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บทคัดยอ 

การวิจัยนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด

ของนักศึกษาหญิง และเพื่อศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของ

นักศึกษาหญิง 

ในการวิจัยคร้ังนี้ใชกลุมตัวอยางจากนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 400 ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม

ขอมูล จากนั้นทําการวิเคราะหขอมูลโดยการหาคารอยละ วิธีวิเคราะห Factor Analysis และวิธี

วิเคราะห Logistic Regression Analysis 

ผลการวิจัยพบวา นักศึกษาหญิง สวนใหญมีระดับผลการเรียน 2.00-3.20 มีรายรับเฉล่ีย

ตอเดือน 2,500-5,200 บาท มีนักศึกษาท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดมากกวานักศึกษาท่ีไมซ้ือ ยี่หอท่ีรูจัก

มากท่ีสุด คือ ยี่หอนีเวีย และกลุมตัวอยางสวนใหญมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑอยูในระดับปานกลาง  

ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด คือ ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 

และปจจัยทางดานจิตวิทยา โดยพบวา กลุมตัวอยางไดรับความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดดทาง

โทรทัศนและวิทยุ เหตุผลท่ีเลือกใชผลิตภัณฑกันแดดเพื่อปองกันผิวจากรังสี UV บุคคลท่ีมีสวน

สําคัญในการตัดสินใจซ้ือ คือ ตนเอง ยี่หอท่ีเคยซ้ือ สวนใหญ คือ ยี่หอนีเวีย    สวนใหญเลือกใช

ผลิตภัณฑกันแดดท่ีมีคา SPF 30  โดยกลุมตัวอยางจะใชผลิตภัณฑกันแดดเปนประจําทุกวัน และใช

ทาบริเวณแขน ซ่ึงสวนใหญซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีราคาเฉล่ียตอขวดประมาณ 201-400 บาท สถานท่ีท่ีไป

ซ้ือผลิตภัณฑเปนประจํา คือ ซูเปอรเซ็นเตอร เชน Big C, Tesco Lotus  และส่ือโฆษณาทาง

โทรทัศนมีผลในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 
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ชวยผลักดันใหการศึกษาคร้ังนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยดี ดังนี ้
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แกไขขอบกพรองในงานวิจัยฉบับนี้ดวยดีเสมอมา 

ขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามท่ีไดใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามเปน

อยางดี ตลอดจนผูท่ีเกี่ยวของอ่ืนๆท่ีมิไดเอยนาม ณ ท่ีนี้ ท่ีไดชวยใหคําแนะนําในการคนควาขอมูล 

และเปนกําลังใจชวยในการทําวิจัยในคร้ังนี ้

นอกจากนี้ ขอขอบคุณ คุณพอสัญญา รอดโต และครอบครัวของขาพเจา ท่ีเปนกําลังใจ

ใหตลอดเวลา และเพื่อนๆท่ีคอยใหคําแนะนําและชวยเหลือในการทําวิจัยคร้ังนี้จนสําเร็จไดดวยด ี
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

ในยุคปจจุบันสุภาพสตรีใหความสําคัญตอความสวยงามของรูปลักษณมากข้ึน ท้ังดานการ

แตงกายและดานความงาม  เคร่ืองสําอางคจึงเปนสวนสําคัญในชีวิตประจําวันของสุภาพสตรีท่ีจะชวยใน

การดูแลความสวยความงาม โดยเฉพาะผิวพรรณท่ีผูหญิงมักจะใหความสําคัญดูแลพิเศษ เพราะวาการมี

ผิวพรรณท่ีดีนั้นยอมบงบอกถึงการดูแลเอาใจใสตนเอง และผิวพรรณจะตองโดนแสงแดดเปนประจําซ่ึง

เปนสาเหตุหลักท่ีทําใหเกิดปญหาตางๆ กับผิวหนังของเรา เชน ทําใหเกิดฝา กระ รอยหมองคลํ้า ร้ิวรอย

แกกอนวัย รวมไปถึงมะเร็งผิวหนัง จึงทําใหสุภาพสตรีจําเปนตองดูแลเอาใจใสผิวพรรณของตนเอง เพื่อ

หลีกเล่ียงปญหาตางๆท่ีจะเกิดข้ึนกับผิวหนังของเรา กอปรกับทุกวันนี้มีความกาวหนาทางวิทยาการ

เทคโนโลยีท่ีทันสมัย จึงทําใหเกิดการคิดคนผลิตภัณฑท่ีประกอบดวยสวนผสมของสารท่ีมีคุณสมบัติใน

การปกปองผิวจากแสงแดดออกมา และพบวาในปจจุบันมีผลิตภัณฑจําหนายในทองตลาดมากมายหลาย

ชนิด ท้ังท่ีอยูในรูปของครีมหรือโลช่ัน ทําใหแนวโนมตลาดผลิตภัณฑกันแดดมีอัตราการเติบโตท่ีดี และ

ในขณะเดียวกันกลุมผูใชผลิตภัณฑกันแดดเร่ิมมีอายุนอยลงจากวัยทํางานสูวัยรุนท่ีเปนนักศึกษา 

ท้ังนี้ จากการสํารวจยอดขายของครีมกันแดดของคนไทยในป 2550 (ศูนยวิจัยกสิกรไทย 

2550)  พบวา ยอดขายของครีมกันแดดจะมีเงินทุนหมุนเวียนประมาณ 700-900 ลานบาท หรือยังมี

โอกาสเติบโตไดในระดับกวารอยละ 10 ตามอุปสงคภายในประเทศท่ีมีการขยายตัวในวงกวางในสภาวะ

แสงแดดท่ีมีแนวโนมจะรอนแรงมากข้ึนตามลําดับ ขณะเดียวกันการแขงขันนาจะมีแนวโนมทวีความ

รุนแรงมากข้ึน เนื่องจากปจจัยดานตนทุนการผลิตโดยรวมท่ีเพิ่มข้ึน ผูบริโภคมีความตองการสินคา

คุณภาพมากข้ึน อีกท้ังพฤติกรรมการจับจายใชสอยผูบริโภคในป 2550 เปนไปในลักษณะของการ

ประหยัดคาใชจายมากข้ึน 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เปนวิทยาเขตท่ีเร่ิมเปดดําเนินการเรียน

การสอนมาไดไมนานมากนัก ตนไมยังไมเจริญเติบโตเทาท่ีควร มีความรมร่ืนภายในวิทยาเขตนอย 

ประกอบกับสภาพทางภูมิศาสตรท่ีอยูติดกับทะเล บริเวณรอบๆมีลักษณะเปนท่ีโลง จึงทําใหสภาพ

อากาศคอนขางรอนและแสงแดดมีความรอนแรงมาก อีกท้ังนักศึกษาจะตองปนจักรยานมาเรียน

ทามกลางแสงแดดเปนประจําทุกวัน จึงทําใหนักศึกษาตองหันมาใสใจดูแลผิวท่ีตองโดนแสงแดดกัน

มากข้ึน ผลิตภัณฑกันแดดจึงเปนทางเลือกหนึ่งของกลุมนักศึกษาหญิงในการใชปกปองผิวจากแสงแดด 
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ดังนั้น ผูวิจัยมีความเห็นวากลุมนักศึกษาหญิงมีความตองการใชผลิตภัณฑกันแดดกัน

มากข้ึน เนื่องจากการไดรับแสงแดดท่ีมากเกินไป อันเปนสาเหตุใหเกิดปญหาตางๆเกี่ยวกับ

ผิวพรรณ ทําใหผูวิจัยสนใจศึกษาวา การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของวัยรุนโดยเฉพาะสตรีนั้น 

มีปจจัยใดบางท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกันแดด โดยเฉพาะวัยรุนท่ีเปนนักศึกษา เพื่อใช

เปนแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑกันแดดใหสอดคลองกับกลุมตลาดเปาหมาย และสามารถ

ตอบสนองความตองการของผูใช 

 

วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1.เพื่อศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของนักศึกษาหญิง 

2.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของนักศึกษาหญิง 

 

สมมติฐานของการศึกษา 

1.ปจจัยดานส่ิงกระตุนทางการตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ  ราคา  สถานท่ีจําหนาย

และการสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของกลุมตัวอยาง 

2.ลักษณะของผูซ้ือท่ีไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ เชน ปจจัยทางดานสังคม ปจจัยดาน

สวนบุคคล ปจจัยดานจิตวิทยา เปนตน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของกลุม

ตัวอยาง 

 

ขอบเขตของการศึกษา 

ในการศึกษาวิจัยเร่ือง การศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกัน

แดดของนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ผูวิจัยไดกําหนด

ขอบเขตของการศึกษาไว ดังตอไปนี ้

1.ประชากรท่ีใชในการศึกษา คือ นักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรีขณะกําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีช้ันปท่ี 1-4 มีท้ังหมด 3 คณะ ไดแก คณะ

สัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร คณะวิทยาการจัดการและคณะเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการ

ส่ือสาร มีจํานวนท้ังหมด 2,747 คน 

2.กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา คือ นักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 400 คน ท้ังท่ีเคยซ้ือและยังไมเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

3.ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย 



 3 

  3.1 ตัวแปรอิสระ ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานสถานท่ี

จําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยดานจิตวิทยา 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานเทคโนโลย ี

  3.2 ตัวแปรตาม คือ การเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

4.ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล ตั้งแตเดือนพฤศจิกายน  ถึงเดือนธันวาคม พ.ศ.

2552 เปนระยะเวลา 2 เดือน  

 

กรอบแนวคดิในการวจัิย 

             

 

 

 

 

  

 

 

 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. ทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของนักศึกษาหญิง ซ่ึงเปนตลาด

กลุมเปาหมายของผลิตภัณฑกันแดด  

2. ทําใหทราบถึงปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด เพื่อนําไปใช

เปนขอมูลพื้นฐานในการพัฒนา ปรับปรุงผลิตภัณฑใหมีคุณสมบัติตรงกับความตองการของ

ผูบริโภค 

 

นิยามศัพท์ 

ครีม หรือโลช่ันกันแดด หมายถึง ครีม หรือโลช่ันปองกันแสงจากแดด เปนสารเคมีท่ีมี

ฤทธ์ิ ชวยปกปองผิวหนังจากแสงแดด (รุงทิวา  กัลยาบาล 2548) 

•สิ่งกระตุนทางการตลาด 

•ลักษณะของผูซื้อที่ไดรับอิทธิพลจาก

ปจจัยตางๆเชน 

 -ปจจัยวัฒนธรรม  

 -ปจจัยดานสังคม  

 -ปจจัยดานจิตวิทยา  

 -ปจจัยสวนบุคคล  

 -ปจจัยดานสถานการณ 

 -ปจจัยดานเทคโนโลยี 

 

การเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑกันแดด 
   -ซื้อ 
   -ไมซื้อ 

นักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 
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สตรี หมายถึง ผูหญิงท่ีมีอายุระหวาง 20 – 34 ป (รุงทิวา  กัลยาบาล 2548) ในท่ีนี้

หมายถึง นักศึกษาหญิงท่ีมีอายุระหวาง 17 -23 ปท่ีกําลังศึกษาในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 

SPF (Sun Protect factor)  คือ ตัวเลขท่ีแสดงถึงประสิทธิภาพของครีมกันแดด ในการ

ปองกันอาการแดง ซ่ึงสวนใหญจะเกิดจาก  UVB สามารถหาไดจากอัตราสวน ระหวางปริมาณแสง

นอยท่ีสุด ท่ีทําใหเกิดอาการแดง หลังรับแสง 24 ช่ัวโมง โดยไมทาครีมกันแดด กับปริมาณแสงนอย

ท่ีสุด ท่ีเกิดอาการแดงโดยทาครีมกันแดด ถา SPF ยิ่งสูงจะสามารถปองกันอาการแดง (sunburn) ได

ยิ่งดี (tameta 2548) 

นักศึกษา หมายถึง ผูมีความรูสอบไลไดไมตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลายตามหลักสูตร

ของกระทรวงศึกษาธิการหรือมีความรูตามท่ีกระทรวงศึกษาธิการเทียบเทา ซ่ึงเขารับการศึกษาใน

สถาบันอุดมศึกษา. (พจนานุกรม ฉบับราชบัณฑิตยสถาน 2552) ในท่ีนี้ หมายถึง นักศึกษาตั้งแตช้ัน

ปท่ี 1-4  มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคท่ี

เกี่ยวของกับการซ้ือและการใชสินคาและบริการ เพื่อตอบสนองความตองการและความพึงพอใจ

ของเขา(Solomon 2002 :528, อางถึงใน  ปณิศา ลัญชานนท 2548 : 83) 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

การศึกษา เร่ือง ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของนักศึกษา

หญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ไดนําวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของมาเปน

แนวทางในการศึกษาดังนี้  
1.ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค  

2.ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดด 

3.ทฤษฎีเบ้ืองตนเกี่ยวกับการวิเคราะห 

4.งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) เปนการศึกษาเหตุจูงใจท่ีทํา

ใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุน ท่ีทําใหเกิดความตองการ 

ซ่ึงส่ิงกระตุนจะผานเขามาในความนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา ท่ีผูผลิตหรือผูขายไม

สามารถคาดคะเนได ความคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ และนําไปสูการ

ตอบสนองของผูซ้ือ (Kotler and Armstrong 2004 : 554, อางถึงใน  ปณิศา ลัญชานนท 2548 : 86)  

ดังภาพท่ี  1 

ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
จุดเร่ิมตนของแผนภาพนี้อยูท่ีมีส่ิงกระตุนใหเกิดความตองการ แลวจึงทําใหเกิดการ

ตอบสนอง โมเดลนี้เรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดังนี ้

1.ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย และภายนอก

รางกาย ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานเหตุผลหรือ

ดานจิตวิทยาก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เกี่ยวของกับสวนประสม

การตลาด (Marketing Mix (4Ps)) ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย  การสงเสริม

การตลาด โดยออกแบบและพัฒนาเพื่อกระตุนและจูงใจผูบริโภคใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงส่ิง

กระตุนทางการตลาดนี้   สามารถควบคุมได  โดยการพัฒนาสวนประสมทางการตลาด ตองคํานึงถึง  
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กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

(Buyer’s decision process) 

 

1. การรับรูปญหา 

(Problem recognition) 

2. การคนหาขอมูล 

(Information search) 

3.การประเมินผลทางเลือก 

(Evaluation of alternative) 

4. การตัดสินใจซื้อ 

(Purchase decision) 

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  

(Post purchase behavior) 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก (Stimulus=S) 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ (Other stimulus) 

ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price) 

การจัดจําหนาย (Distribution หรือ place) 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

 

เศรษฐกิจ  เทคโนโลยี 

กฎหมายและการเมือง 

วัฒนธรรม  ฯลฯ 

 

3. ปัจจัยด้านจิตวทิยา 

(Psychological factor) 

3.1 การจูงใจ (Motivation) 

3.2 การรับรู (Perception) 

3.3 การเรียนรู (Learning) 

3.4 ความเชื่อถือ (Beliefs) 

3.5 ทัศนคติ (Attitudes) 

3.6 บุคลิกภาพ (Personality) 

3.7 แนวคิดของตนเอง  

(Self Concept) 

1.ปัจจัยด้านวฒันธรรม  

(Cultural  factors) 

1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน(Culture) 

1.2 วัฒนธรรมยอย (Subculture) 

1.3 ชั้นสังคม (Social class) 
 

2.ปัจจัยด้านสังคม   

(Social factors) 

2.1 กลุมอางอิง 

(Reference groups) 

2.2 ครอบครัว (Family) 

2.3 บทบาทและสถานะ 

(Roles and statuses) 

5. ปัจจัยด้านสถานการณ์ 

(Situational factors) 

5.1 สภาพแวดลอมทางกายภาพ 

(Physical surrounding) 

5.2 เวลา (Time) 

5.3 อารมณ (Mood) 

4. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) 

4.1 อายุ (Age) 

4.2 วงจรชีวิตครอบครัว ( Family life 

cycle - FLC) 

4.3 อาชีพ (Occupation) 

4.4 รายได ( Income) หรือสถานภาพทาง

เศรษฐกิจ (Economic circumstances) 

4.5 การศึกษา (Education) 

4.6 คานิยมและรูปแบการดํารงชีวิต 

 (Value and life style - VALs) 

6. ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี 

(Technology factors) 

6.1 การเขาใชเวบ (Web access) 

6.2 ขีดความสามารถในการคนหา  

(Search capability) 

6.3 ขีดความสามารถในการ

ประเมิน (Evaluation capability) 

6.4 ทางเลือกในการซื้อ 

 (Purchase option) 

6.5 การปอนกลับภายหลังการซื้อ 

(Post purchase feedback) 

ภาพที ่1 โมเดลการตัดสินใจของผูบริโภค (A simple model of consumer decision making) 

ที่มา : Kotler and Armstrong, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท, หลักการตลาด (กรุงเทพมหานคร: บริษัท ธรรมสาร       

จํากัด, 2548), 87. 
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ความตองการของผูบริโภคมากท่ีสุด ดวยการนําเสนอส่ิงท่ีตรงกับความชอบ ลักษณะและพฤติกรรม

ของผูบริโภคกลุมเปาหมาย ประกอบดวย  

1.1.1 ส่ิงกระตุ้นด้านผลติภัณฑ์ (Product) คือ การพัฒนาสวนประกอบ

ตางๆของผลิตภัณฑใหดึงดูดความตองการของลูกคา เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม มี

หลายแบบหลายขนาดใหผูบริโภคไดเลือก เพื่อกระตุนความตองการซ้ือของผูบริโภค 

1.1.2 ส่ิงกระตุ้นด้านราคา (Price) ผลิตภัณฑจะตองอยูภายใตระดับราคาท่ี

ผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจและยินดีท่ีจะจับจายเพื่อซ้ือหาผลิตภัณฑนั้นๆ โดย กําหนดราคาสินคา

ใหมีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑและสอดคลองกับความตองการของลูกคาหรือลอใจกลุมเปาหมาย 

