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บทคัดย่อ 
 งานวิจัยนี้เป็นวิจัยเชิงปริมาณมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดผิวกายของเพศทางเลือก โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากผู้บริโภค จ านวน 220 คน 
 ผลวิจัยจากการศึกษาพบว่า ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อครีมกันแดดของเพศทางเลือก ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ครีมท่ีมีส่วนผสมแตกต่างกัน ลักษณะของเนื้อครีม ระดับค่าป้องกันแสงแดด และบรรจุภัณฑ์
ของครีมกันแดดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อครีมส าหรับเพศทางเลือก ด้านราคาของผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดด 
ราคาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ และเปรียบเทียบราคากับส่วนต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการ
เปรียบเทียบกับคุณภาพ ความเหมาะสมของปริมาณ และช่ือเสียง ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย สถานท่ีแต่
ละสถานท่ีท่ีจัดจ าหน่ายสินค้าท่ีแตกต่างกันก็มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดด ด้าน
โปรโมช่ัน โปรโมช่ันท่ีได้จัดขึ้นไม่ว่าจะเป็นการให้ใช้สินค้าขนาดทดลอง การให้สินค้าแถมท่ีเป็นสินค้าทดล
อง และ การให้ของแถม ก็จะส่งผลให้ผู้ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์มีความเห็นท่ีแตกต่างกัน  
ค าส าคัญ : การตัดสินใจซื้อ, ผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดด, เพศทางเลือก  
Abstract 

 The objective of this research was to study factors influencing the decision of purchasing 
LGBTQ sun protection products. The questionnaire was used as a tool to collect data from 220 
consumers. 
 The results of the study showed that Factors Affecting LGBTQ Sunscreen Purchase 
Decision Product aspect Cream with different ingredients The nature of the cream Sun protection 
level And the packaging of sunscreen affects the decision to buy the cream for the gay The price 
of sun protection products Different prices influence the purchase decision. And compare prices 
with different parts Whether it is comparing with quality Suitability of quantity and reputation for 
distribution channels Different locations that offer different products can influence the decision 
to buy sun protection products. Promotion side Promotions that have been held whether it is 
the use of a trial size product Giving a free gift that is a trial product and a free gift will result in 
different opinion decision makers. 
Keywords: purchase decision, sun protection, LGBTQ 
1 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ประจ าคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร E-mail : panuschagone@gmail.com 
2 นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  
E-mail : mitngam_s@silpakorn.edu 

mailto:panuschagone@gmail.com


  

บทน า 
 แสงแดดมีท้ังประโยชน์และโทษต่อร่างกาย แสงแดดช่วยในการมองเห็น ช่วยให้ความอบอุ่นแก่
ร่างกาย นอกจากนั้นยังเป็นองค์ประกอบส าคัญในการสังเคราะห์วิตามินดีให้กับร่างกาย แต่ถ้าร่างกายได้รับ
แสงแดดเป็นระยะเวลานานเกินไปอาจท าให้เกิดผิวหนังไหม้แดด มีกระ ฝ้า ผิวหนังแก่ก่อนไว รวมถึงมะเร็ง
ผิวหนัง การป้องกันอันตรายจากแสงแดด อย่างแรก ควรหลีกเล่ียงในเวลาท่ีแสงแดดร้อนจัด คือ ช่วงเวลา
ประมาณ 11.00-14.00 น. ซึ่งเป็นช่วงเวลาท่ีแสงแดดมีรังสียูวีบี (UVB) มีปริมาณสูงท่ีสุด ถ้าจ าเป็นต้อง
สัมผัสแสงแดดควรเลือกสวมใส่เส้ือผ้าท่ีมีสีเข้มทึบ เนื้อผ้าทอแน่นหนา สวมหมวกปีกกว้าง สวมแว่นตากัน
แดด  หากไม่สามารถหลีกเล่ียงได้ควรใช้ผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดด เพื่อป้องกันการท าลายผิวหนัง (ชญาดา 
ชัยบุตร, 2562) 
 ปัจจุบันผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดในท้องตลาดมีจ านวนมากมายหลายชนิด มีการแข่งขันกันอย่าง
ดุเดือดเพื่อช่วงชิงความเป็นผู้น าในตลาดประกอบกับการขยายตลาดนั้นเป็นเรื่องยากเพราะผู้บริโภคต่างมี
ผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดท่ีใช้เป็นประจ าอยู่แล้วหรือไม่ได้ใช้เลย ผู้ประกอบการแต่ละรายจึงต้องน าเสนอ
ส่ิงใหม่ๆเพื่อกระตุ้นให้เพิ่มปริมาณการใช้ของผู้บริโภคหรือท าให้ผู้ใช้ไม่เปล่ียนใจไปใช้ตราสินค้าอื่น แต่ส่ิงท่ี
ส าคัญท่ีสุดคือต้องท าให้ผู้บริโภคหันมาสนใจในตราสินค้าของตน ในปัจจุบันพบว่าตลาดผลิตภัณฑ์ป้องกัน
แสงแดดผิวกายตรานีเวีย (Nivea) มีส่วนแบ่งตลาดเป็นอันดับหนึ่งอยู่ ท่ีร้อยละ 45.70 เพราะความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ์ท าให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างมาก รองลงมาคือบานาน่า 
(Banana) ส่วนแบ่งตลาดอยู่ท่ีร้อยละ 8 เคเอ (K.A) ร้อยละ 7.8 วาสลีน (Vaseline) ร้อยละ 7.1 และ โอเล 
(Olay) ร้อยละ 5.7 ตามล าดับ โดยมี Nivea , Banana , K.A , Vaseline , Olay (Marketeer, 2559)  
 การท าการตลาดในปัจจุบันไม่ได้สนใจแค่เพียงเพศชายหรือหญิงเท่านั้นแต่ยังให้ความสนใจกับเพศ
ท่ีสามหรือเพศทางเลือกหรือในภาษาอังกฤษเรียกว่า LGBTQ เป็นค าท่ีหมายถึงกลุ่มเพศทางเลือก ไม่ว่าจะ
เป็นเลสเบ้ียน เกย์ ไบเซ็กชวล ทรานเจนเดอร์ เควียร์ ท่ีไม่ใช่กลุ่มเพศตามเพศสภาพ กลุ่ม LGBTQ เป็นกลุ่ม
ท่ีได้รับความสนใจจากผู้ผลิตผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดเป็นจ านวนมากขึ้นเนื่องจากคนกลุ่มนี้มีนิสัยรักสวย
รักงามชอบประทินผิวกายเป็นประจ า ซึ่งหากต้องการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดหรือสร้างตลาดใหม่
ส าหรับผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดด นักการตลาดจึงหันมาให้ความสนใจกับกลุ่มลูกค้าในกลุ่มเพศทางเลือก
มากยิ่งขึ้น จากความส าคัญท่ีกล่าวมาผู้วิจัยจึงความตะหนักถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใช้
ผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดผิวกายของกลุ่มเพศทางเลือก เพื่อน าไปใช้ท าการตลาดท่ีตรงเป้าหมายแก่กลุ่ม
เพศทางเลือกต่อไป 
วัตถุประสงค ์
 เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดผิวกายของเพศทางเลือก 
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1. คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ป้องกันแดด 
1.1 ประเภทของผลิตภัณฑ์ป้องกันแดด มีท้ังหมด 3 ประเภท คือ 
1.1.1 ผลิตภัณฑ์ป้องกันแดดท่ีมีส่วนผสมของสารเคมีท่ีท าหน้าท่ีปกป้องแสงแดด (Chemical 

