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การวิจยัในครัง้นีม้คีวามมุง่หมายที่จะศกึษารูปแบบการด าเนินชีวติที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม

การซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัคือ ผูบ้ริโภคที่
ซือ้หรือเคยซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าในเขตกรุงเทพมหานคร  จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมือในการเก็บขอ้มลู และสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การ
วิเคราะหค์่าความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ โดยวิธีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญั
นอ้ยสุด และการวิเคราะหส์ถิติสหสัมพันธอ์ย่างง่ายของเพียรส์ัน   ผลการวิจัยพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 30 – 39 ปี ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท มีความคิดเห็นดา้นส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโิภคอยู่
ในระดบัดีมาก มีความคิดเห็นดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภคอยู่ในระดบัดี ความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑ์
กนัแดดโดยเฉล่ียต่อปี 5 ขวด ค่าใชจ้่ายโดยเฉล่ียในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ 533 บาท ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ผูบ้ริโภคที่มีเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มี
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ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองลูกคา้ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคและดา้นการ
ส่ือสาร มีความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์ันแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ดา้น
ค่าใชจ้่ายโดยเฉล่ียในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดในแต่ละครัง้  (บาท) โดยมีความสัมพันธ์ระดับต ่า และมี
ทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภคดา้นความสนใจ และ
ด้านความคิดเห็น  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์ันแดดโดยเฉล่ียต่อปี (ขวด) และดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉล่ียใน
การเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) โดยมีความสมัพนัธร์ะดบัต ่ามาก และระดบัต ่า และมีทิศทาง
เดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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This research studies lifestyles related to the buying behavior of facial sunscreen 

products among consumers in the Bangkok metropolitan area. The sample group consisted of 400 
consumers who purchased or had purchased facial sunscreen products in the Bangkok metropolitan 
area. A survey form was used to collect information, and the statistics used in this study were 
percentage, mean, standard deviation, One-Way ANOVA, pairwise comparison based on least 
significant difference and Pearson’s correlation coefficient. The study found that most of the 
respondents were female, aged 30-39 years, with a Bachelor’s degree, employed in private 
companies or as contractors, earning between 25,001 and 35,000 Baht per month, an excellent 
rating towards the marketing mix in the view of consumers, good ratings on the consumer lifestyle, 
buying five bottles of sunscreen products annually, and spending 533 Baht on average for each 
purchase of sunscreen products. The hypothesis testing showed that consumers with different ages, 
genders, education, profession, and monthly average incomes had different buying behaviors of 
facial sunscreen products in the Bangkok metropolitan area with a statistical significance of 0.01. The 
customer perspective marketing mix regarding customer needs and communications were related to 
the buying behavior of facial sunscreen products among consumers in the Bangkok metropolitan 
area regarding average spending on sunscreen products at a low level in the same direction with a 
statistical significance of 0.01. Consumer lifestyle aspects of interest and opinion were related to the 
buying behavior of facial sunscreen products. The frequency of sunscreen product purchase per 
year (bottle), and average spending on the product per one purchase (Baht) had the lowest and low 
correlated relationship, with a statistical significance of 0.01. 
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บทที ่1 

บทน า 

ภูมิหลัง 
 โลกของเราถูกห่อหุม้ดว้ยชั้นบรรยากาศ มีหน้าที่เปรียบเสมือนเกราะป้องกันรงัสีที่เป็น
อนัตรายจากดวงอาทิตย ์แต่กิจกรรมของมนุษยแ์ละภาคอตุสาหกรรมในปัจจุบนันัน้ ก่อใหเ้กิดฝุ่ น
ละออง ควัน สารพิษต่างๆในอากาศ ท าให้ชั้นบรรยากาศค่อยๆถูกท าลายไป ส่งผลให้รังสี
อลัตราไวโอเลต (Ultraviolet) หรือรงัสียูวี (UV) จากดวงอาทิตยม์ีปรมิาณมากขึน้  ซึ่งหากไดร้บัรงัสี
อลัตราไวโอเลตในปริมาณมากติดต่อกนัเป็นเวลานาน จะมีผลกระทบต่อส่วนต่าง ๆ ของร่างกาย
ทัง้ในระยะสัน้และระยะยาวได ้
 แสงแดดประกอบดว้ยรงัสีอัลตราไวโอเลตหรือรงัสียูวี  มีทัง้หมด 3 ชนิด ไดแ้ก่ UVA UVB 
และ UVC ซึ่งรงัสี UVC นั้นโดยส่วนใหญ่แล้วจะถูกชั้นโอโซนของโลกดูดซับ สะท้อนกลับ หรือ
ท าลายไดท้ัง้หมด เลยไม่มีผลกระทบต่อผิวหนงั ดงันัน้ รงัสี UVA และ รงัสีUVB ซึ่งเป็นสาเหตหุลกั
ที่ก่อใหเ้กิดปัญหาผิวต่างๆ มากมาย รงัสี Ultraviolet A หรือ UVA สามารถแบ่งไดเ้ป็น UVA-I และ 
UVA-II ในแสงแดดนั้นมี UVA มากถึง 95% รงัสี UVA นั้นส่งผลรา้ยต่อผิวหนัง ท าใหผ้ิวเหี่ยวย่น 
หย่อนคลอ้ย เกิดริว้รอย ผิวคล า้เขม้ เกิดจดุด่างด า และเกิดการสรา้งของอนุมลูอิสระ สง่ผลกระทบ
โดยออ้มต่อดีเอ็นเอ การกลายพนัธุท์างพนัธุกรรม และสามารถท าใหเ้กิดเป็นมะเรง็ผิวหนงับางชนิด
ได้ รงัสี Ultraviolet B หรือ UVB เป็นรังสีที่ท าให้เกิดการ Burn หรือผิวหนังไหม้เกรียมแดด ผิว
อกัเสบ ผิวแก่ก่อนวยั และยงัเป็นตวัการส าคญัที่ท าใหเ้กิดมะเรว็ผิวหนงัได ้(พีรธิดา รตัตกลุ, 2564) 
แมแ้สงแดดจะมีประโยชนต่์อรา่งกาย แต่แสงแดดก็ก่อใหเ้กิดปัญหาต่อสขุภาพผิวไดเ้ช่นกนั นั่นคือ 
ท าใหเ้กิดความผิดปกติของสีผิว เช่น ฝ้า กระ ท าใหผ้ิวไหมเ้กรียม ท าใหภู้มิคุม้กันที่ผิวลดลง เกิด
การแพแ้ดด ท าใหผ้ิวมีริว้รอย เหี่ยวย่นแก่ก่อนวัยและท าใหเ้กิดมะเร็งของผิวหนัง นอกจากนีย้ัง
พบว่า โรคผิวหนัง และ โรคระบบอ่ืนๆ หลายโรคอาจก าเริบเมื่อถูกแสงแดด เช่น โรคลมพิษจาก
แสงแดด โรคเอสแอลอี ตาเป็นตอ้ โรคติดเชือ้เรมิ ฯลฯ ขณะเดียวกนัยาหลายชนิด เช่น ยาลดความ
ดันเลือด ยาปฏิชีวนะ ยาสตีรอยด ์ยารกัษาสิว และยาตา้นมะเร็ง อาจท าใหผ้ิวหนังมีความไวต่อ
แสงแดดมากกว่าปกติ รวมทั้งขณะตั้งครรภ์ หรือเป็นโรคบางอย่างเช่น ลูปัส  (นิตยสารหมอ
ชาวบา้น, 2546) 
 การป้องกันอันตรายจากแสงแดด ควรหลีกเลี่ยงในเวลาที่แสงแดดรอ้นจัด คือ ช่วงเวลา
ประมาณ 11.00-14.00 น. ซึ่งเป็นช่วงเวลาที่แสงแดดมีรงัสียูวีบี (UVB) มีปริมาณสูงที่สุด ถ้า



  2 

จ าเป็นตอ้งสมัผัสแสงแดดควรเลือกสวมใส่เสือ้ผา้ที่มีสีเขม้ทึบ เนือ้ผา้ทอแน่นหนา สวมหมวกปีก
กวา้ง สวมแว่นตากนัแดด (ชญาดา ชยับตุร, 2563) 

ครีมกันแดด ประกอบดว้ยสารที่มีศักยภาพในการปกป้องผิวหนังจากรงัสียูวีในแสงแดด
ชั่วขณะ สามารถป้องกนัไดท้ัง้รงัสี UVB และรงัสี UVA ที่จะมีผลท าลายชัน้ผิวหนงัส่วนบน ครีมกนั
แดดจะมีค่า SPF ระบุระดบัการปกป้องผิวหนงั จากรงัสีดงักล่าว ครีมกนัแดดที่มีค่า SPF สูงจะท า
ใหดู้ดซบัรงัสี UVB ไดดี้กว่า ช่วยป้องกนัรงัสีที่จะมาซึมซบับนผิวหนงัไดม้าก แต่อาจท าใหผ้ิวหนัง
ระคายเคืองไดม้ากขึน้ จึงควรใชค้รีมกันแดดที่มีค่า SPF เหมาะสมกับผิวหนังเราดว้ย ส่วนอีกรงัสี
หนึ่งที่มีความส าคญัก็คือ รงัสี UVA ที่มีความรุนแรงมากกว่ารงัสี UVB โดยจะมีค่า PA คอยปกปอ้ง
รงัสีนี ้หากครีมกันแดดตัวไหนที่มีจ านวนหมายเลขบวกของค่า PA มาก ก็จะช่วยป้องกนัแสงแดด
ได้มาก การทาครีมกันแดดเป็นสิ่งที่ช่วยปกป้องผิวหนังจากแสงแดด การทาครีมกันแดดช่วย
ปกปอ้งผิวหนงัจากรงัสียวูี ลดความเสี่ยงในการเกิดมะเรง็ผิวหนงั (The Medical News ,2559) 
ในปัจจุบัน ตลาดผลิตภัณฑ์เพื่อการดูแลผิวพรรณนั้นต่างก็มีส่วนผสมของสารป้องกันรังสี
อัลตราไวโอ-เลตออกมาจ าหน่ายมากขึน้ แต่เนื่องจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชือ้ไวรสั  
COVID-19 ในปี พ.ศ. 2563 ท าใหเ้ศรษฐกิจในประเทศไทยหดตัวลง แมว้่าเศรษฐกิจจะเริ่มดีขึน้
ในช่วงปลายปี พ.ศ. 2564 เมื่อประเทศไทยเริ่มมีการเปิดประเทศแลว้ 

การฟ้ืนตวัของตลาดผลิตภณัฑก์ันแดดขึน้อยู่กบัการยกเลิกมาตรการ COVID-19 คาดว่า
จะฟ้ืนตวัอย่างต่อเนื่องตัง้แต่ปี พ.ศ. 2565 เป็นตน้ไป โดยคาดว่ายอดขายจะเพิ่มขึน้อย่างมากจาก
การเปิดพรมแดนของประเทศใหม่อีกครัง้ไปจนถึงการท่องเที่ยวขาเขา้ คนในประเทศจ านวนมากจะ
กระตือรือรน้ที่จะกลับมาท ากิจกรรมกลางแจ้งและวันหยุดของตนเองอีกครัง้เมื่อสามารถท าได้
อย่างปลอดภัย ซึ่งจะช่วยเพิ่มยอดขายของผลิตภัณฑ์กันแดดขึน้ให้มากขึน้ได้ (sun-care-in-
thailand ,2564) 

ผู้ผลิตเองจึงต้องหาแนวทางและกลยุทธ์ทางการตลาดต่างๆ เพื่ อที่ จะให้ลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายไดร้บัรูถ้ึงประโยชนข์องผลิตภัณฑก์ันแดดว่าสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลกูคา้ไดอ้ย่างแทจ้ริง ซึ่งความสวยงาม เป็นสิ่งที่ผูค้นมีความปรารถนา การใชผ้ลิตภัณฑบ์ ารุงผิว
และการใชเ้ครื่องส าอางเพื่อเป็นการเพิ่มบุคลิกภาพของบุคคลนัน้ๆ อาจจะไม่ใช่สินคา้ฟุ่ มเฟือยอีก
ต่อไปในปัจจบุนั 

ในมุมมองของผูบ้ริโภคในปัจจุบัน มีปัจจัยต่างๆ มากมายที่ส่งผลต่อการซือ้ เช่น ปัจจัย
ดา้นส่วนประสมการตลาดในมุมมองผูบ้ริโภค 4 C’S ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทุนของ
ผู้บริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร  ปัจจัยภายในของผู้บริโภคเอง ได้แก่ ความ
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ต้องการ การรบัรู ้ทัศนคติ รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคเอง และปัจจัยภายนอก ได้แก่ 
อิทธิพลของวัฒนธรรม ชั้นทางสังคม ซึ่งสิ่งต่างๆที่กล่าวมานั้นล้วนมีผลต่อการเลือกซือ้ของ
ผูบ้รโิภคทัง้สิน้ 

กรุงเทพมหานคร เป็นเมืองหลวงและเป็นจังหวัดที่มีประชากรมากที่สุดของประเทศไทย 
เป็นศูนยก์ลางการปกครอง การศึกษา การคมนาคมขนส่ง การเงินการธนาคาร การพาณิชย ์การ
สื่อสาร และความเจริญของประเทศไทย ทางดา้นเศรษฐกิจนัน้กรุงเทพมหานครมีการพัฒนาจน
เป็นฐานเศรษฐกิจหลักของประเทศทั้งการติดต่อกับนานาชาติมาโดยตลอด จนพัฒนาเป็น
ศนูยก์ลางดา้นเศรษฐกิจและการคา้ การบรกิารของภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใตถ้กูจดัล าดบัให้
เป็นมหานครที่มีขนาดใหญ่อันดับที่ 15 ของโลก อีกทั้งยังเป็นศูนยก์ลางทางการเงินนานาชาติที่
ใหญ่ที่สุดในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต ้ส่งผลใหก้รุงเทพมหานครมีบทบาทหรือสดัส่วนใน
การผลิตถึงรอ้ยละ 51 ของผลผลิตรวมของประเทศ และในอนาคตจะเป็นศูนยก์ลาง การส่งเสริม
เศรษฐกิจการคา้ของประเทศใหส้ามารถเปิดเขา้สู่ระบบเศรษฐกิจนานาชาติได้(กองสารสนเทศ
ภมูิศาสตร ์ส านกัยทุธศาสตรแ์ละประเมินผล, 2556) 

ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงสนใจที่จะศกึษา รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการ
ซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อให้เข้าใจถึงรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตและปัจจัยดา้นส่วนประสมการตลาดในมุมมองผูบ้ริโภค 4 C’S ที่มีความสมัพันธ์ต่อ
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ ์และน าขอ้มลูไดไ้ปใชเ้พื่อเป็นแนวทางกบัผูจ้ดัจ าหน่ายผลิตภัณฑก์ัน
แดดไดน้ าผลวิจัยไปวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด และสามารถตอบสนองสิ่งที่ตอ้งการของผูซ้ือ้
ผลิตภณัฑต่์อไป 

 

ความมุ่งหมายของวิจัย 
1. เพื่ อศึกษาพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะประชากรศาสตร  ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

2. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้กบั
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกับพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ความส าคัญของการวิจัย 
1. เพื่อเป็นแนวทางส าหรบัผู้ประกอบการในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้

สอดคลอ้งกบัปัจจยัที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภค 
2. เพื่อเป็นคุณประโยชน์แก่นักวิชาการ และผู้ที่สนใจในการศึกษาถึงตัวแปรที่มี

ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภค 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
งานวิจัยนี ้ศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ

ผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยัก าหนดขอบเขตปัจจยัใน
งานวิจยัดงันี ้ 
 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
ประชากรที่ใชใ้นการศึกษาวิจัยครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคที่ซือ้หรือเคยซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด

ผิวหนา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งยงัไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนได ้
 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 
ประชากรที่อยู่ในเขตกรุงเทพมหานครที่ซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด เนื่องจากยังไม่ทราบ

จ านวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้ผูว้ิจยัจึงค านวณการหาขนาดกลุ่มตวัอย่าง จากสตูรการค านวณ 
โดยก าหนดระดับความแปรปรวนสูงสุด คือ p = 0.5 และ q = 0.5 ที่ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% 
และยอมรบัความคลาดเคลื่อนจากการสุ่มตวัอย่างได ้5% หรือ 0.05 ดงันัน้ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง
จึงค านวณได ้ดงันี ้

 

 โดยที่ 
   n = ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
   z = ระดบัความเชื่อมั่นที่ระดบั 95 %  ( z มีค่าเป็น 1.96 ) 
   p = โอกาสที่จะเกิดเหตุการณ์หรือสัดส่วนของคุณลักษณะที่สนใจใน
กลุม่ตวัอย่าง 
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   q = โอกาสที่จะไม่เกิดเหตกุารณ ์ซึ่งเท่ากบั 1-p ในกรณีของกลุม่ตวัอย่าง 
   e = ค่าเปอรเ์ซ็นตค์วามคลาดเคลื่อนจากกลุม่ตวัอย่างที่ยอมรบัได ้
 เมื่อแทนค่าแลว้จะได ้

   n = 
(1.96)2(0.5)(1−0.5)

(0.05)2
 

      =  384.16 
 จากการค านวณพบว่า ในกรณีที่ยังไม่ทราบจ านวนประชากร ณ ระดับความเชื่อมั่นที่ 
95% จะได้กลุ่มตัวอย่างที่ เหมาะสมที่  385 ตัวอย่าง อย่างไรก็ตามเพื่อเป็นการป้องกันความ
ผิดพลาดที่อาจเกิดขึน้จากแบบสอบถามที่ไม่ครบถว้นสมบูรณข์องกลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัจึงไดจ้ดัท า
แบบสอบถามเพิ่มขึน้อีก 15 ตวัอย่าง รวมเป็นทัง้หมด 400 ตวัอย่าง 
 
การเลือกกลุม่ตวัอย่าง 
 
 ผูว้ิจยัไดท้ าการเลือกกลุม่ตวัอย่าง โดยใชว้ิธีการสุม่ตวัอย่างแบบ มีขัน้ตอน ดงันี ้
 ขั้นตอนที่ 1 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยแบ่งกลุ่ม
ตัวอย่างออกตามการแบ่งเขตการปกครองของกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีจ านวนทัง้สิน้ 50 เขต แบ่ง
ออกเป็นกลุม่เขตการปกครอง ตามระบบการบริหารและการปกครองของกรุงเทพมหานคร ทัง้หมด 
6 กลุม่ (กองสารสนเทศภมูิศาสตร ์ส านกัยทุธศาสตรแ์ละประเมินผล, 2556) ดงันี ้
 1. รตันโกสินทร ์ประกอบดว้ย 9 เขต คือ พระนคร , สัมพันธวงศ ์, ป้อมปราบศัตรูพ่าย , 
บางรกั , บางซื่อ , ดสุิต ,ราชเทวี , พญาไท และปทมุวนั 
 2. บูรพา ประกอบด้วย 9 เขต คือ ดอนเมือง , สายไหม , หลักสี่ , บางเขน , จตุจักร , 
ลาดพรา้ว ,บงึกุ่ม , วงัทองหลาง และบางกะปิ 
 3. ธนบุรีเหนือ ประกอบดว้ย 7 เขต คือ บางพลดั , ตลิ่งชนั , บางกอกนอ้ย , บางกอกใหญ่ 
, ภาษีเจรญิ , หนองแขม และทวีวฒันา 
 4. ธนบุรีใต ้ประกอบดว้ย 8 เขต คือ บางขุนเทียน , บางบอน , จอมทอง , ราษฎรบ์ูรณะ , 
ทุ่งครุ , ธนบรุี , คลองสาน และบางแค 
 5. เจา้พระยา ประกอบดว้ย 9 เขต คือ ดินแดง , หว้ยขวาง , วฒันา , คลองเตย , บางนา , 
พระโขนง , สาทร , บางคอแหลม และยานนาวา 
 6. ศรีนครินทร ์ประกอบดว้ย 8 เขต คือ มีนบุรี , สะพานสูง , คลองสามวา , หนองจอก , 
ลาดกระบงั , สวนหลวง , ประเวศ และคนันายาว 
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 จากนัน้จะท าการสุ่มจบัฉลากเพื่อเลือกเขตในแต่ละพืน้ที่เขตการปกครอง โดยจะเลือกมา 
1 เขตในกลุม่เขตการปกครอง 
 ขัน้ตอนที่ 2 ใชว้ิธีแบบโควตา (Quota Sampling) เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยแบ่งจ านวน
ตวัอย่างในแต่ละเขต จ านวนเฉลี่ยเท่าๆกนั เพื่อใหไ้ดข้นาดตวัอย่างทัง้สิน้ 400 ตวัอย่าง 
 ขั้นตอนที่ 3 ใช้วิธีการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยท าการเจาะจงเลือก
กลุ่มเป้าหมายไปที่หา้งสรรพสินคา้ที่มีผูใ้ชบ้ริการจ านวนมากในแต่ละเขตที่สุ่มโดยใหไ้ดจ้นครบ 
400 ตวัอย่าง 
 

ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา 
1. ตวัแปรอิสระ ( Independent Variables ) แบ่งเป็นดงันี ้

1.1  ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย 
1.1.1 เพศ 

1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญิง 

1.1.2 อายุ 
 1.1.2.1 20 – 29 ปี 
 1.1.2.2 30 – 39 ปี 
 1.1.2.3 40 – 49 ปี 
 1.1.2.4 50 ปีขึน้ไป 

1.1.3 ระดบัการศกึษาสงูสดุ 
 1.1.3.1 ต ่ากว่าปรญิญาตรี 
 1.1.3.2 ปรญิญาตรี หรือเทียบเท่า 
 1.1.3.3 สงูกว่าปรญิญาตรี 

1.1.4 อาชีพ 
1.1.4.1 นกัเรียน – นกัศกึษา 
 1.1.4.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
 1.1.4.3 พนกังานบรษิัทเอกชน/รบัจา้ง 
 1.1.4.4 อาชีพอิสระ 
 1.1.4.5 เจา้ของกิจการ/ธุรกิจสว่นตวั 
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 1.1.4.6 อ่ืนๆ โปรดระบ ุ..................................... 
  1.1.5 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

 1.1.5.1 ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท 
 1.1.5.2 15,001 – 25,000 บาท 
 1.1.5.3 25,001 – 35,000 บาท 
 1.1.5.4 35,001 – 45,000 บาท 
 1.1.5.5 45,001 บาท ขึน้ไป 

1.2  สว่นประสมการตลาดในมมุมองของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 
1.2.1 ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
1.2.2 ตน้ทนุของผูบ้รโิภค 
1.2.3 ความสะดวกในการซือ้ 
1.2.4 การสื่อสาร 

1.3  รูปแบบการด าเนินชีวิต ประกอบดว้ย 
1.3.1 ดา้นกิจกรรม 
1.3.2 ดา้นความสนใจ 
1.3.3 ดา้นความคิดเห็น 

2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ พฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

นิยามศัพทเ์ฉพาะ 
 1. ค่า SPF (Sun Protection Factor) คือ ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์กันแดดในการ
ป้องกนัผิวจากรงัสี UVB เช่น SPF15 หมายถึง ระยะเวลานานกว่า 15 เท่าของเวลาที่ท าใหผ้ิวแดง
เมื่อเปรียบเทียบกบัช่วงที่ไม่ไดท้าผลิตภณัฑก์นัแดด 
 2. ค่า PA (Protection Grade of UVA) คือ ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์กันแดดในการ
ป้องกันผิวจากรังสี UVA จะแสดงค่าประสิทธิภาพ โดยใช้เครื่องหมายบวก (+) แสดงระดับ
ประสิทธิภาพ 4 ระดบั ดงันี ้

2.1  PA+ สามารถป้องกันผิ วจากรังสี  UVA ได้มากกว่าผิ วปกติ  2 -4 เท่ า                                                                           
2.2  PA++ สามารถป้องกันผิวจากรังสี  UVA ได้มากกว่าผิวปกติ 4 -8 เท่า                                                                   
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2.3 PA+++ สามารถป้องกันผิวจากรังสี UVA ได้มากกว่าผิวปกติ 8-16 เท่า                                                           
2.4 PA++++ สามารถปอ้งกนัผิวจากรงัสี UVA ไดม้ากกว่าผิวปกติ 16 เท่าขึน้ไป 

 3. ลกัษณะประชากรศาสตร ์คือ ลกัษณะโดยทั่วไปของผูซ้ือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้ใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยในงานวิจัยครัง้นี ้แบ่งเป็น เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระดับ
การศกึษา  
 4. รูปแบบการด าเนินชีวิต คือ พฤติกรรมการใช้ชีวิต ใช้เวลาและเงินผ่านรูปแบบการ
บริโภคผลิตภัณฑก์ันแดดซึ่งจะแสดงออกในลกัษณะของกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น 
ประกอบดว้ย 
  4.1 กิจกรรม หมายถึง ปฏิกิรยิาที่แสดงออกที่เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑก์นัแดด เช่น 
การเล่นกีฬากลางแจง้ การท่องเที่ยวตามธรรมชาติ เป็นตน้ ซึ่งเป็นปฏิกิริยาที่ใครๆก็เห็นอยู่ แต่ไม่
สามารถคาดเดาและท าการวดัเหตผุลของการกระท าไดห้มด 
  4.2 ความสนใจ หมายถึง ความสนใจในเรื่องราว เหตุการณ์หรือวตัถุที่เก่ียวขอ้ง
กบัผลิตภณัฑก์นัแดด โดยมีระดบัความต่ืนเตน้เรา้ใจที่เกิดขึน้ เมื่อไดต้ัง้ใจเป็นพิเศษ 
  4.3 ความคิดเห็น หมายถึง ค าพูดหรือการเขียน ที่บุคคล ได้ตอบสนองต่อ
สถานการณ์ที่ กระตุ้นให้มีการถามและตอบ ความคิดเห็นของเราใช้เพื่ ออธิบายการแปล
ความหมาย การพยากรณ ์และการประเมินค่า เช่น เชื่อว่าผลิตภณัฑก์นัแดดแกไ้ขปัญหาผิวหมอง
คล า้และมีความจ าเป็นที่ตอ้งใชใ้นทกุๆวนั 
 5. ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของผู้บริโภค คือ องค์ประกอบทางการตลาดที่ให้
ความส าคัญต่อผู้บริโภค ประกอบด้วย ความต้องการของผู้บริโภค ต้นทุนของผู้บริโภค ความ
สะดวกในการซือ้ การสื่อสาร โดยมีรายละเอียดดงันี ้
  5.1 ความต้องการของผู้บริโภค หมายถึง ความต้องการของผู้บริโภคหรือสิ่งที่
ผูบ้รโิภคอยากไดอ้ยากซือ้ โดยพิจารณาถึง คณุประโยชน ์คณุภาพ และรูปแบบผลิตภณัฑก์นัแดด 
  5.2 ต้นทุนของผู้บริโภค หมายถึง ค่าใช้จ่ายที่ผู ้บริโภคยินดีจะจ่ายในการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดที่มีความตอ้งการไดม้า โดยพิจารณาถึงราคาที่ผูบ้รโิภคยอมรบัได ้                                                                                            
  5.3 ความสะดวกในการซือ้ หมายถึง สิ่งที่ผูจ้ัดจ าหน่ายเสนอแก่ผูบ้ริโภคในการ
เลือกซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดและตัดสินใจซือ้ได้ง่ายขึน้ เพิ่มความสะดวกสบายมากขึน้ ตั้งแต่
กระบวนการที่เกิดขึน้ก่อนการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดจนถึงกระบวนการที่ไดม้าของผลิตภัณฑก์ัน
แดด  



  9 

  5.4 การสื่อสาร หมายถึง กระบวนการที่ใหเ้กิดการรบัรูต่้อผลิตภณัฑก์ันแดด ตรา
สินค้า โดยใช้ถ้อยค าในการสื่อความหมาย ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ กิจกรรม
ส่งเสริมการขาย รวมถึงช่องทางต่างๆ ที่ผูบ้ริโภคสามารถติดต่อสื่อสารแสดงความคิดเห็นไปยังผู้
จดัจ าหน่ายได ้
 6. พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ คือ กระบวนการตดัสินใจของการกระท าถึง
การซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด หรือการใชห้รือเคยใช ้เช่น ประเภทของผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ โอกาส
ที่ไดใ้ชผ้ลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้ ประเภทเนือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ
ซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ และการไดร้บัข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ เป็นตน้ 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 สามารถแสดงกรอบแนวคิด ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอิสระ และ ตวัแปรตามดงันี ้
ตวัแปรอิสระ ( Independent Variables )                   ตวัแปรตาม ( Dependent Variable) 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

สมมติฐานในการวิจัย 
 รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้า
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
เพศ 
อาย ุ
อาชีพ 
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
ระดบัการศกึษา 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สว่นประสมทางการตลาด  4 C’S 
ความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
ตน้ทนุของผูบ้รโิภค 
ความสะดวกในการซือ้ 
การสื่อสาร 

 
 

รูปแบบการด าเนินชีวิต 
ดา้นกิจกรรม 
ดา้นความสนใจ 
ดา้นความคิดเห็น 
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1. ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษาสงูสุด 
อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

2. รูปแบบการด าเนินชีวิต ประกอบดว้ย ดา้นกิจกรรม ดา้นความสนใจ ดา้นความ
คิดเห็น มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

3. ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย ความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภค ตน้ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ การสื่อสาร มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการ
ซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 

 การศึกษาเรื่อง “รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
กันแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจัยไดศ้ึกษาเอกสารงานวิจัยที่เก่ียวขอ้ง
และไดน้ าเสนอตามหวัขอ้ต่อไปนี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร ์             
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้รโิภค 
5. ขอ้มลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ 
6. งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

1. แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์       
 ความหมายของค าว่าประชากรศาสตร ์(Demography) ตามที่ Hauser, & Duncan. n.d. 
ได้ให้ไว้ว่า ประชากรศาสตร์เป็นการศึกษาของขนาดโครงสร้าง (Size) การกระจายตัว 
(Distribution) และส่วนประกอบของประชากร (Composition) ศึกษาถึงการเปลี่ยนแปลง
ประชากรที่เกิดขึน้และองคป์ระกอบของการเปลี่ยนแปลงประชากร ไดแ้ก่ การเกิด การตาย การ
ยา้ยถ่ินฐาน และการเปลี่ยนแปลงฐานะทางสงัคม 
 ประชากรศาสตร  ์(Population) เป็นการแบ่งส่วนตลาดตามปัจจัยทางประชากรศาสตร ์
เช่น อายุ เพศ การประกอบอาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ระดับการศึกษา สถานภาพครอบครวั ซึ่ง
หลกัเกณฑน์ีเ้ป็นที่นิยมใชใ้นการแบ่งส่วนของการตลาดซึ่งจะใหเ้ห็นถึงความส าคัญ และช่วยก า
หนคตลาดเป้าหมายอีกทัง้หาหน่วยขอ้มลูทัง้หมดในสิ่งที่ตอ้งการศึกษา (ธานินทร ์ศิสป์จาร, 2557) 
ซึ่งประชากรจะมีการตีค่าย่อยเป็นตัวแปรออกมาเพื่อตอบค าถามของงานวิจัยนัน้ได ้(ก่อพงษ์ พล
โยราช, 2559) 
 Kotler & Armstrong (2018) ประชากร (Population) ประกอบถึงตัวแปรที่ แสดงถึง
ลกัษณะเฉพาะของประชากร เช่น อายุ เพศ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได ้เป็นตน้ ขอ้มูลที่ใชใ้น
การค านวณทางประชากรศาสตรม์ักอาศัยจ านวนหรือความถ่ีของการเกิดเหตุการณ์ในช่วงเวลา
หนึ่งและจ านวนประชากรที่เก่ียวขอ้งกบัการทดลอง และองคป์ระกอบทางประชากร (Population 
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composition) เป็นการศึกษาประชากรภายใตอ้งคป์ระกอบต่าง ๆ เช่น อายุ เพศ เชือ้ชาดิ ศาสนา 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา สภาพเศรษฐกิจ 
 1. อายุ (Age) เนื่องจากผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันจึงมีความต้องการผลิตภัณฑ์ที่
แตกต่างกันดว้ย เพื่อที่จะก าหนดเป้าหมายของผลิตภัณฑใ์หเ้หมาะสมกบัผูบ้ริโภคของแต่ล่ะช่วง
อาย ุการจ าแนกอายจุึงถือว่ามีความจ าเป็นต่อการวิจยัตลาด 
 2. เพศ (Gender) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนการตลาดที่ส  าคญัเช่นเดียวกนัในปัจจุบนัตวั
แปรดา้นการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมการบรโิภคการเปลี่ยนแปลงเพราะปัจจุบนัความตอ้งการใน
ดา้นนีเ้พิ่มขึน้ ผูห้ญิงท างานมากขึน้มีเงินเยอะขึน้ซึ่งเป็นการเปลี่ยนแปลงของเพศที่ด  าเนินชีวิตที่
แตกต่างจากสมยัก่อน 
 3. สกัษณะครอบครวั (Marital status) นกัการตลาดจะสนใจในส่วนนีม้ากเพราะลกัษณะ
ของปัจเจกบุคคลในภาคครวัเรือนที่ต้องการใช้สินค้าจะมีบุคคลเป็นคนที่ตัดสินใจ ปัจจุบันใน
ครอบครวัมีขนาดที่แตกต่างกนั จึงจะท าใหต้อ้งพฒันาปรบัปรุงกลยทุธด์า้นการตลาดใหเ้หมาะสม 
 4. รายได ้ระดับการศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupations) เป็นสิ่ง
ส าคญัที่ใชเ้พื่อก าหนดสว่นของตลาด ส่วนใหญ่ตลาดที่มีการคา้ขายจ านวนมากจะเป็นจุดรวมของ
ครอบครวัที่มีรายไดห้ลากหลายและรายไดจ้ะเป็นตัวก าหนดการใชจ้่ายในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์
เป็นรูปแบบในการด ารงชีวิตโดยมีรายได ้เป็นตัวแปรที่ส  าคัญ เช่น รสนิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ 
โดยนกัการตลาดส่วนใหญ่จะเชื่อมตวัแปรดา้นต่างๆ เพื่อใหบ้รรลเุป้าหมายทางการตลาดไดอ้ย่าง
เหมาะสม 
 ลักษณะทางด้านประชากรศาสตร ์นั้นหมายถึง บุคคลแต่ละบุคคล ซึ่งไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ลกัษณะโครงสรา้งของรา่งกาย ล าดบัอาวโุสในที่ท างาน เป็นตน้ โดยจะแสดงถึงภมูิหลงั
ของแต่ละคนจากอดีตไปจนถึงปัจจบุนั ในองคก์ารต่างๆ ซึ่งจะมีบุคลากรหรือพนกังานหลายระดบั 
ซึ่งมีการแสดงออกที่แตกต่างกันมีสาเหตุมาจากความแตกต่างทางดา้นประชากรศาสตรห์รือภูมิ
หลงัของบคุคลนั่นเอง (วชิรวชัร งามละม่อม, 2558) 
 (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2560) ได้กล่าวถึง ลักษณะประชากรศาสตร์ (Demographic 
segmentation) เป็นการก าหนดส่วนแบ่งตลาดโดยมีหลักเกณฑ์ เรื่อง เพศ อายุ รายไดต่้อเดือน 
การประกอบอาชีพ ระดับการศึกษา ศาสนา ยุคสมัย และการด าเนินชีวิตของครอบครวั หรือเป็น
การแบ่งส่วนตลาดตามขนาด โครงสรา้งประชากร โดยเป็นที่มักนิยมกนัอย่างแพร่หลาย ซึ่งใชก้ับ
กลุ่มเป้าหมายที่แตกต่างกัน เป็นการช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย ลกัษณะประชากรศาสตรเ์ป็น
ลักษณะส าคัญที่สามารถก าหนดกลุ่มตลาดได ้ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร ์ท าใหเ้ขา้ถึงได้
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อย่างมีประสิทธิภาพ ง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรอ่ืนๆ ซึ่งมักจะมีความสมัพันธ์กับตัวแปรทาง
ประชากรศาสตร ์ดงันี ้  
 1. อายุ (Age) เป็นตวัก าหนดที่ส  าคญัที่ใหเ้กิดการตดัสินใจที่แตกต่างกนั ในดา้นความคิด 
พฤติกรรม ความชอบและความสามารถ และจะเปลี่ยนแปลงไปเรื่อยๆตามช่วงวยั เนื่องจากความ
ตอ้งการของผลิตภณัฑน์ัน้ๆจะต่างกนัตามวยั 
 2. ขัน้ของวงจรชีวิต (Life-cycle stage) สถานะของบุคคลที่ต่างกัน เช่น โสด สมรส หย่า
รา้ง ฯลฯ จะมีความตอ้งการที่แตกต่างกันในพฤติกรรมการซือ้และบริการผลิตภัณฑ ์สิ่งเหล่านีท้  า
ใหน้ักการตลาดสรา้งโอกาสไดเ้สนอขาย และบริการผลิตภัณฑส์ามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของตลาด   
 3. เพศ (Gender) เป็นตวัแปรที่ส  าคญัอีกเช่นกนั ผูห้ญิงและผูช้ายมีเจตคติและพฤติกรรม
ที่แตกต่างกนั โดยผูห้ญิงมกัจะมีความอ่อนไหว ความละเอียด และมีการคน้ควา้หาขอ้มลูต่างๆ ให้
มาก ก่อนที่จะเลือก ส่วนผูช้ายมกัจะมีความเชื่อมั่นในตวัเองสงู และมกัจะมุ่งท าในสิ่งใหส้  าเร็จ ให้
ตดัสินใจใหส้  าเร็จที่หวงัไวไ้ด ้นกัการตลาดจึงควรตอ้งศึกษาตวัแปรนี ้อย่างรอบคอบ เพื่อใหท้นัยุค
สมยัที่เปลี่ยนแปลงไป 
 4. รายได ้(Income) เป็นตวัแปรในการก าหนดการแบ่งส่วนตลาดที่ใชก้นัมาอย่างยาวนาน
ส าหรบัสินคา้และบริการ โดยปกตินกัการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคที่มีความร ่ารวย แต่อย่างไรก็ตาม 
รายไดอ้าจไม่สามารถบ่งบอกไดว้่าใครจะเป็นลกูคา้ที่ดีที่สดุได ้
 5. ยุคสมยัของคน (Generation) อิทธิพลของเวลาที่เปลี่ยนไปท าใหยุ้คสมยัของคนแต่ละ
รุ่นมีความแตกต่างกันในหลายๆด้าน เช่น ด้านศิลปิน การแสดง ณ ช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง นัก
ประชากรศาสตรเ์รียกกลุม่นีว้่า กลุม่คนที่สมาชิกในกลุ่มที่มีเรื่องราวเกิดขึน้และแนวคิดที่เหมือนกนั 
การน ารูปแบบและสัญลักษณ์จากประสบการณ์ที่ส  าคัญของสมาชิกในกลุ่มคนเหล่านี ้นักการ
ตลาดจึงน ามาใชใ้นการโฆษณา ซึ่งจะสามารถแบ่งกลุ่มออกไดเ้ป็น 7 กลุ่ม คือ (1) กลุ่มคนในยุค
เศรษฐกิจถดถอย (Depression) (2) กลุ่มคนในช่วงสงครามโลกครัง้ที่ 2 (World war II) (3)กลุ่ม
คนหลงัสงครามโลก (Postwar) (4) กลุ่มคนในช่วงตน้ก่อนสงครามโลกครัง้ที่ 2 (Leading –Edge 
baby boomer) (5) กลุ่มคนในช่วงทา้ยของสงครามโลกครัง้ที่ 2 (Trailing – Edge babyboomer) 
(6) กลุม่คน Generation X (7) กลุม่คน Generation Y 
 ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2557) ได ้กล่าวว่า ประชากรศาสตร ์(Demographic) หมายถึง 
ลกัษณะของประชากร ไดแ้ก่ องคป์ระกอบของขนาดครอบครวั เพศ อายุ การศึกษา รายได ้อาชีพ 
ประสบการณ ์เชือ้ชาติ สญัชาติ ซึ่งโดยรวมแลว้ จะมีผลต่อรูปแบบของอปุสงคห์รือปรมิาณการซือ้ 
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 (ยุบล เบ็ญจรงคก์ิจ, 2542) อธิบายถึงความคิดของมนุษยน์ัน้เป็นทฤษฎีส าหรบัน าวิธีการ
ที่มีความเป็นเหตุผล เป็นเรื่องของอุปนิสัยต่างๆ ของมนุษย์นั้นปรากฎขึน้ตามแรงบังคับออกสู่
ภายนอกกระตุน้เป็นสิ่งที่เชื่อว่าคนที่มีคณุสมบติัของกลุ่มคนที่แตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมที่แตกต่าง
กันไปด้วย ซึ่งแนวความคิดนี ้ได้ตรงกับกฎเกณฑ์ทางสังคม (Social Categories Theory) ของ 
Defleur; & Bcll-Rokeaoh (1996) ที่อธิบายว่าอปุนิสยัของปัจเจกชนนัน้เก่ียวขอ้งกบัลกัษณะต่างๆ 
ของปัจเจกชน หรือลักษณะของบุคลเหล่านี ้ ซึ่งอธิบายต่อผู้คนจ านวนมาก คือ ปัจเจกชนที่มี
อปุนิสยัคลา้ยคลึงกันมักอยู่ในพวกเดียวกนั ดังนัน้ ปัจเจกชนที่อยู่ในสงัคมชัน้เดียวกันจะรบั และ
สนองต่อเนื ้อหาสื่อ ในสิ่งเดียวกัน และทฤษฎีมีความแตกต่างมนุษย์ ( Individual Differences 
Theory) ซึ่งกฎเกณฑ์นี ้ได้รับการพัฒนาแนวความคิดเรื่องที่สนใจและการสนอง (Stimulus-
Response) หรือทฤษฎี เอส-อาร ์(S-R Theory) ช่วงที่ผ่านมา และได้น ามาปรับปรุงเพื่อชี ้แจง
ลกัษณะการสื่อสารว่า ผูร้บัขอ้มลูนัน้มีขอ้แตกต่างกนั จะมีความน่าสนใจกบัข่าวสารท่ีแตกต่างกนั 
 เพศ (Sex) เป็นสรีรวิทยาที่สังเกตเห็นได้และ ไม่มี ปัญหายุ่งยากในการเก็บข้อมูล 
ประชากรสภาพปกติประกอบด้วยเพศเพียงสองเพศ คือ เพศชายและเพศหญิง ขอ้มูลเก่ียวกับ
โครงสรา้งทางเพศ ยังมีความจ าเป็นที่ต้องวิเคราะห์ทางกลุ่มคน คือ การประเมินคุณภาพของ
ขอ้มูลทางประชากร (ประชากรศาสตร ;์ และประชาวรรณา. 2543: 119-120) ผูห้ญิงกับผูช้ายมี
ความต่างกนัทางอิทธิพลทางความคิดและ เจตคติ รวมถึงพฤติกรรม จนถึงการตดัสินใจในการซือ้
สินคา้ 
 อายุ (Age) หมายถึง อายุเต็มปีหรืออายุเมื่อวันเกิดครัง้หลงัสุด (ประชากรศาสตร์; และ
ประชาวรรณา. 2543: 130-132) โดยน าเสนอขอ้มลูอายุประชากร เป็นช่วงอายุหรือกลุ่มอายุ (age 
interval or age group) เป็นการรวบรวมกลุ่มอายุที่ใกลเ้คียงกันเขา้ดว้ยกันตามแต่ช่วงหรือกลุ่ม
อายทุี่ตอ้งการจดัโดยปกติแลว้ มกัจะจดัเป็นกลุม่อาย ุ5 ปี เช่น 0-4 ปี, 5-9 ปี, 10-14 ปี เป็นตน้          
 อาชีพ (Occupation) หมายถึง ชนิดของงานที่แต่ละบุคคลท าอันน ามาซึ่งการหาเงินเขา้
กระเป๋าที่เป็นค่าจา้งผลตอบแทนหรือก าไร เช่น ครู คนท ามาคา้ขาย พนกังานสง่ของ ชาวสวน เป็น
ตน้ ในการเก็บขอ้มลูของกลุม่อาชีพ หมายถึง ชนิดของงานที่บคุลท าระหว่างช่วงเวลาที่ก าหนด ใน
กรณีที่บุคคลนัน้ว่างงานในระหว่างช่วงเวลาที่ก าหนด อาชีพของบุคคลนัน้จะเป็นชนิดของงานที่
พวกเขาผูน้ัน้เคยท ามาก่อนหนา้นีโ้ดยไม่ค านึงถึงประเภทของงานหรือสถานภาพของบคุคลในงาน 
เนื่องจากอาชีพมีจ านวนมากมายหลายพนั อาชีพจึงจ าเป็นตอ้งมีการจดักลุ่มอาชีพซึ่งมีหลกัส าคญั 
คือ อาชีพประเภทเดียวกัน คลา้ยๆกัน ก็จัดรวมไวเ้ป็นกลุ่มเดียวกัน (ประชากรศาสตร์; และประ
ชาวรรณา. 2543: 173-175)  
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 รายได ้(Income) เป็นดัชนีที่ใชก้ันมากที่สุดในการวัดฐานะทางเศรษฐกิจของประชากร 
รายไดจ้ะผันแปรไปตามระดบัการศึกษาและอาชีพ มักนิยมพิจารณารายไดจ้ากบุคคลหรือรายได้
ครวัเรือนต่อหน่วยเวลา (ประชากรศาสตร;์ และประชาวรรณา. 2543: 180-181) รายไดเ้ป็นสิ่งแปร
ผนัส าคัญที่จะเจาะจงส่วนตลาด โดยปกติตลาดที่มีขนาดใหญ่จะมีจ านวนประชากรที่มีรายไดต้ ่า
จบัจ่ายซือ้สินคา้กนัเป็นจ านวนมาก ซึ่งนกัการตลาดมกัใหค้วามส าคญักบัผูบ้รโิภคที่มีรายไดส้งู แต่
ปัญหาการแบ่งส่วนตลาดยังใหค้วามส าคัญของรายไดร้่วมกบัตวัแปรกลมุคนอ่ืนๆดว้ย ดังนัน้การ
ก าหนดกลุม่รายไดท้ี่เก่ียวขอ้งกบัอาชีพกลุม่ต่างๆ จึงเป็นตวัก าหนดตลาดเปา้หมายไดอ้ย่างชดัเจน 
 การศึกษา (Education) การศึกษาเป็นตัวก าหนดในการรบัรูข้่าวสาร เช่น สิ่งพิมพ ์วิทย ุ
โทรทศัน ์ฯลฯ ซึ่งผูท้ี่มีการศกึษาสงูจะใชเ้หตผุลในการพิจารณาขอ้มลูข่าวสารที่ไดร้บัมากกว่าผูท้ี่มี
การศกึษาต ่า 
 (อดลุย ์จาตรุงคกุล, 2543)(หนา้ 38-39) กลา่วถึง ขอ้แตกต่างทางประชากร เช่น เพศ อาย ุ
วัฏจักรครอบครวั การศึกษา รายได ้เป็นตน้ นักการตลาดเห็นความส าคัญของความแตกต่างใน
พฤติกรรมของประชากรที่เปลี่ยนไปในดา้นความตอ้งการ (Demand) ของสินคา้ จึงท าใหเ้กิดการ
เปลี่ยนแปลงของตลาดรูปแบบใหม่และตลาดเดิมก็จะหายไป ลกัษณะของกลุ่มบุคคล ที่ส  าคัญมี
ดงันี ้
 1. อาย ุบคุคลที่มีช่วงอายทุี่เปลี่ยนไป เป็นสิ่งที่เจา้หนา้ที่การตลาดควรใหค้วามส าคญั 
 2. เพศ ในวันนีผู้ห้ญิงมีอ านาจซือ้มากกว่าผูช้าย เนื่องจากผูห้ญิงสามารถหารายไดเ้อง
มากขึน้ จากการท างาน จึงท าใหน้กัการตลาดใหค้วามส าคญัทัง้ผูห้ญิงและผูช้ายพอๆกนั 
 3. วงจรชีวิตครอบครวั แต่ละขัน้ตอนของวัฎจักรชีวิตครอบครวัเป็นสิ่งก าหนดพฤติกรรม 
โดยแบ่งออกเป็น 9 ขัน้ตอน 

 3.1 ขัน้เป็นโสด (bachelor stage)    
     3.2 ขัน้คู่สมรสเพิ่งแต่งงาน (newly married couples)  
 3.3 ขัน้ครอบครวัมีลกูเป็นเด็กเล็ก (full nest I) 
 3.4 ขัน้ครอบครวัมีลกูเป็นเด็กโต (full nest II)   
 3.5 ขัน้ครอบครวัมีลกูเป็นวยัรุน่ (full nest III)   
 3.6 ขัน้ครอบครวัเปลา่เปลี่ยว ระยะที่ 1 (empty nest I)    
 3.7 ขัน้ครอบครวัเปลา่เปลี่ยว ระยะที่ 2 (empty nest II)     
 3.8 ขัน้ครอบครวัเดียวดาย ระยะที่ 1 (solitary survivor I) 
 3.9 ขัน้ครอบครวัเดียวดาย ระยะที่ 2 (solitary survivor II)                                                                
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ซึ่งแต่ละขัน้ตอนจะมีพฤติกรรมการซือ้ที่แตกต่างกนั  
 4. การศึกษาและรายได ้การศึกษาจะเป็นสิ่งที่ช่วยก าหนดรายได ้ผูท้ี่มีการศึกษาสงู จะมี
อาชีพที่ ดี มีรายได้สูงมีความสามารถในการซือ้และเลือกผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดีกว่าผู้ที่มี
การศกึษาต ่า ท าใหเ้จา้หนา้ที่การตลาดควรค านึงถึงแนวโนม้รายไดเ้ฉลี่ยต่อคน 
 
 สรุปคือจากแนวคิดและทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร ์ผูว้ิจยัไดน้ ากรอบแนวคิดของ Kotler 
& Armstrong (2018) มาใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตรโ์ดยอาศัย
สิ่งแปรผันการศึกษา ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ และระดับการศึกษา ที่มีผลต่อการซื ้อ
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครได ้
 

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 (Kotler, 2017) กล่าวไวว้่าการผสมผสานดา้นการตลาดซึ่งเป็นหนึ่งในแนวคิดที่ส  าคัญใน
ด้านการตลาดสมัยใหม่ นั่นก็คือวิธีการทางการตลาดแบบผสมกันเพื่อสรา้งการตอบสนองที่
ตอ้งการในตลาดเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาดประกอบด้วยด้านสินค้า/บริการ , ราคา, ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย, กิจกรรมสง่เสริมทางการตลาด ที่สามารถท าไดเ้พื่อดงึดดูผูบ้รโิภคและสง่มอบ
คณุค่าของลกูคา้ ความเป็นไปไดห้ลายอย่างสามารถรวบรวมไดเ้ป็นสี่กลุม่ดงัต่อไปนี ้
 ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง การรวบรวมสินค้าและบริการเพื่อน าเสนอให้กับกลุ่มตลาด
เปา้หมาย 
 ดา้นราคา หมายถึง จ านวนเงินที่ลกูคา้พงึพอใจที่จะจ่ายเพื่อใหไ้ดซ้ึ่งสินคา้หรือบรกิารนัน้ๆ  
 ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมช่องทางในการสื่อสารไปยังผูบ้ริโภคหรือ
กลุม่เปา้หมายได ้
 ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมที่สื่อสารถึงประโยชน์ของสินคา้หรือ
บรกิารและสามารถชกัชวนใหล้กูคา้กลุม่เปา้หมายซือ้สินคา้การนัน้ๆได ้
 โปรแกรมการตลาดที่มีประสิทธิภาพผสานองคป์ระกอบทางการตลาดเขา้กับโปรแกรม
การตลาดเชิงบูรณาการที่ออกแบบมาเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคด์า้นการตลาด โดยการมีส่วนและ
สามารถส่งมอบคณุค่าใหก้บัผูบ้ริโภคได ้ส่วนประสมทางการตลาดถือเป็นชุดเครื่องมือทางยุทธวิธี
หนึ่งเพื่อสรา้งการวางต าแหน่งที่แข็งแกรง่ในตลาดเปา้หมายได ้
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 (เสรี วงษ์มณฑา, 2542) ใหค้ าจ ากัดความของส่วนประสมทางการตลาด นัน้คือ สิ่งแปร
ผนัทางการตลาดที่สามารถก าหนดได ้ถา้ธุรกิจสามารถสนองต่อความพอใจแก่กลุม่เป้าหมาย หรือ
เป็นเคร่ืองมือที่ใชเ้หมือนกนัเพื่อใหก้ารติดต่อสื่อสารขององคก์รส าเรจ็ได ้
 
 ทฤษฎีสว่นประสมทางการตลาด 
 (ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2552) ไดใ้ห ้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix หรือ 4Ps) เป็นองค์ประกอบส าคัญในการด าเนินการด้านการตลาด เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคโดยส่วนประสมทางการตลาด เป็นเครื่องมือที่ใช้ประกอบต่อสิ่งต่างๆ
ดงัต่อไปนี ้
 1. ผลิตภัณฑ ์(Product) หมายถึง สินคา้และบริการที่มีไวเ้พื่อขาย แบบมีตัวตนและไม่มี
ตวัตน เช่น บรรจุหีบห่อ ราคา สี แบรนดส์ินคา้ และความน่าเชื่อถือของผูข้าย รวมถึงช่องทางการ
จ าหน่าย (Etzel, 2001) ผลิตภณัฑน์ัน้ตอ้งมีอรรถประโยชน ์(Utility) มีมลูค่า (Value) ที่ท าใหล้กูคา้
พงึพอใจในตวัสินคา้ การวางแผนดา้นผลิตภณัฑ ์มีปัจจยัดงันี ้
 1.1 ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) และ ความแตกต่างดา้นการ
แข่งขนั (Competitive Differentiation) 
 1.2 องคป์ระกอบดา้นผลิตภัณฑ ์(Product Component) เช่น ภาพลกัษณ ์คณุภาพ การ
ห่อสินคา้ แบรนดส์ินคา้ ฯลฯ 
 1.3 การวางต าแหน่งของผลิตภัณฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์
ของธุรกิจเพื่อใหผ้ลิตภณัฑว์างตรงตามต าแหน่งที่กลุม่เปา้หมายตอ้งการ 
 1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อไดผ้ลิตภณัฑท์ี่มีรูปแบบใหม่และ
ปรบัปรุงใหดี้ขึน้ (New and Improved) 
 1.5 กลยทุธท์ี่เก่ียวขอ้งสว่นประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และความสมัพนัธผ์ลิตภณัฑ ์
(Product Line) 
 บริษัทควรมีการปรบัปรุงผลิตภัณฑ ์และท าการศึกษาถึงผลิตภัณฑ์นัน้ๆ ไดแ้ก่ การเพิ่ม
หรือลดสายผลิตภณัฑใ์นการเสนอขาย คณุภาพผลิตภณัฑ ์สีผลิตภณัฑ ์และรูปทรงผลิตภณัฑ ์เป็น
ตน้ เพื่อใหผ้ลิตภณัฑน์ัน้ สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค และวางแผนใหผ้ลิตภณัฑ์
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดในการสรา้งยอดขาย 
2. ราคา (Price) หมายถึง การก าหนดมูลค่าโดยค านึงถึงต้นทุน (Cost) ของผลิตภัณฑ์ (Etzel 
Walker; & Stanton. 2001: 7) โดยลกูคา้หรือผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ที่จะ
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ไดร้บั และราคา (Price) ของสินคา้หรือบริการนัน้ ว่าคุม้ค่าต่อการเลือกที่จะซือ้หรือไม่ ดงันัน้ คนที่
ก าหนดราคาตอ้งค านึงถึงประเด็นต่างๆ ต่อไปนี ้
 2.1 คณุค่าที่รบัรูใ้นสายตาของผูบ้ริโภค ควรพิจารณาว่าผลิตภณัฑม์ีคณุค่าที่สงูกว่าราคา
ที่ลกูคา้ไดร้บัหรือไม่ 
 2.2 ตน้ทนุผลิตภณัฑ ์และค่าใชจ้่ายที่เก่ียวขอ้ง 
 2.3 การแข่งขนัในตลาด 
 2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 
 3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึงการน าสินคา้และบริการจากผูผ้ลิตไปยัง
ตลาดเป้าหมาย โดยใชก้ารจ่ายสินคา้ดว้ยวิธีการขนส่ง ที่เก็บสินคา้ และการเก็บสินคา้คงเหลือ 
การระบายสินคา้ จึงประกอบดว้ย 2 สว่น ดงันี ้
 3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel หรือ
Marketing Channel) หมายถึง การน าผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค (Etzel Walker; & 
Stanton. 2001: 3) หรือหมายถึง เส้นทางที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือออกสู่ตลาด ในการระบาย
สินค้า ผ่านช่องทางตรง (Direct Channel) ประกอบด้วยผู้ผลิต (Producer) ไปยังผู้บริโภค
(Consumer) หรือผู้ใชใ้นกลุ่มอุตสาหกรรม(Industrial User) และอาจใชช้่องทางออ้ม (Indirect 
Channel) โดยผ่านคนกลาง (Middleman) เขา้มาในช่องทางการระบายสินคา้ดว้ย 
 3.2 การระบายตัวสินคา้สู่ตลาด (Physical Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง 
แนวทางการควบคุมเคลื่อนยา้ยวัตถุดิบต่างๆ ที่ใช้การผลิตสินคา้ส าเร็จรูป เพื่อน าไปจ าหน่าย
ใหก้บัผูบ้ริโภค โดยมุ่งหวงัก าไร (Kotler & Armstrong,2003:p 5) หรือหมายถึง การเคลื่อนยา้ยตวั
ผลิตภัณฑจ์ากผูผ้ลิตไปยัง ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชใ้นกลุ่มอตุสาหกรรม การระบายตัวสินคา้ที่ส  าคัญ มี
ดงันี ้
 3.2.1 การขนสง่ (Transportation) 
 3.2.2 การเก็บรกัษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
 3.3.3 การบรหิารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 
 4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นการจงูใจ (Persuade) เพื่อสรา้งความ
พึงพอใจระหว่างผูข้ายกับผูซ้ือ้(Etzel Walker; & Stanton. 2001: 10) เพื่อใหผู้ซ้ือ้มีความตอ้งการ
ซือ้สินคา้อย่างต่อเนื่อง ซึ่งอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) หรือไม่ใชบ้คุคล (Nonpersonal 
Selling) โดย ใช้ วิ ธี ก า รสื่ อ ส า รท า งก ารตล าดแบบผสม ผส าน  ( Integrated Marketing 
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Communication หรือ IMC) โดยค านึงถึงความตอ้งการของลกูคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่ง วิธีการสง่เสริม
การตลาดที่ส  าคญั มีดงันี ้
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นส่วนส าคัญที่ช่วยเสนอขอ้มลูข่าวเก่ียวกบัองคก์รและ
(หรือ) ผลิตภัณฑ์ การให้บริการ ซึ่งต้องมีการช าระค่าตอบแทนโดยผู้อุปถัมภ์รายกาะ(Belch, 
2001) กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวข้องกับ การส่งเสริมผลงานโฆษณา (Creative Strategy) 
และกลยทุธเ์ทคนิคสื่อต่างๆ (Media Strategy) 
 4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการสื่อสารระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ือ้
เพื่อโน้มน้าวจูงใจให้กลุ่มเป้าหมายของผู้ใช้สินค้าสนใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ และมี
ความสมัพันธท์ี่ดีต่อความคิดกบัลกูคา้ (Belch.2001, 9) เพื่อใหเ้กิดการขายผลิตภัณฑห์รือบริการ 
(Kotler; & Armstrong, 2003: 5) การขายโดยใชพ้นกังานจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธข์องพนกังานขาย 
(Personal Selling Strategy) และการบรหิารกลุม่งานขาย (Salesforce Management) 
 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นแรงจูงใจพิเศษที่กระตุ้นให้หน่วยงาน 
(Sales Force) ผูจ้ดัจ าหน่าย (Distributors) หรือผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย (Ultimate Consumer) โดยมี
จุดประสงคเ์พื่อใหปิ้ดการขายได ้(Belch. 2001: GL 11) เป็นเครื่องมือที่ช่วยกระตุน้ใหผู้ซ้ือ้เกิด
ความสนใจ และทดลองใช ้การสนบัสนนุการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 

4.3.1 การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่นบัสนุนการขายที่เนน้ผูบ้รโิภค (Consumer 
Promotion) 

4.3.2 การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การสนับสนุนการขายที่เน้นคนกลาง (Trade 
Promotion) 

4.3.3 การกระตุน้พนกังานขาย เรียกว่า การสนบัสนุนการขายที่เนน้พนกังาน (Sales 
Force Promotion) 
 4.4 การประชาสมัพนัธข์อ้มลู (Publicity and Public Relations หรือ PR) 

4.4.1 การใหข้่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวดา้นผลิตภัณฑแ์ละบริการ หรือ แบ
รนดส์ินคา้ หรือธุรกิจ ที่ไม่ไดจ้่ายเงิน (ทางปฏิบัติจริงอาจจ าเป็นตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านสื่อ
กระจายเสียง หรือสื่อสิ่งพิมพอ่ื์นๆ (Laurens. 2002: IT 17) 

4.4.2 การประชาสัมพันธ์ข้อมูล (Public Relations หรือ PR) หมายถึง การสื่อสาร 
และวางแผนเพื่อสรา้งแนวความคิดที่ดีต่อผลิตภัณฑ์ ให้เกิดเพียงกลุ่มหนึ่ง (Etzel Walker; & 
Stanton. 2001: 10) มีจดุมุ่งหมายเพื่อสง่เสรมิหรือปกปอ้งภาพลกัษณ ์หรือผลิตภณัฑข์องธุรกิจ 
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 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) คือการ
โฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบรับจากลูกค้าโดยตรง (Direct Response Advertising) และการ
โฆษณาทางออนไลน ์(Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงันี ้

4.5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
เป็นการติดต่อสื่อสารใหถ้ึงกลุ่มเป้าหมายเพื่อเกิดการสนองความตอ้งการโดยตรง ซึ่งจะมีวิธีการ
สนับสนุนผลิตภัณฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ือ้ไดท้ันที ทัง้นีต้อ้งใชค้ลงัขอ้มูลลกูคา้และใชค้วามหลากหลาย
ของสื่อเพื่อสื่อสารโดยตรงกบัลกูคา้ เช่น ใชส้ื่อโฆษณาและระบบรายชื่อสินคา้ (Laurens. 2002: 6) 

4.5.2 การโฆษณาเพื่อใหเ้กิดการตอบรบัโดยตรง (Direct Response Advertising) 
เป็นข่าวสารการโฆษณาหาผูอ่้าน ผูฟั้ง หรือผูช้ม ใหเ้กิดการสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส้่งขอ้มลูข่าว
ซึ่งอาจใชส้ิ่งที่โดยตรง หรือสิ่งอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน ์หรือป้ายโฆษณา (Laurens. 2002: 
6) 

4.5.3 การตลาดหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือการตลาดผ่าน
สื่อออนไลนอิ์เล็กทรอนิกส ์(Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบ
เครือข่ายต่างๆของคอมพิวเตอร ์หรือ อินเตอรเ์น็ต เพื่อสื่อสาร และส่งเสริมผลิตภัณฑ์ หรือการ
ใหบ้รกิารโดยมุ่งหวงัผลตอบแทนทางการคา้ เครื่องมือที่ใชใ้นขอ้นี ้ประกอบดว้ย 

4.5.3.1 การขายทางโทรศพัท ์
4.5.3.2 การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
4.5.3.3 การขายโดยใชโ้บรชวัร ์
4.5.3.4 การขายทางโทรทัศน ์วิทยุ เพื่อจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรม การตอบสนอง เช่น 

ใชค้ปูองสว่นลด 
 
 แนวความคิดเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 4C’s Marketing 

(บรุมิ โอทกานนท,์ 2555) กลา่วว่า แนวคิดการตลาดแบบ 4C’s ไดว้่า แนวคิดการตลาด
แบบ 4C’s ดงักลา่วถกูตีพิมพใ์นหนงัสือ Advertising Age ซึ่งเขียนโดยบ๊อบ ลเูทอเบรน์ โดยที่บ๊อบ
ไดเ้สนอแนวคิดในการก าหนดแนวทางการตลาดในรูปแบบ 4C’s ดงันี ้
 1. ความตอ้งการของผูบ้รโิภค (Consumer Wants and Needs) จากการที่จะผลิตสินคา้
อะไรก็ไดท้ี่จะขายได ้เราควรคิดที่จะผลิตอะไรที่ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากกว่า สินคา้ที่
ผลิตออกมาจะช่วยแกไ้ขปัญหาการอยู่รอดในสว่นของผูบ้รโิภคได ้(Customer Solution) แทนที่จะ
เป็นการอยู่รอดของผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ าหน่าย 
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 2. ต้นทุนของผู้บริโภค (Consumer’s Cost to Satisfy) การตั้งราคาให้ผู้ผลิตและผู้จัด
จ าหน่ายอยู่รอดนัน้ตอ้งเปลี่ยนไปเป็นการตัง้ราคาโดยการพิจารณาถึงตน้ทุนของผูบ้รโิภคที่เสียไป
เพื่อใหไ้ดส้ินคา้นัน้มาใช ้ซึ่งการตัง้ราคาควรจะค านวณถึงค่าใชจ้่ายอย่างละเลียด ที่ผูบ้ริโภคตอ้ง
จ่ายเงินออกไปก่อนที่จะจ่ายเงินซือ้สินคา้ ไม่ว่าจะเป็นค่าใชจ้่ายในเรื่องที่จอดรถ ค่าเดินทาง ค่า
เสียเวลา เป็นตน้ 
 3. ความสะดวกในการซือ้ (Convenience to buy) การส่งสินคา้ในทุกๆ จุดที่สามารถขาย
ได ้โดยคิดว่าหากมีที่ขายสินคา้มาก ผูบ้ริโภคจะซือ้นัน้ก็เป็นเรื่องที่หมดยุคไปแลว้ ช่องทางการจัด
จ าหน่ายสมัยใหม่นั้น ควรเพิ่มความสะดวกให้กับผู้บริโภค เพราะในขณะนี ้ผู ้บริโภคจะเป็นผู้
ตดัสินใจว่าจะซือ้ที่ไหน ซือ้มากเท่าไร และซือ้เวลาใดมากกว่าการซือ้ตามสิ่งที่ก าหนดขึน้จากผูผ้ลิต
และผูจ้ดัจ าหน่าย 
 4. การสื่อสาร (Communication) วิธีการสื่อสารนัน้แทนที่จะใชส้ื่อเพื่อกระตุน้การตดัสินใจ
ซือ้แบบในอดีตที่เคยท าส าเร็จมาแลว้ แต่ปัจจุบนัการสื่อสารตอ้งค านึงทัง้สื่อและสารใดที่ผูบ้ริโภค
ไดเ้ลือก เชื่อหรือไม่เชื่อ ดังนัน้การส่งเสริมการตลาดใหค้วามสนใจในเรื่องการสื่อสารมากกว่า ลด
แลกแจกแถมเพื่อสรา้งความไวว้างใจผ่านสื่อผูบ้รโิภครบัฟังมากกว่า 
 ในช่วงทศวรรษที่ 1990 เป็นช่วงที่นกัการตลาดก าลงัคิดคน้ เพื่อการแข่งขนัดา้นการตลาด
เพื่อใหต้ัวเองอยู่รอดได ้ขณะที่ตลาดมีความรุนแรงและ ถูกบงัคบัที่เพิ่มขึน้ นัน้ จึงมีแนวคิดใหม่ใน
การท าการตลาดแบบ 4C’s มาแทนที่การตลาดแบบ 4P’s ไดป้รากฎในสื่อพิมพ ์Advertising Age 
ซึ่งเขียนโดยโรเบิรต์ ลูเทอบอรน์ นักโฆษณาประชาสมัพันธ์ ซึ่งบ๊อบไดม้ีการพิมพไ์วใ้นหัวขอ้เรื่อง 
“New Marketing Litanys; Four P’s passe; C-words take over” ในบทความบ๊อบไดใ้หข้อ้คิดว่า 
ถา้นักการตลาดยังใชก้ลยุทธ์การตลาดแบบเก่าๆ ซึ่งไม่มีอยู่แลว้ ลูเทอบอรน์ กล่าวว่า ตลาดที่ใช้
ทฤษฎี 4P’s นัน้ ในความคิดของเขาไม่มีอยู่จริงอีกต่อไป ไดถู้กลืมไปแลว้ และการที่กลุ่มธุรกิจจะ
อยู่รอดไดห้รือไม่นัน้ ควรจะกลบัพิจารณาตวัเองใหม่ โดยตอ้งลืมค าว่า 4P’s ใหไ้ด ้  
 (Lauterborn, 1993) ได้นาเสนอแนวคิด 4 C’s แบบใหม่ในปี ค.ศ. 1993 เพื่อสนองถึง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค และไดก้ระตุน้ใหผู้ผ้ลิต เรียนรูถ้ึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากขึน้ 
ได้แก่  ความต้องการของผู้บ ริโภค  (Consumer Wants and Needs) ต้นทุนของผู้บ ริโภค 
(Consumer’s Cost to Satisfy) ความสะดวกในการซื ้อ  (Convenience to buy) การสื่ อสาร 
(Communication) โดยมีรายละเอียดดงันี ้
 1. ความต้องการของผู้บริโภค เราควรคิดและผลิตอะไรที่ผู ้บริโภคต้องการมากกว่า 
เพราะปลาที่เราเคยคิดว่าหย่อนเหยื่ออะไรไปก็เอาทุกอย่างนัน้ ไดเ้รียนรูแ้ลว้ว่าพวกเขาควรจะได้
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เหยื่ออะไร และแบบไหน สินคา้ที่ท าออกสูต่ลาดนัน้ควรจะเป็นสินคา้ที่ผูบ้รโิภคจะซือ้ ใชเ้พื่อจดัการ
ปัญหาเพื่อความอยู่รอดของพวกเขา (Consumer Solution) แทนที่จะเป็นการอยู่รอดของผูผ้ลิต
และผูจ้ดัจ าหน่าย กลา่วคือ  

1.1 ผลิตภณัฑ ์(สินคา้หรือบรกิาร) นัน้มีภาระอะไรบา้ง 
1.2 จะสามารถท าการช่วงชิงดา้นตลาดไดอ้ย่างไร 
1.3 อะไรที่ใหผ้ลคณุค่าต่อของผูบ้รโิภคจะไดร้บั และอะไรเป็นสิ่งที่ดีที่สดุ 
1.4 อะไรคือสิ่งที่ผูบ้รโิภคมีความตอ้งการจ่ายเงินเพื่อซือ้มนั 

 2. ต้นทุนของผู้บริโภค การตั้งราคาเพื่อให้ผู ้ผลิตและผู้จัดจ าหน่ายอยู่รอดนั้น ต้อง
พิจารณาถึงตน้ทุนของผูบ้ริโภคที่ยอมสียเงินเพื่อที่จะไดร้บัสินคา้นัน้มาใช ้โดยค านวณค่าใชจ้่าย
ต่างๆ ที่ผูบ้ริโภคตอ้งจ่าย เช่น ค่าพาหนะการเดินทาง ค่าจอดรถ ค่าเสียเวลา กล่าวคือราคา (มูล
ค่าที่จ่าย) ที่ผูบ้รโิภคนัน้พอใจที่จะจ่าย (Cost to satisfy and price) เมื่อผูบ้ริโภคค านึงถึงมลูค่าตวั
สินคา้หรือบริการ วัดด้วยค่าของเงิน เมื่อเป็นราคาที่ผูบ้ริโภคยอมรบัไดก้็จะตัดสินใจซือ้ การท า
ก าไรตอ้งพิจารณาอย่างรอบคอบ และตอ้งไม่ควรตัดราคา เพราะอาจท าใหธุ้รกิจระยะยาวไปต่อ
ไม่ได ้
 3. ความสะดวกในการซือ้ การส่งสินคา้ในทุกๆ จุดวางขายที่เป็นไปไดโ้ดยคิดว่าหากจุด
ขายสินคา้มีมากจะผูบ้ริโภคจะซือ้ นั้นเป็นเรื่องที่หลงสมัยไปแลว้ แนวทางการขายแบบใหม่นั้น 
เพื่อใหผู้บ้ริโภคเลือกซือ้สินคา้ไดง้่ายขึน้ไดอ้ย่างไร เพราะในตอนนีผู้บ้ริโภคจะเป็นผูต้ดัสินใจว่าจะ
ซือ้ที่ไหน ซือ้เท่าไร และซือ้เวลาใด มากกว่าซือ้ในสิ่งที่ถูกก าหนดขึน้จากผูผ้ลิตและผูจ้ัดจ าหน่าย 
ผูบ้ริโภค ตอ้งเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้รโิภคกลุม่เล็กๆ ต่างกลุม่ที่สะดวกแตกต่างกนัออกไป เช่น 
ทางอินเทอรเ์น็ต นิตยสารโทรศพัท ์สามารถจ่ายค่าบรโิภคผ่านมือถือ และอื่นๆ กลา่วคือ 

3.1 สิ่งใดที่เป็นอ านวยความสะดวกที่ผูบ้ริโภคตอ้งการ 
3.2 ช่องทางไหนที่ผูบ้รโิภคใชป้ระโยชนใ์นการเชื่อมต่อธุรกิจเราได ้
3.3 สิ่งใดที่คู่ต่อสูท้างการคา้น าเสนอเพื่อไดเ้ปรียบทางการตลาด 
3.4 สิ่งใดคือขอ้ดี จขอ้ดอ้ย และการวางต าแหน่งทางการตลาด 

 4. การส่ือสาร ปัจจุบนัการสื่อสารควรสนใจทัง้สื่อและการรบัสาร ผูบ้ริโภคจะยอมรบัและ
การตลาดยุคนีไ้ม่ใช่ว่าผูบ้ริโภคจะยอมฟังในสิ่งที่ผูข้ายตอ้งการจะสื่อ แต่วันนีผู้บ้ริโภคเลือกที่จะ
เชื่อตัวเอง ดังนั้น การส่งเสริมการตลาดจึงกลับมาสนใจในเรื่องการสื่อสารมากกว่าการจัด
โปรโมชั่น แต่ใหค้วามสนใจในการสรา้งเรื่องที่มาธุรกิจ สรา้งความไวว้างใจ ผ่านสื่อที่ผูบ้รโิภครบัฟัง
มากกว่า 
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4.1 ควรท าสิ่งใดเพื่อติดต่อกบัผูบ้รโิภคใหไ้ดผ้ลดีที่สดุ 
4.2 สื่อใดที่เหมาะกบัเราหรือกบัผูบ้รโิภคมากที่สดุ 
4.3 สื่อใดที่มีผลลพัธม์ากที่สดุ เพื่อจะใชว้างแผนของการสื่อสารใด 

