต
เมืองพทัยา ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.21 (X  = 4.21) เม่ือจ าแนก
เป็นหัวขอ้ตามแบบสอบถามพบว่าองค์ประกอบด้านบรรจุภณัฑ์สวยงาม ใช้ง่าย พกพาสะดวก
มีความคิดเห็นอยูใ่นอนัดบั 1 ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.25 (X  = 4.25) รองลงมาคือ 
ผลิตภณัฑมี์ขนาดบรรจุเหมาะสมที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.24 (X  = 4.24) อนัดบัสาม
คือ มีการแบ่งประเภทของผลิตภณัฑ์ตามสภาพผิวหน้าของผูใ้ช้ที่ระดับความส าคัญมากที่สุด 
ค่าเฉล่ีย 4.23 ( X  = 4.23) อันดับส่ีคือ มีผลการทดสอบ ว่าไม่ก่อให้เกิดการแพแ้ละระคายเคือง 
จากสถาบนัที่น่าเช่ือถือที่ระดบัความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.17 (X  = 4.17) และอนัดบัต ่าสุดคือ แสดง 
เลขจดแจง้จากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) อยา่งชดัเจนที่ระดบัความส าคญัมาก 
(X  = 4.14) 
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ตารางที่ 4.4 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดด
ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ดา้นราคา 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านราคา X  S.D. ระดับความส าคญั อนัดับ 

1. ราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัคุณภาพ 4.19 0.69 มาก 4 
2. ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณ 4.28 0.77 มากท่ีสุด 1 
3. ระดบัของราคาคุม้ค่ากว่า เม่ือเปรียบเทียบ

กบัคุณภาพผลิตภณัฑอ่ื์น ในประเภท
เดียวกนั 

4.22 0.75 มากท่ีสุด 3 

4. ป้ายราคามีฉลากแสดงชดัเจน 4.25 0.76 มากท่ีสุด 2 
รวม 4.24 0.65 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.4 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค ในเขตเมือง
พทัยา ด้านราคาอยู่ในระดับความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉลี่ย ( X  = 4.24) เมื่อจ าแนกเป็นหัวขอ้
ตามแบบสอบถามพบว่าองค์ประกอบด้านราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับปริมาณมีความคิดเห็น
อยู่ในอันดับ 1 ที่ระดับความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.28 (X  = 4.28) รองลงมาคือ ป้ายราคา
มีฉลากแสดงชดัเจนที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.25 (X  = 4.25) อนัดบัสามคือ ระดบั
ของราคาคุม้ค่ากวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพผลิตภณัฑอ่ื์นในประเภทเดียวกนัที่ระดบัความส าคญั
มากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.22 (X  = 4.22) และอนัดบัต ่าสุดคือ ราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัคุณภาพที่ระดับ
ความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.19 (X  = 4.19) 
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ตารางที่ 4.5 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดด
ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย X  S.D. ระดับความส าคญั อนัดับ 

1. มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย 
หาซ้ือไดง่้าย 

4.28 0.82 มากท่ีสุด 1 

2. สถานที่จ ัดจ าหน่ายมีความสะดวก
ในการเดินทางไปซ้ือ 

4.17 0.81 มาก 3 

3. ติดป้ายหน้าชั้น วางสินคา้แสดงขอ้มูล
ครบถว้น  

4.25 0.84 มากท่ีสุด 2 

4. ต าแหน่งในการวางสินคา้สามารถหา
เจอง่าย 

4.16 0.84 มาก 4 

5. ช่องทางการจัดจ าหน่ายออนไลน์มี
ความหลากหลาย เช่น Line Facebook 
Website 

4.15 0.84 มาก 5 

รวม 4.20 0.73 มาก  

 
จากตารางที่ 4.5 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค ในเขตเมือง
พทัยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัความส าคญัมาก ที่ค่าเฉล่ีย (X  = 4.20) เม่ือจ าแนก
เป็นหวัขอ้ตามแบบสอบถามพบวา่องคป์ระกอบดา้นมีช่องทางการจดัจ าหน่ายที่หลากหลาย หาซ้ือ
ไดง่้ายมีความคิดเห็นอยูใ่นอนัดบั 1 ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด (X  = 4.28) รองลงมาคือ ติดป้าย
หน้าชั้น วางสินคา้แสดงขอ้มูลครบถว้นที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด (X  = 4.25) อนัดบัสามคือ 
สถานที่จดัจ  าหน่ายมีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือที่ระดับความส าคญัมาก ค่าเฉลี่ย 4.17 
( X  = 4.17) อนัดบัส่ีคือ ต  าแหน่งในการวางสินคา้สามารถหาเจอง่ายที่ระดบัความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.16 
(X  = 4.16) และอนัดับต ่าสุดคือ ช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์มีความหลากหลาย เช่น Line 
Facebook Website ที่ระดบัความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.15 (X  = 4.15) 
 
 
 
 



44 

ตารางที่ 4.6 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดด
ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ดา้นส่งเสริมการตลาด 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านส่งเสริมการตลาด X  S.D. ระดับความส าคญั อนัดับ 

1. การให้ขอ้มูลเก่ียวกบัประโยชน์ 
ของสินคา้ท่ีครบถว้น เช่น รีวิว วิธีใช ้ 
บน IG Facebook 

4.23 0.66 มากท่ีสุด 4 

2. การโฆษณาท่ีน่าสนใจในส่ือต่างๆ  
เช่น วิทยุ แผ่นป้ายหน้าร้าน ตู้สินค้า
หนา้ร้านคา้  

4.31 0.65 มากท่ีสุด 1 

3. การแจกตวัอยา่งสินคา้ทดลองใช ้ 4.25 0.63 มากท่ีสุด 3 
4. มีการให้ส่วนลด 15-20%  4.28 0.78 มากท่ีสุด 2 
5. มีการท ากิจกรรม ซ้ือ 1 แถม 1  4.22 0.74 มากท่ีสุด 5 

รวม 4.26 0.66 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.6 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค ในเขตเมือง
พทัยา ดา้นส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัความส าคญัมากที่สุด (X  = 4.26) เม่ือจ าแนกเป็นหัวขอ้
ตามแบบสอบถามพบว่าองค์ประกอบด้านการโฆษณาที่น่าสนใจในส่ือต่างๆ เช่น วิทย ุแผ่นป้าย
หนา้ร้าน ตูสิ้นคา้หนา้ร้านคา้มีความคิดเห็นอยูใ่นอนัดบั 1 ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.31 
( X  = 4.31) รองลงมาคือ มีการให้ส่วนลด 15-20% ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉลี่ย 4.28 
(X  = 4.28) อนัดบัสามคือ การแจกตวัอยา่งสินคา้ทดลองใชท้ี่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 
4.25 (X  = 4.25) อนัดบัส่ีคือ การให้ขอ้มูลเก่ียวกบัประโยชน์ของสินคา้ที่ครบถว้น เช่น รีวิว วิธีใช ้
บน IG Facebook ที่ระดับความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.23 (X  = 4.23) และ อันดับต ่าสุดคือ 
มีการท ากิจกรรม ซ้ือ 1 แถม 1 ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.22 (X  = 4.22) 
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ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผู้บริโภคในเขตเมืองพทัยา 
 

จากผลของแบบสอบถามพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
ดา้นจ านวนช้ินต่อคร้ัง จ  านวนคร้ังต่อปี ความพงึพอใจหลงัการซ้ือ ปริมาณที่ตอ้งการ และระยะเวลา
การตดัสินใจซ้ือ ไดผ้ลค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด
ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ดงัตารางที่ 4.7 – 4.15 
 
ตารางที่ 4.7 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญั และอบัดบัของพฤติกรรมการซ้ือ

ครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
 

พฤตกิรรมการซ้ือครีมกนัแดด X  S.D. ระดับความส าคญั อนัดับ 
1. จ านวนช้ินในการซ้ือ 1.89 0.93 นอ้ย 5 
2. จ านวนคร้ังในการซ้ือครีมกนัแดดต่อปี 4.05 0.71 มาก 4 
3. ความพึงพอใจ หลงัจากท่ีใชผ้ลิตภณัฑ ์ 4.24 0.77 มากท่ีสุด 1 
4. ปริมาณผลิตภณัฑค์รีมกนัแดด 4.14 0.75 มาก 2 
5. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการพิจารณา 

และการตดัสินใจซ้ือ 
4.10 0.78 มาก 3 

รวม 3.69 0.48 มาก  

 
จากตารางที่ 4.7 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

และระดบัความส าคญัของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา อยูใ่นระดบั
ความส าคญัมาก ที่ค่าเฉล่ีย 3.69 (X  = 3.69) เม่ือจ าแนกเป็นหัวขอ้ตามแบบสอบถามพบว่าองคป์ระกอบ
ดา้นความพงึพอใจ หลงัจากที่ใชผ้ลิตภณัฑมี์ความคิดเห็นอยูใ่นอนัดบั 1 ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด 
ค่าเฉล่ีย 4.24 (X  = 4.24) รองลงมาคือ ปริมาณผลิตภณัฑ์ครีมกนัแดด ที่ระดบัความส าคญัมาก 
ค่าเฉล่ีย 4.14 (X  = 4.14) อนัดบัสามคือ ระยะเวลาที่ใชใ้นการพิจารณาและการตดัสินใจซ้ือที่ระดบั
ความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.10 (X  = 4.10) อนัดบัส่ีจ  านวนคร้ังในการซ้ือครีมกนัแดดต่อปีที่ระดบั
ความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.05 (X  = 4.05) และอันดับต ่าสุดคือ จ  านวนช้ินในการซ้ือ ที่ระดับ
ความส าคญันอ้ย ค่าเฉล่ีย 1.89 (X  = 1.89) 
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ตอนที ่4 ผลการเปรียบเทยีบพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผู้บริโภคในเขตเมืองพทัยา 
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 
ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดด

ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา โดยวิเคราะห์จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ซ่ึงปรากฏผลดงัตารางที่ 4.8–4.14 

 
ตารางที่ 4.8 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 

จ าแนกตามเพศ 
 

พฤตกิรรมการซ้ือ เพศ n X  S.D. t Sig. 
1. จ านวนช้ินในการซ้ือครีม ชาย 83 1.72 0.95 -1.785 0.075 

กนัแดดต่อคร้ัง หญิง 317 1.93 0.92 
2. จ านวนคร้ังในการซ้ือครีม ชาย 83 3.96 0.76 -1.276 0.203 

กนัแดดต่อปี หญิง 317 4.08 0.70 
3. ความพึงพอใจหลงัจากท่ีใช ้ ชาย 83 4.20 0.79 -0.624 0.533 

ผลิตภณัฑค์รีมกนัแดด หญิง 317 4.25 0.77 
4. ปริมาณผลิตภณัฑค์รีม ชาย 83 4.14 0.68 0.096 0.923 

กนัแดดท่ีตอ้งการ หญิง 317 4.13 0.77 
5. ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณา ชาย 83 4.07 0.75 -0.398 0.691 

ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ หญิง 317 4.11 0.79 
รวม ชาย 83 3.62 0.49 -1.306 0.174 

หญิง 317 3.70 0.48 

 
จากตารางที่ 4.8 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยา ที่มี

เพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.9 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
จ าแนกตามอาย ุ

 
พฤตกิรรมการซ้ือ อายุ n X  S.D. f Sig. 