1.1.3 ส่ิงกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Distribution หรือ Place) 

คือ     การจัดการเกี่ยวกับการอํานวยความสะดวกในการซ้ือสินคาของลูกคากลุมเปาหมาย ใหมี

ความสะดวกสบายสูงสุด เชน การจัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค 

ซ่ึงถือเปนการกระตุนความตองการซ้ือของผูบริโภค 

1.1.4 ส่ิงกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การกําหนด

แนวทางในการส่ือสารไปยังลูกคากลุมเปาหมายเกี่ยวกับสินคาและบริการ ราคาและขอมูลอ่ืนๆของ

สินคาและบริการ โดยมุงหมายใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ เชน การโฆษณาอยาง

สมํ่าเสมอ มีพนักงานขายใหคําแนะนําแกผูซ้ือ การลด แลก แจก แถม และการสรางความสัมพันธ

กับบุคคลท่ัวไป เพื่อกระตุนความตองการซ้ือของผูบริโภค 

1.2 ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ (Other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการซ้ือของ

ผูบริโภค ประกอบดวย ส่ิงแวดลอมทางการตลาดท่ีไมสามารถควบคุมได ไดแก สภาพเศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี กฎหมายและการเมือง และวัฒนธรรม ส่ิงกระตุนอ่ืนๆนี้เกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือ

ของผูบริโภควาจะ ซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ืออยางไร ซ้ือเม่ือใด ซ้ือเทาไร เชน ถาสภาพเศรษฐกิจไมดี  

ผูบริโภคมีรายไดนอย สินคาท่ีซ้ือมักจะเปนสินคาราคาประหยัด มีการลดราคา เปนตน 

2. กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคดิของผู้ซ้ือ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผู

ซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม

คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และ

กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ ดังนี้ 

2.1 ลกัษณะของผู้ซ้ือ (Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพล

มาจากปจจัยตางๆ ดังนี้  
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2.1.1 ปัจจัยด้านวฒันธรรม (Cultural factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกบั

คานิยม ความคิด และทัศนคติ ท่ีเกิดจากการเรียนรูและการมีสวนรวมระหวางสมาชิกของกลุม 

ประกอบดวย 

1) วฒันธรรมพืน้ฐาน (Culture) เปนสัญลักษณท่ีมนุษยสรางข้ึนโดย

เปนท่ียอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่งซ่ึงเปนตัวกําหนด และควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคม

ใดสังคมหนึ่ง (Etzel, Walker and Stanton 2004 : G-3, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท 2548 : 89) 

2) วฒันธรรมย่อย (Subculture) เปนกลุมยอยภายในวัฒนธรรม

พื้นฐาน ซ่ึงแสดงรูปแบบของพฤติกรรมท่ีชัดเจนเพียงพอท่ีจะจําแนกออกจากกลุมอ่ืนภายใน

วัฒนธรรมเดียวกัน (Etzel, Walker and Stanton 2004 : G-12, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท  2548 : 

89) ประกอบดวย กลุมเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว พื้นท่ีทางภูมิศาสตร อาชีพ กลุมยอยดานอายุ     และ

ดานเพศ 

3) ช้ันสังคม (Social class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคม

ออกเปนระดับฐานะท่ีแตกตางกัน โดยท่ีสมาชิกในแตละช้ันสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกัน และ

สมาชิกท่ีอยูในช้ันสังคมท่ีแตกตางกันจะมีลักษณะท่ีแตกตางกัน (Schiffman and Kanuk 2004 : G-

10, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท  2548 : 89)   การแบงช้ันสังคมโดยท่ัวไปจะถือเกณฑการศึกษา 

รายได อาชีพ ตลอดจนลักษณะท่ีอยูอาศัย โดยแตละสังคมจะมีลักษณะคานิยมและพฤติกรรมการ

บริโภคเฉพาะอยาง เชน ดานการแตงกาย ความชอบ และลักษณะอ่ืน  ๆ

  2.1.2 ปัจจัยด้านสังคม (Social factors) เปนปจจัยเกี่ยวของใน

ชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลท้ังทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซ้ือประกอบดวยรายละเอียด 

ดังนี ้

1) กลุ่มอ้างองิ (Reference group) เปนกลุมท่ีมีอิทธิพลท้ังทางตรง

และทางออมตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคล ไดแกสมาชิกในครอบครัว เพื่อน ฯลฯ 

2) ครอบครัว (Family) หมายถึง บุคคลซ่ึงเกี่ยวของกันทางสายเลือด 

หรือการรับอุปการะใหเขามาอยูรวมกัน (Etzel, Walker and Stanton 2004 : 102, อางถึงใน ปณิศา 

ลัญชานนท 2548 : 92) ประกอบดวย บิดามารดา และพี่นอง  ครอบครัวถือเปนกลุมปฐมภูมิท่ีมี

อิทธิพลมากท่ีสุดตอทัศนคติและคานิยมของบุคคล 

3) บทบาทและสถานะ (Roles and status) บุคคลจะเกี่ยวของกับ

หลายกลุม โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตางกันในแตละกลุม และผูบริโภคมักจะเลือก

ซ้ือสินคาท่ีสามารถส่ือถึงบทบาทและสถานะของตนเองในสังคม  
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2.1.3 ปัจจัยด้านจิตวทิยา (Psychological factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของ

กับความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคในการเลือกซ้ือสินคาของบุคคล ซ่ึงถือเปนปจจัยภายใน ตัว

ผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและการใชสินคา โดยมีรายละเอียด ดังนี ้

1) แรงจูงใจ (Motivation) เปนอิทธิพลหรือสภาพภายในท่ีผลักดัน

ใหเกิดพฤติกรรมเพื่อตอบสนองความตองการของบุคคล (Kerin, Hartley and Rudelius 2004 : 105, 

อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท 2548 : 92) ซ่ึงแรงจูงใจในตัวบุคคลอาจจะถูกกระตุนจากปจจัย

ภายนอก เชน วัฒนธรรม ช้ันสังคม 

2) การรับรู้ (Perception) เปนกระบวนการท่ีแตละบุคคลเลือกสรร 

จัดระเบียบและตีความเกี่ยวกับส่ิงกระตุนโดยอาศัยประสาทสัมผัสท้ังหา เพื่อสรางภาพท่ีมีความ 

หมายออกมา (Kerin, Hartley and Rudelius 2004: 106, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท 2548 : 94) 

3) การเรียนรู้  (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงทางพฤติกรรม

อันเนื่องมาจากการเรียนรูและประสบการณ (Etzel, Walker and Stanton 2004 : G-7, อางถึงใน 

ปณิศา ลัญชานนท 2548 : 95) หรือหมายถึง ข้ันตอนท่ีบุคคลนําความรูและประสบการณไป

ประยุกตใชในพฤติกรรมการบริโภคและการตัดสินใจซ้ือสินคาในอนาคต (Schiffman and Kanuk 

2004 : G-6, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท 2548 : 95) 

4) ความเช่ือ (Beliefs) เปนความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิง

หนึ่ง (Kotler and Armstrong 2004 : G-1, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท 2548 : 96) ซ่ึงเปนผลมาจาก

ประสบการณในอดีต และมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

5) ทศันคติ (Attitudes)     เปนแนวโนมของการเรียนรูท่ีตอบสนอง

ตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งดวยความพึงพอใจหรือไมพอใจ ทัศนคติจะกําหนดจากคานิยมและความเช่ือ  

(Kerin, Hartley and Rudelius 2004 : 109, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท 2548 : 96) 

6)  บุคลกิภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาท่ี

แตกตางกันของบุคคล ซ่ึงนําไปสูการตอบสนองตอสภาพแวดลอมท่ีสอดคลองกัน บุคลิกภาพ

สามารถใชเปนตัวแปรในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกตราสินคาได  

7)  แนวความคดิทีมี่ต่อตนเอง (Self concept หรือ self image) เปน

ความรูสึกนึกคิดท่ีมีตอตนเอง หรือเปนความคิดท่ีวาบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นตอตนเองอยางไร 

(Kerin, Hartley and Rudelius 2004 : G13, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท  2548 : 98) สวนใหญ

ทรัพยสินของบุคคลจะบงบอกถึงแนวความคิดท่ีมีตอตนเอง โดยยึดหลักท่ีวา ส่ิงท่ีเรามีอยูบงบอก

ความเปนตัวของเรา 
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2.1.4 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับ

อิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตางๆ ไดแก 

1) อายุ (Age) บุคคลท่ีมีอายุแตกตางกันจะมีความตองการในสินคา

และบริการท่ีแตกตางกัน เชน กลุมวัยรุนจะชอบทดลองส่ิงแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟช่ัน 

กลุมผูสูงอายุจะสนใจสินคาเกี่ยวกับสุขภาพและความปลอดภัย เปนตน 

2) วงจรชีวติครอบครัว (Family life cycle) ซ่ึงการดํารงชีวิตในแตละ

ข้ันตอนเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ และคานิยมของบุคคล ทําใหเกิดความตองการ

ในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน โดยมีความสัมพันธกับสถานภาพทางการเงินและ

ความสนใจของแตละบุคคล 

3) อาชีพ (Occupation)อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน

และความตองการสินคาและบริการท่ีแตกตางกัน เชน พนักงานบริษัทจะซ้ือสินคาเพื่อเสริมสราง

บุคลิกภาพ เกษตรกรหรือชาวนาจะซ้ือสินคาท่ีจําเปนตอการครองชีพและปจจัยการผลิต เปนตน 

4) รายได้ (Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจ สถานภาพเหลานี้ 

ประกอบดวย รายได การออมทรัพย อํานาจการซ้ือ และทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน คนท่ีมีรายไดต่ํา

จะมุงซ้ือสินคาท่ีจําเปนตอการครองชีพ และมีความไวตอราคามาก สวนคนท่ีมีรายไดสูงจะมุงซ้ือ

สินคาท่ีมีคุณภาพดีและราคาสูง โดยเนนท่ีภาพพจนตราสินคาเปนหลัก 

5) การศึกษา (Education) ผูท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภค

ผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดีมากกวาผูท่ีมีการศึกษาต่ํา เนื่องจากผูท่ีมีการศึกษาสูงจะมีอาชีพท่ีสามารถ

สรางรายไดสูงกวาผูท่ีมีการศึกษาต่ําจึงมีแนวโนมท่ีจะบริโภคผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพมากกวา 

6) ค่านิยมและรูปแบบการดํารงชีวติ (Value and lifestyle) คานิยม

หรือคุณคา (Value) หมายถึง คานิยม ในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง สวน

รูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึง วิธีการดํารงชีวิตซ่ึงบุคคลใชเวลาและทรัพยากรเพื่อทํา

กิจกรรม โดยพิจารณาส่ิงท่ีสนใจและความคิดเห็นตอส่ิงตางๆ รอบตัว 

   2.1.5  ปัจจัยด้านสถานการณ์ (Situation factors) เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพล

ตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ประกอบดวย สภาพแวดลอมทางกายภาพ เวลา และ

อารมณ โดยมีรายละเอียดดังนี ้

1)  สภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical surrounding) เปนปจจัยท่ี

ชวยกระตุนใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา ซ่ึงถาผูบริโภคไดรับความสะดวกสบายในการ

เลือกชมสินคา ก็จะมีสวนชวยใหเกิดการบริโภคงายและเร็วข้ึน  ดังนั้นผูคาปลีกจึงพยายามให

ผูบริโภคเกิดประสบการณในการเลือกซ้ือสินคาอยางมีความสุขและสะดวกสบาย เชน การใหแสง 



 11 

สี เสียง บรรยากาศภายในราน ดนตรี และกล่ิน ผูบริโภคจะตองมีความรูสึกสบาย ซ่ึงจะทําให

ผูบริโภคใชเวลามากข้ึนในการเลือกซ้ือสินคาและตัดสินใจซ้ือสินคาเพิ่มข้ึนดวย 

2)  เวลา  (Time) เปนปจจัยท่ีสําคัญในชวงของการตัดสินใจซ้ือ การ

คนหาขอมูลและการประเมินทางเลือกข้ึนอยูกับเวลาท่ีใชในการตัดสินใจ ถาผูบริโภครีบรอนเกินไป

ก็จะเกิดความกดดันเร่ืองเวลา และอาจจะเล่ือนการซ้ือออกไป  

3) อารมณ์ (Mood) จากการวิจัยระบุวา ผูบริโภคจะเกิดอารมณท่ีดีกับ

การโฆษณา จึงทําใหผูบริโภคมีความรูสึกท่ีดีตอตราสินคา เนื่องจากการโฆษณาท่ีเคยเห็นมากอน 

(Hoffman and others 2005 : 196, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท 2548 : 102) 

2.1.6  ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี( Technological factors) เทคโนโลยีเปน

ปจจัยท่ีสําคัญในการกําหนดพฤติกรรมของผูบริโภค เชน  การเขาใชเว็บ จากการสํารวจพบวา 

ผูบริโภคสวนใหญเขาใชเว็บไซตทางอินเทอรเน็ต เพื่อซ้ือสินคา หรือเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อทําการ

ตัดสินใจซ้ือดังนัน้ การทําใหอินเทอรเน็ตงายตอการเขาไปใชก็จะเปนโอกาสท่ีจะทําใหผูบริโภคเกิด

การรับรู และนําไปสูการตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด นอกจากนี้ขีดความสามารถในการคนหา  ขีด

ความสามารถในการประเมิน ทางเลือกในการซ้ือ และการปอนกลับภายหลังการซ้ือ ก็ เปนปจจัยท่ี

สําคัญในการกําหนดพฤติกรรมของผูบริโภค 

2.2 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer’s decision process) ลําดับการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวย  5  ข้ันตอน  ดังนี ้

2.2.1 การรับรู้ปัญหา (Problem recognition)  เปนข้ันตอนแรกของ

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงเกิดข้ึนเม่ือบุคคลระลึกถึงความแตกตางระหวางส่ิงท่ีเขามีอยูและส่ิงท่ี

เขาตองการ (Kerin, Hartley and Rudelius. 2004 :100, อางถึงใน ปณิศา ลัญชานนท  2548 : 102)  

อาจเกิดข้ึนเองจากความตองการภายใน หรือ เกิดจากส่ิงกระตุนภายนอกก็ได มักจะไดさรับอิทธิพล 

จากบุคลิกภาพของแตごละบุคคล วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม ส่ิงแวดลさอม และจากกลุごมตごางๆ ของ

ครอบครัวเขさามาเกี่ยวขさอง  บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีท่ีจะจัดการกับส่ิงกระตุนจากประสบการณในอดีต   

และจะทําใหเขารูวา จะทําการตอบสนองส่ิงกระตุนนั้นไดอยางไร 

2.2.2  การค้นหาข้อมูล (Information search)  เม่ือบุคคลรับรูถึงความ

ตองการ เขาจะทําการคนหาวิธีการท่ีจะทําใหความตองการดังกลาวไดรับความพอใจ การคนหาอาจ

กระทําข้ึนโดยสัญชาตญาณอยางรวดเร็ว  หรืออาจมีการใชความพยายาม และการวิเคราะหขอมูล

ดวย  ถさาหากมีขอมูลท่ีเพียงพอก็สามารถนํามากําหนดทางเลือกท่ีตさองการไดさ  แตหากขอมูลในความ

ทรงจํามีไมごเพียงพอ  ก็จําเปนท่ีจะตさองมีการเสาะแสวงหาขอมูลจากแหลงภายนอกเพิ่มเติมเพื่อให

ไดขอมูลท่ีเพียงพอ 
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2.2.3  การประเมินทางเลอืก (Evaluation of alternative) ผูบริโภคจะทํา

การประเมินทางเลือกท่ีเปนไปไดกอนทําการตัดสินใจ โดยจะมีการกําหนดหลักเกณฑเพื่อใชในการ

ประเมินทางเลือกตางๆ  ในข้ันนี้ผูบริโภคจะมีการประเมินทางเลือก  เพื่อใหさไดทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 

โดยเปรียบเทียบขさอดีขさอเสียของแตごละทางเลือก   และจัดลําดับทางเลือกกごอนการตัดสินใจซ้ือตごอไป 

2.2.4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision)  จากการประเมินผล

พฤติกรรมในข้ันท่ี 3  จะชวยใหผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวงผลิตภัณฑตาง ๆ ท่ีเปนทางเลือก 

จากนั้นผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีเขาชอบมากท่ีสุด เปぜนข้ันตอนท่ีสําคัญข้ันหนึ่งในการ

ตัดสินใจซ้ือ เปぜนข้ันตอนท่ีผูさบริโภคลงมือซ้ือ ดさวยความตั้งใจ และเกิดความพอใจในสินคさาท่ีซ้ือ  

การท่ีผูบริโภคมีการวางแผนกอนการซ้ือ โดยจะมีการตระเตรียมขさอมูลเกี่ยวกับสถานท่ีท่ีจะซ้ือ 

วิธีการซ้ือ และเวลา ซ่ึงขさอมูลจะมีมากนさอยแคごไหน  กข้ึ็นอยごูกับประเ ภทสินคาเปぜนสําคัญ  

2.2.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase behavior) ในข้ันนี้

ผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณคาท่ีไดรับจริงจากการบริโภค หรือใชผลิตภัณฑกับความคาดหวัง  ถา

คุณคาท่ีไดรับสูงกวาความคาดหวัง  ผูบริโภคก็จะเกิดความพึงพอใจ แตหากคุณคาท่ีไดรับไมตรงกับ

ความคาดหวัง  ผูบริโภคก็จะเกิดความไมพึงพอใจในผลิตภัณฑนั้น  และเกิดพฤติกรรมหลังการซ้ือ

ในรูปแบบตาง ๆ ข้ึน เชน ขายผลิตภัณฑนั้นไป ไมกลับไปซ้ือผลิตภัณฑนั้นอีก เปนตน 

3. การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buy’s response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ประกอบ ดวย 5 ข้ันตอน ดังนี้ คือ การเลือกผลิตภัณฑ  การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือก

เวลาในการซ้ือ และการเลือกปริมาณการซ้ือ 

 

ข้อมูลเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ครีม หรือโลช่ันกนัแดด 

ถึงแมแสงแดดจะมีคุณประโยชนท่ีหลากหลายตอมนุษย  แตการไดรับแสงแดดใน

ปริมาณท่ีมากเกินไปก็อาจทําใหผิวไหมแดง  เกิดฝา กระ  และทําใหผิวดูแกกวาวัย ไปจนถึงอาจเกิด

โรครายแรงอยางมะเร็งผิวหนัง  การปกปองแสงแดดจึงเปนเร่ืองจําเปน  และการใชครีมกันแดดก็

เปนทางเลือกยอดนิยมอยางหนึ่ง  แตหากเลือกชนิดและนําไปใชไมถูกตอง  อาจทําใหไดผลการ

ปองกันแสงแดด UV ไมมีประสิทธิภาพเพียงพอ 

ความหมายของคาํต่างๆ เกีย่วกบัผลติภัณฑ์กนัแดด  

แสง UVA  คือ แสงซ่ึงผานมายังพื้นโลก มีความยาวคล่ืน 320 - 400 nm  

แสง UVB คือ แสงซ่ึงผานมายังพื้นโลก  มีความยาวคล่ืน 290 – 320 nm  

SPF คือ ตัวเลขบอกประสิทธิภาพในการปองกันผิวไหมจากแสงแดด UVB  
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SPF จะมีการแบงไว 4 ระดับ ดังนี ้ 

Low UVB SPF        : SPF 2-<15  

Medium UVB SPF   : SPF 15-<30  

High UVB SPF        : SPF 30-50  

Highest UVB SPF    : SPF >50  

PA/PPD คือตัวเลขบอกประสิทธิภาพในการปองกันผิวคลํ้าจากแสงแดด UVA  

Water resistant คือ ความสามารถในการกันน้ํา   จะมีเฉพาะในยากันแดดท่ีผานก

ทดสอบแลววากันน้ําได  

Photostability คือ ความสามารถในการสงผานพลังงานท่ีดูดซับจากรังสี UV สู

ส่ิงแวดลอมโดยไมเปล่ียนแปลงโครงสรางสําคัญของยากันแดดเอง  

เปรียบเทียบคา SPF และการปองกันผิวหนังแดงจากรังสี 

SPF                 Blockage of erythma  radiation 

15              92.5 % 

20              95 % 

40              97.5 % 

ครีมกันแดดท่ัวไปมักจะบงบอกถึง SPF   หรือประสิทธิภาพในการปองกันแสงแดด

ชนิด UVB แตท่ีควรใสใจไมแพกันก็คือคาการปกปองรังสี UVA ซ่ึงมักจะบงบอกไวดวยคําวา PA 

หรือ PPD  นอกจากนี้ครีมกันแดดท่ีดีควรมีความคงทนตอแสงแดดของครีมกันแดด  ซ่ึงครีมกัน

แดดท่ีไมคงทนตอแสงหรือสลายไปมากกวา 25 %หลังถูกแสงยูว ี จะทําใหประสิทธิภาพในการ

ปองกันแสงแดดลดลง 

        ประเภทของครีมกนัแดด 

         ครีมกันแดดประกอบดวยสารเคมีหลายชนิดแบงตามกลไกการออกฤทธ์ิไดเปน 

        1. Organic sunscreen (Chemicalsunscreen) ออกฤทธ์ิโดยจับกับ carbonyl group ใน

ตําแหนง ortho หรือ para และดูดซับรังสี UV แลวเปล่ียนไปเปนพลังงานความรอน ดังนั้นจึงตองทา

กอนออกสัมผัสแดดประมาณ 15 นาที  เดิมครีมกันแดดเนนการปองกันรังสี UVB แตปจจุบันพบวา 

UVA กอใหเกิดโรคไดเชนเดียวกัน ครีมกันแดดรุนใหมจึงมีคุณสมบัติปองกัน UVA รวมดวย 

ปจจุบันยังไมมีสารเคมีตัวใดท่ีปองกันไดท้ัง UVA และ UVB ดังนั้นครีมกันแดดในปจจุบันจึงตอง

ใชสารเคมี 3-4 ประเภทผสมกัน สารเคมีท่ีนํามาเปนสวนประกอบในการผลิตครีมกันแดดแตละ
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ชนิดมีคุณสมบัติในการปองกันUVAและUVBไดแตกตางกัน 

        2. Inorganic sunscreen (Physicalsunscreen) มีคุณสมบัติทึบแสง ออกฤทธ์ิโดยการ

สะทอนรังสี UV ไมเกิดปฎิกิริยาทางเคมีกับผิวหนัง มีขนาด particleใหญ ดูดซึมไดนอยมาก  

สามารถปองกันไดท้ัง visible light รังสี UVB และUVA หลังทาแลวทําใหรูสึกเหนียวเหนอะหนะ 

และยามีสีขาวกวาสีผิวปกติทําใหเม่ือทาแลวดูไมเปนธรรมชาติ แตมีขอดีคือ  ไมกอใหเกิดอาการแพ 

สามารถใชปลอดภัยในเด็ก แตอยางไรก็ดีไมควรใชในเด็กท่ีอายุต่ํากวา 6 เดือน สารเคมีในกลุมนี้

ไดแกtitaniumdioxide(TiO2)และZincoxide(ZnO)เปนตนแตปจจุบันมีการพัฒนาสารเคมีท่ีมีparticle 

ขนาดเล็กลง ( micronized form) และพบวาการปองกันแสงเปล่ียนแปลงตามขนาด particle โดย

particleขนาดเล็ก สามารถออกฤทธ์ิเปนการดูดซับรังสี UV ไดคลายกับ organic sunscreen จึง

ปองกันรังสี UVB ไดดีและทึบแสงนอยลง หลังทาดูเปนธรรมชาติมากข้ึน เชน   Microfine zinc 

oxide กรองแสงไดดีในชวง UVB - UVA1 (340-400 nm) และmicrofine titanium dioxide ซ่ึงกรอง

แสงในชวง320-340nmเปนหลัก 

        3.Tanning sunscreen เปนสารเคมีท่ีทําใหสีผิวคลํ้าข้ึน โดยมีสวนประกอบเปน 3-

carbon ketoscreen สามารถจับกับ amine group ของโปรตีนใน stratum corneum เกิดเปนสีน้ําตาอม

สม มีผลใหรังสี UV ผานผิวหนังไดลดลง ประสิทธิภาพในการปองกันแสงแดด UV ไดเทียบเทากับ 

SPF 5  ตัวอยางสารเคมี เชน  dihydroxyacetone (DHA) มักใชในผูท่ีตองการใหสีผิวเขมข้ึน และ

ผูปวยโรคดางขาว เพื่อใหผลในการปกปดสีผิวไมสมํ่าเสมอรวมดวย โดยแนะนําใหทากอนนอน จะ

มีสีผิวคลํ้าข้ึนประมาณ 6-10 ช่ัวโมงและคงอยู 3-7 วันหลังการทา Tanning sunscreen ท่ีมีวางขายใน

ทองตลาดมีปริมาณยา DHA ในความเขมขนตางๆกัน และใหผลสีผิวคลํ้าข้ึนแตกตางกัน มีท้ังในรูป

เนื้อ lotion และ spray 

วธีิเลอืกซ้ือครีมกนัแดด 

                   1. SPF (Sun Protective Factor) ซ่ึงเปนตัวบอกวา ปองกัน UVB ไดกี่เทาสวน UVA ยัง

ไมมีคามาตรฐานปจจุบันนิยมใชPAและเคร่ืองหมาย+ ปกติคนไทยมีผิวคลํ้าซ่ึงเม็ดสีสามารถปองกัน 

UVBไดบางแลวดังนั้นSPFมากกวา15และPA++ข้ึนไปก็เพียงพอ  

                 2. ดูท่ีกิจกรรม ถาออกกําลังกลางแจง มีเหงื่อ วายน้ํา ทํางานกลางแดด ตองใช SPF ท่ี

สูงข้ึนและเลือกประเภทท่ีกันน้ําได(WaterProofหรือWaterResistance) 

                 3. ปริมาณ ควรใชปริมาณท่ีไมนอยเกินไป เพราะสารเคมีอาจทําปฏิกิริยากันทําใหลด

คุณภาพลงไป 

                 4. จํานวนคร้ังท่ีทาตอวัน ก็สําคัญ ถาอยูในออฟฟศ หองแอร  วันละคร้ังก็เพียงพอ แตถา

ตองทํางานกลางแดดโดนลมอาจจะทาเติมถาวายน้ําตองทาทุก2-3ช่ัวโมง 
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                5. ทาแลวก็ตองเล่ียงแดดดวยใสแวนใสหมวก เนื่องจากครีมกันแดดไมไดกันได  100% 

                6. ยี่หอ ราคา ไมสําคัญ ขอใหมีคุณสมบัติครบ  ไมมีปฏิกิริยาตอผิวหนัง เชน คัน ผ่ืน  

                7. อาหาร อยาลืมทานอาหารท่ีมีความสามารถ กําจัดอนุมูลอิสระ เชน  วิตามิน เกลือแร 

ในผักทุกชนิดและผลไมดวย 

        วธีิเลอืกใช้ครีมกนัแดด  

        สําหรับคนเอเชีย เชน คนไทย ซ่ึงไมนิยมผิวคลํ้า  และการอาบแดด การปองกันอันตราย

จากแสงแดดท่ีดีท่ีสุดคือ การหลีกเล่ียงแสงแดดจัด  ในชวงเวลา 9.00-15.00 น. สวมเส้ือผาปกคลุม

มิดชิด แวนกันแดด หมวกปกกวาง หรือกางรมเสมอ แตในกรณีท่ีทํางาน หรือเลนกีฬากลางแจง เด็ก 

หรือการทองเท่ียวทางน้ํามีความจําเปนตองใชยากันแดดควรเลือกดังนี ้

                 1.ท่ีมีคาSPFสูงกวา15  

                 2. มีสารเคมีท่ีกัน UVA ไดดีอยางนอย 2 ชนิด เชน Oxybenzone + TiO2 หรือ Parsol 

1789+ZnOเปนตน  

                 3.กันน้ําได(waterresistance,หรือwaterproof)  

                 4.มีการทดลองวาไมสลายจากแสง  

        ควรทายากันแดดใหหนาเพียงพอ 15 นาที กอนอยูกลางแดด และอาจทาซํ้าทุก 15 นาที 

หลังจากทาคร้ังแรก หรือทุก 1-2 ชม. ถาวายน้ํา  หรืออยูกลางแดดจัด เนื่องจากการทายากันแดดซํ้า 

จะชวยเพิ่มประสิทธิภาพของการกันแดด ไดอีก 2-3 เทา เพราะผูบริโภคสวนใหญ  มักทายากันแดด

ในปริมาณนอยกวาท่ีควร 

                  สําหรับการใชยากันแดด ประจําวัน ในผูท่ีทํางานในรม  และใชเวลานอกอาคาร หรือ

รถยนต เฉพาะชวงเชา กอน 9 นาฬิกา และหลังจาก 15 นาฬิกา อาจไมมีความจําเปน เนื่องจากแสง 

UVB, UVA สามารถผานกระจกรถ ท่ีติดฟลมกรองแสง  ไดนอยกวา 5% และแสง UV ในชวงเวลา

เชาตรู และเย็น มีปริมาณนอย 

สภาพตลาดของผลติภัณฑ์กนัแดด 

ชวงหนารอน ถือเปนซีซ่ันสําหรับสินคาตางๆ  โดยเฉพาะสินคาท่ีชวยคลายรอนหรือ

ปกปองแสงแดด ซ่ึงตลาดผลิตภัณณฑครีมกันแดดถือเปนอีกสินคาหนึ่ง ท่ีมีการแขงขันดุเดือดไมแพ

สินคากลุมอ่ืน เห็นไดจากคายตางๆ  มีท้ังการสงสินคาใหมและการทุมงบจัดกิจกรรมสงเสริมการ

ขายแบบครบเคร่ือง 

                    ท้ังนี้ เหตุผลท่ีผลิตภัณฑมีการแขงขันกันรุนแรงนั้นเปนเพราะในชวงหนารอนนัน้

ยอดขายสินคาจะเติบโตกวาปกติถึง 55% หรือจะเรียกไดวาผูประกอบการสามารถสรางยอดขาย



 16 

ในชวงนี้ไดถึง 1ใน 4 ของยอดขายรวมท้ังป เนื่องจากปจจุบันพฤติกรรมของผูบริโภคให

ความสําคัญกับเร่ืองผิวพรรณมากข้ึนซ่ึงเปนผลมาจากการใหความรูของแบรนดสินคาตางๆเกี่ยวกับ

อันตรายของแสงแดดไมวาจะเปนผิวคลํ้าเสียปญหาฝาและกระ  

  จากการสนใจเร่ืองการดูแลและปกปองผิว ทําใหการเติบโตของผลิตภัณฑครีมกันแดดในป

ท่ีผานมามีอัตราการเติบโตสูงถึง 33% หรือคิดเปนมูลคาตลาดรวม 570 ลานบาท เม่ือเทียบกับป 

2548 แบงเปนผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวกาย 318 ลานบาท มีอัตราการเติบโต 24% และผลิตภัณฑ

กันแดดสําหรับผิวหนา252ลานบาทมีอัตราการเติบโต48% 

  แมวาตลาดผลิตภัณฑกันแดดจะเปนตลาดท่ีเล็ก แตมีอัตราการเติบโตแบบกาวกระโดด ซ่ึง

แมวากลุมผลิตภัณฑกันแอดสําหรับผวิหนาจะมีสัดสวนท่ีเล็กกวาผิวกาย แตมีอัตราการเติบโตท่ี

ดีกวาอยางชัดเจนเห็นไดจากสัดสวนของยอดขายผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาเพิ่มข้ึนเปน 44% 

ขณะท่ีป 2548 มียอดขาย 40% ขณะท่ีผิวกายมียอดขายลดลงจาก 60% ในป 2548 เหลือเพียง 56% 

   เม่ือปท่ีผานมา ขณะท่ีแนวโนมของผลิตภัณฑกันแดดท่ีจะมีการเติบโตอยางมากในอนาคต

นั้น สังเกตพบวา ผูบริโภคจะหันมาใชผลิตภัณฑกันแดดท่ีมีระดับ เอสพีเอฟ ตางๆท่ีสูงข้ึน เนื่องจาก

ผูบริโภคคนไทยสวนใหญมักเขาใจวา ยิ่งคาเอสพีเอสสูงเทาไหรยิ่งดี ท้ังๆ ท่ีความเปนจริงแลว  การ

ท่ีคาเอสพีเอฟยิ่งมีคาสูงมากข้ึนทําใหยิ่งเหนียวเหนอะหนะและซึมลงสูผิวยากข้ึน โดยแนวโนมการ

ใชระดับเอสพีเอฟนั้น พบวา ในป 2549 ผลิตภัณฑปองกันแดดในระดับ เอสพีเอฟ มากกวา 30 มี

สวนแบงตลาด 73% เพิ่มจากป 2548 ท่ีมี 70% สวนระดับเอสพีเอฟต่ํากวา 30 ในป 2549 มีสัดสวน 

13% ลดลงจากป 2548 ท่ีมี 14% ขณะท่ีกลุมไมระบุระดับเอสพีเอ ปท่ีแลวเหลือ 15%จากเดิมป2548

ท่ีมี17%  

   ท้ังนี้ผูนําในตลาดผลิตภัณฑกันแดด คือ นีเวีย มีสวนแบงตลาด 36%รองลงมาเปนแบรนด

วาสลีน มีสวนแบง 13% เคเอ 7% ซีแคร 5% สมูทอี 5% การนีเย 4% บานานาโบท 3% และอ่ืนๆ

27%(ฐานเศรษฐกิจ:15เมษายน2552) 

 

ทฤษฎเีบือ้งต้นเกีย่วกบัการวเิคราะห์ 

                    การวเิคราะห์ปัจจัย(FactorAnalysis) 

                    Factor Analysis หรือการวิเคราะหปจจัย หรือการวิเคราะหตัวประกอบ เปนเทคนิคท่ี

จะจับกลุมหรือรวมตัวแปรท่ีมีความสัมพันธไวในกลุมหรือ Factor เดียวกัน  ตัวแปรท่ีอยูใน Factor 

เดียวกันจะมีความสัมพันธกันมาก โดยความสัมพันธนั้นอาจจะเปนในทิศทางบวก (ไปในทาง

เดียวกัน) หรือทิศทางลบ (ไปในทางตรงขาม) ก็ได สวนตัวแปรท่ีอยูคนละ Factor จะไมมี

ความสัมพันธกันหรือมีความสัมพันธกันนอยมาก 
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                   กลาววา การวิเคราะหองคประกอบ (Factor Analysis) เปนเทคนิคทางสถิติท่ีใช

วิเคราะหผลการวัดโดยใชเคร่ืองมือหรือเทคนิคหลายชุด(อาจใชแบบทดสอบ แบบวัด แบบสํารวจ 

ฯลฯ อาจใชชุดเดียว แตมีการวัดแยกเปนหลายดานหรือหลายชุดก็ได) ผลการวิเคราะหจะชวยให

ทราบวาเคร่ืองมือหรือเทคนิคเหลานั้นวัดในส่ิงเดียวกัน หรือท่ีเรียกวาวัดองคประกอบรวมกัน

หรือไม มีกี่องคประกอบเคร่ืองมือหรือเทคนิคเหลานั้นวัดแตละองคประกอบมากนอยเพียงใด  

             วตัถุประสงค์  

       1) เพื่อศึกษาวาตัวประกอบรวมท่ีจะสามารถอธิบายความสัมพันธรวมกันระหวางตัว

แปรตาง ๆ             โดยท่ี จํานวนตัวประกอบรวมท่ีหาไดจะมีจํานวนนอยกวา จํานวนตัวแปรนั้นมี