Sunscreen) โดยการดูดซับรังสีแสงแดดเข้าไว้ในผิว ซึ่งหลังจากโดนแดดสักพัก สารเคมีเหล่านี้ก็
เส่ือมสภาพ นั่นคือสาเหตุท่ีเราจึงต้องทาครีมกันแดดทุกๆ 2-3 ช่ัวโมง การเลือกใช้ครีมกันแดดท่ีมีค่า SPF 
สูงๆ ซึ่งมีส่วนผสมของสารเคมีปริมาณมาก อาจเกิดการระคายเคืองต่อผิวหนังโดยเฉพาะคนท่ีมีผิวแพ้ง่าย  

1.1.2 ผลิตภัณฑ์ป้องกันแดดท่ีมีส่วนผสมของสารท่ีมีความสามารถสะท้อนรังสี UVA และ UVB 
ออกไปจากผิวหนัง (Physical Sunscreen) ซึ่งสารในจ าพวกนี้จะมีผลระคายเคืองต่อผิวหนัง ได้น้อยกว่า
สารในกลุ่มแรก แต่มีข้อด้อยของผลิตภัณฑ์ป้องกันแดดชนิดนี้คือ ครีมกันแดดท่ีเป็นประเภทนี้ไม่สามารถให้
ค่า SPF ท่ีสูงๆ ได้ และเมื่อทาลงบนผิวหนังแล้ว จะท าให้หน้าดูขาวมากยิ่งขึ้น เนื่องจากสารชนิดนี้จะ
เคลือบบนผิวหนังช้ันบน เพื่อรอแสงกระทบ จึงมีการดูดซึมสู่ผิวน้อย  

1.1.3 ชนิดท่ีผสม (Chemical-Physical Sunscreen) เป็นการเพิ่มเติมส่วนท่ีดีและลดข้อด้อยใน
แต่ละส่วน นั่นคือ ลดการระคายเคืองต่อผิวหนัง จากสารประเภทสารเคมี และลดความขาวเมื่อทา
ผลิตภัณฑ์และเสริมประสิทธิภาพ ในการป้องกันแสงแดดร่วมกัน 

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

ป้องกนัแสงแดดผวิกาย

ของเพศทางเลือก 

 

 

คุณลกัษณะของผลติภณัฑ์ 
- ประเภทของผลิตภณัฑ ์
- รูปแบบของผลิตภณัฑ ์
- ค่าการป้องกนัแสงแดด 
- บรรจุภณัฑ ์

ช่องทางจัดจ าหน่าย 
- ประเภทของช่องทางฯ 
- พนกังานแนะน าสินคา้ 
 

ราคา 
 

โปรโมช่ัน 
- สินคา้ขนาดทดลองใช ้
- ของแถม 
- ลดราคา 
 



  

1.2 รูปแบบของผลิตภัณฑ์ ส่วนมากแบ่งประเภทตามบริเวณท่ีใช้ทาครีมกันแดดหรือผสมอยู่ใน
ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางอื่น ๆ ซึ่งมีเหมาะกับการใช้ปกป้องแสงแดดตามบริเวณต่าง ๆ ของร่างกาย ดังนี้ 

1.2.1 แบบครีม เหมาะใช้ทาบริเวณใบหน้าและผู้ท่ีมีผิวแห้ง 
1.2.2 แบบเจล เหมาะส าหรับทาบริเวณท่ีมีขน เช่น หนังศีรษะหรือหน้าอกของผู้ชาย 
1.2.3 แบบสเปรย์ เหมาะส าหรับฉีดระหว่างวันสามารถใช้ได้ท้ังหน้าและผิวกาย 
1.3 ระดับค่าของครีมกันแดด (Sun Protection Factor หรือ SPF) เป็นค่าการป้องกัน UVB ท่ี

บอกให้ทราบว่า เราจะอยู่กลางแสงแดดได้นานเท่าใด โดยท่ีผิวของเราไม่ไหม้เพื่อให้เข้าใจได้ง่ายขึ้นจะขอ
ยกตัวอย่าง ค่า SPF 15 หมายถึง ในกรณีท่ีเราทาครีมกันแดดอย่างท่ัวถึงในความหนา 2 มิลลิกรัมต่อพื้นท่ี
ผิวหนัง 1 ตารางเซนติเมตร เราจะสามารถอยู่กลางแดดได้นาน 15 เท่าโดยท่ียังไม่เกิดผิวไหม้เมื่อเทียบกับ
ระยะเวลาปกติท่ียังไม่ทาครีม เช่น เดิมหลังจากโดดแดดเป็นเวลา 10 นาทีจึงจะเกิดผิวไหม้แต่หลังจากทา
ครีมกันแดด SPF 15 ระยะเวลากว่าจะเกิดผิวไหม้จะนานขึ้นเป็น 10×15 คือ 150 นาที เป็นต้น ซึ่งใน
ท้องตลาดมีครีมกันแดดท่ีมีค่า SPF ดังนี้ 