1. จ านวนช้ินในการซ้ือ ต ่ากว่า 21 ปี 107 1.58 0.78 6.011 0.00* 
ครีมกนัแดดต่อคร้ัง 21-30 ปี 173 1.89 0.93 
 31-40 ปี 60 2.10 0.99 
 41-50 ปี 22 2.55 1.05 
 51-59 ปี 28 2.11 0.92 
 60 ปีข้ึนไป 10 1.60 0.70 

2. จ านวนคร้ังในการซ้ือ ต ่ากว่า 21 ปี 107 4.03 0.70 0.646 0.665 
ครีมกนัแดดต่อปี 21-30 ปี 173 4.09 0.71 
 31-40 ปี 60 4.12 0.74 
 41-50 ปี 22 4.00 0.76 
 51-59 ปี 28 3.93 0.66 
 60 ปีข้ึนไป 10 3.80 0.79 

3. ความพึงพอใจหลงัจาก ต ่ากว่า 21 ปี 107 4.26 0.73 1.901 0.093 
ท่ีใชผ้ลิตภณัฑค์รีมกนัแดด 21-30 ปี 173 4.18 0.75 
 31-40 ปี 60 4.45 0.79 
 41-50 ปี 22 4.27 0.77 
 51-59 ปี 28 3.96 0.96 
 60 ปีข้ึนไป 10 4.40 0.84 

4. ปริมาณผลิตภณัฑค์รีม ต ่ากว่า 21 ปี 107 4.17 0.75 0.798 0.551 
กนัแดดท่ีตอ้งการ 21-30 ปี 173 4.16 0.73 

 31-40 ปี 60 4.20 0.75 
 41-50 ปี 22 3.90 0.81 
 51-59 ปี 28 4.00 0.86 
 60 ปีข้ึนไป 10 4.00 0.82 
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ตารางที่ 4.9 (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมการซ้ือ อายุ n X  S.D. f Sig. 
5. ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณา ต ่ากว่า 21 ปี 107 4.11 0.76 0.561 0.730 

ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ 21-30 ปี 173 4.12 0.71   
 31-40 ปี 60 4.10 0.86   
 41-50 ปี 22 3.95 0.90   
 51-59 ปี 28 4.00 1.02   
 60 ปีข้ึนไป 10 4.40 0.52   

รวม ต ่ากว่า 21 ปี 107 3.63 0.44 1.112 0.348 
 21-30 ปี 173 3.69 0.46   
 31-40 ปี 60 3.80 0.53   
 41-50 ปี 22 3.74 0.62   
 51-59 ปี 28 3.60 0.59   
 60 ปีข้ึนไป 10 3.64 0.41   

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4.9 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยา ที่มีอายุ

แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค ไม่แตกต่างกนั และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบว่า จ  านวนคร้ังในการซ้ือครีมกนัแดดต่อปี ความพึงพอใจหลงัจากที่ใชผ้ลิตภณัฑค์รีมกนัแดด 
ปริมาณผลิตภณัฑ์ครีมกันแดดที่ตอ้งการ ระยะเวลาที่ใช้พิจารณาในและการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑค์รีมกนัแดด พบว่าไม่แตกต่างกนั แต่พบว่าพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค 
ดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อคร้ังแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

จึงทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยใชว้ธีิผลต่างอยา่งมีนัยส าคญัน้อยที่สุด (Least Significance 
Difference: LSD) ดงัตารางที่ 4.10 
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ตารางที่ 4.10 พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ดา้นจ านวนช้ินในการ
ซ้ือครีมกนัแดดต่อคร้ังจ าแนกตามอายเุป็นรายคู่ 

 

อายุ 
 1 2 3 4 5 6 

X  1.58 1.89 2.10 2.55 2.11 1.60 
1 1.58 - -0.32* -0.52* -0.97* -0.53 -0.02 
2 1.89  - -0.2 -0.65* -0.21 0.3 
3 2.10   - -0.45 -0.01 0.5 
4 2.55    - 0.44 0.94 
5 2.11     - 0.51 
6 1.60           - 

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ต ่ากว่า 20 ปี 2 = 21 - 30 ปี 3 = 31 - 40 ปี 
4 = 41 - 50 ปี 5 = 51 - 59 ปี 6 = 60 ปี ข้ึนไป 

 
จากตารางที่ 4.10 เมื่อทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดด

ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ด้านจ านวนช้ินในการซ้ือครีมกันแดดต่อคร้ังจ าแนกตามอายุ
เป็นรายคู่โดยวิธี Least Significance Difference พบว่าผูบ้ริโภคอายตุ  ่ากว่า 20 ปี จ  านวนช้ินในการ
ซ้ือครีมกนัแดดต่อคร้ัง ค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภคอายุ 21-30 ปี อายุ 31-40 ปี และ อายุ 41-50 ปี 
ที่ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ -0.32 -0.52 และ -0.97 ตามล าดับ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
และผูบ้ริโภคอายุ 21-30 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
ด้านจ านวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อคร้ัง แตกต่างกบัผูบ้ริโภคอาย ุ41-50 ปี โดยกลุ่มผูบ้ริโภค
อาย ุ21-30 ปี มีค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภค 41-50 ปี ที่ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ -0.65 อยา่งมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคที่มีช่วงอายอ่ืุนๆ ไม่พบความแตกต่าง 
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ตารางที่ 4.11 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
จ าแนกตามสถานภาพ 

 
พฤตกิรรมการซ้ือ สถานภาพ n X  S.D. f Sig. 

1. จ านวนช้ินในการซ้ือ โสด 200 1.81 0.90 1.300 0.274 
ครีมกนัแดดต่อคร้ัง สมรส 183 1.96 0.97 
 หยา่ร้าง 17 1.94 0.75 

2. จ านวนคร้ังในการซ้ือ โสด 200 4.06 0.69 0.004 0.996 
ครีมกนัแดดต่อปี สมรส 183 4.05 0.74 
 หยา่ร้าง 17 4.06 0.75 

3. ความพึงพอใจหลงัจาก โสด 200 4.28 0.74 0.526 0.591 
ท่ีใชผ้ลิตภณัฑค์รีมกนัแดด สมรส 183 4.21 0.80 
 หยา่ร้าง 17 4.12 0.86 

4. ปริมาณผลิตภณัฑ ์ โสด 200 4.14 0.74 2.271 0.105 
ครีมกนัแดดท่ีตอ้งการ สมรส 183 4.17 0.75 
 หยา่ร้าง 17 3.76 0.90 

5. ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณา โสด 200 4.12 0.77 1.686 0.187 
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ สมรส 183 4.11 0.77 
 หยา่ร้าง 17 3.76 0.90 

รวม โสด 200 3.68 0.47 0.997 0.370 
สมรส 183 3.70 0.49 
หยา่ร้าง 17 3.53 0.58 

 
จากตารางที่ 4.11 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคครีมกันแดดในเขตเมืองพทัยา ที่มี

สถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยาไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.12 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 
พฤตกิรรมการซ้ือ ระดับการศึกษา n X  S.D. f Sig. 

1. จ านวนช้ินในการซ้ือ ต ่ากว่าปริญญาตรี 219 1.79 0.96 2.061 0.105 
ครีมกนัแดดต่อคร้ัง ปริญญาตรี 117 2.02 0.89 
 ปริญญาโท 62 2.00 0.91 
 ปริญญาเอก 2 1.50 0.71 

2. จ านวนคร้ังในการซ้ือ ต ่ากว่าปริญญาตรี 219 4.04 0.70 0.590 0.622 
ครีมกนัแดดต่อปี ปริญญาตรี 117 4.06 0.71 
 ปริญญาโท 62 4.11 0.75 
 ปริญญาเอก 2 3.50 0.71 

3. ความพึงพอใจหลงัจาก ต ่ากว่าปริญญาตรี 219 4.26 0.75 0.822 0.482 
ท่ีใชผ้ลิตภณัฑค์รีมกนัแดด ปริญญาตรี 117 4.20 0.78 
 ปริญญาโท 62 4.23 0.86 
 ปริญญาเอก 2 5.00 0.00 

4. ปริมาณผลิตภณัฑ ์ ต ่ากว่าปริญญาตรี 219 4.14 0.74 0.062 0.980 
ครีมกนัแดดท่ีตอ้งการ ปริญญาตรี 117 4.15 0.75 
 ปริญญาโท 62 4.11 0.83 
 ปริญญาเอก 2 4.00 0.00 

5. ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณา ต ่ากว่าปริญญาตรี 219 4.16 0.76 1.095 0.351 
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ ปริญญาตรี 117 4.01 0.75 

 ปริญญาโท 62 4.06 0.87 
 ปริญญาเอก 2 4.00 1.41 

รวม ต ่ากว่าปริญญาตรี 219 3.68 0.47 0.070 0.976 
ปริญญาตรี 117 3.69 0.48 
ปริญญาโท 62 3.70 0.56 
ปริญญาเอก 2 3.60 0.28 

 
จากตารางที่ 4.12 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยา ที่มี

ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา
ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.13 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
จ าแนกตามอาชีพ 