 ควรสื่อสารกับผู้บริโภคมากกว่าการหาวิธีส่งเสริมทางการตลาด ฉะนั้นควรเลือกการ
สื่อสารไดท้ัง้สองทางไดเ้ปรียบกว่า เพื่อใหพ้วกเขารบัทราบในสิ่งที่เราตอ้งการสื่อใหเ้ขาไดร้บัรู ้ และ
ปรบัปรุงการสรา้งแบรนดข์องผลิตภณัฑ ์เพราะแบรนดคื์อการสื่อสารที่ผูผ้ลิตใหส้ญัญากบัผูบ้รโิภค
ว่าสามารถการนัตีของสินคา้หรือบรกิารที่น าเสนอ 
 (Lauterborn, 1990)ไดก้ลา่วถึงค านิยามของ สว่นประสมทางการตลาด (4C’s) ดงัต่อไปนี ้
 C: Convergence การรวบรวมเข้าหากัน ทั้งนี ้ก็เพราะว่าความส าเร็จของกลยุทธ์ทาง
การตลาดยุคใหม่ ผลิตภัณฑ์เดียว จะเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีโอกาสจะประสบความส าเร็จยาก เช่น 
บรษิัท Samsung ไดต้ัง้ใจท าสินคา้ภายใตแ้บรนด ์Samsung คือ การมี Memory Stick ที่จะใชเ้ป็น
อุปกรณ์ไฟฟ้าบันทึกขอ้มูลที่สามารถใชไ้ดท้ั้ง กลอ้งดิจิทัล คอมพิวเตอรโ์น๊ตบุ๊ค โทรศัพทม์ือถือ 
เครื่องเสียง จะท าใหผ้ลิตภัณฑม์ีโอกาสเติบโตเป็นแบรนดท์ี่ชื่อเสียงไปทั่วโลกได ้ถา้มีการสรา้งแบ
รนดน์ัน้อย่างถกูวิธี 
 C: Customer Value คุณค่าของกลุ่มลูกค้ายุคนี ้จะไม่เหมือนเดิม นับแต่นีไ้ปเจ้าหน้าที่
การตลาดจะต้องคิดค้นหาวิธีเพิ่มคุณค่าให้ลูกค้าแทนการคิดเพียงแต่ว่าท าให้ลูกค้าพึงพอใจ
เท่านัน้ 
 C: Channels หมายถึง ช่องทางการจัดจ าหน่าย เดิมหมายถึง สถานที่  (Place) แต่ใน
ปัจจุบันการตลาดยุคใหม่เป็นการบริหารช่องทาง (Channel Management) เพราะว่าในวันนีม้ี
ช่องทางการจัดจ าหน่ายเกิดขึน้หลากหลาย โดยส่งไปยังลูกคา้หลกัได ้เช่น การขายผ่านช่องทาง
แบบเดิมๆ การขายผ่านช่องทางโมเดิรน์เทรด การขายโดยตรง การขายผ่านทางอินเตอรเ์น็ต การ
ขายออกบธูในสถานที่ต่างๆ ฯลฯ ดงันัน้ การบรหิารช่องทางแนวคิดใหม่เป็นเรื่องส าคญั 
 C: Communication หรือ Integrated Marketing Communication: IMC เป็นการปฏิรูป
การสื่อสารโดยใชเ้ครื่องมือทางการตลาดแบบครบวงจร เช่น สื่อโฆษณาประชาสมัพันธ์ โทรทัศน ์
วิทยุ ตัวแทนจ าหน่าย โบรชวัร ์ฯลฯ เพื่อสื่อสารทัง้ 4P’s ใหก้ลุ่มลกูคา้ไดเ้ขา้ใจ ซึ่งในปัจจุบนัไดน้ า
เทคโนโลยีมาผสมผสานกับขอ้มูลลูกคา้ขนาดใหญ่ไดจ้ัดท า IMC ใหม้ีผลสมัฤทธ ์เช่น CRM (การ
จัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า) Call Center บริการได้ตลอด 24 ชั่วโมงไดทุ้กวัน ปัจจุบันลูกค้า
สามารถหาขอ้มูลของสินคา้หรือบริการไดจ้ากเว็บไซด์ และสามารถใชอี้เมลติดต่อกับบริษัทได้
สะดวก 
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 สรุปได้ว่าจากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด ผูว้ิจัยได้น ากรอบ
แนวคิดของ บุริม โอทกานนท์ (2555) มาใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาด 4 C’s โดยมีปัจจัยส าคญั 4 ประการ ไดแ้ก่ ความตอ้งการผูบ้ริโภค ตน้ทุนของผูบ้ริโภค 
ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร ทีมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครได ้

3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต 
 Kotler (1997 : 180) กล่าวว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตของบุคคลหนึ่งๆ มกัจะแสดงออกมา
ในรูปกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็น (Opinion) ของบุคคลนั้นๆ 
โดยรูปแบบของการด ารงชีวิตจะแสดงออกถึงตัวบุคคลนั้นที่มีปฏิสัมพันธ์กับสิ่งแวดลอ้มของเขา
ทัง้หมด 
 ณัฐกานต ์บุญนนท ์(2550) กล่าวว่ารูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) หมายถึงลกัษณะ
ความเป็นอยู่ที่แสดงถึง การใช้เวลาด าเนินชีวิตของบุคคลแต่ละคนว่าท าอะไร (Activities) การ
แสดงความสนใจกับสภาพแวดลอ้มรอบตวั (Interest) ความคิดเห็นที่มีต่อตนเองและสิ่งแวดลอ้ม
รอบขา้ง (Opinions) ซึ่งตวัแปรเหลา่นีคื้อ ลกัษณะทางจิตวิทยา (Psychological Characteristics) 
ประกอบดว้ย 
 1. กิจกรรม (Activities) หมายถึง การเลือกซือ้สินคา้และการใชบ้ริการใหม่ๆ แม้ว่าการ
แสดงออกเหล่านี ้จะสามารถสังเกตเห็นได้แต่ก็เป็นเรื่องยากที่จะวัดถึงเหตุผลของการกระท า
โดยตรง 
 2. ความสนใจ (Interest) จะเป็นความสนใจในจุดประสงค ์หรือตามสถานการณท์ี่เกิดขึน้ 
ซึ่งบางสถานการณอ์าจตอ้งใจใสเ่ป็นพิเศษอย่างสม ่าเสมอ 
 3. ความคิดเห็น (Opinions) ของบุคคลที่จะตอบรับในเรื่องราวต่าง ๆ ที่ เกิดขึ ้น ซึ่ง
เปรียบเสมือนเป็น”ข้อสงสัย” ในการคิดวิเคราะห์ ความมุ่งหวัง และการผลที่ได้รบั เช่น ความ
คาดหวงัในเหตกุารณแ์ละการมองดผูลไดแ้ละเสียจากสิ่งเลือกในการกระท านัน้ๆ 
 Schiffman and Kanuk (2007) กล่าวว่า AIO เป็นเครื่องมือที่ ใช้ เพื่ อวัดรูปแบบการ
ด าเนินชีวิต ซึ่งจะแสดงออกมาผ่านทางตัวแปรต่าง ๆ โดยมีลกัษณะเป็นแบบสอบถามที่ประกอบ
ไปดว้ยขอ้ความจ านวนมาก ที่เก่ียวกบัหวัขอ้ดงัต่อไปนี ้
 1. การท ากิจกรรมต่าง ๆ (Activities) โดยจะเป็นกิจกรรมที่หมายถึงปฏิกิริยาที่แสดง
ออกมา เช่น การซือ้สินคา้ การท าอาหาร การเล่นเกม ถึงแมว้่าปฏิกิริยาเหล่านี ้จะสามารถเห็นได้
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อย่างชดัเจน แต่เราก็ไม่สามารถที่จะหาเหตผุลของสิ่งที่กระท าไดท้ัง้หมด และก็ไม่ค่อยจะมีใครท า
การวดัเพื่อหาเหตผุลของปฏิกิรยิานี ้
 2. ความสนใจพิเศษ และการจัดล าดับความส าคัญของสิ่งของต่าง ๆ (Interests) สิ่งที่
น่าสนใจในเรื่องราวเหตกุารณห์รือวตัถ ุโดยมีระดบัความต่ืนเตน้เป็นพิเศษเมื่อไดส้นใจกบัสิ่งๆนัน้ 
 3. ความคิดเห็น (Opinions) หมายถึง แนวคิดของแต่ละคนในการตอบสนองต่อสิ่งที่
น่าสนใจเป็นพิเศษ ซึ่งเปรียบเสมือนค าถามในลกัษณะที่ใหบุ้คคลไดตี้ความ ความคาดหวัง และ
การประเมินค่า เช่น การประเมินผลดีผลเสียของการเลือกการกระท าสิ่งๆนัน้ เป็นตน้  
 Solomon (2013)  ใหค้  านิยามรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ไวว้่า รูปแบบหนึ่งของ
การบริโภคที่สามารถชีแ้จงใหเ้ห็นอิทธิพลทางความคิดหรือความนิยมในการใชช้ีวิตผ่านรูปแบบ
ของการบริโภคสินคา้ต่าง ๆ การเลือกของบุคคลว่าเขาเลือกใชง้่ายเงินอย่างไร ซึ่งบคุคลมกัเลือกจะ
รวมตวักนัเป็นกลุ่มในการท ากิจกรรมและเลือกซือ้ของที่มีความชอบคลา้ยๆกนั จึงเป็นทางเลือกที่ดี
ของเจา้หนา้ที่ตลาดในการวางแผนกลยุทธ์เพื่อผลิตสินคา้ใหต้รงตามความตอ้งการของกลุ่มคน
เหลา่นี ้
 (Berkman, 1997) ไดอ้ธิบายลกัษณะของรูปแบบการด าเนินชีวิตไวซ้ึ่งมี 4 ลกัษณะ ดงันี ้ 
 1. รูปแบบการด าเนินชีวิตของแต่ละบุคคลที่มักได้รับอิทธิพลมาจากกลุ่มทางสังคม
ตัวอย่างเช่น กลุ่มเพื่อน ครอบครวั หรือบุคคลส าคัญในชีวิตที่บุคคลมีปฏิสัมพันธ์ดว้ย ส่งผลต่อ
รูปแบบการด าเนินชีวิตของบุคคลเป็นอย่างมาก 
 2. รูปแบบการด าเนินชีวิตจะส่งผลต่อพฤติกรรมของบุคคลกล่าวคือ บุคคลจะแสดง
พฤติกรรมต่างๆที่มีความสอดคล้องกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของตนเอง ถ้าเมื่อใดที่เราทราบ
รูปแบบการด าเนินชีวิตของบุคคลใดบคุคลหนึ่งก็มีความเป็นไปไดท้ี่จะคาดเดาพฤติกรรมต่างๆ ของ
บคุคลนัน้ได ้
 3. รูปแบบการด าเนินชีวิตสามารถบอกจุดศูนยก์ลางของความสนใจของบุคคล ซึ่งจะท า
ใหเ้ราคาดคะเนความสนใจอื่นๆ ที่เก่ียวขอ้งกบัความสนใจที่เป็นจดุศนูยกล์าง 
 4. รูปแบบการด าเนินชีวิตมีจะมักมีการผันแปรตามสังคม ยกตัวอย่างเช่น ผู้หญิงใน
ปัจจุบนัมักท างานนอกบา้นเพื่อหาเลีย้งครอบครวัไดเ้หมือนกับผูช้าย ซึ่งแตกต่างอย่างสิน้เชิงกับ
สมัยก่อนที่ผูห้ญิงต้องอยู่ บ้านและท าอาหารเท่านั้น ซึ่งกล่าวไดว้่า รูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผูห้ญิงในปัจจุบนันัน้แตกต่างไปจากรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูห้ญิงสมยัก่อนเพราะรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตจะผนัแปรตามสงัคม 
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 Psychographics เป็นเทคนิคที่ใชเ้พื่อวัดแบบของการใชช้ีวิต ค าที่ใชแ้ทนกันคือ AIO ซึ่ง
หมายถึง การวดักิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็น (Opinions) 
 ดารา ทีปะปาล (2553) รูปแบบการด าเนินชีวิตมีการประเมินโดยการใชล้กัษณะจิตวิทยา
ทางสงัคม (Psychographics) ดว้ยการวิเคราะหก์ิจกรรม (Activities: A) ความสนใจ (Interests:I) 
และความคิดเห็น (Opinions: O) หรือ “AIO” โดยเฉพาะการวิเคราะหว์่าผูบ้ริโภค จะใชเ้วลาและ
ทรัพยากรต่างๆ ของเขาในแต่ละวัน สภาพสิ่งแวดล้อมที่ผู ้คนให้ความสนใจและคิดว่ามี
ความส าคญัและเขาคิดเก่ียวกบัตนเอง และคิดถึงโลกรอบๆ ตวัเขาอย่างไร 
 ดารา ทีปะปาล (2553) อา้งอิงจาก Plummer ไดส้รุปแนวทางในหวัขอ้ที่จะน ามาสู่การตัง้
ค าถามส าหรบัการศึกษาลกัษณะรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยใชว้ิธี AIOs ดงัรายละเอียดในตาราง 
1 โดยมุ่งเนน้ศึกษาเก่ียวกับกิจกรรมต่างๆ (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น
ในเรื่องต่างๆ (Opinions) ของบคุคลรวมถึงลกัษณะทางประชากร (Demographics) ดงันี ้
 

ตาราง  1 การจดักลุม่ AIO เพื่อการศกึษารูปแบบด าเนินชีวิต  

กิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น 
การท างาน ครอบครวั ความสมัพนัธส์ว่นตวั 
งานอดิเรก บา้น ปัญหาสงัคม 
กิจกรรมทางสงัคม อาชีพ การเมือง 
วนัหยุดพกัผ่อน การรว่มกิจกรรมชมุชน ธุรกิจ 
การบนัเทิง สนัทนาการ เศรษฐกิจ 
สมาชิกสโมสร ความนิยม การศึกษา 
กิจกรรมชมุชน อาหาร ผลิตภณัฑ ์
การซือ้สินคา้ สื่อต่างๆ อนาคต 
การเลน่กีฬา ความส าเรจ็ วฒันธรรม 

   ที่มา : ดารา ทีปะปาล (2553).การสื่อสารการตลาด.กรุงเทพฯ: อมรการพิมพ.์ 
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รูปแบบการด าเนินชีวิตจะก าหนดโดยปัจจัยต่างๆ ซึ่งประกอบไปดว้ย ประสบการณ์ที่ผ่านมานั้น 
ลกัษณะและการใชช้ีวิตตัง้แต่เกิดจนถึงปัจจุบัน สิ่งเหล่านีจ้ะส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคและ
การด าเนินชีวิต โดยผ่านการอยู่รว่มกนัทางสงัคม ไปตามขัน้ตอนของวงจรชีวิต 

ตาราง  2 แบบการด าเนินชีวิตและกระบวนการบรโิภค 

ตวัก าหนดแบบด าเนินชีวิต 
(Lifestyle deteminants) 

แบบการด าเนินชีวิต 
(Lifestyle) 

ผลกระทบต่อพฤติกรรม 
(Impact on behavior) 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์
วฒันธรรมย่อย 
ชัน้ของสงัคม 
แรงจงูใจ 
บคุลิกภาพ 
อารมณ ์
ค่านิยม 
วงจรชีวิตของครวัเรือน 
ประสบการณใ์นอดีต 

เรามีชีวิตอยู่อย่างไร 
กิจกรรม 
ความสนใจ 
ชอบ/ไม่ชอบ 
เจตคติ 
การบริโภค 
ความคาดหวงั 
ความรูส้กึ 

การซือ้ 
ซือ้อย่างไร 
ซือ้เมื่อไหร่ 
ซือ้ที่ไหน 
ซือ้อะไร 
ซือ้กบัใคร 
การบริโภค 
บรโิภคที่ไหน 
บรโิภคกบัใคร 
บรโิภคอย่างไร 

ที่มา : Hawkins; & Coney. (2001). Consumer Behavior : Building Marketing Strategy. P.434. 
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 ตวัอย่างการใชช้ีวิตของคนในยุคปัจจบุนั 
 1. บทบาททางสงัคม (Social role) ลักษณะสิ่งสมัพันธ์และการใชช้ีวิตภายในครอบครวั
ของสงัคมไทยในปัจจุบนั ไดเ้ปลี่ยนรูปแบบจากเดิม แต่เดิมภรรยาเป็นแม่บา้นอยู่กบับา้น สามีจะ
เป็นผูใ้นการตดัสินใจซือ้สินคา้ต่างๆมาให ้ผูห้ญิงออกไปท างานนอกบา้น จึงท าใหผู้ห้ญิงมีบทบาท
ในการซือ้ และมีอ านาจซือ้ในสดัส่วนที่สงูขึน้ ซึ่งท าใหก้ารใชช้ีวิตของครอบครวัไทยเปลี่ยนแปลงไป 
สมาชิกในครอบครวัสามารถรว่มกนัตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้ได ้
  2. เวลาส าหรบัการพักผ่อน (Leisure time) ส่วนใหญ่ผูค้นท างานเหลือเพียงสปัดาหล์ะ 5 
วนั จึงท าให ้“ปรชัญาในการพักผ่อน” คือสิ่งส าคญัในการใชช้ีวิต การท ากิจกรรม เช่น เล่นกีฬา ไป
เที่ยวต่างจงัหวดั ชอบดงูานศิลปะ เดินเที่ยวหา้งฯ สนใจชมภาพยนตร ์การออกไปทานขา้วขา้งนอก 
เป็นตน้ ซึ่งการพกัผ่อนจะน าไปสูค่ณุภาพชีวิตที่ดีขึน้ต่างไปจากเดิม 
 3. ช่วงเวลาการใชช้ีวิต (Pace of living) ในปัจจุบันการใชช้ิวิตที่เร่งรีบท าใหบุ้คคลจะไม่
สามารถที่จะเสียเวลารอในการซือ้สินคา้ หรือบริการต่างๆ แมว้่าจะมีรายไดน้อ้ยที่ไม่สามารถซือ้ได ้
แนวโนม้ในเรื่องของสงัคมจิตวิทยาจะช่วยท าใหก้ารขายของเจา้หนา้ที่ตลาดตลอดจนอุปกรณ์ใน
การบรรจสุินคา้ ผลิตสินคา้ ย่ีหอ้ของสินคา้มีความส าคญัมากขึน้ ท าใหรู้ปแบบดดีูขึน้กบัสิ่งที่สงัคม
ตอ้งการของผูบ้รโิภคราคาก็อาจจะต ่าลงแต่จะไดร้บัการบรกิารที่ดีขึน้ 
 4. แบบของการใชช้ีวิตของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัตน้ทุนในแง่ของเวลาและความจ าเป็นในการ
จ่ายจบัจ่ายใชส้อยของผูซ้ือ้ดว้ย ปัจจุบนัการซือ้มีความรวดเร็วกว่าแต่ก่อน เนื่องจากมีการแข่งขัน
ทางการตลาดมากขึน้ เช่น แบรนดส์ินคา้ และแพ็คเกจจิง้ที่โดดเด่น การโฆษณาและการโปรโมท
สินค้าเป็นเรื่องส าคัญ โดยนักการตลาดปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์อยู่ตลอดเวลา “ใช้ได้โดย
ฉับพลัน” (Instant use) เพื่อให้เห็นถึงสิ่งประทับใจแก่ผู้บริโภคในการใช้ชีวิตที่ง่ายขึน้ คือการ
บรโิภคผลิตภณัฑแ์ละเพื่อใหส้มแก่การปรบัเปลี่ยนของแบบการใชช้ีวิตของผูค้นในสงัคมปัจจุบนั 
 5. การเคลื่อนที่ทางสงัคม (Social mobility) เป็นลกัษณะส าคัญของแบบการใชช้ีวิตของ
ผูบ้ริโภค เช่น การเปลี่ยนงาน เพิ่มรายได ้และการแยกยา้ยจากครอบครวัเดิม เป็นตน้ มีการศึกษา
ที่สงูขึน้ช่วยเพิ่มรายได ้การยกระดบัรสนิยมในอนาคต ปรากฎว่าทุกวนันีก้ารใชจ้่ายและแบบแผน
ของครอบครวัไดเ้ปลี่ยนไป โดยขึน้อยู่กับความตอ้งการและความมุ่งหวงัมีมากกว่าที่จะขึน้อยู่กับ
รายไดปั้จจุบนั มีการใชเ้ครดิตทางการซือ้มากขึน้และการเคลื่อนที่ทางสงัคมก็เพิ่มมากขึน้ รายได้
ระดับกลางมีเพิ่มขึน้ การเคลื่อนที่ทางภูมิศาสตรก์็มีมากขึน้ดว้ยบุคคลยา้ยทอ้งถิ่นเขา้ไปในเมือง
ใหญ่โดยเฉพาะกรุงเทพมหานครจนแน่นไปหมด 
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 สรุปไดว้่าจากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต ผูว้ิจยัไดน้ ากรอบแนวคิด
ของ Schiffman and Kanuk (2007) มาใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาเก่ียวกับรูปแบบด าเนินชีวิต
ของผูบ้ริโภคที่แตกต่างกัน โดยมีองคป์ระกอบ คือ ดา้นกิจกรรม ดา้นความสนใจ และดา้นความ
คิดเห็น ที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครได ้
 

4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้รโิภค 
 (Schiffman & Kanuk, 2007) พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ การตัดสินใจที่เก่ียวกับการซือ้ของ
ผูบ้ริโภค ซึ่งไดท้ าการสืบหา (Searching) การซือ้ (Purchasing) การใช ้(Using) การประเมินผล 
(Evaluating) การใชจ้่าย (Disposing) ในสินคา้และบรกิารโดยจะสนองต่อบุคคล 
 อดลุย ์จาตรุงคกลุ (2550) อปุนิสยัผูบ้รโิภคหมายถึง ความตอ้งการที่จะไดร้บัสินคา้ การใช้
บริการทางสภาวะเศรษฐกิจ ที่ท าใหลู้กคา้พึงพอใจในเลือกใชส้ินคา้มีมาก่อนและเป็นสิ่งก าหนด
ต่างๆ 
 พฤติกรรมผูบ้รโิภค (ศภุร เสรีรตัน,์ 2544) หมายถึง อปุนิสยัของบคุคลต่างๆ ที่ชก้ารซือ้ของ 
แลกเปลี่ยนสินคา้กัน การกระท าดังกล่าว โดยตัวบุคคลที่จะเป็นผูบ้ริโภคในที่นีคื้อ “บุคคลที่ไดร้บั
สิทธิในการไดส้ินคา้และบรกิารมาและใชไ้ปจากการขายจากกลุม่ตวัแทนดา้นการตลาด” 
 พฤติกรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) อปุนิสยัซึ่งผูบ้ริโภคท าการสืบคน้ควา้หาขอ้มลู
ในการซือ้ น ามาวิเคราะหส์ินคา้และบริการ เพื่อใหไ้ดส้ินคา้ที่ตรงใจ เพื่อมีสิ่งกระตุน้หรือกลยุทธ์
ทางการตลาดเพื่อสนองต่อผูบ้ริโภคที่ตอ้งการได ้(ศิริวรรณ เสรีรตันแ์ละคณะ (2546);(ชิฟแมนต ์
และ คานกุส,์ 1994:5) 
 
 ลกัษณะของผูบ้รโิภค 
 ผู้บริโภค (Consumer) คือ ผู้ที่มีความต้องการซื ้อ (Need) มีอ านาจซื ้อ (Purchasing 
Power) ท าให้เกิดพฤติกรรมการซื ้อ  (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช้(Using 
Behavior) ดงันี ้
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 1. ผู้บริโภคเป็นบุคคลที่มีความต้องการ (Needs) สังเกตุจากบุคคลนั้นจะต้องมีความ
ตอ้งการผลิตภัณฑซ์ึ่งบางคนถา้ไม่มีความตอ้งการก็ถือว่าไม่ใช่ผูบ้ริโภค ดังนัน้ ถา้จะวัดค่าว่าใคร
เป็นผูบ้รโิภคใหส้งัเกตคุวามตอ้งการซึ่งมิใช่รูปธรรม แต่เป็นนามธรรม 
 2. ผู้บริโภคเป็นผู้ที่มีอ  านาจซื ้อ (Purchasing Power) ผู้บริโภคมิใช่แค่มีเพียงความ
ตอ้งการอย่างเดียวแต่เขาจะตอ้งมีอ านาจซือ้ดว้ย 
 3. การเกิดพฤติกรรมการซือ้ (Purchasing Behavior) เมื่อผูบ้ริโภคมีความตอ้งการและมี
อ านาจซือ้แลว้ก็จะเกิดอุปนิสัยการซือ้ เช่น ซือ้ที่ไหน เมื่อใด ใครเป็นคนซือ้ ซือ้ใหใ้คร โดยใชส้ิ่ง
สนบัสนนุต่างๆในการตดัสินใจซือ้ และซือ้มากนอ้ยแค่ไหน 
 4. พฤติกรรมการใช ้(Using Behavior) ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการใชเ้ป็นอย่างไร เช่น ด่ืม
ไวนท์ี่ไหน ที่บา้นหรือที่รา้นอาหาร ด่ืมกับใคร คนเดียวหรือกับเพื่อน ด่ืมมากนอ้ยแค่ไหน ด่ืมยี่หอ้
อะไร 
 
การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้รโิภค 

การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค จะวิเคราะหใ์นเรื่องอุปนิสยัการซือ้ การใชข้องผูบ้ริโภค 
เพื่อใหเ้ขา้ใจถึงความปรารถนาและสิ่งที่อยากซือ้ การใชข้องผูบ้รโิภค  ซึ่งจะช่วยใหเ้จา้หนา้ที่ตลาด
สามารถวางกลยทุธด์า้นการตลาดที่จะตอบสนองความประทบัใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างดี 
ค าถามที่ใชเ้พื่อการหาอุปนิสัยของผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดว้ยWho ?, What ?, 
Why ?, Who ?, When ?, When ?, Where ?, และ How ? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os 
ซึ่งประกอบด้วย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations โดยมีตาราง 1 แสดงการใช้ค าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภค รวมทั้งการวางแผนกลยุทธ์การตลาดให้ตรงกับค าตอบเก่ียวกับอุปนิสัย
ผูบ้รโิภค (ศิรวิรรณ เสรีรตัน,์ 2560) 
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ตาราง 3 แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกับพฤติกรรม
ผูบ้รโิภค (7Os) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดที่เก่ียวขอ้ง 
1.ใครอยู่ในตลาดเปา้หมาย 
(Who is in the target 
market?) 

ลกัษณะกลุม่เปา้หมาย 
(Occupants) ทางดา้น            
1.ประชากรศาสตร ์
2.ภมูิศาสตร ์
3.จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห ์
4.พฤติกรรมศาสตร ์

กลยทุธก์ารตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ย การวางแผนดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จ าหน่าย และการ
ประชาสมัพนัธท์ี่เหมาะสม 
และสามารถสรา้งความพงึ
พอใจของกลุม่เป้าหมายได ้

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 
(What does the consumer 
buy?) 

สิ่งที่ผูบ้รโิภคตอ้งการซือ้ 
(Objects) สิ่งที่ผูบ้รโิภค
ตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์คือ 
ตอ้งการคณุสมบติัหรือ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
(Product Component) และ
ความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่
แข่งขนั (Competitive 
Differentiation) 

กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์
(Product Strategies) 
ประกอบดว้ย 
1.ผลิตภณัฑห์ลกั 
2.รูปลกัษณผ์ลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ 
การบรรจุหีบห่อ แบรนดส์ินคา้ 
การใหบ้รกิาร คณุภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม 
3.ผลิตภณัฑร์วบการบรกิาร
หลงัการขาย 
4.ผลิตภณัฑท์ี่คาดหวงั 
5.ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วาม
แตกต่างทางการแข่งขนั 
(Competitive Differentiation)
ประกอบดว้ย ความแตกต่าง 
ดา้นผลิตภณัฑ ์บรกิาร 
พนกังาน และภาพลกัษณ ์
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ตาราง 3 (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดที่เก่ียวขอ้ง 
3. ท าไมผูบ้รโิภคจึงซือ้  
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 
(Objective) ผูบ้รโิภคซือ้สินคา้ 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการ 
ทางดา้นร่างกายและดา้น
จิตวิทยา ซึ่งตอ้งศกึษาถึงปัจจยั
ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ 
คือ 
1.ปัจจยัภายใน 
2.ปัจจยัภายนอก 
3.ปัจจยัเฉพาะบคุคล 

กลยทุธท์ี่ใชม้าก คือ  
1.กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์
(Product Strategies) 
2.กลยทุธก์ารสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ย กล
ยทุธก์ารโฆษณาการ
ประชาสมัพนัธก์ารขาย โดยใช้
พนกังานขาย และการสง่เสริม
การขาย 
3.กลยทุธด์า้นราคา (Price 
Strategies) 
4.กลยทุธด์า้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Distribution 
Channel Strategies) ศกึษา
เหตจุงูใจในการซือ้ ปัจจยัที่ท า
ใหเ้กิดความตอ้งการ
ผลิตภณัฑ ์ก าหนด
แนวความคิด และจุดขายใน
การโฆษณา  

4. ใครมีสว่นร่วมในการ
ตดัสินใจซือ้ (Who participate 
in the buying?) 

บทบาทของกลุม่ต่างๆ 
(Organizations) ทีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซือ้ 
ประกอบดว้ย 
1.ผูร้เิริ่ม            2.ผูม้ีอิทธิพล 
3.ผูต้ดัสินใจซือ้  4. ผูซ้ือ้ 
5.ผูใ้ช ้

กลยทุธท์ี่ใชม้าก คือ กลยทุธ์
การโฆษณา และกลยทุธก์าร
สง่เสรมิการตลาด โดยใชก้ลุ่ม
อิทธิพล และกลุม้เปา้หมาย
เป็นแนวทางสรา้งสรรค ์และ 
เลือกใชส้ื่อโฆษณาใหเ้หมาะ
กบักลุม่ผูร้บัข่าวสาร 
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ตาราง 3 (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดที่เก่ียวขอ้ง 
5. ผูบ้รโิภคซือ้เมื่อใด        
(When does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) 
เช่น ช่วงฤดกูาลของปี ฤดกูาล
ท่องเที่ยว เทศกาลโอกาสพิเศษ 
วนัหยุด เวลาว่าง 

กลยทุธท์ี่ใชม้าก คือ กลยทุธ์
การสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion Strategies) เช่น 
สง่เสรมิการตลาดนอกฤดกูาล
ท่องเที่ยวการสง่เสรมิการขาย  

6. ผูบ้รโิภคซือ้ที่ไหน 
(Where does the consumer 
buy?) 

ช่องทางหรือสถานที่จดั
จ าหน่าย (Outlets) เช่น 
ส านกังานตวัแทนจ าหน่าย 

ความรว่มมือระหว่างธุรกิจ 
(Partnership) โดยผ่าน
สถาบนัการคา้สง่ สถาบนั
การคา้ปลีก และช่องทางพิเศษ
อ่ืนๆ 

7.ผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ 
(Operations) ประกอบดว้ย 
1.การรบัรูปั้ญหา  
2.การคน้หาขอ้มลู  
3.การประเมินผลทางเลือก  
4.การตดัสินใจซือ้  
5.พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 

กลยทุธท์ี่ใชม้าก คือ กลยทุธ์
การสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ย การโฆษณา การ
ประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใช้
พนกังานขาย การสง่เสรมิการ
ขาย และการตลาดทางตรง 
และราคาใหส้อดคลอ้ง 
กบัวตัถปุระสงคใ์นการ
ตดัสินใจซือ้ 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรตัน.์ (2560). หนา้ 36 

จากตาราง 3 ใครอยู่ในตลาดกลุม่เปา้หมาย (Who is in the target market?) เป็นสิ่งที่ใหรู้ ้
ถึงลกูคา้ของแบรนด(์Occupants) ที่ใชส้ินคา้ตรงตามลกูคา้ของแบรนด ์ประกอบดว้ยผูบ้ริโภคที่มี
ชนชัน้กลางถึงสงู 
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ผูบ้ริโภคซือ้อะไร (What does the consumer buy?) เป็นสิ่งที่ใหลู้กคา้รูถ้ึงสิ่งที่ผูบ้ริโภค
ตอ้งการจะซือ้ (Objects) และไดท้ราบถึงความตอ้งการของผูบ้รโิภคที่แทจ้รงิดว้ย 

ท าไมผู้บริโภคจึงซือ้ (Why does the consumer buy?) เป็นสิ่งที่ให้รูถ้ึงลูกค้าทราบถึง
จดุมุ่งหมายในการใช ้(Objectives) และหาเหตผุลกบัสิ่งที่อยากซือ้ โดยที่เจา้หนา้ที่ตลาดสามารถ
น ามาจดักลยทุธในการก าหนดแบบแผนถึงลกูคา้ของแบรนดด์ว้ย 

ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซือ้ (Who participates in the buying?) เป็นสิ่งที่ให้รูถ้ึง
พฤติกรรมของกลุม่ต่างๆ การโนม้นา้วในการเลือกใช(้Organizations) 

ผู้บริโภคซื ้อ เมื่ อใด (When does the consumer buy?) เป็นสิ่ งที่ ให้รู ้ถึ งโอกาสและ
เทศกาลต่างๆในการเลือกซือ้ของผูบ้ริโภค (Occasions)เพื่อช่วยใหผู้แ้ทนการขายบริหารดา้นการ
ผลิตและก าหนดแผนการขายเพียงพอในเวลาที่สมควร 

ผูบ้ริโภคซือ้ที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นสิ่งที่ใหผู้ซ้ือ้ผูบ้ริโภคสามารถ
หาที่จดัจ าหน่ายไดส้ะดวก (Outlets) ตามช่องทางต่างๆ 

ผู้บริโภคซื ้ออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นสิ่งที่ ให้ผู ้ซื ้อผู้บริโภครู้ถึง
ขั้นตอนต่างๆในการเลือกที่จะซือ้ (Operations) จะช่วยให้บริษัทได้ค่าตัวแปรเพื่อช่วยในการ
ก าหนดการสนบัสนนุการตลาดใหต้รงกบัลกูคา้ของแบรนดท์ี่สดุ 
 

สรุปไดว้่าจากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้รโิภค ผูว้ิจยัไดน้ ากรอบแนวคิดของ 
ศิริวรรณ เสรีรตัน.์ 2560: 36) มาใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยมี
องคป์ระกอบ 7 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ ใครอยู่ในตลาด
เป้าหมาย ผู้บริโภคซือ้อะไร ท าไมผู้บริโภคจึงซือ้ ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซือ้ ผู้บริโภคซือ้
เมื่อใด ผูบ้รโิภคซือ้ที่ไหน และผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร มาวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครได ้
 

5. ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้า 

 
 ผลิตภัณฑก์ันแดด (Sunscreen Product) ถูกคิดคน้ครัง้แรกโดยนักเคมีชาวออสเตรเลีย 
Milton Blake ที่ไดร้บัการยกย่องว่าเป็นคนคิดคน้ และทดลองใชค้รีมกันแดดขึน้ เขาผลิตครีมกัน
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แ ด ด ใน ห้ อ งท ด ล อ งที่ บ้ า น ข อ ง เข า  (https://www.scholarship.in.th/5 -people-created-
sunscreen/ ขอ้มลู ณ วนัที่ 20 เมษายน 2563) 
 ผลิตภณัฑก์นัแดด คือ ผลิตภณัฑท์าผิวที่มีส่วนผสมของสารกนัแดด (Sunscreen agent) 
เพื่อใชท้าผิวส าหรบัป้องกันอันตรายจากแสงแดดที่มีต่อผิวหนัง อันไดแ้ก่ รงัสีอัลตรา้ไวโอเลต A 
(UVA), รังสี อัลตร้าไวโอเลต B (UVB) และรังสีที่ตามองเห็น (Visible Light) ซึ่งแสงแดดเป็น
สาเหตุที่ท าให้ ผิวหน้าเสื่อมสภาพ ผิวหน้าหมองคล า้ ภูมิต้านทานของเซลลผ์ิวหนังลดลง และ
สะสมจนเกิดมะเรง็ผิวหนงัได ้

จากการส ารวจมูลค่าตลาดผลิตภัณฑ์กันแดดระหว่างปี 2557-2560 พบว่า ผลิตภัณฑ์
ปกป้องแสงแดด (Sun Screen) ปี 2557 อยู่ที่  2,002.90 ล้านบาท และปี 2558 อยู่ที่ 2,223.20 
ลา้นบาท, ปี 2559 อยู่ที่ 2,363.30 ลา้นบาท, ปี 2560 อยู่ที่ 2,505.00 ลา้นบาท โดยคาดการณว์่า
ในปี 2561 จะมีมูลค่า 2,660.40 ล้านบาท, ปี 2562 จะอยู่ที่  2,822.60 ล้านบาท และปี 2563 
มลูค่าจะขยบัไปอยู่ที่ 2,992.00 ลา้นบาท     

สดัส่วนตลาดผลิตภณัฑก์นัแดดของอินเตอรแ์บรนด ์60-70%  โดย Nivea เป็นผูน้  าตลาด
ผลิตภัณฑก์ันแดด ดว้ยส่วนแบ่งตลาดอยู่ที่ 45.70% อันดับที่ 2 คือ Banana มีส่วนแบ่งอยู่ที่ 8% 
อันดับที่  3 คือ K.A. มีส่วนแบ่งอยู่ที่  7.8% อันดับที่  4 คือ Vaseline มีส่วนแบ่งอยู่ที่  7.1% และ
อนัดบัที่ 5 คือ Olay มีสว่นแบ่งอยู่ที่ 5.7% 

 

 ทีมา : ส่วนแบ่งการตลาดผลิตภณัฑก์นัแดดแบ่งตามแบรนดส์ินคา้ปี 2560 จาก Euromonitor International , 2018 

ภาพประกอบ 2 สดัส่วนตลาดผลิตภณัฑก์นัแดด 
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 ประเภทของผลิตภณัฑก์นัแดด 
 1. แบ่งตามคณุสมบติั 

1.1 ผลิตภณัฑก์นัแดดแบบดดูซบัรงัสี (Chemical sunscreen) ประกอบดว้ยสารเคมี
ที่มีคณุสมบติัในการดดูซบัรงัสีไวไ้ด ้ท าหนา้ที่ดดูซบัรงัสีไม่ใหท้ะลผุ่านไปยงัผิวหนงัได ้สารที่ใชผ้สม
และมีคณุสมบติัดดูซบัรงัสีไดแ้ก่ oxybenzone, PABA, salicylates, cinnamates ฯลฯ 

1.2 ผลิตภัณฑ์กันแดดแบบสะท้อนรงัสี (Physical Sunscreen) มีคุณสมบัติช่วย
ป้องกันรงัสีUV ไดเ้กือบทั้งหมด ท าหน้าที่สะทอ้น และกระจายรงัสี UVA และ UVB ออกไปจาก
ผิวหนงั และหลงัการทาจะมีเนือ้ครีมบางส่วนถูกดดูซึมเขา้ผิวหนงัเพียงเล็กนอ้ยเท่านัน้ มีส่วนผสม
หลกัของ zinc oxide หรือ titanium dioxide ซึ่งสว่นมากจะเป็นสีขาว 

1.3 ผลิตภัณฑ์กันแดดแบบผสม (Chemical-Physical Sunscreen) ผลิตภัณฑ์กัน
แดดประเภทนี ้มีสว่นผสมของสารที่มีคณุสมบติัในการดดูซบั และสะทอ้นรงัสีเขา้ดว้ยกนั อีกทัง้ ยงั
ช่วยลดผลขา้งเคียงจากสารเคมีที่อาจท าใหเ้กิดอาการแพง้่าย เนือ้ครีมมีส่วนผสมของสารเคมีที่
เป็นสีขาว น่าใชม้ากขึน้ ดังนัน้ จึงเป็นผลิตภัณฑท์ี่รวมขอ้ดี และลดขอ้ดอ้ยของผลิตภัณฑก์นัแดด
ทัง้สองประเภทขา้งตน้ 
2. แบ่งตามประเภทการใชง้าน 

2.1 ผลิตภณัฑก์นัแดดแบบทาผิวหนา้ ส่วนมากจะมีสว่นผสมของซิงคอ์อกไซดห์รือไท
ทาเนียมไดออกไซด ์มีคณุสมบติัช่วยปอ้งกนัรงัสี UV ไดทุ้กชนิด ใชส้  าหรบัการทาบรเิวณที่บอบบาง 
อาทิ บรเิวณใบหนา้ ล าคอ และรมิฝีปาก 

