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การศึกษาครั้ งน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ )1  ศึกษาลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือครีมกนัแดด
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ความเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับความสําคญัปาน
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Abstract 

This study aimed to (1) study personal factors of consumers purchasing sunscreen in 

Bangkok, (2) study marketing mix factors of sunscreen in Bangkok, (3) study purchase behavior of 

sunscreen by consumers in Bangkok, (4) compare sunscreen purchase behavior of consumers 

classified by personal factors, and (5) analyze the relationship between marketing mix factors and 

sunscreen purchase behavior of consumers in Bangkok. 

The population used in this study was unknown consumers who buy sunscreen in 

Bangkok. The sample size was determined by using the formula of Cochran, at a 95% confidence 

level. A systematic sampling of 400 samples was calculated. The tool used to collect data was a 

questionnaire.  Data analysis employed was descriptive statistics including frequency, percentage, 

mean, standard deviation; and inferential statistics was correlation analysis.  

The results of the study showed that (1) the personal factors of respondents were 

female, aged 51-59 years old, single, held bachelor degree, and work as government officers and 

salary below 15,000 Baht. (2) Marketing mix factors were at the highest level which product was 

the most important. (3) The most important aspect of purchase behavior of sunscreen by consumers 

was satisfaction after use. (4) Consumers with different gender, education and average monthly 

income had different purchasing behavior. (5) There was the highest correlation between marketing 

mix factors in terms of product and sunscreen purchase behavior on product quantity. 

Keywords: Relationship, Purchase Behavior, Sunscreen, Bangkok 
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บทท่ี1  

บทนํา 

 

 

1.ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

เคร่ืองสําอางเป็นส่ิงจําเป็นสําหรับผูท่ี้รักสวยรักงาม ปัจจุบันน้ีแมว้่าจะมีเทคโนโลยีท่ี

ทนัสมยั ท่ีช่วยให้สภาพผิวหนา้นั้นดูดี แต่เคร่ืองสําอางก็ยงัคงมีความสําคญัอย่างมากในชีวิตประจาํวนั

ของมนุษย์เรา ตลาดเคร่ืองสําอางไทยนั้ นเติบโตอย่างต่อเน่ือง และมีแบรนด์เคร่ืองสําอางจาก

ต่างประเทศเขา้มาแข่งขนักนัมากขึ้น ยิ่งทาํให้ผูบ้ริโภคมีตวัเลือกเยอะขึ้น หลายคนเกิดคาํถามว่าส่ิงไหน

ท่ีจะเหมาะสมกับตนเองมากท่ีสุด เพราะสภาพผิวหน้าแต่ละคนไม่เหมือนกัน มีทั้งผิวมนั ผิวแห้ง ผิว

ผสม ผิวขาดนํ้ า ผิวเป็นสิวและผิวมีร้ิวรอย และเคร่ืองสําอางนั้นก็มีหลากหลายประเภท ในราคาและ

ประสิทธิภาพท่ีต่างกนั 

ครีมกันแดด (sunscreen) คือ ผลิตภัณฑ์ทาผิวท่ีมีส่วนผสมของสารกันแดด (Sunscreen 

agent) เพ่ือใชท้าผิวสําหรับป้องกนัอนัตรายจากแสงแดดท่ีมีต่อผิวหนงั อนัไดแ้ก่ รังสีอลัตร้าไวโอเลต A 

(UVA), รังสีอลัตร้าไวโอเลต B (UVB) และรังสีท่ีตามองเห็น (Visible Light) เพราะคนเราสามารถไม่

หลบจากแสงแดดได้ตลอดเวลา โดยเฉพาะคนท่ีตอ้งทาํงานในท่ีโล่งแจ้ง และถึงแมก้ารไดร้ับแสงแดด

ในเวลาไม่นาน แต่หากได้รับบ่อย ก็จะทําให้ภูมิต้านทานของเซลล์ผิวหนังลดลง และสะสมจนเกิด

มะเร็งผิวหนงัได้เช่นกนั นอกจากนั้น แสงแดดยงัเป็นสาเหตุสําคญัท่ีทาํให้ผิวหนา้เส่ือมสภาพ และเกิด

ปัญหาท่ีคนหนุ่มสาวไม่ตอ้งการ อาทิ เกิดรอยเห่ียวย่น เกิดตีนกา ผิวหนา้หมองคลํ้า และหยาบกร้าน เกิด

กระ เกิดฝ้า จนผิวหนา้แลดูแก่กว่าวยัอนัควร 

ปัจจุบนั แสงแดดเป็นเป็นท่ีพิสูจน์ไดแ้น่ชดัแลว้ว่าเป็นปัจจยัสําคญัตอ่การเกิดมะเร็งผิวหนงั 

ทั้งมะเร็งผิวหนงัชนิด nonmelanoma และmelanoma โดยเฉพาะชาวตะวนัตกท่ีพบการเป็นมะเร็งผิวหนงั

เพ่ิมมากขึ้น และมีความเส่ียงมากกว่าคนเอเชียหลายเท่า ดงันั้น วิธีป้องกนัมะเร็งผิวหนงัท่ีดีคือหลีกเล่ียง

การสัมผสักบัแสงแดดเป็นระยะเวลานาน แต่โดยทัว่ไปแลว้คนเราไม่สามารถหลีกเล่ียงได ้แต่สามารถ

ป้องกันได้ คือ การสวมเส้ือผ้าให้มิดชิด การใช้ร่มหรือท่ีบังแดด และสุดท้ายท่ีนิยม คือ การทา
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เคร่ืองสําอางประเภทกนัแดด ซ่ึงจะช่วยป้องกนัมะเร็งผิวหนงั รวมทั้งยงัช่วยบาํรุงผิว ทาํให้ผิวแลดูอ่อน

กว่าวยั ป้องกนัการเห่ียวย่น การเกิดรอยตีนกา ป้องกนัผิวหมองคลํ้า และการเกิดกระฝ้าต่างๆไดด้ว้ย 

ทั้งน้ี ผิวหนงัของแต่ละคนมีการตอบสนองต่อแสงแดดท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงขึ้นอยู่กบัสีผิวหรือ

ปริมาณของเม็ดสีผิวหรือเมลานินเป็นสําคญั (melanin pigment) โดยคนยุโรปท่ีมีผิวขาวจะมีปริมาณเม

ลานินท่ีชั้นผิวหนังน้อย ทําให้รังสีแพร่เขา้ไปในชั้นผิวหนัง และถูกดูดซับไวม้าก จึงเส่ียงต่อมะเร็ง

ผิวหนงัไดสู้ง ส่วนผิวหนงัของคนเอเชียท่ีค่อนขา้งดาํหรือคนผิวดาํในแถบประเทศแอฟริกาจะมีเม็ดสีเม

ลานินสูง ทาํให้ช่วยกรองรังสี ช่วยกระจาย และสะทอ้นรังสีไดม้าก ทาํให้เส่ียงต่อการเกิดมะเร็งผิวหนัง

นอ้ยกว่า 

เน่ืองจากประเทศไทยนั้นเป็นเมืองร้อนและมีแสงแดดท่ีค่อนขา้งแรง การท่ีจะดูแลผิวหน้า

ให้ดูสวยงามและสุขภาพดี การเลือกกนัแดดให้ดีเป็นส่ิงสําคญัท่ีสุด คนท่ีไม่ทราบว่าตนเองเหมาะกบักนั

แดดแบบไหน แต่อาจจะเห็นข่าวสาร โฆษณาว่าส่ิงนั้นดี ส่ิงน้ีดีกว่า ก็อาจจะทาํให้เกิดการลงัเล หรือเสีย

เงินซ้ือส่ิงท่ีไม่เหมาะกับตนเอง บางคนอาจจะเห็นการรีวิวจากบุคคลอ่ืน หรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียง เพียง

เท่านั้นก็รีบตดัสินใจซ้ือ บางคนอาจจะรอจนกว่าจะมีผูอ่ื้นนํามาขายต่อถึงจะตดัสินใจซ้ือ ผูว้ิจยัจึงมีขอ้

สงสัยว่า การท่ีคนหน่ึงจะซ้ือเคร่ืองสําอางประเภทกนัแดดชนิดหน่ึงนั้น คนนั้นจะใชอ้ะไรเป็นเกณฑ์ใน

การตัดสินใจ จะพิจารณาถึงส่วนประสมทางการตลาด หรือพิจารณาจากข้อมูลอ่ืนๆเพ่ิมเติม หรือ

พิจารณาจากทั้ง 2 อย่างรวมกนั หรือไม่พิจารณาส่ิงใดๆ แค่ถามความตอ้งการของตนเองแลว้ใช้อารมณ์

ในการตดัสินใจซ้ือทนัที 

ผูศึ้กษาจึงตอ้งการศึกษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเป็นหัวขอ้ท่ีน่าศึกษา และยงัไม่มีใครเคยทาํมาก่อน  เพ่ือท่ีจะไดท้ราบถึง

ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดด ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงจะเป็นแนวทางให้กับผูท่ี้สนใจในเร่ืองน้ีได้นําไปใช้ประโยชน์

ตามท่ีตอ้งการอย่างสูงสุด 

 

2.วัตถุประสงค์ในการศึกษา 

1.เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานคร 

2.เ พ่ื อ ศึ ก ษ า ถึ งปั จจัย ส่วน ปร ะสม ท าง กา รต ล าดข อ งผู ้บ ริโ ภคครี มกันแดดใน

กรุงเทพมหานคร 

3.เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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ปัจจัยส่วนบุคคล 

-  เพศ  

- อายุ  

- สถานภาพ  

- การศึกษา  

- อาชีพ  

- รายได ้ 
 

พฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของ

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

  1.จาํนวนช้ินต่อครั้ ง 

  2.จาํนวนครั้ งต่อปี 

  3.ความพึงพอใจหลงัการซ้ือ 

  4.ปริมาณท่ีตอ้งการ 

  5.ระยะเวลาการตดัสินใจซ้ือ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

- ผลิตภณัฑ ์ 

- ราคา  

- การจดัจาํหน่าย  

- การส่งเสริมทางการตลาด  
 

 

 

 

 

4.เพ่ือเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จาํแนก

ตามปัจจยัส่วนบุคคล 

5.เพ่ือศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือครีม

กนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

3.กรอบแนวคิดในการศึกษา 

จากการทบทวนวรรณกรรม ผูศึ้กษาสามารถสร้างกรอบการศึกษาไดด้งัภาพ 

ตวัแปรอิสระ         ตวัแปร

ตาม     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 
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4.สมมติฐานการศึกษา 

1.ผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานคร มีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีสําคญั ไดแ้ก่ เพศ อายุ 

สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได ้

2.ผูบ้ริโภคซ้ือครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานครให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดมากท่ีสุด 

3.พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นความพึงพอใจมี

ความสําคญัมากท่ีสุด  

4.ผูบ้ริโภคซ้ือครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานครท่ีมีปัจจยับุคคลแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรม

การซ้ือครีมกนัแดดท่ีแตกต่างกนั  

5.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซ้ือครีมกนัแดดของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

5.ขอบเขตของการศึกษา 

ขอบเขตด้านเน้ือหาทางการตลาด : ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตวัใดมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตด้านประชากร : ทาํการสํารวจขอ้มูลจากแบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด จากผูซ้ื้อ

ครีมกนัแดดในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

6.คํานิยามคําศัพท์เชิงปฏบัิติ 

ครีมกันแดด คือ ผลิตภณัฑท์าผิวท่ีมีส่วนผสมของสารกนัแดด (Sunscreen agent) เพ่ือใชท้า

ผิวสําหรับป้องกันอันตรายจากแสงแดดท่ีมีต่อผิวหนัง อันได้แก่ รังสีอัลตร้าไวโอเลต A (UVA) รัง

สีอลัตร้าไวโอเลต B (UVB) รังสีท่ีตามองเห็น (Visible Light) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 4 ปัจจัยหลักสําคัญดังน้ี ผลิตภัณฑ์ 

(Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมการขาย (Promotion) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีสามารถสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ได้

ผลิตภณัฑอ์าจเป็นคุณสมบตัิท่ีแตะตอ้งไดแ้ละแตะตอ้งไม่ได ้ 

2. ดา้นราคา หมายถึง ส่ิงท่ีกาํหนดมูลค่าไดใ้นการแลกเปล่ียนหรือบริการในรูปของเงินตรา 
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3. ดา้นช่องทางการจาํหน่าย หมายถึง ช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ และ/หรือ บริการ รวมถึง

วิธีการท่ีจะนาํสินคา้ และ/หรือ บริการนั้นๆไปยงัผูบ้ริโภคเพ่ือให้ทนัต่อความตอ้งการ  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างผูจ้าํหน่ายและตลาด 

เป้าหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ โดยมีว ัตถุประสงค์ท่ีจะแจ้งข่าวสาร หรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ 

พฤติกรรมการซ้ือ การส่งเสริมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือ  คือพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยท่ีซ้ือสินคา้และบริการเพ่ือ

ไปกินเองใช้เอง หรือเพ่ือกินหรือใช้ภายในครัวเรือน โดยศึกษาผ่านกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย 

1.จาํนวนช้ินต่อครั้ ง หมายถึง ผูบ้ริโภคซ้ือครีมกนัแดดครั้ งละกี่ช้ินต่อการซ้ือ 1 ครั้ ง 

2.จาํนวนครั้ งต่อปี หมายถึง ผูบ้ริโภคซ้ือครีมกนัแดดกีค่รั้ งต่อปี 

3.ความพึงพอใจหลงัการซ้ือ หมายถึง ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคหลงัจากใชค้รีมกนัแดด 

4.ปริมาณท่ีตอ้งการ หมายถึง ปริมาณครีมกนัแดดท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

5.ระยะเวลาการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ระยะเวลาท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือครีม

กนัแดด          

ผู้บริโภค หมายถึงผูท่ี้ใช้ประโยชน์จากสินค้าหรือบริการเพ่ือตอบสนองความตอ้งการ

โดยตรงของบุคคลผูน้ั้น ผลท่ีไดร้ับจากการบริโภคคือ อรรถประโยชน์หรือความพอใจ ผูบ้ริโภคอาจจะ

เป็นตวับุคคล กลุ่มบุคคล ครัวเรือน หรือรัฐบาล 

 

7.ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในการท่ีจะทราบถึงการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด นําไปปรับกลยุทธ์ทางการตลาดและวางแผนพฒันาการใช้การส่งเสริม

ทางการตลาดให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

2. เพ่ือให้เป็นขอ้มูลและหลกัการเบ้ืองตน้ในการอา้งอิงสําหรับผูท่ี้สนใจศึกษาในเร่ืองของ

การส่งเสริมการตลาดต่อผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอางหรือบริการดา้นอ่ืนๆ ในอนาคต 



บทที่ 2  

วรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 

 

 

การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาไดท้บทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวขอ้งดงัน้ี 

1.ขอ้มูลครีมกนัแดด 

2.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

4. ตลาดครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานคร 

5.งานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้ง 

 

1.ข้อมูลครีมกันแดด 

ในครีมกันแดดประกอบด้วยสารท่ีทาํหนา้ท่ีป้องกนัรังสี UV ซ่ึงสารดังกล่าวสามารถแบ่ง

ออกเป็น 2 ประเภท ตามคุณสมบตัิในการป้องกนัรังสี UV ไดด้งัน้ี 

1. กลุ่มสารท่ีทําหน้าท่ีป้องกันรังสี UV โดยการดูดซับรังสี สารกลุ่มน้ีจะเคลือบอยู่บน

ผิวหนังแล้วดูดกลืนรังสี UV ไว้ ทําให้รังสี UV ไม่สามารถทะลุผ่านเข้ามาทําอันตรายต่อผิวหนัง 

หลังจากนั้นจึงค่อยๆ คายพลังงานออกมาในรูปรังสีท่ีไม่เป็นอันตราย สารกลุ่มน้ีมีจุดเด่นในเร่ือง

ความสามารถในการป้องกันรังสี UV ได้ดี เพราะสามารถดูดกลืนรังสีไวไ้ด้ทั้งหมด แต่อย่างไรก็ตาม

ผลิตภณัฑท่ี์มีสารในกลุ่มน้ีมีโอกาสเกิดการแพต้่อผิวได ้มากกว่าสารกนัแดดท่ีป้องกนัรังสี UV โดยการ

สะทอ้นรังสี เน่ืองจากลกัษณะโครงสร้างของสารกลุ่มน้ี ทาํให้สารบางส่วนสามารถซึมผ่านชั้นผิวหนัง

และเกิดอาการแพไ้ด ้

2. กลุ่มสารท่ีทาํหน้าท่ีป้องกันรังสี UV โดยการสะทอ้นรังสี สารกลุ่มน้ีจะเคลือบอยู่บน

ผิวหนงัแลว้ทาํการสะทอ้นหรือกระจายรังสี UV เสมือนเป็นร่มให้กับผิวหนัง จึงสามารถป้องกันรังสี 

UV ได ้เน่ืองจากสารกลุ่มน้ีไม่ถูกดูดซึมผ่านผิวหนงัจึงมีความปลอดภยัสูงกว่ากลุ่มแรกและมีโอกาสเกิด

การแพไ้ดน้อ้ย แต่มีขอ้ดอ้ยคือ สารกลุ่มน้ีมีขนาดอนุภาคท่ีค่อนขา้งใหญ่ เม่ือทาท่ีผิว จะเกิดการสะทอ้น
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แสง ทาํให้เกิดป้ืนขาวบริเวณท่ีทาและแลดูไม่เป็นธรรมชาติ ดังนั้นผลิตภณัฑก์นัแดดท่ีมีส่วนผสมของ

สารกลุ่มน้ีมักนิยมใช้สารท่ีมีอนุภาคขนาดเล็ก เม่ือทาผลิตภัณฑ์ดังกล่าวจึงไม่เกิดเป็นป้ืนขาวและ

สามารถกระจายตวับนผิวได ้

 

ค่า SPF และ PFA 

ครีมกันแดดแต่ละตัว จะมีความสามารถในการป้องกันแดดได้แตกต่างกัน จึงได้มีการ

กาํหนดค่าช้ีวดัประสิทธิภาพในการป้องกนัแดดท่ีสําคญัและเป็นมาตรฐานสากลไว ้2 ชนิด ได้แก่ SPF 

และ PFA 

SPF (sun protection factor) คือ ค่าท่ีวดัประสิทธิภาพในการป้องกันการไหม้แดงของ

ผิวหนังท่ีเกิดจากรังสี UV-B โดยใช้ตวัเลข แสดงระดับของประสิทธิภาพและความสามารถในการดูด

ซับรังสี UV-B ดงัแสดงในตารางขา้งล่าง แต่อย่างไรก็ตามค่า SPF ตั้งแต่ 30 ขึ้นไปจะมีประสิทธิภาพใน

การป้องกนัรังสี UV-B ไดไ้ม่แตกต่างกนั 

PFA (protection factor of UV-A) คือ ค่าท่ีวดัประสิทธิภาพในการป้องกันอาการดาํคลํ้า

ของผิวหนงัท่ีเกิดจากรังสี UV-A โดยสัญลกัษณ์ในการแสดงระดบัของประสิทธิภาพในการป้องกนัรังสี 

UV-A ขึ้นอยู่กบัมาตรฐานของแต่ละประเทศ ดงัแสดงในตาราง 

ครีมกนัแดดบางชนิด ระบุคุณลกัษณะพิเศษในการกนันํ้า (water resistance) เพ่ือแสดงให้

ผูบ้ริโภคทราบวา่ ผลิตภณัฑก์นัแดดประเภทน้ียงัคงสภาพ SPF ตามท่ีกาํหนดเม่ือทาผลิตภณัฑแ์ลว้มีการ

แช่นํ้า ซ่ึงความสามารถในการกนันํ้า สามารถแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ 

         1. Water resistance product คือ ผลิตภณัฑท่ี์สามารถคงสภาพ SPF ไดต้ามท่ีกาํหนด 

หลงัจากแช่นํ้านาน 40 นาที 

                      2. Very water resistance product คือ ผลิตภณัฑท่ี์ยงัคงสามารถคงสภาพ SPF ไดต้ามท่ี

กาํหนด หลงัจากแช่นํ้านาน 80 นาที 

การเลอืกใช้ครีมกันแดด 

ครีมกนัแดดท่ีจาํหน่ายในทอ้งตลาด มีคณุสมบตัิท่ีแตกต่างกนัไป ทั้งความสามารถในการ

ป้องกนัรังสี UV และรูปแบบของผลิตภณัฑ ์ดงันั้นการเลือกใชผ้ลิตภณัฑก์นัแดด จึงขึ้นอยู่กบัปัจจยั

ต่างๆ เช่น 

ความสามารถในการป้องกนัรังสี UV: หากตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์สามารถป้องกนัอนัตรายต่อ

ผิวและการเกดิผิวคลํ้าเสียจากแสงแดด ควรเลือกผลิตภณัฑท่ี์มีทั้งค่า SPF และ PFA กล่าวคือเป็น
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ผลิตภณัฑท่ี์สามารถป้องกนัไดท้ั้งรังสี UV-B และ UV-A แต่หากตอ้งการอาบแดด เพ่ือทาํให้สีผิวเป็นสี

แทน ควรเลือกใชผ้ลิตภณัฑท่ี์สามารถป้องกนัเฉพาะรังสี UV-B จะช่วยป้องกนัอาการไหมแ้ดด แต่ไม่

ป้องกนัรังสี UV-A (ผลิตภณัฑท่ี์มีค่า PFA นอ้ยๆ) จึงทาํให้รังสี UV-A ผ่านผิวหนงัและกระตุน้การสร้าง

เมลานินได ้โดยคุณสมบตัิดงักล่าวสามารถพบไดใ้นผลิตภณัฑท่ี์ทาํให้เกิดผิวสีแทน (sun-tanning 

products) 

รูปแบบของผลิตภัณฑ์: ตวัอย่างเช่น ไม่ควรเลือกรูปแบบเจลหาก ตอ้งไปทาํกิจกรรมทาง

นํ้า เน่ืองจากนํ้าสามารถชะฟิลม์ท่ีเกิดจากเจลออกไปจากผิวไดง่้าย ทาํให้สูญเสียประสิทธิภาพในการกนั

แดด  หากตอ้งการทาผิวเป็นบริเวณกวา้งเช่น ลาํตวั แขน ขา อาจพิจารณาเลือกรูปแบบอิมลัชนั เน่ืองจาก

เป็นรูปแบบท่ีกระจายตวับนผิวไดด้ี ทนต่อการชะลา้งของเหง่ือไดด้ีมากกว่ารูปแบบเจล และมี

ความสามารถในการเคลือบและยึดติดผิวไดด้ ี

อายุ: ในเด็กท่ีอายนุอ้ยกว่า 6 เดือนไม่ควรใชค้รีมกนัแดด เน่ืองจากอาจเกิดการระคายเคือง

ต่อผิวไดง่้าย อาจใชว้ิธีการอ่ืนในการป้องกนัแสงแดด เช่น หลีกเล่ียงการสัมผสัแสงแดดในช่วงเวลา 