 

พฤตกิรรมการซ้ือ อาชีพ n X  S.D. f Sig. 
1. จ านวนช้ินในการซ้ือ รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 55 1.78 0.88 

0.724 0.576 
ครีมกนัแดดต่อคร้ัง ธุรกิจส่วนตวั 162 1.85 0.95 
 อาชีพอิสระ 105 1.98 0.95 
 พนกังานเอกชน 40 1.80 0.82 
 นกัเรียน/นกัศึกษา 38 2.00 0.99 

2. จ านวนคร้ังในการซ้ือ รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 55 4.00 0.69 0.132 0.971 
ครีมกนัแดดต่อปี ธุรกิจส่วนตวั 162 4.05 0.73 
 อาชีพอิสระ 105 4.09 0.74 
 พนกังานเอกชน 40 4.05 0.64 
 นกัเรียน/นกัศึกษา 38 4.05 0.70 

3. ความพึงพอใจหลงัจาก รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 55 4.20 0.70 0.226 0.924 
ท่ีใชผ้ลิตภณัฑค์รีม ธุรกิจส่วนตวั 162 4.22 0.80 
กนัแดด อาชีพอิสระ 105 4.27 0.78 
 พนกังานเอกชน 40 4.33 0.76 
 นกัเรียน/นกัศึกษา 38 4.24 0.79 

4. ปริมาณผลิตภณัฑ ์ รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 55 4.20 0.76 1.132 0.341 
ครีมกนัแดดท่ีตอ้งการ ธุรกิจส่วนตวั 162 4.06 0.81 
 อาชีพอิสระ 105 4.25 0.66 
 พนกังานเอกชน 40 4.13 0.69 
 นกัเรียน/นกัศึกษา 38 4.08 0.78 

5. ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณา รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 55 4.02 0.78 0.898 0.465 
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ ธุรกิจส่วนตวั 162 4.07 0.78 
 อาชีพอิสระ 105 4.22 0.75 
 พนกังานเอกชน 40 4.10 0.78 

 นกัเรียน/นกัศึกษา 38 4.03 0.82 
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ตารางที่ 4.13 (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมการซ้ือ อาชีพ n X  S.D. f Sig. 

รวม 

รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 55 3.64 0.41 0.956 0.432 
ธุรกิจส่วนตวั 162 3.65 0.49 
อาชีพอิสระ 105 3.76 0.47 

พนกังานเอกชน 40 3.68 0.51 
นกัเรียน/นกัศึกษา 38 3.68 0.56 

 
จากตารางที่ 4.13 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคครีมกันแดดในเขตเมืองพทัยา ที่มี

อาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยาไม่แตกต่างกนั 
 

ตารางที่ 4.14 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 
พฤตกิรรมการซ้ือ รายได้ n X  S.D. f Sig. 

1. จ านวนช้ินในการซ้ือ ต ่ากว่า 15,000 บาท 59 1.54 0.62 13.182 0.00* 
ครีมกนัแดดต่อคร้ัง 15,000 – 30,000 บาท 177 1.75 0.88   
 30,001 – 45,000 บาท 86 1.84 0.89   
 45,001 – 60,000บาท 43 2.60 1.03   
 มากกว่า 60,000บาท ข้ึนไป 35 2.37 1.00   

2. จ านวนคร้ังในการซ้ือ ต ่ากว่า 15,000 บาท 59 3.59 0.67 11.056 0.00* 
ครีมกนัแดดต่อปี 15,000 – 30,000 บาท 177 4.19 0.70   
 30,001 – 45,000 บาท 86 3.92 0.72   
 45,001 – 60,000บาท 43 4.19 0.55   
 มากกว่า 60,000บาท ข้ึนไป 35 4.31 0.58   

3. ความพึงพอใจหลงัจาก ต ่ากว่า 15,000 บาท 59 4.19 0.75 1.627 0.167 
ท่ีใชผ้ลิตภณัฑค์รีม 15,000 – 30,000 บาท 177 4.21 0.83   
กนัแดด 30,001 – 45,000 บาท 86 4.16 0.79   

 45,001 – 60,000บาท 43 4.42 0.59   
 มากกว่า 60,000บาท ข้ึนไป 35 4.46 0.61   
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ตารางที่ 4.14 (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมการซ้ือ รายได้ n X  S.D. f Sig. 
4. ปริมาณผลิตภณัฑ ์ ต ่ากว่า 15,000 บาท 59 3.98 0.75 1.436 0.221 

ครีมกนัแดดท่ีตอ้งการ 15,000 – 30,000 บาท 177 4.16 0.78   
 30,001 – 45,000 บาท 86 4.09 0.85   

 45,001 – 60,000บาท 43 4.19 0.55   
 มากกว่า 60,000บาท ข้ึนไป 35 4.34 0.48   

5. ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณา ต ่ากว่า 15,000 บาท 59 3.73 0.78 5.196 0.00* 
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ 15,000 – 30,000 บาท 177 4.14 0.79 

 30,001 – 45,000 บาท 86 4.12 0.83 
 45,001 – 60,000บาท 43 4.21 0.56 
 มากกว่า 60,000บาท ข้ึนไป 35 4.40 0.55 

รวม ต ่ากว่า 15,000 บาท 59 3.41 0.39 12.186 0.00* 
 15,000 – 30,000 บาท 177 3.69 0.50 
 30,001 – 45,000 บาท 86 3.63 0.47 
 45,001 – 60,000บาท 43 3.92 0.39 
 มากกว่า 60,000บาท ข้ึนไป 35 3.98 0.38 

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4.14 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคครีมกันแดดในเขตเมืองพทัยา ที่มี

รายไดแ้ตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยาแตกต่างกนั 
จึงทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีผลต่างอยา่งมีนัยส าคญัน้อยที่สุด (Least Significance 

Difference: LSD) ดงัตารางที่ 4.15 
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ตารางที่ 4.15 พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา จ  าแนกตามรายได้
เป็นรายคู่ 

 

รายได ้
 1 2 3 4 5 

X  3.41 3.69 3.63 3.92 3.98 
1 3.41 - -0.28* -0.22* -0.51* -0.57* 
2 3.69  - 0.06 -0.23* -0.29* 
3 3.63   - -0.30* -0.35* 
4 3.92    - -0.06 
5 3.98         - 

*นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ต ่ากว่า 15,000 บาท 2 = 15,000 – 30,000 บาท 3 = 30,001 – 45,000 บาท 
4 = 45,001 – 60,000 บาท 5 = มากกว่า 60,000 บาท ข้ึนไป  

 
จากตารางที่ 4.15 เมื่อทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดด

ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา จ  าแนกตามรายไดเ้ป็นรายคู่โดยวิธี Least Significance Difference 
พบว่ากลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยาที่มีรายไดแ้ตกต่างกนัมีพฤติกรรม
การซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยาแตกต่างกนั และเมื่อทดสอบความแตกต่าง
ของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา จ  าแนกตามรายไดเ้ป็นรายคู่โดย
วิธี Least Significance Difference พบว่า ผูบ้ริโภครายไดต้  ่ากว่า 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือ
ครีมกนัแดดค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภค รายได ้15,000 – 30,000 บาท, รายได ้30,001 – 45,000 บาท, 
รายได ้45,001 – 60,000 บาท และรายไดม้ากกวา่ 60,000 บาท ขึ้นไป ที่ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.28, 
-0.22, -0.51 และ 0.57 ตามล าดบั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

ผูบ้ริโภครายได ้15,000 – 30,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค
ในเขตเมืองพทัยาแตกต่างกบัผูบ้ริโภครายได ้45,001 – 60,000 บาท และรายไดม้ากกว่า 60,000 บาท 
ขึ้นไป โดยกลุ่มผูบ้ริโภครายได ้15,000 – 30,000 บาท มีค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภคผูบ้ริโภครายได ้
45,001 – 60,000 บาท และรายไดม้ากกว่า 60,000 บาท ที่ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ -0.23 และ -0.29 
ตามล าดบัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

ผูบ้ริโภครายได ้30,001 – 45,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค
ในเขตเมืองพทัยาแตกต่างกับผูบ้ริโภครายได้ 45,001 – 60,000 บาท และรายได้มากกว่า 
60,000 บาท ขึ้นไป โดยกลุ่มผูบ้ริโภครายได ้30,001 – 45,000 บาท มีค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภค
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ผูบ้ริโภครายได้ 45,001 – 60,000 บาท และรายไดม้ากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป ที่ผลต่างค่าเฉล่ีย
เท่ากบั -0.30 และ -0.35 ตามล าดบั อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคที่มีช่วงอายอ่ืุนๆ 
ไม่พบความแตกต่าง 

 

ตอนที ่5 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรม
การซ้ือครีมกนัแดดของผู้บริโภคในเขตเมืองพทัยา 

 
จากการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ (Correlation Analysis) ระหว่างปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา โดยปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดแบ่งออกเป็น 4 ดา้นและแทนดว้ยเคร่ืองหมาย ดงัน้ี (1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(2) ดา้นราคา 
(3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (4) ดา้นส่งเสริมการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือแบ่งออกเป็น 5 ดา้น
และแทนดว้ยเคร่ืองหมาย ดงัน้ี (5) ดา้นจ านวนที่ซ้ือต่อคร้ัง (6) ดา้นจ านวนคร้ังที่ซ้ือต่อปี (7) ดา้น
ความพึงพอใจ (8) ดา้นปริมาณผลิตภณัฑ ์(9) ระยะเวลาในการพิจารณาตดัสินใจซ้ือ ไดผ้ลการวิเคราะห์ 
ดงัตารางที่ 4.16  
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ตารางที่ 4.16 ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด
ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 

 
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

1 1 0.693** 0.574** 0.793** 0.156** 0.403** 0.529** 0.462** 0.436** 
2  1 0.538** 0.806** 0.231** 0.500** 0.687** 0.694** 0.625** 
3   1 0.494** 0.113* 0.260** 0.384** 0.425** 0.359** 
4    1 0.193** 0.363** 0.613** 0.522** 0.524** 
5     1 0.123* 0.094 0.167** 0.115* 
6      1 0.400** 0.441** 0.453** 
7       1 0.542** 0.555** 
8        1 0.594** 
9         1 

หมายเหตุ ** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). * Correlation is significant at the 0.05 level 
(2-tailed). 