ตัวประกอบรวมอะไรบาง โมเดลนี้เรียกวา Exploration Factor Analysis Model 

       2) เพื่อตองการทดสอบสมมุติฐาน เกี่ยวกับโครงสรางของตัวประกอบวา ตัวประกอบ

แตละตัวประกอบแตละตัวประกอบดวยตัวแปรอะไรบาง และตัวแปรแตละควรมี น้ําหนักหรือ

อัตราความสัมพันธกับตัวประกอบมากนอยเพียงใดตรงกับท่ีคาดคะเนไวหรือไม หรือสรุปไดวาเพื่อ

ตองการทดสอบวาตัวประกอบอยางนีต้รงกับโมเดลหรือตรงกับบททฤษฎีท่ีมีอยูหรือไม โมเดลนี้

เรียกวา Confirmatory Factor  Analysis Model  

      ขั้นตอนการวเิคราะห์  

                   เทคนิค Factor Analysis มีข้ันตอนตาง ๆ ท่ีสําคัญ 4 ข้ันตอนดังนี้คือ 

                   1) การสร้างเมตริกซ์ความสัมพนัธ์ระหว่างคู่ของตัวแปรทุกตัว (Correlation Matrix) 

การสรางเมตริกซความสัมพันธระหวางคูของตัวแปรทุกตัวเปนข้ันตอนแรกของการวิเคราะหปจจัย

ท่ีจะดําเนินการหาความสัมพันธในรูปแบบเสนตรงโดยวิธีของ Pearson Correlation ระหวางตัวแปร

ทุกคูท่ีตองการนํามาจัดกลุมซ่ึงจะอยูในรูปของ Correlation Matrix การหาความสัมพันธจะมี

ประโยชนในการนําตัวแปรไปใชในการจัดกลุมดวยวิธีของการวิเคราะหตัวประกอบ โดยมีการ

พิจารณาดังนี ้

                   1.1 ถาคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของตัวแปรคูใดมีคาใกล +1 หรือ –1 แสดงวาตัวแปรคู

นั้นมีความสัมพันธกันมากควรอยูในFactorเดียวกัน 

       1.2 ถาคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของตัวแปรคูใดมีคาใกลศูนยแสดงวาตัวแปรคูนั้น ไม

มีความสัมพันธกันหรือสัมพันธกันนอยมากควรอยูคนละFactor 

       1.3 ถามีตัวแปรท่ีไมมีความสัมพันธกับตัวแปรอ่ืน หรือมีความสัมพันธกับตัวแปรอ่ืน ๆ 

ท่ีเหลือนอยมากควรอยูคนละFactor 

       1.4 ถามีตัวแปรท่ีไมมีความสัมพันธกับตัวแปรอ่ืนหรือมีความสัมพันธกับตัวแปรอ่ืน ๆ 

ท่ีเหลือนอยมาก ควรตัดตัวแปรนั้นออกจากการวิเคราะห 
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2) การสกดัปัจจัย (Factor Extraction) 

วัตถุประสงคของการสกัดปจจัย คือ การหาจํานวน Factor ท่ีสามารถใชตัวแปรท้ังหมด

ทุกตัวได วิธีการสกัดปจจัยมีหลายวิธี ดังนั้นจะตองตัดสินใจเลือกใชวิธีใด เพราะแตละวิธีจะใหผล

แตกตางกัน วิธีการสกัดปจจัยแบงออกเปน 2 วิธีใหญ ๆ คือ 

1) วิธีองคประกอบหลัก (Principal Component Analysis : PCA) วิธีนี้อาศัยหลัก

ความสัมพันธเชิงเสนระหวางตัวแปรท่ีใชเปนขอมูลองคประกอบหลักตัวแปรคือ การผสมเชิง

เสนตรง  (Linear Combination) ของตัวแปรท่ีอธิบายการผันแปรของขอมูลไดมากท่ีสุด จากนั้นหา

การผสมท่ีสองท่ีสามารถอธิบายการผันแปรไดมากท่ีสุดเปนอันดับท่ีสอง โดยท่ีไมสัมพันธกับการ

ผสมแรก ทําเชนนี้เร่ือยไปจนไดองคประกอบหลัก (หรือปจจัย) ท่ีสามารถอธิบายการผันแปรของ

ทุกตัวแปรไดครบถวน ซ่ึงองคประกอบหลักจะอธิบายการผันแปรไดนอยลงตามลําดับและทุก

องคประกอบไมสัมพันธกัน 

  2) วิธีองคประกอบรวม (Common Factor Analysis : CFA) วิธีนี้สามารถแบงได

เปน 5 วิธีดังนี้คือ 

   2.1 วิธีกําลังสองนอยท่ีสุดไมปรับน้ําหนัก (Unweighted Least Square) 

   2.2 วิธีกําลังสองนอยท่ีสุดท่ัวไป (Generalized Least Square : ULS) 

   2.3 วิธีความเปนไปไดสูงสุด (Maximum Likelihood Method : ML) 

   2.4 วิธีอัลฟา (Alpha Method) 

   2.5 วิธีเงา (Image Method) 

3) การหมุนแกนปัจจัย (Factor Rotation) 

เปนข้ันตอนท่ีจะดําเนินการแยกตัวแปรใหเห็นเดนชัดวาตัวแปรหนึ่ง ๆ ควรจะจัดอยูใน

กลุมหรือในปจจัยใด เนื่องจากในการสกัดปจจัยจะไดปจจัยหรือปจจัยหลายปจจัย ซ่ึงแตละปจจัยจะ

เกิดการรวมของตัวแปรแบบเชิงเสนตรงแตปญหาท่ีเกิดข้ึน คือ ตัวแปรหนึ่ง ๆ อาจจะเปนสมาชิกใน

หลายปจจัยซ่ึงยากตอการใหความหมายของปจจัยและการกําหนดช่ือปจจัยหรืออาจไดความหมาย

ของแตละปจจัยไมชัดเจน การหมุนแกนจะเปนวิธีการท่ีจะทําใหสมาชิกของแตละตัวแปรในปจจัย

หนึ่ง ๆ ชัดเจนข้ึน 

4) การให้ความหมายแก่ปัจจัย (Factor Meaning) 

การใหความหมายแกปจจัยเปนข้ันตอนท่ีจะตองกําหนดช่ือหรือใหความหมายแกปจจัย

หรือตัวแปรท่ีไดโดยพิจารณาวาในปจจัยนั้น  ๆ ประกอบดวยตัวแปรอะไรบางท่ีเปนสมาชิกอยูแต

เนื่องจากในปจจัยหนึ่งๆ ประกอบไปดวยตัวแปรทุกตัวท่ีเปนสมาชิก โดยมีน้ําหนักของการเปน

สมาชิกแตกตางกัน ดังนั้นกอนจะให ความหมายแกปจจัยใด ๆ ควรจะตองพิจารณาเลือกตัวแปรท่ี
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นาจะเปนสมาชิกของปจจัยนั้น ๆ มากท่ีสุด หลังจากนั้นจึงใหความหมายแกปจจัยท่ีไดแตละปจจัย 

ซ่ึงข้ันตอนในการพิจารณา มีดังนี ้

 1) จัดตัวแปรเขาเปนสมาชิกปจจัยเดียว เปนข้ันตอนท่ีจะดําเนินการแยกตัวแปรให 

เห็นชัดวาตัวแปรหนึ่งๆ ควรจะจัดอยูในกลุมหรือในปจจัยใดโดยนําคาน้ําหนักปจจัยหรือ

สัมประสิทธ์ิของแตละปจจัย (Factor Loading)ท่ีไดลาสุดจากการหมุนแกนแลว และเลือก                                                                                                                        

เฉพาะ Factor ท่ีมีคา Eigenvalues หรือคา Percent of Variance สูงตามข้ันตอนการคัดเลือกปจจัย

แลว จึงพิจารณาคาน้ําหนักปจจัยหรือสัมประสิทธ์ิของแตละปจจัยของปจจัยท้ังหมดท่ีเลือกมาวา 

น้ําหนักปจจัยหรือคาสัมประสิทธ์ิของปจจัยใดมีคามากท่ีสุดหมายความวาปจจัยนั้นมีความสัมพันธ 

กับตัวแปรนั้นมากท่ีสุด แสดงวาตัวแปรนั้น ๆ ควรเปนสมาชิกของปจจัยนั้นมากกวาท่ีจะเปน

สมาชิกของปจจัยอ่ืน 

2) เลือกตัวแปรท่ีมีผลสูงตอปจจัยจากข้ันตอนท่ีผานมา ถึงแมจะไดตัวแปรท่ีเปน

สมาชิกในปจจัยเดียวแตตัวแปรบางตัวท่ีเขามาเปนสมาชิกในปจจัยอาจจะมีน้ําหนัก การเขา รวมตัว

หรือมีผลตอการอธิบายปจจัยนั้นๆไดต่ํา ซ่ึงอาจจะกลาวไดวาถึงแมจะไมมีตัวแปรดังกลาวก็สามารถ

ใหความหมายของปจจัยไดเพียงพอแลว การพิจารณาจะพิจารณาจากคาน้ําหนัก หรือสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพันธของตัวแปรจากตัวแบบการรวมตัวแบบเสนตรง โดยจะเลือกตัวแปรท่ีมีคาสัมประสิทธ์ิ

สูงซ่ึงอาจจะใชวิธีทดสอบความสัมพันธทางสถิต ิ

3) การใหความหมายแกปจจัย เปนข้ันตอนท่ีจะตองใหความหมายหรือกําหนดช่ือ

แกแตละปจจัยซ่ึงในข้ันตอนนี ้

 

การวเิคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ (Logistic Regression Analysis) 

การวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส (Logistic Regression Analysis) ตัวแปรตามจะอยู

ในสเกลการวัดแบบ Nominal และสเกลการวัดแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) และตัวแปรตามจะ

มี 2 คาเปนอยางนอย เชน กลุมชายและกลุมหญิง และตัวแปรอิสระก็จะมีมากกวา 1 ตัว  

การวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส กรณีท่ีตัวแปรตามเปนตัวแปรเขากลุม การ

วิเคราะหจะแบงเปน 2 ประเภท ดังนี ้

1) Binary Logistic Regression ตัวแปรตามจะแบงออกเปนคาท่ีมีคา 2 คา คือ 0 กับ 1 

(Dichotomous Variable)  

2) Multinominal Logistic Regression ตัวแปรตาม (y) จะถูกแบงออกเปนกลุม

มากกวา 2 กลุม 
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วตัถุประสงค์ 

1) เพื่อพยากรณความนาจะเปนของการเกิดเหตุการณท่ีสนใจ (ตัวแปรตาม) จากชุดตัว

แปรอิสระ (ศิริเดช สุชีวะ 2541:177, อางถึงใน ยุทธ ไกยวรรณ 2551 : 193) 

2) เพื่อศึกษาระดับความสัมพันธของตัวแปรอิสระแตละตัว (กัลยา วานิชยบัญชา 2549: 

82, อางถึงใน ยุทธ ไกยวรรณ 2551 : 193) 

เงื่อนไขทีใ่ช้การวเิคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ 

1) ตัวแปรอิสระ (X) จะเปนขอมูลในระดับการวัดแบบกลุม (Nominal Scale) ท่ีเปน

แบบตัวแปรทวิ มีคา 2 คา (Dichotomous) คือ 0 กับ 1 หรือเปนตัวแปรอยูในสเกลแบบชวง (Interval 

Scale) หรืออยูในสเกลแบบอัตราสวน (Ratio Scale) ก็สามารถนํามาวิเคราะหได 

2) ตัวแปรอิสระแตละตัวตองไมมีความสัมพันธเหมือนกัน หรือไมเกิดปญหา Mul 

Ticollinearity 

3) ตัวแปรตามจะเปนตัวแปรเชิงกลุมท่ีมีอยางนอย 2 กลุม 

4) ตองใชขนาดตัวอยาง n มากกวาหรือเทากับ 30p เม่ือ p คือตัวแปรอิสระ 

สมการการวเิคราะห์ถดถอยโลจิสติกส์ 

ในกรณีท่ีมีตัวแปรอิสระ (x) 1 ตัว แตตัวแปรตาม (y) มีไดเพียง 2 คา จะพบวา

ความสัมพันธระหวางx กับ y จะไมอยูในรูปเชิงเสน แตจะอยูในรูปสมการตอไปนี ้
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งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

                   รุ่งทวิา กลัยาบาล ( 2548) การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการ

ตัดสินใจ เลือกซ้ือครีมหรือโลชั่นกันแดดของสตรี ผลการวิจัยพบวา พฤติกรรมการเลือกซ้ือครีม

หรือโลช่ันกันแดดของกลุมตัวอยางนิยมท่ีจะเลือกใชคุณสมบัติเพื่อปองกันผิวจากรังสียูวี โดย

ตัดสินใจเลือกซ้ือดวยตนเอง จะใชครีม หรือโลช่ันกันแดดเปนประจํา สวนใหญจะซ้ือยี่หอเดิม ถา

หากซ้ือยี่หอใหมสาเหตุเพราะชอบทดลองยี่หอใหมเสมอๆ สถานท่ีซ้ือคือ หางสรรพสินคา ส่ือ

โฆษณาท่ีเกี่ยวของในการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมหรือโลช่ันกันแดด โดยไดรับขอมูลเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑจากโทรทัศนมากท่ีสุด  ในดานปจจัยทางการตลาด กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัย
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ทางการตลาดในดานการจัดจําหนายเปนอันดับแรก รองลงมาคือปจจัยทางการตลาดดานราคา ดาน

ผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการขาย ตามลําดับ พบวาสตรีสวนใหญจะพิจารณาความพึงพอใจ

ในดานการจัดจําหนาย โดยการซ้ือผลิตภัณฑไดงายและสะดวกกอนเปนอันดับแรก ตามดวยการ

พิจารณาดานราคาผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ แลวจึงใหความสําคัญกับคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑ และสุดทายคือการใชส่ือในรูปแบบตางๆ มีการแจกสินคาตัวอยางใหทดลองใชเพื่อเปน

การจูงใจลูกคา 

                   พรรณกมล เผ่าไทย ( 2544) การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลท่ีไดจากการศึกษา พบวากลุมตัวอยาง

เลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวดวยตนเอง หรือเพื่อนซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวใหกรณีท่ีมีสถานภาพโสด 

และภรรยาเปนผูเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวใหกรณีท่ีมีสถานภาพสมรส สถานท่ีซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวสวนใหญซ้ือท่ีซูเปอรมารเก็ต โดยมีรอบระยะเวลาการซ้ือประมาณ 1-2 เดือนหรือเม่ือใช

ผลิตภัณฑหมด ราคาของผลิตภัณฑบํารุงผิวท่ีซ้ือต่ํากวา 500 บาทตอขวด และซ้ือคร้ังละ 1 ขวด โดย

ซ้ือยี่หอเดิม ใชส่ือทางโทรทัศนชวยในการเลือกซ้ือ ปจจัยทางการตลาดท่ีผูบริโภคใชพิจารณาใน

การเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวอันดับแรก คือ ดานผลิตภัณฑ โดยใหความสําคัญเร่ืองช่ือเสียงของ

ผลิตภัณฑ การรับรองจากองคการอาหารและยา หรือการรับรองจากแพทยผิวหนัง ผลิตภัณฑตอง

ไมมีสารระคายเคือง ไมเหนียวเหนอะหนะ และซึมซับสูผิวอยางรวดเร็ว มากกวารูปแบบของขวด

หรือกลองท่ีสวยงาม และทันสมัย รวมท้ังเร่ืองความหลากหลายของผลิตภัณฑ เนื่องจากพฤติกรรม

ของกลุมตัวอยาง เม่ือจําแนกตามอายุ สถานภาพสมรส หรืออาชีพ จะเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวท่ี

ใหความชุมช้ืนมากท่ีสุด ปจจัยทางการตลาดรองลงมา คือ ดานราคา กลุมตัวอยาง พิจารณาราคาของ

ผลิตภัณฑเทียบกับคุณภาพมากกวาการนําไปพิจารณาเทียบยี่หออ่ืนในปริมาตรเดียวกัน 
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 

การวิจัยคร้ังนี้ เปนการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของ

นักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เพื่อใหการวิจัยคร้ังนี้มีประสิทธิภาพ

และบรรลุวัตถุประสงคท่ีตั้งไว ผูวิจัยจึงไดกําหนดวิธีดําเนินการวิจัย ซ่ึงประกอบดวย ประชากรและ

กลุมตัวอยาง เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย การตรวจสอบเคร่ืองมือ การเก็บรวบรวมขอมูล การวิเคราะห

ขอมูล โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี ้

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรท่ีใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ไดแก นักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี ขณะกําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีช้ันปท่ี 1-4 มีท้ังหมด 3 คณะ ไดแก คณะ

สัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร คณะวิทยาการจัดการและคณะเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการ

ส่ือสาร มีจํานวนท้ังหมด 2,747 คน (มหาวิทยาลัยศิลปากร กองบริการศึกษา 2552) 

 

กลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา ไดแก นักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 349.16 คน ซ่ึงไดมาจากการคํานวณขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชสูตรของ

ยามาเน (Yamane 1973 , อางถึงใน สิน พันธุพินิจ 2549: 133) ท่ีระดับความเช่ือม่ันรอยละ 95 ยอมใหเกิด

ความคลาดเคล่ือนรอยละ 5 ซ่ึงมีรายละเอียดของสูตรดังนี ้

 

2
Ne1

N
n    

+
≥  

    

เม่ือ n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

            N แทน ขนาดของประชากร 

            e แทน คาความเคล่ือนท่ียอมรับไดของกลุมตัวอยางมีคาเทากับ 0.05 
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แทนคาสูตร  2
)05.0(747,21

747,2
n   

+
≥   

         

         ≥   349.16   

   
จากการคํานวณขนาดตัวอยาง เพื่อปองกันความผิดพลาดท่ีอาจเกิดข้ึนจากการเก็บ

แบบสอบถาม ผูวิจัยเห็นวาควรเก็บตัวอยางใหได 400 คน  

 
ตารางที ่ 1 แสดงจํานวนประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใหขอมูลของนักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