2.2 ผลิตภณัฑก์นัแดดแบบทาล าตวั ส่วนมากจะมีส่วนผสมของสารเคมีหลายชนิดที่
ผสมผสานกนัระหว่างสารเคมีที่ท าหนา้ที่ดดูซบั และสะทอ้นรงัสี UV ซึ่งประสิทธิภาพจะถกูระบเุป็น
ค่า SPF 
 3. แบ่งตามเนือ้สมัผสั 

3.1 ผลิตภณัฑก์ันแดดแบบครีม รูปแบบหรือเนือ้ที่เป็นรูปแบบของครีม มักจะเหมาะ
กับคนที่มีผิวแบบแห้ง เพราะผลิตภัณฑ์กันแดดแบบครีมจะผสมสารบ ารุงเพื่อเพิ่มความชุ่มชืน้
ใหแ้ก่ผิวเป็นพิเศษ เหมาะแก่การใชใ้นชีวิตประจ าวนั 

3.2 ผลิตภัณฑ์กันแดดแบบเจล เป็นที่นิยมในกลุ่มคนที่ไม่ชื่นชอบความเหนียว
เหนอะหนะ เพราะ ผลิตภณัฑก์ันแดดแบบเจลมักจะมีการซึมซาบสู่ผิวไดร้วดเร็วเป็นพิเศษ มีส่วน
ช่วยใหเ้ครื่องส าอางติดทนนานมากขึน้ โดยเนือ้แบบเจล มกัจะเหมาะกับผูใ้ชท้ี่มีลกัษณะผิวแบบ
มนั เพราะสว่นมากจะไม่ช่วยเพิ่มความชุ่มชืน้ใหแ้ก่ผิวเพิ่มขึน้อีก 
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3.3 ผลิตภัณฑ์กันแดดแบบสเปรย ์เป็นที่นิยมในกลุ่มคนรกักิจกรรม เช่น ไปเที่ยว
ทะเลบ่อยๆ หรือมีกิจกรรมกลางแจง้ ไม่ว่าจะเป็นกีฬา เดินชอ้ปป้ิงเป็นประจ า ซึ่งเป็นผูท้ี่ตอ้งเจอ
กบัแสงแดดเป็นเวลานานๆ ผลิตภัณฑก์ันแดดแบบสเปรยจ์ึงเป็นตัวเลือกที่ดี มีการพกพาง่าย ใช้
งานไดส้ะดวกสบาย เพียงแค่ฉีดพ่นใหท้ั่วบรเิวณไดอ้ย่างที่ตอ้งการ 

3.4 ผลิตภัณฑ์กันแดดแบบแท่ง เป็นผลิตภัณฑ์กันแดดที่สามารถพกพาได้ง่าย 
เนื่องจากมีขนาดผลิตภัณฑท์ี่เล็ก สามารถใชง้านอย่างง่ายดาย เนือ้บางเบา เหมาะสมกบัการใช้
ระหว่างวนั 

3.5 ผลิตภณัฑก์นัแดดผสมรองพืน้ เป็นที่นิยมใชก้นัในกลุม่ที่ตอ้งมีการแต่งหนา้ทาผิว
อยู่บ่อยครัง้ เพราะดว้ยลกัษณะเนือ้ที่มีสีรองพืน้ เพราะมีส่วนผสมของรองพืน้ จะไม่ท าใหผ้ิวหนา้
ขาววอกเมื่อมีการแต่งหนา้ 
 
ค่า SPF และ ค่า PA ในผลิตภณัฑก์นัแดด  
 ผลิตภัณฑ์กันแดดจะสามารถปกป้องผิวของคนเราได้นั้น จะต้องมีสารหรือค่าต่างๆที่
จ  าเป็นส าหรบัการปอ้งกนัรงัสีอลัตราไวโอเลต ซึ่งค่าหลกัที่จ  าเป็นตอ้งมี ก็คือ ค่า SPF และ ค่า PA 
 SPF หรือ Sun Protect Factor เป็นค่าความสามารถในการป้องกนัรงัสียูวีบี(UVB) โดยมี
ลกัษณะเป็นค่า SPF แลว้ตามดว้ยตัวเลข ซึ่งตัวเลขเหล่านีจ้ะแสดงถึง จ านวนเท่าของเวลาการ
ปกปอ้งผิวขณะยืนกลางแสงแดดโดยแต่ละค่านัน้มีความสามารถในการดดูซบัรงัสี UVB ดงัต่อไปนี ้
ค่า SPF และเปอรเ์ซ็นตค์วามสามารถในการปอ้งกนัรงัสี UVB 

SPF 8 จะดดูซบัรงัสี UVB ได ้87.5% 
SPF 15 จะดดูซบัรงัสี UVB ได ้93.3% 
SPF 20 จะดดูซบัรงัสี UVB ได ้95% 
SPF 30 จะดดูซบัรงัสี UVB ได ้96.7% 
SPF 40 จะดดูซบัรงัสี UVB ได ้97.5% 
SPF 50 จะดดูซบัรงัสี UVB ได ้98% 

PA หรือ Protection Grade of UVA เป็นค่าที่แสดงถึงคุณสมบัติในการปกป้องผิวจากรงัสียูวีเอ 
(UVA) ส่วนเครื่องเครื่องหมาย + ที่ตามหลงันัน้คือค่าความสามารถในการปกป้องผิว โดยวดัเป็น
เท่าของการเกิดผิวคล า้ด า (Skin pigmentation) โดยค่า PA จะมีอยู่ดว้ยกนั 3 ระดบั ดงันี ้

PA+ สามารถปอ้งกนัรงัสี UVA ได ้1-4 เท่าของผิวปกติ หรือปอ้งกนัไดน้อ้ย 
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PA++ สามารถป้องกันรังสี  UVA ได้ 4-8 เท่าของผิวปกติ หรือป้องกันได้ปานกลาง 
(ท างานในรม่) 

PA+++ สามารถปอ้งกนัรงัสี UVA ได ้8-16 เท่า หรือปอ้งกนัไดม้าก (ท างานกลางแดด) 
PA++++ สามารถป้องกนัรงัสี UVA ได ้16 เท่าขึน้ไป หรือป้องกนัไดส้งูมาก (ท างานกลาง

แดดตลอดเวลา) 
 

6. งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 

 
 การศึกษาเรื่อง “รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
กนัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ซึ่งผูว้ิจยัเลือกใชแ้นวคิดที่เก่ียวขอ้งดงันี ้

นภาทิพย ์ไตรกุลนิภัทร (2559) ไดศ้ึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์
กนัแดดในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล มีทัง้หมด 2 
ปัจจัย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจัดจ าหน่ายและการโฆษณา และปัจจยัดา้นผลิตภัณฑ ์และ
ราคา ตามล าดับ โดยปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและการโฆษณา กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคัญทางดา้นสถานที่ในการจัดจ าหน่ายจะตอ้งมีความสะดวกสบาย มีความกวา้งขวาง 
และทันสมัยต่อการเลือกซือ้ เป็นตน้ รวมถึงการใหค้วามส าคัญทางดา้นสื่อโฆษณาต่างๆ ต่อการ
เลือกซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดอีกด้วย ในขณะที่ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และราคา กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัที่ทางดา้นผลิตภณัฑก์นัแดดตอ้งเหมาะแก่การปกปอ้งจากแสงแดด มีหลากหลายสตูร
ที่เหมาะกับสภาพผิว มีบทพิสูจนผ์ลลพัธท์ี่น่าเชื่อถือและไม่ก่อใหเ้กิดการแพ ้หรือระคายเคืองผิว 
เป็นต้น ซึ่งรวมถึงราคาที่เลือกซือ้จะตอ้งมีความเหมาะสมกับคุณภาพ และปริมาณผลิตภัณฑ ์
ตามล าดบั ในขณะที่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์พบว่า เพศที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซือ้
ผลิตภัณฑก์ันแดด โดยเพศหญิงมีแนวโนม้ที่จะซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดมากกว่าเพศชาย เนื่องจาก
เพศหญิงเป็นเพศที่รกัสวยรกังาม และตอ้งการมีผิวขาวกระจ่างใส 

นจุรี คติรกัสิทธิ์ (2560) ไดศ้ึกษาปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล มีจานวนทัง้สิน้ 4 
ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคาและความสะดวกของช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นสถานที่และ
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บรรจุภัณฑ ์ปัจจัยดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยที่ปัจจัยดา้น
การส่งเสริมการตลาดส่งผลเชิงลบต่อการตัดสินใจซือ้ โดยปัจจัยดา้นราคาและความสะดวกของ
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ส าหรบัปัจจัยประชากรศาสตรพ์บว่าปัจจัยทางดา้นเพศที่แตกต่างกัน 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่
แตกต่างกนั 

เหมวดี หรั่งชะเอม (2563) ไดศ้ึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด
เพื่อผิวหนา้บนสื่อสงัคมออนไลนข์องกลุ่มผูห้ญิง ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนมากยงัขาด
ความรูค้วามเขา้ใจเรื่องค่า UVB, PA, UVA และ SPF และใช้ช่องทางการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ออนไลนด์ว้ยสาเหตุดา้นความสะดวกสบาย ส่วนอิทธิพลในการเลือกซือ้ส่วนใหญ่มาจากความ
คิดเห็นจากผูค้นในโลกออนไลน์ กลุ่มตวัอย่างนิยมเลือกแบบน า้หรือโลชันมากที่สดุ ผลิตภณัฑก์ัน
แดดที่เลือกใช้มากที่สุดคือ SPF 50 ขึน้ไป และ PA+++ โดยเฉลี่ยในการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด 
พบว่า ส่วนมากซือ้ 3 เดือนต่อครัง้และค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยต่อครัง้ในการเลือกซือ้มากที่สดุคือ 500 - 
1,000 บาท สถานที่ซือ้ที่เลือกมากที่สุดคือ Shopee กิจกรรมหลังจากซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดมาก
ที่สดุคือ มีการซือ้ซ  า้และคณุภาพการบริการมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจมากที่สดุ ปัจจยัที่ส่งผลต่อ
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดเพื่อผิวหนา้ที่ส  าคญัที่สดุคือ ราคา และโปรโมชั่น ปัจจยัที่มีผลต่อ
การซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดเพื่อผิวหนา้ที่เพิ่งออกใหม่คือ การมีเทคโนโลยีใหม่ๆ ในผลิตภณัฑ ์

ฐานิสร ไกรกงัวาร (2561) ศึกษาเรื่อง การตดัสินใจซือ้ครีมกนัแดดทาผิวกายของลกูคา้ใน
จงัหวดัอบุลราชธานี ผลการวิจยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมีช่วงอาย ุ
ระหว่าง 26-30 ปี สถานภาพโสด มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีขึน้ไป ประกอบอาชีพ
ธุรกิจส่วนตัว และมีรายได้ 30,000 บาทขึน้ไป ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า สมมติฐานที่ 1 
ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ครีมกนัแดดทาผิวกายของลกูคา้
ในจังหวัดอุบลราชธานีแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในขณะที่ปัจจัยส่วน
บคุคลอื่น ๆ ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษาอาชีพ รายไดท้ี่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจ
ซือ้ครีมกันแดดของลูกคา้ในจังหวัดอุบลราชธานีไม่แตกต่างกัน สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยทางสังคม 
ปัจจัยทางจิตวิทยาและปัจจยัสื่อสงัคมทางการตลาดออนไลน ์มีความสมัพันธต่์อการตดัสินใจซือ้
ครีมกันแดดทาผิวกายของลูกคา้ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
และสมมติฐานที่ 3 ปัจจยัทางสงัคม ปัจจยัทางจิตวิทยา และปัจจยัสื่อสงัคมทางการตลาดออนไลน ์
มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ครีมกนัแดดทาผิวกายของลูกคา้ในจังหวดัอบุลราชธานี อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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ไพศาล วรานุคปุต ์(2558) ไดศ้ึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สบู่เหลวยี่หอ้ บี
ไนซข์องผูบ้ริโภคในดิสเคานส์โตรใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 36 - 45 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบรษิัทเอกชน 
มีสถานภาพโสด มีรายไดต่้อเดือน 20,001 - 30,000 บาท ดา้นความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดของสบู่เหลวยี่ห้อ   บีไนซ ์ประกอบดว้ย ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์ปัจจัยดา้นราคา 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและปัจจัยดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับดี  
ดา้นความคิดเห็นเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคต่้อสบู่เหลวบีไนซ์ ประกอบดว้ย การรูจ้ักตราสินคา้ การ
รบัรูค้ณุภาพสินคา้ ความผกูพนัต่อตราสินคา้ และความภกัดีต่อตราสินคา้ โดยรวมอยู่ในระดบัสงู 

สรรพสิริ ชยัเกียรติธรรม (2559) ไดศ้ึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและแรงจูงใจที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑบ์ ารุงผิวส าหรบัเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑบ์ า รุงผิวส าหรบัเพศ
ชาย พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด ตามด้วยด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านราคา และด้านการจัดจ าหน่าย ในส่วนของแรงจูงใจที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑบ์ ารุงผิวส าหรบัเพศชายพบว่า ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจดา้นเหตุผลมากที่สุด ตามดว้ยดา้น
อารมณ ์และดา้นการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวส าหรบัเพศชายพบว่า ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจ
ดา้นการรบัรูถ้ึงปัญหามากที่สดุ ตามดว้ยดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมินทางเลือก และดา้น
การตดัสินใจซือ้ 

จิรฐา มั่นเหมาะ (2561) ไดศ้ึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
การซือ้เครื่องด่ืมน า้ผลไมส้กัดจากพรุนและเบอรร์ี่ยี่ห้อแบรนดว์ีตา้ของผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 21 - 29 ปี การศึกษา
ระดับปริญญาศรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน สถานภาพโสด และรายได้ต่อเดือน 10,000 - 
19,999 บาท ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผู้บริโภค และรูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผู้บริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดับดีมีค่าใช้จ่ายในการซือ้เครื่องด่ืมในแต่ละครัง้  145 บาท มี
ปรมิาณการซือ้เครื่องด่ืมในแต่ละครัง้ 4 ขวด และมีความถ่ีในการซือ้เครื่องดื่มโดยเฉลี่ยต่อเดือน 5 
ขวด ผลการทดสอบพบว่ารูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นกิจกรรม มีความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการ
ซือ้เครื่องด่ืมน ้าผลไม้สกัดจากพรุนและเบอรร์ี่ยี่ห้อแบรนด์วีต้า ของผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้เครื่องด่ืมโดยเฉลี่ยต่อเตือน (ขวด) โดยมีความสัมพันธ์
ระดบัต ่ามาก และมีทิศทางเดียวกนั 
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 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งไดน้ ามาใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้
 

นภาทิพย ์ไตรกุลนิภัทร (2559) ไดศ้ึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์
กนัแดดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูว้ิจัยไดน้ าปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์
กนัแดดมาใช ้โดยผูว้ิจัยไดม้ีการน าแนวคิดของส่วนประสมทางการตลาดในมุมของผูบ้ริโภคแทน
การใชแ้นวคิดส่วนประสมทางการตลาด 4P’s   และแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต
นัน้แตกต่างจากปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดในเขตกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑล (นภาทิพย ์ไตรกลุนิภทัร, 2559) 
 
 นจุรี คติรกัสิทธิ์ (2560) ไดศ้ึกษาปัจจยัที่มีผลกระทบต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผู้วิจัยได้น าปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซือ้
ผลิตภัณฑ์กันแดดมาใช ้โดยผู้วิจัยได้มีการน าแนวคิดของส่วนประสมทางการตลาดในมุมของ
ผูบ้ริโภคแทนการใชแ้นวคิดส่วนประสมทางการตลาด 4P’s   และแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับรูปแบบ
การด าเนินชีวิตนั้นแตกต่างจากปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล (นจุรี คติรกัสิทธิ์, 2560) 
 
 เหมวดี หรั่งชะเอม (2563) ไดศ้ึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
เพื่อผิวหน้าบนสื่อสังคมออนไลน์ของกลุ่มผู้หญิง โดยผู้วิจัยได้น าปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซือ้
ผลิตภัณฑ์กันแดดมาใช ้โดยผู้วิจัยได้มีการน าแนวคิดของส่วนประสมทางการตลาดในมุมของ
ผูบ้รโิภคแทนการใชแ้นวคิดส่วนประสมทางการตลาด 4P’s และทฤษฎีเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตนัน้แตกต่างจากปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดเพื่อผิวหน้าบนสื่อสงัคม
ออนไลนข์องกลุม่ผูห้ญิง (เหมวด ีหรั่งชะเอม, 2563) 
 
 ฐานิสร ไกรกงัวาร (2561) ศึกษาเรื่อง การตดัสินใจซือ้ครีมกนัแดดทาผิวกายของลกูคา้ใน
จงัหวดัอบุลราชธานี ผูว้ิจยัไดน้ าปัจจยัการตดัสินใจซือ้ครีมกนัแดดมาใช ้ซึ่งแนวคิดของสว่นประสม
ทางการตลาดในมุมของผูบ้ริโภคและทฤษฎีเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิตนั้นแตกต่างจากการ
ตดัสินใจซือ้ครีมกนัแดดทาผิวกายของลกูคา้ในจงัหวดัอบุลราชธานี (ฐานิสร ไกรกงัวาร, 2561) 



  43 

 
ไพศาล วรานุคปุต ์(2558) ไดศ้ึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สบู่เหลวยี่หอ้ บี

ไนซข์องผูบ้ริโภคในดิสเคานส์โตรใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดน้ าการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑม์า
ใช้ โดยผู้วิจัยได้มีการน าแนวคิดของส่วนประสมทางการตลาดในมุมของผู้บริโภคแทนการใช้
แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 4P’s  และทฤษฎีเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิตนั้นแตกต่าง
จากปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สบู่เหลวยี่หอ้ บีไนซข์องผูบ้ริโภคในดิสเคานส์โตรใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร (ไพศาล วรานคุปุต ์2558) 
 

สรรพสิริ ชยัเกียรติธรรม (2559) ไดศ้ึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและแรงจูงใจที่
สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวส าหรบัเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดน้ าการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑม์าใช ้โดยผูว้ิจยัไดม้ีการน าแนวคิดของส่วนประสมทางการตลาดในมมุของ
ผูบ้รโิภคแทนการใชแ้นวคิดส่วนประสมทางการตลาด 4P’s  และทฤษฎีเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตนั้นแตกต่างจากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและแรงจูงใจที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวส าหรบัเพศชายในเขตกรุงเทพมหานคร (สรรพสิร ิชยัเกียรติธรรม, 2559) 
 

จิรฐา มั่นเหมาะ (2561) ไดศ้ึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรม
การซือ้เครื่องด่ืมน า้ผลไมส้กัดจากพรุนและเบอรร์ี่ยี่หอ้แบรนดว์ีตา้ของผูบ้ริโภคเพศหญิง ในเขต
กรุงเทพมหานครผูว้ิจัยได้น าแนวคิดของส่วนประสมทางการตลาดในมุมของลูกคา้และทฤษฎี
เก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตมาใช ้แต่ปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดนัน้ต่างจาก
พฤติกรรมการซือ้เครื่องด่ืมน า้ผลไมส้กดัจากพรุนและเบอรร์ี่ยี่หอ้แบรนดว์ีตา้ของผูบ้ริโภคเพศหญิง 
ในเขตกรุงเทพมหานคร (จิรฐา มั่นเหมาะ, 2561) 
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บทที ่3 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์ันแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจัยไดม้ีวิธีด าเนินการวิจยัอย่าง
เป็นขัน้ตอนเพื่อใหไ้ดม้าซึ่งขอ้มลูจากกลุม่ตวัอย่างและน าไปวิเคราะห ์ดว้ยวิธีทางสถิติต่อไปนี ้
 ในการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการวิจยัตามขัน้ตอน ดงันีคื้อ 

1.   การก าหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอย่าง 
2.   การสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยั 
3.   การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
4.   การจดักระท าขอ้มลู และการวิเคราะหข์อ้มลู 
5.   สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 

 

การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใชใ้นการวิจยั 

 ประชากรที่ใชใ้นการศึกษาวิจยัครัง้นีคื้อ ประชากรที่อยู่ในเขตกรุงเทพมหานครที่ซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
 

กลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยั 
  ในการศึกษาวิจยัครัง้นี ้เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงใชว้ิธีการ

ค านวณหาจ านวนกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตรส าหรบักรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
(Nonprobability Sampling) และก าหนดค่าระดับความเชื่ อมั่ น  95%  และยอมรับความ
คลาดเคลื่อนจากการสุม่ตวัอย่างได ้5%  (ธานินทร ์ศิลป์จารุ. 2550: 48) 

ค านวณได ้ดงันี ้
 
  

โดยที่ 

   n = ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
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   z = ระดบัความเชื่อมั่นที่ระดบั 95 %  ( z มีค่าเป็น 1.96 ) 
   p = โอกาสที่จะเกิดเหตุการณ์หรือสัดส่วนของคุณลักษณะที่สนใจใน
กลุม่ตวัอย่าง 
   q = โอกาสที่จะไม่เกิดเหตกุารณ ์ซึ่งเท่ากบั 1-p ในกรณีของกลุม่ตวัอย่าง 
   e = ค่าเปอรเ์ซ็นตค์วามคลาดเคลื่อนจากกลุม่ตวัอย่างที่ยอมรบัได ้
 เมื่อแทนค่าแลว้จะได ้

   n = 
(1.96)2(0.5)(1−0.5)

(0.05)2
 

      =  384.16 
 จากการค านวณพบว่า ในกรณีที่ยังไม่ทราบจ านวนประชากร ณ ระดับความเชื่อมั่นที่ 
95% จะได้กลุ่มตัวอย่างที่ เหมาะสมที่  385 ตัวอย่าง อย่างไรก็ตามเพื่อเป็นการป้องกันความ
ผิดพลาดที่อาจเกิดขึน้จากแบบสอบถาที่ไม่ครบถว้นสมบูรณ์ของกลุ่มตัวอย่าง ผูว้ิจัยจึงไดจ้ัดท า
แบบสอบถามเพิ่มขึน้อีก 15 ตวัอย่าง รวมเป็นทัง้หมด 400 ตวัอย่าง 
 

การเลือกกลุม่ตวัอย่าง 
 ผูว้ิจยัไดท้ าการเลือกกลุม่ตวัอย่าง โดยใชว้ิธีการสุม่ตวัอย่างแบบ มีขัน้ตอน ดงันี ้

 
 ขั้นตอนที่ 1 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยแบ่งกลุ่ม
ตัวอย่างออกตามการแบ่งเขตการปกครองของกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีจ านวนทัง้สิน้ 50 เขต แบ่ง
ออกเป็นกลุม่เขตการปกครอง ตามระบบการบริหารและการปกครองของกรุงเทพมหานคร ทัง้หมด 
6 กลุม่ ดงันี ้
 1. รตันโกสินทร ์ประกอบดว้ย 9 เขต คือ พระนคร , สัมพันธวงศ ์, ป้อมปราบศัตรูพ่าย , 
บางรกั , บางซื่อ , ดสุิต ,ราชเทวี , พญาไท และปทมุวนั 
 2. บูรพา ประกอบด้วย 9 เขต คือ ดอนเมือง , สายไหม , หลักสี่ , บางเขน , จตุจักร , 
ลาดพรา้ว ,บงึกุ่ม , วงัทองหลาง และบางกะปิ 
 3. ธนบุรีเหนือ ประกอบดว้ย 7 เขต คือ บางพลดั , ตลิ่งชนั , บางกอกนอ้ย , บางกอกใหญ่ 
, ภาษีเจรญิ , หนองแขม และทวีวฒันา 
 4. ธนบุรีใต ้ประกอบดว้ย 8 เขต คือ บางขุนเทียน , บางบอน , จอมทอง , ราษฎรบ์ูรณะ , 
ทุ่งครุ , ธนบรุี , คลองสาน และบางแค 
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 5. เจา้พระยา ประกอบดว้ย 9 เขต คือ ดินแดง , หว้ยขวาง , วฒันา , คลองเตย , บางนา , 
พระโขนง , สาทร , บางคอแหลม และยานนาวา 
 6. ศรีนครินทร ์ประกอบดว้ย 8 เขต คือ สะพานสูง , มีนบุรี , คลองสามวา , คันนายาว, 
ลาดกระบงั , ประเวศ , สวนหลวง และหนองจอก 
 โดยท าการสุม่จบัฉลากเพื่อเลือกเขตในแต่ละพืน้ที่เขตการปกครอง โดยไดผ้ลดงันี ้ 

1. เขตการปกครองรตันโกสินทร ์ไดเ้ขต บางซื่อ 
2. เขตการปกครองบรูพา ไดเ้ขต จตจุกัร  
3. เขตการปกครองธนบรุีเหนือ ไดเ้ขต บางกอกนอ้ย  
4. เขตการปกครองธนบรุีใต ้ไดเ้ขต บางแค  
5. เขตการปกครองเจา้พระยา ไดเ้ขต วฒันา  
6. เขตการปกครองศรีนครนิทร ์ไดเ้ขต มีนบรุี 

 
 ขัน้ตอนที่ 2 ใชว้ิธีแบบโควตา (Quota Sampling) โดยก าหนดใหแ้ต่ละพืน้ที่มีจ านวนกลุ่ม
ตวัอย่างจ านวนเฉลี่ยเท่าๆกนั เพื่อใหไ้ดข้นาดตวัอย่างทัง้สิน้ 400 ตวัอย่าง 
 บางซื่อ  67 ตวัอย่าง  จตจุกัร  67 ตวัอย่าง 
 บางกอกนอ้ย 67 ตวัอย่าง  บางแค  67 ตวัอย่าง 
 วฒันา  66 ตวัอย่าง  มีนบรุี  66 ตวัอย่าง 
 
 ขั้นตอนที่ 3 ใช้วิธีการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยท าการเจาะจงเลือก
กลุ่มเป้าหมายไปที่หา้งสรรพสินคา้ที่มีผูใ้ชบ้ริการจ านวนมากในแต่ละเขตที่สุ่มไดโ้ดยจนครบ 400 
ตวัอย่าง ประกอบดว้ย 

1. เขตบางซื่อ บรเิวณศนูยก์ารคา้เกตเวย ์แอท บางซื่อ 
2. เขตจตจุกัร บรเิวณศนูยก์ารคา้เซ็นทรลั ลาดพรา้ว 
3. เขตบางกอกนอ้ย บรเิวณศนูยก์ารคา้เซ็นทรลั ป่ินเกลา้ 
4. เขตบางแค บรเิวณศนูยก์ารคา้เดอะมอลล ์บางแค 
5. เขตวฒันา บรเิวณศนูยก์ารคา้เอ็มควอเทียร ์
6. เขตมีนบรุี บรเิวณศนูยก์ารคา้นวมินทรพ์ลาซ่า 

 



  47 

การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใชใ้นงานวิจยั 

 การสรา้งเครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัยในครั้งนี ้คือแบบสอบถาม ที่ใช้ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลส าหรบัการวิจัยครัง้นี ้ผู ้วิจัยสรา้งขึน้จากการรวบรวมขอ้มูลที่ได้จากทฤษฎี และ
งานวิจัยที่ เก่ียวข้องแล้วน ามาประยุกต์เป็นลักษณะและข้อความในแบบสอบถาม โดยแบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 4 สว่น ดงันี ้
 สว่นที่1 แบบส ารวจขอ้มลูทั่วไปส่วนบุคคลของผูต้อบ ไดแ้ก่ เพศ อายุ รายไดส้่วนตวัเฉลี่ย
ต่อเดือน อาชีพ และขนาดผลิตภัณฑท์ี่ใชเ้ป็นค าถามแบบปลายปิด (Close ended question) มี
หลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple choices question) โดยใหเ้ลือกตอบเพียงค าตอบเดียว มีจ านวน
รวม 5 ขอ้ 
 
มีรายละเอียดดงันี ้
 
ขอ้ที่ 1 เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal scale) ดงันี ้

1.1 ชาย     1.2 หญิง 
 
ขอ้ที่ 2 อายุ เป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal scale) จากกลุ่มตัวอย่างที่ซือ้
ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้าในเขตกรุงเทพมหานคร มีอายุตัง้แต่ 20 – 60 ปี ไดอ้า้งอิงจากงานวิจัย
ของ กุลฐกาน ตั้งทิวาพร (2555) ดังนั้น การวิจัยจึงใชช้่วงอายุดังกล่าวเป็นเกณฑใ์นการก าหนด
ช่วงอาย ุโดยแบ่งออกเป็น 4 ช่วง ดงันี ้  

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =  
ขอ้มลูที่มีค่าสงูที่สดุ - ขอ้มลูที่มีค่าต ่าที่สดุ

จ านวนชัน้
 

            =  
60-20

4
      

           =     10 
  จากการค านวณช่วงอายขุา้งตน้สามารถแบ่งช่วงอายขุองกลุม่ตวัอย่างไดด้งันี ้
   2.1 อาย ุ20 - 29 ปี 
   2.2 อาย ุ30 - 39 ปี 
   2.3 อาย ุ40 - 49 ปี 
   2.4 อาย ุ50 ปีขึน้ไป 
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ขอ้ที่ 3 ระดบัการศกึษา เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) ดงันี ้
   3.1 ต ่ากว่าปรญิญาตรี 
   3.2 ปรญิญาตรี หรือเทียบเท่า 
   3.3 สงูกว่าปรญิญาตรี 
ขอ้ที่ 4 อาชีพ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal scale) ดงันี ้
   4.1 นกัเรียน - นกัศกึษา 
   4.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
   4.3 พนกังานบรษิัทเอกชน/รบัจา้ง 
   4.4 อาชีพอิสระ 
   4.5 เจา้ของกิจการ/ธุรกิจสว่นตวั 
   4.6 อ่ืนๆ โปรดระบ ุ
ขอ้ที่ 5 รายไดส้่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือน เป็นระดับการวัดขอ้มูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal scale) 
จากกลุ่มตวัอย่างที่ซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้ในเขตกรุงเทพมหานคร มีรายไดต้ัง้แต่ 15,000 – 
65,000 บาท  ไดอ้า้งอิงจากงานวิจัยของ กวี บูรพสายันห ์(2554) ดังนั้น การวิจัยจึงใชช้่วงอายุ
ดงักลา่วเป็นเกณฑใ์นการก าหนดช่วงอาย ุโดยแบ่งออกเป็น 5 ช่วง ดงันี ้  

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =  
ขอ้มลูที่มีค่าสงูที่สดุ - ขอ้มลูที่มีค่าต ่าที่สดุ

จ านวนชัน้
 

           =  
65,000 - 15,000

5
      

                =   10,000 
 
  จากการค านวณช่วงรายไดข้า้งตน้สามารถแบ่งช่วงรายไดข้องกลุ่มตัวอย่างได้
ดงันี ้
 
   5.1 ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท 
   5.2 15,001 - 25,000 บาท 
   5.3 25,001 - 35,000 บาท 
   5.4 35,001 – 45,000 บาท 
   5.5 45,000 บาทขึน้ไป 
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 ส่วนที่ 2 สอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ (4 C’S) ที่มี
ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ประกอบดว้ย ความต้องการของผูบ้ริโภค ตน้ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการ
สื่อสาร โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบการวดัขอ้มลูแบบอนัตรภาคชัน้ (Interval Scales) ตาม
แบบของ Likert’s Scale มี 5 ระดบัเรียงจากมากไปหานอ้ย ใหผู้ต้อบสามารถเลือกตอบตามระดบั
ความคิดเห็นไดเ้พียงค าตอบเดียวเท่านัน้ ซึ่งก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี ้ 
   ระดบัความคิดเห็น        การใหค้ะแนน 
   เห็นดว้ยอย่างยิ่ง    5 
   เห็นดว้ย           4 
   ไม่แน่ใจ           3 
   ไม่เห็นดว้ย     2 
   ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง          1 
 การอธิบายผลของการรวบรวมขอ้มูลตามลักษณะของแบบสอบถามที่ใชร้ะดับการวัด
ขอ้มูลประเภทอันตรภาคชัน้ (Interval Scale) ผูว้ิจัยใชเ้กณฑเ์ฉลี่ย (กัลยา วานิชยบ์ญัชา, 2546) 
ในการอธิบายผล ดงันี ้

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =  
คะแนนสงูที่สดุ - คะแนนต ่าที่สดุ

จ านวนชัน้ที่ตอ้งการแบ่ง
 

    =  
5 - 1

5
 

 =  0.8 
 ค่าเฉลี่ยที่วัดได ้4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด
ในมมุมองของลกูคา้ในเกณฑท์ี่ดีมาก 
 ค่าเฉลี่ยที่วัดได ้3.41 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด
ในมมุมองของลกูคา้ในเกณฑท์ี่ดี 
 ค่าเฉลี่ยที่วัดได ้2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด
ในมมุมองของลกูคา้ในเกณฑท์ี่ปานกลาง 
 ค่าเฉลี่ยที่วัดได ้1.81 – 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด
ในมมุมองของลกูคา้ในเกณฑท์ี่ไม่ดี 
 ค่าเฉลี่ยที่วัดได ้1.00 – 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด
ในมมุมองของลกูคา้ในเกณฑท์ี่ไม่ดีอย่างมาก 
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 ส่วนที่ 3 สอบถามเก่ียวกับปัจจัยรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่  
กิจกรรมที่นิยมท าในชีวิตประจ าวนั , ช่วงเวลาในการท ากิจกรรม , ความสนใจในเรื่องผลิตภณัฑก์นั
แดดผิวหนา้ และความคิดเห็นในเรื่องผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ เป็นวิธีใหค้ะแนนแบบมาตราส่วน
ประมาณ ค่า (Rating Scale) ใช้ระดับการวัดข้อมูลแบบอันตรภาคชั้น  (Interval Scale) 
ก าหนดการใหค้ะแนนระดบัความคิดเห็นออกเป็น 5 ระดบั โดยก าหนดน า้หนกัการของแต่ละระดบั 
    คะแนน 5  หมายถึง มากที่สดุ 
    คะแนน 4  หมายถึง  มาก 
    คะแนน 3  หมายถึง ปานกลาง 
    คะแนน 2  หมายถึง  นอ้ย 
    คะแนน 1  หมายถึง  นอ้ยที่สดุ 
 การอธิบายผลของการรวบรวมขอ้มูลตามลักษณะของแบบสอบถามที่ใชร้ะดับการวัด
ขอ้มูลประเภทอันตรภาคชัน้ (Interval Scale) ผูว้ิจยัใชเ้กณฑเ์ฉลี่ย (กัลยา วานิชยบ์ญัชา, 2554)
ในการอธิบายผล ดงันี ้

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =  
คะแนนสงูที่สดุ - คะแนนต ่าที่สดุ

จ านวนชัน้ที่ตอ้งการแบ่ง
 

    =  
5 - 1

5
 

 =  0.8 
 
ดงันัน้เกณฑก์ารแปลผลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต มีดงันี ้
 ค่าเฉลี่ยที่วัดได้ 4.21 – 5.00 หมายถึง ผู้บริโภคมีระดับการปฏิบัติ ความสนใจ ความ
คิดเห็นต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตในเกณฑท์ี่มากที่สดุ 
 ค่าเฉลี่ยที่วัดได้ 3.41 – 4.20 หมายถึง ผู้บริโภคมีระดับการปฏิบัติ ความสนใจ ความ
คิดเห็นต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตในเกณฑท์ี่มาก 
 ค่าเฉลี่ยที่วัดได้ 2.61 – 3.40 หมายถึง ผู้บริโภคมีระดับการปฏิบัติ ความสนใจ ความ
คิดเห็นต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตในเกณฑท์ี่ปานกลาง 
 ค่าเฉลี่ยที่วัดได้ 1.81 – 2.60 หมายถึง ผู้บริโภคมีระดับการปฏิบัติ ความสนใจ ความ
คิดเห็นต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตในเกณฑท์ี่นอ้ย 
 ค่าเฉลี่ยที่วัดได้ 1.00 – 1.80 หมายถึง ผู้บริโภคมีระดับการปฏิบัติ ความสนใจ ความ
คิดเห็นต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตในเกณฑท์ี่นอ้ยที่สดุ 



  51 

 ส่วนที่ 4 สอบถามเก่ียวกับสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นลกัษณะค าถามปลายปิด (Close-ended Question) จ านวน 
7 ข้อ เป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) และการวัดข้อมูลประเภท
เรียงล าดบั (Ordinal scale) และเป็นลกัษณะค าถามปลายเปิด (Open-ended Question) จ านวน 
2 ขอ้ ใชก้ารวดัระดบัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น (Ratio Scale) 
   
 ขัน้ตอนในการสรา้งแบบสอบถาม 
 ผูว้ิจยัไดส้รา้งเครื่องมือวิจยัตามขัน้ตอนดงัต่อไปนี ้
 1. ศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากต าราเอกสาร บทความ ทฤษฎี หลักการและงานวิจัยที่
เก่ียวขอ้งเพื่อก าหนดขอบเขตของการวิจยั 
 2. ศึกษาวิธีการสรา้งแบบสอบถามจากเอกสารเพื่อก าหนดขอบเขตและเนื ้อหาของ
แบบทดสอบจะไดม้ีความชดัเจนตามความมุ่งหมายของการวิจยั 
 3. น าขอ้มลูที่ไดม้าสรา้งเครื่องมือในการวิจยั คือแบบสอบถาม ใหค้รอบคลมุตามความมุ่ง
หมายของการวิจยั 
 4. น าแบบสอบถามที่ได้เสนอต่ออาจารยท์ี่ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อพิจารณาตรวจสอบ
ความถกูตอ้ง และเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อน ามาแกไ้ข 
 5. น าแบบสอบถามที่ได้ปรบัปรุงแก้ไขในขั้นที่ 4 เสนอผูเ้ชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความ
เที่ยงตรงตามเนือ้หา (Content Validity) 
 6. น าแบบสอบถามที่ได ้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มผูบ้ริโภคที่ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง ใน
กรุงเทพมหานครที่มีลักษณะคลา้ยคลึงกับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 50 ตัวอย่าง แล้วน าผลที่ไดไ้ป
วิเคราะหห์าค่าความเชื่อมัน (Reliability) ของแบบสอบถามทัง้ฉบบัดว้ยวิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์