11.00 – 15.00 น.เพราะแสงแดดในช่วงเวลาดงักล่าวจะมีรังสี UV สูงมาก ควรใส่หมวก เส้ือแขนยาว

และกางเกงขายาว เม่ืออยู่กลางแจง้เพ่ือหลีกเล่ียงการสัมผสักบัแสงแดดโดยตรง เป็นตน้ หากเดก็อายุ

มากกว่า 6 เดือน อาจลองใชผ้ลิตภณัฑท่ี์มีส่วนประกอบของไททาเนียมไดออกไซด์ซ่ึงจะเคลือบอยู่ท่ีผิว 

และมีโอกาสเกิดอาการแพไ้ดน้อ้ย นอกจากน้ีผลิตภณัฑท่ี์ใชก้บัเด็กควรเป็นผลิตภณัฑท่ี์ปราศจาก

แอลกอฮอล ์

กิจกรรมที่ทํา: ในแต่ละกิจกรรมท่ีทาํมีการสัมผสักบัรังสี UV ในปริมาณท่ีแตกต่างกนั การ

เลือกผลิตภณัฑท่ี์มีค่า SPF ท่ีเพียงพอต่อการปกป้องผิว จึงเป็นส่ิงสําคญั ตวัอย่างของการเลือกค่า SPF 

ให้เหมาะสมกบักิจกรรมไดแ้ก่ เลือกค่า SPF ตั้งแต่ 15 ขึ้นไป สําหรับการทาํกจิวตัรประจาํวนัหรือ

กิจกรรมท่ีอยู่แต่ภายในอาคาร ส่วนค่า SPF ตั้งแต่ 30 ขึ้นไป เหมาะสําหรับการทาํกิจกรรมกลางแจง้ และ

หากเป็นการทาํกิจกรรมกลางแจง้ท่ีเกี่ยวขอ้งกบักจิกรรมทางนํ้า ก็เหมาะสําหรับการใช ้SPF ตั้งแต่ 30 

ขึ้นไป และมีความสามารถในการกนันํ้า 

 

2.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นหมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยท่ี 

ซ้ือสินคา้และบริการเพ่ือไปกินหรือใชเ้องภายในครัวเรือน ผูบ้ริโภคทุกคนท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพ่ือ

วตัถุประสงคน้ี์รวมกนัเขา้เรียกว่าตลาดผูบ้ริโภค  



9 
 

ในการศึกษาวิจยัในครั้ งน้ี ผูว้ิจยัได้นําโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค ของ Philip Kotler มาใช้ 

ในประกอบการพิจารณา 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2556) อธิบายเกี่ยวกบัโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 

Behavior Model) คือการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการ โดย

เร่ิมต้นจากการถูกกระตุ ้น (Stimulus) ทําให้เกิดความต้องการ และเม่ือส่ิงกระตุ ้นนั้นผ่านเข้ามาใน

ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buying’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดําท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่

สามารถคาดคะเนได ้ซ่ึงความรู้สึกนึกคิดต่างๆเหล่านั้น จะไดร้ับอิทธิพลจากภายในจิตใจผูบ้ริโภคไดแ้ก่ 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ(Buyer’s Characteristics) และกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’s Decision Process) 

แล้วทําให้เกิดการตอบสนองของผูบ้ริโภค (Buyer’s Response) หรือ การตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

(Buyer’s Purchase Decision) คือการซ้ือหรือไม่ซ้ือ 

 

Stimulus  Buyer’s black box  Response 

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด

และส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 
> 

กล่องดาํ 

หรือความรู้สึกของผูซ้ื้อ 
> 

การตอบสนอง 

ของผูซ้ื้อ 

 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 
กล่องดํา 

หรือความรู้สึกของผู้ซ้ือ 

การตอบสนอง 

ของผู้ซ้ือ 

ส่ิงกระตุน้

ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุน้

อ่ืนๆ 
ลกัษณะของผูซ้ื้อ 

กระบวนการ

ตดัสินใจของผู ้

ซ้ือ 
- การเลือกผลิตภณัฑ ์

- การเลือกตราสินคา้ 

- การเลือกผูข้าย 

- เวลาในการซ้ือ 

- ปริมาณการซ้ือ 

- ผลิตภณัฑ ์

- ราคา 

- การจาํหน่าย 

- การส่งเสริม

การตลาด 

- เศรษฐกจิ 

- เทคโนโลย ี

- การเมือง 

- วฒันธรรม 

- อ่ืน ๆ 

- ปัจจยัทาง  

  วฒันธรรม 

- ปัจจยัทางสังคม 

- ปัจจยัส่วน

บุคคล 

- ปัจจยัทาง

จิตวิทยา 

-การรับรู้ปัญหา 

-การคน้หา

ปัญหา 

-การประเมินผล

ทางเลือก 

-พฤติกรรม

ภายหลงัการซ้ือ 
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ภาพท่ี 2.1 รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคอยา่งง่าย S-R Theory 

 

S-R Theory แสดงในภาพ สามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 

1.  ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดขึ้นเองจากภายในร่างกาย หรือส่ิงกระตุน้จาก

ภายนอก นักการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัการส่ิงกระตุน้ภายนอก เพ่ือให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ

ผลิตภัณฑ์ ส่ิงกระตุ ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้ซ้ือด้านจิตวิทยาหรืออารมณ์ก็ได้ส่ิงกระตุ ้นภายนอก

ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมไดแ้ละต้อง

จดัให้มีขึ้น เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเกี่ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 

1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์   เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้มีประสิทธิภาพดี 

สวยงาม เพ่ือกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

1.1.2 ส่ิงกระตุน้ด้านราคา เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ 

โดยพิจารณาจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจาํหน่าย เช่น จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ให้

ทัว่ถึง ง่ายต่อการเขา้ถึง เพ่ือให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือว่าเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาอย่างสมํ่าเสมอ การใช้

ความพยายามของพนกังานขาย การลดแลกแจกแถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคลทัว่ไป เพ่ือ

เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ  

1.2 ส่ิงกระตุ้นอื่นๆ เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ท่ีอยู่ภายนอกองค์การ

และไม่สามารถควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น รายได้ของผูบ้ริโภค ภาวะเศรษฐกิจ เหล่าน้ีมี

อิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

1.2.2  ส่ิงกระตุ ้นทางเทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยีใหม่ด้านร้านค้าออนไลน์ 

สามารถกระตุน้ความตอ้งการให้ซ้ือของจากท่ีบา้นมากขึ้น 

1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีของ

สินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึง ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพ่ิมหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางดา้นวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล

ต่างๆ จะมีผลกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
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2.  กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ

เปรียบเสมือนกล่องดาํ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถรูไ้ด้ จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผู ้

ซ้ือ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดร้ับอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

2.1 ลักษณะผู้ซ้ือ ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลมาจากปัจจยัต่างๆ คือ   

2.1.1 ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างขึ้น โดยเป็นท่ี

ยอมรับจากคนรุ่นหน่ึงสู่อีกรุ่นหน่ึง วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผูกพนับุคคลในกลุ่มไวด้ว้ยกนั   การตลาดตอ้ง

กาํหนดกลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้งกบัค่านิยมในวฒันธรรมของชนกลุ่มนั้นๆ วฒันธรรมยงัแบ่งเป็น

วฒันธรรมพ้ืนฐาน วฒันธรรมกลุ่มย่อย ขนบธรรมเนียมประเพณี และชนชั้นทางสังคม 

2.1.2 ปัจจยัด้านสังคม เป็นปัจจยัท่ีเกี่ยวขอ้งกับชีวิตประจาํวนั และมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิงไดแ้ก่ ครอบครัว เพ่ือนสนิท กลุ่มบุคคล

ชั้นนาํในสังคม เพ่ือนร่วมอาชีพ เพ่ือนร่วมสถาบนั เป็นตน้ บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุด

ต่อความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อจะเกี่ยวขอ้งกบับุคคลหลายกลุ่มท่ีมี

บทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนั 

2.1.3 ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ื้อท่ีได้รับอิทธิพลจากลกัษณะส่วน

บุคคลทางดา้นต่างๆ ได้แก่ อายุท่ีแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั วฏัจกัรชีวิตครอบครัวซ่ึง

ประกอบด้วยขั้นตอนต่างๆ เช่น เป็นโสดและอยู่ในวัยหนุ่มสาว มีคู่สมรสใหม่และยังไม่มีบุตร 

ครอบครัวท่ีมีบุตรแล้ว เป็นต้น อาชีพ รายได้ หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ      การศึกษา รูปแบบการ

ดาํรงชีวิต บุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคล  

2.1.4 ปัจจยัทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจยัทางดา้น

จิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดว้ย การจูงใจ 

คือความตอ้งการท่ีไดร้ับการกระตุน้จากภายในตวับุคคล การรับรู้ เช่น ความเช่ือ     ประสบการณ์ เป็น

ตน้ การเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึ้น เพ่ือบุคคลได้รับส่ิงกระตุน้และจะเกิดการตอบสนองความเช่ือถือซ่ึง

เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือไวเ้กี่ยวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทศันคติ คือ ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใด

ส่ิงหน่ึงลกัษณะของแต่ละบุคคล แนวความคิดของตนเองของแต่ละบุคคล 

2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้ซ้ือ (Buyer Characteristics) ประกอบดว้ย 

2.2.1 พฤติกรรมก่อนการซ้ือ เป็นกระบวนการเร่ิมต้นโดยมีแรงจูงใจ หรือถูก

กระตุน้ ให้เกิดความตอ้งการซ่ึงอาจจะเกิดขึ้นจากตวักระตุน้ภายในหรือภายนอก ตวักระตุน้ภายในเกิด

จากผูบ้ริโภคเองมีความตอ้งการและมองเห็นความจาํเป็นของผลิตภณัฑ์ท่ีจะแกปั้ญหาหรือตอบสนอง
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ให้กับตนเอง ส่วนตวักระตุน้ภายนอก ไดแ้ก่ ความตอ้งการทางสังคมเศรษฐกิจและการเมือง ส่ิงเหล่าน้ี

เม่ือเกิดขึ้นถึงระดับหน่ึงแลว้จะกลายเป็นตวักระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมตอบสนองโดยอาศยัการ

เรียนรู้การแสวงหาขอ้มูล และประสบการณ์ในอดีต ดงันั้นผูป้ระกอบการจะตอ้งใชก้ลยุทธ์ทางการตลาด

หลายวิธี เช่น การใช้พนักงานขาย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การบรรจุภณัฑ ์เป็นตวักระตุน้ให้

ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑเ์หล่าน้ี 

2.2.2 การแสวงหาทางเลือก เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์ ก็จะ

แสวงหาทางเลือกขอ้มูลเกี่ยวกบัผลิตภณัฑ ์จึงเป็นส่ิงท่ีมีความสําคญัท่ีสุดสําหรับผูบ้ริโภค การหาขอ้มูล

จะทําให้รู้ข้อมูลเกี่ยวกับชนิดของผลิตภณัฑ์ รูปลักษณ์วิธีการใช้ และประโยชน์ท่ีได้รับจากการใช้

ผลิตภณัฑน์ั้น นอกจากน้ีความเช่ือถือท่ีผูบ้ริโภคมีต่อผูข้ายยงัเป็นส่วนประกอบของการตดัสินใจซ้ือได้

เป็นอย่างดี ปริมาณขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคคน้หาขึ้นอยู่กบัหลายปัจจยัไดแ้ก่ ปัญหาเกี่ยวกับความตอ้งการท่ี

ผูบ้ริโภคเผชิญอยู่ในระดบัมากหรือนอ้ย เวลาในการเลือกซ้ือสินคา้ ผูป้ระกอบการจะตอ้งจดัการเกี่ยวกบั

ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ซ่ึงแหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคแสวงหามีอิทธิพลเกี่ยวขอ้ง กบัพฤติกรรมการเลือก

เช่นบุคคลในครอบครวั บุคคลใกลชิ้ด เพ่ือนบา้น ส่ือมวลชน พนกังานขาย ส่ือโฆษณา บรรจุภณัฑ ์เป็น

ตน้ ขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เหล่าน้ี มีประโยชน์ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

2.2.3 การประเมินผลทางเลือก เม่ือผูบ้ริโภคได้รับและเข้าใจข้อมูลแล้ว ก็จะ

ประเมินผลขอ้มูลเหล่านั้นเพ่ือพิจารณาทางเลือกในการตดัสินใจขอ้มูลท่ีมีประโยชน์ต่อการตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภค 

2.2.4 การตดัสินใจซ้ือ หลงัจากแสวงหาทางเลือกและประเมินผลทางเลือกแล้ว 

ผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจว่าถา้ซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นจะสนองความตอ้งการ และเกิดความพึงพอใจไดห้รือไม่

ก่อนการตดัสินใจ 

2.2.5 การประเมินผล หลงัจากการซ้ือและทดลองใช้ผลิตภณัฑ์แลว้ ผูบ้ริโภคจะ

เกิดความรู้สึกพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑ์นั้น ผูป้ระกอบการจะตอ้งพยายามศึกษาและ

ติดตามผลภายหลงัการซ้ือผลิตภณัฑ ์ เพราะเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือในครั้ งต่อไป และมีอิทธิพลต่อ

การแนะนําบุคคลอ่ืนให้ซ้ือผลิตภณัฑ์ แต่ถา้ผูบ้ริโภคไม่พึงพอใจหลงัการซ้ือ ผูป้ระกอบการจะต้อง

คน้หาสาเหตุเพ่ือจะนาํมาปรับปรุงแกไ้ข ซ่ึงสาเหตุของความไม่พึงพอใจของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปไดแ้ก่

ความรู้สึกไม่แน่ใจ หรือขาดความมัน่ใจเพราะในขั้นการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคพบว่าผลิตภณัฑ์นั้นมี

ทั้งข้อดี และข้อเสีย เม่ือซ้ือมาใช้แล้วยงัคงมีความรู้สึกไม่แน่ใจหรือขาดความมั่นใจอยู่ตลอดเวลา 

ผูบ้ริโภคบางคนเกิดความรู้สึกท่ีไม่ดี เพราะได้ยินเกี่ยวกับความบกพร่องของผลิตภณัฑ์ หรือรู้ขอ้มูล
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ภายหลงัการซ้ือว่าผลิตภณัฑ์ประเภทเดียวกนัจากร้านคา้มีราคาถูกกว่า ตลอดจนพบว่าผลิตภณัฑ์ไม่มี

ประสิทธิภาพ ก็จะส่ือสารให้บุคคลท่ีคุน้เคยไดร้ับรู้ซ่ึงขอ้มูลจะส่งผลต่อการขาย ดงันั้นผูป้ระกอบการจงึ

ตอ้งคน้หาสาเหตุแลว้รีบแกไ้ขปรับปรุง เพ่ือสร้างความมัน่ใจให้แก่ผูบ้ริโภค โดยการปรับปรุงผลิตภณัฑ์

ทั้งดา้นคุณภาพ ราคา การบรรจุภณัฑ ์และดา้นการตลาด 

3.  การตอบสนองของผู้ ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค 

ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

 3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์เช่น การเลือกผลิตภณัฑอ์าหารเช้ามีทางเลือก คือ นมสด ขนม

ปัง ขา้วกล่องสําเร็จรูป ฯลฯ  

 3.2 การเลือกตราสินคา้ เช่น ถา้ผูบ้ริโภคเลือกขนมปัง จะเลือกขนมปังยี่ห้อใด 

 3.3 การเลือกผูข้าย เช่น ถา้ผูบ้ริโภคเลือกร้านสะดวกซ้ือใด ห้างสรรพสินคา้ไหนหรือ

ร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 

 3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ กลางวนั หรือเยน็ ในการซ้ือ

ขนมปัง 

 3.5 การเลือกปริมาณในการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกว่าจะซ้ือหน่ึงแพค็เล็ก แพค็ใหญ่ 

หรือหลายๆแพค็ 

 

3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

Kotler, Philip (1997) (อา้งถึงใน ภาวิณี ตนัติผาติและกิตติพนัธ์ คงสวสัดิ์ เกียรติ, 2554) โดย

ปกติแลว้ความพยายามของธุรกิจเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เพ่ือให้ลูกคา้ได้รับความพอใจ 

และเพ่ือให้ผลิตภณัฑข์องบริษทัประสบความสําเร็จเหนือคู่แข่ง นกัการตลาดตอ้งใช ้4P’s หรือส่วนผสม

การตลาด (Marketing Mix) ประกอบด้วย 4 ปัจจยัหลกัสําคญัดงัน้ี ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีจดัจาํหน่าย 

และการส่งเสริมการขาย 

ลลิลทิพย ์สิวะภิญโญ (2550) ทาํการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง

ต่างประเทศประเภทผลิตภณัฑแ์ต่งหนา้สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่าปัจจยัส่วนบุคคล มีผลต่อ

ชนิดและส่ิงท่ีนึกถึงในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางต่างประเทศประเภทผลิตภณัฑ์แต่งหน้า ส่วนระดับ

การศึกษา อาชีพและรายไดต้่อเดือนจะมีผลต่อสถานท่ีและยี่ห้อท่ีจะซ้ืออย่างมีนัยสําคญั ส่วนปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ค่านิยม ความเช่ือ 

การเรียนรู้การแต่งหนา้จากคนรอบขา้ง ปัจจยัดา้นสังคม ความตอ้งการเป็นคนรุ่นใหม่ ทนัสมยั ตอ้งการ
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การยอมรับจากกลุ่มเพ่ือนและจากสังคม ลว้นมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางต่างประเทศ

ประเภทผลิตภณัฑแ์ต่งหนา้สตรีในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนยัสําคญั 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจตอ้งใช้

เพ่ือให้บรรลุวตัถุประสงคก์ารตลาดในตลาดเป้าหมายหรือเป็นส่วนประกอบท่ีสําคญัของกลยุทธ์ทาง

การตลาด 4 ประการ คือ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) และ การส่งเสริม

การตลาด ( Promotion) โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอแก่ตลาดเพ่ือการรู้จกั การเป็นเจา้ของ การใช้

หรือการบริโภค และสามารถตอบสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของตลาดได ้(Kotler & 

Armstromg, 1999, p. 238 อา้งใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 2541) หรือเป็นสินคา้บริการ หรือความคิดซ่ึงลูกคา้

ตอ้งจ่ายเงินเป็นการแลกเปล่ียน นั้นคือ กลุ่มของส่ิงท่ีมีตวัตนและไม่มีตวัตนท่ีสามารถตอบสนองความ

พอใจของผูซ้ื้อ ซ่ึงอาจจะรวมถึงการบรรจุหีบห่อ คณุภาพ ราคา และอ่ืน ๆ ซ่ึงอาจรวมไปถึงตวัสินคา้ 

บริการ ความคดิ สถานท่ี องคก์าร หรือบุคคล โดยจะเห็นวา่ส่ิงท่ีสําคญัสาหรับผลิตภณัฑ ์คือ 

ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อ  

2) ราคา (Price) หมายถึง เป็นจาํนวนเงินท่ีบุคคลจ่ายเพ่ือซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึงแสดง

เป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคจ่ายเพ่ือนแลกเปล่ียนกบัผลประโยชนท่ี์ไดร้ับจากการใชสิ้นคา้หรือบริการ ดงันั้น 

ลกัษณะของราคาก็คือ  

2.1) ราคาเป็นมูลค่าของสินคา้และบริการ  

2.2) ราคาเป็นจาํนวนเงินและส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็นตอ้งใชเ้พ่ือให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑแ์ละ บริการ ก็

คือ ราคาเป็นส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา้ ฉะนั้น ราคาของผลิตภณัฑใ์ดผลิตภณัฑห์น่ึงจึง หมายถึง

มูลค่าของผลิตภณัฑน์ั้นหน่ึงหน่วยในรูปของตวัเงิน 

3) ด้านการจัดจําหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมท่ีเกี่ยวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการ

นาํเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรูข้องลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชนข์องบริการท่ี

นาํเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นทาํเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการนาํเสนอบริการ (Channels)  

4) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเป็นกิจกรรมท่ีจะติดต่อส่ือสารกับลูกค้าท่ี

คาดหวงัเพ่ือการแจ้งข่าวสาร เพ่ือจูงใจให้เกิดความต้องการและการตดัสินใจซ้ือเพ่ือเป็นการสร้าง

ทศันคติและภาพพจน์ท่ีดีให้เกิดขึ้นกับบริษทัและผลิตภณัฑ์ของบริษทั ซ่ึงประกอบด้วย การโฆษณา 

การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการตลาด และการให้ข่าวหรือการประชาสัมพนัธ์ 
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4.ตลาดครีมกันแดดในกรุงเทพมหานคร 

นภาทิพย ์ไตรกุลนิภทัร. (2559) กล่าวถึง ปัจจยัท่ีมีผลต่อกาํรตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

กนัแดด ตลาดผลิตภณัฑก์นัแดดจะเป็นตลาดท่ีมีอตัราการเติบโตเพ่ิมขึ้น ครีมกนัแดด เป็นอีกผลิตภณัฑ์

ท่ีสามารถกา้วขา้มการเป็นสินคา้ฤดูกาล ท่ีขายดีในช่วงมีนาคม-เมษายน ดว้ยสัดส่วน 40-50% ของการ

ขายตลอดทั้งปี มาสู่สินคา้ท่ีขายไดต้ลอดทั้งปี ทาํให้สินคา้น้ีมีอตัราการเติบโตท่ีน่าสนใจ เหตุผลท่ีทาํให้

ตลาดครีมกนัแดดโตขึ้นทุกปีมาจาก  

1. คนในกรุงเทพมหานครเขา้ใจถึงปัญหาผิวพรรณท่ีเกิดจากแสงแดดและรังสียูวีมากขึ้น

ว่าเป็นตน้เหตุสําคญัของจุดด่างดาํและฝ้าแดด  

2. คนในกรุงเทพมหานครมีความสนใจในเร่ืองความสวยงามความอ่อนเยาวม์ากขึ้นและ

เขา้ใจว่าครีมบาํรุงผิวทัว่ไปไม่เพียงพอ  

3. ฐานคนใชก้วา้งขึ้น จากเดิมท่ีมีแต่ผูห้ญิงตอนน้ีขยายไปยงักลุ่มเด็กและผูช้ายเพ่ิมเขา้มา  

4. คนสนใจการออกกาํลงักายกลางแจง้มากขึ้น  

5. ตลาดถูกกระตุ ้นตลอดเวลาจากโฆษณาของแบรนด์ต่างๆ ทางช่องทางต่างๆ ทั้ ง

ออฟไลน์และออนไลน์  

6. มีผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ เพ่ือตอบโจทย์ผูบ้ริโภคปัจจุบัน ทั้งครีม โลชั่น สเปรย์ รวมทั้ง

ผลิตภณัฑท่ี์ใชห้ลงัการออกแดดดว้ย  

7. ผลิตภณัฑเ์คร่ืองสําอางหลายแบรนด์แตกไลน์มาผลิตครีมกนัแดดมากขึ้น   

8. ผูค้นเร่ิมตระหนักว่าการดูแลผิวพรรณและหนา้ตาไม่ใช่เร่ืองของหญิงสาวเท่านั้น แต่

เป็นของจาํเป็นสําหรับผูค้นทุกเพศทุกวยั  

9. การปกป้องผิวจากแดดไม่ใช่เฉพาะเวลาท่ีออกแดดอย่างจริงจงัเท่านั้น แต่ตอ้งใชทุ้กวนั 