ช่ือคณะ ประชากร(คน) กลุมตัวอยาง(คน) 

คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 205 30 

คณะวิทยาการจัดการ 2,083 303 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการส่ือสาร 459 67 

รวม 2,747 400 
 

ท่ีมา : มหาวิทยาลัยศิลปากร, ฐานขอมูลมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

วิธีการสุมตัวอยาง ผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota sampling) เพื่อใหได

กลุมตัวอยางและขอมูลท่ีมีคุณสมบัติตรงตามท่ีผูวิจัยตองการ 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยใชแบบสอบถามโดยแบงแบบสอบถามเปน 6 

สวน ดังนี ้
       สวนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปของนักศึกษา ไดแก ช้ันปท่ีศึกษา ผล

การเรียน รายรับเฉล่ียตอเดือน พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของนักศึกษาหญิง การรับรูตรา

ยี่หอของผลิตภัณฑกันแดด เปนแบบสอบถามลักษณะตัวเลือกท่ีกําหนดให มีขอคําถามจํานวน 5 ขอ 
เปนแบบ Check list 

สวนท่ี 2 แบบสอบถามความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดด มีขอคําถามจํานวน 12 ขอ 

โดยแบงระดับลักษณะการตอบแบบสอบถามเปนมาตรวัดและใหคะแนนดังนี ้

   ตอบถูก   1 คะแนน  
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   ตอบผิด   0  คะแนน  

ในการแปลความหมายคะแนนระดับความคิดเห็น  โดยมีการกําหนดเกณฑการแบง

ระดับตามเกณฑความหมายคาคะแนนมีดังนี ้

คะแนนเฉล่ีย       ระดับความรู  

คะแนนระหวาง 9 - 12  หมายถึง  มีระดับความรูมาก  

คะแนนระหวาง 5 - 8  หมายถึง  มีระดับความรูปานกลาง  

คะแนนระหวาง 0 - 4  หมายถึง  มีระดับความรูนอย 

สวนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกัน

แดดลักษณะคําถามเปนมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) มี 5 ระดับคือ 

เห็นดวยมากท่ีสุด  หมายถึง  เห็นดวยกับขอความนี้มากท่ีสุด  

เห็นดวยมาก   หมายถึง  เห็นดวยกับขอความนี้มาก  

ไมแนใจ   หมายถึง  ไมแนใจกับขอความนี้  

ไมเห็นดวยนอย  หมายถึง  ไมเห็นดวยกับขอความนี้นอย  

ไมเห็นดวยนอยท่ีสุด   หมายถึง   ไมเห็นดวยกับขอความนี้นอยท่ีสุด 

ในการแปลความหมายคะแนนระดับความคิดเห็น โดยมีการกําหนดเกณฑการแบง

ระดับตามเกณฑความหมายคาคะแนนมีดังนี ้

      คะแนนเฉล่ีย                    ระดับความคิดเห็น  

คะแนนระหวาง 4.50-5.00 หมายถึง   อยูในระดับเห็นดวยกับขอความนี้มากท่ีสุด 

คะแนนระหวาง 3.50-4.49 หมายถึง   อยูในระดับเห็นดวยกับขอความนี้มาก  

คะแนนระหวาง 2.50-3.49 หมายถึง   อยูในระดับไมแนใจกับขอความนี้ 

คะแนนระหวาง 1.50-1.49 หมายถึง   อยูในระดับเห็นดวยกับขอความนี้นอย 

คะแนนระหวาง 1.00-1.49 หมายถึง  อยูในระดับเห็นดวยกับขอความนี้นอยท่ีสุด 

สวนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดด เปน

แบบสอบถามลักษณะตัวเลือกท่ีกําหนดให มีขอคําถามจํานวน 10 ขอ เปนแบบ Check list 

สวนท่ี 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีไมเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

เปนแบบสอบถามลักษณะตัวเลือกท่ีกําหนดให มีขอคําถามจํานวน 5 ขอ เปนแบบ Check list 

  สวนท่ี 6 ปญหาและขอเสนอแนะของนักศึกษา โดยเปนคําถามปลายเปด (Open End 

Question) 
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การตรวจสอบคร่ืองมือ 

ในการสรางเคร่ืองมือ ผูวิจัยไดดําเนินการสรางแบบสอบถาม โดยมีข้ันตอนดังนี ้

ข้ันท่ี 1 ศึกษาวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของและนําผลการศึกษามาสรางเปนแบบสอบถาม 

ข้ันท่ี 2 นําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนใหอาจารยท่ีปรึกษา ตรวจสอบความถูกตอง ความ

สมบูรณของเนื้อหา และความชัดเจนของภาษาท่ีใชในแบบสอบถามใหตรงกับเร่ืองท่ีตองการจะวัด 

จากนั้นนําแบบสอบถามมาปรับปรุงและแกไขตามคําแนะนํากอนนําไปทดสอบตามความเท่ียงตรง

ของแบบสอบถาม 

ข้ันท่ี 3 นําแบบสอบถามท่ีไดพิจารณาปรับปรุงแกไขแลวไปทดลองใช (Try Out) กับ

กลุมตัวอยางท่ีมีลักษณะคลายคลึงกับกลุมประชากรท่ีตองการวิจัย ซ่ึงผูวิจัยไดนําไปทดสอบกับ

นักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบุรี จํานวน 30 คน เพื่อดูความเหมาะสมของการใชภาษา

ความสมบูรณ ความบกพรองของเนื้อหาท่ีใชสอบถาม และคํานวณหาความเช่ือม่ัน โดยหาความ

เช่ือม่ันแบบสอบถามสวนท่ีเปน Rating Scale โดยใชสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครอนบาค (Cronbach 

alpha coefficient, อางถึงใน สิน พันธุพินิจ 2549: 191-193) ดวยโปรแกรมสําเร็จรูป ไดคาความ

เช่ือม่ันเทากับ 0.6538 จากการหาความเช่ือม่ันแสดงวาเคร่ืองมือมีความเช่ือม่ันคอนขางสูงและ

แบบสอบถามมีความเท่ียงตรง สามารถนําไปใชเก็บขอมูลได 

ข้ันท่ี 4 จากข้ันตอนท่ี 2-3 ไดนําแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไข เพื่อใหสอดคลองตรง

ตามวัตถุประสงค เนื้อหาและโครงสรางใหสมบูรณมากยิ่งข้ึน และนําไปใชเก็บขอมูลกับกลุม

ตัวอยางจริง 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีไดผานการพัฒนาและปรับปรุงจนมีคุณภาพ และไดดําเนินการ

รวบรวมขอมูลดวยตนเอง โดยทําการแจกแบบสอบถามโดยตรงใหกับกลุมตัวอยาง ท่ีกําลังศึกษาอยู

ในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 400 คน มีวิธีการเก็บรวบรวมขอมูล

โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota sampling) แลวนําขอมูลท่ีไดมาตรวจสอบความถูกตอง

ครบถวนของแบบสอบถาม บันทึกผลของขอมูลโดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอร 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

การวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลแบบสอบถาม และตรวจสอบความถูกตอง

ของขอมูลท้ังหมดแลว ไดนําขอมูลมาลงรหัส แลวบันทึกขอมูล และนําไปวิเคราะหทางสถิติดวย
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เคร่ืองคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Window (Statistical Package for the 

Social Sciences) โดยแบงวิธีการวิเคราะหไดดังนี ้

1) วิเคราะหขอมูลท่ัวไปของนักศึกษา ไดแก ช้ันปท่ีศึกษา ระดับผลการเรียน รายรับ

เฉล่ียตอเดือน พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของนักศึกษาหญิง และการรับรูตรายี่หอของ

ผลิตภัณฑกันแดด  ดวยรอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

2) การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกัน

แดดของนักศึกษาหญิง โดยวิเคราะหในดานปจจัยทางการตลาด ลักษณะของผูซ้ือท่ีไดรับอิทธิพลมา

จากปจจัยดานตางๆ เชน ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยดานจิตวิทยา ปจจัยดาน

สถานการณ และปจจัยดานเทคโนโลยี เปนตน ดวยวิธีการวิเคราะหปจจัย (Factor Analysis) เพื่อใช

ในการจับกลุมปจจัยหรือรวมตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกันไวในกลุมหรือปจจัยเดียวกัน 

3) ใชการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส (Logistic Regression Analysis)  สําหรับ

ขอมูลตัวแปรอิสระท่ีผานการจับกลุมปจจัยหรือรวมตัวแปรไวในปจจัยเดียวกัน เพื่อพยากรณความ

นาจะเปนของการเกิดเหตุการณท่ีสนใจ (ตัวแปรตาม) จากชุดตัวแปรอิสระ ตัวแปรอิสระท่ีนํามา

วิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส ไดแก  ( x1) คือ คณะท่ีเรียน , (x6) คือ ระดับความรู, ( x7) คือ ปจจัย

ดานผลิตภัณฑ, (x8) คือ ปจจัยดานจิตวิทยา, (x9) คือ ปจจัยดานสงเสริมการขาย , (x10) คือ ปจจัยดาน

เทคโนโลยี, (x11)  คือ ปจจัยดานการจัดจําหนาย , (x12) คือ ปจจัยดานความเช่ือและทัศนคติ , และ 

(x13) คือ ปจจัยดานราคา 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

ในการวิจัยเร่ือง การศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของ

นักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ผูวิจัยไดทําการศึกษาจากกลุม

ตัวอยางจํานวน 400 ชุด ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการวิจัย  โดยนําขอมูลมาวิเคราะหโดย

อาศัยโปรแกรม SPSS ในการเสนอผลวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดแบงการวิเคราะหและแปรขอมูล

ออกเปน 6 สวน ดังนี ้

ส่วนที ่1 การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของนักศึกษาหญิง โดยทําการวิเคราะหเกี่ยวกับคณะ 

ระดับผลการเรียน รายรับเฉล่ียตอเดือน การซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของนักศึกษาหญิง และการรับรู

ตรายี่หอของผลิตภัณฑกันแดด  
 

ตารางที ่2 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามคณะท่ีศึกษา 
 

ช่ือคณะ จํานวน รอยละ 

คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 30 7.50 

คณะวิทยาการจัดการ 303 75.80 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการส่ือสาร 67 16.70 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 2 พบวากลุมตัวอยางจํานวน 400 คน สวนใหญศึกษาอยูในคณะวิทยาการ

จัดการ คิดเปนรอยละ 75.80 รองลงมาคณะเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการส่ือสาร คิดเปนรอยละ 

16.70 และคณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร มีจํานวนนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 16.70 
 

ตารางที ่3 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระดับผลการเรียน 
  

ระดับผลการเรียน จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 2.00 5 1.30 

2.00-3.20 294 73.50 

3.20-4.00 101 25.20 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 3 พบวากลุมตัวอยางจํานวน 400 คน สวนใหญมีระดับผลการเรียน 2.00 -

3.20 คิดเปนรอยละ 73.50 รองลงมา คือ ระดับผลการเรียน 3.20-4.00 คิดเปนรอยละ 25.20 และ

ระดับผลการเรียนต่ํากวา 2.00 มีจํานวนนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 1.30 
 

ตารางที ่4 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามรายรับ 
 

รายรับ จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 2,500 บาท 11 2.80 

2,501 – 5,200 บาท 283 70.80 

5,201 – 7,900 บาท  80 20.00 

7,901 – 10,600 บาท 24 6.00 

สูงกวา 10,600 บาท 2 0.50 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4 พบวาจํานวนรายไดของกลุมตัวอยางมีคาเฉล่ีย 4,899.50 บาท สวน

เบ่ียงเบนมาตรฐานมีคา 1,582.49 บาท จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน สวนใหญมีรายรับอยูในชวง 

2,501 – 5,200 บาท คิดเปนรอยละ 70.80 รองลงมาคือ ชวงท่ีมีรายรับ 5,201 – 7,900 บาท คิดเปน

รอยละ 20.00 และชวงท่ีมีรายรับ 7,901 – 10,600 บาท คิดเปนรอยละ 6.00  
 

ตารางที ่5 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามการซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 
 

การซ้ือผลิตภัณฑกันแดด จํานวน รอยละ 

ซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 324 81.00 

ไมซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 76 19.00 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 5 พบวานักศึกษาหญิงท้ัง 3 คณะในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรีท่ีเปนกลุมตัวอยาง 400 คน มีนักศึกษาท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดมากกวานักศึกษา

ท่ีไมซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 
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ตารางที ่6 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามการรับรูตรายี่หอผลิตภัณฑกันแดด 
 

ตรายี่หอผลิตภัณฑกันแดด จํานวน รอยละ 

นีเวีย 355 88.30 

วาสลีน 311 77.80 

เคเอ 190 47.50 

ซีแคร 102 25.50 

บานานา 121 30.30 

การนิเย 247 61.80 

อ่ืนๆ 48 12.00 
 

จากตารางท่ี 6 พบวากลุมตัวอยางจํานวน 400 คน สวนใหญรูจักผลิตภัณฑกันแดดยี่หอ

นีเวีย คิดเปนรอยละ 88.30 รองลงมา คือ ยี่หอวาสลีน คิดเปนรอยละ 77.80 และยี่หอการนิเย คิดเปน

รอยละ 61.80 
 

ส่วนที ่ 2 การวิเคราะหความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดดของผูตอบแบบสอบถาม โดย

ทําการวิเคราะหถึงระดับความรูท่ีผูตอบแบบสอบถามมีเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดดเพื่อนําไปใชใน

การตัดสินใจเลือกซ้ือ  
 

ตารางที ่7 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระดับความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดด 
 

ระดับความรู จํานวน รอยละ 

ระดับความรูนอย  ( 1 – 4 คะแนน ) 63 15.80 

ระดับความรูปานกลาง ( 5 – 8 คะแนน ) 309 77.20 

ระดับความรูมาก ( 9 – 12 คะแนน ) 28 7.00 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 7 พบวากลุมตัวอยางจํานวน 400 คน สวนใหญมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ

กันแดดอยูในระดับปานกลาง คิดเปนรอยละ 77.20 รองลงมามีความรูอยูในระดับนอย คิดเปนรอย

ละ 15.80 และมีความรูอยูในระดับมากมีจํานวนนอยท่ีสุด คิดเปนรอยละ 7.00 
 

ส่วนที ่ 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

กันแดดของนักศึกษาหญิง  โดยวิเคราะหในดานปจจัยทางการตลาด ลักษณะของผุซ้ือท่ีไดรับ
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อิทธิพลมาจากปจจัยดานตางๆ เชน ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยดานจิตวิทยา ปจจัย

ดานสถานการณ และปจจัยดานเทคโนโลยี เปนตน โดยใชวิธีการวิเคราะหขอมูลแบบ Factor 

Analysis และ Logistic Regression Analysis ซ่ึงไดผลการวิเคราะหขอมูล ดังนี ้
 

ตารางที ่8 การวิเคราะหหาความเหมาะสมของขอมูล โดยใชเทคนิค KMO and Bartlett's Test 
 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling 

Adequacy. 
.865 

Bartlett's Test of 

Sphericity 

Approx. Chi-Square 2619.505 

df 253 

Sig. .000 
 

จากตารางท่ี 8 คา KMO (Kaiser-Meyer-olkin) มีคาเทากับ .865 สรุปไดวา ขอมูลนี้มี

ความเหมาะสมมากในการวิเคราะหดวยวิธี Factor Analysis และคา sig. ของการทดสอบ Barlett 

โดยกําหนดสมมติฐาน  คือ   

H0  :   ตัวแปรท่ีทดสอบไมมีความสัมพันธกัน 

H1  :   ตัวแปรท่ีทดสอบมีความสัมพันธกัน 

จะพบวาตัวแปรเดิมมีความสัมพันธสูงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ(คาsig.< .05)จึงปฏิเสธ 

H0แสดงวาตัวแปรท่ีทดสอบมีความสัมพันธกันมากเพียงพอท่ีจะนํามาวิเคราะห Factor Analysis ได 
 

ตารางที ่9 แสดง Rotated Component Matrix(a) เม่ือมีการหมุนแกนปจจัย 
 

 
Component 

1 2 3 4 5 6 7 

1.ความมีชื่อเสียงของผลิตภัณฑกันแดด .721 .143 .101 .083 .015 .052 -.099 

3.ผลิตภัณฑไดรับการรับรองคุณภาพจากสถาบันที่มีชื่อเสียง .687 .081 .057 .105 .215 .177 .218 

2.ผลิตภัณฑกันแดดสามารถปกปองแสงแดดไดจริง .659 .302 .113 .086 .102 .153 -.215 

4.ความหลากหลายของผลิตภัณฑ .513 .309 .105 .033 .292 .021 .228 

17.สภาพผิวของแตละคน .192 .714 .126 -.019 -.061 .382 -.029 

16.ความนิยมในการใชผลิตภัณฑกันแดด .105 .701 .131 .172 .331 -.116 -.107 

18.ผลิตภัณฑกันแดดมีสวนทําใหผิวขาวขึ้น .354 .572 -.103 .268 .124 .119 -.069 

15.คําแนะของบุคคลรอบขาง .139 .568 .259 .082 .181 .057 .104 

14.การจําหนายสินคาแบบเปนแพ็คเกจหรือแถมสินคาที่ใชประ

โยขนรวมกันกับผลิตภัณฑ 
.189 .158 .734 .158 -.094 -.022 .072 

11.ผลิตภัณฑที่มีการโฆษณาทางสื่อตางๆที่นาสนใจ .015 .039 .669 .150 .273 .238 .066 

12.แจกผลิตภัณฑตัวอยางและการทดลองใช -.113 .026 .637 .177 .235 .230 -.051 
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 component 

1 2 3 4 5 6 7 

13.การมีพนักงานขายใหความรูและคําแนะนําเก่ียวกับผลิตภัณฑ .405 .215 .590 .061 .065 -.159 .040 

23. ผลิตภัณฑที่มีการใหขอมูลทางเว็บไซต .220 .139 .055 .742 .136 -.107 -.024 

22.ผลิตภัณฑกันแดดที่มีโฆษณาผานสื่อตางๆหลายๆทาง .120 -.079 .329 .719 .055 .151 .031 