1.3.1 SPF 15 สามารถดูดซับรังสี UV B 93% 
1.3.2 SPF 30 สามารถดูดซับรังสี UV B 97% 
1.3.3 SPF 50 สามารถดูดซับรังสี UV B 98% 
การใช้ครีมกันแดดท่ีมีค่า SPF 30 ขึ้นไปจะมีประสิทธิภาพในการดูดซับรังสี UVB ไม่แตกต่างมาก

นัก   ส่วนค่าแสดงประสิทธิภาพของการปกป้องผิวจากรังสี UVA (Protection grade of UVA หรือ PA) 
ประกอบด้วย 

1.3.4 PA+ หมายถึง มีประสิทธิภาพในการป้องกันรังสี UVA ระดับน้อย 
1.3.5 PA++ หมายถึง มีประสิทธิภาพในการป้องกันรังสี UVA ระดับกลาง 
1.3.6 PA+++ หมายถึง มีประสิทธิภาพในการป้องกันรังสี UVA ระดับสูง 
1.3.7 PA++++ หมายถึง มีประสิทธิภาพในการป้องกันรังสี UVA ระดับสูงสุด 
1.4 บรรจุภัณฑ์  
1.4.1 แบบหลอดครีม ไม่หกเลอะง่ายและยังสะดวกสบายต่อการพกพาซึ่งมีท้ังแบบเล็กและแบบ

ใหญ่ 
1.4.2 ขวดปั้ม ใช้งานสะดวก ไม่หกเลอะง่าย ต้ังได้ง่าย ไม่ล้มง่าย เหมาะกับผลิตภัณฑ์กันแดดท่ี

เป็นน้ าหรือของเหลว เนื่องจากสามารถควบคุมปริมาณการปั๊มออกมาได้และง่ายกว่าแบบอื่น 
1.4.3 แบบซอง ใช้งานสะดวกเหมาะแก่การพกพาเพราะมีขนาดท่ีเล็ก ไม่เลอะง่าย  
2. ราคา การต้ังราคาหรือจ านวนเงินท่ีถูกตีเป็นมูลค่าท่ีผู้บริโภคยอมจ่ายเงิน เพื่อแลกกับ 

ผลประโยชน์ท่ีจะได้รับจากสินค้าหรือบริการ การตัดสินในด้านราคาไม่จ าเป็นต้องเป็น ราคาสูงหรือต่ าแต่
เป็นราคาท่ีเกิดจากการรับรู้คุณค่า (Perceived Value) ของลูกค้า ซึ่งในปัจจุบันมีราคาด้วยกันหลากหลาย
ราคาตามขนาดของบรรจุภัณฑ์และช่ือเสียงของทางแบรนด์สินค้ามีราคาเริ่มต้ังแต่หลักสิบบาทจนถึงหลัก
พันบาท  

 
 



  

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย ประกอบด้วย 
3.1 ขายผ่านหน้าร้านแบบไม่เคล่ือนท่ี ได้แก่ 1) บู๊ทในห้างสรรพสินค้า 2) ซุปเปอร์มาร์เกต 3) ร้าน

ขายยาในห้างสรรพสินค้าและไฮเปอร์มาร์เกต 
3.2 ขายผ่านร้านค้าออนไลน์ ได้แก่ 1) ช้อปป้ี (Shopee) 2) ลาซาด้า (Lazada) 3) 7-Catalogue 

4) เวบ็ไซต์ขายเครื่องส าอาง 5) เฟซบุ๊ก (Facebook)  
 3.3 ความต้องการพนักงานแนะน าสินค้า เพื่อการสาธิต อธิบายวิธีการใช้และรายละเอียด
คุณสมบัติของสินค้า โดยเฉพาะสินค้าใหม่ท่ีต้องการค าอธิบายเพื่อท าความรู้จักสินค้าและทราบถึง
คุณสมบัติของสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย 1) เพศของพนักงาน 2) ความรู้ในการอธิบาย 3) 
หน้าตา 4) ผิวพรรณ 

4. โปรโมชั่น ประกอบด้วย 
4.1 สินค้าขนาดทดลอง เป็นบรรจุภัณฑ์ขนาดเล็กท่ีเพียงพอต่อการใช้งานในระเวลาส้ันๆขาย

ให้แก่ผู้บริโภค เพื่อจูงใจผู้บริโภคก่อนซื้อสินค้า เป็นการรับประกันถึงคุณภาพก่อนซื้อสินค้าในราคาเต็ม 
รวมไปถึงการเปิดโอกาสให้ผู้บริโภคได้ทดลองสินค้าใหม่ด้วย 
 4.2 ของแถม เป็นการเสนอของแถมท่ีเป็นประโยชน์ต่อการใช้งานในกรณีท่ีลูกค้าสามารถซื้อใน
ปริมาณท่ีก าหนด เช่น กระเป๋าใส่เครื่องส าอาง  