แอลฟ่า(Alpha Coefficient) ของ Cronbach (กลัยา วานิซยบ์ญัชา, 2546) ค่าอัลฟาที่ไดจ้ะแสดง
ถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหว่าง 0< α < 1 ค่าที่ใกล้เคียงกับ 1 มาก 
แสดงว่ามีความเชื่อมั่นสงู เกณฑก์ารแปลผลค่าความเชื่อมนั (เกียรติสดุา ศรีสขุ, 2544)  มีดงันี ้
 0.00 - 0.20 หมายถึง มีความเชื่อมั่นต ่ามาก / ไม่มีเลย 
 0.21 - 0.40 หมายถึง มีความเชื่อมั่นต ่า 
 0.41 - 0.70 หมายถึง มีความเชื่อมั่นปานกลาง 
 0.71 - 1.00 หมายถึง มีความเชื่อมั่นสงู 
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 7. น าแบบสอบถามที่ไดผ้่านการหาค่าความเชื่อมั่นไปเก็บรวบรวมขอ้มลูต่อไป 
ค่าสมัประสิทธิ์อลัฟ่า (α-Coefficient) ในแต่ละดา้นไดค่้า ดงันี ้
     แบบสอบถามสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ 
 ความตอ้งการของผูบ้รโิภค    เท่ากบั  0.765 
 ตน้ทนุของผูบ้รโิภค     เท่ากบั  0.818 
 ความสะดวกในการซือ้     เท่ากบั  0.815 
 การสื่อสาร      เท่ากบั  0.824 
 แบบสอบถามรูปแบบด าเนินชีวิต 
 กิจกรรม       เท่ากบั  0.719 
 ความสนใจ      เท่ากบั  0.824 
 ความคิดเห็น      เท่ากบั  0.894 
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
 การวิจัยในครั้งนี ้เป็นการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยมีแหลง่ขอ้มลูในการศกึษาคน้ควา้ประกอบดว้ย 2 สว่นคือ 
 1. ขอ้มลูทุติยภมูิ (Secondary data) เป็นการคน้ควา้หาขอ้มลูจากเอกสารที่มีผูร้วบรวมไว ้
ดงันี ้

1.1 หนังสือทางวิชาการ วารสาร บทความ วิทยานิพนธ์ สารนิพนธ์ และงานวิจัยที่
เก่ียวขอ้ง   

1.2 ขอ้มลูทางอินเตอรเ์น็ต 
 2. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นขอ้มูลที่ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลจาก
กลุ่มตัวอย่าง 385 ตัวอย่างและส ารองตัวอย่างเพื่อป้องกันความผิดพลาดไว ้15 ตัวอย่าง โดยไม่
นบัรวมเป็นกลุม่ตวัอย่าง 
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การจัดกระท าข้อมูล และการวิเคราะหข์้อมูล 

 
 การจดัท าขอ้มลู 

1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจัยน าขอ้มูลจากแบบสอบถามที่ไดร้บัมาทัง้หมดมา
ตรวจสอบความสมบรูณข์องการตอบแบบสอบถาม 
 2. การลงรหัสขอ้มลู (Coding) ผูว้ิจัยน าแบบสอบถามที่มีความสมบูรณ ์มาลงรหัสตามที่
ก าหนดไวใ้นแบบสอบถามแต่ละสว่น 
 3. การประมวลผลขอ้มูล (Processing) ผูว้ิจัยน าแบบสอบถามที่ลงรหสัเรียบรอ้ยแลว้มา
บนัทกึลงในคอมพิวเตอรแ์ละประมวลผลขอ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมสถิติส าเรจ็รูป 
 
 การวิเคราะหข์อ้มลู 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Staltistics) จะกลา่วถึงคณุลกัษณะของกลุม่ตวัอย่าง
ดงันี ้

1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามส่วนที่  1 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ดาันเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉลี่ย และส่วนที่ 4 
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.2 ค่าเฉลี่ย (Mean) ส าหรบัวิเคราะหข์อ้มูลจากแบบสอบถามส่วนที่ 2 ส่วนประสม
ทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นตนัทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการ
ซือ้ และการสื่อสาร    ส่วนที่ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิต ไดแ้ก่ ดา้นกิจกรรม ดา้นความสนใจ และ
ดา้นความคิดเห็น และส่วนที่ 4 พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

1.3 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูลจาก
แบบสอบถามส่วนที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นตัน
ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร ส่วนที่ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิต ไดแ้ก่ 
ดา้นกิจกรรม ดา้นความสนใจ และดา้นความคิดเห็น และส่วนที่ 4 พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นั
แดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 2 สถิติเชิงอนมุาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐานดงันี ้
2.1 วิเคราะหค์วามแตกต่างระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ 

อายุ อาชีพรายไดเ้ฉลี่ย และระดับการศึกษา โดยใชส้ถิติวิเคราะหค์วามแตกต่าง คือ t-test และ 
One-Way Anova 

2.2 วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ดา้น
ความต้องการของผูบ้ริโภค ด้านต้นทุนของผู้บริโภค ด้านความสะดวกในการซือ้ และดา้นการ
สื่อสาร ใช้สถิ ติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Produce Moment Correlation 
Coefficient) 

2.3 วิเคราะหข์อ้มูลรูปแบบการด าเนินชีวิต ประกอบดว้ย กิจกรรม ความสนใจและ
ความคิดเห็น ใชส้ถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียรส์นั (Pearson Produce Moment Correlation 
Coefficient) 
 
สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์
 1. สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) 

1.1. หาค่ารอ้ยละ (Percentage) โดยใชส้ตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) 

𝑃 =
𝑓x(100)

𝑛
 

 เมื่อ  𝑃      แทน ค่ารอ้ยละหรือเปอรเ์ซ็นต ์

    𝑓       แทน ความถ่ีที่ส  ารวจได ้

    𝑛       แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
1.2 ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) โดยใชส้ตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) 

x̅ =
∑ x

n
 

เมื่อ    x̅      แทน ค่าคะแนนเฉลี่ย 

           ∑ x      แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

         n      แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
1.3. ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใชส้ตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา

, 2545) 
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𝑆. 𝐷. = √
𝑛 ∑ 𝑥2 − (∑ 𝑥2)

𝑛(𝑛 − 1)
 

เมื่อ     S. D.  แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

          ∑ x2  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 

           (∑ x2) แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 

                    𝑛 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
 2. สถิติที่ใชห้าคณุภาพของแบบสอบถาม หาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยใชว้ิธีหา
ค่าสมัประสิทธิ์อัลฟ่า (α-Coefficient) ของครอนบาช (Cronbach) (กัลยา วานิชยบ์ญัชา, 2546: 
449) 

α =
𝐾𝑐𝑜𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒/𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒

1 + (𝑘 − 1)𝑐𝑜𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒 /𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅
 

 

 เมื่อ   α     แทน ค่าสมัประสิทธิ์ของความเชื่อมั่น 

   𝐾 แทน จ านวนค าถาม 

   𝑐𝑜𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ แทน ค่าเฉลี่ยของค่าความแปรปรวนรว่มระหว่างค าถามต่างๆ 

  𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅   แทน ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนของค าถาม 
 
3.สถิติที่ใชท้ดสอบสมมติฐาน 

3.1 สถิติ Independent t-test ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่ม
ตัวอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน (กัลยา วานิชยบ์ัญชา, 2559) ใชท้ดสอบสมมติฐานขอ้ที่ 1 ใน 
ดา้นเพศ โดยมีสตูรดงันี ้
ในการทดสอบ t-test หากค่าแปรปรวนของขอ้มูลเท่ากันทุกกลุ่มให้ทดสอบความแตกต่างดว้ย 
Equal Variances Assumedและถ้าค่าแปรปรวนของข้อมูลไม่เท่ากันทุกกลุ่ม ให้ทดสอบความ
แตกต่างดว้ย Equal Variances Not Assumed โดยจะท าการทดสอบค่าแปรปรวนของ แต่ละกลุ่ม
ก่อนโดยใช ้Levene's test 

3.1.1 กรณีที่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มเท่ากนั 𝑠1
2 =  𝑠2

2 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา
, 2559) 
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𝑡 =
�̅�1 − �̅�2

𝑆𝑝√⌈
1

𝑛1
+

1
𝑛2

⌉

 

สถิติที่ใชท้ดสอบ 𝑡 มีชัน้แห่งความเป็นอิสระ df = 𝑛1+ 𝑛2 - 2 

เมื่อ             𝑡       แทน   ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t-distribution 

           �̅�1  แทน   ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

         �̅�2  แทน   ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

        𝑆𝑝    แทน   ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานตวัอย่างรวม จากตวัอย่างทัง้ 2 กลุม่ 

     𝑛1  แทน    ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

      𝑛2    แทน    ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

3.1.2 กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่มไม่เท่ากัน 𝑠1
2 ≠  𝑠2

2 (กัลยา วานิชย์
บญัชา, 2559) 

𝑡 =
�̅�1 − �̅�2

√
𝑠1

2

𝑛1
+

𝑠2
2

𝑛2

 

 

โดยที่  

𝑑𝑓 =
⌈
𝑠1

2

𝑛1
 −  

𝑠2
2

𝑛2
⌉

[
𝑆1

2

𝑛2
]

2

𝑛2 − 1
+

[
𝑆2

2

𝑛2
]

2

𝑛2 − 1

 

เมื่อ             𝑡  แทน   ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t-distribution 

         �̅�1  แทน   ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

                         �̅�2    แทน   ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

        𝑠1
2     แทน   ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

       𝑠2
2   แทน   ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

        𝑛1   แทน    ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 
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           𝑛2     แทน    ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

      𝑑𝑓   แทน    องศาแห่งความอิสระ (Degree of Freedom) 
 

3.2 การทดสอบสมมติฐานในความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่มี
มากกว่า 2 กลุ่มใชว้ิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance: One-
Way ANOVA) ระดบัความเชื่อมั่นที่ 95% โดยใชส้ตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2559) 

3.2.1 ใชค่้า F-test กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่เท่ากนั มีสตูรดงันี ้

𝐹 =
𝑀𝑆𝐵

𝑀𝑆𝑊
 

เมื่อ      𝐹   แทน    ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน F-Distribution 

             𝑀𝑆𝐵    แทน    ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 

             𝑀𝑆𝑊    แทน    ค่าความแปรปรวนในกลุม่ 

     โดย 𝑑𝑓 หรือ ชั้นแห่งความเป็นอิสระระหว่างกลุ่มเท่า (k-1) และภายในกลุ่ม
เท่ากบั  (n-k) เมื่อพบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 หรือระดบัความเชื่อมั่น 95% 
จึงทดสอบรายคู่โดยใช้วิธีรายคู่ โดยใช้วิธี LSD (Least Significant Different) เพื่อเปรียบเทียบ
ค่าเฉลี่ยประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2559) 

𝐿𝑆𝐷 =   𝑡
1

𝑎
2;𝑛−𝑘

√2𝑀𝑆𝐸
𝑛𝑖

 

โดยที่ 

   𝑛𝑖  ≠ 𝑛𝑗  
    𝑟 = 𝑛 − 𝑘 
 

 เมื่อ   𝐿𝑆𝐷    แทน    ค่าผลต่างนยัส าคัญที่ค  านวณไดส้  าหรบัประชากรกลุ่ม
ที่ i และ j 

            𝑀𝑆𝐸   แทน    ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ (Mean Square Error) 

           𝑘   แทน    จ านวนกลุม่ตวัอย่างที่ใชท้ดสอบ 

           𝑛   แทน    จ านวนขอ้มลูตวัอย่างทัง้หมด 

           𝑎   แทน    ค่าความเชื่อมั่น 
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3.2.2 ใชค่้า Brow-Forsythe (B) กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน 
(Hartung, 2001) มีสตูรดงันี ้

𝛽 =
𝑀𝑆𝐵

𝑀𝑆𝑤
 

โดยค่า  𝑀𝑆𝑤 =  ∑ 𝑘
𝑖=1

(
1−𝑛𝑗

𝑁
)𝑠𝑖

2 

 เมื่อ     𝛽   แทน   ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน Brow-Forsythe 

          𝑀𝑆𝐵    แทน   ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 

          𝑀𝑆𝑊    แทน   ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ 

            𝑘   แทน   จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 

         𝑛   แทน   ขนาดขอ้มลูกลุม่ตวัอย่าง 

        𝑁   แทน   ขนาดประชากร 

         𝑠𝑖
2   แทน   ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่าง 

 

 กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติจะท าการทดสอบเป็น
รายคู่ เพื่อดูว่าคู่ใดที่แตกต่างกนั โดยวิธี Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง
ใชส้ตูรดงันี ้(วิเชียร เกตสุิงห,์ 2543) 

𝑡 =
�̅�𝑖 − �̅�𝑗

𝑀𝑆𝑤 ⌈
1
𝑛𝑖

+
1
𝑛𝑗

⌉
 

เมื่อ             𝑡   แทน   ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t-distribution 

𝑀𝑆𝑊    แทน   ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean 
Square within Group) ส าหรบั Dunnett’s T3                                      

                        �̅�𝑖       แทน   ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ i 

       �̅�𝑗       แทน   ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ j 

        𝑛𝑖    แทน    ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ i 

           𝑛𝑗      แทน    ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ j 
3.3  ค่าสถิ ติสหสัมพันธ์อย่ างง่ายของเพี ยร์สัน  (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) ใชห้าค่าความสัมพันธ์ของตัวแปร 2 ตัวแปรที่เป็นอิสระต่อกัน เป็นค่า
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ประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 2 ตัวที่แต่ละตัวต่างมีระดับการวัดของข้อมูลแตกต่างกัน 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2559) 

𝑟𝑥𝑦 =
𝑛 ∑ 𝑋𝑌 − (∑ 𝑋)( ∑ 𝑌)

√⌈𝑛 ∑ 𝑋2−(∑ 𝑋)2⌉⌈𝑛 ∑ 𝑌2 −(∑ 𝑌)2⌉
 

 

เมื่อ                 𝑟𝑥𝑦  แทน   สมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์

            ∑ 𝑋  แทน   ผลรวมของคะแนนชดุ X 

          ∑ 𝑌  แทน   ผลรวมของคะแนนชดุ y 

        ∑ 𝑋2 แทน  ผลรวมของคะแนน X แต่ละตวัยกก าลงั 2 

           ∑ 𝑌2  แทน  ผลรวมของคะแนน Y แต่ละตวัยกก าลงั 2 

        ∑ 𝑋𝑌 แทน  ผลรวมของผลคณูระหว่าง X กบั Y ทกุคู่ 

           𝑛   แทน  จ านวนคนหรือกลุม่ตวัอย่าง 
 
 
 โดยท่ีค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธจ์ะมีค่าระหว่าง -1< r < 1 ความหมายของค่า r เป็นดงันี ้

1. ค่า r เป็น ลบ แสดงว่า X กับ Y มีความสัมพันธ์ในทิศทางตรงขา้มกัน คือ ถ้า X 
เพิ่ม Y จะลด แต่ถา้ X ลด Y จะเพิ่ม 

2. ค่า r เป็น บวก แสดงว่า X กับ Y มีความสมัพันธใ์นทิศทางเดียวกัน คือ ถา้ X เพิ่ม 
Y จะเพิ่ม แต่ถา้ X ลด Y จะลด 

3. ถ้า r มีค่าเขา้ใกล ้1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันและมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 

4. ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้-1 หมายถึง X และ Y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงกนัขา้มและ
มคีวามสมัพนัธก์นัมาก 

5. ถา้ r = 0 แสดงว่า มี X และ Y ไม่มีความสมัพนัธ ์
 
เกณฑก์ารแปลความหมายค่าประสิทธิ์ ระดบัความสมัพนัธก์ าหนด ดงันี ้
 
 ถา้ค่า r มีค่าระหว่าง  0.81 – 1.00 แสดงว่า มีความสมัพนัธส์งูมาก 
 ถา้ค่า r มีค่าตัง้แต่ 0.61 – 0.80 แสดงว่า มีความสมัพนัธส์งู 
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 ถา้ค่า r มีค่าตัง้แต่ 0.41 – 0.60 แสดงว่า มีความสมัพนัธป์านกลาง 
 ถา้ค่า r มีค่าตัง้แต่ 0.21 – 0.40 แสดงว่า มีความสมัพนัธต์  ่า 
 ถา้ค่า r มีค่าตัง้แต่ 0.01 – 0.20 แสดงว่า มีความสมัพนัธต์  ่ามาก 
 ถา้ค่า r มีค่าตัง้แต่ 0.00  แสดงว่า ไม่มีความสมัพนัธก์นั 
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บทที ่4 

ผลการวิเคราะหข์้อมูล 

 การน าเสนอผลการวิเคราะหข์อ้มูลของการวิจัย รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสมัพันธ์
กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผู้วิจัยได้
ก าหนดสญัลกัษณต่์างๆ เพื่อสรา้งความเขา้ใจที่ตรงกนัในงานวิจยั ดงันี ้
 
สญัลกัษณท์ี่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 
n  แทน จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 

x̅  แทน ค่าเฉลี่ยกลุม่ตวัอย่าง 
S.D.  แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
t  แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t – distribution 
MS  แทน ค่าฉลี่ยผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
SS  แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
Df  แทน ชัน้ของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
F-prob  แทน ค่าความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัทางสถิติ (ตาราง One-Way     Anova) 
LSD  แทน  Least Significant Difference 
r แทน ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์
H0 แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
H1 แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
* แทน มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** แทน มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 

การน าเสนอผลการวิเคราะหข์้อมูล 
 
 ในการน าเสนอผลการวิเคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวิเคราะหข์อ้มลูของการวิจยัครัง้
นี ้ผู ้วิจัยได้วิเคราะห์และน าเสนอรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบาย โดยการแบ่งน าเสนอ
ออกเป็น 2 สว่น ตามล าดบัดงันี ้
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 ส่วนที่ 1 การวิเคราะหข์อ้มูลเชิงพรรณนา ประกอบดว้ยความถ่ี รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวิเคราะหอ์อกเป็น 4 ตอน ดงันี ้
  ตอนที่ 1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม    
  ตอนที่ 2 สว่นประสมการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค 
  ตอนที่ 3 ขอ้มลูเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 
  ตอนที่ 4 ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ 
 สว่นที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมติฐาน จ านวน 3 ขอ้ ดงันี ้
  สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดับ
การศกึษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
  สมมติฐานที่ 1.1  ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ัน
แดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
  สมมติฐานที่ 1.2  ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ัน
แดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
  สมมติฐานที่ 1.3  ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
  สมมติฐานที่ 1.4  ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์ัน
แดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
  สมมติฐานที่ 1.5  ผูบ้รโิภคที่มีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
  สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มีความสมัพันธ์
กบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
  สมมติฐานที่ 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มีความสมัพันธ์
กบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีใน
การซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
  สมมติฐานที่ 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มีความสมัพันธ์
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กบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่าย
โดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
  สมมติฐานที่ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ กิจกรรม ความสนใจ
และความคิดเห็น มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้าของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
  สมมติฐานที่ 3.1 รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ กิจกรรม ความสนใจ
และความคิดเห็น มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้าของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
  สมมติฐานที่ 3.2 รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ กิจกรรม ความสนใจ
และความคิดเห็น มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้าของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
 

ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา 

 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะหข์อ้มูลเชิงพรรณนา ประกอบดว้ยความถ่ี รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวิเคราะหอ์อกเป็น 4 ตอน ดงันี ้
 
 ตอนที่ 1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

ตาราง 4 จ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ เก่ียวกบัเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 

 เพศ      จ านวน (คน)  รอ้ยละ 

 ชาย      96   24.00 
 หญิง      304   76.00 

 รวม      400   100.00 
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 จากตาราง 4 พบว่า ข้อมูลเพศของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยนี ้จ  านวน 400 คน ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 304 คน คิดเป็นรอ้ยละ 76.00  และเพศชาย จ านวน 
96 คน คิดเป็นรอ้ยละ 24.00 ตามล าดบั 

ตาราง 5 จ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ เก่ียวกบัอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 

 อายุ      จ านวน (คน)  รอ้ยละ 

 20 - 29 ปี     90   22.50 
 30 - 39 ปี     160   40.00 
 40 - 49 ปี     52   13.00 
 50 ปีขึน้ไป     98   24.50 

 รวม      400   100.00 
 

 จากตาราง 5 พบว่า ข้อมูลอายุของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยนี ้จ  านวน 400 คน ผู้ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่มีอายุ 30 – 39 ปี จ านวน 160 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.00 รองลงมา คือ อาย ุ
50 ปีขึน้ไป จ านวน 98 คน คิดเป็นรอ้ยละ 24.50 อายุ 20 – 29 ปี จ านวน 90 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
22.50 และอาย ุ40 – 49 ปี จ านวน 52 คน คิดเป็นรอ้ยละ 13.00 ตามล าดบั 

ตาราง 6 จ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ เก่ียวกบัระดบัการศกึษาของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ระดบัการศึกษา     จ านวน (คน)  รอ้ยละ 

 ต ่ากว่าปรญิญาตรี    14   3.50 
 ปรญิญาตรี     317   79.25 
 สงูกว่าปรญิญาตรี    69   17.25 

 รวม      400   100.00 
 

 จากตาราง 6 พบว่า ขอ้มูลระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอย่างในการวิจัยนีจ้  านวน 400 คน 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 317 คน คิดเป็นรอ้ยละ  79.25 
รองลงมา คือ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 69 คน คิดเป็นรอ้ยละ  17.25 และต ่ากว่าปริญญาตรี 
จ านวน 14 คน คิดเป็นรอ้ยละ 3.50 ตามล าดบั 
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 ผลการวิเคราะหด์า้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นระดบัการศกึษามี

ความถ่ีค่อนขา้งต ่า ดงันัน้ผูว้ิจยัไดท้ าการรวมชัน้ใหม่เพื่อเป็นการทดสอบสมมติฐานดงันี  ้

ตาราง  7 จ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ เก่ียวกบัระดบัการศกึษาของผูต้อบแบบสอบถามที่จดักลุ่ม
ใหม่ 

 ระดบัการศึกษา    จ านวน (คน)   รอ้ยละ 

 ต ่ากว่าหรือเท่ากบัปรญิญาตรี  331    82.75 
 สงูกว่าปรญิญาตรี   69    17.25 

 รวม     400    100.00 

 
 จากตาราง 7 พบว่า ขอ้มลูระดบัการศึกษาที่จดักลุม่ใหม่ของกลุม่ตวัอย่างในการวิจยันี ้
จ  านวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีการศกึษาระดบัต ่ากว่าหรือเท่ากบัปรญิญาตรี 
จ านวน 331 คน คิดเป็นรอ้ยละ 82.75 รองลงมา คือ สงูกว่าปรญิญาตรี จ านวน 69 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 17.25 

ตาราง 8 จ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ เก่ียวกบัอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 

 อาชีพ     จ านวน (คน)   รอ้ยละ 

 นกัเรียน – นกัศึกษา   9    2.25 
 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ  24    6.00 
 พนกังานบรษิัทเอกชน/รบัจา้ง  280    70.00 

อาชีพอิสระ    39    9.75 
เจา้ของกิจการ/ธุรกิจสว่นตวั  40    10.00 
อ่ืนๆ เช่น แม่บา้น เกษียณอายุ  8    2.00 

 รวม     400    100.00 

 
 จากตาราง 8 พบว่า ขอ้มูลอาชีพของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยนีจ้  านวน 400 คน ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง จ านวน 280 คน คิดเป็นรอ้ยละ  
70.00 รองลงมา คือ อาชีพเจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว จ านวน 40 คน คิดเป็นรอ้ยละ  10.00 
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อาชีพอิสระ จ านวน 39 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.75 ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ จ านวน 24 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 6.00  นกัเรียน – นกัศกึษา จ านวน 9 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.25 และอ่ืนๆ เช่น แม่บา้น 
เกษียณอาย ุจ านวน 8 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.00 ตามล าดบั 
 ผลการวิเคราะห์ด้านประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านอาชีพมีความถ่ี
ค่อนขา้งต ่า ดงันัน้ผูว้ิจยัไดท้ าการรวมชัน้ใหม่เพื่อเป็นการทดสอบสมมติฐานดงันี ้

ตาราง 9 จ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ เก่ียวกบัอาชีพของผูต้อบแบบสอบถามที่จดักลุม่ใหม่ 

 อาชีพ     จ านวน (คน)   รอ้ยละ 

 พนกังานบรษิัทเอกชน/รบัจา้ง  280    70.00 
อาชีพอิสระ    39    9.75 
เจา้ของกิจการ/ธุรกิจสว่นตวั  40    10.00 
นกัเรียน – นกัศึกษา / ขา้ราชการ 
/พนกังานรฐัวิสาหกิจ และอ่ืนๆ เช่น  
แม่บา้น เกษียณอายุ   41    10.25 

 รวม     400    100.00 

 

จากตาราง 9 พบว่า ขอ้มลูอาชีพที่จัดกลุ่มใหม่ของกลุ่มตวัอย่างในการวิจยันีจ้  านวน 400 
คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง จ านวน 280 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 70.00 รองลงมา คือ นักเรียน – นกัศึกษา / ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ และอ่ืนๆ เช่น 
แม่บ้าน เกษียณอายุ จ านวน 41 คน คิดเป็นรอ้ยละ  10.25 อาชีพเจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว 
จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ  10.00 และอาชีพอิสระ จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ  9.75 
ตามล าดบั 
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ตาราง 10 จ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ เก่ียวกบัรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม 

 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน    จ านวน (คน)  รอ้ยละ 

 ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท   11   2.75 
 15,001 – 25,000 บาท    59   14.75 
 25,001 – 35,000 บาท    161   40.25 

35,001 – 45,000 บาท    61   15.25 
45,001 บาท ขึน้ไป    108   27.00 

 รวม      400   100.00 

 
จากตาราง 10 พบว่า ขอ้มูลรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยนีจ้  านวน 

400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท จ านวน 161 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.25 รองลงมา คือ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 45,000 บาท ขึน้ไป จ านวน 108 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 27.00 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 35,001 – 45,000 บาท จ านวน 61 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
15.25 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาท จ านวน 59 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14.75 และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ  15,000 บาท จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ  2.75 
ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะหด์า้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นระดบัรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือนมีความถ่ีค่อนขา้งต ่า ดงันัน้ผูว้ิจยัไดท้ าการรวมชัน้ใหม่เพื่อเป็นการทดสอบสมมติฐานดงันี ้ 
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ตาราง 11 จ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ เก่ียวกับรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามที่
จดักลุม่ใหม่ 

 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน    จ านวน (คน)  รอ้ยละ 

 ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 25,000 บาท   70   17.50 
 25,001 – 35,000 บาท    161   40.25 

35,001 – 45,000 บาท    61   15.25 
45,001 บาท ขึน้ไป    108   27.00 

 รวม      400   100.00 

 
จากตาราง 11 พบว่า ขอ้มูลรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่จัดกลุ่มใหม่ของกลุ่มตัวอย่างในการ

วิจยันีจ้  านวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท 
จ านวน 161 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.25 รองลงมา คือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  45,000 บาท ขึน้ไป 
จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ  27.00 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ  25,000 บาท 
จ านวน 70 คน คิดเป็นรอ้ยละ 17.50 และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 35,001 – 45,000 บาท จ านวน 61 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 15.25 ตามล าดบั 
 
ตอนที่ 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค 

ตาราง 12 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค 

 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโิภค �̅�      S.D.  แปลผล 

 ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค   4.53      0.42  ดีมาก 
 ดา้นตน้ทนุของผูบ้ริโภค    4.52      0.50  ดีมาก 
 ดา้นความสะดวกในการซือ้   4.43      0.42  ดีมาก 

ดา้นการสื่อสาร     4.36      0.46  ดีมาก 

 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโิภค 4.46      0.45  ดีมาก 

 โดยรวม      
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จากตาราง 12 การวิเคราะหส์่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้ริโภคโดยรวม พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นดา้นส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัดี
มาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.46 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้ริโภคอยู่ในระดับดีมาก ทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นความตอ้งการ
ของผู้บริโภค ด้านต้นทุนของผู้บริโภค ด้านความสะดวกในการซือ้ และด้านการสื่อสาร โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.53 4.52 4.43 และ 4.36 ตามล าดบั 

ตาราง 13 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมการตลาดในมุมมองของผูบ้ริโภค 
ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค  

 ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค   �̅�      S.D.  แปลผล 

 ความหลากหลายของผลิตภณัฑก์นัแดด   4.57      0.65  ดีมาก 
ตรงกบัความตอ้งการของท่าน     
รูปลกัษณบ์รรจภุณัฑข์องผลิตภณัฑก์นั-  4.23      0.57  ดีมาก 
แดดน่าใช ้

 ผลิตภณัฑก์นัแดดไดผ้่านการทดสอบ  4.77      0.51  ดีมาก 
ประสิทธิภาพการป้องกนัแสงแดด ที่น่าเชื่อถือ   
ผลิตภณัฑก์นัแดดไม่ก่อใหเ้กิดการแพแ้ละ  4.75      0.62  ดีมาก 
ระคายเคืองต่อผิวของท่าน 
ผลิตภณัฑก์นัแดดมีชื่อเสียงและภาพลกัษณ ์ 4.32      0.54  ดีมาก 
ที่ดี 

 ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภคโดยรวม  4.53      0.42  ดีมาก  

 

จากตาราง 13 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผู้บริโภค ด้านความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค
โดยรวมอยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.53 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ ผูต้อบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นต่อดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค อยู่ในระดับดีมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ ขอ้ผลิตภัณฑก์ัน
แดดไดผ้่านการทดสอบ ประสิทธิภาพการป้องกันแสงแดด ที่น่าเชื่อถือ ขอ้ผลิตภัณฑก์ันแดดไม่
ก่อใหเ้กิดการแพแ้ละระคายเคืองต่อผิวของท่าน ขอ้ความหลากหลายของผลิตภณัฑก์นัแดด ตรง
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กับความตอ้งการของท่าน ขอ้ผลิตภัณฑก์ันแดดมีชื่อเสียงและภาพลักษณ์ที่ดี และขอ้รูปลักษณ์
บรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์กันแดดน่าใช้โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.77 4.75 4.57 4.32 และ 4.23 
ตามล าดบั 

ตาราง 14 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมการตลาดในมุมมองของผูบ้ริโภค 
ดา้นความตน้ทนุของผูบ้รโิภค 

 

 ดา้นตน้ทนุของผูบ้ริโภค    �̅�      S.D.  แปลผล 

ผลิตภณัฑก์นัแดด มีความคุม้ค่าเมื่อเทียบ  4.61      0.61  ดีมาก 
กบัเงินที่จ่ายไป 

 ผลิตภณัฑก์นัแดด มีราคาใหเ้ลือกซือ้ ที่  4.36      0.57  ดีมาก 
 หลากหลาย 
 ราคาผลิตภณัฑก์นัแดด มีความเหมาะสมกบั 4.54      0.68  ดีมาก 
 ปรมิาณของผลิตภณัฑก์นัแดด 

ราคาผลิตภณัฑก์นัแดด มีความเหมาะสม  4.57      0.62  ดีมาก 
กบัคณุภาพของผลิตภณัฑก์นัแดด 

 ดา้นตน้ทนุของผูบ้ริโภคโดยรวม   4.52      0.50  ดีมาก  

 

จากตาราง 14 การวิเคราะหส์่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภค ดา้นตน้ทุนของ
ผูบ้ริโภค พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภคโดยรวมอยู่ในระดบั
ดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.52 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้น
ตน้ทุนของผูบ้ริโภค อยู่ในระดับดีมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ ขอ้ผลิตภัณฑก์ันแดด มีความคุม้ค่าเมื่อเทียบ
กับเงินที่จ่ายไป ขอ้ราคาผลิตภัณฑก์ันแดด มีความเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑก์ันแดด 
ขอ้ราคาผลิตภณัฑก์นัแดด มีความเหมาะสมกบัปรมิาณของผลิตภณัฑก์นัแดด  และขอ้ผลิตภณัฑ์
กันแดด มีราคาให้เลือกซื ้อ ที่หลากหลาย โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.61 4.57 4.54 และ 4.36 
ตามล าดบั 
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ตาราง 15 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมการตลาดในมุมมองของผูบ้ริโภค 
ดา้นความความสะดวกในการซือ้ 

 ดา้นความความสะดวกในการซือ้   �̅�      S.D.  แปลผล 

สถานที่ในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดมี  4.63      0.54  ดีมาก 
ความสะดวกสบาย 

 ผลิตภณัฑก์นัแดดมีการจดัวางที่สามารถ  4.17      0.51  ดี 
 มองเห็นไดง้่าย 
 การซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผ่านช่องทางออนไลน ์ 4.40      0.65  ดีมาก 
 มีการจดัสง่สินคา้ที่รวดเรว็และสภาพสมบรูณ ์
 รูปแบบการช าระเงินของสถานที่ในการเลือกซือ้ 4.53      0.57  ดีมาก 
 ผลิตภณัฑก์นัแดดมีความหลากหลาย 

 ดา้นความความสะดวกในการซือ้โดยรวม  4.43      0.42  ดีมาก  

 
จากตาราง 15 การวิเคราะหส์ว่นประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโิภค ดา้นความความ

สะดวกในการซือ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นความความสะดวกในการซือ้
โดยรวมอยู่ในระดับดีมาก มี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.43 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อด้านความความสะดวกในการซือ้ อยู่ในระดับดีมาก ได้แก่ ข้อ
สถานที่ในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดมีความสะดวกสบาย ขอ้รูปแบบการช าระเงินของสถานที่
ในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดมีความหลากหลาย และข้อการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผ่าน
ช่องทางออนไลน ์มีการจัดส่งสินคา้ที่รวดเร็วและสภาพสมบูรณ์ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.63 4.53 
และ 4.40 ตามล าดบั และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นความความสะดวกในการซือ้ 
อยู่ในระดับดี ไดแ้ก่ ขอ้ผลิตภัณฑ์กันแดดมีการจัดวางที่สามารถมองเห็นไดง้่าย โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.17 
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ตาราง 16 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมการตลาดในมุมมองของผูบ้ริโภค 
ดา้นการสื่อสาร 

 ดา้นการสื่อสาร     �̅�      S.D.  แปลผล 

มีการใหข้อ้มลูของผลิตภณัฑก์นัแดด สิทธิ  4.50      0.60  ดีมาก 
ประโยชนท์ี่ไดร้บัเป็นอย่างดี  
สื่อโฆษณาประชาสมัพนัธม์ีความดงึดดูอย่าง 4.23      0.52  ดีมาก 

 น่าสนใจ 
 กิจกรรมการสง่เสรมิการขายผลิตภณัฑก์นัแดด 4.55      0.59  ดีมาก 
 มีความน่าสนใจ เช่น ซือ้สินคา้ครบตามมลูค่าที่ 
 ก าหนดไดแ้ถมของพรีเมี่ยม หรือสว่นลด 
 มีการประชาสมัพนัธแ์จง้ลกูคา้อย่างสม ่าเสมอ 4.14      0.58  ดี 

 ดา้นการสื่อสารโดยรวม    4.36      0.46  ดีมาก  

 
จากตาราง 16 การวิเคราะหส์่วนประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้รโิภค ดา้นการสื่อสาร 

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นการสื่อสารโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก มีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.36 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นการสื่อสาร
อยู่ในระดบัดีมาก ไดแ้ก่ ขอ้กิจกรรมการส่งเสริมการขายผลิตภณัฑก์นัแดดมีความน่าสนใจ เช่น ซือ้
สินคา้ครบตามมูลค่าที่ก าหนดไดแ้ถมของพรีเมี่ยม หรือส่วนลด ขอ้มีการใหข้อ้มูลของผลิตภัณฑ์
กันแดด สิทธิประโยชนท์ี่ไดร้บัเป็นอย่างดี และขอ้สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์มีความดึงดูดอย่าง
น่าสนใจ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.55 4.50 และ 4.23 ตามล าดับ  และผูต้อบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นต่อดา้นการสื่อสารอยู่ในระดับดี ไดแ้ก่ ขอ้มีการประชาสมัพันธ์แจง้ลูกคา้อย่างสม ่าเสมอ 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.14 
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 ตอนที่ 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภค 

ตาราง 17 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภค 

 รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภค  �̅�      S.D.  แปลผล 

 ดา้นกิจกรรม     3.42      0.55  ดี 
 ดา้นความสนใจ     4.47      0.57  ดีมาก 
 ดา้นความคิดเห็น    4.46      0.53  ดีมาก 

 รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภคโดยรวม 4.11      0.74  ดี  

 
จากตาราง 17 การวิเคราะหรู์ปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคโดยรวม พบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภคอยู่ในระดบัดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.11 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผูบ้ริโภคอยู่ในระดับดีมาก ไดแ้ก่ ดา้นความสนใจ ดา้นความคิดเห็น โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.47 
และ 4.46 ตามล าดับ และผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผูบ้รโิภคอยู่ในระดบัดี ไดแ้ก่ ดา้นความกิจกรรม โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.42  

ตาราง 18 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค ด้าน
กิจกรรม 

 ดา้นกิจกรรม     �̅�      S.D.  แปลผล 

งานของท่านมกัออกนอกสถานที่เป็นประจ า 2.63      0.94  ปานกลาง 
 ท่านมกัออกไปท ากิจกรรมกลางแจง้  2.85      0.98  ปานกลาง 
 ท่านมกัใชเ้วลาว่าง ในการเดินทางท่องเที่ยวตาม 3.30      0.87  ปานกลาง 
 แหลง่ธรรมชาติ 
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 ดา้นกิจกรรม     �̅�      S.D.  แปลผล 

 ท่านมกัใชเ้วลาว่าง ในการเลือกซือ้สินคา้  3.99      0.83  ดี 
 ผลิตภณัฑด์แูลผิวหนา้ 

ท่านชอบหาขอ้มลูจากการบอกเลา่ของผูท้ี่เคยใช ้ 4.30      0.72  ดีมาก 
ผลิตภณัฑ ์(รีวิว) ก่อนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ ์
กนัแดด 

 ดา้นกิจกรรมโดยรวม    3.42      0.55  ดี  

 
จากตาราง 18 การวิเคราะห์รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค ด้านกิจกรรม พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นกิจกรรมโดยรวม อยู่ในระดับดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.42 
เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นกิจกรรมอยู่ในระดับดีมาก 
ได้แก่ ข้อชอบหาข้อมูลจากการบอกเล่าของผู้ที่ เคยใช้ผลิตภัณฑ์ (รีวิว) ก่อนการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.30 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นกิจกรรม
อยู่ในระดบัดี  ไดแ้ก่ ขอ้มกัใชเ้วลาว่าง ในการเลือกซือ้สินคา้ผลิตภัณฑด์แูลผิวหนา้ โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.99 และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นกิจกรรมอยู่ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ 
ขอ้มกัใชเ้วลาว่าง ในการเดินทางท่องเที่ยวตาม ขอ้มกัออกไปท ากิจกรรมกลางแจง้ และขอ้งานของ
ท่านมกัออกนอกสถานที่เป็นประจ า โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.30 2.85 และ 2.63 ตามล าดบั 

ตาราง 19 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ดา้นความ
สนใจ 

 ดา้นความสนใจ     �̅�      S.D.  แปลผล 

 ท่านมีความสนใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑด์แูลผิวหนา้ 4.53      0.70  ดีมาก 
 ท่านตอ้งการใหผ้ิวหนา้ดขูาวกระจ่างใส  4.21      0.67  ดีมาก 
 ท่านสนใจภาพลกัษณข์องตนเองใหด้ดีูเสมอ 4.66      0.62  ดีมาก 

 ดา้นความสนใจโดยรวม    4.47      0.57  ดีมาก 
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จากตาราง 19 การวิเคราะหรู์ปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ดา้นความสนใจ พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นความสนใจโดยรวม อยู่ในระดบัดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.47 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นความสนใจอยู่ในระดบัดี
มากทุกขอ้ ไดแ้ก่ ขอ้สนใจภาพลกัษณข์องตนเองใหดู้ดีเสมอ ขอ้มีความสนใจเก่ียวกับผลิตภัณฑ์
ดแูลผิวหนา้ และขอ้ตอ้งการใหผ้ิวหนา้ดขูาวกระจ่างใส โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.66 4.53 และ 4.21 
ตามล าดบั 

ตาราง 20 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ดา้นความ
คิดเห็น 

 ดา้นความคิดเห็น    �̅�      S.D.  แปลผล 

 ท่านคิดว่าผลิตภณัฑก์นัแดดส าหรบัผิวหนา้มี 4.69      0.57  ดีมาก 
ความจ าเป็นในชีวิตประจ าวนั 

 ท่านคิดว่าการใชผ้ลิตภณัฑก์นัแดดสามารถใชไ้ด ้ 4.50      0.69  ดีมาก 
ทกุโอกาสแมอ้ยู่ในที่รม่ 

 ท่านคิดว่าผลิตภณัฑก์นัแดดสามารถช่วยแกไ้ข 4.18      0.62  ดี 
 ปัญหาผิวพรรณได ้

 ดา้นความคิดเห็นโดยรวม   4.46      0.53  ดีมาก 

 

จากตาราง 20 การวิเคราะหรู์ปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ดา้นความคิดเห็น พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อด้านความคิดเห็นโดยรวม อยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.46 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นความคิดเห็นอยู่
ในระดบัดีมาก ไดแ้ก่ ขอ้ผลิตภณัฑก์นัแดดส าหรบัผิวหนา้มีความจ าเป็นในชีวิตประจ าวนั และขอ้
การใชผ้ลิตภัณฑก์ันแดดสามารถใชไ้ดทุ้กโอกาสแม้อยู่ในที่ร่ม โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.69 และ 
4.50 ตามล าดับ และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นความคิดเห็นอยู่ในระดับดี ไดแ้ก่ 
ขอ้ผลิตภณัฑก์นัแดดสามารถช่วยแกไ้ขปัญหาผิวพรรณได ้โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.18 
 
 
 



  76 

ตอนที่ 4 ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ 

ตาราง 21 ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับพฤติกรรมการซื ้อ
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ 

 พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ MIN  MAX     �̅�  S.D.  

 ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด  1.00  50.00   4.79  3.15 
โดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 

 ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ ์ 0.00   1,500.00 532.93  302.41 
กนัแดดในแต่ละครัง้ (บาท)  

 
 จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ 
 ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) พบว่านอ้ยที่สดุ 1 ขวด และ
มากที่สุด 50 ขวด โดยมีค่าเฉลี่ยประมาณ 4.79 หรือ 5 ขวด และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
3.51 
 ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดในแต่ละครัง้ (บาท)  พบว่านอ้ย
ที่สุด 0 บาท และมากที่สุด 1,500 บาท โดยมีค่าเฉลี่ยประมาณ 533 บาท และมีค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 302.41 

ตาราง 22 จ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ ดา้น
รูปแบบของผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ 

 ดา้นรูปแบบของผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้  จ านวน (คน)  รอ้ยละ 

 แบบโลชั่นหรือแบบน า้    238   59.50  
 แบบเนือ้ครีม     137   34.25 
 แบบสเปรย ์     9   2.25 
 แบบเจล     15   3.75 
 อ่ืนๆ ไดแ้ก่ แบบเนือ้น า้นม   1   0.25 

 รวม      400   100.00 
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 จากตาราง 22 พบว่า พฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้า ด้านรูปแบบของ
ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้า ของกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือก
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้รูปแบบโลชั่นหรือแบบน า้  จ าน วน  238 คน  คิ ด เป็น ร้อยละ  59 .50 
รองลงมาคือ รูปแบบเนือ้ครีม จ านวน 137 คน คิดเป็นรอ้ยละ 34.25 รูปแบบเจล จ านวน 15 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 3.75 รูปแบบสเปรย ์จ านวน 9 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.25 และรูปแบบอ่ืนๆ ไดแ้ก่ แบบ
เนือ้น า้นม จ านวน 1 คน คิดเป็นรอ้ยละ 0.25 ตามล าดบั 

ตาราง 23 จ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ ดา้น
ค่า SPF ของผลิตภณัฑก์นัแดดที่เลือกซือ้เป็นประจ า 

 ดา้นค่า SPF ของผลิตภณัฑก์นัแดดที่เลือกซือ้ จ านวน (คน)  รอ้ยละ 

 เป็นประจ า 

 SPF 15      2   0.50  
 SPF 30      45   11.25 
 SPF 50      280   70.00 
 SPF 50 ขึน้ไป     73   18.25 

 รวม      400   100.00 

  
จากตาราง 23 พบว่า พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้า ด้านค่า SPF ของ

ผลิตภณัฑก์นัแดดที่เลือกซือ้เป็นประจ า ของกลุม่ตวัอย่าง 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่
เลือกค่า SPF 50 ของผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ จ านวน 280 คน คิดเป็นรอ้ยละ 70.00 รองลงมา
คือ ค่า SPF 50 ขึน้ไป ของผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ จ านวน 73 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.25 ค่า SPF 
30 ของผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้า จ านวน 45 คน คิดเป็นรอ้ยละ 11.25 และค่า SPF 15 ของ
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ จ านวน 2 คน คิดเป็นรอ้ยละ 0.50 ตามล าดบั 
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ตาราง 24 จ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ ดา้น
ค่าการปกปอ้งรงัสี UVA ของผลิตภณัฑก์นัแดดที่เลือกซือ้เป็นประจ า 

 ดา้นค่าการปกปอ้งรงัสี UVA ของผลิตภณัฑก์นัแดด     จ านวน (คน)  รอ้ยละ 

 ที่เลือกซือ้เป็นประจ า 

 PA+ (สามารถป้องกนัผิวจากรงัสี UVA   5  1.25  
 ไดม้ากกว่าผิวปกติ 2-4 เท่า) 
 PA++ (สามารถปอ้งกนัผิวจากรงัสี UVA   52  13.00 

ไดม้ากกว่าผิวปกติ 4-8 เท่า) 
 PA+++ (สามารถป้องกนัผิวจากรงัสี UVA   294  73.50 

ไดม้ากกว่าผิวปกติ 8-16 เท่า) 
 PA++++ (สามารถป้องกนัผิวจากรงัสี UVA  49  12.25 

ไดม้ากกว่าผิวปกติ 16 เท่าขึน้ไป) 

 รวม       400  100.00 

 
 จากตาราง 24 พบว่า พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ ดา้นค่าการปกป้องรงัสี 
UVA ของผลิตภณัฑก์นัแดดที่เลือกซือ้เป็นประจ า ของกลุม่ตวัอย่าง 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เลือกค่า PA+++ (สามารถป้องกันผิวจากรังสี UVA ได้มากกว่าผิวปกติ 8-16 เท่า) 
จ านวน 294 คน คิดเป็นรอ้ยละ 73.50 รองลงมาคือ ค่า PA++ (สามารถป้องกันผิวจากรงัสี UVA 
ไดม้ากกว่าผิวปกติ 4-8 เท่า) จ านวน 52 คน คิดเป็นรอ้ยละ 13.00 ค่า PA++++ (สามารถป้องกัน
ผิวจากรงัสี UVA ไดม้ากกว่าผิวปกติ 16 เท่าขึน้ไป) จ านวน 49 คน คิดเป็นรอ้ยละ 12.25 และค่า 
PA+ (สามารถป้องกนัผิวจากรงัสี UVA ไดม้ากกว่าผิวปกติ 2-14 เท่าจ านวน 5 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
1.25 ตามล าดบั 
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ตาราง 25 จ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ ดา้น
เหตผุลในการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด 

 ดา้นเหตผุลในการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด จ านวน (คน) รอ้ยละ 

 เพื่อปอ้งกนัรงัสี UV     231  57.75  
 เพื่อตอ้งการใหผ้ิวขาวกระจ่างใสขึน้   22  5.50 
 เพื่อปอ้งกนัการริว้รอยก่อนวยั    36  9.00 
 เพื่อปอ้งกนัการเกิดฝา้ กระ และจดุด่างด า   97  24.25 
 เพื่อปอ้งกนัโรคผิวหนงั เช่น โรคมะเรง็ผิวหนงั เป็นตน้ 11  2.75 
 อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ เพื่อใหผ้ิวแข็งแรง , สูม้ลภาวะได ้  3  0.75 

 รวม       400  100.00 

 
 จากตาราง 25 พบว่า พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้า ด้านเหตุผลในการ
ตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดของกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
เหตุผลในการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดด คือเพื่อป้องกนัรงัสี UV จ านวน 231 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 57.75 รองลงมา คือเพื่อป้องกนัการเกิดฝ้า กระ และจุดด่างด า จ านวน 97 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 24.25 เพื่อป้องกันการริว้รอยก่อนวัย จ านวน 36 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.00 เพื่อตอ้งการใหผ้ิว
ขาวกระจ่างใสขึน้ จ านวน 22 คน คิดเป็นรอ้ยละ 5.50 เพื่อป้องกันโรคผิวหนัง เช่น โรคมะเร็ง
ผิวหนัง เป็นต้น จ านวน 11 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.75  และอ่ืน ๆ ได้แก่ เพื่อให้ผิวแข็งแรง , สู้
มลภาวะได ้จ านวน 3 คน คิดเป็นรอ้ยละ 0.75 ตามล าดบั 
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ตาราง 26 จ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ ดา้น
บคุคลที่มีอิทธิพลต่อการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด 

 ดา้นบคุคลที่มีอิทธิพลต่อการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด  จ านวน (คน) รอ้ยละ 

ตวัเอง       309  77.25  
 ครอบครวั      28  7.00 
 คนรกั       34  8.50 
 เพื่อน       23  5.75 
 อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ดารานกัแสดง , Blogger    6  1.50 

 รวม       400  100.00 

 
 จากตาราง 26 พบว่า พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ ดา้นบุคคลที่มีอิทธิพล
ต่อการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด ของกลุม่ตวัอย่าง 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มี
บคุคลที่มีอิทธิพลต่อการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด  คือตวัเอง จ านวน 309 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
77.25 รองลงมา คือคนรกั จ านวน 34 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.50 ครอบครวั จ านวน 28 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 7.00 เพื่อน จ านวน 23 คน คิดเป็นรอ้ยละ 5.75 และอื่น ๆ ไดแ้ก่ ดารานกัแสดง , Blogger 
จ านวน 6 คน คิดเป็นรอ้ยละ 1.50 ตามล าดบั 
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ตาราง 27 จ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ ดา้น
แหลง่ขอ้มลูในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด 

 แหลง่ขอ้มลูในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด   จ านวน (คน) รอ้ยละ 

การบอกเลา่ของผูท้ี่เคยใชผ้ลิตภณัฑ ์(รีวิว)   115  28.75  
ผ่านเว็บไซด ์เช่น jeban pantip ฯลฯ  

 การบอกเลา่ของผูท้ี่เคยใชผ้ลิตภณัฑ ์(รีวิว)   117  29.25 
 จาก Beauty Blogger 
 สื่อประชาสมัพนัธจ์ากแบรนดท์ี่เลือกซือ้   125  31.25 
 พนกังานขาย      37  9.25 
 อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ เพื่อน , ครอบครวั    6  1.50 

 รวม       400  100.00 

 

 จากตาราง 27 พบว่า พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้ ดา้นแหล่งขอ้มลูในการ
ซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด ของกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีแหล่งขอ้มูลใน
การซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด คือสื่อประชาสมัพนัธจ์ากแบรนดท์ี่เลือกซือ้ จ านวน 125 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 31.25 รองลงมา คือการบอกเล่าของผูท้ี่เคยใชผ้ลิตภณัฑ ์(รีวิว) จาก Beauty Blogger จ านวน 
117 คน คิดเป็นรอ้ยละ 29.25 การบอกเล่าของผูท้ี่เคยใชผ้ลิตภณัฑ ์(รีวิว) ผ่านเว็บไซด ์เช่น jeban 
pantip ฯลฯ จ านวน 115 คน คิดเป็นรอ้ยละ 28.75 พนักงานขาย จ านวน 37 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
9.25 และอื่น ๆ ไดแ้ก่ เพื่อน , ครอบครวั จ านวน 6 คน คิดเป็นรอ้ยละ 1.50 ตามล าดบั 
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ตาราง 28 จ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ ดา้น
สถานที่ที่เลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด 

 สถานที่ที่เลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด   จ านวน (คน) รอ้ยละ 

รา้นสขุภาพและความงาม เช่น Watsons , Boots  165  41.25  
 ซูเปอรม์ารเ์ก็ต เช่น Top supermarket ,   47  11.75 
 Grourmet Market 
 ไฮเปอรม์ารเ์ก็ต เช่น Lotus , Big C   11  2.75 
 เคานเ์ตอรแ์บรนด ์เช่น Central , The Mall   56  14.00 
 ช่องทางออนไลน ์เช่น Lazada , Shopee   113  28.25 
 อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ รา้นสะดวกซือ้ , คลินิก   8  2.00 

 รวม       400  100.00 

 
 จากตาราง 28 พบว่า พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ ดา้นสถานที่ที่เลือกซือ้
ผลิตภณัฑก์ันแดด ของกลุ่มตวัอย่าง 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกสถานที่ที่เลือก
ซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด คือรา้นสุขภาพและความงาม เช่น Watsons , Boots จ านวน 165 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 41.25 รองลงมา คือช่องทางออนไลน ์เช่น Lazada , Shopee จ านวน 113 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 28.25 เคานเ์ตอรแ์บรนด ์เช่น Central , The Mall  จ านวน 56 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14.00 
ซูเปอรม์ารเ์ก็ต เช่น Top supermarket , Grourmet Market จ านวน 47 คน คิดเป็นรอ้ยละ 11.75 
ไฮเปอรม์ารเ์ก็ต เช่น Lotus , Big C จ านวน 11 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.75 และอ่ืน ๆ ได้แก่  รา้น
สะดวกซือ้ , คลินิกจ านวน 8 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.00 ตามล าดบั 
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ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 

สว่นที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมติฐาน จ านวน 3 ขอ้ดงันี  ้
 

สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา
สงูสดุ อาชีพและรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
สมมติฐานที่ 1.1 ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี ้

H0 = ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

H1 = ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหค์วามแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม ที่เป็น
อิสระจากกัน (Independent sample t-test) โดยใช้ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 
0.05 

การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึ่งตั้งสมมติฐานได้
ดงันี ้

H0 = ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1 = ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 29 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุม่เพศ โดยใช ้Levene’s test 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้      Levene’s test for Equality of Variances 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร   F   Sig. 

ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด   1.768**   0.008  

โดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 

ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้   13.006**  0.001 

ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท)  

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
      

จากตาราง 29 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มเพศโดยใช ้Levene’s test พบว่า ดา้น
ความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) และดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือก
ซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) มีค่า p-value เท่ากับ 0.008 และ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 
0.01 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า มีค่า
แปรปรวนแตกต่างกันจึงใชท้ดสอบสมมติฐาน ค่า t กรณีค่าความแปรปรวนแตกต่างกัน (Equal 
variances not assumed) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



  85 

ตาราง 30 แสดงผลการวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้าของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามเพศ 

 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
  
 จากตาราง 30 ผลการวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามเพศ พบว่า ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ย
ต่อปี (ขวด) มีค่า p-value เท่ากบั 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นั
แดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่วางไว ้โดยผูบ้รโิภคเพศชาย มีค่าเฉลี่ยนอ้ยกว่าผูบ้รโิภคเพศหญิง 
 ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซื ้อผลิตภัณฑ์กันแดดในแต่ละครั้ง (บาท) มีค่า          
p-value เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์ัน
แดดในแต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานที่วางไว ้โดยผูบ้รโิภคเพศชาย มีค่าเฉลี่ยนอ้ยกว่าผูบ้รโิภคเพศหญิง 
 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ ์
กนัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร  

เพศ t-test for Equality of Means 

x̅ S.D. t df Sig. 

ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑ ์
กนัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด)                                                                                      
ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการ 
เลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดใน 
แต่ละครัง้ (บาท)  

ชาย 
หญิง 
ชาย 
หญิง 

 

2.61 
4.08 

410.72 
571.52 

1.24 
3.48 

218.48 
315.01 

-5.864 
 

-5.603 

392.698 
 

229.647 

0.001** 
 

0.000** 
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สมมติฐานที่ 1.2 ผูบ้รโิภคที่มีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี ้

H0 = ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

H1 = ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหค์วามแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่มีมากกว่า 2 
กลุ่ม โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนโดยใชส้ถิติ Levene’s test ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95% หากพบว่าค่า p-value มีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่ากลุ่มตัวแปรมีความ
แปรปรวนแตกต่างกัน หากค่า p-value มีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ากลุ่มตัวแปรมีความแปรปรวน
ไม่แตกต่างกนั 

ถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกันให้ทดสอบสมมติฐานจากสถิติ Brown-
Forsythe test ถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัจะใชก้ารวิเคราะหค่์าความแปรปรวน
ทางเดียว (One-way analysis of variance) ที่ ระดับความเชื่อมั่ นร้อยละ 95 โดยจะปฏิ เสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่า p-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ดงันัน้ถา้
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่าเฉลี่ยอย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกัน จะน าไป
เปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ต่อไป 
แต่หากค่า p-value มีค่ามากกว่าหรือเท่ากบั 0.05 แสดงว่ากลุม่ตวัแปรไม่มีความแตกต่างกนั 

กรณีที่ตวัแปรมีความแปรปรวนแตกต่างกนั จะใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 กรณีที่ตวั
แปรมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั จะใชว้ิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 
0.05 

การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่โดยใช ้Levene’s test ซึ่งตัง้สมมติฐานได้
ดงันี ้

H0 = ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1 = ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 31 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุม่อาย ุโดยใช ้Levene’s test 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ Levene’s test for Equality of Variances 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร   F   Sig. 

ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด   1.530   0.206  
โดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้   53.464**  0.001 
ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท)  

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
 จากตาราง 31 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มอายุโดยใช ้Levene’s test พบว่า ดา้น
ความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) มีค่า Sig. เท่ากบั 0.206 ซึ่งมากกว่า 0.05 
นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) จึงใชก้ารวิเคราะหแ์ปรปรวน
ทางเดียว โดยใช ้F-Test ในการทดสอบสมมติฐาน และดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้
ผลิตภัณฑ์กันแดดในแต่ละครั้ง (บาท) มีค่า p-value เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) จึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 32 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวางพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามกลุม่อาย ุใชก้ารวิเคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดียว โดยใช ้F-test 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ ์ แหลง่ความ    df         SS             MS           F    Sig. 
กนัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภค แปรปรวน      

ในเขตกรุงเทพมหานคร       
ดา้นความถ่ีในการซือ้  ระหว่าง         3     1069.824     356.608   0.573  0.633 
ผลิตภณัฑก์นัแดดโดย  กลุม่   
เฉลี่ยต่อปี (ขวด)   ภายใน       396  246569.954  622.651 
    กลุม่  
    รวม       399  247639.778 

 

 จากตาราง 32 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวางพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
กันแดดผิวหน้า ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามกลุ่มอายุ ใชก้ารวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว โดยใช้ F-test ในการทดสอบสมติฐาน พบว่า ด้านความถ่ีในการซือ้
ผลิตภัณฑ์กันแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) มีค่า p-value เท่ากับ 0.633 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีอายุ
แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้
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ตาราง 33 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามกลุม่อาย ุใชก้ารวิเคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดียว โดยใช ้Brown-Forsythe 

Robust Tests of Equality of Means  Statistic df 1    df 2  Sig.  

ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้   23.782** 3 226.106 0.001 
ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท)      

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
 จากตาราง 33 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวางพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
กันแดดผิวหน้า ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามกลุ่มอายุ โดยใช ้Brown-
Forsythe ในการทดสอบสมติฐาน พบว่า ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด
ในแต่ละครัง้ (บาท) มีค่า p-value เท่ากับ 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานรอง 
(H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
ซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการ
เลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบ
ค่าเฉลี่ยรายคู่ปรากฏ แสดงดงัตารางที่ 34 
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ตาราง 34 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด
ผิวหนา้ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นั
แดดในแต่ละครัง้ (บาท) จ าแนกตามกลุม่อาย ุเป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 

อายุ x̅ 20 – 29 ปี 30-39 ปี 40-49 ปี 50 ปีขึน้ไป 

410.87 454.96 650.96 709.69 
20 – 29 ปี 
 
30 - 39 ปี 
 
40 - 49 ปี 
 
50 ปีขึน้ไป 
 

410.87 
 
454.96 
 
650.96 
 
709.69 

 -44.09 
(0.468) 
 

-240.09** 
(0.001) 
-196.00** 
(0.001) 
 
 

-298.82** 
(0.001) 
-254.73** 
(0.001) 
-58.73 
(0.896) 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 ตาราง 34 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดด
ผิวหนา้ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นั
แดดในแต่ละครัง้ (บาท) จ าแนกตามกลุม่อาย ุเป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบพบว่า 
 ผูบ้รโิภคที่มีอาย ุ 20 – 29 ปี กบั ผูบ้รโิภคที่มีอาย ุ 40 – 49 ปี มีค่า p-value เท่ากบั 0.001 
ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กัน
แดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์
กนัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่มี
อายุ  20 – 29 ปี มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มี
อาย ุ40 – 49 ปี โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 240.09 
 ผูบ้ริโภคที่มีอายุ  20 – 29 ปี กบั ผูบ้รโิภคที่มีอาย ุ 50 ปีขึน้ไป มีค่า p-value เท่ากบั 0.001 
ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กัน
แดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์
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กนัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่มี
อายุ  20 – 29 ปี มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มี
อาย ุ 50 ปีขึน้ไป โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 298.82 
 ผูบ้รโิภคที่มีอาย ุ 30 – 39 ปี กบั ผูบ้รโิภคที่มีอายุ  40 – 49 ปี มีค่า p-value เท่ากบั 0.001 
ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กัน
แดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์
กนัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่มี
อายุ  30 – 39 ปี มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มี
อาย ุ 40 – 49 ปี โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 196.00 
 ผูบ้ริโภคที่มีอายุ 30 – 39 ปี กบั ผูบ้ริโภคที่มีอายุ  50 ปีขึน้ไป มีค่า p-value เท่ากบั 0.001 
ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กัน
แดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์
กนัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่มี
อายุ  30 – 39 ปี มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มี
อาย ุ 50 ปีขึน้ไป โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 254.73 
 ส าหรบัรายคู่อ่ืนพบว่า แตกต่างอย่างไม่มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
สมมติฐานที่ 1.3 ผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได ้
ดงันี ้

H0 = ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

H1 = ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
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สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหค์วามแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม ที่เป็นอิสระจาก
กนั (Independent sample t-test) โดยใชท้ี่ระดบัความเชื่อมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 
 

การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึ่งตั้งสมมติฐานได้
ดงันี ้

H0 = ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1 = ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

 

ตาราง 35 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละระดบัการศกึษา โดยใช ้Levene’s test 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ Levene’s test for Equality of Variances 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร   F   Sig. 

ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด   11.039**  0.001  
โดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้   4.778*                0.029 
ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท)  

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
 จากตาราง 35 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหน้าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละระดับศึกษาโดยใช ้Levene’s test พบว่า 
ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) และดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการ
เลือกซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) มีค่า p-value เท่ากับ 0.001 และ 0.029 ซึ่งน้อย
กว่า 0.01 และ 0.05 ตามล าดับ นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) หมายความว่า มีค่าแปรปรวนแตกต่างกันจึงใช้ทดสอบสมมติฐาน ค่า t กรณีค่าความ
แปรปรวนแตกต่างกนั (Equal variances not assumed) 
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ตาราง 36 แสดงผลการวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้าของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามระดบัศกึษา 

พฤติกรรมการซือ้ 
ผลิตภณัฑก์นัแดด 
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภค 
ในเขต 
กรุงเทพมหานคร 

ระดบัศกึษา t-test for Equality of Means 

x̅ 

 
S.D. 

 
t 

 
df 

 
Sig. 

ดา้นความถ่ีในการ 
ซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด 
โดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
ดา้นค่าใชจ้่ายโดย 
เฉลี่ยในการเลือกซือ้ 
ผลิตภณัฑก์นัแดดใน 
แต่ละครัง้ (บาท) 

ต ่ากว่าหรือเท่ากบั
ปรญิญาตรี 
สงูกว่าปรญิญาตรี 
 
ต ่ากว่าหรือเท่ากบั
ปรญิญาตรี 
สงูกว่าปรญิญาตรี 

3.3746 
 
4.6377 
 
516.097 
 
613.667 

2.02675 
 
3.01453 
 
295.565 
 
323.516 

-3.327 
 
 
 
-2.312 

81.270 
 
 
 
93.141 

0.001** 
 
 
 
0.023* 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที่ 36 ผลการวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามระดับการศึกษา พบว่า ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑ์
กนัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) มีค่า p-value เท่ากบั 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่าง
กนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ี
ในการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้โดยผูบ้ริโภคระดบัศึกษาต ่ากว่าหรือเท่ากบัปรญิญาตรี มี
ค่าเฉลี่ยนอ้ยกว่าผูบ้รโิภคระดบัศกึษาสงูกว่าปรญิญาตรี 
 ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซื ้อผลิตภัณฑ์กันแดดในแต่ละครั้ง (บาท) มีค่า          
p-value เท่ากบั 0.023 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นั
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แดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์
กนัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่วางไว ้โดยผู้บริโภคระดับศึกษาต ่ากว่าหรือเท่ากับปริญญาตรี มีค่าเฉลี่ยน้อยกว่า
ผูบ้รโิภคระดบัศกึษาสงูกว่าปรญิญาตรี 
 
สมมติฐานที่ 1.4 ผูบ้ริโภคที่มีกลุ่มอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี ้

H0 = ผูบ้รโิภคที่มีกลุ่มอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

H1 = ผูบ้รโิภคที่มีกลุ่มอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหค์วามแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่มีมากกว่า 2 
กลุ่ม โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนโดยใชส้ถิติ Levene’s test ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95% หากพบว่าค่า p-value มีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่ากลุ่มตัวแปรมีความ
แปรปรวนแตกต่างกัน หากค่า p-value มีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ากลุ่มตัวแปรมีความแปรปรวน
ไม่แตกต่างกนั 

ถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกันให้ทดสอบสมมติฐานจากสถิติ Brown-
Forsythe test ถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัจะใชก้ารวิเคราะหค่์าความแปรปรวน
ทางเดียว (One-way analysis of variance) ที่ ระดับความเชื่อมั่ นร้อยละ 95 โดยจะปฏิ เสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่า p-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ดงันัน้ถา้
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่าเฉลี่ยอย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกัน จะน าไป
เปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ต่อไป 
แต่หากค่า p-value มีค่ามากกว่าหรือเท่ากบั 0.05 แสดงว่ากลุม่ตวัแปรไม่มีความแตกต่างกนั 

กรณีที่ตวัแปรมีความแปรปรวนแตกต่างกนั จะใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 กรณีที่ตวั
แปรมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั จะใชว้ิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 
0.05 
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การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่โดยใช ้Levene’s test ซึ่งตัง้สมมติฐานได้
ดงันี ้

H0 = ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1 = ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
 

ตาราง 37 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุม่อาชีพ โดยใช ้Levene’s test 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ Levene’s test for Equality of Variances 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร   F   Sig. 

ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด   1.981   0.116  
โดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้   4.629**   0.003 
ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท)   

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
 จากตาราง 37 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหน้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มอาชีพโดยใช้ Levene’s test พบว่า 
ด้านความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) มีค่า p-value เท่ากับ 0.116 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) จึงใช้การ
วิเคราะหแ์ปรปรวนทางเดียว โดยใช ้F-Test ในการทดสอบสมมติฐาน และดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ย
ในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) มีค่า p-value เท่ากับ 0.003 ซึ่งน้อยกว่า 
0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) จึงใช้สถิติ Brown-
Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 38 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวางพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามกลุ่มอาชีพ ใชก้ารวิเคราะหค์วามแปรปรวน
ทางเดียว โดยใช ้F-test 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ ์  แหลง่ความ       df         SS       MS          F        Sig. 
กนัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภค  แปรปรวน      

ในเขตกรุงเทพมหานคร       
ดา้นความถ่ีในการซือ้   ระหว่าง 3       6.436          2.145     0.413    0.744 
ผลิตภณัฑก์นัแดดโดย   กลุม่ 
เฉลี่ยต่อปี (ขวด)    ภายใน  396  2058.142     5.197 
    กลุม่  
    รวม  399  2064.578 

 

 จากตาราง 38 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวางพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
กนัแดดผิวหนา้ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามกลุ่มอาชีพ ใชก้ารวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว โดยใช้ F-test ในการทดสอบสมติฐาน พบว่า ด้านความถ่ีในการซือ้
ผลิตภัณฑ์กันแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) มีค่า p-value เท่ากับ 0.744 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพ
แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้
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ตาราง 39 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามกลุ่มอาชีพ ใชก้ารวิเคราะหค์วามแปรปรวน
ทางเดียว โดยใช ้Brown-Forsythe 

Robust Tests of Equality of Means  Statistic df 1   df 2  Sig.  

ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้   16.768** 3 127.658 0.000** 
ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท)     

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
 จากตาราง 39 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวางพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
กันแดดผิวหน้า ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามกลุ่มอาชีพ โดยใช ้Brown-
Forsythe ในการทดสอบสมติฐาน พบว่า ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด
ในแต่ละครัง้ (บาท) มีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานรอง 
(H1)  และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีกลุ่มอาชีพแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดย
เฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อ
เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ปรากฏ แสดงดงัตาราง 40 
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ตาราง 40 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด
ผิวหนา้ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นั
แดดในแต่ละครัง้ (บาท) จ าแนกตามกลุม่อาชีพ เป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 

อาชีพ x̅ พนกังาน
บรษิัท 
เอกชน/
รบัจา้ง 

อาชีพอิสระ เจา้ของ
กิจการ/ 
ธุรกิจสว่นตวั 

นกัเรียน-นกัศึกษา 
/ ขา้ราชการ/ 
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ และ
อ่ืนๆ เช่น แม่บา้น 
เกษียณอายุ 

497.26 474.36 853.73 519.27 
พนกังาน
บรษิัทเอกชน/ 
รบัจา้ง 
 
อาชีพอิสระ 
 
 
เจา้ของกิจการ/ 
ธุรกิจสว่นตวั 
 
 
นกัเรียน-นกัศึกษา / 
ขา้ราชการ/ 
พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
และอื่นๆ เช่น 
แม่บา้น เกษียณอายุ 

497.26 
 
 
 
474.36 
 
 
853.73 
 
 
 
519.27 
 

 
 

22.90 
(0.996) 
 
 
 

-356.47** 
(0.000) 
 
 
-379.37** 
(0.000) 
 
 
 

-22.01 
(0.998) 
 
 
-44.91 
(0.975) 
 
334.46** 
(0.000) 
 
 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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 จากตาราง 40 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ัน
แดดผิวหน้า ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซื ้อ
ผลิตภัณฑก์ันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) จ าแนกตามระดับการศึกษา เป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 
ในการทดสอบพบว่า 

ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง กับ ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพเจา้ของกิจการ/
ธุรกิจส่วนตวั มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีกลุ่มอาชีพ
แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง มีพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยใน
การเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) นอ้ยกว่าผูบ้รโิภคที่มีอาชีพเจา้ของกิจการ/ธุรกิจ
สว่นตวั โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 356.47 

ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพอิสระ กบั ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพเจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว มีค่า p-value 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีกลุม่อาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
ซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการ
เลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
โดยผู้บริโภคที่มีอาชีพอิสระ มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
นอ้ยกว่าผูบ้รโิภคที่มีอาชีพเจา้ของกิจการ/ธุรกิจสว่นตวั โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 379.37 

ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพเจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั กบั ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนกัเรียน-นกัศึกษา / 
ขา้ราชการ/ พนักงานรฐัวิสาหกิจ และอ่ืนๆ เช่น แม่บา้น เกษียณอายุ มีค่า p-value เท่ากับ 0.000 
ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีกลุ่มอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้
ผลิตภัณฑก์ันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย
ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพเจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละ
ครัง้ (บาท) มากกว่าผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนักเรียน-นักศึกษา / ขา้ราชการ/ พนักงานรฐัวิสาหกิจ และ
อ่ืนๆ เช่น แม่บา้น เกษียณอายุ โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 334.46 

ส าหรบัรายคู่อ่ืนพบว่า แตกต่างอย่างไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ 
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สมมติฐานที่ 1.5 ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ัน
แดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติ
ได ้ดงันี ้

H0 = ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั 

H1 = ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหค์วามแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่มีมากกว่า 2 
กลุ่ม โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนโดยใชส้ถิติ Levene’s test ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95% หากพบว่าค่า p-value มีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่ากลุ่มตัวแปรมีความ
แปรปรวนแตกต่างกัน หากค่า Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ากลุ่มตัวแปรมีความแปรปรวนไม่
แตกต่างกนั 

ถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกันให้ทดสอบสมมติฐานจากสถิติ Brown-
Forsythe test ถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัจะใชก้ารวิเคราะหค่์าความแปรปรวน
ทางเดียว (One-way analysis of variance) ที่ ระดับความเชื่อมั่ นร้อยละ 95 โดยจะปฏิ เสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่า p-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ดงันัน้ถา้
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่าเฉลี่ยอย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกัน จะน าไป
เปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ต่อไป 
แต่หากค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือเท่ากบั 0.05 แสดงว่ากลุม่ตวัแปรไม่มีความแตกต่างกนั 

กรณีที่ตวัแปรมีความแปรปรวนแตกต่างกนั จะใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 กรณีที่ตวั
แปรมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั จะใชว้ิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 
0.05 

การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่โดยใช ้Levene’s test ซึ่งตัง้สมมติฐานได้
ดงันี ้

H0 = ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1 = ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 41 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุม่รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยใช ้Levene’s test 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ Levene’s test for Equality of Variances 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร   F   Sig. 

ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด   8.869**   0.000  
โดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้   54.788**  0.000 
ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท)  

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
 จากตาราง 41 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยใช ้Levene’s 
test พบว่า ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) และดา้นค่าใชจ้่ายโดย
เฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิต-ภัณฑ์กันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) มีค่า p-value เท่ากับ 0.000 และ 
0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) จึงใช้
สถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตาราง 42 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ใชก้ารวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว โดยใช ้Brown-Forsythe 

Robust Tests of Equality of Means  Statistic df 1 df 2  Sig.  

ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด   1.406  3 138.105 0.244  
โดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้   61.334** 3 250.537 0.000 
ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท)      

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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 จากตาราง 42 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวางพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
กนัแดดผิวหนา้ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามกลุม่รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดย
ใช ้Brown-Forsythe ในการทดสอบสมติฐาน พบว่า  
  ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) มีค่า p-value เท่ากบั 0.244 
ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
ว่า ผูบ้ริโภคที่มีกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้
 ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) มีค่า    p-
value เท่ากับ 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือก
ซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จึง
ท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบ
ค่าเฉลี่ยรายคู่ปรากฏ แสดงดงัตาราง 43 
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ตาราง 43 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด
ผิวหนา้ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นั
แดดในแต่ละครัง้ (บาท) จ าแนกตามกลุม่รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 

รายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 

x̅ ต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 
25,000 บาท 

25,001 – 
35,000 บาท 

35,001 – 
45,000 บาท 

45,001 บาท 
ขึน้ไป 

383.99 410.83 531.93 812.04 
ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 
25,000 บาท 
25,001 – 35,000 
บาท 
35,001 – 45,000 
บาท 
45,001 บาท ขึน้
ไป 

383.99 
 
410.83 
 
531.93 
 
812.04 

 -26.84 
(0.906) 
 
 

-147.94 
(0.104) 
-121.10 
(0.106) 
 

-428.05** 
(0.000) 
-401.21** 
(0.000) 
-280.11** 
(0.000) 
 
 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
 จากตาราง 43 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ัน
แดดผิวหน้า ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซื ้อ
ผลิตภัณฑ์กันแดดในแต่ละครั้ง (บาท) จ าแนกตามกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน เป็นรายคู่ด้วย 
Dunnett’s T3 ในการทดสอบพบว่า 

ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 25,000 บาท กับ ผูบ้ริโภคที่มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 45,001 บาท ขึน้ไป มีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละ
ครัง้ (บาท) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 25,000 บาท มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
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น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 45,001 บาท ขึน้ไป โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
428.05 

ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 25,001 บาท - 35,000 บาท กบั ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน 45,001 บาท  ขึน้ไป มีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้า
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดใน
แต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน 25,001 บาท - 35,000 บาท มพีฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 45,001 บาท ขึน้ไป โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
401.21 

ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 35,001 บาท - 45,000 บาท กบั ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน 45,001 บาท  ขึน้ไป มีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละ
ครัง้ (บาท) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 35,001 บาท - 45,000 บาท มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 45,001 บาท ขึน้ไป โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
280.11 

ส าหรบัรายคู่อ่ืนพบว่า แตกต่างอย่างไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ 
 

สมมติฐานที่  2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า ได้แก่ ความต้องการของ
ผูบ้ริโภค ตน้ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานที่ 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า ได้แก่ ความต้องการของผู้บริโภค 
ตน้ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มีความสัมพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นั
แดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี ้
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H0 = ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทุน
ของผู้บริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นั
แดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 

H1 = ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทุน
ของผู้บริโภค ความสะดวกในการซื ้อ และการสื่อสาร มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นั
แดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 

ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห ์ใชค่้าสถิติสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียรสนั 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% เพื่อวิเคราะห์
ความสมัพันธร์ะหว่างตัวแปรสองตวัที่เป็นอิสระต่อกัน ถา้มีค่า p-value นอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ตัวแปรทั้งสองมี
ความสมัพนัธก์นัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตาราง 44 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพันธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้กับ
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการ
ซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 

สว่นประสมทางการตลาดใน
มมุมองลกูคา้ 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
กนัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑ์
กนัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง
ความสมัพนัธ ์

r Sig. 
ดา้นความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภค 
ดา้นตน้ทนุของผูบ้ริโภค 
ดา้นความสะดวกในการซือ้ 
ดา้นการสื่อสาร 

-0.030 
 
-0.006 
0.002 
-0.049 

0.550 
 
0.905 
0.972 
0.333 

ไม่มีความสมัพนัธ ์
 
ไม่มีความสมัพนัธ ์
ไม่มีความสมัพนัธ ์
ไม่มีความสมัพนัธ ์

- 
 
- 
- 
- 

สว่นประสมทางการตลาดใน
มมุมองลกูคา้โดยรวม 

-0.026 0.604 ไม่มีความสมัพนัธ ์ - 

 

จากตาราง 44 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองลูกคา้กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 

ส าหรบัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้โดยรวม มีค่า p-value เท่ากับ 0.604 

และรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นความสะดวกใน

การซือ้ และด้านการสื่อสาร มีค่า p-value เท่ากับ 0.550 0.905 0.972 และ 0.333 ซึ่งมากกว่า 

0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ส าหรบั

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้โดยรวม และรายด้าน ไดแ้ก่ ดา้นความตอ้งการของ

ผู้บริโภค ด้านต้นทุนของผู้บริโภค ด้านความสะดวกในการซื ้อ  และด้านการสื่อสาร ไม่มี

ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 



  107 

ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า ได้แก่ ความต้องการของผู้บริโภค 
ตน้ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มีความสัมพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือก
ซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี ้

H0 = ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทุน
ของผู้บริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือก
ซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 

H1 = ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ตน้ทุน
ของผู้บริโภค ความสะดวกในการซื ้อ และการสื่อสาร มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือก
ซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห ์ใชค่้าสถิติสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพียรสนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ที่ ร ะ ดั บ ค ว า ม เชื่ อ มั่ น  9 5% เพื่ อ วิ เค ร า ะ ห์
ความสมัพันธร์ะหว่างตัวแปรสองตวัที่เป็นอิสระต่อกัน ถา้มีค่า p-value นอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ตัวแปรทั้งสองมี
ความสมัพนัธก์นัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตาราง 45 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพันธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้กับ
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดย
เฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 

สว่นประสมทางการตลาดใน
มมุมองลกูคา้ 

พฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ย
ในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์
กนัแดดในแต่ละครัง้ 
(บาท) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง
ความสมัพนัธ ์

r Sig. 
ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
ดา้นตน้ทนุของผูบ้ริโภค 
ดา้นความสะดวกในการซือ้ 
ดา้นการสื่อสาร 

0.255** 
-0.005 
0.021 
0.268** 

0.000 
0.927 
0.669 
0.000 

ต ่า 
ไม่มีความสมัพนัธ ์
ไม่มีความสมัพนัธ ์
ต ่า 

ทางเดียวกนั 
- 
- 
ทางเดียวกนั 

สว่นประสมทางการตลาดใน
มมุมองลกูคา้โดยรวม 

0.170** 0.001 ต ่ามาก ทางเดียวกนั 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
     จากตาราง 45 แสดงการวิเคราะหค์วามสมัพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ลูกคา้กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้าน
ค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
 ส าหรบัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้โดยรวม มีค่า p-value เท่ากบั 0.001 

ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) มีค่าสมัประ

สิทธ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.170 โดยมีความสัมพันธ์ระดับต ่ามาก และมีทิศทางเดียวกัน อย่างมี

นยัส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 หมายความว่า ถา้ผูป้ระกอบการใชส้่วนประสมทางการตลาดใน

มุมมองของลูกคา้โดยรวมเพิ่มมากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคที่มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด
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ผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์ัน

แดดในแต่ละครัง้ (บาท) เพิ่มมากขึน้ ในระดบัต ่ามาก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้

 ส าหรบัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้ ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค มีค่า p-
value เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) มีค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.255 โดยมีความสมัพนัธร์ะดบัต ่า และมีทิศทาง
เดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.01 เนื่องจากหากผลิตภัณฑ์กันแดดสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ทัง้ดา้นความหลากหลายของผลิตภัณฑ ์ประสิทธิภาพ
การป้องกันแสงแดดที่ผ่านการทดสอบ อย่างน่าเชื่อถือรวมถึงภาพลักษณ์และชื่อเสียงของ
ผลิตภณัฑไ์ดม้ากขึน้ จะท าใหผู้บ้รโิภคยอมจ่ายผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้มากขึน้ในระดบัต ่า 
 ส าหรบัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ดา้นการสื่อสาร มีค่า p-value เท่ากับ 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) มี
ค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.268 โดยมีความสมัพนัธร์ะดบัต ่า และมีทิศทางเดียวกนั อย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เนื่องจากหากผลิตภัณฑก์ันแดดมีการใหข้อ้มูลสิทธิประโยชน ์
การส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ รวมถึงมีการประชาสัมพันธ์อย่างสม ่าเสมอไดม้ากขึน้ จะท าให้
ผูบ้รโิภคยอมจ่ายผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้มากขึน้ในระดบัต ่า 
 ส าหรบัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้รายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค 
และดา้นความสะดวกในการซือ้ มีค่า p-value เท่ากับ 0.927 และ 0.669 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ส าหรบัส่วนประสม
ทางการตลาดในมุมมองลูกคา้รายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค และดา้นความสะดวกใน
การซือ้ ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดในแต่ละครัง้ (บาท ) 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
 

สมมติฐานที่ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ กิจกรรม ความสนใจและความ
คิดเห็น มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานที่ 3.1 รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ กิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น 

มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 



  110 

ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทาง

สถิติได ้ดงันี ้

H0 = รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ กิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น ไม่
มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 

H1 = รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ กิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น มี
ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห ์ใชค่้าสถิติสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพียรสนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ที่ ร ะ ดั บ ค ว า ม เชื่ อ มั่ น  9 5% เพื่ อ วิ เค ร า ะ ห์
ความสมัพันธร์ะหว่างตัวแปรสองตวัที่เป็นอิสระต่อกัน ถา้มีค่า p-value นอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ตัวแปรทั้งสองมี
ความสมัพนัธก์นัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตาราง 46 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าง รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคกับ
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการ
ซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 

รูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผูบ้รโิภค 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
กนัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑ์
กนัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง
ความสมัพนัธ ์

r Sig. 
ดา้นกิจกรรม 
ดา้นความสนใจ 
ดา้นความคิดเห็น 

0.088 
0.168** 
0.235** 

0.078 
0.001 
0.000 

ไม่มีความสมัพนัธ ์
ต ่ามาก 
ต ่า 

- 
ทางเดียวกนั 
ทางเดียวกนั 

รูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผูบ้รโิภคโดยรวม 

0.202** 0.001 ต ่า ทางเดียวกนั 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
จากตาราง 46 แสดงการวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกับ
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการ
ซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
 ส าหรบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคโดยรวม มีค่า p-value เท่ากับ 0.000 ซึ่งนอ้ย
กว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) มีค่าสัมประสิทธ์
สหสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.202 โดยมีความสมัพนัธร์ะดบัต ่า และมีทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 หมายความว่า ถา้ผูป้ระกอบการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคโดยรวม
เพิ่มมากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคที่มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) เพิ่มมากขึน้ใน
ระดบัต ่า ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้
 ส าหรบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ดา้นความสนใจ มีค่า p-value เท่ากบั 0.001 
ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) มีค่าสมัประ
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สิทธ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.168 โดยมีความสัมพันธ์ระดับต ่ามาก และมีทิศทางเดียวกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 หมายความว่า ถา้ผูป้ระกอบการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผูบ้ริโภค ดา้นความสนใจกลุ่มผลิตภณัฑด์แูลผิวหนา้และสนใจภาพลกัษณข์องตนเองใหดู้ดีเสมอ 
จะท าให้ผู ้บ ริโภคที่ มี พฤติกรรมการซื ้อผลิ ตภัณฑ์กันแดดผิ วหน้าของผู้บ ริ โภคใน เขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) เพิ่มมากขึน้ใน
ระดบัต ่ามาก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้
 ส าหรบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภค ดา้นความคิดเห็น มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 
ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) มีค่าสมัประ
สิทธส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.235 โดยมีความสมัพนัธร์ะดบัต ่า และมีทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 หมายความว่า ถา้ผูป้ระกอบการใชรู้ปแบบการด าเนินชีวิตของกลุม่ผูบ้รโิภค
ที่มีความคิดเห็นว่าผลิตภัณฑก์ันแดดส าหรบัผิวหนา้นัน้มีความจ าเป็นในชีวิตประจ าวัน สามารถ
ใชไ้ดทุ้กโอกาสแมอ้ยู่ในที่ร่ม จะท าใหผู้บ้ริโภคที่มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) เพิ่ม
มากขึน้ในระดบัต ่า ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้
 ส าหรบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ดา้นกิจกรรม มีค่า p-value เท่ากบั 0.078 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ส าหรบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ดา้นกิจกรรม ไม่มีความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นั
แดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้
 
สมมติฐานที่ 3.2  รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ กิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น 
มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) สามารถเขียนเป็น
สมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี ้

H0 = รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ กิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น ไม่
มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
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H1 = รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ กิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น มี
ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห ์ใชค่้าสถิติสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพียรสนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ที่ ร ะ ดั บ ค ว า ม เชื่ อ มั่ น  9 5% เพื่ อ วิ เค ร า ะ ห์
ความสมัพันธร์ะหว่างตัวแปรสองตวัที่เป็นอิสระต่อกัน ถา้มีค่า p-value นอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า ตัวแปรทั้งสองมี
ความสมัพนัธก์นัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

ตาราง 47 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าง รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคกับ
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดย
เฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 

รูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผูบ้รโิภค 

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
กนัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการ
เลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดใน
แต่ละครัง้ (บาท) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง
ความสมัพนัธ ์

r Sig. 
ดา้นกิจกรรม 
ดา้นความสนใจ 
ดา้นความคิดเห็น 

-0.125 
0.170** 
0.242** 

0.122 
0.001 
0.000 

ไม่มีความสมัพนัธ ์
ต ่ามาก 
ต ่า 

- 
ทางเดียวกนั 
ทางเดียวกนั 

รูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผูบ้รโิภคโดยรวม 

0.140 0.074 ไม่มีความสมัพนัธ ์
 

- 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 47 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
 ส าหรบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ดา้นความสนใจ มีค่า p-value เท่ากบั 0.001 
ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) มีค่าสมัประ
สิทธ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.170 โดยมีความสัมพันธ์ระดับต ่ามาก และมีทิศทางเดียวกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 หมายความว่า ถา้ผูป้ระกอบการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผูบ้ริโภค ดา้นความสนใจกลุ่มผลิตภณัฑด์แูลผิวหนา้และสนใจภาพลกัษณข์องตนเองใหดู้ดีเสมอ
มากขึน้ จะท าให้ผู ้บริโภคที่มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท)เพิ่ม
มากขึน้ในระดบัต ่ามาก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้
 ส าหรบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภค ดา้นความคิดเห็น มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 
ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) มีค่าสมัประ
สิทธส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.242 โดยมีความสมัพนัธร์ะดบัต ่า และมีทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 หมายความว่า ถา้ผูป้ระกอบการใชรู้ปแบบการด าเนินชีวิตของกลุม่ผูบ้รโิภค
ที่มีความคิดเห็นว่าผลิตภัณฑก์ันแดดส าหรบัผิวหนา้นัน้มีความจ าเป็นในชีวิตประจ าวัน สามารถ
ใชไ้ดทุ้กโอกาสแมอ้ยู่ในที่ร่ม จะท าใหผู้บ้ริโภคที่มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละ
ครัง้ (บาท)เพิ่มมากขึน้ ในระดบัต ่า ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้
 ส าหรบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคโดยรวม มีค่า p-value เท่ากบั 0.074 และราย
ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นกิจกรรม มีค่า p-value เท่ากับ 0.122 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส าหรับรูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผู้บริโภคโดยรวม และรายด้าน ได้แก่  ด้านกิจกรรม ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือก
ซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตาราง  48 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด 
อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  
สมมติฐานการวิจยั ผลการทดสอบ สถิติที่ใช ้
1.1ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
- ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด
โดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
- ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
 
1.2 ผูบ้ริโภคที่มีอายแุตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั 
- ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด
โดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
- ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
 
 
 

 
 
 
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้
 
 
 
 
 
ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้
 

 
 
 
Independent 
Samples t-test 
Independent 
Samples t-test 
 
 
 
 
 
F-test 
 
Brown-Forsythe 
 

 

 



  116 

ตารางที่ 48 (ต่อ) 

สมมติฐานการวิจยั ผลการทดสอบ สถิติที่ใช ้
 
1.3 ผูบ้ริโภคที่มีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั 
มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั 
- ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด
โดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
- ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
1.4 ผูบ้ริโภคที่มีกลุม่อาชีพแตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั 
- ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด
โดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
- ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
1.5 ผูบ้ริโภคที่มีรายไดต่้อเดือนแตกต่าง มี
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั 
- ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด
โดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
- ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
 

 
 
 
 
 
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้
 
 
 
 
ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้
 
 
 
 
ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้
 

 
 
 
 
 
Independent 
Samples t-test 
Independent 
Samples t-test 
 
 
 
 
F-test 
 
Brown-Forsythe 
 
 
 
 
 
Brown-Forsythe 
 
Brown-Forsythe 
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ตารางที่ 48 (ต่อ) 

สมมติฐานที่ 2 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตน้ทนุ
ของผูบ้รโิภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานการวิจยั ผลการทดสอบ สถิติที่ใช ้
2.1 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมอง
ลกูคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
ตน้ทนุของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ 
และการสื่อสาร มีความสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดย
เฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
- ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 
- ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค 
 
- ดา้นความสะดวกในการซือ้ 
 
- ดา้นการสื่อสาร 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้
ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้
ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้
ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

 
 
 
 
 
 
 
 
Pearson product 
moment correlation 
coefficient 
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ตารางที่ 48 (ต่อ) 

สมมติฐานการวิจยั ผลการทดสอบ สถิติที่ใช ้
2.2 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมอง
ลกูคา้ ไดแ้ก่ ความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
ตน้ทนุของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ 
และการสื่อสาร มีความสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
- ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 
- ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค 
 
- ดา้นความสะดวกในการซือ้ 
 
- ดา้นการสื่อสาร 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้
ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้
ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

 
 
 
 
 
 
 
 
Pearson product 
moment correlation 
coefficient 
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ตารางที่ 48 (ต่อ) 

สมมติฐานที่ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ กิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานการวิจยั ผลการทดสอบ สถิติที่ใช ้
3.1 รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภค 
ไดแ้ก่ กิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น 
มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
- ดา้นกิจกรรม 
 
- ดา้นความสนใจ 
 
- ดา้นความคิดเห็น 
 
3.2 รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภค 
ไดแ้ก่ กิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น 
มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยใน
การเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ 
(บาท) 
- ดา้นกิจกรรม 
 
- ดา้นความสนใจ 
 
- ดา้นความคิดเห็น 
 

 
 
 
 
 
 
ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้
 
 
 
 
 
 
ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

 
 
 
 
 
 
Pearson product 
moment correlation 
coefficient 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Pearson product 
moment correlation 
coefficient 
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บทที ่5 

สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจยัครัง้นี ้มุ่งศึกษาเรื่อง รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  เพื่อน าผลการวิจัยที่ได้ไปใช้
ประโยชนใ์นการพัฒนาและปรบัปรุงผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภคมากท่ีสดุ โดยผูว้ิจยัน าผลการวิเคราะหข์อ้มลูโดยมีประเด็นส าคญัที่จะน ามาสรุป อภิปราย
ผลและน าเสนอ ขอ้เสนอแนะผลการวิจยั ดงันี ้
 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
 1. เพื่ อศึกษาพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์กันแดดผิ วหน้าของผู้บ ริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 
 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้ากับ
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพื่อศึกษาความสมัพันธร์ะหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
กนัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ความส าคัญของการวิจัย 
 1. เพื่อเป็นแนวทางส าหรบัผูป้ระกอบการในการวางกลยุทธท์างการตลาดใหส้อดคลอ้งกบั
ปัจจยัที่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภค 
 2. เพื่อเป็นประโยชนแ์ก่นกัวิชาการ และผูส้นใจในการศึกษาถึงปัจจยัที่มีความสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภค 
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สมมติฐานของการวิจัย 
 1. ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษาสงูสดุ อาชีพ
และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 2. รูปแบบการด าเนินชีวิต ประกอบดว้ย ดา้นกิจกรรม ดา้นความสนใจ ดา้นความคิดเห็น 
มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภค ประกอบดว้ย ความต้องการของ
ผูบ้รโิภค ตน้ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ การสื่อสาร มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการ
ซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

สรุปผลการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปผลไดด้งันี ้
 สว่นที่ 1 การวิเคราะหข์อ้มลูสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบน
มาตรฐาน โดยแบ่งเป็น 4 ตอน ดงันี ้
 
 ตอนที่ 1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์จากขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบ
แบบสอบถามที่ใชก้ลุม่ตวัอย่าง 400 คน พบว่า 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 304 คน คิดเป็นรอ้ยละ 76.00 มีอาย ุ
30 – 39 ปี จ านวน 160 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.00 ระดับการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 317 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 79.25 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง จ านวน 280 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
70.00 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท จ านวน 161 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.25 
 
 ตอนที่ 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค 
 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดในมุมมองผู้บริโภคโดยรวม พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นดา้นสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัดีมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.46 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นด้านส่วน
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ประสมทางการตลาดในมมุมองผูบ้ริโภคอยู่ในระดับดีมาก ทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นความสะดวกในการซือ้ และดา้นการสื่อสาร โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.53 4.52 4.43 และ 4.36 ตามล าดบั 
 ผลการวิเคราะหด์า้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
ต่อดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยรวมอยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.53 เมื่อพิจารณา
เป็นรายขอ้ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค อยู่ในระดับดี
มากทุกขอ้ ไดแ้ก่ ขอ้ผลิตภัณฑก์ันแดดไดผ้่านการทดสอบ ประสิทธิภาพการป้องกันแสงแดด ที่
น่าเชื่อถือ ข้อผลิตภัณฑ์กันแดดไม่ก่อให้เกิดการแพ้และระคายเคืองต่อผิวของท่าน ข้อความ
หลากหลายของผลิตภณัฑก์นัแดด ตรงกบัความตอ้งการของท่าน ขอ้ผลิตภัณฑก์ันแดดมีชื่อเสียง
และภาพลกัษณท์ี่ดี และขอ้รูปลกัษณบ์รรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑก์นัแดดน่าใชโ้ดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.77 4.75 4.57 4.32 และ 4.23 ตามล าดบั 
 ผลการวิเคราะหด์า้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้น
ตน้ทุนของผู้บริโภคโดยรวมอยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.52 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค อยู่ในระดบัดีมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ ขอ้
ผลิตภัณฑ์กันแดด มีความคุม้ค่าเมื่อเทียบกับเงินที่จ่ายไป ขอ้ราคาผลิตภัณฑ์กันแดด มีความ
เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์กันแดด ขอ้ราคาผลิตภัณฑ์กันแดด มีความเหมาะสมกับ
ปริมาณของผลิตภณัฑก์นัแดด  และขอ้ผลิตภณัฑก์นัแดด มีราคาใหเ้ลือกซือ้ ที่หลากหลาย โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.61 4.57 4.54 และ 4.36 ตามล าดบั 
 ผลการวิเคราะห์ด้านความความสะดวกในการซือ้ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นต่อดา้นความความสะดวกในการซือ้โดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.43 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นความความสะดวกในการ
ซือ้ อยู่ในระดับดีมาก ไดแ้ก่ ขอ้สถานที่ในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดมีความสะดวกสบาย ขอ้
รูปแบบการช าระเงินของสถานที่ในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดมีความหลากหลาย และขอ้การ
ซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผ่านช่องทางออนไลน ์มีการจัดส่งสินคา้ที่รวดเร็วและสภาพสมบูรณ์ โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.63 4.53 และ 4.40 ตามล าดับ และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้น
ความความสะดวกในการซือ้ อยู่ในระดับดี ได้แก่ ขอ้ผลิตภัณฑ์กันแดดมีการจัดวางที่สามารถ
มองเห็นไดง้่าย โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.17 
 ผลการวิเคราะหด์า้นการสื่อสาร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นการ
สื่อสารโดยรวมอยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.36 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบ
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แบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นการสื่อสารอยู่ในระดับดีมาก ไดแ้ก่ ขอ้กิจกรรมการส่งเสริม
การขายผลิตภัณฑก์ันแดดมีความน่าสนใจ เช่น ซือ้สินคา้ครบตามมูลค่าที่ก าหนดไดแ้ถมของพ
รีเมี่ยม หรือสว่นลด ขอ้มีการใหข้อ้มลูของผลิตภณัฑก์นัแดด สิทธิประโยชนท์ี่ไดร้บัเป็นอย่างดี และ
ขอ้สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์มีความดึงดูดอย่างน่าสนใจ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.55 4.50 และ 
4.23 ตามล าดบั และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นการสื่อสารอยู่ในระดบัดี ไดแ้ก่ ขอ้
มีการประชาสมัพนัธแ์จง้ลกูคา้อย่างสม ่าเสมอ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.14 
 
 ตอนที่ 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภค 
 ผลการวิเคราะหรู์ปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคโดยรวม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคอยู่ในระดับดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายดา้น ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค
อยู่ในระดบัดีมาก ไดแ้ก่ ดา้นความสนใจ ดา้นความคิดเห็น โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.47 และ 4.46 
ตามล าดับ และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคอยู่ใน
ระดบัดี ไดแ้ก่ ดา้นความกิจกรรม โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.42 
 ผลการวิเคราะห์รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคด้านกิจกรรม พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อด้านกิจกรรมโดยรวมอยู่ในระดับดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.42 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายขอ้ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นกิจกรรมอยู่ในระดับดีมาก ไดแ้ก่ 
ขอ้ชอบหาขอ้มลูจากการบอกเลา่ของผูท้ี่เคยใชผ้ลิตภณัฑ ์(รีวิว) ก่อนการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑก์นั
แดด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.30 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นกิจกรรมอยู่ในระดับดี  
ไดแ้ก่ ขอ้มักใชเ้วลาว่าง ในการเลือกซือ้สินคา้ผลิตภัณฑด์ูแลผิวหน้า โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.99 
และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นกิจกรรมอยู่ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ขอ้มกัใชเ้วลา
ว่าง ในการเดินทางท่องเที่ยวตาม ขอ้มักออกไปท ากิจกรรมกลางแจง้ และขอ้งานของท่านมกัออก
นอกสถานที่เป็นประจ า โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.30 2.85 และ 2.63 ตามล าดบั 
 ผลการวิเคราะห์รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคด้านความสนใจ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นความสนใจโดยรวม อยู่ในระดบัดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.47 
เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นความสนใจอยู่ในระดบัดีมาก
ทุกขอ้ ไดแ้ก่ ขอ้สนใจภาพลกัษณข์องตนเองใหดู้ดีเสมอ ขอ้มีความสนใจเก่ียวกับผลิตภัณฑด์ูแล
ผิวหน้า และขอ้ต้องการใหผ้ิวหน้าดูขาวกระจ่างใส โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.66 4.53 และ 4.21 
ตามล าดบั 
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 ผลการวิเคราะห์รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคด้านความคิดเห็น พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นความคิดเห็นโดยรวม อยู่ในระดับดีมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.46 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นความคิดเห็นอยู่ในระดบั
ดีมาก ไดแ้ก่ ขอ้ผลิตภัณฑก์ันแดดส าหรบัผิวหน้ามีความจ าเป็นในชีวิตประจ าวัน และขอ้การใช้
ผลิตภัณฑ์กันแดดสามารถใช้ได้ทุกโอกาสแม้อยู่ในที่ร่ม โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.69 และ 4.50 
ตามล าดับ และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อดา้นความคิดเห็นอยู่ในระดับดี ไดแ้ก่ ขอ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดสามารถช่วยแกไ้ขปัญหาผิวพรรณได ้โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.18 
 
 ตอนที่ 4 ความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ 
 ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) พบว่านอ้ยที่สดุ 1 ขวด และ
มากที่สุด 50 ขวด โดยมีค่าเฉลี่ยประมาณ 4.79 หรือ 5 ขวด และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
3.51 
 ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) พบว่านอ้ย
ที่สุด 0 บาท และมากที่สุด 1,500 บาท โดยมีค่าเฉลี่ยประมาณ 533 บาท และมีค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 302.41 
 ด้านรูปแบบของผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้า ของกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ผู้ที่ ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้รูปแบบโลชั่นหรือแบบน า้ จ านวน 238 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 59.50  
 ดา้นค่า SPF ของผลิตภัณฑก์ันแดดที่เลือกซือ้เป็นประจ า ของกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ผูท้ี่
ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกค่า SPF 50 ของผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ จ านวน 280 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 70.00 
 ด้านค่าการปกป้องรังสี UVA ของผลิตภัณฑ์กันแดดที่ เลือกซื ้อเป็นประจ า ของกลุ่ม
ตัวอย่าง 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกค่า PA+++ (สามารถป้องกันผิวจากรงัสี 
UVA ไดม้ากกว่าผิวปกติ 8-16 เท่า) จ านวน 294 คน คิดเป็นรอ้ยละ 73.50 
 ดา้นเหตผุลในการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดของกลุ่มตวัอย่าง 400 คน ผูท้ี่ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตผุลในการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด คือเพื่อป้องกนัรงัสี UV 
จ านวน 231 คน คิดเป็นรอ้ยละ 57.75 
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 ดา้นบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดของกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่มีบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด คือตวัเอง จ านวน 309 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 77.25 
 ด้านแหล่งข้อมูลในการซื ้อผลิตภัณฑ์กันแดด ของกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่มีแหล่งขอ้มลูในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด คือสื่อประชาสมัพนัธจ์ากแบรนด์
ที่เลือกซือ้ จ านวน 125 คน คิดเป็นรอ้ยละ 31.25 
 ดา้นสถานที่ที่เลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด ของกลุ่มตวัอย่าง 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เลือกสถานที่ที่เลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด คือรา้นสขุภาพและความงาม เช่น Watsons , 
Boots จ านวน 165 คน คิดเป็นรอ้ยละ 41.25 
 
 สว่นที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมติฐาน จ านวน 3 ขอ้ดงันี  ้
สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด 
อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่  1.1 ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
    พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่วางไว้ โดย
ผูบ้รโิภคเพศชาย มีค่าเฉลี่ยนอ้ยกว่าผูบ้รโิภคเพศหญิง 
 ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่วางไว้ โดย
ผูบ้รโิภคเพศชาย มีค่าเฉลี่ยนอ้ยกว่าผูบ้รโิภคเพศหญิง 
 สมมติฐานที่  1.2 ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
    พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้าของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) ไม่
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้
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 ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่วางไว้ โดย
ผูบ้ริโภคที่มีอายุ  50 ปีขึน้ไป มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
มากที่สดุ เท่ากบั 709.69 
 สมมติฐานที่ 1.3 ผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
กนัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
    พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่วางไว้ โดย
ผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) มาก
ที่สดุ เท่ากบั 4.6377 
 ผู้บริโภคที่มีการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละ
ครัง้ (บาท) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้
โดยผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้า
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดใน
แต่ละครัง้ (บาท) มากที่สดุเท่ากบั 613.667 
 สมมติฐานที่ 1.4 ผูบ้รโิภคที่มีกลุ่มอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
    พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีกลุ่มอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้
 ผู้บริโภคที่มีกลุ่มอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละ
ครัง้ (บาท) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่วางไว ้
โดยผูบ้ริโภคที่มีอาชีพเจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้า
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ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดใน
แต่ละครัง้ (บาท) มากที่สดุเท่ากบั 853.73 
 สมมติฐานที่ 1.5 ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่าง มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
กนัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
    พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์
กนัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดโดย
เฉลี่ยต่อปี (ขวด) ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานที่วางไว ้
 ผูบ้ริโภคที่มีกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์ัน
แดดในแต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานที่วางไว ้โดยผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 45,001 บาท ขึน้ไป มีพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือก
ซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) มากที่สดุเท่ากบั 812.04 
 สมมติฐานที่  2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า ได้แก่ ความต้องการของ
ผูบ้ริโภค ตน้ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่ 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ไดแ้ก่ ความต้องการของ
ผูบ้ริโภค ตน้ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
    พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้าโดยรวม และรายด้าน ได้แก่ ด้าน
ความต้องการของผูบ้ริโภค ด้านต้นทุนของผู้บริโภค ด้านความสะดวกในการซือ้ และดา้นการ
สื่อสาร ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
 สมมติฐานที่ 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ได้แก่ ความต้องการของ
ผูบ้ริโภค ตน้ทุนของผูบ้ริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการสื่อสาร มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
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การซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยใน
การเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
 พบว่า สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้โดยรวมมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม

การซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยใน

การเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) โดยมีความสมัพนัธร์ะดบัต ่ามาก และมีทิศทาง

เดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 หมายความว่า ถา้ผูป้ระกอบการใชส้่วนประสม

ทางการตลาดในมุมมองของลูกค้าโดยรวมเพิ่มมากขึน้ จะท าให้ผูบ้ริโภคที่มีพฤติกรรมการซือ้

ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือก

ซือ้ผลิตภณัฑก์ันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) เพิ่มมากขึน้ ในระดบัต ่ามาก ส่วนประสมทางการตลาด

ในมมุมองลกูคา้ ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นั

แดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์

กนัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) โดยมีความสมัพนัธร์ะดับต ่า และมีทิศทางเดียวกัน อย่างมีนยัส าคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.01 เนื่องจากหากผลิตภัณฑ์กันแดดสามารถตอบสนองความต้องการของ

ผูบ้ริโภคได ้ทัง้ดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ประสิทธิภาพการป้องกนัแสงแดดที่ผ่านการ

ทดสอบ อย่างน่าเชื่อถือรวมถึงภาพลกัษณแ์ละชื่อเสียงของผลิตภัณฑ ์จะท าใหผู้บ้ริโภคยอมจ่าย

ผลิตภัณฑก์ันแดดในแต่ละครัง้เพิ่มมากขึน้ และส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกคา้ ดา้น

การสื่อสาร มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 

โดยมีความสัมพันธ์ระดับต ่า และมีทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

เนื่องจากหากผลิตภัณฑ์กันแดดมีการให้ข้อมูลสิทธิประโยชน์ การส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ 

รวมถึงมีการประชาสมัพันธอ์ย่างสม ่าเสมอได ้จะท าใหผู้บ้ริโภคยอมจ่ายผลิตภัณฑก์ันแดดในแต่

ละครัง้เพิ่มมากขึน้ 

 สมมติฐานที่ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ กิจกรรม ความสนใจและความ
คิดเห็น มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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 สมมติฐานที่ 3.1 รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ได้แก่ กิจกรรม ความสนใจและ
ความคิดเห็น มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้าของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) 
 พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ

ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นั

แดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) โดยมีความสมัพนัธร์ะดบัต ่า และมีทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง

สถิติที่ระดบั 0.01 หมายความว่า ถา้ผูป้ระกอบการใชรู้ปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคโดยรวม

เพิ่มมากขึน้ จะท าใหผู้บ้ริโภคที่มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) เพิ่มมากขึน้ ใน

ระดับต ่า ส าหรับรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค ด้านความสนใจ มีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการ

ซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) โดยมีความสมัพนัธร์ะดบัต ่ามาก และมีทิศทางเดียวกนั 

อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 หมายความว่า ถา้ผูป้ระกอบการใชรู้ปแบบการด าเนินชีวิต

ของผูบ้ริโภค ดา้นความสนใจกลุ่มผลิตภัณฑด์ูแลผิวหนา้และสนใจภาพลกัษณ์ของตนเองใหดู้ดี

เสมอ จะท าให้ผู ้บริโภคที่มีพฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) เพิ่มมากขึน้ ใน

ระดับต ่ามาก และรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค ด้านความคิดเห็น มีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการ

ซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) โดยมีความสัมพันธ์ระดับต ่า และมีทิศทางเดียวกัน 

อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 หมายความว่า ถา้ผูป้ระกอบการใชรู้ปแบบการด าเนินชีวิต

ของกลุ่มผู้บริโภคที่มีความคิดเห็นว่าผลิตภัณฑ์กันแดดส าหรับผิวหน้านั้นมีความจ าเป็นใน

ชีวิตประจ าวัน สามารถใช้ได้ทุกโอกาสแม้อยู่ในที่ร่ม จะท าให้ผู ้บริโภคที่มีพฤติกรรมการซื ้อ

ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นั

แดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) เพิ่มมากขึน้ ในระดบัต ่า 

 สมมติฐานที่ 3.2  รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ กิจกรรม ความสนใจและ
ความคิดเห็น มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้าของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
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 พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ดา้นความสนใจ มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยใน
การเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) โดยมีความสมัพนัธร์ะดบัต ่ามาก และมีทิศทาง
เดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 หมายความว่า ถา้ผูป้ระกอบการใชรู้ปแบบการ
ด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ดา้นความสนใจกลุ่มผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและสนใจภาพลักษณ์ของ
ตนเองใหด้ดีูเสมอ จะท าใหผู้บ้ริโภคที่มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท)
เพิ่มมากขึน้ ในระดับต ่ามาก และรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค ด้านความคิดเห็น มี
ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท) โดยมีความสมัพันธ์
ระดับต ่า และมีทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.01 หมายความว่า ถ้า
ผูป้ระกอบการใชรู้ปแบบการด าเนินชีวิตของกลุ่มผูบ้ริโภคที่มีความคิดเห็นว่าผลิตภัณฑก์ันแดด
ส าหรบัผิวหนา้นัน้มีความจ าเป็นในชีวิตประจ าวัน สามารถใชไ้ดทุ้กโอกาสแมอ้ยู่ในที่ร่ม จะท าให้
ผูบ้ริโภคที่มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้ (บาท)เพิ่มมากขึน้ ในระดบัต ่า 
 