21.ผลิตภัณฑกันแดที่มีโปรโมชั่นตางๆที่นาสนใจ เชน ลด แลก -.139 .165 .298 .679 -.028 .136 .080 

20.การไดใชผลิตภัณฑใหมๆ .221 .400 -.076 .584 .302 .035 .086 

9.การเรียงผลิตภัณฑใหสะดุดตาและสังเกตเห็นไดงาย .056 .194 .192 .087 .767 -.023 .094 

10.ความทันสมัยและความนาเชื่อถือของสถานที่จําหนาย .227 .265 .178 .107 .675 .064 .061 

6.ราคาผลิตภัณฑกันแดดเหมาะสมกับปริมาณการบรรจุ .349 -.008 -.110 .155 .413 .100 -.204 

19.การเชื่อวาผูที่อยูกลางแดดจัดจําเปนตองใชผลิตภัณฑกันแดด -.044 .251 .165 .138 -.186 .725 .159 

7.คาประสิทธิภาพในการปกปองแสงแดด(คา SPF) .374 .023 .027 .011 .214 .642 .034 

8.หาซื้อผลิตภัณฑไดงาย สะดวก .284 .011 .137 .018 .414 .500 -.219 

5.ผลิตภัณฑกันแดดมีราคาแพง -.013 -.037 .073 .083 .038 .069 .899 
 

จากการนํามาวิเคราะหปจจัยนั้น จากตัวแปรเดิมท่ีมีอยู 23 ตัวแปร โปรแกรมสามารถ

จัดปจจัยใหมไดท้ังหมด 7 ปจจัย โดยพิจารณาจากคา Factor Loading ท่ีมากท่ีสุด โดยแตละตัวแปร 

จะอยูในแตละปจจัย ดังนี ้

ปจจัยท่ี 1 ดานผลิตภัณฑ: ขอ 1 ความมีช่ือเสียงของผลิตภัณฑกันแดด ขอ 2 ผลิตภัณฑ

สามารถปกปองแสงแดดไดจริง ขอ 3 ผลิตภัณฑไดรับการรับรองคุณภาพท่ีมีช่ือเสียง และขอ 4 

ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

ปจจัยท่ี 2 ดานจิตวิทยา: ขอ 15 คําแนะนําของบุคคลรอบขาง ขอ 16 ความนิยมในการ

ใชผลิตภัณฑกันแดด ขอ 17 สภาพผิวของแตละคน และขอ 18 การคิดวาผลิตภัณฑกันแดดมีสวนทํา

ใหผิวขาวข้ึน 

ปจจัยท่ี 3 ดานการสงเสริมการขาย: ขอ 11 ผลิตภัณฑท่ีมีการโฆษณาทางส่ือตางๆท่ี

นาสนใจ ขอ 12 การแจกผลิตภัณฑตัวอยางและการทดลองใช ขอ 13 การมีพนักงานขายคอยให

ความรูและคําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และขอ 14 การจําหนายสินคาแบบเปนแพ็คเกจหรือแถม

สินคาท่ีใชประโยชนรวมกัน 

ปจจัยท่ี 4 ดานเทคโนโลย:ี ขอ 20 การไดใชผลิตภัณฑใหมๆมีสวนตอการตัดสินใจซ้ือ  

ขอ 21 ผลิตภัณฑกันแดดท่ีมีโปรโมช่ันตางๆท่ีนาสนใจ ขอ 22 ผลิตภัณฑกันแดดท่ีมีโฆษณาผานส่ือ

ตางๆหลายๆทาง เชน แผนพับ โฆษณาทางโทรทัศน และขอท่ี 23 ผลิตภัณฑท่ีมีการใหขอมูลทาง

เว็บไซต 
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ปจจัยท่ี 5 ดานการจัดจําหนาย: ขอ 6 ราคาผลิตภัณฑกันแดดมีความเหมาะสมกับ

ปริมาณการบรรจุ ขอ 9 การจัดเรียงผลิตภัณฑใหเปนท่ีสะดุดตาและสังเกตเห็นไดงาย และขอ 10 

ความทันสมัยและความนาเช่ือถือของสถานท่ีจัดจําหนาย 

ปจจัยท่ี 6 ดานความเช่ือและทัศนคต:ิ ขอ 7 คาประสิทธิภาพในการปกปองแสงแดด 

(คา SPF) ขอ 8 การหาซ้ือผลิตภัณฑไดงายและสะดวก และขอ 19 การท่ีเช่ือวาผูท่ีอยูกลางแดดจัด

จําเปนตองใช/ซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

ปจจัยท่ี 7 ดานราคา: ขอ 5 ผลิตภัณฑกันแดดมีราคาแพง 
 

หลังจากท่ีไดมีการวิเคราะหขอมูลดวยวิธี Factor Analysis แลว นําปจจัยท้ัง 7 ปจจัยไป

ใชรวมในการหาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด โดยใชวิธีวิเคราะห

การถดถอยโลจิสติกส (Logistic Regression Analysis) มีการดําเนินการ ดังนี ้

กําหนดให ตัวแปรตาม (y) คือ y1 = ซ้ือ  และ y2 = ไมซ้ือ 

             ตัวแปรอิสระ ( x1) คือ คณะท่ีเรียน 

                  ตัวแปรอิสระ (x2) คือ ระดับผลการเรียน 

                  ตัวแปรอิสระ (x3) คือ รายรับเฉล่ียตอเดือน 

             ตัวแปรอิสระ ( x4) คือ ซ้ือหรือไมซ้ือ 

                  ตัวแปรอิสระ (x5) คือ การรับรูตรายี่หอ 

                  ตัวแปรอิสระ (x6) คือ ระดับความรู 

                  ตัวแปรอิสระ (x7) คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

                  ตัวแปรอิสระ (x8) คือ ปจจัยดานจิตวิทยา 

                  ตัวแปรอิสระ (x9) คือ ปจจัยดานสงเสริมการขาย 

                  ตัวแปรอิสระ (x10) คือ ปจจัยดานเทคโนโลย ี

                  ตัวแปรอิสระ (x11) คือ ปจจัยดานการจัดจําหนาย 

                  ตัวแปรอิสระ (x12) คือ ปจจัยดานความเช่ือและทัศนคต ิ

                  ตัวแปรอิสระ (x13) คือ ปจจัยดานราคา 

1. ตัวแปรอิสระ (X) เปนขอมูลในระดับการวัดแบบกลุม (Norminal Scale) ท่ีเปนแบบ

ตัวแปรทวิ มีคา 2 คา คือ 0 กับ 1 หรือเปนตัวแปรอยูในสเกลแบบชวง (Interval Scale) หรืออยูใน

สเกลแบบอัตราสวน (Ratio Scale) 

2. ตัวแปรอิสระแตละตัวตองไมมีความสัมพันธตอกัน หรือไมเกิดปญหา

Multicollinearity โดยทําการทดสอบ Spearman เพื่อดูความสัมพันธของตัวแปรอิสระแตละตัว โดย

พิจารณาจากคา sig. หากคา sig > 0.05 แสดงวาตัวแปรอิสระนั้นไมมีความสัมพันธกัน สามารถ
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นํามาวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกสได ตัวแปรอิสระท่ีไมมีความสัมพันธกัน ไดแก ( x1), (x6), (x7), 

(x8), (x9), (x10), (x11), (x12), (x13)  

3. ตัวแปรตามเปนตัวแปรเชิงกลุมท่ีมีอยางนอย 2 กลุม คือ ซ้ือ กับ ไมซ้ือ 

4. ใชขนาดตัวอยาง n มากกวาหรือเทากับ 30p เม่ือ p คือ ตัวแปรอิสระ เนื่องจาก p = 9 

ดังนั้น 30p = 30(9) = 270  ในท่ีนี้ผูวิจัยไดเก็บตัวอยางจํานวน 400 คนซ่ึงใชขนาดตัวอยางมากกวา 

30p 

เม่ือนําตัวแปรอิสระทําการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติกส ไดผลการวิเคราะห ดังนี ้
 

ตารางที ่10 แสดง Model Summary 
 

Step 

-2 Log 

likelihood 

Cox & Snell  

R Square 

Nagelkerke  

R Square 

1 372.756 .040 .064 

2 363.232 .062 .100 
 

ในตาราง Model Summary คา R-Square ท่ีไดเทากับ 0.100 แสดงวา Model สามารถ

อธิบายความผันแปรของขอมูลได 10% 
 

ตารางที ่11 แสดง Hosmer and Lemeshow Test 
 

Step Chi-square df Sig. 

1 6.851 8 .553 

2 11.614 8 .169 
 

ตาราง Hosmer and Lemeshow Test ใชตรวจสอบความเหมาะสมของสมการ

ถดถอยโลจิสติกส โดยกําหนดสมมติฐาน คือ 

H0 :   สมการเหมาะสม 

H1 :   สมการไมเหมาะสม 

และเปนตารางทดสอบ Chi-Square ท่ีมีคา 11.614 และมีคา Sig. = .169 ซ่ึงมากกวา 

0.05 จึงยอมรับ H0   แสดงวาสมการมีความเหมาะสม 
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ตารางที ่12 แสดง Classification Table 
 

Observed 

การพยากรณ 

ซ้ือ เปอรเซ็นตของการ

พยากรณถูกตอง ซ้ือ ไมซ้ือ 

Step 1 ซ้ือ ซ้ือ 324 0 100.0 

  ไมซ้ือ 74 2 2.6 

 Overall Percentage   81.5 

Step 2 ซ้ือ ซ้ือ 323 1 99.7 

  ไมซ้ือ 65 11 14.5 

 Overall Percentage   83.5 
 

ในตาราง Classification Table เปนตารางพิจารณาถึงความเช่ือถือไดของการพยากรณ 

จะพบวากลุมตัวอยางเลือกเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดด จํานวน 324 คน  แตเม่ือนําตัวแปรเขาสมการ

แลวจะสามารถพยากรณไดวาเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 323 คน นั่นคือ พยากรณถูกตอง

เทากับ 99.7% และ กลุมตัวอยางเลือกไมเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดด จํานวน 76 คน แตเม่ือนําตัวแปร

เขาสมการแลวจะสามารถพยากรณไดวาไมเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 65 คน ซ่ึง พยากรณ

ถูกตอง เทากับ 14.5% ซ่ึงรวมเฉล่ียท้ังหมดแลวมีเปอรเซ็นของการพยากรณถูกตองเทากับ 83.5%  
 

ตารางที ่13 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรตางๆ  
 

  B Wald df Sig. 

x7 -.476 .128 1 .000 

x8 -.382 .125 1 .002 

คาคงท่ี -1.552 .137 1 .000 
 

จากตารางผลการวิเคราะห คาสัมประสิทธของตัวแปรตางๆ ท่ีประมาณได ( B) และ

คาสถิติท่ีเกี่ยวของกับการวิเคราะหถดถอยโลจิสติกสเพื่อการพยากรณการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกัน

แดด  ตัวแปรอิสระ(x7) ปจจัยดานผลิตภัณฑ และตัวแปรอิสระ (x8) ปจจัยดานจิตวิทยา เปนตัวแปรท่ี

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

จากคาสัมประสิทธ์ิท่ีคํานวณไดจากโปรแกรม สามารถเขียนเปนสมการการถดถอยโล

จิสติกส พยากรณการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกันแดด ไดดังนี ้
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Ze1

1
    prob(y) −+
=  

 

โดยท่ี  z    =    -1.552 - .476(x7) - .382(x8) 
 

ส่วนที ่ 4 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของ

นักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยทําการศึกษาวิเคราะหจาก

กลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดด จํานวน 324 คน 
 

ตารางที ่14 แหลงของความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดดท่ีผูบริโภคไดรับกอนการตัดสินใจซ้ือ 
 

แหลงของความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดด จํานวน รอยละ 

เพื่อน 180 55.60 

บุคคลในครอบครัว 90 27.80 

พนักงานขาย 117 36.10 

ผูเช่ียวชาญดานผิวพรรณ 83 25.60 

บทความทางโทรทัศน วิทย ุ 183 56.50 

บทความทางนิตยสาร วารสาร ส่ิงพิมพ 130 40.10 

อ่ืนๆ 8 2.50 
 

จากตารางท่ี 14 พบวากลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 324 คน สวนใหญ

ไดรับความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดดจากบทความทางโทรทัศนและวิทยุมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 

56.50 รองลงมาไดรับความรูจากเพื่อน คิดเปนรอยละ 55.60 และไดรับจากบทความทางนิตยสาร 

วารสาร ส่ิงพิมพ คิดเปนรอยละ 40.10 
 

ตารางที ่15 เหตุผลของการเลือกคุณสมบัติท่ีเลือกใชผลิตภัณฑกันแดด 
 

เหตุผลของการเลือกคุณสมบัติ จํานวน รอยละ 

เพื่อปองกันผิวจากรังสี UV 236 72.80 

เพื่อปองกันฝาและกระ 24 7.40 

เพื่อปองกันผิวหมองคลํ้า 58 17.90 

เพื่อใหความชุมช้ืนกับผิว 6 1.90 

รวม 324 100.00 
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จากตารางท่ี 15 พบวากลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน  324 คน สวนใหญ

คุณสมบัติท่ีเลือกใชผลิตภัณฑกันแดด เพื่อปองกันผิวจากรังสี UV คิดเปนรอยละ 72.80 รองลงมา

เพื่อปองกันผิวหมองคลํ้า คิดเปนรอยละ 17.90 และเพื่อปองกันฝา และกระ คิดเปนรอยละ 7.40 
 

ตารางที ่16 บุคคลท่ีมีสวนสําคัญในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 
 

บุคคลท่ีมีสวนสําคัญในการตัดสินใจ จํานวน รอยละ 

ตนเอง 252 77.80 

สมาชิกในครอบครัว 43 13.30 

เพื่อน 13 4.00 

พนักงานขาย 11 3.40 

อ่ืนๆ 5 1.50 

รวม 324 100.00 
 

จากตารางท่ี 16 พบวากลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 324 คน สวนใหญ

บุคคลท่ีมีสวนสําคัญในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกันแดดดวยตนเอง คิดเปนรอยละ 77.80 

รองลงมาเปนสมาชิกในครอบครัว คิดเปนรอยละ 13.30 และเพื่อน คิดเปนรอยละ 4.00 ตามลําดับ 
 

ตารางที ่17 ยี่หอท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 
 

ยี่หอท่ีเคยซ้ือ จํานวน รอยละ 

นีเวีย 263 81.20 

วาสลีน 190 58.60 

เคเอ 44 13.60 

ซีแคร 33 10.20 

บานานา โบท 75 23.10 

การนิเย 85 26.20 

อ่ืนๆ 47 14.50 
 

จากตารางท่ี 17 พบวากลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 324 คน สวนใหญซ้ือ

ผลิตภัณฑกันแดดยี่หอนีเวียมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 81.20 รองลงมาซ้ือยี่หอวาสลีน คิดเปนรอยละ 

58.60 และยี่หอการนิเย คิดเปนรอยละ 26.20 ตามลําดับ 
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ตารางที ่18 คา  SPF ท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดในการปกปองผิวจากแสงแดด 
 

คา SPF ท่ีเลือกซ้ือ จํานวน รอยละ 

SPF 15 59 18.20 

SPF 30 154 47.50 

SPF 50 100 30.90 

อ่ืนๆ 11 3.40 

รวม 324 100.00 
 

จากตารางท่ี 18 พบวากลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 324 คน สวนใหญ

เลือกใชคา SPF 30 คิดเปนรอยละ 47.50 รองลงมาเลือกใชคา SPF 50 คิดเปนรอยละ 30.90 และ

เลือกใชคา SPF 15 คิดเปนรอยละ 18.20 ตามลําดับ 
 

ตารางที ่19 ลักษณะการใชผลิตภัณฑกันแดด 
 

ลักษณะการใช จํานวน รอยละ 

ประจํา 230 71.00 

ไมประจํา 94 29.00 

รวม 324 100.00 
 

จากตารางท่ี 19 พบวากลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 324 คน สวนใหญจะ

ใชผลิตภัณฑกันแดดเปนประจํา คิดเปนรอยละ 71.00 และใชผลิตภัณฑกันแดดไมเปนประจํา คิด

เปนรอยละ 29.00 
 

ตารางที ่20 บริเวณท่ีทาผลิตภัณฑกันแดด 
 

บริเวณท่ีทาผลิตภัณฑกันแดด จํานวน รอยละ 
ใบหนา 248 76.50 

แขน 255 78.70 

ขา 215 66.40 

อ่ืนๆ 10 3.10 
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จากตารางท่ี 20 พบวากลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 324 คน สวนใหญใช

ทาบริเวณแขน คิดเปนรอยละ 78.70 รองลงมาใชทาบริเวณใบหนา คิดเปนรอยละ 76.50 และบริเวณ

ขา คิดเปนรอยละ 66.40 
 

ตารางที ่21 ราคาเฉล่ียตอขวดคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 
 

ราคาเฉล่ียตอขวด จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 200 บาท 65 20.10 

201-400 บาท 184 56.80 

401-600 บาท 62 19.10 

601 บาทข้ึนไป 13 4.00 

รวม 324 100.00 
 

จากตารางท่ี 21 พบวากลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 324 คน สวนใหญมี

คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑกันแดดตอคร้ัง มีราคาเฉล่ียตอขวดตั้งแต 201-400 บาท คิดเปนรอยละ 

56.80 รองลงมามีคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑกันแดดตอคร้ังต่ํากวา 200 บาท คิดเปนรอยละ 20.10 

และมีคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑกันแดดตอคร้ัง มีราคาเฉล่ียตอขวดตั้งแต 401-600 บาท คิดเปน