1 = `ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ 2 = `ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 
3 = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ี 4 = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นโปรโมชัน่ 
5 = พฤติกรรมการซ้ือ ดา้นจ านวนท่ีซ้ือต่อคร้ัง 6 = พฤติกรรมการซ้ือ ดา้นจ านวนคร้ังท่ีซ้ือต่อปี 
7 = พฤติกรรมการซ้ือ ดา้นความพึงพอใจ 8 = พฤติกรรมการซ้ือ ดา้นปริมาณผลิตภณัฑ ์
9 = ระยะเวลาในการพิจารณาตดัสินใจซ้ือ  

 
จากตารางที่ 4.16 พบวา่ความสมัพนัธร์ะหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรม

การซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยามีค่าสมัประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ภายในระหว่างตวัแปร
มีความสมัพนัธท์างบวก (0.630**) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าอยูร่ะหว่าง 0.113 
ถึง 0.694 โดยค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธภ์ายในที่สูงที่สุดเป็นความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นราคา กบั พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด ดา้นปริมาณผลิตภณัฑ ์และมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธภ์ายในที่ต  ่าที่สุดเป็นความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที่ 
กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด ดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในเขต
เมืองพทัยา 

ในส่วนแบบสอบถามตอนที่ 4 ไม่มีผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นจึงไม่มีผล
ของการวเิคราะห์ขอ้มูล 
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บทที่  5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่สัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขต
เมืองพทัยา มีวตัถุประสงคเ์พือ่ (1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
(2) ศึกษาลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคที่ซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
(3) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของพฤติกรรมผูบ้ริโภคที่ซ้ือครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยา 
(4) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่สัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา โดยผลการศึกษาผูท้  าการศึกษา
สามารถสรุปออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

1. สรุปผลการศึกษา 
2. อภิปรายผล 
3. ขอ้เสนอแนะ 

 

1. สรุปผลการศึกษา 
 
1.1 วิธีการศึกษา 

โดยศึกษาประชากรและหากลุ่มตวัอยา่งจากสูตรการค านวณของคอแครน (Cochran, 1977) 
แบบไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนที่ระดบัความเช่ือมัน่ 95% (Confidence Level) มีค่า
ความคลาดเคล่ือน 0.05 ไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 385 ตวัอยา่ง (เก็บจริง 400 ตวัอยา่ง) โดยใชแ้บบสอบถาม
ที่ผา่นการตรวจสอบ ดา้นความถูกตอ้งและแม่นย  าของเน้ือหา (Content Validity) หาค่า IOC : Index 
of Item Objective Congruence) ตามที่ก  าหนด และ การตรวจสอบความเที่ยงของเคร่ืองมือที่ใช ้
(Reliability) โดยใชว้ธีิสมัประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
ซ่ึงผลลพัธ์ที่ไดจ้ะมีค่ามากกว่า 0.70 แต่ไม่เกิน 1 และเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบใชค้วามน่าจะเป็น 
และท าการสุ่มตวัอยา่งอยา่งเป็นระบบ โดยการเอารายช่ือสมาชิกของร้านจ าหน่ายเคร่ืองส าอาง
ในเขตเมืองพทัยา 2 แห่ง คือ ร้านจอมเทียนบิวต้ี และร้านบิวต้ีสตรีท มาเรียงล าดบัตามเลขที่สมาชิก 
และพจิารณาสมาชิกที่ลงทา้ยดว้ยเลข 3, 5, 7 และเก็บแบบสอบถามผา่น Google Form 
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การวเิคราะห์ผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยาแตกต่างกนั ท าการวิเคราะห์โดยใชค้่าสถิติ F-test 
แบบการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – way Analysis of variance) ใช้เปรียบเทียบค่าเฉล่ีย
ของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม และการวิเคราะห์โดยใช้ค่าสถิติ T-test ทดสอบความแตกต่าง
ระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกนั 

การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา
มีความสมัพนัธก์บัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา
ท าการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) และการวเิคราะห์ทางสถิติทั้งหมดใชก้ารวิเคราะห์โดยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โปรแกรมส าเร็จรูป 

1.2 สรุปผลการศึกษา 
จากการด าเนินการศึกษา ปัจจยัที่ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด

ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ไดผ้ลการศึกษาตามวตัถุประสงคแ์ต่ละขอ้ ดงัน้ี 
1.2.1 วัตถุประสงค์ข้อที่ 1 เพือ่ศึกษาลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคที่ซ้ือครีม

กนัแดดในเขตเมืองพทัยา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ  านวน 317 คน คิดเป็นร้อยละ 79.3 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นมีอาย ุ21-30 ปี จ  านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.3 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
เป็นมีสถานภาพโสด จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ระดบัการศึกษา
ต ่ากว่าปริญญาตรี จ  านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.8 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
ธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายได ้15,001-30,000 บาท 
จ านวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 44.3 

1.2.2 วัตถุประสงค์ข้อที่ 2 เพือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคที่ซ้ือครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบัค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดด
ของผูบ้ริโภค ในเขตเมืองพทัยา อยู่ในระดับความส าคญัมากที่สุด ที่ค่าเฉลี่ย 4.22 ( X  = 4.22) 
เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบวา่องคป์ระกอบดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความคิดเห็นอยูใ่นอนัดบั 1 
ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.26 (X  = 4.26) รองลงมาคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคาที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.24 (X  = 4.24) อนัดบัสามคือ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.21 (X  = 4.21) และอนัดับ
ต ่าสุดคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายที่ระดับความส าคญัมาก 
ค่าเฉล่ีย 4.20 (X  = 4.20) และเม่ือพจิารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ที่ซ้ือครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยาเป็นรายดา้น มีรายละเอียด ดงัน้ี 
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1) ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบั
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนั
แดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.21 
(X  = 4.21) เม่ือจ าแนกเป็นหัวขอ้ตามแบบสอบถามพบว่าองคป์ระกอบดา้นบรรจุภณัฑส์วยงาม 
ใช้ง่าย พกพาสะดวกมีความคิดเห็นอยู่ในอันดับ 1 ที่ระดับความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉลี่ย 4.25 
(X  = 4.25) รองลงมาคือ ผลิตภณัฑมี์ขนาดบรรจุเหมาะสมที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.24 
(X  = 4.24) อันดับสามคือ มีการแบ่งประเภทของผลิตภณัฑ์ตามสภาพผิวหน้าของผูใ้ช้ที่ระดับ
ความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.23 (X  = 4.23) อนัดบัส่ีคือ มีผลการทดสอบ วา่ไม่ก่อให้เกิดการแพ้
และระคายเคือง จากสถาบนัที่น่าเช่ือถือที่ระดบัความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.17 (X  = 4.17) และอนัดบั
ต ่าสุดคือ แสดงเลขจดแจง้จากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) อยา่งชัดเจนที่ระดับ
ความส าคญัมาก (X  = 4.14) 

2) ด้านราคา (Price) พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบัค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดด
ของผูบ้ริโภค ในเขตเมืองพทัยา ดา้นราคาอยูใ่นระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉลี่ย ( X  = 4.24) 
เม่ือจ าแนกเป็นหวัขอ้ตามแบบสอบถามพบวา่องคป์ระกอบดา้นราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณ
มีความคิดเห็นอยูใ่นอนัดบั 1 ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.28 (X  = 4.28) รองลงมาคือ 
ป้ายราคามีฉลากแสดงชดัเจนที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.25 (X  = 4.25) อนัดบัสามคือ 
ระดับของราคาคุ ้มค่ากว่าเม่ือเปรียบเทียบกับคุณภาพผลิตภัณฑ์อ่ืนในประเภทเดียวกันที่ระดับ
ความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.22 (X  = 4.22) และอนัดบัต ่าสุดคือ ราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัคุณภาพ
ที่ระดบัความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.19 (X  = 4.19) 

3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นโดยรวม
เก่ียวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค ในเขตเมืองพทัยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัความส าคญัมาก 
ที่ค่าเฉล่ีย (X  = 4.20) เม่ือจ าแนกเป็นหัวขอ้ตามแบบสอบถามพบว่าองคป์ระกอบดา้นมีช่องทาง
การจดัจ าหน่ายที่หลากหลาย หาซ้ือไดง่้ายมีความคิดเห็นอยูใ่นอนัดบั 1 ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด 
(X  = 4.28) รองลงมาคือ ติดป้ายหนา้ชั้น วางสินคา้แสดงขอ้มูลครบถว้นที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด 
(X  = 4.25) อนัดบัสามคือ สถานที่จดัจ  าหน่ายมีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือที่ระดบัความส าคญัมาก 
ค่าเฉล่ีย 4.17 (X  = 4.17) อนัดบัส่ีคือ ต  าแหน่งในการวางสินคา้สามารถหาเจอง่ายที่ระดบัความส าคญัมาก 
ค่าเฉล่ีย 4.16 (X  = 4.16) และอนัดบัต ่าสุดคือ ช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์มีความหลากหลาย 
เช่น Line Facebook Website ที่ระดบัความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.15 (X  = 4.15) 
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4) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นโดยรวม
เก่ียวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค ในเขตเมืองพทัยา ดา้นส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัความส าคญัมากที่สุด 
(X  = 4.26) เม่ือจ าแนกเป็นหวัขอ้ตามแบบสอบถามพบวา่องคป์ระกอบดา้นการโฆษณาที่น่าสนใจ
ในส่ือต่างๆ เช่น วิทย ุแผ่นป้ายหน้าร้าน ตูสิ้นคา้หน้าร้านคา้มีความคิดเห็นอยูใ่นอนัดบั 1 ที่ระดับ
ความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.31 (X  = 4.31) รองลงมาคือ มีการให้ส่วนลด 15-20% ที่ระดับ
ความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.28 (X  = 4.28) อนัดบัสามคือ การแจกตวัอยา่งสินคา้ทดลองใช้
ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.25 (X  = 4.25) อนัดบัส่ีคือ การให้ขอ้มูลเก่ียวกบัประโยชน์
ของสินคา้ที่ครบถว้น เช่น รีวิว วิธีใช ้บน IG Facebook ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.23 
(X  = 4.23) และ อันดับต ่าสุดคือ มีการท ากิจกรรม ซ้ือ 1 แถม 1 ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด 
ค่าเฉล่ีย 4.22 (X  = 4.22) 