4.3 การลดราคาตามเทศกาล เพื่อสร้างข้อเสนอท่ีลูกค้ารู้สึกคุ้มค่าเสมือนได้ของฟรี เช่น ข้อเสนอ
ซื้อ 2 จ่าย 1 หรือ ซื้อ 2 แถม 1 
วิธีวิจัย 
 การวิจัยนี้เป็นแบบบรรยายเชิงหาความสัมพันธ์ (Descriptive correlational research) ดังนี้ 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ กลุ่มเพศทางเลือกท่ีนิยมใช้ผลิตภัณฑ์กันแดด สุ่มด้วยวิธี
ก าลัง (Power) ด้วยโปรแกรม G*Power 3.0.10 โดยก าหนดค่าขนาดของผล (Effect size) ท่ี 0.3 ความ
น่าจะเป็นของความคลาดเคล่ือน ()  เท่ากับ 0.05 ก าลัง (1-) ท่ี 0.95 จ านวนกลุ่มเปรียบเทียบสูงสุด
เท่ากับ 5 ค านวณจ านวนกลุ่มตัวอย่างได้เท่ากับ 220 ตัวอย่าง 
 2. เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามท่ีพัฒนาตามความมุ่งหมายของการ
วิจัย ประกอบด้วย แบบสอบถามแบบเลือกตอบ (Check list)  แบ่งเป็น 3 ตอน คือ 1) ข้อมูลท่ัวไปของ
เพศทางเลือก 2 )  ความเห็นท่ัวไปในการเลือกซื้อของผลิตภัณฑ์ จ านวน 27 ข้อ แบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นได้
ผ่านการตรวจสอบคุณภาพและปรับตามค าแนะน าของผู้เช่ียวชาญ  
 3. การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ โดยทดลองใช้ (Try out) กับเพศทางเลือกท่ีไม่ใช่กลุ่ม
ตัวอย่างจ านวน 30 ราย พบว่า ค่าอ านาจจ าแนกรายข้อ (Discrimination Power) จากการหาค่า
สหสัมพันธ์ระหว่างข้อค าถามกับคะแนนรวมของแบบสอบถามท้ังฉบับ (Item-total Correlation) มีค่า
อ านาจจ าแนกต้ังแต่ 0.4 ขึ้นไปเป็นไปตามข้อแนะน าของ  Hair, Jr et al (2007) ค่าความเช่ือมั่นของ
เครื่องมือ (Reliability Test) โดยใช้ค่า KR-20 ของคูเดอร์-ริชาร์ดสัน (Kuder-Richardson) ส าหรับ
แบบสอบถามชนิดเลือกตอบสองข้อ (พวกรัตน์ ทวีรัตน์, 2543) ส่วนแบบสอบถามชนิดมาตรส่วนประมาณ
ค่าใช้ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ท่ีมีค่า 0.7 ขึ้นไปส าหรับการวิจัยแบบส ารวจถือว่าตัว
แปรท่ีศึกษาท้ังหมดมีค่าความเช่ือมั่นท่ียอมรับได้ (Davis, 1996)  



  

 4. เก็บรวบรวมข้อมูล แบบออนไลน์ไปยังกลุ่มเป้าหมายผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ได้แก่ เฟสบุ๊ค 
(Facebook) ไลน์ (Line) อินสตาแกรม (Instagram) และทวิตเตอร์ (Twitter) ซึ่งเป็นส่ือท่ีนิยมในหมู่คน
ไทยและเพศทางเลือก รอระยะเวลาให้มีการตอบกลับมาและตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบกลับจน
ครบจ านวน 220 ฉบับ 

5. วิเคราะห์ข้อมูล ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป ก าหนดระดับนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ดังนี้ 
1) วิเคราะห์การแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
2) การเปรียบเทียบความแตกต่างของคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจัดจ าหน่าย 

โปรโมช่ัน ตามความแตกต่างของเพศทางเลือก ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ วิเคราะห์โดยใช้
การทดสอบค่าที (t-test) เมื่อเปรียบเทียบ 2 กลุ่ม และใช้การวิเคราะห์วิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi-square) 
(Davis, 1996) 

3) วิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพจากแบบสอบถามในตอนท่ี 2  โดยจัดความเหมือนและความต่างท่ี
ได้จากข้อเสนอแนะเพิ่มเติมของเพศทางเลือก 
ผลการวิจัยและการอภิปรายผลการวิจัย 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ และอาชีพ ดังตารางท่ี 1 
ตารางท่ี 1 ข้อมูลระหว่างเพศกับปัจจัยอื่นๆ 

ข้อมูลส่วนบุคคล Gay Transgender Lesbian Bisexual Queer รวม 
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

อายุ 
   ต่ ากว่า 20 ปี 
   21-30 ปี 
   31-40 ปี 

 
18 
39 
7 

 
8.2 
17.7 
3.2 

 
4 
34 
7 

 
1.8 
15.5 
3.2 

 
10 
29 
2 

 
4.5 
13.2 
0.9 

 
6 
29 
5 

 
2.7 
13.2 
2.3 

 
2 
21 
7 

 
0.9 
9.5 
3.2 

 
40 
152 
28 

 
18.2 
69.1 
12.7 

ระดับการศึกษา 
   ต่ ากว่าปริญญาตรี 
   ปริญญาตรี 
  สูงกว่าปริญญาตรี 

 
20 
39 
5 

 
9.1 
17.7 
2.3 

 
7 
37 
1 

 
3.2 
16.8 
0.5 

 
12 
26 
3 

 
5.5 
11.8 
1.4 

 
6 
29 
5 

 
2.7 
13.2 
2.3 

 
7 
22 
1 

 
3.2 
10 
0.5 

 
52 
153 
15 

 
23.6 
69.5 
6.9 

รายได้ 
ต่ ากว่า 10,000 บาท 
10,001 – 30,000 บาท 
30,001 บาทขึ้นไป 

 
24 
39 
1 

 
10.9 
17.7 
0.5 

 
13 
32 
0 

 
5.9 
14.5 

 

 
24 
17 
0 

 
10.9 
7.7 

 
13 
27 
0 

 
5.9 
12.3 

 
13 
16 
1 

 
5.9 
7.3 
0.5 

 
87 
131 
2 

 
39.5 
59.6 
0.9 

อาชีพ 
นักเรียน / นักศึกษา  
ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
ค้าขาย / ธุรกิจส่วนตัว 
พนักงานบริษัทเอกชน 
รับจ้างทั่วไป 

 
48 
4 
2 
6 
4 

 
21.8 
1.8 
0.9 
2.7 
1.8 

 
26 
2 
8 
4 
5 

 
11.8 
0.9 
3.6 
1.8 
2.3 

 
31 
2 
6 
1 
1 

 
14.1 
0.9 
2.7 
0.5 
0.5 

 
26 
1 
8 
5 
0 

 
11.8 
0.5 
3.6 
2.3 

 
17 
0 
7 
6 
0 

 
7.7 

 
3.2 
2.7 

 
148 
9 
31 
22 
10 

 
67.3 
4.1 
14.1 
10 
4.5 

 
 



  

ส่วนที่ 2 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 
ตารางท่ี 2 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์ ซ้ือ ไม่ซื้อ รวม χ2 Sig 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ส่วนผสม เลือกซ้ือที่มีส่วนผสมของสารที่ท าหน้าที่
ปกป้องแสงแดด 