ส่วนตลาดผลิตภณัฑ์ปกป้องแสงแดดสําหรับเด็ก เร่ิมถือกาํเนิดขึ้นเม่ือปี 2544 หลงัจากนี

เวียออกผลิตภณัฑก์นัแดดสําหรับเด็กท่ีมีสภาพผิวบอบบางแตกต่างจากกลุ่มผูใ้หญ่ เป็นจุดเปล่ียนสําคญั

อีกครั้ งในอุตสาหกรรมน้ี  เม่ือกลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีกลายเป็นคุณแม่รุ่นใหม่ให้ความสําคญัในเร่ืองครีม

กันแดดมากขึ้น จึงมีความกังวลว่าตวัรังสียูวีจะมาทาํร้ายลูกน้อยด้วย  เลยทําให้หลายแบรนด์ออก

ผลิตภณัฑสํ์าหรับเด็กตามมา 
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5.งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 นันฑริกา เครือสา (2563) ทาํการศึกษาเร่ืองพฤตกิรรมการซ้ือสินคา้และปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑด์ูแลผิวแบรนด์ เดอ ลีฟ ของลูกคา้ใน

กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์เพ่ือศึกษาปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤตกิรรมการซ้ือสินคา้ และ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑด์ูแลผิวแบรนด์ เดอ ลีฟ ของลูกคา้

ในกรุงเทพมหานคร พบว่า (1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นอายุส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑด์ูแล

ผิวแบรนด์ในกรุงเทพมหานครต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (2) พฤตกิรรมการซ้ือสินคา้ 

ไดแ้ก่ ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑด์ูแลผิวแบรนด์ ใน

กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑด์ูแลผิวแบรนด์เดอ ลีฟ ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานครอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

พบว่าดา้นท่ีมีผลมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและนอ้ย

ท่ีสุดไดแ้ก่ ดา้นราคาและดา้นผลิตภณัฑ ์มีอาํนาจในการพยากรณ์ร้อยละ 96.80 

 จิตตวุฒิ รัตตกุล (2559) ทาํการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการและ

ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพของพนกังานบริษทัเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบว่า  1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพ พบว่า ผูบ้ริโภค

ให้ความสําคญักบัดา้นบุคลากรท่ีให้บริการมากท่ีสุด ตามดว้ยดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคา ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นช่องทางให้บริการ และดา้นการส่งเสริมการจดัจาํหน่าย 2) 

ทศันคติท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพ พบว่า ผูบ้ริโภคมีทศันคตดิา้นพฤตกิรรมมากท่ีสุด 

ตามดว้ยความรูค้วามเขา้ใจ และดา้นความรู้สึก 3) ดา้นการตดัสินใจซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพ พบว่า 

ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจดา้นการตระหนกัถึงปัญหามากท่ีสุด ตามดว้ยดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการ

ตดัสินใจซ้ือ และดา้นการคน้หาขอ้มูล 4) ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่4.1) ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพของพนกังานบริษทัเอกชนในเขต

กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 4.2) ทศันคตดิา้นความรู้สึกเท่านั้นท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพของพนกังานบริษทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สุภาพ มานนท์และคณะ (2558) ทาํการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อ

การตดัสินใจเลือกซ้ือครีมกนัแดดของนกักีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัส่วนประสม
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การตลาดดา้นราคามีระดบัความคิดเห็นอยู่ท่ีระดบัมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก รองลงมาเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นส่งเสริมการตลาด และ ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั ปัจจยัส่วนบุคคลของนกักีฬาเฉพาะ เพศ 

และอายุเท่านั้นท่ีมีระดบัความคิดเห็นเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ครีมกนัแดดแตกต่างกนั 

กฤษฎา คงม่ัน (2558) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ

ครีม กนัแดดยี่ห้อนีเวยีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 1.ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนั มี

พฤติกรรมการซ้ือ ดา้นมูลคา่การซ้ือโดยเฉล่ีย (บาทต่อครั้ ง) แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญั 2.ส่วนประสม

การตลาดดา้นผลิตภณัฑด์า้นคุณภาพสินคา้ กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยี่ห้อนีเวีย ดา้นความถ่ีใน

การซ้ือโดยเฉล่ีย(ครั้ งต่อปี) มีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนยัสําคญั โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั

ในระดบัตํ่า 3.ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบรรจุภณัฑ ์กบัพฤตกิรรมการซ้ือครีมกนัแดด

ยี่ห้อนีเวีย ดา้นมูลค่าการซ้ือโดยเฉล่ีย (บาทต่อครั้ ง) มีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนยัสําคญัโดยมี

ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่า 4.ส่วนประสมการตลาดโดยรวม และรายได ้ไดแ้ก่ ดา้น

ช่องทางจดัจาํหน่าย กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยี่ห้อนีเวีย ดา้นความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ีย (ครั้ งต่อ

ปี) มีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนยัสําคญัโดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่า 5.ส่วนประสม

การตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาดกบัพฤตกิรรมการซ้ือครีมกนัแดดยี่ห้อนีเวียดา้นมูลค่าการซ้ือโดยเฉล่ีย 

(บาทต่อครั้ ง) มีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนยัสําคญัโดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่า 

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร (2554) (อา้งถึงใน ธารา ธิยะภูมิและกิตติพนัธ์ 

คงสวสัดิ์ เกียรต,ิ 2554) ให้แนวคิดไวว้่า โดยทัว่ไปกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งเป็น 5 

ขั้นตอน 

1.พฤติกรรมก่อนการซ้ือ เป็นกระบวนการเร่ิมตน้โดยมีแรงจูงใจ หรือถูกกระตุน้ ให้เกิด

ความตอ้งการซ่ึงอาจจะเกดิขึ้นจากตวักระตุน้ภายในหรือภายนอก ตวักระตุน้ภายในเกิดจากผูบ้ริโภคเอง

มีความตอ้งการและมองเห็นความจาํเป็นของผลิตภณัฑท่ี์จะแกปั้ญหาหรือตอบสนองให้กบัตนเองส่วน

ตวักระตุน้ภายนอก ไดแ้กค่วามตอ้งการทางสังคมเศรษฐกจิและการเมือง 

2.การแสวงหาทางเลือก เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์กจ็ะแสวงหาทางเลือก

ขอ้มูลเกี่ยวกบัผลิตภณัฑ ์จึงเป็นส่ิงท่ีมีความสําคญัท่ีสุดสําหรับผูบ้ริโภค การหาขอ้มูลจะทาํให้รูข้อ้มูล

เกี่ยวกบัชนิดของผลิตภณัฑ ์รูปลกัษณ์ วิธีการใชแ้ละประโยชน์ท่ีไดร้ับจากการใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น 

นอกจากน้ีความเช่ือถือท่ีผูบ้ริโภคมีต่อผูข้ายยงัเป็นส่วนประกอบของการตดัสินใจซ้ือไดเ้ป็นอย่างดี 

ปริมาณขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคคน้หาขึ้นอยูก่บัหลายปัจจยัได ้แก่ ปัญหาเกี่ยวกบัความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภค
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เผชิญอยู่ในระดบัมากหรือนอ้ย เวลาในการเลือกซ้ือสินคา้ ผูป้ระกอบการจะตอ้งจดัการเกี่ยวกบัขอ้มูลท่ี

ผูบ้ริโภคตอ้งการ ซ่ึงแหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคแสวงหามีอิทธิพลเกี่ยวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือกเช่น 

บุคคลในครอบครัว บุคคลใกลชิ้ด เพ่ือนบา้น ส่ือมวลชน พนกังานขาย ส่ือโฆษณา บรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 

ขอ้มูลจากแหล่งต่างๆเหล่าน้ีมีประโยชน์ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

3.การประเมินผลทางเลือก เม่ือผูบ้ริโภคไดร้ับและเขา้ใจขอ้มูลแลว้ ก็จะประเมินผลขอ้มูล

เหล่านั้นเพ่ือพิจารณาทางเลือกในการตดัสินใจจากขอ้มูลท่ีมีประโยชน ์ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  

4.การตดัสินใจซ้ือ หลงัจากแสวงหาทางเลือกและประเมินผลทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภค

จะตอ้งตดัสินใจวา่ถา้ซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นจะสนองความตอ้งการ และเกิดความ พึงพอใจไดห้รือไม่ก่อนการ

ตดัสินใจ  

5.การประเมินผล หลงัจากการซ้ือและทดลองใชผ้ลิตภณัฑแ์ลว้ ผูบ้ริโภคจะเกิดความรู้สึก

พึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑน์ั้น ผูป้ระกอบการจะตอ้ง พยายามศึกษาและติดตามผลภายหลงั

การซ้ือผลิตภณัฑ ์เพราะเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อ การซ้ือในครั้ งต่อไป และมีอิทธิพลต่อการแนะนาํบุคคล

อ่ืนให้ซ้ือผลิตภณัฑ ์แต่ถา้ ผูบ้ริโภคไม่พึงพอใจหลงัการซ้ือ ผูป้ระกอบการจะตอ้งคน้หาสาเหตุเพ่ือจะ

นาํมา ปรับปรุงแกไ้ข ซ่ึงสาเหตุของความไม่พึงพอใจของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปไดแ้กค่วามรูสึ้กไม่แน่ใจ 

หรือขาดความมัน่ใจเพราะในขั้นการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค พบว่าผลิตภณัฑน์ั้นมีทั้งขอ้ดีและขอ้เสีย 

เม่ือซ้ือมาใช้แลว้ยงัคงมีความรู้สึกไม่แน่ใจ หรือขาดความมนัใจอยูต่ลอดเวลา ผูบ้ริโภคบางคนเกดิ

ความรู้สึกท่ีไม่ดีเพราะไดย้ินเกี่ยวกบัความบกพร่องของผลิตภณัฑ ์หรือรูข้อ้มูลภายหลงัการซ้ือว่า

ผลิตภณัฑป์ระเภทเดยีวกนัจากร้านคา้มีราคาถูกกวา่ ตลอดจนพบว่าผลิตภณัฑไ์ม่มีประสิทธิภาพ ก็จะ

ส่ือสารให้บุคคลท่ีคุน้เคยไดร้ับรู้ ซ่ึงขอ้มูลจะส่งผลต่อการขาย ดงันั้น ผูป้ระกอบการจึงตอ้งคน้หาสาเหตุ

แลว้รีบแกไ้ขปรับปรุงเพ่ือสร้างความมัน่ใจให้แก่ผูบ้ริโภค โดยการปรับปรุงผลิตภณัฑท์ั้งดา้นคุณภาพ 

ราคา บรรจภุณัฑแ์ละดา้นการตลาด 

ลลิลทิพย์ สิวะภิญโญ (2550) ทาํการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง

ต่างประเทศประเภทผลิตภณัฑแ์ต่งหนา้สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่าปัจจยัส่วนบุคคล มีผลต่อ

ชนิดและส่ิงท่ีนึกถึงในการเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางต่างประเทศประเภทผลิตภณัฑแ์ตง่หนา้ ส่วนระดบั

การศึกษา อาชีพและรายไดต้่อเดือนจะมีผลต่อสถานท่ีและยี่ห้อท่ีจะซ้ืออย่างมีนยัสําคญั ส่วนปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ค่านิยม ความเช่ือ 

การเรียนรูก้ารแต่งหนา้จากคนรอบขา้ง ปัจจยัดา้นสังคม ความตอ้งการเป็นคนรุ่นใหม่ ทนัสมยั ตอ้งการ
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การยอมรับจากกลุ่มเพ่ือนและจากสังคม ลว้นมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางตา่งประเทศ

ประเภทผลิตภณัฑแ์ต่งหนา้สตรีในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสําคญั 



บทท่ี 3  

วิธีดําเนินการศึกษา 

 

 

ในการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร” ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการศึกษาโดยมีขั้นตอน ดงัน้ี 

1. วิธีการศึกษาวิจยั 

2. ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษา 

3. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั, เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั และการทดสอบเคร่ืองมือ

วิจยั 

4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

5. การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

1. วิธีการศึกษา 

การศึกษาวจิยัครั้ งน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชว้ิธีวจิยัแบบสํารวจ 

(Survey Research) โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงผูว้ิจยัไดจ้ดัทาํ

แบบสอบถามขึ้นโดยการคน้ควา้จากเอกสาร แนวคิดทฤษฎีของนกัวิชาการรวมถึงผลงานวิจยัท่ี

เกี่ยวขอ้ง เพ่ือไปเป็นแนวทางในการประกอบการศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลโดยวิธีการทางสถิติดว้ย

โปรแกรมสําเร็จรูปในการสรุปผลการวิจยั 

 

2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา 

ประชากร ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบ

จาํนวนท่ีแน่นอน 

ก ลุ่มตัวอย่ าง ท่ีใช้ในการศึกษาคือ  ผู ้บ ริโภค ท่ี ซ้ือค รีมกันแดดของผู ้บ ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงได้กาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างในระดับความเช่ือมัน่ 95 % ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่าง 
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จาํนวน 400 คน โดยหาขนาดกลุ่มตวัอย่างดว้ยสูตรของ Cochran (1977) เพ่ือเป็นตวัแทนจากผูบ้ริโภคท่ี

ซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

จากสูตร  

 

 

 

กาํหนดให้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% และความคลาดเคล่ือนท่ียอมไดไ้ม่เกิน 0.05 จะได้

ขนาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 

 

 

 

 

จากการค่านวณขนาดของกลุ่มตวัอย่าง ไดเ้ทียบเท่ากบั 385 ราย และเพ่ือเป็นการป้องกนั

ความคลาดเคล่ือนจากการตอบแบบสอบถามไม่ถูกตอ้งครบถว้นรวมไปถึงเพ่ือให้ไดผ้ลลพัธ์ท่ีมีความ

แม่นยาํมากท่ีสุดในการวิเคราะห์สมมติฐานงานวิจยั ผูว้จิยัจงึกาํหนดกลุ่มตวัอย่างในงานวิจยัครั้ งน้ี

เพ่ิมเติมจากขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีค่านวณไดโ้ดย เท่ากบั 400 ราย โดยใชก้ารเลือกแบบบงัเอิญ 

(Accidental Selection) 

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

ขอ้มูลปฐมภูมิ เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง ดว้ยการใช ้Google 

Form และส่งแบบสอบถามให้ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือครีมกนัแดดจาํนวน 400 คน 

ขอ้มูลทุติยภูมิ โดยศึกษาคน้ควา้จากเอกสารท่ีเกี่ยวขอ้งจากแหล่งต่างๆ 

 

3. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย, เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย และการทดสอบเคร่ืองมือ

วิจัย 

3.1 การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

 3.1.1 กําหนดขอบเขตของการวิจัย และจุดมุ่งหมายของการสร้างเคร่ืองมือ 
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 3.1.2 มีการกําหนดตัวแปร  เ น้ือหาท่ีสําคัญ และรัดกุม เ พ่ือให้สอดคล้องกับ

วตัถุประสงคใ์นการวิจยัศึกษาและคน้ควา้เอกสารท่ีเกี่ยวขอ้งกบัตวัแปรท่ีตอ้งการวิเคราะห์ 

 3.1.3 กําหนดวิธีและรูปแบบการตอบคําถาม เช่น การเลือกคาํตอบท่ีถูกต้องท่ีสุด 

(Check List) การให้ลาํดบัความสําคญัของคาํถามหรือมาตราส่วนการประมาณค่า (Rating Scale) 

 3.1.4 สร้างคําถามให้ครอบคลุมเน้ือหาตามโครงการท่ีกาํหนดไว ้

 3.1.5 ปรับปรุงให้แบบสอบถาม มีความเหมาะสมและสอดคลอ้งกับแนวคิดทฤษฎีท่ี

ตอ้งการใชใ้นการวิจยั 

 

3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาการวิจยัครั้ งน้ี คือแบบสอบถาม ซ่ึง

แบ่งเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

สถานภาพ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยขอ้คาํถามเป็นแบบคาํถามแบบปลายปิด (Close Ended 

Question) ให้เลือกตอบเพียงขอ้เดียว 

ส่วนที่ 2 ขอ้มูลของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ 

จาํนวนช้ินในการซ้ือต่อครั้ ง จาํนวนครั้ งในการซ้ือต่อปี ความพึงพอใจหลงัจากท่ีใชผ้ลิตภณัฑค์รีมกนั

แดด ปริมาณผลิตภณัฑค์รีมกนัแดดท่ีตอ้งการ ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณาในการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

ตามลาํดบั ทั้งน้ี ผูศึ้กษาเลือกใชเ้คร่ืองมือในการตอบคาํถามแบบเลือกตอบ (Check List) 

ส่วนที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยั

ทางดา้นราคา ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัทางดา้นส่งเสริมการตลาด โดยขอ้คาํถาม 

เป็นแบบคาํถามแบบปลายปิด (Close Ended Question) ซ่ึงเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 

Scale) 5 ระดบั ดงัน้ี 

  1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 

  2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 

  3 หมายถึง ไม่แน่ใจ 

  4 หมายถึง เห็นดว้ย 

  5 หมายถึง เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
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เม่ือรวบรวมขอ้มูลและแจกแจงความถ่ีแลว้ใชค้ะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างมาพิจารณา

ระดบัความถ่ี ซ่ึงมีเกณฑก์ารพิจารณาดงัสูตรการคาํนวณระดบัการให้คะแนนเฉล่ียในแต่ละระดบัชั้น

โดยใชสู้ตรการคาํนวณช่วงความกวา้งของชั้น ดงัน้ี 

 

ความกวา้งของชั้น = 
คะแนนสูงสุด−คะแนนตํ่าสุด

จาํนวนชั้น
 

   = 
5−1
5

 

   = 0.8 

 

 

เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน 

คะแนนเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง มากท่ีสุด 

คะแนนเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง มาก 

คะแนนเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง ปานกลาง 

คะแนนเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง นอ้ย 

คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 

 

ส่วนที่ 4 ปัญหาและขอ้เสนอแนะ เป็นคาํถามปลายเปิด (Open Ended Question) 

 

3.3  การทดสอบเคร่ืองมือวิจัย 

3.3.1 การตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) คือ นําแบบสอบถามท่ีพฒันา

เรียบร้อยแลว้นําเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพ่ือตรวจสอบความถูกตอ้งและแม่นยาํของเน้ือหา (Content 

Validity) เช่น ความถูกต้องของภาษาท่ีใช้ความเกี่ยวเน่ืองกับวตัถุประสงค์ คาํถามครอบคลุมส่ิงท่ี

ต้องการคาํตอบ เม่ือนําเสนอแล้วจึงนํากลับมาแก้ไขปรับปรุงจนกระทั่งอาจารย์ท่ีปรึกษายอมรับ

แบบสอบถามชุดน้ี โดยการตรวจสอบดังกล่าวผูศึ้กษาได้นําไปให้ผูเ้ช่ียวชาญทําการตรวจสอบ มี

ทั้งหมด 3 ท่าน ดงัน้ี 

 

1. ดร.บริบูรณ์ ป่ินประยงค ์  อาจารยส์าขาวิชาวิทยาการจดัการ   
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2. นางสาว กิตติยา วงษว์ิโรจน ์ ผูป้ระสานงานภาษาญี่ ปุ่น บริษัท โตโยด้า โกเซ                               

ประเทศไทย จาํกดั 

3. นาวสาว อาริยา หนูนุ่ม  กรรมการบริษทั มลัเบอร์ริกซ์ จาํกดั 

หลงัจากนั้นจึงนาํผลมาพิจารณาหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC : Index of Item Objective 

Congruence) โดยมีนยัสําคญัดงัต่อไปน้ี 

o ให้ +1 เม่ือแน่ใจว่าคาํถามนั้นสอดคล้องกับเน้ือหาและตรงตามวัตถุประสงค์ท่ี

ตอ้งการวดัผล 

o ให้ 0 เม่ือไม่แน่ใจว่าคาํถามนั้นสอดคล้องกบัเน้ือหาตามวตัถุประสงค์ท่ีตอ้งการ

วดัผล 

o ให้ -1 เม่ือแน่ใจว่าคาํถามนั้นไม่สอดคลอ้งกับเน้ือหาและไม่ตรงตามวตัถุประสงค์ท่ี

ตอ้งการวดัผล 

   เม่ือได้คะแนนจากผู้เช่ียวชาญท่ีทําการประเมินเรียบร้อยแล้ว ผู ้ศึกษาจึงนํามา

คาํนวณหาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหว่างคาํถามและคาํจาํกัดความของตวัแปร โดยกาํหนดค่า IOC 

ดงัต่อไปน้ี 

o ข้อคําถามท่ี มีค่ า  IOC ตั้ งแต่  0.50 – 1.00 มีค่ าความเ ท่ียงตรง สามารถใช้ เ ป็น

แบบสอบถามได ้

o ขอ้คาํถามท่ีมีค่า IOC ตํ่ากว่า 0.50 ตอ้งปรับปรุงและไม่สามารถนําแบบสอบถามไป

ใชไ้ด ้

o ซ่ึงผลการตรวจสอบพบว่า คาํถามในแบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาได้พฒันาขึ้น มีค่า IOC 

เท่ากบั 0.97 ซ่ึงอยู่ระหว่าง 0.67 – 1 ถือว่าผ่านเกณฑส์ามารถนําแบบสอบถามชุดน้ีไป

ใชไ้ด ้

 3.3.2 การทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability) ผูศึ้กษาไดน้าํแบบสอบถามท่ีปรับปรุง

แกไ้ขแลว้ มาทดสอบความเช่ือมัน่โดยการทดลองนําไปใช ้ (Pre –Test) กบักลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 30 ชุด 

เพ่ือตรวจสอบว่าคาํถามในแต่ละขอ้ของแบบสอบถาม สามารถส่ือความหมายได้ตรงตามท่ีผูศึ้กษา

ตอ้งการ และเป็นคาํถามเหมาะสมหรือไม่ เพ่ือนํามาวิเคราะห์คาํนวณหาค่าความเช่ือถือ โดยการหาค่า

สัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha - Coefficient) ของคอนบราค (Cronbach) ผลการวิเคราะห์ค่าความเช่ือมัน่

ของแบบสอบถามด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดได้เท่ากับ 0.900 และค่าความเช่ือมั่นของ
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แบบสอบถามดา้นพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครไดเ้ท่ากบั 0.898 ซ่ึงมี

ค่ามากกว่า 0.7 ถือว่าแบบสอบถามน้ีสามารถใชไ้ด ้ดงัตารางภาคผนวก 

 

4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลสําหรับงานวิจยัน้ี ได้ใช้แบบสอบถามเพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1.  ผูศึ้กษาได้วางแผนการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยคาํนึงถึงจาํนวนประชากรกลุ่มเป้าหมาย