อภปิรายผลการวิจัย 
 จากผลการวิจัยเรื่อง รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีประเด็นที่สามารถน ามาอภิปราย
ผลไดด้งันี ้ 
 1. ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์
  1.1 เพศ ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 พบว่า ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) และ
ดา้นค่าใชจ้่ายในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยในแต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกนั โดยเพศ
หญิงจะมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดโดย
เฉลี่ยต่อปี (ขวด) และดา้นค่าใชจ้่ายในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยในแต่ละครัง้ (บาท) 
มากกว่าเพศชาย เนื่องจากเพศหญิงส่วนมากจะใหค้วามส าคญัในเรื่องผิวพรรณ รกัความสวยงาม 
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ที่จะท าใหผ้ิวดสูขุภาพดี กระจ่างใสไม่ใหผ้ิวหมองคล า้จากแสงแดด สามารถใชไ้ดใ้นชีวิตประจ าวนั 
เพื่อปกป้องสาเหตขุองปัญหาผิว เช่น ฝ้า กระ จุดด่างด าและริว้รอยก่อนวยัได ้ท าใหเ้พศหญิงจะมี
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้มากกว่าเพศชาย ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจัยของ (วริฐา 
รศัมีกฤตภาส, 2561)ไดศ้ึกษา ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้ครีมกันแดดส าหรบัผิวหน้า
ยี่หอ้ Biore ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดส าหรบัผิวหนา้ยี่หอ้ Biore แตกต่างกัน โดยเพศหญิงมีแนวโนม้ที่จะซือ้
ครีมกนัแดดส าหรบัผิวหนา้ยี่หอ้ Biore มากกว่าเพศชาย 
  1.2 อายุ ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี 
(ขวด) ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 เนื่องจากแสงแดดในประเทศไทยนัน้
แรงแทบตลอดทัง้ปี ซึ่งก่อใหเ้กิดปัญหาต่อสขุภาพผิวได ้ดงันัน้ไม่ว่าผูบ้รโิภคจะมีอายุมากหรือนอ้ย 
ต่างก็ตอ้งการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดเพื่อปกป้องผิวหน้าเหมือนกัน ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ 
นภาทิพย ์ไตรกุลนิภัทร (2559) ไดศ้ึกษา ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดด
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า  ช่วงอายุที่แตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
  ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยในแต่ละ
ครัง้ (บาท) แตกต่างกัน  เนื่องจากส่วนมากอายุมีความสัมพันธ์กันกับรายไดใ้นทิศทางเดียวกัน 
เมื่อผูบ้ริโภคมีอายุเพิ่มขึน้ รายไดเ้พิ่มขึน้ ก็สามารถจ่ายผลิตภัณฑก์ันแดดในแต่ละครัง้ในราคาที่
สงูขึน้ได ้โดยกลุ่มอายุ 50 ปีขึน้ไป มีค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละ
ครัง้มากที่สดุ เนื่องจากผูบ้รโิภคกลุ่มนีม้ีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนสงูกว่ากลุ่มช่วงอายุอ่ืนๆ  จึงสามารถ
เลือกซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดที่มีราคาสูงขึน้ได้ ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ กันยารตัน์ พุกเนียม 
(2552) ไดศ้ึกษา ปัจจยัทางการตลาดที่สง่ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอาง
ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า อายทุี่แตกต่างกบัการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอาง
ดา้นจ านวนเงินในการซือ้ผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอางต่อครัง้ มีความสมัพนัธก์นั 
  1.3 ระดับการศึกษา ผู้บริโภคที่มีการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื ้อ
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นั
แดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) ไม่แตกต่าง เนื่องจากผูบ้ริโภคจะมีระดบัการศึกษาที่แตกต่าง สามารถ
เขา้ถึงขอ้มลูของผลิตภณัฑก์นัแดดไดง้่ายขึน้ ทัง้ สื่อการดิจิตอล การโฆษณาผ่านทางโทรทศัน ์หรือ
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ค าแนะน าจากพนกังานขาย ตามรา้นคา้ ท าให้ผูบ้ริโภคทุกระดบัการศึกษาเห็นถึงความส าคญัและ
ประโยชนจ์ากการใชผ้ลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ นภาทิพย ์ไตรกุลนิ
ภัทร (2559) ได้ศึกษา ปัจจัยที่ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื ้อผลิตภัณฑ์กันแดดในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า  ระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
  ผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยใน
แต่ละครั้ง (บาท) แตกต่างกัน โดยผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าระดับปริญญาตรีจะมี
ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) มากที่สุด เนื่องจาก 
ผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษาสูง จะมีความคิดในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหนา้ที่ละเอียด 
รอบคอบ ผ่านการไตร่ตรองมากขึน้ โดยตอ้งเลือกผลิตภัณฑท์ี่มีมาตรฐาน ความปลอดภัย ความ
น่าเชื่อถือ ซึ่งราคาผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ก็จะสงูขึน้ดว้ย ท าใหผู้บ้ริโภคที่มีระดบัการศึกษาสงูมี
ค่าใชจ้่ายในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดในแต่ละครัง้ สูงกว่าผูท้ี่มีการศึกษาระดับที่ต  ่ากว่า ซึ่ง
สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ วริฐา รศัมีกฤตภาส (2561) ไดศ้ึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซื ้อครีมกันแดดส าหรับผิวหน้ายี่ห้อ Biore ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีค่าใชจ้่ายโดยประมาณในการซือ้ครีมกันแดด
ส าหรบัผิวหนา้ยี่หอ้ Biore มากที่สดุ 
  1.4 อาชีพ ผูบ้ริโภคที่มีกลุ่มอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ัน
แดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ย
ต่อปี (ขวด) ไม่แตกต่างกนั เนื่องจากผูบ้รโิภคจะประกอบอาชีพใด ต่างก็เลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดด
ผิวหน้าเพื่อน าไปใช้วัตถุประสงค์ที่คล้ายกันและเห็นถึงความส าคัญและประโยชน์จากการใช้
ผลิตภณัฑก์ันแดดผิวหนา้ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นุจรี คติรกัสิทธิ์ (2560) ไดศ้ึกษา ปัจจยัที่
มีผลกระทบต่อการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์กันแดดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล พบว่า อาชีพที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลไม่แตกต่างกนั 
  ผูบ้ริโภคที่มีกลุ่มอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์ันแดดผิวหนา้
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์นัแดดใน
แต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภคที่มีอาชีพเจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั จะมีค่าใชจ้่ายใน
การเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยในแต่ละครัง้ (บาท) มากที่สดุ เนื่องจากลกัษณะของอาชีพ
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ธุรกิจส่วนตวัเป็นการติดต่อคา้ขายกบัลกูคา้โดยสว่นใหญ่ มีการออกนอกสถานที่บ่อยครัง้ มีโอกาส
สมัผสักบัแสงแดดโดยตรง และอาชีพธุรกิจส่วนตวัจะมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนสงูกว่ากลุ่มอาชีพอ่ืนๆ 
จึงท าใหส้ามารถเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ที่มีราคาสงูขึน้เช่นกนั ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ วริฐา รศัมีกฤตภาส (2561) ได้ศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้ครีมกันแดด
ส าหรบัผิวหน้ายี่ห้อ Biore ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพธุรกิจ
สว่นตวัจะมีค่าใชจ้่ายโดยประมาณในการซือ้ครีมกนัแดดส าหรบัผิวหนา้ยี่หอ้ Biore มากที่สดุ 
  1.5 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่าง มีพฤติกรรม
การซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีในการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) ไม่แตกต่างกนั เนื่องจากในปัจจุบนัมีช่องทางจดัจ าหน่ายที่
หลากหลายทัง้หนา้รา้นและออนไลนท์ าใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคในระดับรายไดต่้างๆ และ
ผลิตภัณฑ์กันแดดในปัจจุบันมีให้เลือกหลายหลายยี่หอ้และราคา ซึ่งสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในระดับรายไดต่้างๆกันได ้ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจัยของ นภาทิพย ์ไตรกุลนิ
ภัทร (2559) ได้ศึกษา ปัจจัยที่ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื ้อผลิตภัณฑ์กันแดดในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า รายได้ที่แตกต่างกันไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดด 
  ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่าง มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดโดย
เฉลี่ยในแต่ละครัง้ (บาท) แตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 45,001 บาท ขึน้ไป จะ
มีค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) มากที่สุด เนื่องจาก
ผูบ้ริโภคกลุ่มนีม้ีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนสูงที่สุด จึงสามารถเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าที่มี
ราคาสูงขึน้ได ้ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ (กันยารตัน์ พุกเนียม, 2552) ได้ศึกษา ปัจจัยทาง
การตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางของผู้ชายในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า รายไดก้ับการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางดา้นจ านวนเงินในการ
ซือ้ผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอางต่อครัง้ มีความสมัพนัธก์นั 
 
 2. สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ 
  2.1 ด้านความต้องการของผู้บริโภค  ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นั
แดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) เนื่องจากผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้าในปัจจุบนัมีหลากหลาย แต่ละแบ
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รนดก์็ไดม้ีการแข่งขันกันในเรื่องพัฒนาผลิตภัณฑ์ปรบัปรุงใหม้ีความครบถ้วนในการปกป้องผิว 
ส่วนผสมที่เป็นประโยชนต่์อผิวหนา้มากขึน้ รวมถึงบรรจุภณัฑใ์หด้ึงดดูใจ เหมาะสมกบัการใชง้าน
ของผูบ้ริโภค ท าใหผู้บ้รโิภคใชผ้ลิตภณัฑก์นัแดดในปริมาณไม่ไดม้ากขึน้ แต่ยงัคงไดป้ระสิทธิภาพ
ครบถว้น ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กนัยารตัน ์พุกเนียม (2552) ไดศ้ึกษา ปัจจยัทางการตลาด
ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์กับการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางด้านจ านวนผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางที่ซือ้ต่อครัง้ไม่มีความสมัพนัธก์นั  
 ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดโดย
เฉลี่ยในแต่ละครั้ง (บาท) โดยมีความสัมพันธ์ระดับต ่า และมีทิศทางเดียวกัน เนื่องจากหาก
ผลิตภัณฑก์นัแดดสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ทัง้ดา้นความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑ ์ประสิทธิภาพการป้องกนัแสงแดดที่ผ่านการทดสอบ อย่างน่าเชื่อถือรวมถึงภาพลกัษณ์
และชื่อเสียงของผลิตภณัฑ ์จะท าใหผู้บ้ริโภคยอมจ่ายผลิตภัณฑก์ันแดดในแต่ละครัง้ เพิ่มมากขึน้ 
ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (กฤษฎา คงมั่น, 2558)ไดศ้ึกษา ส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม
การซือ้ครีมกนัแดดยี่หอ้นีเวียของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนประสมการตลาดดา้น
ผลิตภัณฑ์กับพฤติกรรมการซื ้อครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย ด้านมูลค่าการซื ้อโดยเฉลี่ยต่อครั้งมี
ความสมัพนัธก์นั 
  2.2 ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค ไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นั
แดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ย
ต่อปี (ขวด) และด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดในแต่ละครัง้ (บาท) 
เนื่องจากผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าในปัจจุบันมีราคาหลากหลายระดับ ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถ
เลือกผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ที่คุม้ค่าเหมาะกบัตวัผูบ้ริโภคเองไดง้่าย และเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นั
แดดผิวหนา้ไดต้ามปริมาณความตอ้งการของผูบ้ริโภคเองได ้ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ กนัยา
รัตน์ พุกเนียม (2552) ได้ศึกษา ปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อ
ผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจัยดา้นราคากับการตัดสินใจ
ซือ้ผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางทัง้ดา้นจ านวนผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอางที่ซือ้ต่อครัง้และดา้นจ านวนเงิน
ในการซือ้ผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอางต่อครัง้ ไม่มีความสมัพนัธก์นั 
  2.3 ดา้นความสะดวกในการซือ้ ไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
กนัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดโดย



  135 

เฉลี่ยต่อปี (ขวด) และดา้นค่าใชจ้่ายในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยในแต่ละครัง้ (บาท) 
เนื่องจากสถานที่ในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดมีอยู่หลากหลายที่ทัง้ตามหา้งสรรพสินคา้ รา้น
สุขภาพและความงาม และช่องทางออนไลน์ ปัจจุบันการช าระเงินของสถานที่ในการเลือกซือ้
ผลิตภัณฑ์กันแดดก็มีช่องทางมากมาย ท าใหผู้ ้บริโภคสามารถเลือกผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้า
ตามที่ผู ้บริโภคสะดวกได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ กันยารตัน์ พุกเนียม (2552) ได้ศึกษา 
ปัจจยัทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอางของผูช้ายในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายกับการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางทั้งด้านจ านวนผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางที่ซือ้ต่อครัง้และด้านจ านวนเงินในการซือ้
ผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอางต่อครัง้ ไม่มีความสมัพนัธก์นั 
  2.4 ด้านการสื่อสาร ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี 
(ขวด) เนื่องจากการใหข้อ้มลูสิทธิประโยชน ์การส่งเสริมการขายที่น่าสนใจนัน้ไม่ไดท้ าใหผู้บ้รโิภค
ใชผ้ลิตภัณฑก์ันแดดในปริมาณไม่ไดม้ากขึน้ เพราะว่าผูบ้ริโภคเห็นถึงความส าคญัของผลิตภัณฑ์
กนัแดดอยู่แลว้ ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ นภาทิพย ์ไตรกุลนิภัทร (2559) ไดศ้ึกษา ปัจจัยที่มี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า พบว่า
ปัจจัยดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  
 ด้านการสื่อสาร มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยในแต่ละ
ครัง้ (บาท) โดยมีความสมัพนัธ์ระดบัต ่า และมีทิศทางเดียวกนั เนื่องจากหากผลิตภณัฑก์นัแดดมี
การให้ข้อมูลสิทธิประโยชน์ การส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ รวมถึงมีการประชาสัมพันธ์อย่าง
สม ่าเสมอได ้จะท าใหผู้บ้ริโภคยอมจ่ายผลิตภัณฑ์กันแดดในแต่ละครัง้มากขึน้ ซึ่งสอดคลอ้งกับ
งานวิจัยของ กฤษฎา คงมั่น (2558) ไดศ้ึกษา ส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซือ้ครีมกัน
แดดยี่หอ้นีเวียของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดกับพฤติกรรมการซื ้อครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย ด้านมูลค่าการซื ้อโดยเฉลี่ยต่อครั้งมี
ความสมัพนัธก์นั 
 3. รูปแบบการด าเนินชีวิต 
  3.1 ด้านกิจกรรม ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี 
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(ขวด) และด้านค่าใช้จ่ายในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดโดยเฉลี่ยในแต่ละครัง้ (บาท)  ไม่ว่า
ผูบ้ริโภคจะมีลักษณะงานที่ตอ้งออกนอกสถานที่บ่อยครัง้ หรือเป็นผูท้ี่ชอบท ากิจกรรมกลางแจง้ 
ท่องเที่ยวตามแหล่งธรรมชาติที่ต้องเจอแสงแดดเป็นประจ า ก็ไม่ได้ท าให้ผู ้บริโภคเลือกใช้
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ในปริมาณที่มากขึน้หรือราคาที่สงูขึน้ เพราะส่วนมากผลิตภณัฑก์นัแดด
ผิวหนา้เป็นสิ่งจ าเป็นในชีวิตประจ าวนัไปแลว้ไม่ว่าผูบ้รโิภคจะท างานในออฟฟิศหรืออยู่ในที่รม่เป็น
สว่นมากก็ยงัคงใชผ้ลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ได ้ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (พิมพพ์ิชชา อมาตย
กุล, 2562)ได้ศึกษา รูปแบบการด าเนินชีวิต และการตอบสนองในการซือ้เครื่องส าอางส าหรบั
แต่งหนา้เคานเ์ตอรแ์บรนด ์และดรกัสโตรแ์บรนดข์องผูห้ญิงเจเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตที่เก่ียวข้องกับเครื่องส าอางส าหรบัแต่งหน้าด้านกิจกรรม ได้แก่ 
แต่งหน้าก่อนออกจากบา้นและเขา้ร่วมงานเวิรค์ช็อปที่เก่ียวกับการแต่งหน้าไม่มีอิทธิพลต่อการ
ตอบสนองในการซือ้เครื่องส าอางส าหรบัเคานเ์ตอรแ์บรนด ์และดรกัสโตรแ์บรนดข์องผูห้ญิงเจเนอ
เรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร 
  3.2 ด้านความสนใจ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี 
(ขวด) และดา้นค่าใชจ้่ายในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดโดยเฉลี่ยในแต่ละครัง้ (บาท)  โดยมี
ความสัมพันธ์ระดับต ่ามาก และมีทิศทางเดียวกัน เนื่องจากผู้บริโภคที่มีความสนใจในกลุ่ม
ผลิตภณัฑด์ูแลผิวหนา้ สนใจใหต้นเองมีผิวกระจ่างใสไม่หมองคล า้และตอ้งการใหต้นเองดูดีมาก
ขึน้ ก็จะมีความสนใจซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้ามากขึน้เช่นกัน ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ 
พิมพ์พิชชา อมาตยกุล (2562) ได้ศึกษา รูปแบบการด าเนินชีวิต และการตอบสนองในการซือ้
เครื่องส าอางส าหรบัแต่งหนา้เคานเ์ตอรแ์บรนด ์และดรกัสโตรแ์บรนดข์องผูห้ญิงเจเนอเรชั่นวายใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตที่เก่ียวขอ้งกับเครื่องส าอางส าหรบัแต่งหน้า
ดา้นความสนใจ ไดแ้ก่ สนใจติดตามข่าวสารจากตราสินคา้เครื่องส าอางส าหรบัแต่งหนา้ที่ท่านใช้
ประจ าเพิ่มขึน้ โอกาสที่การตอบสนองในการซือ้เครื่องส าอางส าหรบัแต่งหน้าดรกัสโตรแ์บรนด ์
ดา้นปรมิาณเงินที่ซือ้ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 1,000 บาทจะเพิ่มขึน้ 
  3.3 ด้านความคิดเห็น มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยต่อปี 
(ขวด) และดา้นค่าใชจ้่ายในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดโดยเฉลี่ยในแต่ละครัง้ (บาท)  โดยมี
ความสัมพันธ์ระดับต ่า และมีทิศทางเดียวกัน เนื่องจากผู้บริโภคที่มีความคิดเห็นด้วยสูงว่า
ผลิตภณัฑก์นัแดดส าหรบัผิวหนา้มีความจ าเป็นในชีวิตประจ าวนั สามารถใชผ้ลิตภณัฑก์นัแดดได้
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ทุกโอกาสแม้อยู่ในที่ร่ม ก็จะมีความต้องการซือ้ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้ามากขึน้เช่นกัน ซึ่ง
สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ (เยาวภา จันทรพ์วง, 2557)ไดศ้ึกษา ลกัษณะรูปแบบการด าเนินชีวิต
ของผูสู้งอายุ และการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินในประเทศไทย พบว่า 
ผูส้งูอายุทัง้ 3 กลุ่ม คือ 1. กลุ่มสนใจซือ้สินคา้ 2. กลุ่มเนน้ความมั่นคงและปลอดภัย 3. กลุ่มชอบ
เขา้สงัคม มีรูปแบบการด าเนินชีวิตดา้นความคิดเห็น คือ ตนเองดอู่อนเยาวก์ว่าเพื่อนในวยัเดียวกนั 
ท าใหม้ีการตดัสินใจซือ้ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สรมิอาหารประเภทวิตามินมากขึน้ 
  3.4 รูปแบบการด าเนินชีวิตโดยรวม มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นั
แดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) และดา้นค่าใชจ้่ายในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดโดยเฉลี่ยในแต่ละ
ครัง้ (บาท) โดยมีความสมัพันธ์ระดับต ่า และมีทิศทางเดียวกัน เนื่องจากผูบ้ริโภคใหค้วามส าคัญ
ในการใส่ใจดูแลตัวเอง ทั้งดา้นสุขภาพและความสวยงามภาพลกัษณ์ที่ดี ซึ่งผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหน้าเป็นสิ่งที่ช่วยปกป้องผิวหนังจากแสงแดด ท าให้ผิวไม่หมองคล า้มีผิวที่สุขภาพดีตามที่
ผูบ้ริโภคตอ้งการและตอบโจทยก์ารใชช้ีวิตของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ 
(ธวัชชัย สขุสมโภชน,์ 2556) ไดศ้ึกษา รูปแบบการด าเนินชีวิตและพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง
ของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อความต้องการใช้เครื่องส าอางของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางของผูบ้ริโภค 
 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากงานวิจัย 
 จากการศึกษาเรื่อง รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงันี ้
 1. ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ควรศกึษาตวัผลิตภณัฑท์ัง้ดา้นคณุภาพ ความ
หลากหลาย บรรจุภัณฑ์ และความปลอดภัย ใหเ้หมาะสมกับพฤติกรรมการซือ้และเพื่อใหก้ลุ่ม
ลกูคา้เปา้หมายพงึพอใจ เพื่อใหเ้พิ่มยอดขายและสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนักบัคู่แข่งทาง
ธุรกิจได ้เพราะผลวิจัยพบว่า ผูบ้ริโภคที่มีเพศหญิงมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้า
ดา้นความถ่ีในการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดโดยเฉลี่ยต่อปี (ขวด) และ ดา้นค่าใชจ้่ายในการเลือกซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ยในแต่ละครัง้ (บาท) 
 2. ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสนใจในเรื่องเพิ่มเติมส่วนผสมในผลิตภณัฑก์นัแดด ที่ช่วย
ในเรื่องของปัญหาการเกิดฝ้า กระ ริว้รอยก่อนวัย เพื่อใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายพึงพอใจ เพราะผล
วิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาย ุ50 ปีขึน้ไป และมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 45,001 บาทขึน้ไป มีพฤติกรรม
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การซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดด ดา้นค่าใชจ้่ายในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดโดยเฉลี่ยในแต่ละครัง้ 
(บาท) สงูที่สดุ 
 3. ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าที่ผู ้ประกอบการควรผลิตและพัฒนาออกสู่ตลาดควรเป็น
ผลิตภัณฑเ์นือ้โลชั่น ที่ไม่เหนียวเหนอะหนะ ซึมซบัไว เหมาะกบัสภาพอากาศรอ้นในประเทศไทย 
ค่า SPF 50 และค่าปกป้องรงัสี UVA คือ PA+++ ที่เหมาะสมกับทัศนคติของผูบ้ริโภค เพราะผล
วิจัยพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกผลิตผลิตภัณฑก์นัแดดผิวหนา้รูปแบบโลชั่นหรือแบบน า้ เลือก
ค่า SPF 50 และค่า PA+++ มากที่สดุเป็นเรื่องที่ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัมากที่สดุ 
 4. ผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าที่ผู ้ประกอบการควรพัฒนาด้านประสิทธิภาพการป้องกัน
แสงแดด ยืนยันผลผ่านการทดสอบประสิทธิภาพการป้องกันแสงแดด ที่น่าเชื่อถือ  ซึ่งในเรื่องของ
มาตรฐานและความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์กันแดดผิวหน้าเป็นส าคัญ เพราะผลวิจัยพบว่า 
ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภคสงูที่สดุ และดา้นผลิตภณัฑก์นั
แดดผ่านการทดสอบ ประสิทธิภาพการปอ้งกนัแสงแดดที่น่าเชื่อถือสงูที่สดุ 
 5. ผูป้ระกอบการควรมีการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้าในสถานที่ที่ผูบ้ริโภคมี
ความสะดวกในการซือ้ โดยมุ่งเน้นไปที่รา้นสุขภาพและความงามที่มีหลากหลายสาขา เช่น 
Watsons , Boots , Eveandboy เป็นตน้ และช่องทางออนไลนท์ี่ปัจจุบนัผูบ้รโิภคซือ้ผลิตภัณฑก์ัน
แดดผิวหนา้ผ่านช่องทางนีม้ากขึน้ หลงัจากผ่านสถานการณก์ารแพร่ระบาดของเชือ้ไวรสั  COVID-
19 รวมถึงการรองรับรูปแบบการช าระเงินผ่านช่องทางต่างๆ เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายต่อ
ผูบ้ริโภค เพราะผลวิจัยพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกสถานที่ที่เลือกซือ้ผลิตภณัฑก์ันแดด คือรา้น
สุขภาพและความงาม เช่น Watsons , Boots มากที่สุดรองลงมา คือช่องทางออนไลน์ เช่น 
Lazada , Shopee 
 6. ผู้ประกอบการควรน าเสนอความรูห้รือเนือ้หารูปแบบใหม่ๆ ของผลิตภัณฑ์กันแดด
ผิวหนา้ เพื่อใหต้รงกลุ่มเป้าหมายของผูบ้ริโภคที่มีความสนใจเก่ียวกับผลิตภัณฑด์ูแลผิวหนา้ รกั
สวยรกังามนัน้ ไดเ้ห็นถึงประโยชนข์องผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้มากขึน้ เพื่อใหเ้ห็นว่าผลิตภัณฑ์
กนัแดดมีความจ าเป็นในชีวิตประจ าวัน สามารถใชไ้ดทุ้กโอกาสแมจ้ะอยู่ในที่ร่มก็ตาม เพราะผล
วิจัยพบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อ รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านความสนใจและด้านความ
คิดเห็นในระดบัดีมาก 
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ข้อเสนอแนะในงานวิจัยคร้ังต่อไป 
 ผลจากการวิจัยเรื่อง  รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ
ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะในงานวิจยัครัง้
ต่อไป ดงันี ้
 1. การศึกษาวิจยัในครัง้นี ้เป็นการศึกษาเพียงบางปัจจยัมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการ
ซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้าเท่านั้น ควรศึกษาปัจจัยทฤษฎีอ่ืนๆ ที่เก่ียวขอ้ง ซึ่งควรน ามาศึกษา
เพิ่มเติม เช่น ความพึงพอใจ การรบัรูต่้อแบรนดส์ินคา้ ทัศนคติ แรงจูงใจ เป็นตน้ เพื่อน าขอ้มูลที่
ไดม้าพฒันาผลิตภณัฑใ์หม้ีประสิทธิภาพยิ่งขึน้ 
 2. ควรศึกษาโดยเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์กันแดด หรือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวกับตราสินค้า
ต่างๆ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกมากขึน้ หรือรูถ้ึงเอกลกัษณ์ของแต่ละตราสินคา้ สามารถน าขอ้มูลที่
ไดม้าพฒันาผลิตภณัฑใ์หม้ีประสิทธิภาพดีขึน้ เพิ่มจุดเด่นของผลิตภณัฑใ์หส้ามารถแข่งขนักบัตรา
สินคา้อ่ืนๆที่อยู่ในอตุสาหกรรมเดียวกนัได ้
 3. ควรท าการศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างอ่ืนๆ ขยายขอบเขตงานวิจัยให้กวา้งขึน้ โดยควร
ศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้าในเขตจังหวัดอ่ืนๆ 
ของแต่ละภูมิภาค ที่มีปัจจัยด้านประชากรศาสตรแ์ละปัจจัยด้านสภาพอากาศที่แตกต่างจาก
กรุงเทพมหานครซึ่งอาจสง่ผลต่อการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ที่แตกต่างกนัได ้
 4. ควรใชข้อ้มูลวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพิ่มเติม ไดแ้ก่ การสัมภาษณ์
เชิงลึก การจัดกลุ่มสนทนา ควบคู่ไปกับการแจกแบบสอบถาม เพื่อทราบถึงความคิดเห็น ขอ้คิด 
มุมมอง และข้อเสนอแนะ ข้อมูลที่ได้มานั้นจะสามารถพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑ์เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างแทจ้รงิ 
 5. เนื่องจากงานวิจัยในครัง้นี ้ผูว้ิจัยมีระยะเวลาเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามเพียงแค่ 1 
เดือน โดยบางส่วนแจกแบบสอบถามผ่าน Google Form อาจท าใหผ้ลการวิจัยคลาดเคลื่อนได ้
เนื่องจาก กลุ่มประชากรอาจไม่กระจายตัวเท่าที่ควร ดังนัน้ การวิจัยครัง้ต่อไปควรระวงัขอ้มูลใน
ส่วนดา้นประชากรศาสตรท์ี่สมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้สินคา้ เนื่องจากขอ้มลูและพฤติกรรมการ
ซือ้ของผูบ้รโิภคอาจมีการเปลี่ยนแปลงตามช่วงเวลาได ้
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  144 

 

 

แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 

เร่ือง  

รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสัมพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑก์ันแดดผิวหน้า
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค ำชี้แจง 
แบบสอบถามนีจ้ัดท าขึน้เพื่อเป็นส่วนประกอบการท าสารนิพนธ์ ของนิสิตปริญญาโท ใน

หลกัสตูรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการจัดการ คณะบริหารธุรกิจเพื่อสงัคม มหาวิทยาลยัศรี
นครินทรวิโรฒ คณะผูว้ิจัยจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามทุกขอ้ตาม
ความจริงด้วยตัวของท่านเอง การตอบแบบสอบถามนี ้ใช้เพื่อการศึกษาเท่านั้น  โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามจะไม่ได้รับผลกระทบจากการตอบแบบสอบถามแต่อย่างใด  และการน าเสนอ
ผลการวิจยัเป็นภาพรวมเท่านัน้ 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 สว่น คือ 
สว่นที่ 1 ขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
สว่นที่ 2 ขอ้มลูเก่ียวกบัสว่นประสมการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค 
สว่นที่ 3 ขอ้มลูเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 
สว่นที่ 4 ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ผูว้ิจัยจึงใคร่ขอร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามตามสภาพความเป็นจริง  ซึ่ง
ผูว้ิจยัจะเก็บขอ้มลูของท่านไวเ้ป็นความลบั โดยไม่เปิดเผยแต่จะน ามาวิเคราะหเ์ชิงสถิติในภาพรวม
เท่านัน้ จึงหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าจะไดร้บัความกรุณาและความร่วมมือจากท่าน  และขอขอบพระคุณ
มา ณ ที่นีด้ว้ย 
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ส่วนที่ 1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง  โปรดท าเครื่องหมาย (✓) ในช่องขอ้ความที่ตรงกบัความเป็นจรงิของท่านมากที่สดุ 
1. เพศ 

  1.  ชาย      2. หญิง  

2. อายุ 

  1. อาย ุ20 – 29 ปี     2. อาย ุ30 – 39 ปี 

  3. อาย ุ40-49 ปี     4. 50 ปีขึน้ไป 

3. ระดบัการศกึษา 

  1. ต ่ากว่าปรญิญาตรี   2. ปรญิญาตรี   3. สงูกว่าปรญิญาตรี 

4. อาชีพ 

  1. นักเรียน – นกัศึกษา    2. ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ  

  3. พนักงานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง   4. อาชีพอิสระ 

  5. เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว   6. อ่ืนๆ โปรดระบุ ............. 

5. รายไดต่้อเดือน 

  1.  ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท   2. 15,001 – 25,000 บาท   

  3.  25,001 – 35,000 บาท    4. 35,001 – 45,000 บาท  

  5.  45,001 บาท ขึน้ไป 
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ส่วนที่ 2 ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภคของผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย ✓ลงในช่องที่ตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านมากที่สดุเพียงขอ้
เดียว 
หมายเหตุ : ระดบั 5 = เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 4 = เห็นดว้ย 3 = ไม่แน่ใจ 2 = ไม่เห็นดว้ย 1= ไม่เห็น
ดว้ยอย่างยิ่ง 

 

 

ส่วนประสมการตลาด 4 C’s 

ระดับความคิดเหน็ 

เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 

(5) 

เหน็
ด้วย 

 (4) 

ไม่
แน่ใจ  

(3) 

ไม่เหน็
ด้วย  

(2) 

ไม่เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง  

(1) 

ความต้องการของผู้บริโภค      

1. ความหลากหลายของผลิตภณัฑก์นัแดด ตรงกบั
ความตอ้งการของท่าน 

     

2. รูปลกัษณบ์รรจภุณัฑข์องผลิตภณัฑก์นัแดดน่า
ใช ้

     

3. ผลิตภณัฑก์นัแดดไดผ้่านการทดสอบ
ประสิทธิภาพการป้องกนัแสงแดด ที่น่าเชื่อถือ 

     

4. ผลิตภณัฑก์นัแดดไม่ก่อใหเ้กิดการแพแ้ละ
ระคายเคืองต่อผิวของท่าน  

     

5. ผลิตภณัฑก์นัแดดมีชื่อเสียงและภาพลกัษณท์ี่ดี      

ต้นทุนของผู้บริโภค      

6. ผลิตภณัฑก์นัแดด มีความคุม้ค่าเมื่อเทียบกบั
เงินที่จ่ายไป 
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ส่วนประสมการตลาด 4 C’s 

ระดับความคิดเหน็ 

เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 

(5) 

เหน็
ด้วย 

(4) 

ไม่แน่ใจ 

(3) 

ไม่เหน็
ด้วย 

(2) 

ไม่เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 

(1) 

7. ผลิตภณัฑก์นัแดด มีราคาใหเ้ลือกซือ้ ที่
หลากหลาย 

     

8. ราคาผลิตภณัฑก์นัแดด มีความเหมาะสมกบั
ปรมิาณของผลิตภณัฑก์นัแดด  

     

9. ราคาผลิตภณัฑก์นัแดด มีความเหมาะสมกบั
คณุภาพของผลิตภณัฑก์นัแดด 

     

ความสะดวกในการซือ้      

10. สถานที่ในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดมี
ความสะดวกสบาย 

     

11. ผลิตภณัฑก์นัแดดมีการจดัวางที่สามารถ
มองเห็นไดง้่าย  

     

12. การซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผ่านช่องทาง
ออนไลน ์มีการจดัสง่สินคา้ที่รวดเรว็และสภาพ
สมบรูณ ์ 

     

13. รูปแบบการช าระเงินของสถานที่ในการเลือก
ซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดมีความหลากหลาย 

     

ความสะดวกในการซือ้      

14. มีการใหข้อ้มลูของผลิตภณัฑก์นัแดด สิทธิ
ประโยชนท์ี่ไดร้บัเป็นอย่างดี 
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ส่วนประสมการตลาด 4 C’s 

ระดับความคิดเหน็ 

เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 

(5) 

เหน็
ด้วย 

(4) 

ไม่แน่ใจ 

(3) 

ไม่เหน็
ด้วย 

(2) 

ไม่เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 

(1) 

15. สื่อโฆษณาประชาสมัพันธ์มีความดึงดูดอย่าง
น่าสนใจ 

     

16. กิจกรรมการส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์กัน
แดดมีความน่าสนใจ เช่น ซือ้สินคา้ครบตามมลูค่า
ที่ก าหนดไดแ้ถมของพรีเมี่ยม หรือสว่นลด 

     

17. มีการประชาสมัพนัธแ์จง้ลกูคา้อย่างสม ่าเสมอ      
 

 

ส่วนที ่3 ขอ้มลูเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 

ค าชีแ้จง: โปรดท าเครื่องหมาย ✓ลงในช่องที่ตรงกบัความเป็นจรงิของท่านมากที่สดุ  
หมายเหตุ : ระดบั 5 = มากที่สดุ  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = นอ้ย  1= นอ้ยที่สดุ 
 

 
 

รูปแบบการด าเนินชีวิต 

ระดับการปฏิบัติ 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

กิจกรรม      

18. งานของท่านมกัออกนอกสถานที่เป็นประจ า      
19. ท่านมกัออกไปท ากิจกรรมกลางแจง้      
20. ท่านมกัใชเ้วลาว่าง ในการเดินทางท่องเที่ยว
ตามแหลง่ธรรมชาติ 

     

21. ท่านมกัใชเ้วลาว่าง ในการเลือกซือ้สินคา้      
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รูปแบบการด าเนินชีวิต 

ระดับการปฏิบัติ 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

ผลิตภณัฑด์แูลผิวหนา้ 
22. ท่านชอบหาขอ้มลูจากการบอกเลา่ของผูท้ี่
เคยใชผ้ลิตภณัฑ ์(รีวิว) ก่อนการตดัสินใจซือ้
ผลิตภณัฑก์นัแดด 

     

 

รูปแบบการด าเนินชีวิต 

ระดับความสนใจ 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

ความสนใจ      

23. ท่านมีความสนใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑด์แูล
ผิวหนา้ 

     

24. ท่านตอ้งการใหผ้ิวหนา้ดขูาวกระจ่างใส      
25. ท่านสนใจภาพลกัษณข์องตนเองใหด้ดีูเสมอ      

 

รูปแบบการด าเนินชีวิต 

ระดับความคิดเหน็ 
เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 
(5) 

เหน็
ด้วย 
(4) 

ไม่
แน่ใจ 
(3) 

ไม่เหน็
ด้วย 
(2) 

ไม่เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 
(1) 

ความคิดเหน็      

26. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑก์นัแดดส าหรบัผิวหนา้มี
ความจ าเป็นในชีวิตประจ าวนั 

     

27. ท่านคิดว่าการใชผ้ลิตภณัฑก์นัแดดสามารถ
ใชไ้ดท้กุโอกาสแมอ้ยู่ในที่รม่ 

     

28. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑก์นัแดดสามารถช่วย
แกไ้ขปัญหาผิวพรรณได ้

     

 



  150 

ส่วนที ่4 ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดผิวหนา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย ✓ในช่องขอ้ความที่ตรงกบัท่านมากที่สดุเพียงขอ้เดียว 
 
29. ความถ่ีในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดโดยเฉลี่ย...................ขวดต่อ 1 ปี 
30. ค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดในแต่ละครัง้...................บาท 
31. ท่านเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดรูปแบบใดมากท่ีสดุ (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
  แบบโลชั่นหรือแบบน า้    แบบเนือ้ครีม 
  แบบสเปรย ์      แบบเจล 
  อ่ืนๆ โปรดระบ ุ......................................................... 
32. ค่า SPF ของผลิตภณัฑก์นัแดดที่ท่านเลือกซือ้เป็นประจ า 
  SPF 15      SPF 30 
  SPF 50      SPF มากกว่า 50 ขึน้ไป 
33. ค่าการปกปอ้งรงัสี UVA ของผลิตภณัฑก์นัแดดที่ท่านเลือกซือ้เป็นประจ า 
  PA+ (สามารถปอ้งกนัผิวจากรงัสี UVA ไดม้ากกว่าผิวปกติ 2-4 เท่า)   
  PA++ (สามารถปอ้งกนัผิวจากรงัสี UVA ไดม้ากกว่าผิวปกติ 4-8 เท่า)  
  PA+++ (สามารถปอ้งกนัผิวจากรงัสี UVA ไดม้ากกว่าผิวปกติ 8-16 เท่า)  
  PA++++ (สามารถปอ้งกนัผิวจากรงัสี UVA ไดม้ากกว่าผิวปกติ 16 เท่าขึน้ไป)  
34. เหตผุลที่ท าใหท้่านตดัสินใจเลือกใชผ้ลิตภณัฑก์นัแดดมากที่สดุ (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
  เพื่อปอ้งกนัรงัสี UV     เพื่อตอ้งการใหผ้ิวขาวกระจ่างใสขึน้  
  เพื่อปอ้งกนัการริว้รอยก่อนวยั     เพื่อปอ้งกนัการเกิดฝา้ กระ และจดุด่างด า 
  เพื่อปอ้งกนัโรคผิวหนงั เช่น โรคมะเรง็ผิวหนงั เป็นตน้ 
  อ่ืนๆ โปรดระบ ุ...................................................... 
35. บคุคลที่มีอิทธิพลต่อการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดมากที่สดุ (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
  ตวัเอง      ครอบครวั  
  คนรกั      เพื่อน 
  อ่ืนๆ โปรดระบ ุ................................. 

 

 

 



  151 

36. แหลง่ขอ้มลูในการซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดมากที่สดุ (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
  การบอกเลา่ของผูท้ี่เคยใชผ้ลิตภณัฑ ์(รีวิว) ผ่านเว็บไซด ์เช่น jeban pantip ฯลฯ  

  การบอกเลา่ของผูท้ี่เคยใชผ้ลิตภณัฑ ์(รีวิว) จาก Beauty Blogger   
  สื่อประชาสมัพนัธจ์ากแบรนดท์ี่เลือกซือ้  
  พนกังานขาย    
  อ่ืนๆ โปรดระบ ุ................................. 
37. สถานที่ที่ท่านเลือกซือ้ผลิตภณัฑก์นัแดดมากที่สดุ (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
  รา้นสขุภาพและความงาม เช่น Watsons , Boots                                                   

  ซูเปอรม์ารเ์ก็ต เช่น Top supermarket , Grourmet Market 
  ไฮเปอรม์ารเ์ก็ต เช่น Lotus , Big C 
  เคานเ์ตอรแ์บรนด ์เช่น Central , The Mall 
  ช่องทางออนไลน ์เช่น Lazada , Shopee    
  อ่ืนๆ โปรดระบ ุ................................. 
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ภาคผนวก ข หนังสือการยกเว้นการรับรองจริยธรรมในมนุษย ์
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