179 81.4 41 18.6 220 100 86.56 .000 

เลือกซ้ือที่มีส่วนผสมของสารเคมีที่
สามารถสะท้อนรังสี UVA และ UVB 

203 92.3 17 7.7 220 100 157.25 .000 

เลือกซ้ือแบบผสมที่มีทั้งสารเคมีที่ท า
หน้าที่ปกป้องแสงแดด และสะท้อนรังสี 
UVA และ UVB 

 
187 

 
85 

 
33 

 
15 

 
220 

 
100 

 
107.80 

 
.000 

ลักษณะเน้ือ 
ผลิตภัณฑ์ 

เลือกซ้ือครีมกันแดด แบบครีม 206 93.6 14 6.4 220 100 167.56 .000 
เลือกซ้ือครีมกันแดด แบบเจล 87 39.5 133 60.5 220 100 9.61 .002 

เลือกซ้ือครีมกันแดด แบบสเปรย์ 157 69.5 67 30.5 220 100 33.61 .000 
ระดับค่าป้องกัน

แสงแดด 
เลือกซ้ือครีมกันแดดที่ระดับค่ากันแดด 
SPF น้อยกว่า 30 

65 29.5 155 70.5 220 100 36.81 
 

.000 

เลือกซ้ือครีมกันแดดที่ระดับค่ากันแดด 
SPF  มากกว่า 30 

206 93.6 14 6.4 220 100 167.56 .000 

บรรจุภัณฑ์ เลือกซ้ือที่ใช้บรรจุภัณฑ์แบบหลอดครีม 206 93.6 14 6.4 220 100 167.56 .000 
เลือกซ้ือที่ใช้บรรจุภัณฑ์แบบซอง 161 73.2 59 26.8 220 100 47.29 .000 
เลือกซ้ือที่ใช้บรรจุภัณฑ์แบบขวดปั๊ม 173 78.6 47 21.4 220 100 72.16 .000 

 
 จากตารางท่ี 2 การทดสอบค่าไคสแควร์ (χ2) พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นเกี่ยวกับการ
ซื้อแตกต่างจากไม่ซื้อด้านผลิตภัณฑ์กันแดดอย่างมีนัยส าคัญท่ี 0.05 โดยผู้ซื้อผลิตภัณฑ์กันแดด มีความเห็น 
ดังนี้ 

ส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์กันแดดท่ีมีส่วนผสมของสารเคมีท่ีสามารถสะท้อนรังสี UVA และ UVB 
มากท่ีสุด (203 คน ร้อยละ 92.3) รองลงมาคือ เลือกซื้อแบบผสมท่ีมีท้ังสารเคมีท่ีท าหน้าท่ีปกป้องแสงแดด 
และสะท้อนรังสี UVA และ UVB (187 คน ร้อยละ 85) และ เลือกซื้อท่ีมีส่วนผสมของสารท่ีท าหน้าท่ี
ปกป้องแสงแดด (179 คน ร้อยละ 81.4) ตามล าดับ 
 เลือกซื้อลักษณะเนื้อของผลิตภัณฑ์แบบครีมมากท่ีสุด (206 คน ร้อยละ 93.6) รองลงมาคือ แบบ
สเปรย์ (157 คน ร้อยละ 69.5) และ แบบเจล (87 คน ร้อยละ 39.5) ตามล าดับ 
 เลือกซื้อผลิตภัณฑ์กันแดดท่ีมีระดับค่าป้องกันแสงแดด SPF  มากกว่า 30 มากท่ีสุด (206 คน ร้อย
ละ 93.6) รองลงมาคือ SPF น้อยกว่า 30 (65 คน ร้อยละ 29.5) 
 เลือกซื้อผลิตภัณฑ์กันแดดท่ีอยู่ในบรรจุภัณฑ์ประเภท หลอดครีม มากท่ีสุด (206คน ร้อยละ 936.) 
รองลงมาคือ แบบขวดปั๊ม (173 คน ร้อยละ 78.6) และ แบบซอง (161 คน ร้อยละ 73.2) ตามล าดับ 
 
 



  

ตารางท่ี 3 ปัจจัยด้านราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ 
ปัจจัยด้านราคา ซ้ือ ไม่ซื้อ รวม χ2 Sig 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ราคา เลือกซ้ือที่ราคา ต่ ากว่า 100 บาท 173 78.6 47 21.4 220 100 72.16 .000 

เลือกซ้ือที่ราคา 101-300 บาท  206 93.4 14 6.4 220 100 167.56 .000 

ท่านจะเลือกที่ราคา 300 บาทขึ้น
ไป 

159 72.3 61 27.7 220 100 43.65 .000 

การเปรียบ 
เทียบราคา 

ท่านจะเลือกซื้อโดยเปรียบเทียบ
ราคากับคุณภาพ 

208 94.5 12 5.5 220 100 174.61 .000 

ท่านจะเลือกซื้อโดยเปรียบเทียบ
ราค ากั บค วาม เหมาะสม ข อ ง
ปริมาณ 

181 82.3 39 17.7 220 100 91.65 .000 

ท่านจะเลือกซื้อโดยเปรียบเทียบ
ราคากับชื่อเสียงของผลิตภัณฑ์ 

201 91.4 19 8.6 220 100 150.56 
 

.000 

 
 จากตารางท่ี 3 การทดสอบค่าไคสแควร์ (χ2) พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นเกี่ยวกับการ
ซื้อแตกต่างจากไม่ซื้อด้านราคาอย่างมีนัยส าคัญท่ี 0.05 โดยผู้ซื้อผลิตภัณฑ์กันแดด มีความเห็นด้านราคา 
ดังนี้ 

ส่วนใหญ่เลือกครีมกันแดดท่ีราคา 101 – 300 บาท (206 คน ร้อยละ 93.4) รองลงมาคือ ราคา 
ต่ ากว่า 100 บาท (173 คน ร้อยละ 78.6) และราคา 301 บาทขึ้นไป (159 คน ร้อยละ 72.3) ตามล าดับ  