ในกรุงเทพมหานคร รวมถึงพิจารณาจากงานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้ง และแหล่งขอ้มูลดา้นการจาํหน่ายครีมกนั

แดด เพ่ือนาํมาเป็นขอ้มูลพ้ืนฐานสําหรับทาํการศึกษาให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

2.  ผูศึ้กษาออกแบบแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็นส่วนต่างๆ เพ่ือง่ายต่อการเก็บรวบรวม

ข้อมูล และสามารถนํามาศึกษาปัจจัยท่ีสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร 

3.  การศึกษาใช้กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคท่ีใช้ครีมกันแดดในกรุงเทพมหานครจาํนวน 400 

ตวัอย่าง โดยเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ และเก็บแบบสอบถามผ่าน Google Form  

4.  ผูศึ้กษาตรวจสอบขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีได้ และรวบรวมขอ้มูลนํามาบนัทึกลงใน

คอมพิวเตอร์ เพ่ือทราบและนําบทสรุปท่ีได้มาศึกษาปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อไป 

 

5. การวิเคราะห์ข้อมูล 

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง นาํมาวิเคราะห์ประมวลผลดว้ย

โปรแกรมสําเร็จรูป  

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis)  

1.1 เพ่ืออธิบายขอ้มูลเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ เพศ อายุ 

สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได ้ดว้ยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 

ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการอธิบายขอ้มูลพ้ืนฐานของ

กลุ่มตวัอย่าง 
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1.2 เพ่ืออธิบายขอ้มูลเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสิรมการขาย (Promotion) เพ่ือ

ศึกษาระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยใชค้่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation)  

1.3 เพ่ืออธิบายขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ จาํนวนช้ินต่อครั้ ง จาํนวนครั้ งต่อปี ความพึงพอใจหลงัการซ้ือ ปริมาณท่ี

ตอ้งการ และระยะเวลาการตดัสินใจซ้ือ โดยใชค้่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) 

2. รูปแบบการวิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Analysis) เป็นการศึกษาขอ้มูลของกลุ่ม

ตวัอย่างเป้าหมาย และทาํการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูปทาง

สถิติ 

2.1 การวิ เคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผู ้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายได้ต่อเดือนกับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ด้วยสถิติ

ทดสอบ t-test และ F-test เม่ือพบนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 และทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยใช้วิธี

ผลต่างอย่างมีนยัสําคญันอ้ยท่ีสุด (Least Significance Difference: LSD)  

2.2 วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือครีม

กนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดว้ยสถิตกิารวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ (Correlation Analysis) ท่ี

ระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี .05 



บทท่ี 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางด้านการตลาดท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พ่ือ (1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือครีม

กนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร (2) ศึกษาลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือครีม

กนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร (3) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานคร (4) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผู ้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาผูท้าํการศึกษาสามารถสรุปออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

1. สรุปผลการศึกษา 

2. อภิปรายผลการศึกษา 

3. ขอ้เสนอแนะ 

 

1. สรุปผลการศึกษา 

1.1 วิธีการศึกษา 

การศึกษาเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยศึกษาประชากรและหากลุ่มตวัอย่างจากสูตรการ

คาํนวณของคอแครน (Cochran, 1977) แบบไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอนท่ีระดับความ

เช่ือมัน่ 95% (Confidence Level) มีค่าความคลาดเคล่ือน 0.05 ได้จาํนวนกลุ่มตวัอย่าง 385 ตวัอย่าง 

(เก็บตวัอย่างจริง 400 คน) โดยใช้แบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบ ด้านความถูกตอ้งและแม่นยาํ

ของเน้ือหา (Content Validity) หาค่า IOC : Index of Item Objective Congruence) ตามท่ีกําหนด 

และ การตรวจสอบความเท่ียงของเคร่ืองมือท่ีใช้ (Reliability) โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์

แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงผลลพัธ์ท่ีได้จะมีค่ามากกว่า 0.70 แต่ไม่

เกิน 1 และเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ เก็บแบบสอบถามผ่าน Google Form โดยส่งแบบสอบถาม

ผ่านกลุ่มเครือข่ายทางสังคมของผูใ้ชเ้คร่ืองสําอาง เพ่ือให้อาสาสมคัรไดต้อบแบบสอบถาม  

การวิเคราะห์ผู ้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดในการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ทาํการวิเคราะห์โดย

ใชค้่าสถิติ F-test แบบการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – way Analysis of variance) ใช้
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เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม และการวิเคราะห์โดยใชค้่าสถิติ T-test ทดสอบ

ความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั 

การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานครมี

ความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือครีมกันแดดของผู ้บริโภคใน

กรุงเทพมหานครทาํการวิเคราะห์คา่สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product 

Moment Correlation Coefficient)  และการวิเคราะห์ทางสถิติทั้ งหมดใช้การวิเคราะห์โดยเคร่ือง

คอมพิวเตอร์โปรแกรมสําเร็จรูป โดยผลการศึกษา ผูท้าํการศึกษาสามารถสรุปออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

1.2 สรุปผลการศึกษา 

จากการดาํเนินการศึกษา ปัจจยัท่ีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ไดผ้ลการศึกษาตามวตัถุประสงคแ์ต่ละขอ้ ดงัน้ี 

 1.2.1 วัตถุประสงค์ข้อที่ 1 เพ่ือศึกษาลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ

ครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน  299 คน คิดเป็น

ร้อยละ 74.8 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นมีอายุ 51-59 ปี จาํนวน  134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 กลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นมีสถานภาพโสด จาํนวน  221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.3 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่

จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี จาํนวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 70.5 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ประกอบ

อาชีพอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.8  และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่

มีรายได ้ตํ่ากว่า 15,000 บาท จาํนวน  117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3  

 การทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลทั้ง 6 ดา้น ตามแบบสอบถามมีความถ่ี 

ร้อยละ ท่ีแตกต่างกนั พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลดงักล่าวมีความแตกต่างกนั ทั้ง 6 ด้าน โดยปัจจยัส่วน

บุคคลท่ีมีค่ามากท่ีสุดคือ เพศหญิง มีอายุ 51-59 ปี มีสถานภาพโสด จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีรายได้ ตํ่ากว่า 15,000 บาท ซ่ึงสอดคล้องกับ

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 1.2.2 วัตถุประสงค์ข้อที่  2 เ พ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็นโดยรวม

เกี่ยวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค ในกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ท่ีค่าเฉล่ีย 4.38 ( X  

= 4.38)เม่ือจาํแนกเป็นรายด้านพบว่าองค์ประกอบด้านผลิตภณัฑมี์ความคิดเห็นอยู่ในอนัดับ 1 ท่ี

ระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.53 ( X  = 4.53) 

 การทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ผูบ้ริโภคซ้ือครีมกันแดดในกรุงเทพมหานครให้

ความสําคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดมากท่ีสุด พบว่ากลุ่ม
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4.38 ( X  = 4.38) เม่ือจาํแนกเป็นรายด้านพบว่าองค์ประกอบดา้น

ดา้นผลิตภณัฑมี์ความคิดเห็นอยู่ในอนัดบั 1 ท่ีระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.53 ( X  = 4.53) 

ซ่ึงไม่สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว  ้ เน่ืองมาจากผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับปัจจัยทางด้าน

ผลิตภณัฑม์ากกว่าดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 1.2.3 วัตถุประสงค์ข้อที่ 3  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็นโดยรวมเกี่ยวกบัคา่เฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

และระดับความสําคญัของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยู่ใน

ระดบัความสําคญัปานกลาง ท่ีค่าเฉล่ีย 2.80 ( X  = 2.80) เม่ือจาํแนกเป็นหัวขอ้ตามแบบสอบถาม

พบว่าองคป์ระกอบดา้นความพึงพอใจ หลงัจากท่ีใชผ้ลิตภณัฑมี์ความคิดเห็นอยู่ในอนัดบั 1 ท่ีระดบั

ความสําคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 3.86 ( X  = 3.86) รองลงมาคือ ปริมาณผลิตภณัฑค์รีมกนัแดด ท่ีระดบั

ความสําคญัมาก ค่าเฉล่ีย 3.65 ( X  = 3.65) อนัดับสามคือ จาํนวนครั้ งในการซ้ือครีมกนัแดดต่อปีท่ี

ระดับความสําคัญปานกลาง ค่าเฉล่ีย 3.22 ( X  = 3.22) อันดับส่ีระยะเวลาท่ีใช้พิจารณาในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีระดบัความสําคญันอ้ย ค่าเฉล่ีย 1.85 ( X  = 1.85) และอนัดบัตํ่าสุดคือ จาํนวนช้ิน

ในการซ้ือ ท่ีระดบัความสําคญันอ้ย ค่าเฉล่ีย 1.43 ( X  = 1.43) 

 การทดสอบสมมติฐานท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ดา้นความพึงพอใจมีความสําคญัมากท่ีสุด พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็นโดยรวม

เกี่ยวกับค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคญัของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัความสําคญัปานกลาง ท่ีค่าเฉล่ีย 2.80 ( X  = 2.80) เม่ือ

จาํแนกเป็นหัวขอ้ตามแบบสอบถามพบว่าองคป์ระกอบดา้นความพึงพอใจ หลงัจากท่ีใชผ้ลิตภณัฑมี์

ความคิดเห็นอยู่ในอนัดับ 1 ท่ีระดับความสําคญัมาก ค่าเฉล่ีย 3.86  ( X  = 3.86) ซ่ึงสอดคลอ้งกับ

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 1.2.4 วัตถุประสงค์ข้อที่ 4 เพ่ือเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล สามารถแบ่งเป็นหัวขอ้ได ้ดงัน้ี 

  1) จําแนกตามเพศ พบว่ากลุ่มตัวอย่างของผู ้บริโภคครีมกันแดดใน

กรุง เทพมหานครท่ี มี เพศแตกต่ างกันมีพฤติกรรมการ ซ้ือค รีมกันแดดของผู ้บริโภคใน

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั พบว่า ผูบ้ริโภคเพศชาย มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดค่าเฉล่ียนอ้ย

กว่าผูบ้ริโภคเพศหญิง ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.28 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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  2) จําแนกตามอายุ พบว่ากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคครีมกันแดดในกรุง

เทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค ไม่แตกต่างกนั  

  3) จําแนกตามสถานภาพสมรส พบว่ากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคครีมกนั

แดดในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดใน

กรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั  

  4) จําแนกตามระดับการศึกษา พบว่ากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคครีมกัน

แดดในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน พบว่า ผูบ้ริโภคระดับการศึกษาปริญญาตรีมีพฤติกรรม

การซ้ือครีมกนัแดดค่าเฉล่ียนอ้ยกว่าผูบ้ริโภคระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี ท่ีผลต่างค่าเฉล่ีย

เท่ากับ -0.15 อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาอ่ืนๆไม่พบ

ความแตกต่าง 

5) จําแนกตามอาชีพ พบว่ากลุ่มตัวอย่างของผู ้บริโภคครีมกันแดดใน

กรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผู ้บริโภคใน

กรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั  

  6) จําแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่ากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคครีม

กันแดดในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั พบว่า ผูบ้ริโภครายไดต้ํ่ากว่า 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนั

แดดค่าเฉล่ียนอ้ยกว่าผูบ้ริโภค รายได ้ 15,000–30,000 บาท และรายไดม้ากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป 

ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.35 และ -0.28 ตามลาํดบั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผูบ้ริโภค

รายได้15,000 – 30,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดค่าเฉล่ียมากกว่าผูบ้ริโภค รายได้  

30,001 – 45,000 บาท และรายได4้5,001 – 60,000 บาทขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.46 และ 0.30 

ตามลาํดบั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผูบ้ริโภครายได3้0,001 – 45,000 บาท มีพฤติกรรม

การซ้ือครีมกนัแดดค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภค รายได้มากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ีย

เท่ากับ -0.39 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ผูบ้ริโภครายได้45,001 – 60,000 บาท มี

พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดคา่เฉล่ียนอ้ยกว่าผูบ้ริโภค รายไดม้ากกวา่ 60,000 บาท ขึ้นไป ท่ีผลต่าง

ค่าเฉล่ียเท่ากับ -0.23 อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้อ่ืนๆไม่พบ

ความแตกต่าง 

 การทดสอบสมมติฐานท่ี 4 ผูบ้ริโภคซ้ือครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานครท่ีมีปัจจยั

บุคคลแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดท่ีแตกต่างกนั พบว่า ภาพรวมปัจจยัส่วนบุคคล

จําแนกตาม อายุ  สถานภาพ และอาชีพ ท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดใน
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กรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกัน ยกเว้น เพศ ระดับการศึกษา ระดับของรายได้เฉล่ียต่อเดือน มี

พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 1.2.5 วัตถุประสงค์ข้อที่ 5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าความสัมพนัธ์ดังกล่าวมีค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ภายในระหวา่งตวัแปรมีความสัมพนัธ์ทางบวก (0.136**) อย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีค่าอยู่ระหว่าง 0.110 ถึง 0.309  โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ภายในท่ี

สูงท่ีสุดเป็นความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บั พฤติกรรมการ

ซ้ือครีมกันแดด ด้านปริมาณผลิตภัณฑ์ และมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ภายในท่ีตํ่าท่ีสุดเป็น

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาผลิตภณัฑ ์กับ พฤติกรรมการซ้ือ

ครีมกนัแดด ดา้นระยะเวลาในการพิจารณาตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

การทดสอบสมมติฐานท่ี 5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าความสัมพนัธ์ดงักล่าวมีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์ภายในระหว่างตวัแปรมีความสัมพนัธ์ทางบวก (0.136**) อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 โดยมีค่าอยู่ระหว่าง 0.110 ถึง 0.309 โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ภายในท่ีสูงท่ีสุดเป็น

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑก์ับ พฤติกรรมการซ้ือครีมกัน

แดด ด้านปริมาณผลิตภณัฑ์ และมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ภายในท่ีตํ่าท่ีสุดเป็นความสัมพันธ์

ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาผลิตภณัฑ ์กบั พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด ดา้น

ระยะเวลาในการพิจารณาตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน

ท่ีตั้งไว ้ 

 

2. อภิปรายผลการศึกษา 

จากผลการศึกษาทําให้ทราบข้อเท็จจริง ซ่ึงควรนํามาอภิปรายดังต่อไปน้ีปัจจัยท่ี

สัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดงัน้ี 

2.1 ปัจจัยส่วนส่วนบุคคลด้านเพศ สัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดด พบว่า 

ผูบ้ริโภคเพศชาย มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภคเพศหญิง ท่ีผลต่าง

ค่าเฉล่ียเท่ากับ -0.28 อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกับ สุภาพ มานนท์และ

คณะ (2558) ทาํการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือครีมกันแดด

ของนกักีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของนกักีฬาเฉพาะ เพศ และอายุเท่านั้น

ท่ีมีระดบัความคิดเห็นเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือครีมกันแดด

แตกต่างกนั 
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2.2 ปัจจัยส่วนส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษาสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกัน

แดด พบว่า ผูบ้ริโภคระดับการศึกษาปริญญาตรีมีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดค่าเฉล่ียน้อยกว่า

ผูบ้ริโภคระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.15 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาอ่ืนๆไม่พบความแตกต่าง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั จิตตวุฒิ รัต

ตกุล (2559) ทาํการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการและทศันคติท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพของพนักงานบริษทัเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า  การ

ตดัสินใจซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพ ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจดา้นการตระหนกัถึงปัญหามากท่ีสุด 

2.3  ปัจจัยส่วนส่วนบุคคลด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีม

กันแดด พบว่า ผูบ้ริโภครายไดต้ํ่ากว่า 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดค่าเฉล่ียนอ้ยกว่า

ผูบ้ริโภค รายได้  15,000–30,000 บาท และรายได้มากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ีย

เท่ากับ -0.35 และ -0.28 ตามลาํดับ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผูบ้ริโภครายได1้5,000 – 

30,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดค่าเฉล่ียมากกว่าผูบ้ริโภค รายได ้ 30,001 – 45,000 บาท 

และรายได้45,001 – 60,000 บาทขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ 0.46 และ 0.30 ตามลาํดับ อย่างมี

นัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผูบ้ริโภครายได้30,001 – 45,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนั

แดดค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภค รายได้มากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ -0.39 

อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ผูบ้ริโภครายได้45,001 – 60,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือ

ครีมกนัแดดค่าเฉล่ียนอ้ยกว่าผูบ้ริโภค รายไดม้ากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ -

0.23 อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้อ่ืนๆไม่พบความแตกต่าง ซ่ึง

สอดคลอ้งกับ กฤษฎา คงม่ัน (2558) ส่วนประสมการตลาดโดยรวม และรายได ้กับพฤติกรรมการ

ซ้ือครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย ด้านความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ีย (ครั้ งต่อปี) มีความสัมพนัธ์กันอย่างมี

นยัสําคญัโดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 

2.4  ปัจจัยส่วนส่วนบุคคลด้านอายุสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดด้าน

จํานวนชิ้นในการซ้ือครีมกันแดดต่อคร้ัง พบว่าผูบ้ริโภคอายุตํ่ากว่า 20 ปี จาํนวนช้ินในการซ้ือครีม

กนัแดดต่อครั้ ง ค่าเฉล่ียมากกว่าผูบ้ริโภคอาย ุ21-30ปี และ 60 ปี ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.60 

และ 0.67 ตามลาํดบั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผูบ้ริโภคอาย ุ21-30 ปี มีพฤติกรรมการ

ซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นจาํนวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อครั้ ง นอ้ย

กว่าผูบ้ริโภคอาย ุ31-40 ปี 41–50ปี และ51-59  ปี โดยผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.41 -0.44 และ-0.50 

ตามลาํดบัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผูบ้ริโภคอาย ุ41-50 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกัน

แดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ด้านจาํนวนช้ินในการซ้ือครีมกันแดดต่อครั้ ง มากกว่า

ผูบ้ริโภคอายุ60 ปี ขึ้นไป โดยผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ 0.51 อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ผูบ้ริโภคอาย ุ51-59  ปีมีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นจาํนวน

ช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อครั้ ง มากกว่าผูบ้ริโภคอายุ60 ปี ขึ้นไป โดยผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.57 

อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุอ่ืนๆไม่พบความแตกต่างซ่ึง

สอดคลอ้งกับ นันฑริกา เครือสา (2563) ทาํการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบรนด์ เดอ ลีฟ ของลูกคา้ใน

กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์เพ่ือศึกษาปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 

และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบรนด์ เดอ ลีฟ 

ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร พบว่า (1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นอายุส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑด์ูแลผิวแบรนด์ในกรุงเทพมหานครต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  

2.5  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ

ซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร กล่าวคือผลิตภณัฑก์นัแดดท่ีมีประสิทธิภาพ และ 

SPF ท่ีสูง เน้ือครีมซึมซับง่าย ไม่เหนียวเหนอะหนะ และมีผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกับสภาพผิวหนา้

ของผูใ้ช ้ทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกว่า ผลิตภณัฑก์นัแดดจะสามารถปกป้องผิวจากรังสียูวีได ้และไม่ทาํให้

ผิวมีฝ้า กระ และจุดด่างดาํ รวมถึงร้ิวรอยก่อนวยั นอกจากน้ีประเทศไทยเป็นประเทศท่ีร้อนและ

เหง่ือออกง่าย จึงทําให้ผูบ้ริโภคมีความต้องการผลิตภัณฑ์ท่ีไม่รู้สึกเหนียวเหนอะหนะ และมี

ผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกับสภาพผิวหน้าของผูใ้ช้ท่ีหลากหลาย เช่น ครีมกันแดดท่ีช่วยลดความมนั 

ครีมกันแดดท่ีช่วยลดร้ิวรอย หรือช่วยให้ผิวขาวขึ้น และผูบ้ริโภคยงัห้ความสําคญักับปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นน้ีมากท่ีสุดอีกดว้ย สุภาพ มานนท์และคณะ (2558) ทาํการศึกษาเร่ืองปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือครีมกนัแดดของนกักีฬาในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคามีระดบัความคิดเห็นอยู่ท่ีระดบัมากท่ีสุดเป็นอนัดับแรก 

รองลงมาเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นส่งเสริมการตลาด และ ดา้นช่องทางจดัจาหน่าย ตามลาํดบั ปัจจยั

ส่วนบุคคลของนกักีฬาเฉพาะ เพศ และอายุเท่านั้นท่ีมีระดบัความคิดเห็นเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือครีมกันแดดแตกต่างกัน และ กฤษฎา คงม่ัน (2558) ได้

ทําการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือครีม กันแดดยี่ห้อนีเวียของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑด์า้นคุณภาพสินคา้ กบั

พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยี่ห้อนีเวีย ดา้นความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ีย(ครั้ งต่อปี) มีความสัมพนัธ์

กนัอย่างมีนยัสําคญั โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่า  

 2.6 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาพบว่า สัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือครีม

กันแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร กล่าวคือปัจจยัทางด้านราคา ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญ

ทางด้านราคาผลิตภณัฑ์กันแดดนั้น จะต้องมีความเหมาะสมกับคุณภาพ และปริมาณผลิตภณัฑ์ 
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เน่ืองจากทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความคุม้ค่าและความพึงพอใจ ในการเลือกซ้ือเม่ือเปรียบเทียบกบั

ผลิตภณัฑก์นัแดดยี่ห้ออ่ืนๆในตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสุภาพ มานนท์และคณะ (2558) ทาํการศึกษา

เร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมกันแดดของนักกีฬาในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคามีระดบัความคิดเห็นอยู่ท่ีระดับมาก

ท่ีสุดเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นด้านผลิตภณัฑ์ ด้านส่งเสริมการตลาด และ ด้านช่องทางจดั

จาํหน่าย ตามลาํดบั 

2.7 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่าย พบว่าสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร กล่าวคือ การเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์นั

แดดนั้ น ผู ้บริโภคให้ความสําคัญ กับปัจจัยด้านสถานท่ีในการจัดจําหน่าย ซ่ึงจะต้องมีความ

น่าเช่ือถือ มีช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลาย หาซ้ือไดง่้ายเน่ืองจากทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความ

สะดวกสบาย และมีความสบายใจในการเลือกซ้ือ ตําแหน่งในการวางสินคา้สามารถหาเจอง่าย 

ผูบ้ริโภคยงัให้ความสําคญัต่อ การจัดเรียงผลิตภัณฑ์บนชั้นวาง ซ่ึงจะต้องถูกจัดวางอยู่ในระดับ

สายตา เน่ืองจากทาํให้ ผูบ้ริโภคสามารถมองเห็นผลิตภณัฑไ์ดโ้ดยง่าย และชั้นวางสินคา้มีความโดด

เด่นกว่าผลิตภณัฑก์นัแดดยี่ห้ออ่ืนๆ   และในปัจจุบนัน้ีผูบ้ริโภคนิยมการเลือกซ้ือสินคา้ทางออนไลน์