1.2.3 วัตถุประสงค์ข้อที่ 3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค
ในเขตเมืองพทัยา พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
และระดบัความส าคญัของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา อยูใ่นระดบั
ความส าคญัมาก ที่ค่าเฉล่ีย 3.69 (X  = 3.69) เม่ือจ าแนกเป็นหัวขอ้ตามแบบสอบถามพบว่าองคป์ระกอบ
ดา้นความพงึพอใจ หลงัจากที่ใชผ้ลิตภณัฑมี์ความคิดเห็นอยูใ่นอนัดบั 1 ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด 
ค่าเฉล่ีย 4.24 (X  = 4.24) รองลงมาคือ ปริมาณผลิตภณัฑ์ครีมกนัแดด ที่ระดบัความส าคญัมาก 
ค่าเฉล่ีย 4.14 (X  = 4.14) อนัดบัสามคือ ระยะเวลาที่ใชใ้นการพิจารณาและการตดัสินใจซ้ือที่ระดบั
ความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.10 (X  = 4.10) อนัดบัส่ีจ  านวนคร้ังในการซ้ือครีมกนัแดดต่อปีที่ระดบั
ความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.05 (X  = 4.05) และอันดับต ่าสุดคือ จ  านวนช้ินในการซ้ือ ที่ระดับ
ความส าคญันอ้ย ค่าเฉล่ีย 1.89 (X  = 1.89) 

1.2.4 วัตถุประสงค์ข้อที่ 4 เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค
ในเขตเมืองพทัยา จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล สามารถแบ่งเป็นหวัขอ้ได ้ดงัน้ี 

1) จ าแนกตามเพศ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในเขตเมือง
พทัยาที่มีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ไม่แตกต่างกนั 

2) จ าแนกตามอาย ุพบวา่กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในเขตเมือง
พทัยาที่มีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค ไม่แตกต่างกนั และเม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้นพบว่า จ  านวนคร้ังในการซ้ือครีมกนัแดดต่อปี ความพึงพอใจหลงัจากที่ใชผ้ลิตภณัฑ์
ครีมกนัแดด ปริมาณผลิตภณัฑค์รีมกนัแดดที่ตอ้งการ ระยะเวลาที่ใชพ้ิจารณาในและการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑค์รีมกนัแดดพบวา่ไม่แตกต่างกนั แต่พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค
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ดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อคร้ังแตกต่างกนั อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
จึงทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
ด้านจ านวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อคร้ังจ าแนกตามอายเุป็นรายคู่โดยวิธี Least Significance 
Difference พบว่าผูบ้ริโภคอายตุ  ่ากว่า 20 ปี จ  านวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อคร้ัง ค่าเฉล่ียน้อย
กว่าผูบ้ริโภคอาย ุ21-30 ปี อาย ุ31-40 ปี และ อาย ุ41-50 ปี ที่ผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั -0.32, -0.52 
และ -0.97 ตามล าดบั อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และ ผูบ้ริโภคอาย ุ21-30 ปี มีพฤติกรรม
การซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ดา้นจ านวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อคร้ัง 
แตกต่างกบัผูบ้ริโภคอาย ุ41-50 ปี โดยกลุ่มผูบ้ริโภคอาย ุ21-30 ปี มีค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภค 41-50 ปี 
ที่ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.65 อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคที่มีช่วงอายอ่ืุนๆ
ไม่พบความแตกต่าง 

3) จ าแนกตามสถานภาพสมรส พบว่ากลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคครีมกนัแดด
ในเขตเมืองพทัยาที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดในเขตเมืองพทัยา
ไม่แตกต่างกนั 

4) จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคครีมกนัแดด
ในเขตเมืองพทัยาที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค
ในเขตเมืองพทัยาไม่แตกต่างกนั 

5) จ าแนกตามอาชีพ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคครีมกันแดดในเขต
เมืองพทัยาที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา
ไม่แตกต่างกนั 

6) จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่ากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภค
ครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยาที่มีรายไดแ้ตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค
ในเขตเมืองพทัยาแตกต่างกนั และเมื่อทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด
ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา จ  าแนกตามรายได้เป็นรายคู่โดยวิธี Least Significance Difference 
พบวา่ ผูบ้ริโภครายไดต้  ่ากวา่ 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภค 
รายได ้15,000 – 30,000 บาท, รายได้ 30,001 – 45,000 บาท รายได ้45,001 – 60,000 บาท และรายได้
มากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป ที่ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ -0.28, -0.22, -0.51 และ 0.57 ตามล าดับ 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

ผูบ้ริโภครายได้ 15,000 – 30,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดด
ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยาแตกต่างกับผูบ้ริโภครายได้ 45,001 – 60,000 บาท และรายได้
มากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป โดยกลุ่มผูบ้ริโภครายได้ 15,000 – 30,000 บาท มีค่าเฉล่ียน้อยกว่า
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ผูบ้ริโภคผูบ้ริโภครายได ้45,001 – 60,000 บาท และรายไดม้ากกว่า 60,000 บาท ที่ผลต่างค่าเฉล่ีย
เท่ากบั -0.23 และ -0.29 ตามล าดบัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  

ผูบ้ริโภครายได ้30,001 – 45,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด
ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยาแตกต่างกับผูบ้ริโภครายได้ 45,001 – 60,000 บาท และรายได้
มากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป โดยกลุ่มผูบ้ริโภครายได้ 30,001 – 45,000 บาท มีค่าเฉล่ียน้อยกว่า
ผูบ้ริโภคผูบ้ริโภครายได้ 45,001 – 60,000 บาท และรายไดม้ากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป ที่ผลต่าง
ค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.30 และ -0.35 ตามล าดบั อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภค
ที่มีช่วงอายอ่ืุนๆ ไม่พบความแตกต่าง 

1.2.5 วัตถุประสงค์ข้อที่ 5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์
กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา พบว่าความสัมพนัธ์ดังกล่าว
มีค่าสมัประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ภายในระหว่างตวัแปรมีความสัมพนัธ์ทางบวก (0.630**) อยา่งมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าอยูร่ะหว่าง 0.113 ถึง 0.694 โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ภายใน
ที่สูงที่สุดเป็นความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา กบั พฤติกรรมการซ้ือ
ครีมกนัแดด ดา้นปริมาณผลิตภณัฑ ์และมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธภ์ายในที่ต  ่าที่สุดเป็นความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที่ กบั พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด ดา้นจ านวนช้ิน
ในการซ้ือครีมกนัแดดต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 

1.3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1.3.1 การทดสอบสมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลทั้ง 6 ดา้น ตามแบบสอบถาม
มีความถ่ี ร้อยละ ที่แตกต่างกัน พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลดังกล่าวมีความแตกต่างกัน ทั้ง 6 ด้าน 
โดยปัจจยัส่วนบุคคลที่มีค่ามากที่สุดคือ เพศหญิง ช่วงอาย ุ21-30 ปี มีสถานภาพโสด ระดบัการศึกษา
ต ่ากวา่ปริญญาตรี มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 - 30,000 บาท 

1.3.2 การทดสอบสมมติฐานที่ 2 ผูบ้ริโภคซ้ือครีมกันแดดในเขตเมืองพทัยา
ให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดมากที่สุด พบว่า
กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นโดยรวมเก่ียวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญั
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกันแดดของผูบ้ริโภค ในเขตเมืองพทัยา อยู่ในระดับ
ความส าคญัมากที่สุด ที่ค่าเฉล่ีย 4.22 ( X  = 4.22) เมื่อจ าแนกเป็นรายด้านพบว่าองค์ประกอบ
ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความคิดเห็นอยูใ่นอนัดบั 1 ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.26 
(X  = 4.26) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้
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1.3.3 การทดสอบสมมติฐานที่ 3 พฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภค
ในเขตเมืองพทัยา ดา้นความพงึพอใจมีความส าคญัมากที่สุด พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นโดยรวม
เก่ียวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด
ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา อยูใ่นระดบัความส าคญัมาก ที่ค่าเฉล่ีย 3.69 (X  = 3.69) เม่ือจ าแนก
เป็นหัวข้อตามแบบสอบถามพบว่าองค์ประกอบด้านความพึงพอใจ หลังจากที่ใช้ผลิตภัณฑ์
มีความคิดเห็นอยูใ่นอนัดบั 1 ที่ระดบัความส าคญัมากที่สุด ค่าเฉล่ีย 4.24 (X  = 4.24) ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตั้งไว ้

1.3.4 การทดสอบสมมติฐานที่ 4 ผูบ้ริโภคซ้ือครีมกันแดดในเขตเมืองพทัยาที่มี
ปัจจยับุคคลแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดที่แตกต่างกนั พบว่า ภาพรวมปัจจยั
ส่วนบุคคลจ าแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา และอาชีพ ที่แตกต่างกนัมีพฤติกรรม
การซ้ือครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยาไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ระดบัของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีพฤติกรรม
การซ้ือครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยาที่แตกต่างกนั 

1.3.5 การทดสอบสมมติฐานที่ 5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์
กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา พบว่าความสัมพนัธ์ดังกล่าว
มีค่าสมัประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ภายในระหว่างตวัแปรมีความสัมพนัธ์ทางบวก (0.630**) อยา่งมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีค่าอยูร่ะหว่าง 0.113 ถึง 0.694 โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ภายใน
ที่สูงที่สุดเป็นความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา กบั พฤติกรรมการซ้ือ
ครีมกนัแดด ดา้นปริมาณผลิตภณัฑ ์และมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธภ์ายในที่ต  ่าที่สุดเป็นความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที่ กบั พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด ดา้นจ านวนช้ิน
ในการซ้ือครีมกนัแดดต่อคร้ังของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
 