การเลือกซื้อโดยเปรียบเทียบราคากับด้านต่างๆ พบว่า มีการเปรียบเทียบราคากับคุณภาพมี
จ านวนมากท่ีสุด ( 208 คน ร้อยละ 94.5) รองลงมาคือ เปรียบเทียบราคากับช่ือเสียงผลิตภัณฑ์ (201 คน 
ร้อยละ 91.4) และเปรียบเทียบราคากับความเหมาะสมของปริมาณ (181 คน ร้อยละ 82.3) ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ซ้ือ ไม่ซื้อ รวม χ2 Sig 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
เลือกซ้ือจากซุปเปอร์มาร์เกต 176 80 44 20 220 100 79.200 .000 
เลือกซ้ือจากไฮเปอร์มาร์เกต ( บิ๊กซี เทสโก้โลตัส ) 186 84.5 34 15.5 220 100 105.018 .000 
เลือกซ้ือจากร้านความงามและสุขภาพ (Watson , 
Booth) 

198 90 22 10 220 100 140.800 .000 

เลือกซ้ือจากร้านร้านขายยาในห้างฯ 152 69.1 68 30.9 220 100 32.073 .000 
เลือกซ้ือจากร้านค้าออนไลน์ (Shopee , Lazada) 152 69.1 68 30.9 220 100 32.073 .000 
เลือกซ้ือจากพนักงานแนะน าสินค้า 174 79.1 46 20.9 220 100 74.073 .000 

 



  

จากตารางท่ี 4 การทดสอบค่าไคสแควร์ (χ2) พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นเกี่ยวกับการ
ซื้อแตกต่างจากไม่ซื้อด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายอย่างมีนัยส าคัญท่ี 0.05 โดยผู้ซื้อผลิตภัณฑ์กันแดด มี
ความเห็นด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ดังนี้ 

ส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดจากร้านความงามและสุขภาพ (Watson,  Booth) 
(198 คน ร้อยละ 90) เลือกซื้อจากไฮเปอร์มาร์เกต ( บิ๊กซี เทสโก้โลตัส ) (186 คน ร้อยละ 84.5) จาก
ซุปเปอร์มาร์เกต (176 คน ร้อยละ 80) จากพนักงานแนะน าสินค้า (174 คน ร้อยละ 79.1) และจากร้าน
ร้านขายยาในห้างสรรพสินค้า กับ จากร้านค้าออนไลน์ (Shopee, Lazada) จ านวนเท่ากันคือ 152 คน คิด
เป็นร้อยละ 69.1 ตามล าดับ 

 
ตารางท่ี 5 ปัจจัยด้านโปรโมช่ันท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อ 

ปัจจัยด้านโปรโมชั่น ซ้ือ ไม่ซื้อ รวม χ2 Sig 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
เลือกซ้ือจากการได้ทดลองใช้สินค้าขนาดทดลอง 189 85.9 31 14.1 220 100 113.473 .000 
ถ้ามีโปรโมชั่นโดยให้ของแถมที่เป็นสินค้าทดลองใช้ 
ท่านจะเลือกซ้ือครีมกันแดด 

189 85.9 31 14.1 220 100 113.473 .000 

ถ้ามีโปรโมชั่นโดยให้ของแถมอ่ืน ท่านจะเลือกซ้ือ
ครีมกันแดด 

204 92.7 16 7.3 220 100 160.655 .000 

 
 จากตารางท่ี 5 ทดสอบค่าไคสแควร์ (χ2) พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นเกี่ยวกับการซื้อ

แตกต่างจากไม่ซื้อด้านโปรโมช่ันอย่างมีนัยส าคัญท่ี 0.05 โดยผู้ซื้อผลิตภัณฑ์กันแดด มีความเห็นด้าน
โปรโมช่ัน ดังนี้ 

ส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดจากการได้รับของแถมอื่นจากการซื้อ (204 คน ร้อย
ละ 92.7) รองลงมาคือ การให้ของแถมท่ีเป็นสินค้าขนาดทดลอง และได้ทดลองใช้สินค้าขนาดทดลอง (189 
คน ร้อยละ 85.9)  
ส่วนที่ 3 ข้อมูลส่วนบุคคลต่อปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้าน
ราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านโปรโมช่ัน ดังตารางท่ี 6 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ Gay Transgender Lesbian Bisexual Queer Pearson Chi-
Square 

Sig 
ซ้ือ ไม่ซื้อ ซ้ือ ไม่ซื้อ ซ้ือ ไม่ซื้อ ซ้ือ ไม่ซื้อ ซ้ือ ไม่ซื้อ 

ผลิตภัณฑ ์
เลือกซ้ือที่มีส่วนผสมของสารที่ท าหน้าที่
ปกป้องแสงแดด 

50 
 

14 35 10 33 8 34 6 27 3 2.670 .615 

เลือกซ้ือที่มีส่วนผสมของสารเคมีที่สามารถ
สะท้อนรังสี UVA และ UVB 

57 7 42 3 39 2 38 2 27 3 2.097 .718 

เลือกซ้ือแบบผสมที่มีทั้งสารเคมีที่ท าหน้าที่
ปกป้องแสงแดด และสะท้อนรังสี UVA 
และ UVB 

53 11 36 9 37 4 35 5 26 4 2.268 .687 

เลือกซ้ือครีมกันแดด แบบครีม 62 2 42 3 39 2 37 3 26 4 3.818 .431 



  

เลือกซ้ือครีมกันแดด แบบเจล 19 45 12 33 21 20 15 25 20 10 17.361 .002 
เลือกซ้ือครีมกันแดด แบบสเปรย์ 46 18 29 16 30 11 29 11 19 11 1.683 .794 
เลือกซ้ือครีมกันแดดที่ระดับค่ากันแดด 
SPF น้อยกว่า 30 

26 38 9 36 13 28 10 30 7 23 6.789 .147 

เลือกซ้ือครีมกันแดดที่ระดับค่ากันแดด 
SPF  มากกว่า 31 

59 5 41 4 40 1 37 3 29 1 2.316 .678 

เลือกซ้ือที่ใช้บรรจุภัณฑ์แบบหลอดครีม 59 5 41 4 38 3 39 1 29 1 2.234 .693 
เลือกซ้ือที่ใช้บรรจุภัณฑ์แบบซอง 46 18 35 10 30 11 29 11 21 9 0.704 .951 
เลือกซ้ือที่ใช้บรรจุภัณฑ์แบบขวดปั๊ม 47 17 37 8 33 8 32 8 24 6 1.535 .820 
ราคา  
เลือกซ้ือที่ราคา ต่ ากว่า 100 บาท 46 18 38 7 35 6 33 7 21 9 5.438 .245 
เลือกซ้ือที่ราคา 101-300 บาท 60 4 44 1 39 2 37 3 26 4 3.981 .409 
ท่านจะเลือกที่ราคา 300 บาทขึ้นไป 43 21 35 10 28 13 35 5 18 12 8.714 .069 
ท่านจะเลือกซ้ือโดยเปรียบเทียบราคากับ
คุณภาพ 