มากขี้น การมีช่องทางการจดัจาํหน่ายออนไลน์มีความหลากหลาย เช่น Line Facebook Website จึงมี

ความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกับ นันฑริกา เครือสา (2563) ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก ่ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอ ลีฟ ของลูกค้าใน

กรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 พบว่าด้านท่ีมีผลมากท่ีสุด ได้แก่ ด้านการ

ส่งเสริมการตลาดและดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  

2.8 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งเสริมการตลาด พบว่าสัมพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ

ซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร กล่าวคือ การส่งเสริมการตลาดเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีทาํ

ให้ผลิตภณัฑเ์ติบโตและสามารถอยู่ในทอ้งตลาดไดน้านขี้น เช่น การกระตุน้ยอดขายในช่วงสภาวะ

เศรษฐกิจมีการเติบโต หรือในช่วงฤดูกาลท่ีสินคา้สามารถขายไดม้ากขึ้นเช่นฤดูร้อน อาจดาํเนินการ 

ลด แลก แจก แถม หรือการแจกตวัอย่างสินค้าทดลองใช้เม่ือต้องการเปิดตวัผลิตภณัฑ์ใหม่และ

ตอ้งการให้ผูบ้ริโภคไดล้องใช้ เพ่ือสร้างลูกคา้กลุ่มใหม่ขึ้นมา ซ่ึงสอดคลอ้งกับ นันฑริกา เครือสา 

(2563)  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จาํหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอ ลีฟ 

ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานครอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 พบว่าดา้นท่ีมีผลมากท่ีสุด ไดแ้ก ่

ดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ กฤษฎา คงม่ัน (2558) ส่วนประสม
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การตลาด ด้านส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดยี่ห้อนีเวียดา้นมูลค่าการซ้ือโดย

เฉล่ีย (บาทต่อครั้ ง) มีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนยัสําคญัโดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 

 

3. ข้อเสนอแนะ 

3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษา 

   3.1.1 ปัจจัยส่วนส่วนบุคคลด้านเพศ สัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดด 

จากผลการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง จากการวิจยัทางจติวิทยาหลายเร่ือง 

แสดงให้เห็นว่าผูห้ญิงกบัผูช้ายมีความ แตกต่างกนัอย่างมากในเร่ืองของความคิด ค่านิยม และ

ทศันคติทั้งน้ีเพราะสังคม และวฒันธรรม กาํหนดบทบาทและกิจกรรมของคนแต่ละเพศไวแ้ตกต่าง

กนัจึงส่งผลให้ความนิยมและทศันคติ ท่ีมีต่อ สินคา้อย่างหน่ึงมีความแตกต่างกนัระหว่างหญิงและ

ชาย ถา้ผูป้ระกอบการมีงบการดาํเนินงานท่ีจาํกดั ควรดาํเนินงานเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด

เนน้ไปทางเพศหญิง เน่ืองจากมีพฤตกิรรมการซ้ือท่ีมากกวา่เพศชาย ซ่ึงผลตอบแทนทางการลงทุน

น่าจะดกีว่า  

 3.1.2 ปัจจัยส่วนส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษาสัมพันธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือครีม

กันแดด 

การศึกษาเป็นตวัแปรท่ีมีความสําคญักับแนวคิดและ ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินค้า 

ระดับการศึกษาของบุคคลทาํให้ทศันคติ และพฤติกรรมของบุคคลท่ีมีต่อสินคา้ประเภทต่างๆ มี

ความแตกต่าง กนัออกไปเน่ืองจาก ผูบ้ริโภคมีความรู ้จะมีความเขา้ใจและมีการรวบรวมขอ้มูลท่ีใช้

ในการประกอบ การ ตดัสินใจเลือกใชสิ้นคา้ได้แตกต่างตามระดับการศึกษา ผูป้ระกอบการควรให้

ความรู้ดา้นผลกระทบของการโดนแดดท่ีมากเกินไป และให้ความรู้ของครีมกนัแดด เพ่ือเพ่ิมคุณค่า

ของผลิตภณัฑ์ด้านประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ ผูป้ระกอบการควรมีการผลิตสินคา้ให้มีคุณภาพโดย

คาํนึงถึงคุณประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคได้รับเม่ือใช้ครีมกนัแดด อนัจะทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้

ต่อไปในอนาคต 

 

 3.1.3 ปัจจัยส่วนส่วนบุคคลด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสัมพันธ์กบัพฤตกิรรมการซ้ือ

ครีมกันแดด   

รายได ้เป็นเกณฑท่ี์นิยมใชใ้น การแบ่งส่วนตลาด ท่ีช่วยกาํหนดตลาดเป้าหมาย 

ผูป้ระกอบการควรตั้งราคาให้เหมาะสมกบัคุณของสินคา้ ไม่สูงเกินกว่าคุณภาพและราคาไม่ตํ่า

จนเกินไปเพ่ือให้ลูกคา้ รับรู้ถึงความเหมาะสมระหว่างสินคา้และราคา หรือ ผลิตครีมกนัแดดหลายๆ 

แบบ และสร้างกลยุทธ์ราคาแยกตามกลุ่มลูกคา้  โดยพิจารณาจากกาํลงัซ้ือของลูกคา้เป็นหลกั หรือ
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ให้ราคาพิเศษสําหรับลูกคา้บางกลุ่มเพ่ือกระตุน้ให้ลูกคา้กลุ่มใหม่มาใชสิ้นคา้มากขึ้น นอกจากน้ี

ราคายงัส่ือถึงตาํแหน่งของผลิตภณัฑค์รีมกนัแดดในตลาด 

 3.1.4 ปัจจัยส่วนส่วนบุคคลด้านอายุสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดด  

โดยทัว่ไปบุคคลท่ีมีอายุมากจะมีพฤติกรรมตอบสนองต่อนวตักรรมหรือส่ิงใหม่ ๆ ต่างจาก 

บุคคลท่ีมีอายุน้อยและบุคคลท่ีมีอายุน้อยจะมีพฤติกรรมตอบสนองต่อนวตักรรม หรือส่ิงใหม่ ๆ 

เปล่ียนไปเม่ืออายุมากขึ้น และในแต่ละช่วงชีวิต คนเราจะเปล่ียนสถานท่ีท่ีใช ้ เวลาอยู่เป็นส่วนใหญ่ 

รวมถึงลกัษณะของกิจกรรมท่ีทาํและกลุ่มบุคคลท่ีแวดลอ้มก็จะเปล่ียนไปก็มีผลต่อพฤติกรรมและ

แนวคิดท่ีเปล่ียนไปตามอายุ ผูป้ระกอบการควรผลิตภัณฑ์กันแดดท่ีหลากหลาย มีคุณสมบัติท่ี

แตกต่างกนั หลายๆแบบ ให้ ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกใชต้ามความพอใจ 

  

 3.1.5 ด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการศึกษา ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคัญกับคุณสมบัติครีมกันแดด ไม่ว่าจะเป็น

ประสิทธิภาพ และเน้ือครีมท่ีไม่เหนียวเหนอะ และมีคุณลกัษณะท่ีเหมาะกบัผิวหน้าท่ีหลากหลาย 

และไม่ซํ้ าใคร ชูจุดเด่นของส่วนประกอบท่ีแตกต่างจากตลาดครีมกนัแดดอ่ืนๆ และสามารถสร้าง

ความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้ 

 3.1.6 ด้านราคา พบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและ

ปริมาณของสินคา้อยู่ในระดับมาก ดังนั้นผูป้ระกอบการควรตั้งราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพและ

ปริมาณของสินค้า  ผูป้ระกอบการสามารถตั้งราคาครีมกันแดดของตนให้สูงกว่าคู่แข่งได้ ถ้า

สามารถสร้างจุดเด่นท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง และทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกคุม้ค่าในการใชผ้ลิตภณัฑข์องตน 

 3.1.7 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  พบว่าผู ้บริโภคให้ความสําคัญกับความ

น่าเช่ือถือ และความหลากหลายของช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูป้ระกอบการควรพิจารณาถึงการขยาย

ช่องทางการจดัหน่ายร่วมกับคู่คา้ต่างๆ ท่ีมีความน่าเช่ือถือ เช่น ร้านขายยา ร้านขายเคร่ืองสําอาง

ขนาดใหญ ่หรือ ซูเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ ผูป้ระกอบการอาจจะเจรจากับทางร้าน เพ่ือให้ไดต้าํแหน่ง

การวางสินคา้บนชั้นในระดับสายตาของลูกคา้ และการวางป้ายโปรโมทสินคา้ในบริเวณร้านค้า

เพ่ือให้ลูกคา้สามารถเห็นสินคา้ไดโ้ดยง่าย และในปัจจุบบนัน้ีผูบ้ริโภคมีแนวโนม้การซ้ือสินคา้ทาง

ช่องทางออนไลน์มากขึ้น ผูป้ระกอบการควรมุ่งเนน้การทาํตลาดออนไลน์ในแพลตฟอร์มท่ีมีความ

น่าเช่ือถือ เพ่ือเป็นทางเลือกให้ผูบ้ริโภคไดซ้ื้อสินคา้ไดห้ลายช่องทาง 

 3.1.8 ด้านส่งเสริมการตลาด พบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญักับการมีโปรโมชั่น

พิเศษ  เ ช่น  ซ้ือ  1แถม  1 หรือการให้ส่วนลดสินค้า  และการแจกตัวอย่างสินค้าทดลองใช้ 

ผูป้ระกอบการควรมีโปรโมชั่นในช่วงฤดูกาลท่ีสินคา้ครีมกันแดดมีการเติบโต เช่น ฤดูร้อน เพ่ือ



73 

 

สร้างความต้องการให้ผู ้บริโภคมากขึ้ น เหนือกว่าตราสินค้าคู่แข่ง อ่ืน ในช่วงฤดูกาลอ่ืน

ผูป้ระกอบการอาจจะแจกสินคา้ทดลองใชใ้ห้ผูบ้ริโภค  เพ่ือเป็นการสร้างความตอ้งการให้แก่ลูกคา้

กลุ่มท่ียงัไม่เคยใช้ผลิตภัณฑ์กันแดดของเรา หรือว่าแจกตัวอย่างผลิตภัณฑ์ใหม่ของบริษทั ให้

ผูบ้ริโภคในตลาดรับรู้และทดลองใช ้ซ่ึงเป็นการโฆษณาไปในตวัอีกดว้ย 

 

3.2 ข้อเสนอแนะสําหรับการศึกษาคร้ังต่อไป  

 3.2.1 ควรมีการศึกษาถึงสาเหตุท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนใจไปใชค้รีมกันแดดตรา

สินคา้อ่ืน เพ่ือหาความแตกต่าง และนําผลท่ีได้มาปรับปรุงและพฒันาธุรกิจให้สอดคลอ้งกับความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 3.2.2 ควรศึกษาถึงปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือครีมกันแดด โดยใช้ตวั

แปรอ่ืนๆ ท่ี คาดว่าเป็นปัจจยัสําคญัเพ่ิมเติม เพ่ือให้ได้ขอ้มูลท่ีครบถว้นและเป็นประโยชน์ อนัจะ

นาํมาซ่ึงผลการ วิจยัเพ่ือการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดต่อไป 

 3.2.3 ค ว ร ศึ กษากา รตัด สิน ใจ เ ลื อ ก ซ้ือผ ลิ ตภัณฑ์กันแ ดดขอ งผู ้บ ริโภค

นอกเหนือจากกรุงเทพมหานคร ซ่ึงอาจส่งผลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 

 3.2.4 การศึกษาครั้ งน้ีสํารวจสินคา้ครีมกันแดดเพียงอย่างเดียว ดังนั้นการทาํวิจยั

ครั้ งต่อไปควรเพ่ิมชนิดของสินคา้ในกลุ่มน้ีเช่น ผลิตภณัฑ์อาฟเตอร์ซัน หรือ ผลิตภณัฑ์ซันแทน 

เพ่ือให้ทราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค ความคิดเห็นในดา้นต่างๆ เพ่ือนาํขอ้มูลมา เป็นแนวทาง

ประยุกตใ์ชเ้ขา้กบัธุรกิจท่ีเกี่ยวขอ้งอ่ืนๆ 
 



บทท่ี  4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

  

การศึกษาปัจจัยท่ีสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผู ้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร โดยมีระเบียบวิธีวิจยัและรูปแบบการวิจยัเชิงสํารวจโดยใช้แบบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูลเพ่ือศึกษา ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดใน

กรุงเทพมหานครจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานคร โดยการนําเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษา

ไดน้าํเสนอ ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด 

ตอนท่ี 3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผู ้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร 

ตอนท่ี 4  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผู ้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

ตอนท่ี 5  ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับ

พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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เพ่ือความสะดวกในการนําเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาได้นําอักษรย่อและ

สัญลกัษณ์ทางสถิติมาใชด้งัน้ี 

n หมายถึง จาํนวนกลุ่มตวัอย่าง 

𝑋𝑋� หมายถึง ค่าเฉล่ีย (Mean) โดยกาํหนดเกณฑก์ารแปรผล 

S.D. หมายถึง ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

r หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร 

α หมายถึง ค่าทดสอบความคลาดเคล่ือนในการทดสอบสมมติฐาน หรือระดบั

นยัสําคญัทางสถิติ (Level of Significance) กาํหนดไวท่ี้ระดบั .05 

ρ หมายถึง ความน่าจะเป็นในการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตอนที่ 1  ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการแจกแบบสอบถาม ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 

เพศ อายุ สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ได้ผลการวิเคราะห์

ขอ้มูลในรูปของจาํนวนและร้อยละ ดงัตารางท่ี 4.1 

ตารางท่ี 4.1  จาํนวน และร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ขอ้มูลส่วนบุคคล 
จาํนวน ร้อยละ 

(400) (100.00) 

1. เพศ   

 ชาย 101 25.3 

 หญิง 299 74.8 

2. อายุ   

 ตํ่ากว่า 20 ปี 63 15.8 

 21-30 ปี 98 24.5 

 31-40 ปี 52 13.0 

 41-50 ปี 41 10.3 

 51-59 ปี 134 33.5 

 60 ขึ้นไป 12 3 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 

ขอ้มูลส่วนบุคคล 
จาํนวน ร้อยละ 

(400) (100.00) 

3. สถานภาพสมรส   

 โสด 221 55.3 

 สมรส 167 41.8 

 หย่า/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 12 3 

4. ระดับการศึกษา   

 ประถมศึกษาหรือตํ่ากว่า 7 1.8 

 มธัยมศึกษา 13 3.3 

 ระดบัปริญญาตรี 282 70.5 

 สูงกว่าระดบัปริญญาตรี 98 24.5 

5. อาชีพ   

 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 147 36.8 

 ธุรกิจส่วนตวั 40 10 

 อาชีพอิสระ 14 3.5 

 พนกังานเอกชน 80 20 

 นกัเรียน/นกัศึกษา 119 29.8 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   

 ตํ่ากว่า 15,000 บาท 117 29.3 

 15,001-30,000 บาท 69 17.3 

 30,001-45,000 บาท 48 12 

 45,001-60,000 บาท 61 15.3 

 มากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป 105 26.3 

  

จากตารางท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน  299 คน คิดเป็น

ร้อยละ 74.8 ส่วนท่ีเหลือคือ เพศชาย จาํนวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.3 

อายุ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นมีอายุ 51 - 59 ปี จาํนวน  134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 

รองลงมาคือ อายุ 21 -30 ปี จาํนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 และอายุตํ่ากว่า 20 ปี จาํนวน 63 คน 

คิดเป็นร้อยละ 15.8  
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สถานภาพ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นมีสถานภาพโสด จาํนวน  221 คน คิดเป็นร้อยละ 

55.3 รองลงมาคือ สมรส จาํนวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 และหย่า/หมา้ย/แยกกนัอยู่ จาํนวน 12 

คน คิดเป็นร้อยละ 3  

ระดบัการศึกษา  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี จาํนวน 282 คน 

คิดเป็นร้อยละ 70.5 รองลงมาคือ ระดบัสูงกว่าระดบัปริญญาตรี จาํนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 

และระดบัมธัยมศึกษา จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 

อาชีพ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 147 คน 

คิดเป็นร้อยละ 36.8 รองลงมาคือ อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 และ

พนกังานเอกชน จาํนวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20 

รายไดต้่อเดือน กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ ตํ่ากว่า 15,000 บาท จาํนวน  117 คน 

คิดเป็นร้อยละ 29.3 รองลงมาคือ รายได ้มากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป จาํนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 

26.3 และรายได1้5,001-30,000 บาท จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 
 

ตอนที่ 2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด 

จากแบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ ด้านผลิตภณัฑ ์ด้านราคา ด้าน

ช่องทางในการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดของผู ้บริโภคครีมกันแดดใน

กรุงเทพมหานครไดข้อ้มูลดงัแสดงในตารางท่ี 4.2-4.6 

 

ตารางท่ี 4.2   ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกัน

แดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด x� S.D. 
ระดบัความ 

อนัดบั 
สําคญั 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.53 0.60 มากท่ีสุด 1 

2. ดา้นราคา 4.44 0.65 มากท่ีสุด 2 

3. ดา้นช่องทางในการจดัจาํหน่าย 4.26 0.72 มากท่ีสุด 4 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.28 0.73 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.38 0.68 มากท่ีสุด  

  

จากตารางท่ี 4.2 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็นโดยรวมเกี่ยวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค ใน
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กรุงเทพมหานครอยู่ในระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ท่ีค่าเฉล่ีย 4.38 ( X  = 4.38) เม่ือจาํแนกเป็นราย

ด้านพบว่าองค์ประกอบด้านผลิตภณัฑมี์ความคิดเห็นอยู่ในอนัดับ 1 ท่ีระดับความสําคญัมากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย 4.53 ( X  = 4.53) รองลงมาคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราาท่ีระดบัความสําคญั

มากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.44 ( X  = 4.44) อนัดบัสามคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การตลาด ท่ีระดับความสําคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.28 ( X  = 4.28) และอนัดับตํ่าสุดคือ ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีระดบัความสําคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.26 ( X  = 4.26) 

 

ตารางท่ี 4.3  ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดด

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
x� S.D. 

ระดบัความ 
อนัดบั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ สําคญั 

1. มีผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบัสภาพผิวหนา้ของผูใ้ช ้ 4.55 0.68 มากท่ีสุด 3 

2. เน้ือครีมซึมซับง่าย ไม่เหนียวเหนอะหนะ 4.61 0.73 มากท่ีสุด 2 

3. มีประสิทธิภาพ และ SPF ท่ีสูง 4.62 0.65 มากท่ีสุด 1 

4. ผลิตภณัฑมี์ขนาดบรรจุเหมาะสม 4.46 0.65 มากท่ีสุด 4 

5. บรรจุภณัฑส์วยงาม ใชง่้าย พกพาสะดวก 4.40 0.88 มากท่ีสุด 5 

รวม 4.53 0.47 มากท่ีสุด  

จากตารางท่ี 4.3 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็นโดยรวมเกี่ยวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค ใน

กรุงเทพมหานคร  ด้านผลิตภณัฑ์อยู่ในระดับความสําคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.53 ( X  = 4.53) เม่ือ

จาํแนกเป็นหัวขอ้ตามแบบสอบถามพบว่าองคป์ระกอบด้านมีประสิทธิภาพ และ SPF ท่ีสูงมีความ

คิดเห็นอยู่ในอนัดบั 1 ท่ีระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.62 ( X  = 4.62) รองลงมาคือ เน้ือครีม

ซึมซับง่าย ไม่เหนียวเหนอะหนะท่ีระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.61 ( X  = 4.61) อนัดบัสาม

คือ มีผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบัสภาพผิวหนา้ของผูใ้ชท่ี้ระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.55 ( X  

= 4.55) อนัดับส่ีคือ ผลิตภณัฑ์มีขนาดบรรจุเหมาะสมท่ีระดบัความสําคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.46 ( X  = 

4.46) และอนัดบัตํ่าสุดคือ บรรจุภณัฑส์วยงาม ใชง่้าย พกพาสะดวกท่ีระดบัความสําคญัมาก ค่าเฉล่ีย 

4.40  ( X  = 4.40) 
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ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดด

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นราคา 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
x� S.D. 

ระดบัความ 
อนัดบั 

ดา้นราคา สําคญั 

1. ราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัคุณภาพ 4.66 0.54 มากท่ีสุด 1 

2. ราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัปริมาณ 4.56 0.67 มากท่ีสุด 2 

3. ระดบัของความคุม้ค่ามากกว่า เม่ือเปรียบเทียบกบั

ผลิตภณัฑก์นัแดดอ่ืนๆ 

4.39 0.71 มากท่ีสุด 3 

4. สามารถชาํระค่าสินคา้ไดห้ลายช่องทาง 4.14 0.68 มาก 4 

รวม 4.44 0.52 มากท่ีสุด  

จากตารางท่ี 4.4 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็นโดยรวมเกี่ยวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค ใน

กรุงเทพมหานคร ด้านราคาอยู่ในระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย ( X  = 4.44) เม่ือจาํแนกเป็น

หัวขอ้ตามแบบสอบถามพบว่าองคป์ระกอบดา้นราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัคุณภาพมีความคิดเห็นอยู่

ในอนัดับ 1 ท่ีระดับความสําคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.66 ( X  = 4.66) รองลงมาคือ ราคาคุม้ค่าเม่ือ

เทียบกับปริมาณท่ีระดับความสําคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.56 ( X  = 4.56) อนัดับสามคือ ระดับของ

ความคุม้ค่ามากกว่า เม่ือเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑก์นัแดดอ่ืนๆท่ีระดับความสําคญัมากท่ีสุด ค่าเฉ่ีย 

4.39 ( X  = 4.39) และอนัดับตํ่าสุดคือ สามารถชาํระค่าสินคา้ได้หลายช่องทางท่ีระดบัความสําคญั

มาก ค่าเฉล่ีย 4.14 ( X  = 4.14) 
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ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดด

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
x� S.D. 