2. อภปิรายผล 
 

จากผลการศึกษาท าใหท้ราบขอ้เทจ็จริง ซ่ึงควรน ามาอภิปรายดงัต่อไปน้ีปัจจยัที่สัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ดงัน้ี 

2.1 ปัจจัยส่วนส่วนบุคคลด้านอายุสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดด้านจ านวนช้ิน
ในการซ้ือครีมกันแดดต่อคร้ัง พบวา่ผูบ้ริโภคอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี จ  านวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อคร้ัง 
ค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภคอายุ 21 – 30 ปี อายุ 31 - 40 ปี และ อายุ 41 - 50 ปี ที่ผลต่างค่าเฉลี่ย
เท่ากบั -0.32, -0.52 และ -0.97 ตามล าดบั อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และผูบ้ริโภค
อายุ 21 - 30 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ด้านจ านวนช้ิน
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ในการซ้ือครีมกนัแดดต่อคร้ัง แตกต่างกบัผูบ้ริโภคอาย ุ41 – 50 ปี โดยกลุ่มผูบ้ริโภคอาย ุ21 - 30 ปี 
มีค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภค 41 - 50 ปี ที่ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ -0.65 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคที่มีช่วงอายอ่ืุนๆไม่พบความแตกต่างซ่ึงสอดคลอ้งกบั นวรัตน์ ช่วยบุญชู, 
พมิพใ์จ ล่ิมวฒันา, ปิติพนัธ ์แจ่มน่าน, ณิชากร ชยัศิริ และ มูฮ าหมดั กิสตียกี์โต๊ะ (2561) การทดสอบ
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมกนัแดดส าหรับผิวหน้า
ของสาวออฟฟิศในเขต พื้นที่อ  าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา พบว่าอายขุองสาวออฟฟิศในเขตพื้นที่ 
อ  าเภอเมืองจงัหวดัสงขลามีความสัมพนัธ์อยา่งมีนัยส าคญัที่ระดบั 0.05 กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือครีมกนัแดดส าหรับผวิหน้าดา้นสถานที่นิยมซ้ือดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ ดา้นค่าใชจ่้าย
โดยเฉล่ียต่อคร้ัง และดา้นวธีิการช าระเงิน 

2.2 ปัจจัยส่วนส่วนบุคคลด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีม
กันแดด พบวา่ผูบ้ริโภครายไดต้  ่ากวา่ 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดค่าเฉล่ียน้อยกว่า
ผูบ้ริโภครายได ้15,000 – 30,000 บาท, รายได ้30,001 – 45,000 บาท, รายได ้45,001 – 60,000 บาท 
และรายได้มากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป ที่ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.28, -0.22, -0.51 และ 0.57 ตามล าดับ 
อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และ ผูบ้ริโภครายได ้15,000 – 30,000 บาท มีพฤติกรรม
การซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยาแตกต่างกบัผูบ้ริโภครายได ้45,001 – 60,000 บาท 
และรายไดม้ากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป โดยกลุ่มผูบ้ริโภครายได้ 15,000 – 30,000 บาท มีค่าเฉล่ีย
น้อยกว่าผูบ้ริโภคผูบ้ริโภครายได ้45,001 – 60,000 บาท และรายไดม้ากกว่า 60,000 บาท ที่ผลต่าง
ค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.23 และ -0.29 ตามล าดบัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภครายได ้30,001 – 45,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค
ในเขตเมืองพทัยาแตกต่างกบัผูบ้ริโภครายได ้45,001 – 60,000 บาท และรายไดม้ากกว่า 60,000 บาท 
ขึ้นไป โดยกลุ่มผูบ้ริโภครายได ้30,001 – 45,000 บาท มีค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภคผูบ้ริโภครายได ้
45,001 – 60,000 บาท และรายได้มากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป ที่ผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ -0.30 
และ -0.35 ตามล าดบั อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคที่มีช่วงอายอ่ืุนๆ ไม่พบ
ความแตกต่างซ่ึงสอดคลอ้งกบั นวรัตน์ ช่วยบุญชู, พิมพใ์จ ล่ิมวฒันา, ปิติพนัธ์ แจ่มน่าน, ณิชากร ชยัศิริ 
และมูฮ าหมัด กิสตียกี์โต๊ะ (2561) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของสาวออฟฟิศในเขตพื้นที่อ  าเภอเมือง
จงัหวดัสงขลา มีความสมัพนัธอ์ยา่งมีนัยส าคญัที่ระดบั 0.05 กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมกนัแดด 
ส าหรับผวิหนา้ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ ดา้นความถ่ีในการซ้ือ และดา้นวธีิการช าระเงิน 

2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  พบว่าสัมพนัธ์กับพฤติกรรม
การซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา กล่าวคือผลิตภณัฑก์นัแดดที่เหมาะแก่การปกป้อง
จากแสงแดด มีหลากหลายสูตรที่เหมาะกบัสภาพผวิ มีบทพสูิจน์ผลลพัธ์ที่น่าเช่ือถือ และไม่ก่อให้เกิด
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การแพ ้หรือระคายเคืองผวิ เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคมองวา่ ผลิตภณัฑก์นัแดดที่ดีจะตอ้งปกป้องรังสียวูีได ้
และไม่ท าให้ผิวหน้ามีฝ้า กระ และจุดด่างด า รวมถึงร้ิวรอยก่อนวยั นอกจากน้ีเน่ืองดว้ยคนไทย
อาจมีสภาพผิวหน้าที่ค่อนขา้งมนั ประกอบกับอากาศที่ร้อนจดั จึงท าให้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ
ผลิตภณัฑท์ี่มีหลากหลายสูตรที่เหมาะกบัสภาพผิวต่างๆ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑท์ี่ไม่ก่อให้เกิดปัญหา
หน้ามนั หรือรู้สึกเหนียวเหนอะหนะ และไม่ก่อให้เกิดการแพ ้อุดตนับน ผิวหน้าซ่ึงสอดคล้อง
กับงานวิจ ัยของ นวรัตน์ ช่วยบุญชู, พิมพ์ใจ ลิ่มวฒันา, ปิติพนัธ์ แจ่มน่าน, ณิชากร ชัยศิริ 
และมูฮ าหมดั กิสตียก์ีโต๊ะ (2561) สาวออฟฟิศที่มีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั ให้ความส าคญั
กับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์แตกต่างกัน และ กฤตยา อุ่นอ่อน (2560) 
ผลการศึกษาผูท้ี่ซ้ือหรือเคยซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าของคนในกรุงเทพมหานครพบว่า ส่วนประสม
ทางการตลาด คุณค่าตราสินคา้ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุง ผิวหน้าของคนในกรุงเทพมหานคร
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ กฤษฎา คงมั่น (2558) ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็น
ต่อส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม และรายดา้นไดแ้ก่ ดา้น ประโยชน์หลกั 
ด้านบรรจุภณัฑ์ ด้านคุณภาพสินคา้ และด้านคุณค่าตราสินคา้ อยู่ในระดับดี โดยส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบรรจุภณัฑ ์กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยีห่อ้นีเวยี ดา้นมูลค่า
การซ้ือโดยเฉล่ีย (บาทต่อคร้ัง) มี ความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 และธนัวา 
ธีรธรรมธาดา (2558) ปัจจยัดา้นตราสินคา้และคุณภาพของผลิตภณัฑม์ีความสัมพนัธ์ในเชิงบวก
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผิวหน้า ระดบั Counter Brand ภณัฑิรา สุขสมนิรันดร (2558) 
ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัที่ส่งผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางพรีเมี่ยม แบรนด์ของวยั
เร่ิมท างาน (First Jobber) โดยรวม พบว่า ปัจจยัที่มีความสอดคลอ้งกบัแบบจ าลองที่ใชน้ั้นคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ ์(Perceived Quality) จะส่งผลต่อความพงึพอใจมากที่สุด 

2.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาพบวา่ สมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือครีม
กนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา กล่าวคือปัจจยัทางด้านราคา ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัทางด้าน
ราคาผลิตภณัฑก์นัแดดนั้น จะตอ้งมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ และปริมาณผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั 
เน่ืองจากท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึง ความคุม้ค่าในการเลือกซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบันวรัตน์ ช่วยบุญชู, 
พิมพใ์จ ล่ิมวฒันา, ปิติพนัธ์ แจ่มน่าน, ณิชากร ชยัศิริ และ มูฮ าหมดั กิสตียกี์โต๊ะ (2561) ผลการศึกษา
พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลของสาวออฟฟิศ มีความสมัพนัธ ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือครีมกนัแดด
ส าหรับผวิหนา้ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย ต่อคร้ัง และดา้นวธีิการช าระเงินมากที่สุด 
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2.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  พบว่าสัมพนัธ์
กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา กล่าวคือ การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
กนัแดดนั้น ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั กบัปัจจยัดา้นสถานที่ในการจดัจ าหน่าย ซ่ึงจะตอ้งมีความสะดวกสบาย 
มีความกวา้งขวาง และ สมยัต่อการเลือกซ้ือ ซ่ึงรวมถึงระยะเวลาเปิด-ปิดของช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้น  ๆ
จะตอ้งมีความเหมาะสม เน่ืองจากท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกถึงความสะดวกสบาย และมีความเป็นส่วนตวั
ต่อการเลือกซ้ือ โดยผูบ้ริโภคไม่จ าเป็นตอ้งเบียดเสียดกบัผูซ้ื้อคนอ่ืนทัว่ไป นอกจากน้ีผูบ้ริโภคยงัให้
ความส าคญัต่อ การจดัเรียงผลิตภณัฑบ์นชั้นวาง ซ่ึงจะตอ้งถูกจดัวางอยูใ่นระดบัสายตา (Eye level) 
เน่ืองจากท าให ้ผูบ้ริโภคสามารถมองเห็นผลิตภณัฑไ์ดโ้ดยง่าย ซ่ึงรวมไปถึงช่องทางการช าระเงินนั้น
จะตอ้งมีความ หลายหลาย เน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถช าระเงินผ่านผ่านบตัรเดบิต บตัรเครดิต 
แทนการช าระดว้ย เงินสด ซ่ึงรวมไปถึงการใชแ้ตม้คะแนนสะสมจากบตัรเครดิตมาเป็นส่วนลด
ในการซ้ือผลิตภณัฑท์ี่ ตอ้งการได ้ซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความสะดวกสบาย และสามารถตดัสินใจ
การซ้ือไดง่้ายยิง่ขึ้น อยา่งไรก็ดี ผูบ้ริโภคยงัให้ความส าคญัทางดา้นส่ือโฆษณาทางโทรทศัน์ นิตยสาร 
และหนังสือพิมพใ์นการเลือก ซ้ือผลิตภณัฑก์นัแดดอีกดว้ย เน่ืองจากการโฆษณาท าให้ผูบ้ริโภค
รู้จกัผลิตภณัฑ ์และเขา้ใจจุดเด่นของผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งรวดเร็ว ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑไ์ดง่้ายกวา่ผลิตภณัฑท์ี่ไม่มีการประชาสมัพนัธ์โฆษณา ซ่ึงสอดคลอ้งกบั กฤตยา อุ่นอ่อน 
(2560) ผลการศึกษาผูท้ี ่ซ้ือหรือเคยซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าของคนในกรุงเทพมหานครพบว่า 
ส่วนประสมทางการตลาด การบอกปากต่อปากส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าของคน
ในกรุงเทพมหานครอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และ ธนัวา ธีรธรรมธาดา (2558) 
ปัจจยัดา้นความสะดวกในการเดินทางและการมีงานวจิยัที่น่าเช่ือถือรองรับมีความสัมพนัธ์ในเชิงบวก
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์  ารุงผวิหนา้ ระดบั Counter Brand 