รอยละ 19.10 
 

ตารางที ่22 สถานท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเปนประจํา 
 

สถานท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดด จํานวน รอยละ 

ซูเปอรมารเก็ต เชน tops 51 15.70 

รานสะดวกซ้ือหรือรานคาปลีก เชน 7-Eleven 22 6.80 

หางสรรพสินคา เชน โรบินสัน,เซ็นทรัล 78 24.10 

ซูเปอรเซ็นเตอร เชน Big C, Tesco Lotus 84 25.90 

รานคาเฉพาะอยาง เชน Watson,บูท 77 23.80 

สถานเสริมความงาม 5 1.50 

คลินิกรักษาผิวหนัง 5 1.50 

พนักงานขายตรง 1 0.30 

อ่ืนๆ 1 0.30 

รวม 324 100.00 
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จากตารางท่ี 22 พบวากลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 324 คน สวนใหญ

สถานท่ีท่ีไปซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเปนประจํา คือ ซูเปอรเซ็นเตอร เชน Big C, Tesco Lotus คิดเปน

รอยละ 25.90 รองลงมา คือ ท่ีหางสรรพสินคา เชน โรบินสัน,เซ็นทรัล คิดเปนรอยละ 24.10 และ ท่ี

รานคาเฉพาะอยาง เชน Watson,บูท คิดเปนรอยละ 23.80 ตามลําดับ 
 

ตารางที ่23 ส่ือโฆษณาท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 
 

ส่ือโฆษณาท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือ จํานวน รอยละ 

โทรทัศน 239 73.80 

นิตยสาร 58 17.90 

แผนพับ/โบวชัวร 11 3.40 

หนังสือพิมพ 2 0.60 

ปายโฆษณา 11 3.40 

อ่ืนๆ 3 0.90 

รวม 324 100.00 
 

จากตารางท่ี 23 พบวากลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 324 คน สวนใหญ

ไดรับขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดดจากส่ือโฆษณาทางโทรทัศนมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 73.80 

รองลงมา คือ ส่ือโฆษณาทางนิตยสาร คิดเปนรอยละ 17.90 และส่ือโฆษณาทางแผนพับ/โบวชัวร

และปายโฆษณา คิดเปนรอยละ 3.40 ตามลําดับ 
 

ส่วนที ่ 5 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคของผูท่ีไมเคยซ้ือผลิตภัณฑ

กันแดด โดยทําการศึกษาวิเคราะหจากกลุมตัวอยางท่ีไมเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดด จํานวน 76 คน 
 

ตารางที ่24 สาเหตุท่ีไมซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 
 

สาเหตุท่ีไมซ้ือผลิตภัณฑกันแดด จํานวน รอยละ 

ไมมีความจําเปน 31 40.80 

ไมมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 7 9.20 

ราคาแพง 26 34.20 

ไมสามารถกันแดดไดจริง 12 15.80 

รวม 76 100.00 
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จากตารางท่ี 24 พบวากลุมตัวอยางท่ีไมเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 76 คน สวน

ใหญ สาเหตุท่ีไมซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเพราะไมมีความจําเปน คิดเปนรอยละ 40.80 รองลงมาสาเหตุ

ท่ีไมซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเพราะราคาแพง คิดเปนรอยละ 34.20 และเพราะไมสามารถกันแดดได

จริง คิดเปนรอยละ 15.80 ตามลําดับ 
 

ตารางที ่25 แหลงของความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดดท่ีผูท่ีไมเคยซ้ือเคยไดรับ 
 

แหลงของความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดด จํานวน รอยละ 

เพื่อน 34 44.70 

บุคคลในครอบครัว 18 23.70 

พนักงานขาย 30 39.50 

ผูเช่ียวชาญดานผิวพรรณ 12 15.80 

บทความทางโทรทัศน วิทย ุ 48 63.20 

บทความทางนิตยสาร วารสาร ส่ิงพิมพ 15 19.70 

อ่ืนๆ 1 1.3 
 

จากตารางท่ี 25 พบวากลุมตัวอยางท่ีไมเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 76 คน สวน

ใหญเคยไดรับความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดดจากบทความทางโทรทัศนและวิทยุมากท่ีสุด คิดเปน

รอยละ 63.20 รองลงมาเคยไดรับความรูจากเพื่อน คิดเปนรอยละ 44.70 และเคยไดรับจากพนักงาน

ขาย คิดเปนรอยละ 39.50 
 

ตารางที ่26 ความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑกันแดดในอนาคต 
 

ความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑกันแดดในอนาคต จํานวน รอยละ 

ซ้ือ 21 27.60 

ไมซ้ือ 21 27.60 

ไมแนใจ 34 44.80 

รวม 76 100.00 
 

จากตารางท่ี 26 พบวากลุมตัวอยางท่ีไมเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 76 คน สวน

ใหญมีความคิดท่ียังไมแนใจในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกันแดดในอนาคต คิดเปนรอยละ 44.80 

รองลงมา คือ ซ้ือกับไมซ้ือ คิดเปนรอยละ 27.60 
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ตารางที ่27 สาเหตุท่ีทําใหหันมาซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 
 

สาเหตุท่ีทําใหหันมาซ้ือผลิตภัณฑกันแดด จํานวน รอยละ 

เพื่อปองกันผิวจากรังสี UV 35 46.10 

เพื่อปองกันการเกิดร้ิวรอย 1 1.30 

เพื่อปองกันฝา และกระ 11 14.50 

เพื่อปองกันผิวหมองคลํ้า 29 38.10 

รวม 76 100.00 
 

จากตารางท่ี 27 พบวากลุมตัวอยางท่ีไมเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 76 คน สวน

ใหญ สาเหตุท่ีจะทําใหหันมาซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเพราะเพื่อปองกันผิวจากรังสี UV คิดเปนรอยละ 

46.10 รองลงมา คือ เพื่อปองกันผิวหมองคลํ้า คิดเปนรอยละ 38.10 และเพื่อปองกันฝา และกระ คิด

เปนรอยละ 14.50 ตามลําดับ 
 

ตารางที ่28 การปฏิบัติตนในการปกปองผิวจากแสงแดดหากไมใชผลิตภัณฑ 
 

การปฏิบัติตน จํานวน รอยละ 

สวมเส้ือแขนยาว 51 67.10 

กางรม 40 52.60 

ทาโลช่ันบํารุงผิวธรรมดา 56 73.70 

ปลอยตามธรรมชาติ 8 10.50 

อ่ืนๆ 1 1.30 
 

จากตารางท่ี 28 พบวากลุมตัวอยางท่ีไมเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 76 คน สวน

ใหญมีการปฏิบัติตนในการปกปองผิวจากแสงแดดโดยวิธีการทาโลช่ันบํารุงผิวธรรมดา คิดเปนรอย

ละ 73.70  รองลงมา คือ การสวมเส้ือแขนยาว คิดเปนรอยละ 67.10 และการกางรม คิดเปนรอยละ 

52.60 ตามลําดับ 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การวิจัยเร่ือง การศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของ

นักศึกษาหญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ซ่ึงเปนการวิเคราะหขอมูลจาก

กลุมตัวอยางนักศึกษาท่ีกําลังศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดย

เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถามโดยใชเวลาทําการศึกษาประมาณ 8 เดือน 

ในการศึกษาขอมูล ครอบคลุมดวยสาระดังนี้ คือ วัตถุประสงค ระเบียบวิธีการวิจัย สรุปผลการวิจัย 

ขอคนพบและขอเสนอแนะ โดยมีรายละเอียดดังนี ้

 

สรุปผลการศึกษา 

ในการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของนักศึกษา

หญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนํามา

สรุปผล ดังนี้ 

จากกลุมตัวอยางท่ีไดทําการศึกษาท้ังหมด 400 คน พบวามีนักศึกษาหญิงคณะสัตว

ศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตรจํานวน 30 คน คณะวิทยาการจัดการจํานวน 303 คน และคณะ

เทคโนโลยีเพื่อการส่ือสาร จํานวน 67 คน สวนใหญมีระดับผลการเรียน 2.00-3.20 รองลงมา คือ 

ระดับผลการเรียน 3.20-4.00  และมีระดับผลการเรียนต่ํากวา 2.00  ตามลําดับ ดานรายรับของผูตอบ

แบบสอบถาม พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีรายรับเฉล่ียตอเดือน 2,501 – 5,200 บาท โดยนักศึกษา

หญิงเลือกท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑกันแดดมากกวาท่ีจะไมซ้ือผลิตภัณฑกันแดด และสวนใหญรูจัก

ผลิตภัณฑกันแดดยี่หอนีเวีย รองลงมา คือ ยี่หอวาสลีน และยี่หอการนิเย ตามลําดับ ผลการวิจัย

ทางการวัดระดับความรู พบวากลุมตัวอยาง สวนใหญมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดดอยูใน

ระดับปานกลาง ( 5 – 8 คะแนน ) รองลงมาคือ มีความรูอยูในระดับนอย ( 1 – 4 คะแนน ) และมี

ความรูอยูในระดับมาก ( 9 – 12 คะแนน )มีจํานวนนอยท่ีสุด ตามลําดับ 

จากการศึกษา พบวา ปจจัยท่ี สงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด คือ 

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย ความมีช่ือเสียงของผลิตภัณฑกันแดด ผลิตภัณฑสามารถ

ปกปองแสงแดดไดจริง ผลิตภัณฑไดรับการรับรองคุณภาพท่ีมีช่ือเสียง และความหลากหลายของ

ผลิตภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ นอกจากนี้ยังมีปจจัยทางดานจิตวิทยา ประกอบดวย การ 
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ไดรับคําแนะนําของบุคคลรอบขาง ความนิยมในการใชผลิตภัณฑกันแดด สภาพผิวของแตละคน 

และการคิดวาผลิตภัณฑกันแดดมีสวนทําใหผิวขาวข้ึน สงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑกันแดด ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑกัน

แดดจํานวน 324 คน สวนใหญไดรับความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดดกอนการตัดสินใจซ้ือจาก

บทความทางโทรทัศนและวิทยุมากท่ีสุด รองลงมาไดรับความรูจากเพื่อน และไดรับจากบทความ

ทางนิตยสาร วารสาร ส่ิงพิมพ ตามลําดับ คุณสมบัติท่ีเลือกใชผลิตภัณฑกันแดด เพื่อปองกันผิวจาก

รังสี UV รองลงมาเพื่อปองกันผิวหมองคลํ้า และเพื่อปองกันฝา และกระ บุคคลท่ีมีสวนสําคัญใน

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกันแดดดวยตนเองมากท่ีสุด รองลงมาเปนสมาชิกในครอบครัว และ

เพื่อน ตามลําดับ ยี่หอท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดด สวนใหญซ้ือผลิตภัณฑกันแดดยี่หอนีเวียมากท่ีสุด

รองลงมา ซ้ือยี่หอวาสลีน และยี่หอการนิเย ตามลําดับ  โดยเลือกใชคา SPF 30 รองลงมาเลือกใชคา 

SPF 50 ความถ่ีของการใชผลิตภัณฑกันแดด สวนใหญจะใชผลิตภัณฑกันแดดเปนประจํา บริเวณท่ี

ทาผลิตภัณฑกันแดดสวนใหญใชทาบริเวณแขน รองลงมาใชทาบริเวณใบหนา และบริเวณ ขา 

ตามลําดับ โดยมีปริมาณคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑกันแดดมีราคาเฉล่ียตอขวดตั้งแต 201-400 

บาท รองลงมาต่ํากวา 200 บาท สถานท่ีท่ีไปซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเปนประจําคือ ซูเปอรเซ็นเตอร 

เชน Big C, Tesco Lotus รองลงมา คือ ท่ีหางสรรพสินคา เชน โรบินสัน,เซ็นทรัล  ส่ือโฆษณาท่ี

เกี่ยวของในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด โดยจะไดรับขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดด

จากส่ือโฆษณาทางโทรทัศนมากท่ีสุด รองลงมาเปนส่ือจากนิตยสาร 

พฤติกรรมการบริโภคของผูท่ีไมเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดด ผลการวิจัยพบวา กลุม

ตัวอยางท่ีไมเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจํานวน 76 คน สวนใหญเคยไดรับความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ

กันแดดจากบทความทางโทรทัศนและวิทยุมากท่ีสุด รองลงมาเคยไดรับความรูจากเพื่อน และเคย

ไดรับจากพนักงานขาย ตามลําดับ สาเหตุท่ีไมซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเพราะไมมีความจําเปน 

รองลงมาสาเหตุท่ีไมซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเพราะราคาแพง และเพราะไมสามารถกันแดดไดจริง 

ตามลําดับ ความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑกันแดดในอนาคต สวนใหญมีความคิดท่ียังไมแนใจ รองลงมา 

คือ ซ้ือ สาเหตุท่ีจะทําใหหันมาซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเพราะเพื่อปองกันผิวจากรังสี UV รองลงมา คือ 

เพื่อปองกันผิวหมองคลํ้า และเพื่อปองกันฝา และกระ ตามลําดับ  การปฏิบัติตนในการปกปองผิว

จากแสงแดดหากไมใชผลิตภัณฑ สวนใหญใชวิธีการทาโลช่ันบํารุงผิวธรรมดา รองลงมา คือ การ

สวมเส้ือแขนยาว และการกางรม ตามลําดับ 
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อภิปรายผลการวจัิย 

จากการสรุปผลการวิจัย ดังกลาวขางตน ผูวิจัยไดเลือกประเด็นท่ีนาสนใจนํามา

อภิปรายผล ดังตอไปนี ้

ดานความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดดของกลุมตัวอยางนั้น จากผลการวิจัย กลุม

ตัวอยางสวนใหญมีความรูอยูในระดับปานกลาง และผลของการวิเคราะห Logistic Regression 

Analysis ความรูเปนปจจัยท่ีไมสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด จากขอสังเกตของ

นักวิจัย พบวา นักศึกษาหญิง ท่ีมหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีลักษณะ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑโดยไดรับคําแนะนําจากบุคคลรอบขาง เชน เพื่อน  หรือซ้ือตามเพื่อน

ตามกระแสนิยม และนักศึกษาอยูในชวงของวัฏจักรชีวิตวัยรุนหนุมสาวพฤติกรรมการซ้ือก็จะเปน

ผูนําความคิดทางดานแฟช่ัน มีภาระนอย และมักใชจายในส่ิงท่ีกอใหเกิดความสนุกสนาน 

สะดวกสบายแกตนเอง จึงทําใหในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด กลุมตัวอยางไมมี

การศึกษาหาความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกอนการซ้ือผลิตภัณฑและนําประสบการณท่ีเคยใชผลิตภัณฑ

มากอนไปประยุกตใชในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาตามทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคของคอตเลอร 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของกลุมตัวอยาง โดยนักศึกษาหญิงเลือกท่ีจะ

ซ้ือผลิตภัณฑกันแดดมากกวาท่ีจะไมซ้ือผลิตภัณฑกันแดด เนื่องจากความรุนแรงของแสงแดดท่ีมี

มากข้ึนและอากาศรอน การใชผลิตภัณฑกันแดดจึงเปนทางเลือกยอดนิยมอยางหนึ่งท่ีจะชวยในการ

ปกปองผิวจากแสงแดดของนักศึกษาท่ีเปนกลุมเปาหมายของตลาดผลิตภัณฑกันแดด โดยกลุม

ตัวอยางสวนใหญจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดดวยตนเอง ยี่หอท่ีกลุมตัวอยางซ้ือ คือ นีเวีย จะใช

ผลิตภัณฑกันแดดเปนประจํา กลุมตัวอยางนิยมท่ีจะเลือกใชคุณสมบัติเพื่อปองกันผิวจากรังสี UV 

โดยไดรับขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากโทรทัศนมากท่ีสุด ซ่ึงผลงานวิจัยนี้ มีความสอดคลองกันกับ

งานวิจัยของ รุงทิวา กัลยาบาล (2548)  

จากทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคของคอตเลอร ซ่ึงเปนทฤษฎีในการศึกษาหาเหตุจูงใจท่ี

ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยท่ีเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุนท่ีทําใหผูซ้ือเกิดความ

ตองการ ส่ิงกระตุนจะผานเขามาในความนึกคิดของผูซ้ือ และความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือก็จะไดรับ

อิทธิพลจากลักษณะตางๆของผูซ้ือและนําไปสูการตัดสินใจซ้ือ โดยจุดเร่ิมตนของทฤษฎีพฤติกรรม

ผูบริโภคอยูท่ีมีส่ิงกระตุนใหเกิดความตองการกอน ซ่ึงคําตอบจากผลการวิจัย พบวา ปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของกลุมตัวอยาง คือ ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ซ่ึง

ตามทฤษฎีกลาววา เปนส่ิงกระตุนทางการตลาดท่ีกอใหเกิดความตองการเกี่ยวของกับสวนประสม

ทางการตลาด การพัฒนาสวนประกอบตางๆของผลิตภัณฑเพื่อดึงดูดความตองการของลูกคา โดย

กลุมตัวอยางนั้นใหความสําคัญเกี่ยวกับเร่ืองความมีช่ือเสียงของผลิตภัณฑกันแดด ผลิตภัณฑนั้นๆมี
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ประสิทธิภาพสามารถปกปองแสงแดดไดจริง ผลิตภัณฑกันแดดตองไดรับการรับรองคุณภาพจาก

สถาบันท่ีมีช่ือเสียง และการออกแบบผลิตภัณฑใหมีความหลากหลาย   หลายขนาด เชน ผลิตภัณฑ

ใชทาบริเวณหนา ผลิตภัณฑใชทารางกาย เปนตน 

นอกจากนี้ยังมีกลุมปจจัยทางดานจิตวิทยา เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของกับความรูสึกนึกคิด

ของกลุมตัวอยางในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ เปนปจจัยภายในตัวของกลุมตัวอยางท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซ้ือและการใช โดยกลุมตัวอยางจะตองไดรับคําแนะนําจากบุคคลรอบขาง เชน เพื่อน 

ครอบครัว ความนิยมในการใชผลิตภัณฑกันแดด ท่ีสอดคลองในเร่ืองของทัศนคติ การคิดวาสภาพ

ผิวของแตละคนท่ีแตกตางกัน เชน ผิวคลํ้างายไวตอแดด ทําใหมีความจําเปนตองใชผลิตภัณฑกัน