ระดบัความ 
อนัดบั 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย สําคญั 

1. มีช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลาย หาซ้ือได้

ง่าย 

4.46 0.73 มากท่ีสุด 2 

2. สถานท่ีจดัจาํหน่ายมีความน่าเช่ือถือ 4.48 0.69 มากท่ีสุด 1 

3. ชั้นวางสินคา้มีความโดดเด่นกว่าผลิตภณัฑก์นัแดด

ยี่ห้ออ่ืนๆ 

4.04 0.71 มาก 5 

4. ตาํแหน่งในการวางสินคา้สามารถหาเจอง่าย 4.20 0.64 มากท่ีสุด 3 

5. มี ช่ อ ง ท า งกา รจัดจํา ห น่าย ออ นไ ลน์ มีความ

หลากหลาย เช่น Line Facebook Website 

4.14 0.82 มาก 4 

รวม 4.26 0.52 มากท่ีสุด  

จากตารางท่ี 4.5 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็นโดยรวมเกี่ยวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค ใน

กรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายอยู่ในระดับความสําคญัมากท่ีสุด ท่ีค่าเฉล่ีย ( X  = 

4.26) เม่ือจาํแนกเป็นหัวขอ้ตามแบบสอบถามพบว่าองค์ประกอบด้านสถานท่ีจดัจาํหน่ายมีความ

น่าเช่ือถือมีความคิดเห็นอยู่ในอนัดับ 1 ท่ีระดับความสําคญัมากท่ีสุด ( X  = 4.48) รองลงมาคือ มี

ช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลาย หาซ้ือไดง่้ายท่ีระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ( X  = 4.46) อนัดบั

สามคือ ตาํแหน่งในการวางสินคา้สามารถหาเจอง่ายท่ีระดบัความสําคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.20 ( X  = 

4.20) อันดับส่ีคือ มีช่องทางการจัดจําหน่ายออนไลน์มีความหลากหลาย เช่น Line Facebook 

Website ท่ีระดับความสําคัญมาก ค่าเฉล่ีย 4.14 ( X  = 4.14) และอันดับตํ่าสุดคือ ชั้นวางสินคา้มี

ความโดดเด่นกว่าผลิตภณัฑก์นัแดดยี่ห้ออ่ืนๆ ท่ีระดบัความสําคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.04 ( X  = 4.04) 
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ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดด

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
x� S.D. 

ระดบัความ 
อนัดบั 

ดา้นส่งเสริมการตลาด สําคญั 

1. การให้ข้อมูลเกี่ยวกับประโยชน์สินค้าผ่านผู ้มี

อิทธิพลในส่ือสังคม เช่น รีวิว วิธีใช ้บน IG Facebook 

4.20 0.68 มาก 3 

2. การโฆษณาในส่ือต่างๆ เช่น วิทยุ แผ่นป้ายหน้า

ร้าน ตูสิ้นคา้หน้าร้านคา้ Facebook หรือส่ือออนไลน์

ต่างๆ 

4.06 0.66 มาก 5 

3. การแจกตวัอย่างสินคา้ทดลองใช ้ 4.39 0.74 มากท่ีสุด 2 

4. มีโปรโมชั่นพิเศษ เช่น ซ้ือ 1แถม 1 หรือการให้

ส่วนลดสินคา้ 

4.55 0.75 มากท่ีสุด 1 

5. มีพนกังานขายช่วยแนะนาํสินคา้ 4.18 0.81 มาก 4 

รวม 4.28 0.46 มากท่ีสุด  

จากตารางท่ี 4.6 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็นโดยรวมเกี่ยวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค ใน

กรุงเทพมหานคร ด้านส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ( X  = 4.28) เม่ือจาํแนก

เป็นหัวขอ้ตามแบบสอบถามพบว่าองคป์ระกอบดา้นมีโปรโมชัน่พิเศษ เช่น ซ้ือ 1แถม 1 หรือการให้

ส่วนลดสินคา้มีความคิดเห็นอยู่ในอนัดับ 1 ท่ีระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.55 ( X  = 4.55) 

รองลงมาคือ มีการแจกตวัอย่างสินคา้ทดลองใช้ ท่ีระดับความสําคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.39 ( X  = 

4.39) อนัดับสามคือ การให้ขอ้มูลเกี่ยวกับประโยชน์สินคา้ผ่านผูมี้อิทธิพลในส่ือสังคม เช่น รีวิว 

วิธีใช้ บน IG Facebook ท่ีระดับความสําคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.20 ( X  = 4.20) อนัดับส่ีคือ มีพนักงาน

ขายช่วยแนะนําสินคา้ ท่ีระดับความสําคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.18 ( X  = 4.18) และ อนัดับตํ่าสุดคือ การ

โฆษณาในส่ือต่างๆ เช่น วิทยุ แผ่นป้ายหน้าร้าน ตูสิ้นคา้หน้าร้านคา้ Facebook หรือส่ือออนไลน์

ต่างๆ ท่ีระดบัความสําคญัมาก ค่าเฉล่ีย 4.06 ( X  = 4.06) 
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ตอนที่ 3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร 

จ า ก ผ ล ข อ งแ บ บสอ บ ถ าม พ ฤ ติกรร ม การ ซ้ือค รีม กันแ ดด ขอ งผู ้บ ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนช้ินต่อครั้ ง จํานวนครั้ งต่อปี ความพึงพอใจหลังการซ้ือ ปริมาณท่ี

ตอ้งการ และระยะเวลาการตดัสินใจซ้ือ ได้ผลค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรม

การซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดงัตารางท่ี  4.7 – 4.15 

 

ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความสําคญั และอบัดบัของพฤติกรรมการซ้ือ

ครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด x� S.D. 
ระดบัความ 

อนัดบั 
สําคญั 

1. จาํนวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อครั้ ง 1.43 0.80 นอ้ย 5 

2. จาํนวนครั้ งในการซ้ือครีมกนัแดดต่อปี 3.22 1.31 ปานกลาง 3 

3. ความพึงพอใจหลงัจากท่ีใชผ้ลิตภณัฑค์รีมกนัแดด 3.86 0.73 มาก 1 

4. ปริมาณผลิตภณัฑค์รีมกนัแดดท่ีตอ้งการ 3.65 1.05 มาก 2 

5. ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณาในการตดัสินใจเลือกซ้ือ 1.85 1.16 นอ้ย 4 

รวม 2.80 0.49 ปานกลาง  

 

กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นโดยรวมเกี่ยวกบัค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับ

ความสําคญัของพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับ

ความสําคัญปานกลาง ท่ีค่าเฉล่ีย 2.80 (  = 2.80) เม่ือจําแนกเป็นหัวข้อตามแบบสอบถามพบว่า

องค์ประกอบด้านความพึงพอใจ หลังจากท่ีใช้ผลิตภัณฑ์มีความคิดเห็นอยู่ในอันดับ 1 ท่ีระดับ

ความสําคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 3.86 (  = 3.86) รองลงมาคือ ปริมาณผลิตภณัฑ์ครีมกันแดด ท่ีระดับ

ความสําคญัมาก ค่าเฉล่ีย 3.65 (  = 3.65) อนัดับสามคือ จาํนวนครั้ งในการซ้ือครีมกันแดดต่อปีท่ี

ระดบัความสําคญัปานกลาง ค่าเฉล่ีย 3.22 (  = 3.22) อนัดบัส่ีระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณาในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือท่ีระดบัความสําคญันอ้ย ค่าเฉล่ีย 1.85 (  = 1.85) และอนัดับตํ่าสุดคือ จาํนวนช้ินในการซ้ือ 

ท่ีระดบัความสําคญันอ้ย ค่าเฉล่ีย 1.43 (  = 1.43) 
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ตอนที่ 4  ผลการเปรียบเทยีบพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

จําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยวิเคราะห์จําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดบัการศึกษา  อาชีพ และรายได ้ซ่ึงปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.8–4.14 
 

ตารางท่ี 4.8 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

จาํแนกตามเพศ 

พฤติกรรมการซ้ือ เพศ n X  S.D. t Sig. 

1. จาํนวนช้ินในการซ้ือ

ครีมกนัแดดต่อครั้ ง 

ชาย 101 1.40 0.62 -0.490 0.624 

 หญิง 299 1.44 0.86   

2. จาํนวนครั้ งในการซ้ือ

ครีมกนัแดดต่อปี 

ชาย 101 2.8 1.12 -3.898 0.000* 

 หญิง 299 3.35 1.35   

3. ความพึงพอใจหลงัจากท่ี

ใชผ้ลิตภณัฑค์รีมกนัแดด 

ชาย 101 3.99 0.83 2.130 0.034* 

 หญิง 299 3.81 0.68   

4. ปริมาณผลิตภณัฑค์รีม

กนัแดดท่ีตอ้งการ 

ชาย 101 3.94 0.69 4.142 0.000* 

 หญิง 299 3.55 1.13   

5. ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณา

ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

ชาย 101 1.49 0.9 -3.649 0.000* 

 หญิง 299 1.97 1.22   

รวม ชาย 101 2.72 0.39 -1.978 0.049* 

 หญิง 299 2.82 0.52   

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.8 พบว่ากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานคร ท่ีมี

เพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั จึง
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ทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่  โดยใช้วิ ธีผลต่างอย่างมีนัยสําคัญน้อยท่ีสุด (Least Significance 

Difference: LSD) ดงัตารางท่ี 4.9 

 

ตารางท่ี 4.9 พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามเพศเป็น

รายคู ่

เพศ 
 1 2 

𝑋𝑋� 2.72   2.82 

1 2.72 - -0.10* 

2 2.82  - 

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1 = ชาย 2 = หญิง 

จากตารางท่ี 4.9 เม่ือทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศเป็นรายคู่โดยวิธี Least Significance Difference พบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือครีม

กันแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั พบว่า ผูบ้ริโภคเพศชาย มีพฤติกรรมการซ้ือ

ครีมกันแดดค่าเฉล่ียนอ้ยกว่าผูบ้ริโภคเพศหญิง ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ -0.28 อย่างมีนัยสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ตารางท่ี 4.10 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

จาํแนกตามอาย ุ

พฤติกรรมการซ้ือ อาย ุ n X  S.D. f Sig. 

1. จาํนวนช้ินในการซ้ือ

ครีมกนัแดดต่อครั้ ง 

ตํ่ากว่า 20 ปี 63 1.67 0.67 7.185 0.000* 

 21-30 ปี 98 1.07 0.26   

 31-40 ปี 52 1.48 0.98   

 41-50 ปี 41 1.51 0.78   

 51-59 ปี 134 1.57 0.98   

 60ปีขึ้นไป 12 1.00 0.00   
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ตารางท่ี 4.10  (ต่อ) 

พฤติกรรมการซ้ือ อาย ุ n X  S.D. f Sig. 

2. จาํนวนครั้ งในการซ้ือ

ครีมกนัแดดต่อปี 

ตํ่ากว่า 20 ปี 63 3.22 1.14 5.875 0.000* 

 21-30 ปี 98 3.71 1.34   

 31-40 ปี 52 3.08 1.40   

 41-50 ปี 41 2.85 1.24   

 51-59 ปี 134 2.95 1.26   

 60ปีขึ้นไป 12 4.00 1.04   

3. ความพึงพอใจหลงัจากท่ี

ใชผ้ลิตภณัฑค์รีมกนัแดด 

ตํ่ากว่า 20 ปี 63 3.89 0.57 8.157 0.000* 

 21-30 ปี 98 3.79 0.78   

 31-40 ปี 52 3.87 0.63   

 41-50 ปี 41 3.34 0.76   

 51-59 ปี 134 4.08 0.70   

 60ปีขึ้นไป 12 3.50 0.52   

4. ปริมาณผลิตภณัฑค์รีม

กนัแดดท่ีตอ้งการ 

ตํ่ากว่า 20 ปี 63 3.78 0.63 3.940 0.002* 

 21-30 ปี 98 3.71 1.17   

 31-40 ปี 52 3.88 0.32   

 41-50 ปี 41 3.12 1.47   

 51-59 ปี 134 3.66 1.08   

 60ปีขึ้นไป 12 3.00 1.04   
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ตารางท่ี 4.10  (ต่อ) 

พฤติกรรมการซ้ือ อาย ุ n X  S.D. f Sig. 

5. ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณา

ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

ตํ่ากว่า 20 ปี 63 1.56 0.96 8.668 0.000* 

 21-30 ปี 98 1.93 0.89   

 31-40 ปี 52 1.38 0.72   

 41-50 ปี 41 2.66 1.28   

 51-59 ปี 134 1.93 1.40   

 60ปีขึ้นไป 12 1.00 0.00   

รวม ตํ่ากว่า 20 ปี 63 2.82 0.40 1.759 0.120 

 21-30 ปี 98 2.84 0.54   

 31-40 ปี 52 2.74 0.53   

 41-50 ปี 41 2.70 0.53   

 51-59 ปี 134 2.84 0.48   

 60ปีขึ้นไป 12 2.50 0.10   

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบว่ากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานคร ท่ีมี

อายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั แต่เม่ือพิจารณาเป็นราย

ดา้นพบว่า จาํนวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อครั้ ง จาํนวนครั้ งในการซ้ือครีมกนัแดดต่อปี ความพึง

พอใจหลงัจากท่ีใช้ผลิตภณัฑ์ครีมกนัแดด ปริมาณผลิตภณัฑค์รีมกนัแดดท่ีตอ้งการ ระยะเวลาท่ีใช้

พิจารณาในและการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์รีมกนัแดด พบว่าแตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 

จึงทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่  โดยใช้วิธีผลต่างอย่างมีนัยสําคัญน้อยท่ีสุด (Least 

Significance Difference: LSD) ดงัตารางท่ี 4.11 4.12 4.13 4.14 4.15 
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ตารางท่ี 4.11 พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นจาํนวนช้ิน

ในการซ้ือครีมกนัแดดต่อครั้ งจาํแนกตามอายุเป็นรายคู ่

อายุ 
 1 2 3 4 5 6 

𝑋𝑋� 1.67 1.07 1.48 1.51 1.57 1.00 

1 1.67 - 0.60* 0.19 0.15 0.09 0.67* 

2 1.07  - -0.41* -0.44* -0.50* 0.07 

3 1.48   - -0.03 -0.09 0.48 

4 1.51    - -0.06 0.51* 

5 1.57     - 0.57* 

6 1.00           - 

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1 = ตํ่ากว่า 20 ปี 2 = 21-30 ปี 3 = 31 – 40 ปี 

4 = 41 - 50 ปี 5 = 51-59  ปี 6 = 60 ปี ขึ้นไป 

จากตารางท่ี 4.11 เม่ือทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซ้ือครีมกนัแดดของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นจาํนวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อครั้ งจาํแนกตามอายุเป็นรายคู่

โดยวิธี Least Significance Difference พบว่าผูบ้ริโภคอายุตํา่กว่า 20 ปี จาํนวนช้ินในการซ้ือครีมกนั

แดดตอ่ครั้ ง ค่าเฉล่ียมากกว่าผูบ้ริโภคอายุ 21-30ปี และ 60 ปี ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.60 

และ 0.67 ตามลาํดบั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอายุ 21-30 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ดา้นจาํนวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อครั้ ง นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคอาย ุ31-40 ปี 41–

50ปี และ51-59  ปี โดยผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.41 -0.44 และ-0.50 ตามลาํดบัอย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05  

ผูบ้ริโภคอายุ 41-50 ปี มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ดา้นจาํนวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อครั้ ง มากกว่าผูบ้ริโภคอายุ60 ปี ขึ้นไป 

โดยผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.51 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอายุ 51-59  ปีมีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ดา้นจาํนวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อครั้ ง มากกว่าผูบ้ริโภคอายุ60 ปี ขึ้นไป 

โดยผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.57 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุอ่ืนๆ

ไม่พบความแตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.12 พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวนครั้ งใน

การซ้ือครีมกนัแดดต่อปี จาํแนกตามอายุเป็นรายคู ่

อายุ 
 1 2 3 4 5 6 

𝑋𝑋� 3.22 3.71 3.08 2.85 2.95 4.00 

1 3.22 - -0.49* 0.15 0.37 0.27 -0.78 

2 3.71  - 0.64* 0.86* 0.77* -0.29 

3 3.08   - 0.22 0.13 -0.92* 

4 2.85    - -0.10 -1.15* 

5 2.95     - -1.05* 

6 4.00           - 

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1 = ตํ่ากว่า 20 ปี 2 = 21-30 ปี 3 = 31 – 40 ปี 

4 = 41 - 50 ปี 5 = 51-59 ปี 6 = 60 ปี ขึ้นไป 

จากตารางท่ี 4.12 เม่ือทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นจาํนวนครั้ งในการซ้ือครีมกนัแดดต่อปี จาํแนกตามอายุเป็นรายคู่

โดยวิธี Least Significance Difference พบว่าผูบ้ริโภคอายุตํ่ากว่า 20 ปี จาํนวนช้ินในการซ้ือครีมกัน

แดดต่อครั้ ง ค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภคอายุ 21-30ปี ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ -0.49 อย่างมีนัยสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผู ้บ ริ โ ภ ค อ า ยุ  2 1 - 3 0  ปี  มี พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ซ้ือ ค รี ม กันแ ด ดข อ ง ผู ้บ ริโ ภคใน

กรุงเทพมหานคร ด้านจาํนวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อครั้ ง มากกว่าผูบ้ริโภคอาย ุ31-40 ปี 41–

50ปี และ51-59  ปี โดยผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.64 0.86 และ0.77 ตามลาํดบัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอายุ31 – 40 ปีจํานวนช้ินในการซ้ือครีมกันแดดต่อครั้ ง ค่าเฉล่ียน้อยกว่า

ผูบ้ริโภคอายุ 60 ปี ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.92 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอายุ41 - 50 ปีจํานวนช้ินในการซ้ือครีมกันแดดต่อครั้ ง ค่าเฉล่ียน้อยกว่า

ผูบ้ริโภคอายุ 60 ปี ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -1.15 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผู ้บริโภคอายุ51-59 ปีจํานวนช้ินในการซ้ือครีมกันแดดต่อครั้ ง ค่าเฉล่ียน้อยกว่า

ผูบ้ริโภคอายุ 60 ปี ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -1.05 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วน

ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุอ่ืนๆไม่พบความแตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.13 พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ความพึงพอใจ 

หลงัจากท่ีใชผ้ลิตภณัฑ ์จาํแนกตามอายุเป็นรายคู ่

อายุ 
 1 2 3 4 5 6 

𝑋𝑋� 3.89 3.79 3.87 3.34 4.08 3.50 

1 3.89 - 0.10 0.24 0.55* -0.19 0.39 

2 3.79  - -0.08 0.44* 0.30* 0.29 

3 3.87   - 0.52 -0.22 0.37 

4 3.34    - -0.74* -0.16 

5 4.08     - 0.58* 

6 3.50           - 

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1 = ตํ่ากว่า 20 ปี 2 = 21-30 ปี 3 = 31 – 40 ปี 

4 = 41 - 50 ปี 5 = 51-59  ปี 6 = 60 ปี ขึ้นไป 

จากตารางท่ี 4.13 เม่ือทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นความพึงพอใจ หลงัจากท่ีใชผ้ลิตภณัฑ ์จาํแนกตามอายุเป็นรายคู่

โดยวิธี Least Significance Difference พบว่าผูบ้ริโภคอายุตํ่ากว่า 20 ปี ความพึงพอใจ หลงัจากท่ีใช้

ผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ียมากกว่าผูบ้ริโภคอายุ 41 - 50 ปี ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.55 อย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอาย2ุ1-30 ปี ความพึงพอใจ หลงัจากท่ีใชผ้ลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ียมากกว่าผูบ้ริโภค

อายุ  41 - 50 ปี และ 51-59  ปี ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.44 และ 0.30 ตามลาํดบั อย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอาย4ุ1 - 50 ปีความพึงพอใจ หลงัจากท่ีใชผ้ลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ียนอ้ยกว่าผูบ้ริโภค

อายุ 51-59  ปี ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.74 ตามลาํดบั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอาย5ุ1-59 ปี ความพึงพอใจ หลงัจากท่ีใชผ้ลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ียนอ้ยกว่าผูบ้ริโภค

อายุ 60 ปี ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.58 ตามลาํดบั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วน

ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุอ่ืนๆไม่พบความแตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.14 พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมาณ

ผลิตภณัฑค์รีมกนัแดด จาํแนกตามอายุเป็นรายคู ่

อายุ 
 1 2 3 4 5 6 

𝑋𝑋� 3.78 3.71 3.88 3.12 3.66 3.00 

1 3.78 - 0.06 -0.11 0.66* 0.11 0.78* 

2 3.71  - -0.17 0.59* 0.05 0.71* 

3 3.88   - 0.76* 0.22 0.88* 

4 3.12    - -0.54* 0.12 

5 3.66     - 0.66* 

6 3.00           - 

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1 = ตํ่ากว่า 20 ปี 2 = 21-30 ปี 3 = 31 – 40 ปี 

4 = 41 - 50 ปี 5 = 51-59  ปี 6 = 60 ปี ขึ้นไป 

จากตารางท่ี 4.14 เม่ือทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ด้านปริมาณผลิตภณัฑ์ครีมกันแดด จาํแนกตามอายุเป็นรายคู่โดยวิธี 

Least Significance Difference พบว่าผู ้บริโภคอายุตํ่ากว่า 20 ปี ปริมาณผลิตภัณฑ์ครีมกันแดด 

ค่าเฉล่ียมากกว่าผูบ้ริโภคอายุ 41 - 50 ปี และ 60 ปี ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ 0.66 และ 0.78 

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอายุ21-30 ปี ปริมาณผลิตภณัฑ์ครีมกันแดด ค่าเฉล่ียมากกว่าผูบ้ริโภคอายุ     

41 - 50 ปี และ 60 ปี ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.59 และ 0.71 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 

0.05 

ผูบ้ริโภคอายุ31 – 40 ปี ปริมาณผลิตภณัฑ์ครีมกันแดด ค่าเฉล่ียมากกว่าผูบ้ริโภคอายุ  

41 - 50 ปี และ 60 ปี ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.76 และ 0.88 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 

0.05 

ผูบ้ริโภคอายุ41 - 50 ปี ปริมาณผลิตภณัฑ์ครีมกันแดด ค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภคอายุ 

51-59  ปี ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.54 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอาย5ุ1-59  ปี ปริมาณผลิตภณัฑค์รีมกนัแดด ค่าเฉล่ียมากกว่าผูบ้ริโภคอายุ 60 

ปี ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.66 อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีช่วง

อายุอ่ืนๆไม่พบความแตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.15 พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระยะเวลาท่ีใชใ้น

การพิจารณาและการตดัสินใจซ้ือ จาํแนกตามอายุเป็นรายคู ่

อายุ 
 1 2 3 4 5 6 

𝑋𝑋� 1.56 1.93 1.38 2.66 1.93 1.00 

1 1.56 - -0.37* 0.17 -1.10* -0.37* 0.56 

2 1.93  - 0.54* -0.73* 0.00 0.93* 

3 1.38   - -1.27* -0.54* 0.38 

4 2.66    - 0.73* 1.66* 

5 1.93     - 0.93* 

6 1.00           - 

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1 = ตํ่ากว่า 20 ปี 2 = 21-30 ปี 3 = 31 – 40 ปี 

4 = 41 - 50 ปี 5 = 51-59  ปี 6 = 60 ปี ขึ้นไป 

จากตารางท่ี 4.15 เม่ือทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาท่ีใช้ในการพิจารณาและการตดัสินใจซ้ือ จาํแนกตาม

อายุเป็นรายคู่โดยวิธี Least Significance Difference พบว่าผูบ้ริโภคอายุตํ่ากว่า 20 ปี ระยะเวลาท่ีใช้

ในการพิจารณาและการตดัสินใจซ้ือ ค่าเฉล่ียนอ้ยกว่าผูบ้ริโภคอาย ุ21-30 ปี 41 - 50 ปี และ 51-59  ปี 

ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.37      -1.10 และ -0.37 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอายุ21-30 ปี ระยะเวลาท่ีใช้ในการพิจารณาและการตดัสินใจซ้ือ ค่าเฉล่ีย

มากกว่าผูบ้ริโภคอาย ุ 31 – 40 ปี และ 60 ปี ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.54 และ0.93 ตามลาํดับ 

แต่น้อยกว่าผูบ้ริโภคอายุ 41 - 50 ปี ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ -0.73 อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 

0.05 

ผูบ้ริโภคอายุ31 – 40 ปี ระยะเวลาท่ีใช้ในการพิจารณาและการตดัสินใจซ้ือ ค่าเฉล่ีย

มากกว่าผูบ้ริโภคอายุ 51-59  ปี และ 60 ปี ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.73 และ 1.66 ตามลาํดบั 

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอายุ51-59  ปี ระยะเวลาท่ีใช้ในการพิจารณาและการตัดสินใจซ้ือ ค่าเฉล่ีย

มากกว่าผูบ้ริโภคอาย ุ60 ปี ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.93 ตามลาํดบั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุอ่ืนๆไม่พบความแตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.16 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

จาํแนกตามสถานภาพ 

พฤติกรรมการซ้ือ สถานภาพ n X  S.D. f Sig. 