2.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งเสริมการตลาด พบว่าสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา กล่าวคือ การส่งเสริมการตลาดเป็นปัจจยัหน่ึง
ที่ท  าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายและอยูไ่ดใ้นทอ้งตลาดตามสถานการณ์ต่างๆ เช่น เม่ือตอ้งการกระตุน้
ยอดขายในช่วงสภาวะเศรษฐกิจตกต ่า อาจด าเนินการ ลด แลก แจก แถม หรือ ตอ้งการระบายสินคา้
ที่ใกล้หมดอายุเพื่อหลีกเล่ียงความเสียหายจากสินคา้หมดอายุ นั่นเอง ซ่ึงสอดคล้องกับ ธันวา 
ธีรธรรมธาดา (2558) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธใ์นเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์  ารุงผวิหนา้ ระดบั Counter Brand 
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3. ข้อเสนอแนะ 
 

3.1 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการศึกษา 

3.1.1 ปัจจัยส่วนส่วนบุคคลด้านอายุสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดด 
ผูป้ระกอบการควรก าหนดกลยทุธ์การตลาดการแบ่งช่วงตามอายขุองลูกคา้ โดยให้ความส าคญั
กบัลูกคา้กลุ่มช่วงอาย ุ31 - 40 ปี มากที่สุด และศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เช่น 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคหญิงวยั 30 - 39 ปี นั้น จะเร่ิมรู้แลว้ว่าตวัเองตอ้งการ
สินคา้อะไร มีความเป็นตวัของตวัเอง รักแบรนด์ไหน ก็จะเปล่ียนใจยาก แต่ละรักหลายแบรนด์
พร้อมกัน โดยเฉพาะสินคา้ที่เก่ียวขอ้งกับร่างกาย จะใส่ใจมากเป็นพิเศษสินคา้หรือการตลาด
ที่จะโดนใจนั้น ตอ้งเป็นสินคา้คุณประโยชน์ดีจริง ให้ขอ้มูลน่าเช่ือถือ เขา้ใจง่าย เห็นภาพ โดยซ้ือ
สินคา้จากคุณภาพน าหน้า แต่ถา้มีโปรโมชัน่จะยิง่สนใจ โดยโปรโมชัน่ต่างๆ มีผลมากในสินคา้
กลุ่มที่ตวัเองไม่เช่ียวชาญ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคชาย วยั 30 - 39 ปี นั้นคนกลุ่มน้ี การใชสิ้นคา้ต่างๆ 
มกัไม่สามารถแยกความแตกต่างของแบรนด์ต่างๆ ได ้แต่จะใชจ้ากความเคยชิน ไดย้นิช่ือแต่เด็ก 
แต่จุดเด่นคือคนกลุ่มน้ี จะมีความชอบบางส่ิงบางอยา่งเฉพาะเร่ือง แบบเจาะลึก รวมถึง ซ้ือสินคา้
โดยค านึงถึงความคุม้ค่าและราคาดงันั้น สินคา้หรือการตลาดที่จะโดนใจนั้น ตอ้งเป็นสินคา้ที่ทา้ทาย 
ใหค้นกลุ่มน้ีรู้สึกสนุกต่อการเรียนรู้ และมีลูกเล่นใหม่  ๆเสมอ เช่น กลุ่มไอที เคร่ืองมือต่าง  ๆที่มีรุ่นใหม่ๆ 
ออกมาใหศ้ึกษา และพฒันาตลอด (สาวกิา อุณหนนัท,์ ณัฐพล อสัสะรัตน์ และกฤตินี พงษธนเลิศ, 2558) 

ดงันั้นผูป้ระกอบการควรสร้างแบรนดท์ี่มีคุณภาพน าเสนอโปรโมชัน่ที่ดึงดูดใจ 
พร้อมกบัการสร้างครีมกนัแดดที่มีนวตักรรมใหม่ๆ เป็นตน้ 

3.1.2 ปัจจัยส่วนส่วนบุคคลด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ครีมกันแดด ผูป้ระกอบการควรพฒันา และ ผลิตครีมกนัแดดหลายๆ แบบ พร้อมกบัสร้างกลยทุธ์
ราคาแยกตามกลุ่มลูกคา้ (แบ่งตามช่วงรายได)้ เป็นการก าหนดราคาที่ต่างกนัตามกลุ่มลูกคา้ครีมกนัแดด
ที่ต่างกนัโดยพิจารณาจากก าลงัซ้ือของลูกคา้เป็นหลกั หรือให้ราคาพิเศษส าหรับลูกคา้บางกลุ่ม
เพื่อกระตุน้ใหก้ลุ่มน้ีมาใชบ้ริการมากขึ้น กลยทุธด์า้นราคาสินคา้ถือเป็นกลยทุธส์ าคญัที่จะช่วยสร้าง
ความไดเ้ปรียบ นอกจากน้ีการก าหนดราคาตามกลุ่มรายไดข้องลูกคา้ยงัช่วยส่ือถึงต าแหน่งที่ผลิตภณัฑ์
ครีมกนัแดดตอ้งการ ซ่ึงการตั้งราคาอาจตั้งให้ใกลเ้คียงกบัผลิตภณัฑค์รีมกนัแดดประเภทเดียวกนั
ในทอ้งตลาด หรือราคาต ่ากวา่กวา่หากตอ้งการสดัส่วนลูกคา้เพิม่ขึ้น 

 



69 

3.1.3 ด้านผลิตภัณฑ์ ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัในการรักษา และ พฒันา
คุณภาพผลิตภณัฑ์กนัแดดอย่างต่อเน่ือง รวมถึงการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอยา่งสม ่าเสมอ 
เพื่อให้ผลิตภณัฑ์สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได้มากที่สุด  โดยผูป้ระกอบการ
ควรพฒันาผลิตภณัฑร่์วมกบัแพทยผ์ิวหนัง หรือสถาบนัที่มีช่ือเสียง และเน้นพฒันาบรรจุภณัฑ์
ให้สวยงาม สะดุดตาเพือ่ส่ือสารใหช้ดัเจนเก่ียวกบัการป้องกนัแสงแดด ซ่ึงจะส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคที่ง่ายยิง่ขึ้น 

3.1.4 ด้านราคา การตั้งราคาขายผูป้ระกอบการควรตั้งราคาผลิตภณัฑใ์ห้เหมาะสม
กบัคุณภาพ และปริมาณของผลิตภณัฑ ์และควรมีการตรวจสอบเปรียบเทียบราคาขาย และส่วนลด
ของคู่แข่งอยา่งสม ่าเสมอ เพือ่ท  าใหก้ารก าหนดราคามีความเหมาะสมมากที่สุด ซ่ึงการตั้งราคาดงักล่าว
จะช่วยรักษาฐานลูกคา้ปัจจุบนัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์นัแดดของผูป้ระกอบการได ้และเป็น
การเพิ่มโอกาสในการซ้ือผลิตภณัฑ์ของ ลูกคา้กลุ่มใหม่ให้เพิ่มมากขึ้นได้ ดังสรุปผลการวิจยั
ด้านรายไดแ้ตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ แตกต่างกนั 

3.1.5 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผูป้ระกอบการควรพิจารณาถึงปัจจยัส าคญัต่างๆ 
ในการขยายช่องทางการจดัหน่ายร่วมกับคู่คา้ต่างๆ ได้แก่ ร้านขายยา ร้านขายเคร่ืองส าอาง 
และซูเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ ผูป้ระกอบการอาจท าการผลิต Wobbler หรือ Shelf talker น าไป 
ติดบริเวณชั้นวางผลิตภณัฑ ์เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถมองเห็นผลิตภณัฑไ์ดโ้ดยง่าย ซ่ึงเป็นอีกหน่ึง 
เคร่ืองมือในการโฆษณา และอธิบายจุดเด่นผลิตภณัฑไ์ดง่้ายอีกดว้ย รวมถึงท าเล และสาขาที่ขยาย
จะตอ้งมีความสะดวกสบายต่อการเลือกซ้ือ และการเดินทางของผูบ้ริโภค ซ่ึงรวมถึงประเภท
ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และพฤติกรรมการซ้ือในพื้นที่นั้นๆ เป็นตน้ 

3.1.6 ด้านส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการควรให้ตัวอย่างทดลองใช้กับกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย เช่น ผูบ้ริโภคที่มีปัญหา ฝ้า กระ หรือคนที่ออกแดดเป็นประจ า และมีการพฒันา
บริเวณ ณ จุดขายผลิตภณัฑร่์วมกบัคู่คา้ ในแต่ละช่องทางให้มีความโดดเด่นมากยิง่ขึ้น โดยผูป้ระกอบการ
อาจเสนอจดัท าตูผ้ลิตภณัฑแ์บรนด์ ของตนเองไปติดตั้งในสถานที่จดัจ  าหน่ายนั้นๆ หรือเช่าพื้นที่
วางโปรโมชัน่พเิศษ (Top Gondola) เพือ่เป็นการดึงดูดลูกคา้ 

3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยคร้ังต่อไป  
3.2.1 การศึกษาขอ้มูลเชิงลึก เพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึกเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดที่สมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา จึงควรใช้
ขอ้มูลวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพิ่มเติม ไดแ้ก่ การสนทนากลุ่ม (Focus Group) 
หรือการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ควบคู่ไป กบัการแจกแบบสอบถาม เพือ่คน้หาขอ้มูล
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ที่เฉพาะเจาะจงในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์นัแดด และ สามารถน าไปพฒันาและปรับปรุง
ผลิตภณัฑ ์เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง  

3.2.2 ควรศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกบัปัจจยัที่มีผลต่อความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภค 
และการซ้ือครีมกันแดดซ ้ า เพื่อน าขอ้มูลมาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ ในการรักษาฐานลูกคา้
ของบริษทัไวไ้ดใ้นระยะยาว  

3.2.3 ควรขยายขอบเขตของงานวิจยัให้กวา้งขึ้น โดยควรศึกษาการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑก์นัแดดของผูบ้ริโภคนอกเหนือจากพทัยา ซ่ึงอาจส่งผลของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่สมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยาที่แตกต่างกนั 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจัยที่สัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผู้บริโภคในเขตเมืองพัทยา  

 
ค าช้ีแจง  

แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่เก็บรวบรวมขอ้มูลของผูบ้ริโภค รวมถึงความคิดเห็น
ต่างๆ เพื่อน าขอ้มูลที่ได้รับมาใช้ในการศึกษาและวิจยัในหัวขอ้ “ปัจจยัที่สัมพนัธ์กับพฤติกรรม
การซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา” โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่สัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือครีม
กนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 

ซ่ึงขอ้มูลทั้งหมดในแบบสอบถามที่ไดรั้บจากท่านจะถูกเก็บเป็นความลบัและใชเ้พื่อ
การศึกษาวจิยัเท่านั้น ผูว้จิยัใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านผูต้อบแบบสอบถามโปรดตอบแบบสอบถามน้ี
ตามความเป็นจริงอยา่งครบถว้น เพือ่ที่จะท าใหผ้ลการวจิยัในคร้ังน้ีไดรั้บความสมบูรณ์และสมัฤทธ์ิผล
ตามวตัถุประสงค ์และขอขอบพระคุณในความกรุณาที่ท่านไดใ้ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม
ในคร้ังน้ีเป็นอยา่งสูง 

แบบสอบถามชุดน้ีประกอบไปดว้ย 4 ส่วนคือ  
ส่วนที่ 1: แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
ส่วนที่ 2: แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
ส่วนที่ 3: แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของพฤติกรรมผูบ้ริโภค

ที่ซ้ือครีมกนัแดดในเขตเมืองพทัยา 
ส่วนที่ 4: ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะ 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่องที่ท่านเห็นวา่ตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
 

1. คุณเคยซ้ือครีมกนัแดดหรือไม่ 
 1) เคย      2) ไม่เคย 
 

2. เพศ 
 1) ชาย        2) หญิง 
 

3. อาย ุ 
 1) ต  ่ากวา่ 20 ปี      2) 21-30 ปี  
 3) 31-40 ปี       4) 41-50 ปี  
 5) 51-59 ปี       6) 60 ปีขึ้นไป 
 

4. สถานภาพสมรส 
 1) โสด       2) สมรส  
 3) หยา่/หมา้ย/แยกกนัอยู ่
 

5. ระดบัการศึกษา  
 1) ต  ่ากวา่ปริญญาตรี      2) ปริญญาตรี  
 3) ปริญญาโท      4) ปริญญาเอก  
 5) อ่ืนๆ โปรดระบุ................  
 

6. อาชีพ  
 1) รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ      2) ธุรกิจส่วนตวั  
 3) อาชีพอิสระ       4) พนกังานเอกชน  
 5) นกัเรียน/นกัศึกษา       6) อ่ืนๆ โปรดระบุ...................... 
 

7. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 1) ต  ่ากวา่ 15,000 บาท     2) 15,001-30,000 บาท  
 3) 30,001-45,000 บาท     4) 45,001-60,000 บาท  
 5) มากกวา่ 60,000 บาท ขึ้นไป 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผู้บริโภคในเขตเมืองพทัยา 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่องที่ท่านเห็นวา่ตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

8. ปกติท่านซ้ือครีมกนัแดดคร้ังละก่ีช้ิน 
 1) 1 ช้ิน       2) 2 ช้ิน 
 3) 3 ช้ิน       4) 4 ช้ิน 
 5) มากกว่า 4 ช้ิน   

 

9. คุณเคยซ้ือครีมกนัแดดมาแลว้ก่ีคร้ัง ต่อ ปี 
 1) 1 คร้ัง ต่อ ปี       2) 2 คร้ัง ต่อ ปี 
 3) 3 คร้ัง ต่อ ปี      4) 4 คร้ัง ต่อ ปี 
 5) 5 คร้ัง ต่อ ปี ขึ้นไป 

 

10. หลงัจากที่ใชผ้ลิตภณัฑค์รีมกนัแดดแลว้คุณมีความพงึพอใจอยูใ่นระดบัใด  
(5 = พอใจมาก, 4 = พอใจ, 3 = เฉยๆ, 2 = ไม่ค่อยพอใจ, 1 = ไม่พอใจ) 
 1) 5         2) 4  
 3) 3         4) 2 
 5) 1 

 

11. ปริมาณผลิตภณัฑค์รีมกนัแดดที่ท่านตอ้งการมีขนาดเท่าใด 
 1) 10 ML        2) 20 ML 
 3) 30 ML        4) 50 ML  
 5) 100 ML     

 

12. ระยะเวลาที่ท่านใชพ้จิารณาในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์รีมกนัแดดก่อนตดัสินใจซ้ือ 
 1) 1 สปัดาห์       2) 2 สปัดาห ์ 
 3) 3 สปัดาห์       4) 4 สปัดาห ์
 5) 5 สปัดาห์ ขึ้นไป  
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ส่วนที ่3 ความคดิเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือครีมกนัแดดของผู้บริโภค
ในเขตเมืองพทัยา 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย X ในช่อง น ้ าหนักของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือครีมกนัแดด
ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 

 
ระดบัที่  5  มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด 
ระดบัที่ 4  มีความคิดเห็นในระดบัมาก 
ระดบัที่ 3  มีความคิดเห็นในระดบัปานกลาง  
ระดบัที่ 2  มีความคิดเห็นในระดบันอ้ย 
ระดบัที่ 1  มีความคิดเห็นในระดบันอ้ยที่สุด 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภณัฑ์ 
13. มีการแบ่งประเภทของผลิตภณัฑต์ามสภาพผวิหนา้ของผูใ้ช ้      
14. บรรจุภณัฑส์วยงาม ใชง่้าย พกพาสะดวก      
15. ผลิตภณัฑมี์ขนาดบรรจุเหมาะสม      
16. มีผลการทดสอบ ว่าไม่ก่อให้เกิดการแพแ้ละระคายเคือง 
จากสถาบนัท่ีน่าเช่ือถือ 

     

17. แสดงเลขจดแจง้จากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา 
(อย.) อยา่งชดัเจน 

     

ด้านราคา 
18. ราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัคุณภาพ      
19. ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณ      
20. ระดบัของราคาคุม้ค่ากว่า เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ 
ผลิตภณัฑอ่ื์น ในประเภทเดียวกนั 

     

21. ป้ายราคามีฉลากแสดงชดัเจน      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านช่องทางในการจัดจ าหน่าย 
22. มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย หาซ้ือไดง่้าย      
23. สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือ      
24. ติดป้ายหนา้ชั้น วางสินคา้แสดงขอ้มูลครบถว้น       
25. ต าแหน่งในการวางสินคา้สามารถหาเจอง่าย      
26. ช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์มีความหลากหลาย  
เช่น Line Facebook Website 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
27. การให้ขอ้มูลเก่ียวกบัประโยชน์ของสินคา้ท่ีครบถว้น  
เช่น รีวิว วิธีใช ้บน IG Facebook 

     

28. การโฆษณาท่ีน่าสนใจในส่ือต่างๆ เช่น วิทย ุ 
แผน่ป้ายหนา้ร้าน ตูสิ้นคา้หนา้ร้านคา้  

     

29. การแจกตวัอยา่งสินคา้ทดลองใช ้      
30. มีการให้ส่วนลด 15-20%       
31. มีการท ากิจกรรม ซ้ือ 1แถม 1       

 
ส่วนที่ 4 ข้อคดิเห็นและข้อเสนอแนะ 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
 

ขอบคุณที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข 
แบบทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษา 
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ผลการทดสอบความน่าเช่ือถือ 
 

ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด Cronbachs’ alpha แปลผล 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.913 ผา่น 
ดา้นราคา 0.911 ผา่น 
ดา้นช่องทางจ าหน่าย 0.824 ผา่น 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.922 ผา่น 

ค่าความเช่ือมัน่ 0.962 ผา่น 
 
 
ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
 

พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด Cronbachs’ alpha แปลผล 
ค่าความเช่ือมัน่ 0.901 ผา่น 
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ภาคผนวก ค 
หนงัสือเรียนเชิญเป็นผูท้รงคุณวฒิุพจิารณาเคร่ืองมือศึกษา 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 

ช่ือ    นางสาวเยาวมาลย ์ ฆอ้งวง 
วัน เดือน ปีเกิด   15 มีนาคม 2522 
สถานที่เกิด   เพชรบูรณ์ 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี หลกัสูตรบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัศรีปทุม 
สถานทีท่ างาน  บริษทั แกรนด ์เวลเนส จ ากดั  

เลขที่ 75/279 หมู่ 12 ถนนจอมเทียน สาย 2  
ต  าบลหนองปรือ อ าเภอบางละมุง ชลบุรี 20150 

ต าแหน่ง   กรรมการผูจ้ดัการ 