แดด และการท่ีเช่ือวาผลิตภัณฑกันแดดนั้นมีสวนทําใหผิวขาวข้ึน  ดังนั้น ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ

และปจจัยดานจิตวิทยา จึงเปนปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของนักศึกษา

หญิง มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของนักศึกษาหญิงบางคน คิดวาผลิตภัณฑกัน

แดดนั้นมีราคาท่ีสูงมากเกินไปไมเหมาะสมกับปริมาณการบรรจุ อีกท้ังยังไมคอยมีประสิทธิภาพใน

การปกปองแสงแดด ทําใหมีความรูสึกส้ินเปลืองเงินในการซ้ือแตละคร้ัง ซ่ึงเปนอุปสรรคในการ

ตัดสินใจซ้ือ ผูวิจัยเห็นวา การเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดควรท่ีจะตองมีการศึกษาขอมูลบนฉลาก

อยางละเอียดกอนการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด เพื่อใหไดผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพและตรง

กับวัตถุประสงคการใชของผูซ้ือ 

 

ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

จากผลการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยขอเสนอใหมีการศึกษาเพิ่มเติมดังนี ้

1.ในการวิจัยคร้ังนี้เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถามเพียงอยาง

เดียว ซ่ึงอาจจะยังไมครอบคลุม ดังนั้นในการทําวิจัยคร้ังตอไปควรเพิ่มการวิจัยเชิงคุณภาพ ดวย

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล เชน ทําการสัมภาษณ การสังเกตพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อใหได

ผลงานวิจัยท่ีสมบูรณยิ่งข้ึน 

2.การวิจัยคร้ังนี้ เกิดปญหาในการออกแบบสอบถาม คือ ตัวแปรอิสระบางตัวไมมีการ

แจกแจงแบบปกติ ทําใหผลของการเก็บรวบรวมขอมูลไมผานขอกําหนดของการนํามาวิเคราะหดวย

วิธีการวิเคราะหจําแนกกลุม (Discriminant Analysis) ซ่ึงตรงกับวัตถุประสงคในการศึกษา จึงตอง

นําขอมูลท่ีไดเก็บรวบรวมนํามาวิเคราะหดวยวิธีการถดถอยโลจิสติกส(Logistic Regression 

Analysis) แทน ดังนั้นในการทําวิจัยคร้ังตอไปควรออกแบบสอบถามใหดี ใหตัวแปรแตละตัวมีการ
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แจกแจงแบบปกติ เพื่อท่ีจะสามารถนํามาวิเคราะหดวยวิธีการวิเคราะหจําแนกกลุม (Discriminant 

Analysis) และไดผลการวิจัยท่ีสมบูรณและมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

3.การทําวิจัยคร้ังนี้ ตัวแปรในการนํามาออกแบบสอบถามอาจจะไมครอบคลุมทุกตัว 

จึงทําใหผลการวิจัยท่ีไดไมคอยนาเช่ือถือ ดังนั้นในการทําวิจัยคร้ังตอไป ควรจะออกแบบสอบถาม

ใหครอบคลุมทุกตัวแปรท่ีกําหนดไว เพื่อใหไดผลการวิจัยท่ีสมบูรณและมีความชัดเจนมากยิ่งข้ึน  
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เลขที่.............. 

แบบสอบถาม 
เร่ือง การศึกษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสินใจเลอืกซ้ือผลติภณัฑ์กนัแดด 

ของนักศึกษาหญงิ มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

 

วตัถุประสงค์ 

 1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของนักศึกษาหญิง 

 2.เพื่อศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของนักศึกษาหญิง 

 

คาํช้ีแจง 

1.แบบสอบถาม แบงออกเปน 6 สวน คือ 

 สวนท่ี 1   ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

  สวนท่ี 2   ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดด 

สวนท่ี 3   ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

สวนท่ี 4   สําหรับผูท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

สวนท่ี 5   สําหรับผูท่ีไมเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

สวนท่ี 6   ปญหาและขอเสนอแนะ 

2. โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในชอง  ท่ีตรงกับตัวทานมากท่ีสุดเพียงคําตอบเดียว 

3. ขอมูลในแบบสอบถามท้ังหมดจะเก็บรักษาไวเปนความลับ 
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โปรดทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง  ทีต่รงกบัตัวท่านมากทีสุ่ดเพยีงคาํตอบเดียว 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. คณะ 

 สัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร  

 วิทยาการจัดการ  

 เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 

2. ระดับผลการเรียน 

  ต่ํากวา 2.00   2.00-3.20   3.20-4.00  

3. รายรับเฉล่ีย.....................................บาท/เดือน 

4. คุณซ้ือผลิตภัณฑกันแดดหรือไม 

  ซ้ือ    ไมเคยซ้ือ  

5. คุณรูจักผลิตภัณฑกันแดดท่ีมีจําหนายในตลาด ยี่หอใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  นีเวีย   วาสลีน   เคเอ    

 ซีแคร   บานานา โบท  การนิเย   

 อ่ืนๆ.................... 

 
ส่วนที ่2 ความรู้เกีย่วกบัผลติภัณฑ์กนัแดด 

1. SPF คืออะไร 

  ตัวเลขบอกประสิทธิภาพในการปองกันผิวไหมจากแสงแดด UVB  
 ตัวเลขบอกประสิทธิภาพในการปองกันผิวคลํ้าจากแสงแดด UVA  
 แสงซ่ึงผานมายังพื้นโลก มีความยาวคล่ืน 320 - 400 nm  

 แสงซ่ึงผานมายังพื้นโลก  มีความยาวคล่ืน 290 – 320 nm 

2. คาของตัวเลขท่ีตามหลัง SPF  คือ อะไร 

  จํานวนเทาของระยะเวลาท่ีเราจะอยูทามกลางแสงแดดไดโดยไมเกิดการไหมแดด 

  ตัวเลขท่ีบอกความสามารถในการปองกันแสงแดด 

  ปริมาณสารเคมีท่ีผสมอยูในครีมกันแดด 

  ประสิทธิภาพในการปกปองแสงแดด 

3. คา SPF มีการแบงระดับไวกี่ระดับ 

  2 ระดับ    3 ระดับ   

 4 ระดับ    5 ระดับ 
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4. ทานคิดวาการเลือกใชผลิตภัณฑกันแดดควรมีคา SPF อยางต่ําเทาไหร 

   SPF 15    SPF 30 

 SPF 45    SPF 50 

5. คาการปกปองรังสี UVA ซ่ึงมักจะบงบอกไวดวยคําวาอะไร 

  SPF     PA หรือ PPD  

  water resistant   water proof 

6. ผลิตภัณฑท่ีปกปองอันตรายและลดความเขมของสีผิวจากแสงแดด เรียกวา อะไร 

   Sun Tan     Sun Screen 

  Inorganic sunscreen     Organic sunscreen 

7. ทานคิดวาควรทาผลิตภัณฑกันแดดกอนออกแดดกี่นาที 

  5-10 นาที    15-30 นาที 

  30-50 นาที    1 ช่ัวโมง 

8. กฏท่ีดีท่ีสุดในการใชผลิตภัณฑกันแดด ควรทาซํ้าทุกๆกี่ช่ัวโมง 

  1-2 ช่ัวโมง    3-4 ช่ัวโมง 

  5-6 ช่ัวโมง    7-8 ช่ัวโมง 

9. ผลิตภัณฑกันแดดท่ีสามารถกันน้ําได มักจะบงบอกไวดวยคําวาอะไร 

  SPF     PA หรือ PPD  

  water resistant/ water proof  Sun Screen 

10. ถา ออกกําลังกายกลางแจง มีเหงื่อ วายน้ํา ทํางานกลางแดด  ควรเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด

อยางไรใหหมาะสม 

  มีความคงทนตอแสงแดด  

 ใช SPF ท่ีสูงข้ึนและเลือกประเภทท่ีกันน้ําได  

 มีการับรองจากสถาบันท่ีมีช่ือเสียง  

 เลือกผลิตภัณฑท่ีระบุคําวา SUN TAN 

11. คุณคิดวาผลิตภัณฑกันแดดมีประโยชนในดานใดมากท่ีสุด 

  เพื่อปองกันผิวจากรังสี UV  เพื่อลดร้ิวรอยกอนวัย 

  เพื่อผิวท่ีขาวข้ึน   เพื่อใหความชุมช้ืนกับผิว 

12. คุณคิดวาหากไมใชผลิตภัณฑกันแดด จะกอใหเกิดผลเสียกับผิวหนังอยางไร 

  ผิวขาดความชุมช้ืน   ผิวหมองคลํ้า 

  ร้ิวรอยแกกอนวัย   เปนมะเร็งผิวหนัง 
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ส่วนที ่3 ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์กนัแดด 

ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑกันแดด 

ความคิดเห็น 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

เห็นดวย

มาก 

ไม

แนใจ 

เห็นดวย

นอย 

เห็นดวย

นอยท่ีสุด 

1.ความมีช่ือเสียงของผลิตภัณฑกันแดดมี

สวนท่ีทําใหทานเลือกซ้ือ 

     

2.ผลิตภัณฑกันแดดสามารถปกปอง

แสงแดดไดจริง 

     

3.ผลิตภัณฑท่ีทานรูจักไดรับการรับรอง

คุณภาพจากสถาบันท่ีมีช่ือเสียง 

     

4.ความหลากหลายของผลิตภัณฑมีสวน

ทําใหทานตัดสินใจเลือกซ้ือ 

     

5.ทานคิดวาผลิตภัณฑกันแดดมีราคาแพง      

6.ทานคิดวา ราคาผลิตภัณฑกันแดด

เหมาะสมกับปริมาณการบรรจุ  

     

7.ทานคิดวา คาประสิทธิภาพในการ

ปกปองแสงแดด(คา SPF)มีสวนในการ

ตัดสินใจซ้ือ 

     

8.ทานหาซ้ือผลิตภัณฑไดงายและสะดวก      

9.ทานคิดวา การจัดเรียงผลิตภัณฑกัน

แดดใหเปนท่ีสะดุดตาและสังเกตเห็นได

งายมีสวนชวยในการตัดสินใจซ้ือ 

     

10.ทานคิดวาความทันสมัยและความ

นาเช่ือถือของสถานท่ีจัดจําหนาย มีสวน

ในการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

     

11.ทานคิดวาผลิตภัณฑท่ีมีการโฆษณา

ทางส่ือตางๆท่ีนาสนใจมีสวนในการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือ 

     

12.การแจกผลิตภัณฑตัวอยางและการ

ทดลองใชมีสวนชวยในการตัดสินใจซ้ือ 
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ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑกันแดด 

ความคิดเห็น 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

เห็นดวย

มาก 

ไม

แนใจ 

เห็นดวย

นอย 

เห็นดวย

นอยท่ีสุด 

13.การมีพนักงานขายใหความรูและ

คําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือของทาน 

     

14.ทานคิดวาการจําหนายสินคาแบบเปน

แพ็คเกจ หรือแถมสินคาท่ีใชประโยชน

รวมกันกับผลิตภัณฑกันแดดสงผลตอ

การตัดสินใจเลือกซ้ือ 

     

15.คําแนะนําของบุคคลรอบขางมีผลตอ

การเลือกตอการตัดสินใจซ้ือ 

     

16.ทานคิดวา ความนิยมในการใช

ผลิตภัณฑกันแดด มีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือ 

     

17.ทานคิดวาสภาพผิวของทาน มีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือ 

     

18.ทานคิดวาผลิตภัณฑกันแดดมีสวนทํา

ใหทานผิวขาวข้ึน 

     

19.ทานเช่ือวาผูท่ีอยูกลางแดดจัด

จําเปนตองใช/ซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

     

20.ทานคิดวาการไดใชผลิตภัณฑใหมๆมี

สวนตอการตัดสินใจซ้ือของทาน 

     

21.ทานคิดวาผลิตภัณฑกันแดดท่ีมี

โปรโมช่ันตางๆท่ีนาสนใจ เชน ลด แลก 

แจก แถม มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

     

22.ทานคิดวาผลิตภัณฑกันแดดท่ีมี

โฆษณาผานส่ือตางๆหลายๆทาง เชน 

แผนพับ โฆษณาทางโทรทัศน  มีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือ 
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ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

ผลิตภัณฑกันแดด 

ความคิดเห็น 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

เห็นดวย

มาก 

ไม

แนใจ 

เห็นดวย

นอย 

เห็นดวย

นอยท่ีสุด 

23.ทานคิดวาผลิตภัณฑท่ีมีการใหขอมูล

ทางเว็บไซตมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

     

 

ส่วนที ่4 สําหรับผู้ทีซ้ื่อผลติภัณฑ์กนัแดด 

1. ทานไดรับความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดดจากแหลงใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  เพื่อน    บุคคลในครอบครัว 

  พนักงานขาย    ผูเช่ียวชาญดานผิวพรรณ 

  บทความทางโทรทัศน วิทยุ  บทความทางนิตยสาร วารสาร ส่ิงพิมพ   

 อ่ืนๆ..................................... 

2.คุณสมบัติท่ีทานเลือกใชผลิตภัณฑกันแดด ดวยเหตุผลใด 

  เพื่อปองกันผิวจากรังสี UV  เพื่อปองกันฝา และกระ 

  เพื่อปองกันผิวหมองคลํ้า  เพื่อใหความชุมช้ืนกับผิว    

 อ่ืนๆ.................................. 

3.บุคคลใดท่ีมีสวนสําคัญสําหรับทานในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดมากท่ีสุด 

  ตนเอง    สมาชิกในครอบครัว    

 เพื่อน    พนักงานขาย    

 อ่ืนๆ................................... 

4.ทานเคยซ้ือผลิตภัณฑกันแดดยี่หอใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  นีเวีย    วาสลีน    เคเอ  

  ซีแคร    บานานา โบท   การนิเย 

  อ่ืนๆ................................... 

5.ปกติทานใช SPF (Sun Protection Factor)  ของผลิตภัณฑกันแดด ในการปกปองผิวจากแสงแดด

เทาใด 

 SPF 15    SPF 30   

 SPF 50    อ่ืนๆ......................... 

6.ทานใชผลิตภัณฑกันแดดเปนประจําทุกวันหรือไม 

  ประจํา    ไมประจํา 
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7.ทานมักใชผลิตภัณฑกันแดดทาบริเวณสวนใดของรางกาย (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  ใบหนา    แขน 

 ขา     อ่ืนๆ........................... 

8.ผลิตภัณฑกันแดดท่ีทานเลือกซ้ือมีราคาเฉล่ียตอขวดเทาไหร 

  ต่ํากวา 200 บาท  201-400บาท 

 401-600บาท    601 บาทข้ึนไป 

9.สถานท่ีใดท่ีทานไปซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเปนประจํา 

 ซูเปอรมารเก็ต เชน tops   

รานสะดวกซ้ือหรือรานคาปลีก เชน แฟมิล่ี มารท , 7-Eleven  

 หางสรรพสินคา เชน โรบินสัน ,เซ็นทรัล  

 ซูเปอรเซ็นเตอร เชน Big C ,Tesco Lotus , คาฟูร   

 รานคาเฉพาะอยาง เชน Watson, บูท  

 สถานเสริมความงาม   

 คลินิกรักษาผิวหนัง    

 พนักงานขายตรง   

 อ่ืนๆ................................. 

10.ส่ือโฆษณาใดท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

  โทรทัศน    นิตยสาร    แผนพับ/โบวชัวร 

 หนังสือพิมพ    ปายโฆษณา    อ่ืนๆ................. 

ส่วนที ่5 สําหรับผู้ทีไ่ม่เคยซ้ือผลติภัณฑ์กนัแดด 

1.ทานเคยไดรับความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดดจากแหลงใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  เพื่อน    บุคคลในครอบครัว 

  พนักงานขาย    ผูเช่ียวชาญดานผิวพรรณ 

  บทความทางโทรทัศน วิทยุ  บทความทางนิตยสาร วารสาร ส่ิงพิมพ  

 อ่ืนๆ..................................... 

2. สาเหตุสําคัญท่ีทานไมซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

   ไมมีความจําเปน   ไมมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 

  ราคาแพง    ไมสามารถกันแดดไดจริง 

3. ทานมีความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑกันแดด ในอนาคตหรือไม 

  ซ้ือ     ไมซ้ือ    ไมแนใจ 
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4.สาเหตุสําคัญท่ีสุด ท่ีจะทําใหทานหันมาซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

  เพื่อปองกันผิวจากรังสี UV  เพื่อปองกันการเกิดร้ิวรอย 

  เพื่อปองกันฝาและกระ  เพื่อปองกันผิวหมองคลํ้า 

  เพื่อใหความชุมช้ืนกับผิว  อ่ืนๆ...................................... 

5. ปกติทานปฏิบัติตนอยางไรในการปกปองผิวจากแสงแดด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  สวมเส้ือแขนยาว   กางรม   

 ทาโลช่ันบํารุงผิวธรรมดา  ปลอยตามธรรมชาติ   

 อ่ืนๆ.....................................  

ส่วนที ่6 ปัญหาและข้อเสนอแนะ 

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

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

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

ขอขอบพระคุณเปนอยางสูง ท่ีทานไดสละเวลาอันมีคาของทานเพื่อใชในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้วจัิย 
 

ช่ือ – สกุล  นางสาว สุกัญญา   รอดโต 

ท่ีอยู   18 หมู 4 ตําบลบางกระบือ อําเภอบางคนที 

                                  จังหวัด สมุทรสงคราม 75120 

ประวัติการศึกษา   

พ.ศ.2545 สําเร็จการศึกษามัธยมศึกษาตอนตนจาก 

 โรงเรียน ถาวรานุกูล สมุทรสงคราม 

พ.ศ.2548 สําเร็จการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลายจาก   

โรงเรียนถาวรานุกูล สมุทรสงคราม  

พ.ศ.2552 ศึกษาตอระดับปริญญาศิลปศาสตรบัณทิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ

ท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร  

 