1. จาํนวนช้ินในการซ้ือ

ครีมกนัแดดต่อครั้ ง 
โสด 

221 1.25 0.50 13.997 0.000* 

 สมรส 167 1.62 1.02   

 หย่าร้าง 12 2.00 1.04   

2. จาํนวนครั้ งในการซ้ือ

ครีมกนัแดดต่อปี 
โสด 

221 3.32 1.36 2.183 0.114 

 สมรส 167 3.06 1.28   

 หย่าร้าง 12 3.50 0.52   

3. ความพึงพอใจหลงัจากท่ี

ใชผ้ลิตภณัฑค์รีมกนัแดด 
โสด 

221 3.78 0.75 2.986 0.052 

 สมรส 167 3.95 0.72   

 หย่าร้าง 12 4.00 0.00   

4. ปริมาณผลิตภณัฑค์รีม

กนัแดดท่ีตอ้งการ 
โสด 

221 3.62 1.06 18.413 0.000* 

 สมรส 167 3.81 0.92   

 หย่าร้าง 12 2.00 1.04   

5. ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณา

ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
โสด 

221 1.81 1.02 1.989 0.138 

 สมรส 167 1.84 1.35   

 หย่าร้าง 12 2.50 0.52   

รวม โสด 221 2.76 0.49 1.953 0.143 

 สมรส 167 2.86 0.51   

 หย่าร้าง 12 2.80 0.21   

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.16 พบว่า กลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานคร ท่ีมี

สถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั แต่เม่ือ
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พิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า จาํนวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อครั้ ง ปริมาณผลิตภณัฑค์รีมกนัแดด

ท่ีตอ้งการ พบว่าแตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จึงทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่  โดยใช้วิธีผลต่างอย่างมีนัยสําคัญน้อยท่ีสุด (Least 

Significance Difference: LSD) ดงัตารางท่ี 4.17 4.18 
 

ตารางท่ี 4.17 พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จาํนวนช้ินในการซ้ือ

ครีมกนัแดดต่อครั้ ง จาํแนกตามสถานภาพเป็นรายคู ่

สถานภาพ 
 1 2 3 

𝑋𝑋� 1.25 1.62 2.00 

1 1.25 - -0.37* -0.75* 

2 1.62  - -0.38 

3 2.00   - 

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1 = โสด 2 = สมรส 3 = อย่าร้าง 

 จากตารางท่ี 4.17 เม่ือทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร ด้านจาํนวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อครั้ ง จาํแนกตามสถานภาพเป็นรายคู่

โดยวิธี Least Significance Difference พบว่าผูบ้ริโภคสถานภาพโสด จาํนวนช้ินในการซ้ือครีมกนั

แดดต่อครั้ ง ค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภคสถานภาพสมรสและอย่าร้าง ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ -0.37 

และ -0.75 อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพอ่ืนๆไม่พบความ

แตกต่าง 
  

ตารางท่ี 4.18 พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ปริมาณผลิตภณัฑ์

ครีมกนัแดดท่ีตอ้งการ จาํแนกตามสถานภาพเป็นรายคู ่

สถานภาพ 
 1 2 3 

𝑋𝑋� 3.62 3.81 2.00 

1 3.62 - -0.19 1.62* 

2 3.81  - 1.81* 

3 2.00   - 

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1 = โสด 2 = สมรส 3 = อย่าร้าง 
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จากตารางท่ี 4.18 เม่ือทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ด้านปริมาณผลิตภณัฑค์รีมกนัแดดท่ีตอ้งการ จาํแนกตามสถานภาพ

เป็นรายคู่โดยวิธี Least Significance Difference พบว่าผูบ้ริโภคสถานภาพโสด ปริมาณผลิตภณัฑ์

ครีมกันแดดท่ีตอ้งการ ค่าเฉล่ียมากกว่าผูบ้ริโภคสถานภาพสมรสอย่าร้าง ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ 

1.62 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ผูบ้ริโภคสถานภาพสมรส ปริมาณผลิตภณัฑ์ครีมกันแดดท่ีตอ้งการ ค่าเฉล่ียมากกว่า

ผูบ้ริโภคสถานภาพสมรสอย่าร้าง ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ 1.81 อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 

0.05ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพอ่ืนๆไม่พบความแตกต่าง 

 

ตารางท่ี 4.19 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร

 จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือ ระดับการศึกษา n X  S.D. f Sig. 

1. จาํนวนช้ินในการซ้ือ

ครีมกนัแดดต่อครั้ ง 

ประถมศึกษาหรือ

ตํ่ากว่า 

7 1.00 0.00 2.341 0.073 

 มธัยมศึกษา 13 1.47 0.52   

 ปริญญาตรี   282 1.38 0.84   

 สูงกว่าปริญญาตรี 98 1.59 0.72   

2. จาํนวนครั้ งในการซ้ือ

ครีมกนัแดดต่อปี 

ประถมศึกษาหรือ

ตํ่ากว่า 

7 2.00 0.00 2.690 0.046* 

 มธัยมศึกษา 13 3.00 0.00   

 ปริญญาตรี   282 3.29 1.34   

 สูงกว่าปริญญาตรี 98 3.11 1.32   

3. ความพึงพอใจหลงัจากท่ี

ใชผ้ลิตภณัฑค์รีมกนัแดด 

ประถมศึกษาหรือ

ตํ่ากว่า 

7 4.00 0.00 10.844 0.000* 

 มธัยมศึกษา 13 4.46 0.52   

 ปริญญาตรี   282 3.73 0.67   

 สูงกว่าปริญญาตรี 98 4.12 0.83   
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ตารางท่ี 4.19  (ต่อ) 

พฤติกรรมการซ้ือ ระดับการศึกษา n X  S.D. f Sig. 

4. ปริมาณผลิตภณัฑค์รีม

กนัแดดท่ีตอ้งการ 

ประถมศึกษาหรือ

ตํ่ากว่า 

7 4.00 0.00 1.648 0.178 

 มธัยมศึกษา 13 3.54 0.52   

 ปริญญาตรี   282 3.58 1.09   

 สูงกว่าปริญญาตรี 98 3.83 0.97   

5. ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณา

ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

ประถมศึกษาหรือ

ตํ่ากว่า 

7 4.00 0.00 11.265 0.000* 

 มธัยมศึกษา 13 2.62 1.56   

 ปริญญาตรี   282 1.76 1.11   

 สูงกว่าปริญญาตรี 98 1.85 1.13   

รวม ประถมศึกษาหรือ

ตํ่ากว่า 

7 3.00 0.00 3.601 0.014* 

 มธัยมศึกษา 13 3.02 0.21   

 ปริญญาตรี   282 2.75 0.47   

 สูงกว่าปริญญาตรี 98 2.90 0.56   

จากตารางท่ี 4.19 พบว่ากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานคร ท่ีมี

ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร

แตกต่างกัน จึงทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีผลต่างอย่างมีนัยสําคัญน้อยท่ีสุด (Least 

Significance Difference: LSD) ดงัตารางท่ี 4.20  
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ตารางท่ี 4.20 พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามระดบั

การศึกษา เป็นรายคู ่

ระดบัการศึกษา 
 1 2 3 4 

𝑋𝑋� 3.00   3.02  2.75 2.90 

1 3.00 - -0.02 0.25 0.10 

2 3.02  - 0.27 0.12 

3 2.75   - -0.15* 

4 2.90    - 

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1 = ประถมศึกษาหรือตํ่ากว่า 2 = มธัยมศึกษา 3 = ปริญญาตรี   

4 = สูงกว่าปริญญาตรี   

จากตารางท่ี 4.20 เม่ือทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษาเป็นรายคู่โดยวิธี Least Significance 

Difference พบว่ากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคครีมกันแดดในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษา

แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั และเม่ือ

ทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จาํแนก

ตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่โดยวิธี Least Significance Difference พบว่า ผูบ้ริโภคระดบัการศึกษา

ปริญญาตรีมีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดค่าเฉล่ียนอ้ยกว่าผูบ้ริโภคระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญา

ตรี ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ -0.15 อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีระดับ

การศึกษาอ่ืนๆไม่พบความแตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.21 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

จาํแนกตามอาชีพ 

พฤติกรรมการซ้ือ อาชีพ n X  S.D. f Sig. 

1. จาํนวนช้ินในการซ้ือ

ครีมกนัแดดต่อครั้ ง 

รับราชการ / 

รัฐวิสาหกิจ 

147 1.29 0.54 6.940 .000* 

 ธุรกิจส่วนตวั 40 1.95 0.99   

 อาชีพอิสระ 14 1.00 0.00   

 พนกังานเอกชน 80 1.53 1.22   

 นกัเรียน/นกัศึกษา 119 1.41 0.60   

2. จาํนวนครั้ งในการซ้ือ

ครีมกนัแดดต่อปี 

รับราชการ / 

รัฐวิสาหกิจ 

147 3.16 1.25 11.791 .000* 

 ธุรกิจส่วนตวั 40 3.83 0.90   

 อาชีพอิสระ 14 3.00 1.04   

 พนกังานเอกชน 80 2.50 1.28   

 นกัเรียน/นกัศึกษา 119 3.59 1.34   

3. ความพึงพอใจหลงัจากท่ี

ใชผ้ลิตภณัฑค์รีมกนัแดด 

รับราชการ / 

รัฐวิสาหกิจ 

147 3.95 0.71 2.721 .029* 

 ธุรกิจส่วนตวั 40 3.63 0.95   

 อาชีพอิสระ 14 3.50 0.52   

 พนกังานเอกชน 80 3.91 0.66   

 นกัเรียน/นกัศึกษา 119 3.82 0.71   

4. ปริมาณผลิตภณัฑค์รีม

กนัแดดท่ีตอ้งการ 

รับราชการ / 

รัฐวิสาหกิจ 

147 3.75 1.11 11.921 .000* 

 ธุรกิจส่วนตวั 40 2.65 0.98   

 อาชีพอิสระ 14 3.50 0.52   

 พนกังานเอกชน 80 3.90 0.88   

 นกัเรียน/นกัศึกษา 119 3.71 0.96   
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ตารางท่ี 4.21 (ต่อ) 

พฤติกรรมการซ้ือ อาชีพ n X  S.D. f Sig. 

5. ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณา

ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

รับราชการ / 

รัฐวิสาหกิจ 

147 1.93 1.37 9.851 .000* 

 ธุรกิจส่วนตวั 40 2.40 1.39   

 อาชีพอิสระ 14 3.00 1.04   

 พนกังานเอกชน 80 1.78 1.03   

 นกัเรียน/นกัศึกษา 119 1.47 0.61   

รวม รับราชการ / 

รัฐวิสาหกิจ 

147 2.82 0.45 .866 .485 

 ธุรกิจส่วนตวั 40 2.89 0.42   

 อาชีพอิสระ 14 2.80 0.21   

 พนกังานเอกชน 80 2.72 0.62   

 นกัเรียน/นกัศึกษา 119 2.80 0.49   

 *นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.21 พบว่ากลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานคร ท่ีมี

อาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั แต่เม่ือพิจารณาเป็น

รายด้านพบว่า จํานวนช้ินในการซ้ือครีมกันแดดต่อครั้ ง จาํนวนครั้ งในการซ้ือครีมกันแดดต่อปี 

ความพึงพอใจหลังจากท่ีใช้ผลิตภัณฑ์ครีมกันแดด ปริมาณผลิตภัณฑ์ครีมกันแดดท่ีต้องการ 

ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณาในและการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์รีมกนัแดด พบว่าแตกต่างกนั อย่าง

มีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จึงทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่  โดยใช้วิธีผลต่างอย่างมีนัยสําคัญน้อยท่ีสุด (Least 

Significance Difference: LSD) ดงัตารางท่ี 4.22 4.23 4.24 4.25 4.26 
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ตารางท่ี 4.22  พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นจาํนวนช้ิน

ในการซ้ือครีมกนัแดดต่อครั้ งจาํแนกตามอาชีพเป็นรายคู ่

อาชีพ 
 1 2 3 4 5 

𝑋𝑋� 1.29 1.95 1.00 1.53 1.41 

1 1.29 - -0.66* 0.29 -0.23* -0.12 

2 1.95  - 0.95* 0.43* 0.54* 

3 1.00   - -0.53* -0.41 

4 1.53    - 0.11 

5 1.41     - 

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1 = รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 2 = ธุรกิจส่วนตวั 3 = อาชีพอิสระ 

4 = พนกังานเอกชน 5 = นกัเรียน/นกัศึกษา 

จากตารางท่ี 4.22 เม่ือทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร ด้านจาํนวนช้ินในการซ้ือครีมกนัแดดต่อครั้ ง จาํแนกตามอาชีพเป็นรายคู่โดย

วิธี Least Significance Difference พบว่าผูบ้ริโภคอาชีพรับราชการ / รัฐวิสาหกิจ จาํนวนช้ินในการ

ซ้ือครีมกันแดดต่อครั้ ง ค่าเฉล่ียนอ้ยกว่าผูบ้ริโภคอาชีพธุรกิจส่วนตวัและพนกังานเอกชน ท่ีผลต่าง

ค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.66 และ -0.23 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ผูบ้ริโภคอาชีพธุรกิจส่วนตวั จํานวนช้ินในการซ้ือครีมกันแดดต่อครั้ ง ค่าเฉล่ียมากกว่า

ผูบ้ริโภคอาชีพอิสระ พนกังานเอกชน และนกัเรียน/นกัศึกษา ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.95 0.43 และ 

0.54 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอาชีพอิสระ จาํนวนช้ินในการซ้ือครีมกันแดดต่อครั้ ง ค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภค

อาชีพพนักงานเอกชน ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ -0.53 อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05ส่วน

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอ่ืนๆไม่พบความแตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.23   พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวนครั้ งใน

การซ้ือครีมกนัแดดต่อปี จาํแนกตามอาชีพเป็นรายคู ่

อาชีพ 
 1 2 3 4 5 

𝑋𝑋� 3.16 3.83 3.00 2.50 3.59 

1 3.16 - -0.66* 0.16 0.66* -0.43* 

2 3.83  - -0.83* 1.33* 0.24 

3 3.00   - -0.50 -0.59 

4 2.50    - -1.09* 

5 3.59     - 

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1 = รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 2 = ธุรกิจส่วนตวั 3 = อาชีพอิสระ 

4 = พนกังานเอกชน 5 = นกัเรียน/นกัศึกษา 

จากตารางท่ี 4.23 เม่ือทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร ดา้นจาํนวนครั้ งในการซ้ือครีมกนัแดดต่อปี จาํแนกตามอาชีพเป็นรายคู่โดยวิธี 

Least Significance Difference พบว่าผูบ้ริโภคอาชีพรับราชการ / รัฐวิสาหกิจ จาํนวนครั้ งในการซ้ือ

ครีมกันแดดต่อปี ค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภคอาชีพธุรกิจส่วนตวัและนักเรียน/นักศึกษา ท่ีผลต่าง

ค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.66 และ -0.43 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ผูบ้ริโภคอาชีพธุรกิจส่วนตัว จํานวนครั้ งในการซ้ือครีมกันแดดต่อปี ค่าเฉล่ียน้อยกว่า

ผูบ้ริโภคอาชีพอิสระ ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.83 และค่ามากกว่าผูบ้ริโภคอาชีพพนกังานเอกชน ท่ี

ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.33 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอาชีพพนักงานเอกชน จาํนวนครั้ งในการซ้ือครีมกันแดดต่อปี ค่าเฉล่ียน้อยกว่า

ผูบ้ริโภคอาชีพนักเรียน/นักศึกษา ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ -1.09 อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 

0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอ่ืนๆไม่พบความแตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.24   พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ความพึงพอใจ 

หลงัจากท่ีใชผ้ลิตภณัฑ ์จาํแนกตามอาชีพเป็นรายคู ่

อาชีพ 
 1 2 3 4 5 

𝑋𝑋� 3.95 3.63 3.50 3.91 3.82 

1 3.95 - 0.33* 0.45* 0.04 0.13 

2 3.63  - 0.13 -0.29* -0.20 

3 3.50   - -0.41* -0.32 

4 3.91    - 0.09 

5 3.82     - 

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1 = รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 2 = ธุรกิจส่วนตวั 3 = อาชีพอิสระ 

4 = พนกังานเอกชน 5 = นกัเรียน/นกัศึกษา 
 

จากตารางท่ี 4.24 เม่ือทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร ดา้นความพึงพอใจ หลงัจากท่ีใชผ้ลิตภณัฑ ์จาํแนกตามอาชีพเป็นรายคู่โดยวิธี 

Least Significance Difference พบว่าผู ้บริโภคอาชีพรับราชการ / รัฐวิสาหกิจ ความพึงพอใจ 

หลังจากท่ีใช้ผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ียมากกว่าผูบ้ริโภคอาชีพธุรกิจส่วนตัวและอาชีพอิสระ ท่ีผลต่าง

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.33 และ 0.45 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอาชีพธุรกิจส่วนตัว ความพึงพอใจ หลังจากท่ีใช้ผลิตภัณฑ์ ค่าเฉล่ียน้อยกว่า

ผูบ้ริโภคอาชีพพนกังานเอกชน ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.29 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอาชีพอิสระ ความพึงพอใจ หลังจากท่ีใช้ผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภค

อาชีพพนักงานเอกชน ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ -0.41 อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วน

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอ่ืนๆไม่พบความแตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.25   พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมาณ

ผลิตภณัฑค์รีมกนัแดด จาํแนกตามอาชีพป็นรายคู ่

อาชีพ 
 1 2 3 4 5 

𝑋𝑋� 3.75 2.65 3.50 3.90 3.71 

1 3.75 - 1.10* 0.25 -0.16 0.42 

2 2.65  - -0.85* -1.25* -1.06* 

3 3.50   - -0.40 -0.21 

4 3.90    - 0.19 

5 3.71     - 

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1 = รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 2 = ธุรกิจส่วนตวั 3 = อาชีพอิสระ 

4 = พนกังานเอกชน 5 = นกัเรียน/นกัศึกษา 

จากตารางท่ี 4.25 เม่ือทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร ด้านปริมาณผลิตภณัฑ์ครีมกันแดด จาํแนกตามอาชีพเป็นรายคู่โดยวิธี Least 

Significance Difference พบว่าผูบ้ริโภคอาชีพรับราชการ / รัฐวิสาหกิจ ปริมาณผลิตภณัฑ์ครีมกัน

แดด ค่าเฉล่ียมากกว่าผูบ้ริโภคอาชีพธุรกิจส่วนตวั ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.10 อย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอาชีพธุรกิจส่วนตวั ปริมาณผลิตภณัฑค์รีมกนัแดด ค่าเฉล่ียนอ้ยกว่าผูบ้ริโภคอาชีพ

อิสระพนักงานเอกชน และนักเรียน/นักศึกษา ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ -0.85 -1.25 และ-1.06 

ตามลาํดบั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอ่ืนๆไม่พบความแตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.26   พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระยะเวลาท่ีใช้

ในการพิจารณาและการตดัสินใจซ้ือ จาํแนกตามอาชีพเป็นรายคู ่

อาชีพ 
 1 2 3 4 5 

𝑋𝑋� 1.93 2.40 3.00 1.78 1.47 

1 1.93 - -0.47* -1.07* 0.15 0.45* 

2 2.40  - -0.60 0.63* 0.93* 

3 3.00   - 1.23* 1.53* 

4 1.78    - 0.30 

5 1.47     - 

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1 = รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 2 = ธุรกิจส่วนตวั 3 = อาชีพอิสระ 

4 = พนกังานเอกชน 5 = นกัเรียน/นกัศึกษา 

 

จากตารางท่ี 4.26 เม่ือทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาท่ีใช้ในการพิจารณาและการตดัสินใจซ้ือ จาํแนกตามอาชีพเป็น

รายคู่โดยวิธี Least Significance Difference พบว่าผูบ้ริโภคอาชีพรับราชการ / รัฐวิสาหกิจ ระยะเวลา

ท่ีใช้ในการพิจารณาและการตดัสินใจซ้ือ ค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภคอาชีพธุรกิจส่วนตวัและอาชีพ

อิสระ ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.47 และ -1.07 แตค่่าเฉล่ียมากกว่าผูบ้ริโภคอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา

ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.45 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอาชีพธุรกิจส่วนตวั ระยะเวลาท่ีใช้ในการพิจารณาและการตดัสินใจซ้ือ ค่าเฉล่ีย

มากกว่าผูบ้ริโภคอาชีพพนักงานเอกชน และนักเรียน/นักศึกษาท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ 0.63 และ 

0.93 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคอาชีพอาชีพอิสระ ระยะเวลาท่ีใช้ในการพิจารณาและการตดัสินใจซ้ือ ค่าเฉล่ีย

มากกว่าผูบ้ริโภคอาชีพพนักงานเอกชน และนักเรียน/นักศึกษาท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ 1.23 และ 

1.53 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอ่ืนๆไม่พบความแตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.27  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

พฤติกรรมการซ้ือ รายได้ n X  S.D. f Sig. 

1. จาํนวนช้ินในการซ้ือ

ครีมกนัแดดต่อครั้ ง 

ตํ่ากว่า 15,000 บาท 
117 1.23 0.42 3.841 .004 

 15,000 – 30,000 

บาท 
69 1.41 0.67 

  

 30,001 – 45,000 

บาท 
48 1.73 1.41 

  

 45,001 – 60,000 

บาท 
61 1.49 0.67 

  

 มากกว่า 60,000 

บาท ขึ้นไป 
105 1.50 0.86 

  

2. จาํนวนครั้ งในการซ้ือ

ครีมกนัแดดต่อปี 

ตํ่ากว่า 15,000 บาท 
117 3.28 1.28 17.690 .000 

 15,000 – 30,000 

บาท 
69 4.10 1.24 

  

 30,001 – 45,000 

บาท 
48 2.56 1.32 

  

 45,001 – 60,000 

บาท 
61 2.52 0.94 

  

 มากกว่า 60,000 

บาท ขึ้นไป 
105 3.27 1.22 
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ตารางท่ี 4.27  (ต่อ) 

พฤติกรรมการซ้ือ รายได้ n X  S.D. f Sig. 
 