62 2 42 3 39 2 39 1 26 4 5.116 .276 

ท่านจะเลือกซ้ือโดยเปรียบเทียบราคากับ
ความเหมาะสมของปริมาณ 

51 13 37 8 36 5 31 9 26 4 2.176 .704 

ท่านจะเลือกซ้ือโดยเปรียบเทียบราคากับ
ชื่อเสียงของผลิตภัณฑ์ 

60 4 40 5 40 1 36 4 25 5 5.353 .253 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย   
เลือกซ้ือจากซุปเปอร์มาร์เกต 48 16 37 8 34 7 34 6 23 7 2.192 .701 
เลือกซ้ือจากไฮเปอร์มาร์เกต ( บิ๊กซี เทสโก้
โลตัส ) 

50 14 38 7 36 5 35 5 27 3 3.303 .508 

เลือกซ้ือจากร้านความงามและสุขภาพ 
(Watson , Booth) 

57 7 42 3 38 3 33 7 28 2 3.816 .431 

เลือกซ้ือจากร้านร้านขายยาในห้างฯ 42 22 31 14 27 14 30 10 22 8 1.469 .832 
เลือกซ้ือจากร้านค้าออนไลน์ ช้อปปี้ 
(Shopee , Lazada) 

40 24 36 9 30 11 27 13 19 11 4.642 .326 

เลือกซ้ือจากพนักงานแนะน าสินค้า 45 19 42 3 32 9 34 6 21 9 10.873 .028 
โปรโมชั่น  
เลือกซ้ือจากการได้ทดลองใช้สินค้าขนาด
ทดลอง 

51 13 41 4 38 3 36 4 23 7 7.276 .122 

ถ้ามีโปรโมชั่นโดยให้ของแถมที่เป็นสินค้า
ทดลองใช้ ท่านจะเลือกซ้ือครีมกันแดด 

52 12 40 5 38 3 35 5 24 6 3.981 .409 

ถ้ามีโปรโมชั่นโดยให้ของแถม ท่านจะเลือก
ซื้อครีมกันแดด 

57 7 43 2 40 1 37 3 27 3 3.563 .468 

 
 จากตารางท่ี 6 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเพศทางเลือกท่ีแตกต่างกันให้ความเห็นต่อการตัดสินใจ
การซื้อและไม่ซื้อ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์กันแดดในแต่ละด้านไม่แตกต่างกัน ยกเว้น 1) ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีเป็น
แบบเจล โดยพบว่า ส่วนใหญ่ไม่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์แบบเจล ยกเว้น Lesbian และ Queer 2) ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่ายในประเด็นพนักงานแนะน าสินค้า โดยพบว่า ส่วนใหญ่เลือกซื้อเพราะมีการแนะน าจาก
พนักงานแนะน าสินค้า 



  

อภิปรายผลการวิจัย 
 ผลจากการส ารวจปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดผิวกายของเพศ
ทางเลือก พบว่า ปัจจัยท่ีเป็นตัวช่วยในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดของเพศทางเลือก
ประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และช่องทางด้าน
โปรโมช่ัน  
 ด้านผลิตภัณฑ์ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ป้องกันแดดของเพศทางเลือก โดยเพศ
ทางเลือกส่วนใหญ่ได้ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ คือ 1) เลือกซื้อท่ีมีส่วนผสมของสารเคมีท่ี
สามารถสะท้อนรังสี UVA และ UVB 2) เลือกซื้อแบบครีม 3) ระดับค่ากันแดด SPF  มากกว่า 30 4) บรรจุ
ภัณฑ์แบบหลอดครีม ส่ิงเหล่านี้บ่งบอกให้เห็นถึงความนิยมของเพศทางเลือก เนื่องจากผลิตภัณฑ์แบบครีม
พกพาสะดวกและไม่หกเลอะเทอะง่ายเหมือนแบบเจลและใช้งานง่ายกว่าแบบสเปรย์ นอกจากนี้ความนิยม
และความเช่ือเกี่ยวกับค่าป้องกันแสงแดดท่ีสูงจะช่วยรักษาผิวพรรณท าให้เพศทางเลือกส่วนใหญ่เลือกใช้
ผลิตภัณฑ์กันแดดท่ีมีค่า SPF ในระดับสูงๆ (Woman Plus Magazine, 2557) 
 ด้านราคา ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดของเพศทางเลือก โดยเพศทางเลือก
ส่วนใหญ่ได้ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคา คือ 1) เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดท่ีราคา 101-300 
บาท 2) การเปรียบราคากับคุณภาพ ส่ิงเหล่านี้ช้ีให้เห็นว่าความนิยมของเพศทางเลือกในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดมีการพิจารณาในด้านราคาไม่เกิน 300 บาท ซึ่งเป็นราคาตลาดท่ัวไปไม่สูงและไม่
ต่ าจนเกินไป เนื่องจากผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดจะมีราคาหลากหลายท่ีแตกต่างกัน และหากจะเปรียบ
ราคากับความเหมาะสม การต้ังราคาราคาประมาณ 101-300 บาท จัดว่ามีความคุ้มค่าและคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงงแดดมีคุณสมบัติในการป้องกันแสงแดดไม่ต่างกัน ดังนั้นเพศทางเลือกส่วนใหญ่จึง
นิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดท่ีราคานี้ เพราะมีความเหมาะสมในการซื้อมากท่ีสุด (ปรีดี นุกุลสม
ปรารถนา, 2563) 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดของเพศ
ทางเลือก โดยเพศทางเลือกส่วนใหญ่ได้ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ เพศ
ทางเลือกส่วนใหญ่นิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดจาก ร้านความงานและสุขภาพ ( Watson , 
Booth ) เนื่องจากร้านค้าประเภทนี้เน้นการขายการสินค้าเกี่ยวกับความสวยความงาม พร้อมท้ังมีความ
สะดวกและมีการบริการให้ค าแนะน าอย่างเป็นกันเอง  นอกจากนี้ความนิยมเกี่ยวกับช่องทางการจัด
จ าหน่ายท่ีเหมาะสมกับการเข้าไปเลือกซื้อท าให้เพศทางเลือกส่วนใหญ่เลือกเดินทางไปยัง Watson, Booth 
เพราะเป็นร้านค้าเกี่ยวกับความงามโดยเฉพาะ (Karmart, 2563) 
 ด้านโปรโมชั่น ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดของเพศทางเลือก โดยเพศ
ทางเลือกส่วนใหญ่ได้ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านโปรโมช่ัน คือ เพศทางเลือกจะนิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ใน
การเสนอโปรโมช่ันการให้ของแถมหลังการซื้อมากท่ีสุด เนื่องจากการให้ของแถมอื่นจะท าให้ผู้บริโภคสนใจ
ในสินค้าท่ีแถมมากกว่าการท่ีได้ของแถมท่ีเป็นสินค้าทดลอง นอกจากนี้การให้ของแถมยังเป็นการเสนอ
ส่ิงจูงใจท่ีเห็นผลเร็วท่ีสุดโดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการซื้อทันทีเพียงแค่ซื้อผลิตภัณฑ์ท่ี
ทางผู้ประกอบการก าหนด (ณัฐพล รังสิตผล, 2559) 



  

ส่วนเพศทางเลือกท่ีแตกต่างกัน พบว่าส่วนใหญ่ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์กันแดดท่ี
แตกต่างกันในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และโปรโมช่ัน ยกเว้น  1) ด้านผลิตภัณฑ์ท่ี
เกี่ยวกับเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ป้องกันแดดแบบเจล โดยเพศ Gay Transgender และ Bisexual ส่วนใหญ่ไม่
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ป้องกันแดดแบบเจล  Lesbian เลือกซื้อและไม่ซื้อในปริมาณท่ีพอๆกัน และ Queer 
ส่วนใหญ่เลือกซื้อ เพราะว่า ความต้องการในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์และชอบอาจไม่เหมือนกันเพศ Queer 
อาจชอบผลิตภัณฑ์ในลักษณะเนื้อเจล เนื่องจากมีความซึมซับรวดเร็วมากกว่าแบบครีม  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ส่วนใหญ่เลือกซื้อจากพนักงานแนะน าสินค้า โดยเพศ Gay 
Transgender Bisexual Lesbian และ Queer มีการซื้อเพราะการแนะน าจากพนักงานตาม  ล าดับ 
เพราะว่า การได้รับค าแนะน าจากพนักงานขายถือเป็นตัวช่วยในการได้รับฟังข้อมูลของผลิตภัณฑ์ป้องกัน
แสงแดดได้มากยิ่งขึ้นเพื่อน าไปพิจารณาก่อนกตัดสินใจซื้อ 
ข้อเสนอแนะการวิจัย 
 จากการศึกษาพบว่าปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดผิวกายของเพศ
ทางเลือกประกอบด้วยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ
ช่องทางด้านโปรโมช่ัน โดยผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ป้องกันแดดส าหรับเพศทางเลือกควรพิจารณาเป็นราย
ด้าน ดังนี้ 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ จากการวิจัยพบว่าเพศทางเลือกให้ความส าคัญกับ 1) เลือกซื้อท่ีมีส่วนผสมของ
สารเคมีท่ีสามารถสะท้อนรังสี UVA และ UVB 2) เลือกซื้อแบบครีม 3) ระดับค่ากันแดด SPF มากกว่า 30 
4) บรรจุภัณฑ์แบบหลอดครีม ดังนั้นผู้ผลิตผลิตภัณฑ์ป้องกันแดดจึงควรพิจารณาปัจจัยเหล่านี้ในการผลิต
และการท าตลาดเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของเพศทางเลือกทุกประเภท  
 หากต้องการท าการตลาดให้เฉพาะเจาะจงในแต่ละประเภทของเพศทางเลือกแล้ว ควรผลิต
ผลิตภัณฑ์ป้องกันแดดแบบครีมและไม่ควรผลิตผลิตภัณฑ์ป้องกันแดดแบบเจลส าหรับ Gay Transgender 
และ Bisexual  แต่ควรผลิตผลิตภัณฑ์ป้องกันแดดแบบเจลส าหรับ Queer และ แบบใดก็ได้ส าหรับ 
Lesbian  

2. ด้านราคา จากการวิจัยพบว่าราคาท่ีเหมาะสมส าหรับเพศทางเลือกคือ 101-300 บาท และมี
การเปรียบเทียบราคากับคุณภาพ ดังนั้นการต้ังราคาของผู้ผลิตผลิตภัณฑ์ป้องกันแดดนอกจากจะต้ังราคา
ในช่วง 101-300 บาท แล้ว ยังต้องสามารถเปรียบเทียบคุณสมบัติและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ว่ามีความ
เหมาะสมกับราคาท่ีต้ังไว้ด้วย 
 3. ด้านช่องทางกาจัดจ าหน่าย จากผลการวิจัยพบว่า เพศทางเลือกส่วนใหญ่เลือกซื้อจากร้านความ
งามและสุขภาพ (Watson, Booth) ไฮเปอร์มาร์เกต (บิ๊กซี เทสโก้โลตัส) และ ซุปเปอร์มาร์เกต และ

ทัง้หมดตอ้งมีพนกังานแนะน าสินคา้ดว้ย ดงันัน้การหาท าเลเพื่อขายผลิตภณัฑป์อ้งกนัแดดส าหรบัเพศ

ทางเลอืกจึงควรเป็นรา้นคา้ดงักลา่วและมีพนกังานแนะน าสนิคา้ดว้ย 



  

4. ด้านโปรโมช่ัน จากผลการวิจัยพบว่าเพศทางเลือกนิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จากการเสนอ
โปรโมช่ันด้วยการให้ของแถมหลังการซื้อมากท่ีสุด ดังนั้นจึงควรมีของแถมเสนอให้แก่เพศทางเลือกเพื่อช่วย
ในการตัดสินใจซื้อได้มากขึ้น 
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