3. ความพึงพอใจหลงัจากท่ี

ใชผ้ลิตภณัฑค์รีมกนัแดด 

ตํ่ากว่า 15,000 บาท 
117 3.69 0.66 11.076 .000* 

 15,000 – 30,000 

บาท 
69 4.10 0.71 

  

 30,001 – 45,000 

บาท 
48 3.42 0.92 

  

 45,001 – 60,000 

บาท 
61 4.11 0.55 

  

 มากกว่า 60,000 

บาท ขึ้นไป 
105 3.93 0.67 

  

4. ปริมาณผลิตภณัฑค์รีม

กนัแดดท่ีตอ้งการ 

ตํ่ากว่า 15,000 บาท 
117 3.31 0.96 13.495 .000* 

 15,000 – 30,000 

บาท 
69 3.90 0.96 

  

 30,001 – 45,000 

บาท 
48 3.10 1.24 

  

 45,001 – 60,000 

บาท 
61 4.20 0.60 

  

 มากกว่า 60,000 

บาท ขึ้นไป 
105 3.79 1.08 
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ตารางท่ี 4.27  (ต่อ) 

พฤติกรรมการซ้ือ รายได้ n X  S.D. f Sig. 
 

5. ระยะเวลาท่ีใชพิ้จารณา

ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

ตํ่ากว่า 15,000 บาท 117 1.84 0.99 8.454 .000* 

 15,000 – 30,000 

บาท 

69 1.59 0.67   

 30,001 – 45,000 

บาท 

48 2.00 1.34   

 45,001 – 60,000 

บาท 

61 1.30 0.64   

 มากกว่า 60,000 

บาท ขึ้นไป 

105 2.27 1.53   

รวม ตํ่ากว่า 15,000 บาท 117 2.67 0.42 12.303 .000* 

 15,000 – 30,000 

บาท 

69 3.02 0.52   

 30,001 – 45,000 

บาท 

48 2.56 0.46   

 45,001 – 60,000 

บาท 

61 2.72 0.23   

 มากกว่า 60,000 

บาท ขึ้นไป 

105 2.95 0.58   

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.13 พบว่า กลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานคร ท่ีมี

รายไดแ้ตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

จึงทดสอบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่  โดยใช้วิธีผลต่างอย่างมีนัยสําคัญน้อยท่ีสุด (Least 

Significance Difference: LSD) ดงัตารางท่ี 4.28 
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ตารางท่ี 4.28  พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามรายไดเ้ป็น

รายคู ่

รายได ้
 1 2 3 4 5 

𝑋𝑋� 2.67   3.02  2.56 2.72  2.95  

1 2.67 - -0.35* 0.11 -0.06 -0.28* 

2 3.02  - 0.46* 0.30* 0.07 

3 2.56   - -0.16 -0.39* 

4 2.72    - -0.23* 

5 2.95         - 

*นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1 = ตํ่ากว่า 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 ขึ้นไป  

จากตารางท่ี 4.28 เม่ือทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภค

ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามรายไดเ้ป็นรายคู่โดยวิธี Least Significance Difference พบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือครีม

กนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั และเม่ือทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรม

การซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายได้เป็นรายคู่โดยวิธี Least 

Significance Difference พบว่า ผูบ้ริโภครายไดต้ํ่ากว่า 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด

ค่าเฉล่ียน้อยกว่าผูบ้ริโภค รายได้  15,000–30,000 บาท และรายได้มากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป ท่ี

ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.35 และ -0.28 ตามลาํดบั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 ผูบ้ริโภครายได้15,000 – 30,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดค่าเฉล่ียมากกว่า

ผูบ้ริโภค รายได้  30,001 – 45,000 บาท และรายได4้5,001 – 60,000 บาทขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 0.46 และ 0.30 ตามลาํดบั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภครายได้30,001 – 45,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดค่าเฉล่ียน้อยกว่า

ผูบ้ริโภค รายไดม้ากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.39 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภครายได้45,001 – 60,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดค่าเฉล่ียน้อยกว่า

ผูบ้ริโภค รายไดม้ากกวา่ 60,000 บาท ขึ้นไป ท่ีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั -0.23 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดอ่ื้นๆไม่พบความแตกต่าง 
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ตอนที่ 5 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับ

พฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

จากการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ (Correlation Analysis) ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดแบ่งออกเป็น 4 ด้านและแทนด้วยเคร่ืองหมาย ดังน้ี (1) ด้านผลิตภณัฑ ์(2) ด้านราคา 

(3) ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (4) ด้านส่งเสริมการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือแบ่งออกเป็น 5 

ด้านและแทนด้วยเคร่ืองหมาย ดังน้ี (5) ด้านจาํนวนท่ีซ้ือต่อครั้ ง (6) ด้านจาํนวนครั้ งท่ีซ้ือต่อปี (7) 

ดา้นความพึงพอใจ (8) ดา้นปริมาณผลิตภณัฑ ์ (9) ระยะเวลาในการพิจารณาตดัสินใจซ้ือ ไดผ้ลการ

วิเคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.14  

 

ตารางท่ี 5.1 ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบักบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 X1 X2 X3 X4 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

X1 1 0.641** 0.499** 0.465** 0.110* 0.112* 0.210** 0.309** 0.118* 

X2  1 0.698** 0.539** 0.196** 0.174** 0.021 0.260** 0.110* 

X3   1 0.746** 0.045 0.151** 0.200** 0.090 0.039 

X4    1 0.034 0.016 0.069 0.161** 0.067 

Y1     1 0.049 0.302** 0.055 0.030 

Y2      1 0.138** 0.139** 0.148** 

Y3       1 0.217** 0.054 

Y4        1 0.135** 

Y5         1 

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

0.05 level (2-tailed). 
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X1 = ปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาด ด้าน

ผลิตภณัฑ ์

X2 = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 

X3 = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ี X4  = ปั จ จัย ส่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง ก า ร ต ล า ด  ด้ า น

โปรโมรชัน่ 

Y1 = พฤติกรรมการซ้ือ ดา้นจาํนวนท่ีซ้ือต่อครั้ ง Y2 = พฤติกรรมการซ้ือ ดา้นจาํนวนครั้ งท่ีซ้ือต่อปี 

Y3 = พฤติกรรมการซ้ือ ดา้นความพึงพอใจ Y4 = พฤติกรรมการซ้ือ ดา้นปริมาณผลิตภณัฑ ์

Y5 = ระยะเวลาในการพิจารณาตดัสินใจซ้ือ  
  

 

จากตารางท่ี 5.1 พบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรม

การซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครมีคา่สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ภายในระหว่างตวั

แปรมีความสัมพนัธ์ทางบวก (0.136**) อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยมีค่าอยู่ระหว่าง 

0.110 ถึง 0.309 โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ภายในท่ีสูงท่ีสุดเป็นความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์(X1)กับ พฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดด ด้านปริมาณ

ผลิตภัณฑ์(Y4) โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ภายในระหว่างตัวแปรเท่ากับ0.309** และมีค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ภายในท่ีตํ่าท่ีสุดเป็นความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นราคาผลิตภณัฑ ์(X2) กบั พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด ดา้นระยะเวลาในการพิจารณาตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร(Y5) โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ภายในระหว่างตวัแปร

เท่ากบั0.110** 

 ในส่วนแบบสอบถามตอนท่ี 4 ไม่มีผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นจึงไม่มีผลของ

การวิเคราะห์ขอ้มูล 
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ภาคผนวก ก. 

แบบสอบถามการศึกษา 
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แบบสอบถาม 

 

เร่ือง ปัจจัยที่สัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

คําชี้แจง  

แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลของผูบ้ริโภค รวมถึงความ

คิดเห็นต่างๆ เพ่ือนําข้อมูลท่ีได้รับมาใช้ในการศึกษาและวิจัยในหัวข้อ “ปัจจัยท่ีสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” โดยมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ซ่ึงขอ้มูลทั้งหมดในแบบสอบถามท่ีไดร้ับจากท่านจะถูกเกบ็เป็นความลบัและใชเ้พ่ือ

การศึกษาวจิยัเท่านั้น ผูว้ิจยัใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านผูต้อบแบบสอบถามโปรดตอบ

แบบสอบถามน้ีตามความเป็นจริงอย่างครบถว้น เพ่ือท่ีจะทาํให้ผลการวิจยัในครั้ งน้ีไดร้ับความ

สมบูรณ์และสัมฤทธ์ิผลตามวตัถุประสงค ์และขอขอบพระคุณในความกรุณาท่ีท่านไดใ้ห้ความ

ร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในครั้ งน้ีเป็นอย่างสูง 

แบบสอบถามชุดน้ีประกอบไปดว้ย 4 ส่วนคือ  

ส่วนท่ี 1: แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  

ส่วนท่ี 2: แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 3: แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคท่ี ซ้ือครีมกนัแดดในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 4: ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะ 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมายในช่องท่ีท่านเห็นว่าตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

1. คุณเคยซ้ือครีมกนัแดดหรือไม่ 

              (   ) 1)  เคย    (   )  2)  ไม่เคย 

2. เพศ 

(   )  1)  ชาย                (   )  2)  หญิง 

3. อายุ  

(   )  1)  ตํ่ากว่า 20 ปี    (   )  2)  21-30 ปี  

(   )  3)  31-40 ปี      (   )  4)  41-50 ปี  

(   )  5)  51-59 ปี     (   )  6)  60 ปีขึ้นไป 

4. ระดบัการศึกษา  

(   ) 1)  ประถมศึกษาหรือตํ่ากว่า             (   ) 2)  มธัยมศึกษา  

(   ) 3)  ปริญญาตรี                 (   ) 4)  สูงกว่าปริญญาตรี  

5. สถานภาพสมรส 

(   ) 1)  โสด                   (   ) 2)  สมรส  

(   ) 3)  หย่า/หมา้ย/แยกกนัอยู่     

6. อาชีพ  

(   ) 1)  รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ              (   ) 2) ธุรกิจส่วนตวั  

(   ) 3)  อาชีพอิสระ                (   ) 4) พนกังานเอกชน  

(   ) 5)  นกัเรียน/นกัศึกษา               (   ) 6) อ่ืน ๆ โปรดระบุ...................... 

7. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

(   ) 1) ตํ่ากว่า 15,000 บาท              (   ) 2) 15,001-30,000 บาท  

(   ) 3) 30,001-45,000 บาท              (   ) 4) 45,001-60,000 บาท  

(   ) 5) มากกว่า60,000 บาท ขึ้นไป 

 

  



80 
 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมายในช่องท่ีท่านเห็นว่าตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

8. ปกติท่านซ้ือครีมกนัแดดครั้ งละกี่ช้ิน 

(   ) 1)  1 ช้ิน             (   ) 2)  2 ช้ิน 

(   ) 3)  3 ช้ิน                           (   ) 4)  4 ช้ิน 

(   ) 5)  มากกว่า 4 ช้ิน   

 

9. คุณซ้ือครีมกนัแดดกี่ครั้ ง/ปี 

(   ) 1)  1 ครั้ ง/ปี            (   ) 2)  2 ครั้ ง/ปี 

(   ) 3)  3 ครั้ ง/ปี    (   ) 4)  4 ครั้ ง/ปี 

(   ) 5)  5 ครั้ ง/ปี 

 

10. หลงัจากท่ีใชผ้ลิตภณัฑค์รีมกนัแดดแลว้คุณมีความพึงพอใจอยู่ในระดบัใด  

(   ) 1)  ไม่พอใจมาก                                 (   )  2)  ไม่ค่อยพอใจ  

(   ) 3)  เฉยๆ                      (   )  4)  พอใจ 

(   ) 5)  พอใจมาก 

 

11. ปริมาณผลิตภณัฑค์รีมกนัแดดท่ีท่านตอ้งการมีขนาดเท่าใด 

(   )  1)  นอ้ยกว่า 10  ML     (   )  2) 10 - 20 ML 

(   )  3)  20 - 30 ML                             (   )  4)  40 - 50 ML    

(   )  5)  มากกว่า 50 ML     

 

12. ระยะเวลาท่ีท่านใช้พิจารณาในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ครีมกนัแดดก่อนตดัสินใจ

ซ้ือ 

(   )  1)  นอ้ยกว่า 1 สัปดาห์                             (   )  2) 1 สัปดาห์   

(   )  3)  2 สัปดาห์                                         (   )  4)  3 สัปดาห์ 

(   )  5)  4 สัปดาห์ ขึ้นไป 
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ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือครีมกันแดดของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร  

คําชี้แจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ในช่อง นํ้าหนกัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือครีมกนั

แดดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ระดบัท่ี   1  ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง      

ระดบัท่ี  2  ไม่เห็นดว้ย 

ระดบัท่ี  3  ไม่แน่ใจ  

ระดบัท่ี  4 เห็นดว้ย 

ระดบัท่ี  5  เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

13. มีผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบัสภาพผิวหนา้ของผูใ้ช ้      

14. เน้ือครีมซึมซับง่าย ไม่เหนียวเหนอะหนะ      

15. มีประสิทธิภาพ และ SPF ท่ีสูง      

16. ผลิตภณัฑมี์ขนาดบรรจุเหมาะสม      

17. บรรจุภณัฑส์วยงาม ใชง่้าย พกพาสะดวก      

ปัจจัยด้านราคา 

18. ราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัคุณภาพ      

19. ราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัปริมาณ      

20. ระดับของความคุม้ค่ามากกว่า เม่ือเปรียบเทียบกบั

ผลิตภณัฑก์นัแดดอ่ืนๆ 

     

21. สามารถชาํระค่าสินคา้ไดห้ลายช่องทาง      
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ส่วนที่ 4 ปัญหาและข้อเสนอแนะ 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

ขอขอบพระคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในครั้ งน้ี 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 

ปัจจัยด้านช่องทางในการจัดจําหน่าย 

22. มีช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลาย หาซ้ือได้

ง่าย 

     

23. สถานท่ีจดัจาํหน่ายมีความน่าเช่ือถือ      

24. ชั้นวางสินค้ามีความโดดเด่นกว่าผลิตภัณฑ์กัน

แดดยี่ห้ออ่ืนๆ 

     

25. ตาํแหน่งในการวางสินคา้สามารถหาเจอง่าย      

26. มี ช่องทางการจัดจําหน่ายออนไลน์ มีความ

หลากหลาย เช่น Line Facebook Website 

     

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

27. การให้ข้อมูลเกี่ยวกับประโยชน์สินค้าผ่านผูมี้

อิทธิพลในส่ือสังคม เช่น รีวิว วิธีใช ้บน IG Facebook 

     

28. การโฆษณาในส่ือต่างๆ เช่น วิทยุ แผ่นป้ายหน้า

ร้าน ตูสิ้นคา้หน้าร้านคา้ Facebook หรือส่ือออนไลน์

ต่างๆ 

     

29. การแจกตวัอย่างสินคา้ทดลองใช ้      

30. มีโปรโมชั่นพิเศษ เช่น ซ้ือ 1แถม 1 หรือการให้

ส่วนลดสินคา้ 

     

31. มีพนกังานขายช่วยแนะนาํสินคา้      
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ภาคผนวก ข 

แบบทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
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แบบตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือของผู้เช่ียวชาญ 

การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของเนือ้หา (Index of Objective Congruence : IOC) 

  

เร่ือง  ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร 

 

ผู้ศึกษา  นายวราฤทธ์ิ หม่ืนสิทธิโรจน ์

  นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

  สาขาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

 

วัตถุประสงค์ 

  1.เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2.เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคครีมกนัแดดในกรุงเทพมหานคร 

3.เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู ้บริโภคครีมกันแดดใน

กรุงเทพมหานคร 

4.เพ่ือเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

5.เพ่ือศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

คําชี้แจงแบบสอบถามชุดนี้ประกอบไปด้วย 4 ส่วน คือ  

ส่วนท่ี 1: แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  

ส่วนท่ี 2: แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 3: แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี 

 ซ้ือครีมกนัแดดในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 4: ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะ 
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ผลการประเมินเคร่ืองมือวิจัย 

เร่ือง ปัจจัยที่สัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 จากการนาํแบบประเมินความเท่ียงตรง (IOC) ของการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เพ่ือประเมินความคดิเห็นของ

ผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีต่อขอ้คาํถาม มีความเหมาะสมในการนาํไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล

ในการวจิยั ซ่ึงจะทาํการประเมินความเท่ียงตรงในตอนท่ี 2-4 โดยให้ผูเ้ช่ียวชาญจาํนวน 3 คน 

ตรวจสอบความสอดคลอ้งกบัจุดประสงค ์โดยกาํหนดคะแนน +1 หรือ 0 หรือ -1 การคาํนวณ IOC 

ของผลการประเมินของผูเ้ช่ียวชาญได ้คะแนนดงัน้ี 

 

 

 

ข้อที่ ข้อคําถามในแบบสอบถาม 

ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 
รวม

คะแนน 
IOC แปลผล ท่านที ่

1 

ท่านที ่

2 

ท่านที ่

3 

ส่วนที่ 2ด้านพฤติกรรมการซ้ือ     

1. ปกติท่านซ้ือครีมกนัแดดครั้ งละกี่ช้ิน 0 1 1 2 0.67 ใชไ้ด ้

2. คุณซ้ือครีมกนัแดดกี่ครั้ ง/ปี 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

3. หลงัจากท่ีใชผ้ลิตภณัฑ์ครีมกนัแดดแลว้คุณมี

ความพึงพอใจอยู่ในระดบัใด 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

4. ปริมาณผลิตภณัฑ์ครีมกนัแดดท่ีท่านตอ้งการมี

ขนาดเท่าใด 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

5. ระยะเวลาท่ีท่านใชพ้ิจารณาในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ครีมกนัแดดก่อนตดัสินใจ

ซ้ือ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด้ 

ส่วนที่ 3ด้านส่วนประสมทางการตลาด     

ด้านผลิตภัณฑ์ 

6. มีผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกบัสภาพผิวหน้าของ

ผูใ้ช ้

1 1 1 3 1 ใชไ้ด้ 

7. เน้ือครีมซึมซับง่าย ไม่เหนียวเหนอะหนะ 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

8. มีประสิทธิภาพ และ SPF ท่ีสูง 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

9. ผลิตภณัฑ์มีขนาดบรรจุเหมาะสม 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

10. บรรจุภณัฑ์สวยงาม ใชง่้าย พกพาสะดวก 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
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ข้อที่ ข้อคําถามในแบบสอบถาม 

ความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 
รวม

คะแนน 
IOC แปลผล ท่านที ่

1 

ท่านที ่

2 

ท่านที ่

3 

ด้านราคา 

11. ราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัคุณภาพ 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

12. ราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัปริมาณ 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

13. ระดบัของความคุ้มค่ามากกว่า เม่ือเปรียบเทียบ

กบัผลิตภณัฑ์กนัแดดอื่นๆ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

14. สามารถชาํระค่าสินคา้ไดห้ลายช่องทาง 

 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

ด้านช่องทางในการจัดจําหน่าย 

15. มีช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหลากหลาย หาซ้ือ

ไดง่้าย 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

16. สถานท่ีจดัจาํหน่ายมีความน่าเช่ือถือ 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

17. ชั้นวางสินคา้มีความโดดเด่นกว่าผลิตภณัฑ์กนั

แดดยี่ห้ออื่นๆ 

0 1 1 2 0.67 ใชไ้ด ้

18. ตาํแหน่งในการวางสินคา้สามารถหาเจอง่าย 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

19. มีช่องทางการจดัจาํหน่ายออนไลน์มีความ

หลากหลาย เช่น Line Facebook Website 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

20. การให้ขอ้มูลเกี่ยวกบัประโยชน์สินคา้ผ่านผูมี้

อิทธิพลในส่ือสังคม เช่น รีวิว วิธีใช ้บน IG 

Facebook 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

21. การโฆษณาในส่ือต่างๆ เช่น วิทยุ แผน่ป้าย

หน้าร้าน ตูสิ้นคา้หน้าร้านคา้ Facebook หรือ

ส่ือออนไลน์ต่างๆ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด้ 

22. การแจกตวัอย่างสินคา้ทดลองใช ้ 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

23. มีโปรโมชัน่พิเศษ เช่น ซ้ือ 1แถม 1 หรือการให้

ส่วนลดสินคา้ 

1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

24. มีพนกังานขายช่วยแนะนาํสินคา้ 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
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ผลการทดสอบความน่าเช่ือถือ 

 

ผลการวิเคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด Cronbachs’ alpha แปลผล 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.899 ผ่าน 

ดา้นราคา 0.898 ผ่าน 

ดา้นช่องทางจาํหน่าย 0.899 ผ่าน 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.902 ผ่าน 

ค่าความเช่ือมัน่ 0.900 ผ่าน 

   

 

 

ผลการวิเคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของพฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดดของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมการซ้ือครีมกนัแดด Cronbachs’ alpha แปลผล 

ค่าความเช่ือมัน่ 0.898 ผ่าน 
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ภาคผนวก ค 

หนงัสือเรียนเชิญเป็นผูท้รงคุณวุฒิพิจารณาเคร่ืองมือศึกษา 
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ประวัติผู้ศึกษา 

ช่ือ       นายวราฤทธ์ิ หม่ืนสิทธิโรจน ์

วัน เดือน ปีเกดิ      วนัท่ี 10 เดอืน กนัยายน พ.ศ.2528 

สถานที่เกดิ       เชียงใหม่ 

ประวัติการศึกษา     ปริญญาตรี หลกัสูตรเภสัชศาสตรบณัฑิต (บริบาลเภสัชกรรม) มหาวิทยาลยั

นเรศวร 

สถานที่ทํางาน         บริษทั ไบเออร์สด๊อรฟ (ประเทศไทย) จาํกดั เลขท่ี 98 อาคารสาทร สแควร์ 

ออฟฟิศ ทาวเวอร์ ชั้น 6 และ 7 ถ.สาทรเหนือ แขวงสีลม เขตบางรัก กรุงเทพฯ 

10500 

ตําแหน่ง        เภสัชกรขึ้นทะเบียนผลิตภณัฑ ์
 


	ชื่อและนามสกุล  นายวราฤทธิ์ หมื่นสิทธิโรจน์
	แขนงวิชา  บริหารธุรกิจ
	สาขาวิชา  วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช
	อาจารย์ที่ปรึกษา  รองศาสตราจารย์ ดร.กิ่งพร ทองใบ
	บทคัดย่อ
	Independent Study title:   Factors Relating Consumers’ Purchase Behavior of Sunscreen in Bangkok
	Independent Study title:   Factors Relating Consumers’ Purchase Behavior of Sunscreen in Bangkok

	บทที่  4
	ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
	ตอนที่ 1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม
	ตอนที่ 2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
	ตอนที่ 3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อครีมกันแดดของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร
	ตอนที่ 4  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อครีมกันแดดของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล
	ตอนที่ 5 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อครีมกันแดดของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร





