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12500759 : สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

คําสําคัญ   : ปจจัยที่มีอิทธิผล / พฤติกรรมการเลือกซื้อ / ผลิตภัณฑครีมกันแดด 

กกกกกกกกสิริรัตน  ศิระวัฒนานนท : ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑครีมกันแดดของ 

นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  อาจารยที่ปรึกษา : อาจารยภาวิณี กาญจนาภา.   

61 หนา. 

  

บทคัดยอ 

กกกกกกกกการวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อและการใชผลิตภัณฑครีมกันแดด และ

ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑครีมกันแดดของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

กกกกกกกก กลุมตัวอยาง คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ปการศึกษา 2553 

จํานวน 400 คน เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม และสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

กกกกกกกกผลการวิจัยพบวา 

กกกกกกกก1. กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง ศึกษาอยูคณะวิทยาการจัดการ  ช้ันปที่ 1 และช้ันปที่ 2 โดยเฉลี่ย

เทากัน และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 3,000-5,000 บาท  

กกกกกกกก2. พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑครีมกันแดดของกลุมตัวอยางสวนใหญนิยมเลือกใชเพ่ือปองกัน

ผิวจากรังสี UV โดยตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑครีมกันแดดดวยตนเอง และนิยมซื้อยี่หอนีเวีย คา SPF 30 ใช

ผลิตภัณฑครีมกันแดดเปนประจํา ทาบริเวณใบหนา เลือกซื้อขนาดกลาง ( 250-300 ml.) คาใชจายในการซื้อตอครั้ง 

200-400 บาท มีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑครีมกันแดด 2-3 เดือนตอครั้ง และสวนใหญจะซื้อยี่หอเดิม หากซื้อ

ยี่หอใหมสาเหตุเพราะชอบทดลองยี่หอใหม ๆ เสมอ สถานที่ซื้อ คือ หางสรรพสินคา สื่อโฆษณาที่เก่ียวของในการ

ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑครีมกันแดดมากที่สุด คือ โทรทัศน  

กกกกกกกก3. ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑครีมกันแดด พบวา 

กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวมมีผลมากในดานราคา  รองลงมา

ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ

จะใหความสําคัญในดานราคา โดยพิจารณาถึงราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพกอนเปนอันดับแรก ตามดวยการ

พิจารณาดานผลิตภัณฑในเรื่องความมีประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ แลวจึงใหความสําคัญกับความสามารถในการ

หาซื้อผลิตภัณฑไดงาย และสะดวก สุดทายคือการใชสื่อในรูปแบบตาง ๆ มีการแนะนําสินคาผานโฆษณาทางสื่อ

ตาง ๆ เพ่ือเปนการจูงใจลูกคา 

 

 

คณะวิทยาการจัดการ                                           มหาวิทยาลัยศิลปากร                                          ปการศึกษา 2553 

ลายมือช่ือนักศึกษา ........................................... 

ลายมือช่ืออาจารยที่ปรึกษา ........................................... 



ง 

กติติกรรมประกาศ 

 

การศึกษา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของ

นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ผูวิจัยใครขอขอบพระคุณบุคคลหลาย ๆ

ทาน ท่ีมีสวนชวยผลักดันใหงานวิจัยฉบับนี้สามารถสําเร็จลุลวงไดเปนอยางดี ดังนี้ 

กกกกกกกกผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณอยางยิ่งสําหรับ อาจารยภาวิณี กาญจนาภา ซ่ึงเปนอาจารยท่ี

ปรึกษา ท่ีคอยใหคําแนะนํา คําปรึกษา และตรวจสอบแกไขขอบกพรองตาง  ๆ ตลอดระยะเวลาท่ี

ทํางานวิจัยฉบับนี้เปนอยางดี และขอกราบขอบพระคุณ อาจารย ดร.วิโรจน  เจษฎาลักษณ และ  

อาจารย ดร.เกริกฤทธ์ิ อัมพะวัต ท่ีสละเวลาเปนกรรมการสอบวิจัยในคร้ังนี้ ซ่ึงทุกทานไดให แนวคิด 

คําแนะนําทางวิชาการ ตลอดจนความเมตตาในระหวางการทํางานวิจัย ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณมา 

ณ โอกาสนี้ 

กกกกกกกกผูวิจัยขอขอบคุณเพื่อนๆ และนองๆ ท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม คอยให

คําปรึกษา คอยใหกําลังใจ และใหความชวยเหลือเสมอมา  ทําใหงานวิจัยฉบับนี้มีความสมบูรณมาก

ยิ่งข้ึน และสําเร็จลุลวงตามท่ีตั้งใจไว  

กกกกกกกกสุดทายนี้ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาท่ีคอยเปนกําลังใจ ใหคําปรึกษา และใหความ

ชวยเหลือตลอดระยะเวลาการทําวิจัยในคร้ังนี้ 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

กกกกกกกก ผลิตภัณฑครีมกันแดด เปนสารเคมีท่ีมีฤทธ์ิ ชวยปกปองผิวหนังจากแสงแดด โดย

ผลิตภัณฑครีมกันแดดท่ีมีการวางขายตามทองตลาด ประกอบไปดวยสารกันแดด 2 ชนิด คือ 

  1. Physical Sunscreen ออกฤทธ์ิโดยการสะทอนแสงแดด ออกจากผิวหนัง ไดแก 

Titanium Dioxide, Zinc Oxide เปนตน สารในกลุมนี้ ปองกันไดท้ัง UVA และ UVB และยังถูกดูด

ซึมเขาผิวหนังนอยมาก จึงไมพบการแพ ขอเสียคือ ทาแลวจะมองเห็นผิวหนาเปนสีขาวเกินไป จึงได

มีการปรับปรุงให สารมีขนาดอนุภาคเล็กลง เม่ือทาแลวจะเห็นสีขาวนอยลง แตพบวาการออกฤทธ์ิ

เม่ือ สารมีขนาดอนุภาคเล็กลงมาก ๆ จะเปล่ียนเปนแบบดูดซับแสง คลายกับ Chemical Sunscreen 

แตอยางไรก็ตาม สารในกลุมนี้คอนขางไมมีฤทธ์ิทางยาจึงปลอดภัย ไมคอยมีปญหาเร่ืองแพสัมผัส 

 2. Chemical Sunscreen มีคุณสมบัติในการดูดซับแสงแดด และทําใหเกิดการเปล่ียน  

แปลงทางเคมี มีหลายชนิด บางชนิด สามารถปอง กันไดแต UVB ไดแก PABA, Salicylates, 

Cinnamates แตบางชนิดก็สามารถ ปองกัน UVB และ UVA ไดบางสวน เชน Benzophenones และ

บางชนิด เชน Parsol 1789 กันไดแต UVA เปนตน  

กกกกกกกกผลิตภัณฑครีมกันแดดท่ีวางจําหนายในทองตลาด  มีสวนประกอบท่ีคลายคลึงกัน แตจะ

มีความแตกตางกันท่ีคา SPF (Sun Protection Factor) คือ ตัวเลขท่ีบงบอกถึงความสามารถของครีม

กันแดดในการปองกันไมใหผิวหนังเกิดการไหมแดด ตัวเลขของคา SPF คือ จํานวนเทาของ

ระยะเวลาท่ีเราจะสามารถอยูทามกลางแสงแดดไดโดยไมเกิดการไหมแดด ซ่ึงครีมกันแดดท่ีมีคา 

SPF 15 จะกันแสง UVB ไดประมาณ 93%  คา SPF 30 จะกันไดประมาณ 97% และ คา SPF 2 จะ

กันไดประมาณ 50%    

 ปจจุบันภาวะโลกรอน หรือ Global Warming ไดสงผลกระทบตอวิถีชีวิตผูคนในปจจุบัน

เปนอยางมาก ส่ิงท่ีเห็นไดชัด คือ ความรอนจากอุณหภูมิท่ีทวีเพิ่มสูงข้ึน พรอมกับความเขมของแสง

ท่ีสามารถสงผานท้ังรังสียูวีเอ และรังสียูวีบี อันเปนสาเหตุของปญหาผิวพรรณ ไมวาจะเปนอาการท่ี

แสดงออกแบบเฉียบพลัน คือ ผิวแดงไหม หมองคลํ้า หรือท่ีเรียกกันวา “อาการแพแดด” หรือจะสง 

ผลในระยะยาวกับผูท่ีไดรับแสงแดดติดตอกันเปนเวลานาน คือ ปญหาฝา กระ จุดดางดํา รอยเหี่ยว

ยน หรือ ทายท่ีสุด คือ “มะเร็งผิวหนัง”  ซ่ึงปจจุบันคนไทยจํานวนไมนอยตางตระหนักถึงความจริง
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เกี่ยวกับอันตรายของแสงแดดเพิ่มมากข้ึนตามลําดับ  และวิธีปองกันแสงแดดท่ีไดรับความนิยม ใน

ปจจุบันก็คือ  การใชผลิตภัณฑครีมกันแดด  ดวยเหตุนี้จึงทําใหผลิตภัณฑครีมกันแดดกาวเขามามี

บทบาทเพิ่มมากข้ึนในชีวิตประจําวันของผูบริโภคตามลําดับ โดยสังเกตไดจากการเติบโตของตลาด

ครีมกันแดดภายในประเทศท่ีมีอัตราเติบโตเฉล่ียไมต่ํากวารอยละ  10 ตอปในชวง 4-5 ปท่ีผานมา 

และ ศูนยวิจัยกสิกรไทย  คาดวา ตลาดครีมกันแดดนาจะมีมูลคาประมาณ  700-900 ลานบาท โดย

แบงเปน  ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวกายในสัดสวนรอยละ  50-60 และเปนผลิตภัณฑกันแดด

สําหรับผิวหนา ประมาณรอยละ 40-50 (บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด 2550) 

 ตลาดผลิตภัณฑครีมกันแดดนี้จึงนับเปนตลาดท่ีนาจับตามองสําหรับผูประกอบการใน

ประเทศแดดรอนระอุอยางเมืองไทย  โดยเฉพาะอยางยิ่งในสถานการณท่ีแสงแดดมีแนวโนมจะสอง

แสงยาวนานข้ึนและแรงข้ึนอยางตอเนื่องอันเปนผลมาจากภาวะเรือนกระจก  เพราะโอกาสท่ี

ผูบริโภคจะหันมาใหความสนใจในการใชผลิตภัณฑครีมกันแดดเพิ่มมากยิ่งข้ึนไดนับจากนี้ก็มีความ

เปนไปไดสูงพอสมควร  ขณะเดียวกันการแขงขันกันระหวางผูท่ีครองตลาดรายเกากับรายใหมก็มี

แนวโนมจะทวีความเขมขนเพิ่มมากข้ึนตามลําดับเชนกัน ท้ังนี้เพื่อชวงชิงลูกคาและขยายยอดขายให

ไดตามเปาหมายในภาวะเศรษฐกิจภายในประเทศท่ีชะลอตัวเชนปจจุบัน  ดังนั้นอุณหภูมิการแขงขัน

ในตลาดครีมกันแดด ก็คงจะมีองศาเดือดอยางแนนอน 

  ดังนั้น ผูวิจัยจึงมีความเห็นวา  อุปสงคของผูบริโภคภายในประเทศจึงมีทิศทางท่ีจะ

ขยายตัวในวงกวางมากข้ึน  จากเดิมท่ีเปนตลาดเฉพาะกลุมสุภาพสตรีวัยทํางานในเขตเมืองใหญ  

สามารถ ขยายตัวสูกลุมผูบริโภคทุกเพศทุกวัยนับตั้งแตกลุมวัยรุน นักศึกษา  ไปจนถึงวัยเร่ิมตน

ทํางาน รวมถึงกลุมสุภาพบุรุษยุคใหมท่ีใหความสนใจในรูปลักษณของตนเองมาก ยิ่งข้ึน อีกท้ัง

ผูบริโภคยังมีกําลังซ้ือและ มีศักยภาพท่ีจะเติบโตไดอีกมากท่ี ผูประกอบการไม อาจมองขาม  จึงเปน

สาเหตุในการจัดทําวิจัยข้ึน เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑครีมกันแดดใหสอดคลองกับ

กลุมเปาหมาย เพื่อสามารถตอบสนองความตองการ และความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง

เหมาะสม  

 

วตัถุประสงค์การวจัิย 

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ และการใชผลิตภัณฑครีมกันแดดของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

กกกกกกก 2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมกันแดดของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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พฤตกิรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ครีมกนัแดด 

 การเลือกซื้อและการใช  

 เหตุผลในการเลือกใช 

ความถี่ในการใช 

ลักษณะการใช 

ยี่หอที่ซื้อหรือใช 

 ลักษณะบรรจุภัณฑ  

ความถี่ในการซื้อ 

 สถานที่ที่ซื้อ 

 พฤติกรรมการซื้อ  

 ระดับความสําคัญของการตัดสินใจ  
 

 

  1.  ปัจจัยด้านบุคคล  ประกอบดวย 

• เพศ 
• คณะ 
• รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

ขอบเขตการศึกษา 

กกกกกกกก1. ขอบเขตดานประชากร  คือ นักศึกษามหาวิทยาลัย ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี ระหวางช้ันปท่ี 1-4 จํานวน 4,580 คน   

กกกกกกกก2. ขอบเขตดานพื้นท่ี คือ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

กกกกกกกก3. ขอบเขตดานตัวแปรท่ีใชในการศึกษา มีดังตอไปนี้ 

กกกกกกกกกกกกกกกก3.1 ตัวแปรอิสระ (X) คือ    

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก 3.1.1 ปจจัยดานบุคคล ไดแก เพศ คณะ และรายไดเฉล่ียตอเดือน   

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก 3.1.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 

กกกกกกกกกกกกกกกก3.2 ตัวแปรตาม (Y) คือ พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด 

 

กรอบแนวคดิการวจัิย 

กกกกกกกก จากการทบทวนทฤษฏี วรรณกรรม และผลการวิจัยท่ีเกี่ยวของ หลังจากนั้นจึงทําการ

เก็บ  และวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตน สามารถสังเคราะห และสรุปไดเปนความสัมพันธ ดังแผนภาพ

ตอไปนี้ 

 

                   ตัวแปรอสิระ  (X)                                                           ตัวแปรตาม  (Y) 

 

 

 

              

         

 

 

 

 

 

 

 

  2.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด      

       ประกอบดวย 

• ปจจัยดานผลิตภัณฑ   
• ปจจัยดานราคา 
• ปจจัยดานการจัดจําหนาย  
• ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 

กกกกกกกก1. ผูบริโภค หมายถึง ผูใชผลิตภัณฑ หรือบริการข้ันสุดทาย อาจหมายถึง ผูท่ีซ้ือสินคาไป

เพื่อใชสวนตัว และครอบครัว หรือการใชข้ันสุดทายสําหรับตลาดสินคาบริโภค 

กกกกกกกก2. พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง การกระทําของแตละบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงตอ

การซ้ือ 

กกกกกกกก3. พฤติกรรมการเลือกซ้ือ หมายถึง กระบวนการทางความคิดของผูบริโภค เกี่ยวกับการ

ตัดสินใจซ้ือ และการใชผลิตภัณฑครีมกันแดด เชน ประโยชนของผลิตภัณฑ ความสะดวกในการ

ซ้ือ ระยะเวลาในการซ้ือ การจูงใจของบุคคลใกลชิด เปนตน       

กกกกกกกก4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงธุรกิจใชรวมกัน

ในการวางกลยุทธ แบงการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดออกเปนมิติตาง ๆ โดยคํานึง

พื้นฐานของสวนประสมทางการตลาดใน 4 มิติ คือ ดานผลิตภัณฑ ( Product) ดานราคา (Price) ดาน

การจัดจําหนาย (Place) และดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)   

กกกกกกกก5. ผลิตภัณฑครีมกันแดด  หมายถึง ผลิตภัณฑปองกันแสงจากแดด ซ่ึงเปนสารเคมีท่ีมี

ฤทธ์ิ ชวยปกปองผิวหนังจากแสงแดด 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

กกกกกกกก1. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือ และการใชผลิตภัณฑครีมกันแดด 

กกกกกกกก2. เพื่อทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

ครีมกันแดด 

กกกกกกกก 3. เพื่อเปนแหลงขอมูลเบ้ืองตนในการนําไปพัฒนา ปรับปรุงผลิตภัณฑ หรือใชเปน

แนวทางในการวางแผน และดําเนินกิจกรรมทางการตลาดของผลิตภัณฑครีมกันแดด 
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บทที ่2 

แนวคดิ  ทฤษฎ ี และงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 

กกกกกกกกการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของ

นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ในคร้ังนี้ ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด  ทฤษฎี 

และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  เพื่อเปนประโยชนตอการสรางกรอบแนวคิดการวิจัย อันจะนําไปสูการ

พัฒนา การปรับปรุงผลิตภัณฑ หรือใชเปนแนวทางในการวางแผน และดําเนินกิจกรรมทาง

การตลาดของผลิตภัณฑครีมกันแดดได  มีดังตอไปนี้ 

1. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

2. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

3. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 

4. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
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1.  แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

กกกกกกกกความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

กกกกกกกก พฤติกรรมผู้บริโภค  หมายถึง การกระทําท่ีผูบริโภคแสดงออก ไดแก การคนหา การ

เลือกซ้ือ  การเลือกใช  การประเมินผลในการใชสอยผลิตภัณฑนั้น ๆ รวมถึงการบริการท่ีผูบริโภค

ไดรับหรือพึงไดรับ  ซ่ึงการกระทําดังกลาวเปนท่ีคาดวาจะสนองตอความตองการของผูบริโภคนั้น ๆ 

ได  (สุวิมล แมนจริง 2546 : 137) 

กกกกกกกกพฤติกรรมผู้บริโภค  หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซ้ือ การใช 

และการประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล  ซ่ึงจะมีความสําคัญตอการซ้ือสินคาและ

บริการท้ังในปจจุบันและอนาคต (ฉัตยาพร เสมอใจ 2550 : 18) 

กกกกกกกกสาระสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคดังกลาวจะอยูท่ีกิจกรรมหลัก 3 ประการ คือ 

กกกกกกกก 1. การจัดหา ( Obtaining) หมายถึง กิจกรรมตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึนจนนําไปสูการซ้ือหรือ

ไดรับสินคาและบริการมาใช  กิจกรรมสวนนี้จะนับตั้งแตการแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับสินคาท่ีจะซ้ือ 

การประเมินเปรียบเทียบสินคาและบริการแตละชนิดหรือของตราสินคาตาง ๆ ท่ีตางกัน จนถึงการ

ตกลงใจซ้ือ  ท้ังนี้นักวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค จะสนใจตรวจพิจารณาวา ผูบริโภคซ้ือสินคาดวย

พฤติกรรมอยางไร เชน การไปเลือกซ้ือจากรานคาปลีกประเภทไหน ออกเดินหาซ้ือดวยตนเองหรือ

หาซ้ือผานทางอินเตอรเน็ต และเม่ือทําการซ้ือจริงแลว ชําระเงินดวยวิธีใด ดวยเงินสดหรือบัตร

เครดิต กับการรูตอไปวาการซ้ือนั้น  ซ้ือมาใชเองหรือซ้ือไปเปนของฝากใหกับคนอ่ืน และเม่ือซ้ือ

แลวทําการรับของกลับไปเองหรือใชบริการจัดสงของรานคา ตลอดไปถึงวิธีการท่ีแสวงหาขอมูล

เกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการจากแหลงเพื่อมาเปรียบเทียบกัน รวมไปถึงการศึกษาดวยวา “ตรา

สินคา”  มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ืออยางไร 

กกกกกกกก2. การบริโภค (Consuming) หมายถึง การติดตามดูวาผูบริโภคใชสินคานั้นอยางไร ท่ี

ไหน เม่ือใด ภายใตสถานการณอยางไร เชน ใชท่ีสํานักงานหรือท่ีบาน ใชตามใจชอบ และใชตาม

หลักเกณฑคําแนะนําหรือใชแบบตามสะดวก รวมไปถึงการดูวาการใชสินคานั้นทําไปเพื่อความสุข

อยางครบเคร่ืองสมบูรณแบบ หรือใชเพียงเพื่อความจําเปนข้ันต่ําเทานั้น นอกจากนี้ยังดูตอไปวาการ

ใชส่ิงท่ีซ้ือมาจนหมดหรือใชเพียงบางสวนเทานั้น หรือไมใชเลยจนกลายเปนซ้ือมาเพื่อท้ิง เปนตน 

กกกกกกกก3. การกาํจัดหรือทิง้ ( Disposing) ประกอบดวย การติดตามดูวาผูบริโภคใชสินคาหมด

ไปอยางไร  โดยการติดตามดูพฤติกรรมผูบริโภคท่ีดําเนินไปและท่ีกระทบตอสภาพแวดลอมรอบตัว

ดวย เชน การท้ิงส่ิงท่ีใชหีบหอสินคา หรือการท้ิงเศษและส่ิงของเหลือใช วาทําอยางไร รวมไปถึง

การดําเนินการโดยวิธีอ่ืนกับสินคาท่ีใชแลว เชน การเก็บส่ิงของบางอยางเพื่อใหคนอ่ืน ๆ ไปใชตอ

หรือนําไปขายตอดวยวิธีการท่ีแตกตางกันไป เปนตน (สุวิมล แมนจริง 2546 : 139) 



7 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

กกกกกกกกพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคข้ันสุดทายท่ีซ้ือ

สินคาและบริการไปเพื่อกินเองใชเอง หรือเพื่อกินหรือใชในครัวเรือน ผูบริโภคท่ีซ้ือสินคาและ

บริการไปเพื่อวัตถุประสงคเชนวานี้รวมกันเรียกวา ตลาดผูบริโภค ผูบริโภคท่ัวโลกนั้นมีความ

แตกตางกันในลักษณะประชากรอยูหลายประเด็น เชน อายุ รายได ระดับการศึกษา ศาสนา 

วัฒนธรรม ประเพณี คานิยม และรสนิยม เปนตน ทําใหพฤติกรรมการกินการใช การซ้ือและ

ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคตอผลิตภัณฑแตกตางกันออกไป ทําใหมีการซ้ือการบริโภคสินคาและ

บริการหลาย ๆ ชนิดท่ีแตกตางกันออกไป  นอกจากลักษณะประชากรดังกลาวแลว ยังมีปจจัยอ่ืน ๆ  

อีกท่ีทําใหมีการบริโภคแตกตางกัน 

 

2.  ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

กกกกกกกกการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing  consumer  behavior) (ศิริวรรณ เสรีรัตน 

และคณะ 2541 : 80-81) เปนการคนหา หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค  

คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด ( Marketing Strategies) ท่ีสามารถ

สนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

กกกกกกกกคาํถามทีใ่ช้เพือ่ค้นหาลกัษณะพฤติกรรม  คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย ผูบริโภค

คือใคร ( WHO?) ซ้ืออะไร ( WHAT?) ซ้ือท่ีไหน ( WHERE?) ซ้ือเม่ือไหร ( WHEN?) ทําไมจึงซ้ือ 

(WHY?) ซ้ืออยางไร เทาใด ( HOW?) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย 

Occupants, Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets and Operations ดังตารางท่ี 1 

แสดงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค รวมท้ังการใช

กลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
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ตารางท่ี 1  แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws  และ 1H)  เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค   

คาํถาม (6Ws  และ  1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
 
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย  

(Who is in the target 

market?) 

 
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants)  

ทางดาน 

     1.) ประชากรศาสตร  

     2.) ภูมิศาสตร 

     3.) จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห 

     4.) พฤติกรรมศาสตร 
 

 
กลยุทธการตลาด (4Ps) 

ประกอบดวย กลยุทธดานผลิตภัณฑ  

ราคา  การจัดจําหนาย  และการ

สงเสริมการตลาดที่เหมาะสม  และ

สามารถตอบ 

สนองความพึงพอใจของกลุม 

เปาหมาย 
 

 
2. ผูบริโภคซื้ออะไร   

(What does the consumer 

buy?)   

 
สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ  สิ่งที่ผูบริโภค

ตองการจากผลิตภัณฑก็คือ ตองการ

คุณสมบัติ หรือองคประกอบของ

ผลิตภัณฑ (Product Component) และ

ความแตกตางที่เหนือกวาคูแขง 

(Competitive Differentiation) 

 
กลยุทธดานผลิตภัณฑ  (Product 

Strategies) ประกอบดวย 

     1.) ผลิตภัณฑหลัก 

     2.) รูปลักษณผลิตภัณฑ  ไดแก  

การบรรจุภัณฑ  ตราสินคา รูปแบบ  

บริการ  คุณภาพ  ลักษณะ  

นวัตกรรม 

     3.) ผลิตภัณฑควบ 

     4.) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 

     5.) ศักยภาพผลิตภัณฑ   

ความแตกตางทางการแขงขัน  

(Competitive Differentiation)  

ประกอบดวย  ความแตกตางดาน

ผลิตภัณฑ  บริการ  พนักงาน  และ

ภาพลักษณ 
  

 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 

(Why does the consumer 

buy?) 

 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 

ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความ

ตองการของเขา ดานรางกายและดาน

จิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ  

   1.) ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา      

   2.) ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม  

   3.) ปจจัยเฉพาะบุคคล 

 

กลยุทธที่ใชมากคือ  

1.) กลยุทธดานผลิตภัณฑ  

(Product Strategies)   

2.) กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) 

ประกอบดวยกลยุทธการโฆษณา 

การขายโดยใชพนักงานขาย การ

สงเสริมการขาย การใหขาวสาร  
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การประชาสัมพันธ   

3.) กลยุทธดานราคา  

(Price Strategies)   

4.) กลยุทธดานชองทางการจัด

จําหนาย  

(Distribution Channel Strategies) 

 

 

4. ใครมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซื้อ   

(Who participants in the 

buying?) 

 
บทบาทของกลุมตาง ๆ  (Organization)  

มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  

ประกอบดวย 

1.) ผูริเริ่ม 

2.) ผูมีอิทธิพล 

3.) ผูตัดสินใจซื้อ 

4.) ผูซื้อ 

5.) ผูใช 
 

 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการ

โฆษณา  และกลยุทธการสงเสริม

การตลาด  โดยใชกลุมอิทธิพล 

 
5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 

(When does the consumer 

buy?) 

 
โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน  ชวง

เดือนใดของป  หรือชวงฤดูกาลใดของป  

ชวงวันใดของเดือน  โอกาสพิเศษเทศกาล 
 

 
กลยุทธที่ใชมากที่สุด  คือ  กลยุทธ 

การสงเสริมการตลาด (Promotion 

Strategies)  โอกาสในการซื้อ 

 
6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน 

(Where does the consumer 

buy?) 

 
ชองทาง หรือแหลง (Outlets)  ที่ผูบริโภค

ไปทําการซื้อ  เชน  หางสรรพสินคา  

ซุปเปอรมารเก็ต  รานคาปลีก  

อินเตอรเน็ต  เปนตน   

 
กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย  

(Distribution Channel Strategies)  

บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย  

โดยพิจารณาวาจะผานคนกลาง

อยางไร 
 

 
7. ผูบริโภคซื้ออยางไร 

(How does the consumer 

buy?) 

 
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operation)  

ประกอบดวย 

1.) การรับรูปญหา 

2.) การคนหาขอมูล 

3.) การประเมินผลทางเลือก 

4.) ตัดสินใจซื้อ 

5.) ความรูสึกภายหลังการซื้อ   
 

 
กลยุทธที่ใชมาก  คือ  การสงเสริม

การตลาด  (Promotion Strategies)  

ประกอบดวย  การโฆษณา  การขาย

โดยใชพนักงานขาย  การสงเสริม

การขาย  การใหขาว  และการ

ประชาสัมพันธ  การตลาดทางตรง 

 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ กลยุทธการตลาด การบริหารการตลาด และกรณีศึกษา        

(กรุงเทพมหานคร : บริษัท ธีระฟลม และไซเท็กซ จํากัด, 2541 : 81) 
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แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค 

กกกกกกกกโมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 

2541 : 83-84) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจาก

การเกิดส่ิงกระตุน ( Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิด

ของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา ท่ีผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได

ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ แลวก็จะมีการตอบสนอง

ของผูซ้ือ หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ ( Buyer’s Purchase Decision) โดยจุดเร่ิมตนของโมเดลนี้อยูท่ี

การมีส่ิงกระตุนท่ีทําใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการตอบสนอง ดังนั้นโมเดลนี้อาจ

เรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดังนี้ 

กกกกกกกก1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย ( Inside Stimulus) 

และส่ิงกระตุนจากภายนอก ( Outside Stimulus) ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา  

(Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) 

ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

กกกกกกกกกกกกกกกก 1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด ( Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ี

สามารถควบคุม และตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) ประกอบดวย ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ ( Product) ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) ส่ิง

กระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย ( Place) และส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด 

(Promotion) โดยออกแบบและพัฒนาเพื่อกระตุนและจูงใจผูบริโภคใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงส่ิง

กระตุนทางการตลาดนี้สามารถควบคุมได โดยการพัฒนาสวนประสมทางการตลาด ตองคํานึงถึง

ความตองการของผูบริโภคมากท่ีสุด ดวยการนําเสนอส่ิงท่ีตรงกับความชอบ ลักษณะและพฤติกรรม

ของผูบริโภคกลุมเปาหมาย ประกอบดวย  

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก 1.1.1 ส่ิงกระตุ้นด้านผลติภัณฑ์ (Product) คือ การพัฒนาสวน  

ประกอบตาง  ๆ ของผลิตภัณฑใหดึงดูดความตองการของลูกคา เชน การออกแบบผลิตภัณฑให

สวยงามมีหลายแบบหลายขนาดใหผูบริโภคไดเลือก เพื่อกระตุนความตองการซ้ือของผูบริโภค 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก 1.1.2 ส่ิงกระตุ้นด้านราคา  (Price) ผลิตภัณฑจะตองอยูภายใต

ระดับราคาท่ีผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจและยินดีท่ีจะจับจายเพื่อซ้ือหาผลิตภัณฑนั้น  ๆ โดย

กําหนดราคาสินคาใหมีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑและสอดคลองกับความตองการของลูกคาหรือ

ลอใจกลุมเปาหมาย 

1.1.3 ส่ิงกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Distribution หรือ 

Place) คือ การจัดการเกี่ยวกับการอํานวยความสะดวกในการซ้ือสินคาของลูกคากลุมเปาหมาย ใหมี
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ความสะดวกสบายสูงสุด  เชน การจัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค 

ซ่ึงถือเปนการกระตุนความตองการซ้ือของผูบริโภค 

 1.1.4 ส่ิงกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การ

กําหนดแนวทางในการส่ือสารไปยังลูกคากลุมเปาหมายเกี่ยวกับสินคาและบริการ ราคาและขอมูล

อ่ืน ๆ ของสินคาและบริการ โดยมุงหมายใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ เชน การโฆษณา

อยางสมํ่าเสมอ มีพนักงานขายใหคําแนะนําแกผูซ้ือ การลด แลก แจก แถม และการสราง

ความสัมพันธกับบุคคลท่ัวไป เพื่อกระตุนความตองการซ้ือของผูบริโภค 

 1.2 ส่ิงกระตุ้นอืน่ ๆ ( Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการ

ผูบริโภคท่ีอยูภายนอกองคกร ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก ส่ิงกระตุนทาง

เศรษฐกิจ ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี ส่ิงกระตุนทางกฎหมาย และการเมือง และส่ิงกระตุนทางดาน

วัฒนธรรม 

  

กกกกกกกก2.  กล่องดํา หรือความรู้สึกนึกคดิของผู้ซ้ือ ( Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของ

ผูซ้ือท่ีเปรียบเสมือนกลองดํา ( Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม

คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ 

และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

 2.1 ลกัษณะของผู้ซ้ือ (Buyer Characteristics) ไดรับอิทธิพลมาจากปจจัย

ตาง ๆ ดังนี้ 

 2.1.1 ปัจจัยด้านวฒันธรรม ( Cultural Factor) เปนสัญลักษณ 

และส่ิงท่ีมนุษยสรางข้ึน โดยเปนท่ียอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง ซ่ึงเปนตัวกําหนด และควบคุม

พฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนด

ความแตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนส่ิงกําหนดความตองการ และพฤติกรรม

ของบุคคล 

 2.1.2 ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของใน

ชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย 

กกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกกก 2.1.2.1 กลุ่มอ้างองิ ( Reference Groups) เปนกลุมท่ี

บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย  กลุมนี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ  ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลใน

กลุมอางอิง  แบงออกเปน 2 ระดับ คือ กลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแก  ครอบครัว เพื่อนสนิท 

และเพื่อนบาน และกลุมทุติยภูมิ  ( Secondary Groups) ไดแก กลุมบุคคลช้ันนําในสังคม เพื่อนรวม

อาชีพ และรวมสถาบัน  บุคคลกลุมตาง ๆ ในสังคม  กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุม
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ทางดานการเลือกพฤติกรรม และการดํารงชีวิต  รวมท้ังทัศนคติ และแนวคิดของบุคคล  เนื่องจาก

บุคคลตองการใหเปนท่ียอมรับของกลุมจึงตองปฏิบัติตาม และยอมรับความคิดเห็นตางจากกลุม

อิทธิพล ซ่ึงกลุมอางอิงนี้จะมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

  2.1.2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามี

อิทธิพลมากท่ีสุดตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคล ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซ้ือของครอบครัว การขายสินคาอุปโภคจะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคน

ไทย จีน ญ่ีปุน หรือยุโรป  ซ่ึงจะมีลักษณะแตกตางกัน   

  2.1.2.3 บทบาท และสถานะ (Roles and Statuses) บุคคล

จะมีบทบาท และสถานะท่ีแตกตางกันในแตละกลุม ดังนั้นจะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิด

ริเร่ิม ผูตัดสินใจ ผูมีอิทธิพล ผูซ้ือ และผูใช 

 2.1.3 ปัจจัยด้านบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูซ้ือ

ไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก 

 2.1.3.1 อายุ ( Age) ความแตกตางกันของอายุจะทําให

ผูบริโภคมีความตองการผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน 

 2.1.3.2 วงจรชีวติครอบครัว (Family Life Cycle Stage) 

เปนข้ันตอนการดํารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอน

เปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ และคานิยมของบุคคล ทําใหเกิดความตองการใน

ผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน 

 2.1.3.3 อาชีพ ( Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะ

นําไปสูความจําเปน และความตองการสินคาและบริการท่ีแตกตางกัน 

 2.1.3.4 โอกาสทางเศรษฐกจิ (Economic Circumstances) 

หรือรายได้ (Income) โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะสงผลกระทบตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

สินคาและบริการ โอกาสเหลานี้ประกอบดวย รายได การออมทรัพย อํานาจการซ้ือ และทัศนคติ

เกี่ยวกับการจายเงิน 

2.1.3.5 การศึกษา (Education) ผูท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนม

จะบริโภคผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดี มากกวาผูท่ีมีการศึกษาต่ํา 

2.1.3.6 ค่านิยม หรือคุณค่า ( Value) และรูปแบบการ

ดํารงชีวิต ( Lifestyle) คานิยม หรือคุณคา ( Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของ หรือบุคคล หรือ

ความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง หรือหมายถึง อัตราสวนของผลประโยชนท่ีรับรูตอราคาสินคา สวน
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รูปแบบการดํารงชีวิต ( Lifestyle) หมายถึง รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออก

ในรูปของกิจกรรม (Activities)  ความสนใจ (Interests)  และความคิดเห็น (Opinions)    

 2.1.4 ปัจจัยทางจิตวทิยา (Psychological Factor) ถือวาเปนปจจัย

ภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ และการใชสินคา ซ่ึงประกอบดวย การจูงใจ 

(Motivation) การรับรู (Perception) การเรียนรู (Learning) ความเช่ือถือ (Beliefs) ทัศนคติ (Attitudes) 

บุคลิกภาพ (Personality) และแนวคิดของตนเอง (Self Concept) 

  2.2 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer Decision Process) ประกอบดวย 

5 ข้ันตอนดังนี้   

 2.2.1 การรับรู้ปัญหา หรือความต้องการ  บุคคลจะรับรูถึงความ

ตองการของตน ซ่ึงอาจเกิดข้ึนเอง  หรือเกิดจากส่ิงกระตุนจากภายนอก เชน การดูโฆษณาจาก

โทรทัศน หรืออานนิตยสาร ดังนั้นนักการตลาดจึงตองพยายามกระตุนความตองการของผูบริโภค

เพื่อใหเกิดความตองการซ้ือ 

 2.2.2 การค้นหาข้อมูล  ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ ความ

ตองการนั้นก็จะถูกจดจําไว เพื่อหาวิธีการสนองตอบความตองการในภายหลัง เม่ือความตองการท่ี

ถูกกระตุนไดสะสมไวมากจะทําใหเกิดความพยายามท่ีจะคนหาขอมูลเพื่อหาทางตอบสนองความ

ตองการท่ีถูกกระตุน 

 2.2.3 การประเมินผลทางเลอืก  เม่ือผูบริโภคไดขอมูลมาแลว 

ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจ และประเมินทางเลือกตาง ๆ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการตาง ๆ ท่ี

ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือก 

 2.2.4 การตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีตนชอบ

มากท่ีสุด 

 2.2.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  หลังจากซ้ือ และใชผลิตภัณฑ

แลว ผูบริโภคจะมีความพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจผลิตภัณฑ นักการตลาดจะตองทราบระดับความ

พึงพอใจของผูบริโภคภายหลังการซ้ือ เพราะถาผูบริโภคมีความพึงพอใจภายหลังการซ้ือ จะทําให

เกิดการซ้ือซํ้าอีกคร้ัง 

  

กกกกกกกก3.  การตอบสนองของผู้ซ้ือ ( Buyer’s Response) หรือ การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

หรือผู้ซ้ือ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ การ

เลือกผลิตภัณฑ  (Product Choice) การเลือกตราสินคา ( Brand Choice) การเลือกผูขาย ( Dealer 

Choice) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) 
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แผนภาพท่ี 1  รูปแบบพฤติกรรมของผูซ้ือ (ผูบริโภค) และปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

ท่ีมา : Kotler 1997 : 172 อางอิงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน, กลยุทธการตลาดและกรณีศึกษา  

(กรุงเทพมหานคร : บริษัท ธีระฟลม และไซเท็กซ จํากัด, 2541 : 83) 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ  

   ผลิตภัณฑ     เศรษฐกิจ 

   ราคา      เทคโนโลยี 

   การจัดจําหนาย     การเมือง 

   การสงเสริมตลาด     วัฒนธรรม 

ความรู้สึกนึกคดิ 

ของผู้ซ้ือ 

( Buyer 's 

characteristic ) 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 

การเลือกผลิตภัณฑ 

    การเลือกตรา 

    การเลือกผูขาย 

    เวลาในการซ้ือ 

    ปริมาณการซ้ือ 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 

ปจจัยดานวัฒนธรรม ( Culture ) 

ปจจัยดานสังคม ( Social ) 

ปจจัยดานบุคคล ( Person ) 

ปจจัยดานจิตวิทยา ( Psychological )

   

ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

การรับรูปญหา 

การคนหาขอมูล 

การประเมินผลทางเลือก 

การตัดสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

ปัจจัยภายใน 

4. ปจจัยดานจิตวิทยา    

    4.1  การจูงใจ 

    4.2  การรับรู 

    4.3  การเรียนรู 

    4.4  ความเชื่อถือ 

    4.5  ทัศนคต ิ

    4.6  บุคลิกภาพ 

    4.7  แนวคิดของ 

           ตนเอง 

ปัจจัยเฉพาะบุคคล 

3. ปจจยัดานบุคคล 

    3.1  อายุ  

    3.2  วงจรชีวิต 

    3.3  อาชีพ  

    3.4  โอกาสทางเศรษฐกิจ          

    3.5  คานิยม และรูปแบบ             

           การดําเนินชีวิต              

                   

ปัจจัยภายนอก 

2. ปจจัยดานสังคม  

    2.1  กลุมอางอิง 

    2.2  ครอบครัว 

    2.3  บทบาท และ   

           สถานะ 

  

           

                 

  

ปัจจัยภายนอก 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม   

    1.1  วัฒนธรรมพื้นฐาน    

    1.2  วัฒนธรรมยอย                  

    1.3  ชั้นสังคม 
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3.  แนวคดิส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

กกกกกกกก การตลาดชวยอํานวยความสะดวก และสนับสนุนกระบวนการแลกเปล่ียน และการ

สรางความสัมพันธอันดีกับผูบริโภคดวยการคาหาความจําเปน และความตองการของผูบริโภค และ

นํามาพัฒนาสินคาหรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจ  

รวมท้ังนําเสนอราคาท่ีแนนอน จัดจําหนาย และส่ือสารกับผูบริโภคเพื่อสรางการรับรู และความ

สนใจ 4 P’s (Product, Price, Place, Promotion) คือ สวนประสมทางการตลาด ดังนั้นจึงตองอาศัย

การรวมองคประกอบท้ังส่ีเขาโปรแกรมทางการตลาด เพื่ออํานวยความสะดวก และสนับสนุน

ศักยภาพในการแลกเปล่ียนกับผูบริโภคในอนาคต (สุปญญา ไชยชาญ 2543 : 79) 

 1.  ผลติภัณฑ์ ( Product)  

 ผลติภัณฑ์ ( Product) คือ สินคาหรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความพอใจของ

ผูบริโภค หรือผลประโยชนท่ีจะไดรับจากการใชผลิตภัณฑนั้น ๆ รวมถึงลักษณะท่ีอาจมองเห็นได

ของส่ิงนั้น ท้ังในดานท่ีเปนท่ีจับตองได (Tangible) และส่ิงท่ีจับตองไมได (Intangible) ไดแก ขนาด 

รูปรางลักษณะ และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ลักษณะหีบหอของผลิตภัณฑ ลักษณะการบริการท่ี

สําคัญของผลิตภัณฑ และการรับประกันของผลิตภัณฑ ซ่ึงจะตองมีการออกแบบ หรือพัฒนาข้ึนให

ตรงกับความตองการของตลาด หรือผูบริโภค (ธงชัย สันติวงษ 2539 : 22)   

 ผลิตภัณฑ ประกอบดวยองคประกอบท่ีสําคัญ 4 ประการ  คือ  

 1.1 ตัวผลติภัณฑ์ (Physical Product) ลักษณะของตัวผลิตภัณฑนี้จะประกอบ

ไปดวยสวนผสมของผลิตภัณฑ คือ เม่ือผสมกันแลวจะมีลักษณะเปนของเหลว ครีม น้ํา ของแข็ง 

เปนผง ขนาด รูปราง น้ําหนัก สีสัน กล่ิน คุณภาพ เปนตน นอกจากนี้ยังรวมถึงบริการอ่ืน ๆ เชน 

โรงแรม การทองเท่ียว 

1.2 ตราสินค้า (Brand Name) มักเปนช่ือเรียกผลิตภัณฑเพื่อใหแตกตาง

ไปจากคูแขงขัน เพื่อเปนการแสดงถึงเอกลักษณ ภาพพจน ช่ือเสียง ความเช่ือม่ันของผลิตภัณฑ การ

รับรองและการประกันคุณภาพ (Warranties and Guarantees) ซ่ึงจะเปนสวนท่ีช้ีใหเห็นวาตราสินคา

ท่ีเปนตราท่ีมีลูกคาจงรักภักดี ( Brand Loyalty) มากกวากัน นอกจากนี้ยังรวมถึงสัญลักษณอ่ืน ๆ ท่ี

ไดรับจากการเปนเจาของ หรือการใชผลิตภัณฑนั้น ๆ (Logo)   

1.3 หน้าทีข่องผลติภัณฑ์ ( Product Function) ผลิตภัณฑแตละชนิด แต

ละประเภทจะประกอบดวยหนาท่ีในการใชผลิตภัณฑนั้น หีบหอ ( Package) ก็เปนสวนหนึ่งใน

หนาท่ีของผลิตภัณฑท่ีสําคัญ รูปราง และลักษณะของหีบหอจะเปนปจจัยท่ีแสดงใหเห็นคุณภาพ 

คุณสมบัติของผลิตภัณฑแตละประเภท นอกจากนี้ยังรวมถึงปายช่ือ สิทธิในการเปนเจาของ

ผลิตภัณฑนั้น ๆ   
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1.4 การให้บริการ ( Service) ผลิตภัณฑบางประเภทท่ีจําเปนท่ีจะตองมี

บริการตอเนื่องควบคูไปกับการใชผลิตภัณฑนั้น ดังนั้น การใหบริการตอเนื่องก็จะอยูในรูปของการ

รับประกัน 

 ลักษณะ 4 ประการดังกลาวขางตน เปนองคประกอบของผลิตภัณฑ ซ่ึงผลิตภัณฑบาง

ชนิดไมจําเปนตองมีครบทุกลักษณะ แตลักษณะท่ีขาดไมได คือ ตัวผลิตภัณฑ ตราสินคา และ

สัญลักษณของผลิตภัณฑ (ประภาศรี อมรสิน 2531 : 243-244) 

 

2. ราคา (Price)  

ราคา (Price) เปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา จากความหมายนั้น

จะเห็นไดวาราคาเปนส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา (ส่ิงท่ีจับตองได) และบริการ (ส่ิงท่ีจับตอง

ไมได) ราคาของสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งยอมหมายถึง  มูลคาของสินคาชนิดนั้นจํานวนหนึ่งหนวย

ในรูปของตัวเงินเสมอ โดยมี มูลคา ( Value) หมายถึง ความสามารถในการแลกเปล่ียนของ

ผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่งในรูปจํานวนหนวย และอรรถประโยชน ( Utility) หมายถึง ความพึง

พอใจท่ีไดรับจากการบริโภคสินคาหรือบริการ ซ่ึงก็คือ คุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีสามารถสราง

ความพึงพอใจใหแกผูบริโภค  ในการเสนอผลิตภัณฑ  นักการตลาดตองคํานึงถึงราคา มูลคา และ

อรรถประโยชน  ซ่ึงมีการเกี่ยวของกันกลาวคือ ศึกษาถึงความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑ

แลวเสนอโดยคํานึงถึงวา  ผลิตภัณฑนั้นสามารถอางอรรถประโยชน (ความพึงพอใจ) แกผูบริโภค

อยางไร ซ่ึงทําไดโดยพยายามสรางมูลคาของสินคาใหสูงข้ึนในสายตาผูซ้ือ โดยสรางประโยชนท่ี

แทจริงของผลิตภัณฑ ( Core Product) และสรางผลิตภัณฑสวนท่ีมองเห็นได ( Tangible Product)  

รวมท้ังผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) ส่ิงเหลานี้จะสามารถสรางมูลคาเพิ่ม ( Value Added)  

ใหกับผลิตภัณฑ  อันจะเปนผลทําใหนักการตลาดสามารถตั้งราคาผลิตภัณฑใหสูงข้ึนได  และ

ขณะเดียวกันผูบริโภคก็พึงพอใจในระดับราคานั้น  เพราะเขาคิดวาไดรับประโยชนจริงจากสินคา

นั้น หรือประโยชนทางใจท่ีเปนนามธรรม  ซ่ึงสัมผัสไมไดแตผูบริโภครูสึกถึงความสัมพันธระหวาง

ราคากับสวนประสมทางการตลาดอ่ืน ๆ ได   

2.1 ราคากบัผลติภัณฑ์  ผูบริโภคสวนใหญเช่ือวา ผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดี

จะมีราคาสูงกวาผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพต่ํากวา แตในทางการตลาด การตั้งราคาใหแตกตางกัน

สามารถทําได แมในกรณีท่ีผลิตภัณฑเหมือนกันหรือใกลเคียงกัน ซ่ึงใชหลักการสรางผลิตภัณฑท่ี

เหมือนกันใหแตกตางกัน (Product Differentiation) 

2.2 ราคากบัการจัดจําหน่าย  เนื่องจากราคาถูกใชเปนเคร่ืองมือในการ

กําหนดระดับคุณภาพ และภาพพจนของสินคา ดังนั้น ในการพิจารณาเลือกใชชองทางการจัด



17 

 

 

จําหนายประเภทหรือจํานวนคนกลาง จําเปนตองใหสอดคลองเหมาะสมกับระดับราคา และระดับ

ภาพพจนดังกลาว ในกรณีท่ีสินคาและบริการราคาสูงคุณภาพดีจะจัดจําหนายแบบเลือกสรร 

(Selective Distribution) หรือจัดจําหนายแบบผูกขาด ( Exclusive Distribution) และใชจํานวนระดับ

ชองทางท่ีจัดจําหนายคอนขางส้ัน เพราะลูกคากลุมเปาหมายมีจํานวนจํากัด 

2.3 ราคากบัการส่งเสริมการตลาด  ไมวาจะเปนการสงเสริมการตลาดใน

รูปของการโฆษณา การขายโดยใชพนักงาน การสงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ จะตองให

สอดคลองกับระดับราคาและภาพพจนของสินคา และเคร่ืองมือเหลานี้จะมีสวนชวยในระดับราคาท่ี

ตั้งข้ึนเปนท่ียอมรับของผูบริโภค และเปนคาใชจายของกิจการ ซ่ึงในการตั้งราคาสินคาจะตอง

ครอบคลุมถึงตนทุนเหลานี้ดวย   

 

3. การจัดจําหน่าย (Place) 

การจัดจําหน่าย ( Place) หมายถึง กระบวนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภค หรือผูใช ซ่ึงอาจจะมีหลายข้ันตอน และมีสวนรวมจากหลายบริษัท (Booven, Houston and 

Thill 1995 : G-4, อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 2543 : 143) หรือ เปนการนําสินคาออกสู

ตลาดเปาหมาย  ดังนั้น การจัดจําหนายจึงประกอบดวยโครงสรางของชองทาง (สถาบันและ

กิจกรรม) ท่ีใชเพื่อเคล่ือนยายสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด 

ลกัษณะของการจัดจําหน่าย  คือ เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย 

โดยมีโครงสรางประกอบของชองทางซ่ึงประกอบดวย สถาบันการตลาด ( Marketing Institution) 

เปนธุรกิจท่ีชวยขาย สงเสริมการตลาด จําหนายสินคาและบริการไปยังผูบริโภคข้ันสุดทาย สถาบัน

การตลาดประกอบดวยสถาบันตาง ๆ ดังนี้ 

3.1 คนกลาง (Middleman) เปนธุรกิจท่ีชวยผูผลิตคนหาลูกคา และปดการ

ขาย ประกอบดวยพอคาคนกลาง (Merchant Middleman) เปนคนกลางท่ีมีกรรมสิทธ์ิในสินคา ไดแก 

ผูขายตอ (Reseller) ซ่ึงประกอบดวย ผูคาสง (Wholesaler) และผูคาปลีก (Retailer) และตัวแทนคน

กลาง (Agent Middleman) เปนคนกลางท่ีไมมีกรรมสิทธ์ิในสินคา เชน ตัวแทนขาย ตัวแทนผูผลิต 

และนายหนา 

3.2 ธุรกจิทีท่าํหน้าทีก่ระจายสินค้า ( Physical Distribution Firm) เปน

ธุรกิจท่ีชวยเก็บรักษาสินคา และเคล่ือนยายตัวสินคาจากจุดเร่ิมตนไปยังจุดหมายปลายทาง ดังนั้นจึง

ประกอบดวยธุรกิจการขนสง ธุรกิจคลังสินคาคงเหลือ 

3.3 ธุรกจิให้บริการทางการตลาด ( Marketing Service Agencies) เปน

ธุรกิจท่ีชวยในการกําหนดกลุมเปาหมาย และสงเสริมผลิตภัณฑไปยังตลาดใหเหมาะสม ( Kotler 
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1994 : 131, อางถึงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ 2543 : 249) ไดแก ธุรกิจการวิจัยตลาดบริษัท

ตัวแทนโฆษณา  ธุรกิจเกี่ยวกับส่ือ ธุรกิจใหคําปรึกษาทางการตลาด ฯลฯ 

3.4 สถาบันทางการเงิน ( Financial Institution) คือ บริษัทตาง ๆ ท่ีชวย

จัดหาเงิน และ (หรือ) ประกันความเส่ียงท่ีเกี่ยวของกับการขายสินคา ไดแก ธนาคาร บริษัท เงินทุน 

บริษัทประกันภัย ฯลฯ 

 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

การส่งเสริมการตลาด ( Promotion) หมายถึง การพยายามของผูขายในการพัฒนา

ชองทางสําหรับการสงขอมูลและจูงใจ เพื่อท่ีจะขายสินคาและบริการ หรือสงเสริมแนวความคิด 

การติดตอส่ือสารขององคกรโดยสวนใหญเปนสวนหนึ่งของโปรแกรมการสงเสริมการตลาดท่ีผาน

การวางแผนและการควบคุมอยางดี โดยมีการติดตอส่ือสารผานสวนประสมทางการตลาดท่ี

หลากหลาย โดยเคร่ืองมือท่ีใชเพื่อบรรลุวัตถุประสงคการติดตอส่ือสารขององคกร คือ สวนประ

สมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) 

 

ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด 

 

 

แผนภาพท่ี 2  องคประกอบของสวนประสมการสงเสริมการตลาด   

ท่ีมา : ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป การโฆษณาและการสงเสริมการตลาด  (กรุงเทพมหานคร : 

บริษัท สํานักพิมพท็อป จํากัด, 2548 : 16) 

   

4.1 การโฆษณา ( Advertising) หมายถึง รูปแบบการจายเงินเพื่อติดตอ  

ส่ือสารโดยไมอาศัยบุคคลเกี่ยวกับองคกร สินคาและบริการ หรือแนวคิดของผูสนับสนุน นั่นคือ 

การจายเงินเพื่อซ้ือโฆษณาหรือเวลาโฆษณานั่นเอง ยกเวนในกรณีท่ีเปนการแจงขาวบริการหรือ

สาธารณะ ( Public Service Announcement; PSA) ท่ีเจาของรายการอาจจะเปนผูสนับสนุนการ

การตลาด

ทางตรง  

(Direct  

Marketing) 

การแจงขาว / 

การ

ประชาสัมพันธ  

(Publicity / 

Public  

Relation) 

 

การตลาด

แบบตอบโต

สองทาง /  

อินเตอรเน็ต  

(Interactive / 

Internet) 

 

การใช

พนักงานขาย  

(Personal  

Selling) 

การสงเสริม

การขาย  

(Sale  

promotion) 

 

การโฆษณา  

(Advertising) 
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โฆษณาในลักษณะการบริจาคสวนประกอบของรูปแบบการไมอาศัยบุคคล หมายความวาการ

โฆษณานั้นเกี่ยวของกับส่ือมวลชน ( Mass Media) เชน โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร หนังสือพิมพ ซ่ึง

สามารถสงผานขาวสารไปยังกลุมเปาหมายจํานวนมากในเวลาเดียวกัน และในการโฆษณานั้นจะไม

มีโอกาสไดรับการตอบโต  หรือการตอบสนองจากผูรับขอมูลขาวสารโดยทันทีได ยกเวนแตเปน

รายการโฆษณาท่ีตอบสนองทันที (Direct-Response Advertising; DRA) 

4.2 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การติดตอส่ือสารของ

บริษัทไปยังลูกคากลุมเปาหมายโดยตรง เพื่อใหไดรับการตอบสนอง หรือการซ้ือสินคา การตลาด

ทางตรงไมไดมีเพียงแคการสงจดหมายทางตรง หรือสงแคตตาล็อกส่ังสินคาทางไปรษณีย แตเกี่ยว  

ของกับกิจกรรมท่ีหลากหลาย อาทิ การจัดการฐานขอมูล การขายตรง การตลาดทางโทรทัศน  

การโฆษณาท่ีตอบสนองโดยตรงผานจดหมายทางตรง อินเตอรเน็ต และส่ือส่ิงพิมพหรือส่ือโทรทัศน

อ่ืน ๆ นอกจากใชชองทางการขายอิสระในการขายสินคาโดยตรงไปยังลูกคาแลวยังมีอีกหลายบริษัท

ท่ีใชวิธีการตลาดทางตรงไดประสบความสําเร็จ 

4.3 การตลาดแบบโต้ตอบสองทางหรือการตลาดบนอนิเตอร์เน็ต 

(Interactive/Internet Marketing)  เม่ือศตวรรษใหมเร่ิมตนข้ึน ทุกคนไดพบกับการเปล่ียนแปลงใน

วิธีปฏิบัติทางการตลาด  รวมไปถึงการโฆษณาและประชาสัมพันธท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยางมาก การ

เปล่ียนแปลงนี้ถูกกระตุนโดยความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยี ทําใหเกิดการติดตอส่ือสารผานส่ือ

แบบโตตอบสองทาง โดยเฉพาะอยางยิ่งทางอินเตอรเน็ต ส่ือแบบโตตอบสองทางทําใหผูใชสามารถ

ตอบโตหรือแลกเปล่ียนขอมูลระหวางกันไดโดยทันที ซ่ึงไมเหมือนกับรูปแบบของการส่ือสาร

การตลาดอ่ืน ๆ อยางเชน การโฆษณาท่ีเปนการสงขาวสารทางเดียว แตส่ือแบบใหมยอมใหผูรับหรือ

ผูสงแลกเปล่ียน ปรับปรุง สงภาพและขอมูลตาง ๆ สงคําส่ังซ้ือ ตอบคําถามทันทีโดยใชอินเตอรเน็ต

เปนส่ือแบบโตตอบสองทางท่ีเปนท่ีรูจักในรูปแบบของเวิลด ไวด เว็บ (World Wide Web) 

4.4 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) คือ กิจกรรมทางตลาดท้ังหมด

ท่ีเปนมูลคาพิเศษ หรือส่ิงจูงใจตอพนักงาน คนกลางทางการตลาด และลูกคาของบริษัท ท่ีสามารถ

กระตุนยอดขายในระยะเวลาส้ัน การสงเสริมการขาย จึงสามารถแบงออกไดเปน 2 ลักษณะ ไดแก 

การสงเสริมการขายกับลูกคา และการสงเสริมการขายกับคนกลาง 

4.4.1 การส่งเสริมการขายกบัลูกค้า  (Customer-Oriented Sales 

Promotion) มีเปาหมาย คือ ลูกคาคนสุดทาย ซ่ึงเปนผูใชสินคาและบริการ โดยใชคูปอง สินคา

ตัวอยาง ของแถม การคืนเงิน การแขงขัน การจับฉลากชิงรางวัล และการสงเสริมการขาย ณ จุดซ้ือ  

4.4.2 การส่งเสริมการขายกบัคนกลาง  (Trade-Oriented Sales 

Promotion) มีเปาหมาย คือ คนกลางทางการตลาด ไมวาจะเปนผูคาสง ผูคาปลีก ผูกระจายสินคา โดยใช
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ส่ิงตอบแทนพิเศษ ราคาพิเศษ การแขงขันการขาย และการแสดงสินคา เพื่อกระตุนใหคนกลางทาง

การตลาดส่ังซ้ือสินคาสํารองไวจํานวนมาก และกระตุนใหสงเสริมสินคาและบริการของบริษัท 

4.5 การแจ้งข่าว / การประชาสัมพนัธ์ (Publicity / Public Relation)   

การแจ้งข่าว ( Publicity) หมายถึง การติดตอส่ือสารโดยไมอาศัยบุคคล

เกี่ยวกับองคกร สินคา บริการ แนวคิด ท่ีไมตองเสียคาใชจายโดยตรงใหกับส่ือในรูปแบบ

ผูสนับสนุนรายการ โดยมีรูปแบบในลักษณะของการเขียนเร่ืองราว บทบรรณาธิการ ประกาศ

เกี่ยวกับองคกร หรือสินคาและบริการ ดวยลักษณะการไมอาศัยบุคคลท่ีเหมือนกับการโฆษณาท่ีมุง

นําเสนอขาวสารไปยังสาธารณชนจํานวนมาก แตมีส่ิงท่ีแตกตางจากโฆษณาคือ การแจงขาว บริษัท

ไมตองจายเงินโดยตรง บริษัทพยายามท่ีจะทําใหส่ือมวลชนกลาวถึงหรือเขียนบทความท่ีแสดงถึง

ความช่ืนชอบสินคาหรือบริการ สาเหตุ หรือเหตุการณท่ีมีผลตอการรับรู ความรู ความคิดเห็นหรือ

พฤติกรรม เทคนิคท่ีถูกนํามาใชกับการแจงขาวคือ การเขียนขาวสงใหกับส่ือมวลชน การจัดแถลง

ขาว การเขียนบทความ รูปภาพ ฟลม และวิดีโอเทป 

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) หมายถึง หนาท่ีทางดานการจัดการ

เกี่ยวกับการประเมินทัศนคติของสาธารณชน การระบุนโยบายและการดําเนินงานของพนักงาน  

หรือบริษัทกับสาธารณชน และพัฒนาแผนปฏิบัติท่ีจะทําใหไดรับความเขาใจและยอมรับจาก

สาธารณชน จากความหมายนี้ นักการตลาดตองสามารถจําแนกความแตกตางกันระหวางการแจง

ขาวกับการประชาสัมพันธ เนื่องจากการประชาสัมพันธมีวัตถุประสงคหรือจุดมุงหมายมากกวาการ

แจงขาว โดยการประชาสัมพันธมีจุดมุงหมายเพื่อสรางและรักษาภาพลักษณดานบวกของบริษัทตอ

สาธารณชน 

4.6 การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เปนรูปแบบของการติดตอส่ือสาร

โดยใชบุคคลในกรณีท่ีผูขายพยายามท่ีจะชวยหรือจูงใจลูกคาเปาหมายใหซ้ือสินคาหรือบริการของ

บริษัท หรือใหแสดงความคิดเห็นออกมา ไมเหมือนกับการโฆษณา การใชพนักงานเกี่ยวของกับการ

ติดตอโดยตรงระหวางผูซ้ือและผูขายท้ังในรูปแบบของการเผชิญหนา หรือผานเคร่ืองมือการส่ือสาร

อ่ืน ๆ ไมวาจะเปนการขายทางโทรศัพท  การตอบโตระหวางพนักงานกับลูกคาทําใหนักการตลาด

สามารถติดตอส่ือสารไดอยางยืดหยุน ผูขายสามารถมองเห็นหรือไดยินการตอบโตจากลูกคา และ

การเปล่ียนแปลงรูปแบบขาวสารได การติดตอผานบุคคลจะทําใหผูขายสามารถออกแบบขอความ

ขาวสารเพื่อตอบสนองความตองการและสถานการณท่ีแตกตางกันของลูกคาได 

จากการท่ีมีผูใหความหมายของการตลาดนั้น สามารถสรุปไดวา การตลาด  หมายถึง การ

ดําเนินกิจกรรมตาง ๆ ของมนุษยท่ีเปนกิจกรรมทางธุรกิจ โดยมีเงื่อนไขของกระบวนการแลกเปล่ียน 

เพื่อตอบสนองความตองการและเพื่อใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด โดยในท่ีนี้จะทําการศึกษาเฉพาะ
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สวนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix) ซ่ึงหมายถึง การประสมท่ีเขากันไดอยางดีเปนอันหนึ่ง

อันเดียวกันของผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย (Product) การกําหนดราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และ

การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

 

4.  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

นํา้หน่ึง วรพงศธร และคณะ (2551) ทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคตอเคร่ืองสําอาง

ปองกันแสงแดด  การศึกษาวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคใน

การเลือกซ้ือและการใชさเคร่ืองสําอางปองกันแสงแดด โดยใชแบบสอบถามสัมภาษณผูบริโภคชาว

ไทยท่ีมีอายุ 1 5 ปข้ึนไป  ท่ีชายหาดพัทยา  จังหวัดชลบุรี  จํานวน  179 คน ผลการศึกษาพบว า กลุม

ตัวอยางสวนใหญเปนผูหญิง รอยละ 90.5 มีอายุระหว าง 20-39 ป รอยละ 83.8 จบการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี  รอยละ  64.8   มีรายได เฉล่ีย  17,013.34 บาท/เดือน รอยละ 75.4 ของผู บริโภคใช เคร่ือง

สําอางป องกันแสงแดดเปนประจําทุกวัน  โดยซ้ือผลิตภัณฑ มากท่ีสุดจากซุปเปอร มารเก็ตและห าง

สรรพสินค า รอยละ  78.2 และซ้ือดวยตนเองทุกคร้ัง  รอยละ  83.2  โดยเปล่ียนยี่หอบางคร้ัง  รอยละ  

71.5 และซ้ือยี่ห อเดิม ร อยละ  25.1 ปจจัยด านบุคคล  ไดแก เพศ  อายุ  การศึกษา และรายได  ไมมี

อิทธิพลตตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือและเลือกใช เคร่ืองสําอางป องกันแสงแดด  ยกเว น อาชีพ ซ่ึงมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการใช เคร่ืองสําอางปองกันแสงแดดอย างมีนัยสําคัญทางสถิติ (F-test=2.43,   

p=0.037)  ทัศนคติการเลือกซ้ือและการใช มีความสัมพันธ ทางบวกกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือและ

เลือกใชเคร่ืองสําอางป องกันแสงแดดอย างมีนัยสําคัญทางสถิติ  ผลการวิจัยนี้เป นชองทางใหหนวย

งานท่ีเกี่ยวของ ประชาสัมพันธใหความรูในการเลือกซ้ือและการใชเคร่ืองสําอางปองกันแสงแดดแก

ผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพ  ถูกตอง  สมํ่าเสมอและครอบคลุมท่ัวประเทศ  เพื่อปองกันอันตรายท่ี

จะเกิดข้ึนกับผูใชเคร่ืองสําอางปองกันแสงแดดท่ีไมถูกตองในระยะยาว 

รุ่งทวิา  กลัยาบาล (2548) การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดท่ีใชประกอบการ

ตัดสินใจ  เลือกซ้ือครีมหรือโลช่ันกันแดดของสตรี ผลการวิจัยพบวา พฤติกรรมการเลือกซ้ือครีม

หรือโลช่ันกันแดดของกลุมตัวอยางนิยมท่ีจะเลือกใชคุณสมบัติเพื่อปองกันผิวจากรังสียูวี โดย

ตัดสินใจเลือกซ้ือดวยตนเอง จะใชครีม หรือโลช่ันกันแดดเปนประจํา สวนใหญจะซ้ือยี่หอเดิม ถา

หากซ้ือยี่หอใหมสาเหตุเพราะชอบทดลองยี่หอใหมเสมอ  ๆ สถานท่ีซ้ือคือ หางสรรพสินคา ส่ือ

โฆษณาท่ีเกี่ยวของในการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมหรือโลช่ันกันแดด โดยไดรับขอมูลเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑจากโทรทัศนมากท่ีสุด ในดานปจจัยทางการตลาด กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัย

ทางการตลาดในดานการจัดจําหนายเปนอันดับแรก รองลงมาคือปจจัยทางการตลาดดานราคา ดาน

ผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการขาย ตามลําดับ พบวาสตรีสวนใหญจะพิจารณาความพึงพอใจ
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ในดานการจัดจําหนาย โดยการซ้ือผลิตภัณฑไดงายและสะดวกกอนเปนอันดับแรก ตามดวยการ

พิจารณาดานราคาผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ แลวจึงใหความสําคัญกับคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑ และสุดทายคือการใชส่ือในรูปแบบตาง  ๆ มีการแจกสินคาตัวอยางใหทดลองใชเพื่อเปน

การจูงใจลูกคา 

ธิติยา ป่ินอ่อน (2547) วิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือครีมกันแดด

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง  

19-28 ป สถานภาพโสด  ระดับการศึกษาปริญญาตรี  รายไดเฉล่ียตอเดือน  5,000-15,000 บาท 

ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน  ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือครีมกัน

แดดมากท่ีสุดคือดาน ผลิตภัณฑ รองลงมาคือดานการสงเสริมการตลาด  เพศท่ีตางกันมีผลตอการ

เลือกซ้ือครีมกันแดดท่ีไมแตกตางกัน  ดานอายุ ระดับการศึกษา  รายได สถานภาพ และอาชีพท่ี

แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือครีมกันแดดท่ีแตกตางกัน  ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดซ่ึงประกอบดวย  ผลิตภัณฑ  ราคา ชองทางการจัดจําหนาย  การสงเสริมการตลาด  มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือครีมกันแดดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
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บทที ่ 3 

วธีิการดําเนินการวจัิย 

 

การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ เปนการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมกันแดดของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เปนการ

ศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ ( Quantitative Research) โดยใชวิธีการศึกษาเชิงสํารวจ ( Survey Research) 

ดวยแบบสอบถาม ( Questionnaires) เพื่อเก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงผูวิจัยไดกําหนดวิธีการดําเนินการ

วิจัยดังรายละเอียดตอไปนี้ 

1.  ลักษณะขอมูลและแหลงขอมูล 

2.  ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

4.  ข้ันตอนการสรางและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

5.  การวิเคราะหขอมูล 

6.  ข้ันตอนการดําเนินการวิจัย 
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1. ลกัษณะข้อมูลและแหล่งข้อมูล 

ขอมูลท่ีใชในการวิจัย  แบงออกเปน 2 กลุม คือ 

กลุ่มที ่ 1 ข้อมูลปฐมภูมิ  โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามของกลุม

ตัวอยาง คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ปการศึกษา 2553 จํานวน 

400 คน ซ่ึงเปนกลุมตัวอยางท่ีมีการเลือกซ้ือและใชผลิตภัณฑครีมกันแดด  

กลุ่มที ่2 ข้อมูลทุติยภูมิ โดยทําการศึกษาคนควาจากหนังสือ ตําราวิชาการ บทความจาก

อินเตอรเน็ต วิทยานิพนธ ตลอดจนเอกสารตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของซ่ึงเคยมีผูทําวิจัยไวแลว 

 

2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร   

การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ประชากร คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี จํานวนท้ังส้ิน 4,580 คน โดยจําแนกเปน 3 คณะ ดังนี้ 
 

ตารางท่ี 2 แสดงจํานวนนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

คณะ จํานวนนักศึกษา  (คน) 

คณะวิทยาการจัดการ 3,015 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 668 

คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 897 

รวม 4,580 

หมายเหตุ  ยกเวน นักศึกษาช้ันปท่ี 4 คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 

 

ท่ีมา : ฐานขอมูลมหาวิทยาลัยศิลปากร [Online], Accessed 20 July 2010. Available from  

http://reg2.su.ac.th/registrar/stat_enroll.asp 

 

กลุ่มตัวอย่าง 

ผูวิจัยกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางจากประชากร โดยใชสูตร Taro Yamane (Yamane 

1988 อางถึงใน : เนติกา กมลเลิศ 2549 : 63)  ท่ีระดับความเช่ือม่ันรอยละ 95 หรือความคาดเคล่ือนท่ี

ยอมรับไดรอยละ 5  โดยมีสูตรการคํานวณดังนี้ 
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กกกกกกกกโดยท่ี  n แทน จํานวนตัวอยาง หรือ ขนาดของกลุมตัวอยาง  

   N แทน จํานวนหนวยท้ังหมด หรือ ขนาดของประชากร 

    e แทน ความคาดเคล่ือนท่ียอมรับไดรอยละ 5 หรือ  0.05 

การวิจัยคร้ังนี้  มีจํานวนประชากรท้ังส้ิน 4,580 คน และในการกําหนดขนาดของกลุม

ตัวอยางไดกําหนดความนาเช่ือถือเทากับ 95 % หรือท่ีระดับความคาดเคล่ือนรอยละ  5 โดยแทนใน

สูตรไดดังนี้ 
 

กกกกกกกกแทนคา               

                 =             4,580 

             1 + 4,580 (0.05)2 

      =     399.91         400 

 

จากการคํานวณ  ผูวิจัยเลือกท่ีจะสุมตัวอยางจํานวน  400 คน เพราะในการเก็บขอมูลจริง

ตองมีการคัดแบบสอบถามบางชุดท่ีไมสมบูรณออก เพื่อปองกันความคาดเคล่ือนของขอมูล 

ดังนั้น ผูวิจัยจึงเลือกท่ีจะใชวิธีการสุมตัวอยางจากกลุมตัวอยาง ดวยวิธีการสุมตัวอยาง

แบบแบงเปนช้ัน โดยใชสัดสวน ( Proportionate Stratified Sampling) เปนการเลือกตัวอยางท่ีผูวิจัย

ตองการทราบขนาดของกลุมประชากรกลุมยอยแตละกลุม ท่ีถูกแบงแยกออกมาจากประชากรกลุม

ใหญ ซ่ึงจะเปนตารางสุมเพื่อทําการเลือกตัวอยาง โดยใชจํานวนประชากรแบงตามเพศ คณะ และช้ัน

ป มาเปนฐานในการคิดสัดสวนใหไดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน   

 

โดยใชสูตร             

โดยท่ี  ni แทน ขนาดตัวอยางของแตละคณะ  

  Ni แทน จํานวนนักศึกษาของแตละคณะ 

   N แทน จํานวนประชากรท้ังหมด 

   n แทน 400 คน (ขนาดตัวอยางรวม 3 คณะ)
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ตารางท่ี 3  แสดงจํานวนนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีเปนสมาชิก              

ของประชากร และกลุมตัวอยาง จําแนกตามคณะ 
  

คณะ ประชากร  (คน) กลุ่มตัวอย่าง  (คน) 

คณะวิทยาการจัดการ 3,015 264 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 668 58 

คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 897 78 

รวม 4,580 400 

 

ตารางท่ี 4   แสดงจํานวนนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ท่ีเปน กลุม        

 ตัวอยาง จําแนกตามเพศ คณะ และช้ันปท่ีศึกษา 
 

คณะ 

             นักศึกษาช้ันปีที ่
         รวม 

         1          2         3          4 

   
   

   
เพ

ศช
าย

 

   
   

   
  เ

พ
ศห

ญ
ิง 

   
   

   
เพ

ศช
าย

 

   
   

   
 เพ

ศห
ญ

ิง 

   
   

  เ
พ

ศช
าย

 

   
   

   
เพ

ศห
ญ

ิง 

   
   

  เ
พ

ศช
าย

 

   
   

   
เพ

ศห
ญ

ิง 

   
   

  เ
พ

ศช
าย

 

   
   

   
 เพ

ศห
ญ

ิง 

คณะวิทยาการจัดการ 15 55 17 60 16 51 13 37 61 203 

คณะเทคโนโลยี

สารสนเทศและการ

ส่ือสาร 

10 14 7 10 6 11 - - 23 35 

คณะสัตวศาสตรและ

เทคโนโลยีการเกษตร 
6 16 5 15 5 13 5 11 23 55 

รวม 31 85 31 85 27 75 18 48 107 293 

 

3. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยคร้ังนี้ คือ แบบสอบถามท่ีผูวิจัยสราง

ข้ึนจากการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน 

ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
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สวนท่ี 1 : ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยางในเร่ืองเพศ คณะ ช้ันปท่ีศึกษา รายไดเฉล่ียตอ

เดือน โดยเปนลักษณะคําถามท่ีมีคําตอบไวใหเลือกหลายคําตอบ แตใหเลือกคําตอบเพียงคําตอบ

เดียว 

สวนท่ี 2 : พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด อาทิเชน ยี่หอ คุณสมบัติท่ี

เลือกใช ขนาดของบรรจุภัณฑ คาใชจายในการซ้ือตอคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือ และสถานท่ีซ้ือ  เปนตน 

สวนท่ี 3 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือก ซ้ือผลิตภัณฑ

ครีมกันแดด ซ่ึงประกอบไปดวยคําถามยอย ๆ อาทิเชน ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 

แรงกระตุนหรือแรงจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด เปนตน   

โดยกําหนดเกณฑในการใหคะแนนท่ีไดจากการวัดแบบใชสเกลความสําคัญกําหนด

น้ําหนักคะแนนแตละตัวเลือก ดังนี้ 

ระดับความสําคัญมากท่ีสุด เทากับ   5   คะแนน 

ระดับความสําคัญมาก  เทากับ   4   คะแนน 

ระดับความสําคัญปานกลาง เทากับ   3   คะแนน 

ระดับความสําคัญนอย  เทากับ   2   คะแนน 

ระดับความสําคัญนอยท่ีสุด เทากับ   1   คะแนน 

สวนท่ี 4 : ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอ่ืน ๆ 

 

4. ขั้นตอนการสร้างและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดใชแบบสอบถาม ( Questionnaires) ท่ีสรางข้ึนเอง โดยทําการ  

ศึกษาจากตํารา เอกสาร และคําแนะนําจากอาจารยท่ีปรึกษา โดยมีข้ันตอนวิธีการสรางเคร่ืองมือ  

ดังนี ้

1. ศึกษาเอกสาร หลักการ แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด 

2. สรางแบบสอบถามภายใตคําแนะนําและขอเสนอแนะของอาจารยท่ีปรึกษา โดย

แบงออกเปน 4 สวน คือ   

สวนท่ี 1 : ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม   

สวนท่ี 2 : ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด 

สวนท่ี 3 : ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี ผลตอการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด 
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สวนท่ี 4 : ความคิดเห็น และขอเสนอแนะอ่ืน ๆ 

3.  นําแบบสอบถามใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบความถูกตองของเนื้อหา 

4. นําแบบสอบถามมาปรับปรุงตามขอเสนอแนะของผูเช่ียวชาญ 

5. หลังจากแกไขปรับปรุงแบบสอบถามแลวจึงหาคาความเช่ือม่ัน ( Reliability) โดย

ผูวิจัยนําไปทดลองใช ( Try out) กับนักศึกษาท่ีไมใชกลุมประชากร จํานวน 30 คน ไดคาความ

เช่ือม่ันเทากับ 0.8224 

 

5. การวเิคราะห์ข้อมูล 

ผูวิจัยนําขอมูลท่ีเก็บรวบรวมไดจากแบบสอบถามมาตรวจดูความสมบูรณของแบบ  

สอบถามทุกฉบับ แลวนําแบบสอบถามมาดําเนินการวิเคราะห โดยใชเคร่ืองคอมพิวเตอร และ

โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS (Statistical Package for the Social Science) โดยมีรายละเอียดดังนี ้

สวนท่ี 1 : ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ คณะ ช้ันป รายไดเฉล่ียตอ

เดือน ซ่ึงผูวิจัยจะนําขอมูลมาแจกแจงความถ่ี (Frequency) และหาคารอยละ (Percentage) 

สวนท่ี 2 : ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด  ไดแก ยี่หอ 

คุณสมบัติท่ีเลือกใช ขนาดของบรรจุภัณฑ คาใชจายในการซ้ือตอคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือ สถานท่ีซ้ือซ่ึง

ผูวิจัยจะนําขอมูลมาแจกแจงความถ่ี ( Frequency) และหาคารอยละ ( Percentage) 

สวนท่ี 3 : ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม

การตลาด นํามาวิเคราะหหาคาเฉล่ีย  (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน S.D. (Standard 

Deviation)   

การแปลความหมายคาคะแนนของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรม

การเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด จะทําโดยแบงมาตราสวนและคะแนนเฉล่ียออกเปน 5 ระดับ  

ตามแนวของลิเกิรต (Likert) (1932, อางถึงใน ธงชนะ วรรณปะเก 2550 : 40) ดังนี้   

ระดับคะแนนเฉล่ีย     4.50 - 5.00 หมายความวา    มีความสําคัญมากท่ีสุด  

ระดับคะแนนเฉล่ีย     3.50 - 4.49 หมายความวา    มีความสําคัญมาก 

ระดับคะแนนเฉล่ีย     2.50 - 3.49 หมายความวา    มีความสําคัญปานกลาง 

ระดับคะแนนเฉล่ีย     1.50 - 2.49 หมายความวา    มีความสําคัญนอย 

ระดับคะแนนเฉล่ีย     1.00 - 1.49 หมายความวา    มีความสําคัญนอยท่ีสุด
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6.  ขั้นตอนการดําเนินการวจัิย 

 

ตารางท่ี 5  แสดงข้ันตอนการดําเนินการวิจัย 

ขั้นตอนการดําเนินการวจัิย 

ระยะเวลาการดําเนินงานวจัิย 

พ.ศ. 

2552 
พ.ศ. 2553 

พ
ฤศ

จิก
าย

น
 

ธัน
วา

คม
 

มก
รา

คม
 

กมุ
ภา

พ
นั

ธ์ 

มีน
าค

ม 

เม
ษ

าย
น

 

พ
ฤษ

ภา
คม

 

มิถุ
น

าย
น

 

กร
กฎ

าค
ม 

สิง
ห

าค
ม 

กนั
ยา

ยน
 

ตุล
าค

ม 

1. กําหนดหัวขอที่ทําวิจัย และสง

หัวขอวิจัย  

            

2. สงความกาวหนาระยะที่ 1   

(บทที ่1) 

            

3. สงความกาวหนาระยะที่ 2  

(บทที ่1-3) 

            

4.จัดทําแบบสอบถาม             

5. แจกแบบสอบถาม และรวบรวม

เก็บแบบสอบถาม 

            

6. นําแบบสอบถามมาประมวลผล             

7. สรุปผลการวิจัย             

8. สงความกาวหนาระยะที่ 3             

9. การสอบประมวลความรู             

10. สงเลมฉบับสมบูรณ             

 

 



 

30 

 

บทที ่ 4  

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

ผูวิจัยไดนําเสนอขอมูลท่ีไดจากการวิเคราะหขอมูลการวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี เพื่อใหเปนไปตามวัตถุประสงคของการวิจัย โดยใชตารางในการนําเสนอผลการ

วิเคราะหขอมูล จําแนกออกเปน 4 ตอน มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

ตอนท่ี 1 : การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 2 : การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี  

ตอนท่ี 3 : การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด  

  

 



31 

 

 

ตอนที ่1 : การวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 4 ข้อ   

1. ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ในดานเพศ  

ปรากฏผลดังตารางท่ี 6 

 

ตารางท่ี 6  แสดงจํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 107 26.80 

หญิง 293 73.30 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 

293 คน คิดเปนรอยละ 73.30 และเปนเพศชาย จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 26.80 

 

2. ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ในดานคณะ 

ปรากฏผลดังตารางท่ี 7 

 

ตารางท่ี 7 แสดงจํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามคณะ 

คณะ จํานวน (คน) ร้อยละ 

คณะวิทยาการจัดการ 264 66.00 

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 58 14.50 

คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 78 19.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 7 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สวนใหญเปนคณะวิทยาการ

จัดการ จํานวน 264 คน คิดเปนรอยละ 66.00 รองลงมาคือ คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการ  

เกษตร จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.50 และคณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร จํานวน 

58 คน คิดเปนรอยละ 14.50 
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3. ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ในดานช้ันปท่ี

ศึกษา ปรากฏผลดังตารางท่ี 8 

 

ตารางท่ี 8 แสดงจํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามช้ันปท่ีศึกษา 

ช้ันปีทีศึ่กษา จํานวน (คน) ร้อยละ 

ช้ันปท่ี 1 116 29.00 

ช้ันปท่ี 2 116 29.00 

ช้ันปท่ี 3 102 25.50 

ช้ันปท่ี 4 66 16.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 8 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สวนใหญเปนช้ันปท่ี 1 และ

ช้ันปท่ี 2 ซ่ึงมีจํานวนเทากัน คือ 116 คน คิดเปนรอยละ 29.00 รองลงมาคือ ช้ันปท่ี 3 จํานวน 102 

คน คิดเปนรอยละ 25.50 และช้ันปท่ี 4 จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.50 ตามลําดับ    

 

4. ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ในดาน

รายไดเฉล่ียตอเดือน ปรากฏผลดังตารางท่ี 9 

 

ตารางท่ี 9 แสดงจํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา  3,000  บาท 56 14.00 

3,000 - 5,000  บาท 196 49.00 

5,001 - 7,000  บาท 112 28.00 

7,001 - 10,000  บาท 30 7.50 

10,000  บาทข้ึนไป 6 1.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี  9 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สวนใหญมีรายได 3,000-

5,000 บาท จํานวน 196 คน คิดเปนรอยละ 49.00 รองลงมาไดแก รายได 5,001-7,000 บาท จํานวน
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112 คน คิดเปนรอยละ 28.00 รายไดต่ํากวา 3,000 บาท จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.00 รายได  

7,001-10,000  บาท จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 7.50 และรายได 10,000 บาทข้ึนไป จํานวน 6 คน 

คิดเปนรอยละ 1.50 ตามลําดับ    

 

ตอนที ่2 : การวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ครีมกนัแดดของ นักศึกษามหาวทิยาลยั

ศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 14 ข้อ   

1. ผลการวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม ในดานเหตุผลสําคัญในการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมกันแดด ปรากฏผลดังตารางท่ี 10 

 

ตารางท่ี 10  แสดงความถ่ีของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุผลสําคัญในการเลือกใชผลิตภัณฑ

 ครีมกันแดด     
 

ลาํดับที ่ เหตุผลสําคญัในการเลอืกใช้ผลติภัณฑ์ครีมกนัแดด  ความถ่ี 

1 เพื่อปองกันผิวจากรังสี UV 379 

2 เพื่อปองกันผิวหมองคลํ้า   309   

3 เพื่อใหความชุมช้ืนกับผิว   192  

4 เพื่อปองกันมะเร็งผิวหนัง 162  

5 เพื่อปองกันฝา และกระ 127 

6 เพื่อเพิ่มวิตามินใหกับผิวหนัง 123 

7 เพื่อปองกันการเกิดร้ิวรอยกอนวัย 113 

8 อ่ืน ๆ 0 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ 
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2. ผลการวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด ปรากฏผลดังตารางท่ี 11  

 

ตารางท่ี 11 แสดงจํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผูท่ีมีอิทธิพลตอการ  

ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด  
 

ผู้ทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตนเอง 246 61.50 

สมาชิกในครอบครัว 49 12.30 

เพื่อน 83 20.80 

พนักงานขาย 22 5.50 

อ่ืน ๆ 0 0.00 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 11 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สวนใหญตนเอง คือ ผูท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดมากท่ีสุด จํานวน 246 คน คิดเปนรอยละ 

61.50  รองลงมาไดแก เพื่อน จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.80  สมาชิกในครอบครัว จํานวน 49 

คน คิดเปนรอยละ 12.30 และพนักงานขาย จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.50  ตามลําดับ    

 

3. ผลการวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามยี่หอของผลิตภัณฑกัน

แดด ปรากฏผลดังตารางท่ี 12 

 

ตารางท่ี 12 แสดงความถ่ีของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามยี่หอท่ีเคยซ้ือของผลิตภัณฑครีมกันแดด 

ลาํดับที ่ ยีห้่อ ความถ่ี 

1 นีเวีย  296 

2 วาสลีน 206 

3 ซิตรา 160 

4 การนิเย 134 

5 โอเลย 126 

6 พอนดส 124 
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ลาํดับที ่ ยีห้่อ ความถ่ี 

7 โอเรียลทอล พร้ินเซส 117 

8 ลอรีอัล      87 

9 บานานาโบท 86 

10 สกาแคร  66 

11 แอมเวย 52 

12 ยูเซอรีน 44 

13 อ่ืน ๆ (สเปคตราแบน ซันเพลย สมูทอี เคเอ บิโอเร) 40 

14 เอวอน 16 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ 

 

4. ผลการวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามตามคา SPF ท่ีเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมกันแดด ปรากฏผลดังตารางท่ี 13  

 

ตารางท่ี 13 แสดงจํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามคา SPF ท่ีเลือกซ้ือ   

ผลิตภัณฑครีมกันแดด 
 

ค่า SPF จํานวน (คน) ร้อยละ 

SPF  15 76 19.00 

SPF  30 181 45.30 

SPF  50  115 28.80 

อ่ืน ๆ (SPF 24  SPF 40  SPF 60) 28 7.00 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 13 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สวนใหญเลือกใชคา SPF 30 

จํานวน 181 คน คิดเปนรอยละ 45.30 รองลงมาไดแก คา SPF 50 จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 

28.80 คา SPF 15 จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.00 และอ่ืน ๆ จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.00  

ตามลําดับ    
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5. ผลการวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความถ่ีในการใช

ผลิตภัณฑครีมกันแดด ปรากฏผลดังตารางท่ี 14  

 

ตารางท่ี 14 แสดงจํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามลักษณะการใช  

ผลิตภัณฑครีมกันแดด 
 

ลกัษณะการใช้ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ประจํา 271 67.80 

ไมประจํา 129 32.30 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 14 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สวนใหญมีลักษณะการใช

ผลิตภัณฑครีมกันแดดแบบเปนประจํา จํานวน 271 คน คิดเปนรอยละ  67.80 และใชแบบไมประจํา 

จํานวน 129 คน  คิดเปนรอยละ 32.30      

 

6. ผลการวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามโอกาสท่ีใชผลิตภัณฑครีม 

กันแดด ปรากฏผลดังตารางท่ี 15 

 

ตารางท่ี 15 แสดงความถ่ีของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามโอกาสท่ีใชผลิตภัณฑครีมกันแดด 

ลาํดับที ่ โอกาสทีใ่ช้ ความถ่ี 

1 กอนออกไปเผชิญแสงแดด 84 

2 ทํากิจกรรมกลางแจง  เชน  เลนกีฬา 69 

3 ไปเท่ียวทะเล 69 

4 อ่ืน ๆ 0 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ 
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7. ผลการวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามบริเวณท่ีใชผลิตภัณฑครีม 

กันแดด ปรากฏผลดังตารางท่ี 16 

 

ตารางท่ี 16 แสดงความถ่ีของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามบริเวณท่ีใชผลิตภัณฑครีมกันแดด 

ลาํดับที ่ บริเวณทีใ่ช้ ความถ่ี 

1 ใบหนา  365 

2 คอ 317 

3 แขน 294 

4 ขา 251 

5 อ่ืน ๆ (ไหล หลัง ลําตัว และเทา)   48 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ 

 

8. ผลการวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามขนาดของบรรจุภัณฑท่ี

เลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด ปรากฏผลดังตารางท่ี 17  

 

ตารางท่ี 17 แสดงจํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามขนาดของบรรจุภัณฑ  

ท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด 
 

ขนาดของบรรจุภัณฑ์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ขนาดพกพา  (25 ml.) 47 11.80 

ขนาดเล็ก  (50 - 100 ml.) 83 20.80 

ขนาดกลาง  (250 - 300 ml.) 191 47.80 

ขนาดใหญ  (400 ml. ข้ึนไป) 79 19.80 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 17 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สวนใหญเลือกซ้ือขนาด

กลาง (250-300 ml.) จํานวน 191 คน คิดเปนรอยละ 47.80 รองลงมาไดแก ขนาดเล็ก (50-100 ml.)  

จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.80 ขนาดใหญ ( 400 ml.ข้ึนไป) จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 

19.80 และขนาดพกพา (25 ml.) จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 11.80 ตามลําดับ  
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9. ผลการวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามราคาเฉล่ียตอขวดท่ีเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมกันแดด ปรากฏผลดังตารางท่ี 18 

 

ตารางท่ี 18 แสดงจํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามราคาเฉล่ียตอขวดท่ี  

เลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด 
 

ราคาเฉลีย่ต่อขวด จํานวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวา  200  บาท 92 23.00 

200 - 400  บาท 263 65.80 

401 - 600  บาท 31 7.80 

601  บาทข้ึนไป 14 3.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 18 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สวนใหญเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

ท่ีมีราคาเฉล่ียตอขวด 200-400  บาท  จํานวน 263 คน คิดเปนรอยละ 65.80 รองลงมาไดแก ราคาต่ํา

กวา  200  บาท จํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 23.00 ราคา 401-600  บาท จํานวน 31 คน คิดเปนรอย

ละ 7.80  และราคา 601 บาทข้ึนไป จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.50  ตามลําดับ    

 

10. ผลการวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความถ่ี หรือระยะเวลา

ในการซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด ปรากฏผลดังตารางท่ี 19 

 

ตารางท่ี 19 แสดงจํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความถ่ี หรือระยะเวลา  

ในการซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด 
 

ความถ่ี หรือระยะเวลาในการซ้ือ จํานวน (คน) ร้อยละ 

มากกวาเดือนละ 1 คร้ัง 34 8.50 

1 เดือนตอคร้ัง 124 31.00 

2 - 3  เดือนตอคร้ัง 185 46.30 

มากกวา 4 เดือนตอคร้ังข้ึนไป 57 14.30 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 19 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สวนใหญมีความถ่ี หรือ

ระยะเวลาในการซ้ือ 2-3 เดือนตอคร้ัง จํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 46.30  รองลงมาไดแก 1 เดือน

ตอคร้ัง จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.00  มากกวา 4 เดือนตอคร้ังข้ึนไป จํานวน 57 คน คิดเปน

รอยละ 14.30  และมากกวาเดือนละ 1 คร้ัง จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.50  ตามลําดับ    

 

11. ผลการวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความซ่ือสัตยของยี่หอท่ี

ซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด ปรากฏผลดังตารางท่ี 20 

 

ตารางท่ี 20 แสดงจํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความซ่ือสัตยของยี่หอ    

ท่ีซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด 

ความม่ันคงของยีห้่อทีซ้ื่อ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ซ้ือยี่หอเดิม 290 72.50 

ซ้ือยี่หอใหม 110 27.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 20 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สวนใหญจะซ้ือยี่หอเดิม 

จํานวน 290 คน คิดเปนรอยละ 72.50 และซ้ือยี่หอใหม จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.50     

 

12. ผลการวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุผลสําคัญของการ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดยี่หอใหม ปรากฏผลดังตารางท่ี 21 

 

ตารางท่ี 21 แสดงจํานวนความถ่ีของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุผลสําคัญของการเลือก  

ซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดยี่หอใหม 

ลาํดับที ่ เหตุผลสําคญัของการเลอืกซ้ือยีห้่อใหม่ ความถ่ี 

1 ชอบทดลองยี่หอใหม ๆ เสมอ 76 

2 ตองการหายี่หอท่ีมีสวนผสมท่ีเหมาะกับสภาพผิว 63 

3 คุณสมบัติยี่หอเดิมไมเพียงพอตอความตองการ 27 

4 ยี่หอเดิมใชแลวเกิดการระคายเคือง 19 

5 ชอบหีบหอบรรจุภัณฑท่ีสวยงาม ทันสมัย 15 

6 อ่ืน ๆ 0 
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หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ 

 

13. ผลการวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานท่ีท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดยี่หอใหม ปรากฏผลดังตารางท่ี 22 

 

ตารางท่ี 22 แสดงจํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานท่ีท่ีมีผลตอการ  

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด 
 

สถานทีท่ีมี่ผลต่อการตัดสินใจ จํานวน (คน) ร้อยละ 

หางสรรพสินคา   250 62.50 

ซุปเปอรมารเก็ต   36 9.00 

รานสะดวกซ้ือ หรือรานคาปลีกท่ัวไป 25 6.30 

รานขายยาสมัยใหม เชน  Watsons, Boots 47 11.80 

ตัวแทนจําหนายในระบบขายตรง 20 5.00 

คลินิกรักษาผิวหนัง 15 3.80 

สถานเสริมความงาม 7 1.80 

อ่ืน ๆ 0 0.00 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 22 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สวนใหญซ้ือผลิตภัณฑครีม 

กันแดดท่ีหางสรรพสินคา จํานวน 250 คน คิดเปนรอยละ 62.50 รองลงมาไดแก รานขายยาสมัยใหม  

จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ  11.80 ซุปเปอรมารเก็ต  จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.00 ราน

สะดวกซ้ือ หรือรานคาปลีกท่ัวไป จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.30  ตัวแทนจําหนายในระบบขาย

ตรง จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ  5.00  คลินิกรักษาผิวหนัง จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ  3.80  

สถานเสริมความงาม จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.80  ตามลําดับ    

 

 

 

 



41 

 

14. ผลการวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทส่ือโฆษณาท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดยี่หอใหม ปรากฏผลดังตารางท่ี 23  

 

ตารางท่ี 23 แสดงจํานวนและคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทส่ือโฆษณาท่ี   

มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด 

ประเภทส่ือโฆษณาทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซ้ือ จํานวน (คน) ร้อยละ 

โทรทัศน  285 71.30 

ปายโฆษณา 21 5.30 

นิตยสาร 42 10.50 

แผนพับ/โบรชัวร 35 8.80 

หนังสือพิมพ 7 1.80 

อ่ืน ๆ (อินเตอรเน็ต) 10 2.50 

รวม 400 100 

หมายเหตุ : อ่ืน ๆ เชน อินเตอรเน็ต    

 

จากตารางท่ี 23 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สวนใหญประเภทส่ือ

โฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดมากท่ีสุดก็คือ โทรทัศน จํานวน 285 คน 

คิดเปนรอยละ 71.30  รองลงมาไดแก นิตยสาร จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.50 แผนพับ/โบร

ชัวร จํานวน 35 คน  คิดเปนรอยละ 8.80  ปายโฆษณา จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.30  อ่ืน ๆ 

จํานวน 10 คน  คิดเปนรอยละ 2.50  และหนังสือพิมพ จํานวน 7 คน  คิดเปนรอยละ 1.80  ตามลําดับ    
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ตอนที่ 3  :  การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์

ครีมกนัแดดในด้านผลติภัณฑ์  ด้านราคา  ด้านการจัดจําหน่าย  และด้านการส่งเสริมการขาย   

การวเิคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อ การตัดสินใจเลอืก ซ้ือผลติภัณฑ์

ครีม กนัแดดของนักศึกษามหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี   

1. ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลตอ การตัดสินใจเลือก ซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของนักศึกษามหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ปรากฏผลดังตารางท่ี 24  

 

ตารางท่ี 24 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง  

การตลาดดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของ 

นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี   

ปัจจัยทีม่ผีลต่อการตดัสินใจ

เลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ 

ครีมกนัแดด 

ระดบัความสําคญั 

 S.D. แปลผล มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1. ความมีช่ือเสียงของตรา

สินคา 

88 

(22.00) 

236 

(59.00) 

73 

(18.30) 

2 

(0.50) 

1 

(0.30) 
4.02 0.67 มาก 

2. ความมีประสิทธิภาพของ

ผลิตภัณฑ 

225 

(56.30) 

140 

(35.00) 

35 

(8.80) 
- - 4.47 0.65 มาก 

3. มีรายละเอียดสวนผสม และ

ปายฉลากที่ชัดเจน 

148 

(37.00) 

173 

(43.30) 

69 

(17.30) 

10 

(2.50) 
- 4.15 0.79 มาก 

4. มีการรับรองคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ  โดยสถาบันที่มี

ช่ือเสียง 

139 

(34.80) 

212 

(53.00) 

44 

(11.00) 

5 

(1.30) 
- 4.21 0.68 มาก 

5. ลักษณะบรรจุภัณฑที่

ทันสมัย สวยงาม 

43 

(10.80) 

169 

(42.3) 

158 

(39.50) 

25 

(6.30) 

5 

(1.30) 
3.55 0.82 มาก 

6. บรรจุภัณฑมีใหเลือกหลาย

ขนาด 

77 

(19.30) 

163 

(40.80) 

138 

(34.50) 

18 

(4.50) 

4 

(1.00) 
3.73 0.86 มาก 

รวม      4.02 0.75 มาก 

หมายเหตุ : 1.00-1.49 = นอยท่ีสุด  1.50-2.49 = นอย  2.50-3.49 = ปานกลาง  3.50-4.49 = มาก    

                  4.50-5.00 = มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 24 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการ ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด ใน

ภาพรวมอยูในระดับความสําคัญมาก  เม่ือพิจารณาใหระดับความสําคัญ  ความมีประสิทธิภาพ ของ

ผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ียเทากับ 4.47  มีการรับรองคุณภาพของผลิตภัณฑ  โดยสถาบันท่ีมีช่ือเสียง มี

คาเฉล่ียเทากับ 4.21 มีรายละเอียดสวนผสม และปายฉลากท่ีชัดเจน  มีคาเฉล่ียเทากับ 4.15 ความมี

ช่ือเสียงของตราสินคา  มีคาเฉล่ียเทากับ 4.02  บรรจุภัณฑมีใหเลือกหลายขนาด  มีคาเฉล่ียเทากับ 

3.73 และลักษณะบรรจุภัณฑท่ีทันสมัย สวยงาม  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.55 ใหความสําคัญระดับมาก  

ตามลําดับ   

 

2. ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานราคา ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ปรากฏผลดังตารางท่ี 25 

 

ตารางท่ี 25 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง 

การตลาดดานราคา ท่ีมีผลตอ การตัดสินใจเลือก ซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของนักศึกษา 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี   
 

ปัจจัยทีม่ผีลต่อการตดัสินใจ

เลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ 

ครีมกนัแดด 

ระดบัความสําคญั 

 S.D. แปลผล มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 185 

(46.30) 

177 

(44.30) 

32 

(8.00) 

6 

(1.50) 
- 4.35 0.69 มาก 

2. ราคาเหมาะสมกับปริมาณ

บรรจ ุ

151 

(37.8) 

198 

(49.50) 

47 

(11.80) 

4 

(1.0) 
- 4.24 0.69 มาก 

3. ราคาถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบ

กับยี่หออื่น 

77 

(19.30) 

131 

(32.80) 

147 

(36.80) 

41 

(10.30) 

4 

(1.0) 
3.59 0.95 มาก 

รวม      4.06 0.78 มาก 

หมายเหตุ : 1.00-1.49 = นอยท่ีสุด  1.50-2.49 = นอย  2.50-3.49 = ปานกลาง  3.50-4.49 = มาก    

                  4.50-5.00 = มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 25 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดในภาพรวมอยู



44 

 

ในระดับความสําคัญมาก เม่ือพิจารณาใหระดับความสําคัญ  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  มีคาเฉล่ีย

เทากับ 4.35 ราคาเหมาะสมกับปริมาณบรรจุ มีคาเฉล่ียเทากับ 4.24 และราคาถูกกวาเม่ือเปรียบเทียบ

กับยี่หออ่ืนมีคาเฉล่ียเทากับ 3.59 ใหความสําคัญระดับมาก ตามลําดับ   

 

3. ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานการจัดจําหนาย ท่ีมีผลตอ การตัดสินใจเลือก ซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ปรากฏผลดังตารางท่ี 26  

 

ตารางท่ี 26 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง 

การตลาดดานการจัดจําหนาย ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของ 

นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี   
 

ปัจจัยทีม่ผีลต่อการตดัสินใจ

เลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ 

ครีมกนัแดด 

ระดบัความสําคญั 

 S.D. แปลผล มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1. สามารถหาซื้อผลิตภัณฑได

งาย  และสะดวก 

131 

(32.80) 

200 

(50.00) 

63 

(15.80) 

6 

(1.50) 
- 4.14 0.73 มาก 

2. มีการจัดเรียงผลิตภัณฑใน

ระดับสายตา 

43 

(10.80) 

161 

(40.30) 

159 

(39.80) 

33 

(8.30) 

4 

(1.00) 
3.52 0.83 มาก 

3. สถานที่จัดจําหนาย

กวางขวาง  ทันสมัย 

64 

(16.00) 

148 

(37.00) 

147 

(36.80) 

39 

(9.80) 

2 

(0.50) 
3.58 0.89 มาก 

รวม      3.75 0.82 มาก 

หมายเหตุ : 1.00-1.49 = นอยท่ีสุด  1.50-2.49 = นอย  2.50-3.49 = ปานกลาง  3.50-4.49 = มาก    

                  4.50-5.00 = มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 26 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายท่ีมีผลตอการ ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีม กันแดด ใน

ภาพรวมอยูในระดับความสําคัญมาก เม่ือพิจารณาใหระดับความสําคัญ  สามารถหาซ้ือผลิตภัณฑได

งาย และสะดวก มีคาเฉล่ียเทากับ 4.14 สถานท่ีจัดจําหนายกวางขวาง ทันสมัย  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.58 

และ มีการจัดเรียงผลิตภัณฑในระดับสายตา  มีคาเฉล่ียเทากับ  3.52 ใหความสําคัญระดับมาก 

ตามลําดับ  
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4. ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอ การตัดสินใจเลือก ซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ปรากฏผลดังตารางท่ี 27  

 

ตารางท่ี 27 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉล่ีย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทาง 

การตลาดดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด 

ของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี   
 

ปัจจัยทีม่ผีลต่อการตดัสินใจ

เลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ 

ครีมกนัแดด 

ระดบัความสําคญั 

 S.D. แปลผล มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

1. มีการแนะนําสินคาผาน

โฆษณาทางสื่อตาง ๆ 

119 

(29.80) 

185 

(46.30) 

85 

(21.30) 

10 

(2.50) 

1 

(0.30) 
4.03 0.80 มาก 

2. มีการแจกสินคาตัวอยางให

ทดลองใช 

96 

(24.00) 

133 

(33.30) 

144 

(36.00) 

19 

(4.80) 

8 

(2.00) 
3.73 0.95 มาก 

3. มีพนักงานใหคําแนะนํา

เก่ียวกับผลิตภัณฑ 

94 

(23.50) 

159 

(39.80) 

114 

(28.50) 

29 

(7.30) 

4 

(1.00) 
3.78 0.92 มาก 

4. มีการแจกคูปองสวนลด 81 

(20.30) 

126 

(31.50) 

143 

(35.80) 

35 

(8.80) 

15 

(3.80) 
3.56 1.03 มาก 

5. มีการแจกของแถม  เมื่อซื้อ

ผลิตภัณฑครบตามที่กําหนด 

95 

(23.80) 

118 

(29.50) 

138 

(34.50) 

37 

(9.30) 

12 

(3.00) 
3.62 1.04 มาก 

6. มีการลดราคาสินคาใน

เทศกาลพิเศษ หรือบางโอกาส 

128 

(32.00) 

133 

(33.30) 

117 

(29.30) 

16 

(4.00) 

6 

(1.50) 
3.90 0.95 มาก 

7. มีการซื้อ 1 แถม 1 133 

(33.30) 

104 

(26.00) 

111 

(27.80) 

39 

(9.80) 

13 

(3.30) 
3.76 1.11 มาก 

8. มีการชิงโชคแจกของรางวัล 
61 

(15.30) 

72 

(18.00) 

155 

(38.80) 

83 

(20.80) 

29 

(7.30) 
3.13 1.13 

ปาน

กลาง 

รวม      3.69 0.99 มาก 

หมายเหตุ : 1.00-1.49 = นอยท่ีสุด  1.50-2.49 = นอย  2.50-3.49 = ปานกลาง  3.50-4.49 = มาก    

                  4.50-5.00 = มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 27 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการ ตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกัน
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แดดในภาพรวมอยูในระดับความสําคัญมาก  เม่ือพิจารณาใหระดับความสําคัญ  มีการแนะนําสินคา

ผานโฆษณาทางส่ือตาง  ๆ มีคาเฉล่ียเทากับ 4.03 มีการลดราคาสินคาในเทศกาลพิเศษ หรือบาง

โอกาส มีคาเฉล่ียเทากับ 3.90 มีพนักงานใหคําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.78 มี

การซ้ือ 1 แถม 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 3.76 มีการแจกสินคาตัวอยางใหทดลองใช  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.73 

มีการแจกของแถม เม่ือซ้ือผลิตภัณฑครบตามท่ีกําหนด  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.62 และมีการแจกคูปอง

สวนลดมีคาเฉล่ียเทากับ 3.56 ใหความสําคัญระดับมาก ตามลําดับ  สวนมีการชิงโชคแจกของรางวัล

ใหความสําคัญระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียเทากับ 3.13 

 

5. ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด

โดยรวม ท่ีมีผลตอ การตัดสินใจเลือก ซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ปรากฏผลดังตารางท่ี 28 

 

ตารางท่ี 28 แสดงคาเฉล่ีย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด

 โดยรวมท่ีมีผลตอ การตัดสินใจเลือก ซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของนักศึกษา  

 มหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี   

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  S.D. ระดับความสําคญั 

ดานราคา 4.06 0.78 มาก 

ดานผลิตภัณฑ 4.02 0.75 มาก 

ดานการจัดจําหนาย 3.75 0.82 มาก 

ดานการสงเสริมการตลาด 3.69 0.99 มาก 

รวม 3.88 0.84 มาก 

หมายเหตุ : 1.00-1.49 = นอยท่ีสุด  1.50-2.49 = นอย  2.50-3.49 = ปานกลาง  3.50-4.49 = มาก    

                  4.50-5.00 = มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 28 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดโดยรวมแลวมีผลมากตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดท้ัง

ปจจัยดานราคา โดยมีคาเฉล่ียเทากับ  4.06 รองลงมาคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ียเทากับ  4.02 

ดานการจัดจําหนาย มีคาเฉล่ียเทากับ  3.75 และดานการสงเสริมการตลาด  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.69 

ตามลําดับ 
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บทที ่ 5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของ

นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด และศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดย

เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) จากกลุมตัวอยาง คือ นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยา

เขตสารสนเทศเพชรบุรี  จํานวน 400 คน ใชวิธีการสุมตัวอยางจากกลุมตัวอยาง ดวยวิธีการสุม

ตัวอยางแบบแบงเปนช้ัน โดยใชสัดสวน ( Proportionate Stratified Sampling) สรุปผลการศึกษาได 

ดังตอไปนี้ 

 

สรุปผลการศึกษา 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม   

จากผลการวิเคราะหขอมูลของกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน โดยจําแนกเพศ คณะ ช้ันปท่ี

ศึกษา และรายไดเฉล่ียตอเดือน พบวา  

กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 73.30 และเพศชาย รอยละ 26.80  

กลุมตัวอยางสวนใหญเปนนักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ รอยละ 66.00 รองลงมาคือ 

คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร คิดเปนรอยละ 19.50 และคณะเทคโนโลยีสารสนเทศ

และการส่ือสาร คิดเปนรอยละ 14.50 

กลุมตัวอยางสวนใหญเปนนักศึกษาช้ันปท่ี 1 และช้ันปท่ี 2 รอยละ 29.00 เทากัน รองลง 

มาคือ ช้ันปท่ี 3 คิดเปนรอยละ 25.50 และช้ันปท่ี 4 คิดเปนรอยละ16.50 ตามลําดับ    

กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายได 3,000-5,000 บาท คิดเปนรอยละ 49.00 รองลงมาไดแก 

รายได 5,001-7,000 บาท คิดเปนรอยละ 28.00 รายไดต่ํากวา 3,000 บาท คิดเปนรอยละ 14.00 รายได  

7,001-10,000 บาท คิดเปนรอยละ 7.50 และรายได 10,000 บาทข้ึนไป คิดเปนรอยละ 1.50 ตามลําดับ    
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ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ครีมกนัแดด    

จากผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญนิยมเลือกใชผลิตภัณฑครีมกันแดดท่ีมี

คุณสมบัติเพื่อปองกันผิวจากรังสี UV รองลงมาเพื่อปองกันผิวหมองคลํ้า โดยผูมีสวนสําคัญในการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด คือ ตนเองมากท่ีสุด รอยละ 61.50 รองลงมาเปนเพื่อน  

รอยละ 20.80   

กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดยี่หอนีเวีย รองลงมา คือ ยี่หอวา

สลีน โดยเลือกคา SPF 30 รอยละ 45.30 รองลงมาเลือกใชคา SPF 50 รอยละ 28.80 ความถ่ีของการ

ใชผลิตภัณฑครีมกันแดดเปนแบบประจํา รอยละ 67.80 และใชครีมแดดเปนแบบไมประจํา รอยละ 

32.30 

กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกใชผลิตภัณฑครีมกันแดดทาบริเวณใบหนา รองลงมาทา

บริเวณคอ แขน และขาตามลําดับ สวนใหญในการซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดจะซ้ือแบบขนาดกลาง  

(250-300 ml.) รอยละ 47.80 รองลงมาแบบขนาดเล็ก (50-100 ml.) รอยละ 20.80      

โดยสวนใหญมีปริมาณคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดตอคร้ัง 200-400 บาท 

รอยละ 65.80 รองลงมาต่ํากวา 200 บาท รอยละ 23.00  มีความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด  

2-3 เดือนตอคร้ัง รอยละ 46.30 รองลงมา 1 เดือนตอคร้ัง รอยละ 31.00 กลุมตัวอยางสวนใหญจะซ้ือ

ยี่หอเดิม รอยละ 72.50 และซ้ือยี่หอใหม คิดเปนรอยละ 27.50 

เหตุผลของการเลือกซ้ือยี่หอใหมสวนใหญชอบทดลองยี่หอใหม ๆ เสมอ รองลงมามี

ความตองการหายี่หอท่ีมีสวนผสมท่ีเหมาะกับสภาพผิว สถานท่ีท่ีนิยมซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด คือ 

หางสรรพสินคา รอยละ 62.50 รองลงมาเปนรานขายยาสมัยใหม เชน Watsons, Boots รอยละ 11.80 

ส่ือโฆษณาท่ีเกี่ยวของในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด โดยจะไดรับขอมูลเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑจากโทรทัศนมากท่ีสุด รอยละ 71.30 รองลงมาเปนส่ือจากนิตยสาร รอยละ 10.50 

 

ส่วนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ 

ครีมกนัแดด 

ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑ ครีมกันแดด พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดโดยภาพรวมมีผลมากท้ังในดานราคา โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 4.06 รองลงมาไดแก ปจจัย

สวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ  มีคาเฉล่ียเทากับ 4.02 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ในดานการจัดจําหนาย  มีคาเฉล่ียเทากับ  3.75 และปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการ

สงเสริมการตลาด มีคาเฉล่ียเทากับ 3.69 ตามลําดับ 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ด้านผลติภัณฑ์) กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญ

กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดใน

ภาพรวมอยูในระดับความสําคัญมาก  เม่ือพิจารณาใหระดับความสําคัญ   ความมีประสิทธิภาพของ

ผลิตภัณฑ  มีคาเฉล่ียเทากับ 4.47 มีการรับรองคุณภาพของผลิตภัณฑ โดยสถาบันท่ีมีช่ือเสียง มี

คาเฉล่ียเทากับ 4.21 มีรายละเอียดสวนผสม และปายฉลากท่ีชัดเจน  มีคาเฉล่ียเทากับ 4.15 ความมี

ช่ือเสียงของตราสินคา มีคาเฉล่ียเทากับ 4.02 บรรจุภัณฑมีใหเลือกหลายขนาด  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.73   

และลักษณะบรรจุภัณฑท่ีทันสมัย สวยงาม  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.55 ตามลําดับ ใหความสําคัญระดับ

มาก   

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ด้านราคา)  กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีมีผลตอการ ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด ใน

ภาพรวมอยูในระดับความสําคัญมาก  เม่ือพิจารณาใหระดับความสําคัญ   ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  

มีคาเฉล่ียเทากับ 4.35 ราคาเหมาะสมกับปริมาณบรรจุ  มีคาเฉล่ียเทากับ 4.24 และราคาถูกกวาเม่ือ

เปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน มีคาเฉล่ียเทากับ 3.59 ตามลําดับ ใหความสําคัญระดับมาก   

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ด้านการจัดจําหน่าย)  กลุมตัวอยางสวนใหญให

ความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนายท่ีมีผลตอการ ตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑครีม กันแดด ในภาพรวมอยูในระดับควา มสําคัญมาก  เม่ือพิจารณาใหระดับความสําคัญ  

สามารถหาซ้ือผลิตภัณฑไดงาย และสะดวก   มีคาเฉล่ียเทากับ 4.14 สถานท่ีจัดจําหนายกวางขวาง 

ทันสมัย มีคาเฉล่ียเทากับ 3.58 และมีการจัดเรียงผลิตภัณฑในระดับสายตามีคาเฉล่ีย เทากับ 3.52 

ตามลําดับ ใหความสําคัญระดับมาก   

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ด้านการส่งเสริมการตลาด) กลุมตัวอยางสวนใหญให

ความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือก

ซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดในภาพรวมอยูในระดับความสําคัญมาก  เม่ือพิจารณาใหระดับความสําคัญ   

มีการแนะนําสินคาผานโฆษณาทางส่ือตาง  ๆ มีคาเฉล่ียเทากับ 4.03  มีการลดราคาสินคาในเทศกาล

พิเศษ หรือบางโอกาส  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.90  มีพนักงานใหคําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  มีคาเฉล่ีย

เทากับ 3.78  มีการซ้ือ 1 แถม 1 มีคาเฉล่ียเทากับ 3.76  มีการแจกสินคาตัวอยางใหทดลองใช  มี

คาเฉล่ียเทากับ 3.73  มีการแจกของแถม เม่ือซ้ือผลิตภัณฑครบตามท่ีกําหนด   มีคาเฉล่ียเทากับ 3.62  

และมีการแจกคูปองสวนลด  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.56  ตามลําดับ ใหความสําคัญระดับมาก  และสวน

การชิงโชคแจกของรางวัลใหความสําคัญระดับปานกลาง  มีคาเฉล่ียเทากับ 3.13 
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5. การอภิปรายผลการศึกษา 

จากการสรุปผลการศึกษา ดังกลาวขางตน ผูวิจัยไดเลือกประเด็นท่ีนาสนใจนํามา

อภิปรายผล ดังตอไปนี้ 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของกลุมตัวอยางสวนใหญนิยมเลือกใช

ผลิตภัณฑครีมกันแดดเพื่อปองกันผิวจากรังสี UV เนื่องจากความรุนแรงของแสงแดดท่ีมีมากข้ึน การ

ใชผลิตภัณฑครีมกันแดดจึงเปนทางเลือกยอดนิยมอยางหนึ่งท่ีจะชวยในการปกปองผิวจากแสงแดด  

โดยมีการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดดวยตนเอง สวนยี่หอท่ีนิยมซ้ือ คือ ยี่หอนีเวีย มีความถ่ีของ

การใชเปนแบบประจํา สถานท่ีท่ีนิยมเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด คือ หางสรรพสินคา และส่ือ

โฆษณาจากโทรทัศนมีสวนเกี่ยวของในการไดรับขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑและการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมกันแดดมากท่ีสุด ซ่ึงผลการวิจัยนี้พบวามีความสอดคลองกันกับงานวิจัยของ  

รุงทิวา กัลยาบาล (2548)  

จากทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 2541 : 83-84) ซ่ึงเปนทฤษฎี

ในการศึกษาหาเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  โดยเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุนท่ี

ทําใหผูซ้ือเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนจะผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ และความรูสึกนึก

คิดของผูซ้ือก็จะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือและนําไปสูการตอบสนอง หรือการ

ตัดสินใจของผูซ้ือ โดยจุดเร่ิมตนของทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคอยูท่ีการมีส่ิงกระตุนทําใหเกิดความ

ตองการกอน  ซ่ึงคําตอบจากผลการวิจัย พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีม

กันแดดของกลุมตัวอยาง คือ ปจจัยทางดานราคา ซ่ึงตามทฤษฎีกลาววา เปนส่ิงกระตุนทางการตลาด

ท่ีกอใหเกิดความตองการเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด  ผลิตภัณฑจะตองอยูภายใตระดับ

ราคาท่ีผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจและยินดีท่ีจะจับจายเพื่อซ้ือหาผลิตภัณฑนั้น ๆ โดย กําหนด

ราคาสินคาให มีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ และสอดคลองกับความตองการของลูกคา หรือลอใจ

กลุมเปาหมาย   โดยกลุมตัวอยางสวนใหญไดใหความสําคัญเกี่ยวกับเร่ืองปจจัยทางดานราคา

เหมาะสมกับคุณภาพมากท่ีสุด รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกับปริมาณบรรจุ  และราคาถูกกวาเม่ือ

เปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน ตามลําดับ  

  

ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยคร้ังต่อไป 

จากผลการวิจัยในคร้ังนี้ ผูวิจัยขอเสนอแนะใหมีการศึกษาวิจัยเพิ่มเติม ดังนี้ 

1. ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตการศึกษาเฉพาะกลุมผูบริโภคท่ีเปนนักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เทานั้น การศึกษาคร้ังตอไป ควรศึกษาปจจัยทาง  

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดในกลุมอ่ืน ๆ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการ
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เลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของลูกคาใหมากข้ึน ผูประกอบการจะไดทราบถึงสภาพธุรกิจ

ประเภทนี้โดยรวมมากยิ่งข้ึน และเพื่อนําไปพัฒนากลยุทธทางการตลาดใหมีประสิทธิภาพสูงข้ึน 

2. ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดทําการศึกษาเฉพาะพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมกันแดด คร้ังตอไปควรมีการศึกษาทัศนคติ และความพึงพอใจท่ีมีตอผลิตภัณฑครีม

กันแดดดวย หรือศึกษาถึงอิทธิพลหรือความตองการของปจจัยในการตัดสินใจซ้ือท่ีผูบริโภคให

ความสนใจ เพื่อจะไดเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด เพื่อสรางความแตกตางจาก

คูแขง 

3. ในการวิจัยคร้ังนี้เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถามเพียงอยาง

เดียว ซ่ึงอาจจะยังไมครอบคลุม ดังนั้นในการทําวิจัยคร้ังตอไปควรมีการเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธี

อ่ืน ๆ ดวย เชน ทําการสัมภาษณ เพื่อใหไดผลการวิจัยท่ีสมบูรณยิ่งข้ึน   
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                                                            ชุดที ่

แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 

เร่ือง  ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ครีมกนัแดดของนักศึกษา 

มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 

 
 

วตัถุประสงค์    

กกกกกกกก 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ และการใชผลิตภัณฑครีมกันแดดของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

กกกกกกกก2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

ครีมกันแดดของนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

  

คาํช้ีแจง   

กกกกกกกก1.  ขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามนี้ ผูวิจัยขอรับรองวาจะรักษาขอมูลไวเปนความลับ  และ

จะนําไปใชประกอบการวิจัย เพื่อประโยชนทางการศึกษาเทานั้น   

กกกกกกกก2.  แบบสอบถามฉบับนี้ แบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

กกกกกกกกกกกกกกกกตอนท่ี 1 : ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

กกกกกกกกกกกกกกกกตอนท่ี 2 : ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด 

กกกกกกกกกกกกกกกกตอนท่ี 3 : ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด   

กกกกกกกกกกกกกกกกตอนท่ี 4 : ความคิดเห็น และขอเสนอแนะอ่ืนๆ 

กกกกกกกก3.  โปรดทําเคร่ืองหมาย () ลงในชอง       หรือเติมขอความลงในชองวางใหตรงกับ

ความเปนจริงของทานมากท่ีสุด 

 
 

*************************************** 
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ตอนที ่1 : ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1.  เพศ 

                     1. ชาย            2. หญิง 

2.  คณะ 

        1. คณะวิทยาการจัดการ                       2. คณะเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร 

        3. คณะสัตวศาสตรและเทคโนโลยีการเกษตร 

3.  ช้ันปท่ีศึกษา 

         1. ช้ันปท่ี  1            2. ช้ันปท่ี  2 

         3. ช้ันปท่ี  3            4. ช้ันปท่ี  4 

4.  รายไดเฉล่ียตอเดือน 

         1. ต่ํากวา  3,000  บาท          2. 3,000 - 5,000  บาท 

         3. 5,001 - 7,000  บาท          4. 7,001 - 10,000  บาท 

         5. 10,001  บาทข้ึนไป 

ตอนที ่2 : ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ครีมกนัแดด 

1.  ทานเลือกใชผลิตภัณฑครีมกันแดด  ดวยเหตุผลใด  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

            1. เพื่อปองกันผิวจากรังสี UV                      2. เพื่อปองกันมะเร็งผิวหนัง                       

         3. เพื่อปองกันการเกิดร้ิวรอยกอนวัย         4. เพื่อปองกันฝา และกระ  

                5. เพื่อปองกันผิวหมองคลํ้า               6. เพื่อใหความชุมช้ืนกับผิว 

         7. เพื่อเพิ่มวิตามินใหกับผิวหนัง         8. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ..............................  

2.  ใครคือผูท่ีมีอิทธิพลตอทานในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดมากท่ีสุด 

         1. ตนเอง      2. สมาชิกในครอบครัว 

         3. เพื่อน                         4. พนักงานขาย 

         5. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ..............................  
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3.  ทานเคยซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดยี่หอใดบาง  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

         1. นีเวีย          2. โอเลย                    3. ลอรีอัล      

         4. พอนดส                         5. วาสลีน                                    6. ซิตรา  

                      7. สกาแคร           8. การนิเย                       9. ยูเซอรีน 

       10. โอเรียลทอล  พร้ินเซส             11. แอมเวย                                 12. เอวอน 

                    13. บานานาโบท        14. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .............................. 

4.  ปกติทานใชผลิตภัณฑครีมกันแดดท่ีมี  SPF  (Sun  Protection  Factor)  ซ่ึงหมายถึงตัวเลขท่ีบอก

ความสามารถของครีมกันแดด ในการปองกันไมใหผิวหนังเกิดการไหมแดดเทากับเทาใด   
         1. SPF  15                            2. SPF  30  

         3. SPF  50                            4. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ..............................  

5.  ทานใชผลิตภัณฑครีมกันแดด  เปนประจําทุกวันหรือไม 

         1. ประจํา   (ขามไปตอบขอ 7)             2. ไมประจํา   (ตอบตอขอ 6)    

6.  โอกาสใดบางท่ีทานใชผลิตภัณฑครีมกันแดด  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

         1. กอนออกไปเผชิญแสงแดด            2. ทํากิจกรรมกลางแจง  เชน  เลนกีฬา 

         3. ไปเท่ียวทะเล              4. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ..............................  

7.  ทานมักใชผลิตภัณฑครีมกันแดด  ทาบริเวณสวนใดของรางกาย  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

         1. ใบหนา           2. คอ                    3. แขน 

                      4. ขา                       5. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .............................. 

8.  ปจจุบันทานซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด  ขนาดใด 

         1. ขนาดพกพา (25 ml.)             2. ขนาดเล็ก (50 - 100 ml.) 

         3. ขนาดกลาง (250 - 300 ml.)                       4. ขนาดใหญ (400 ml. ข้ึนไป)  

9.  ผลิตภัณฑครีมกันแดดท่ีทานเลือกซ้ือมีราคาเฉล่ียตอขวดเทาไร 

         1. ต่ํากวา 200 บาท                           2. 200 - 400 บาท 

         3. 401 - 600 บาท                                      4. 601 บาทข้ึนไป 
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10.  ความถ่ี หรือระยะเวลาในการซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดในแตละคร้ัง 

        1. นอยกวา 1 เดือน                  2. เดือนละคร้ัง  

         3. 2 - 3  เดือนตอคร้ัง                              4. มากกวา 4 เดือนข้ึนไป 

11.  เม่ือผลิตภัณฑครีมกันแดดท่ีทานใชหมด  คร้ังตอไปทานจะซ้ือยี่หอเดิมหรือไม 

         1. ซ้ือยี่หอเดิม (ขามไปตอบตอขอ 13)                2. ซ้ือยี่หอใหม (ตอบตอขอ 12) 

12.  เพราะเหตุใดทานจึงตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดยี่หอใหม  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

         1. ตองการหายี่หอท่ีมีสวนผสมท่ีเหมาะ             2. คุณสมบัติยี่หอเดิมไมเพียงพอตอ 

             กับสภาพผิว                       ความตองการ  

         3. ยี่หอเดิมใชแลวเกิดการระคายเคือง                4. ชอบทดลองยี่หอใหมๆ เสมอ  

         5. ชอบบรรจุภัณฑท่ีสวยงาม ทันสมัย                6. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................... 

13.  สถานท่ีใดท่ีทานไปซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดบอยท่ีสุด 

         1. หางสรรพสินคา เชน Lotus , Big-C               2. ซุปเปอรมารเก็ต เชน Top 

         3. รานสะดวกซ้ือ หรือรานคาปลีกท่ัวไป           4. รานขายยาสมัยใหม เชน Watsons , Boots 

         5. ตัวแทนจําหนายในระบบขายตรง                6. คลินิกรักษาผิวหนัง  

         7. สถานเสริมความงาม                 8. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ...........................  

14.  ส่ือโฆษณาใดท่ีมีสวนเกี่ยวของในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดดของทานมากท่ีสุด 

        1. โทรทัศน                                2. ปายโฆษณา 

        3. นิตยสาร                                4. แผนพับ/โบรชัวร 

        5. หนังสือพิมพ                  6. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ..........................  
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ตอนที ่3 : ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ครีมกนัแดด   

คาํช้ีแจง : โปรดพิจารณาปจจัยตางๆ ตอไปนี้ วามีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมกันแดด

ของทานมากท่ีสุด ในระดับใด แลวทําเคร่ืองหมาย () ลงในชองวางดานหลังของแตละขอใหตรง

กับความเปนจริงมากท่ีสุด 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคญั 

  มากทีสุ่ด 

       ( 5 ) 

    มาก 

    ( 4  ) 

  ปานกลาง 

     ( 3 ) 

    น้อย 

    ( 2 ) 

  น้อยทีสุ่ด 

     ( 1  ) 

1.) ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์  

  1.1  ความมีช่ือเสียงของตราสินคา      

  1.2  ความมีประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ      

  1.3  มีรายละเอียดสวนผสม และฉลากท่ี

ชัดเจน 

     

  1.4  มีการรับรองคุณภาพผลิตภัณฑ  โดย

สถาบันท่ีมีช่ือเสียง      

  1.5  ลักษณะบรรจุภัณฑ หรือหีบหอท่ี

ทันสมัย สวยงาม      

  1.6  บรรจุภัณฑมีใหเลือกหลายขนาด      

2.) ปัจจัยด้านราคา  

  2.1  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      

  2.2  ราคาเหมาะสมกับปริมาณบรรจ ุ      

  2.3  ราคาถูกกวาเม่ือเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน      

3.) ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย  

  3.1  สามารถหาซ้ือผลิตภัณฑไดงาย และ

สะดวก 

     

  3.2  มีการจัดเรียงผลิตภัณฑในระดับสายตา      

  3.3  สถานท่ีจัดจําหนายกวางขวาง ทันสมัย      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคญั 

  มาก ทีสุ่ด 

    ( 5 ) 

    มาก 

    ( 4  ) 

  ปานกลาง 

        ( 3 ) 

    น้อย 

     ( 2 ) 

  น้อยทีสุ่ด 

     ( 1  ) 

4.) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

  4.1  มีการแนะนําสินคาผานโฆษณาทางส่ือ

ตางๆ 

     

  4.2  มีการแจกสินคาตัวอยางใหทดลองใช      

  4.3  มีพนักงานใหคําแนะนําเกี่ยวกับ 

ผลิตภัณฑ 

     

  4.4  มีการแจกคูปองสวนลด      

  4.6  มีการลดราคาสินคาในเทศกาลพิเศษ 

หรือบางโอกาส 

     

  4.7  มีการแจกของแถม  เม่ือซ้ือผลิตภัณฑ

ครบตามท่ีกําหนด 

     

  4.8  มีการชิงโชคแจกของรางวัล      

 

ตอนที ่4 : ความคดิเห็น  และข้อเสนอแนะอืน่ ๆ 

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

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

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

 

 

**** ขอขอบพระคุณทุกท่านทีใ่ห้ความร่วมมือเป็นอย่างด ี**** 
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ประวตัิผู้วจัิย 

 

ช่ือ-สกุล นางสาวสิริรัตน ศิระวัฒนานนท  

ท่ีอยู 154 หมู 2 ต.หนาพระลาน อ.เฉลิมพระเกียรติ จ.สระบุรี 18240 

 

ประวัติการศึกษา 

กกกกกกกกพ.ศ. 2546 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน 

โรงเรียนอัสสัมชัญ คอนแวนต ลํานารายณ จังหวัดลพบุรี 

กกกกกกกกพ.ศ. 2549 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย  

โรงเรียนสระบุรีวิทยาคม จังหวัดสระบุรี 

กกกกกกกกพ.ศ. 2553 กําลังศึกษาระดับปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ

ธุรกิจและภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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	สารบัญตาราง  ช
	บทที่
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	ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง     24
	เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย     26
	ขั้นตอนการสร้างและตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ     27
	การวิเคราะห์ข้อมูล     28
	ขั้นตอนการดำเนินการวิจัย     29
	4       ผลการวิเคราะห์ข้อมูล     30
	ตอนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม     31
	ตอนที่ 2  การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อและการใช้ผลิตภัณฑ์ครีม
	กันแดด     33
	ตอนที่ 3  การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรม
	การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ครีมกันแดด     42
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	แบบสอบถาม     55
	ประวัติผู้วิจัย     61
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	กกกกกกกกผู้บริโภค       8
	2 แสดงจำนวนนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี     24
	3 แสดงจำนวนนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ที่เป็น
	กกกกกกกกสมาชิกของประชากร และกลุ่มตัวอย่าง จำแนกตามคณะ     26
	4 แสดงจำนวนนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ที่เป็นกลุ่ม
	กกกกกกกกตัวอย่าง จำแนกตามเพศ คณะ และชั้นปีที่ศึกษา     26
	5 แสดงขั้นตอนการดำเนินการวิจัย     29
	6 แสดงจำนวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามเพศ     31
	7 แสดงจำนวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามคณะ     31
	8 แสดงจำนวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามชั้นปีที่ศึกษา     32
	9 แสดงจำนวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน     32
	10 แสดงความถี่ของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามเหตุผลสำคัญในการเลือกใช้
	กกกกกกกกผลิตภัณฑ์ครีมกันแดด     33
	11 แสดงจำนวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามผู้ที่มีอิทธิพลต่อการ
	กกกกกกกกตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ครีมกันแดด     34
	12 แสดงความถี่ของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามยี่ห้อที่เคยซื้อของผลิตภัณฑ์ครีม
	กกกกกกกกกันแดด     34
	13 แสดงจำนวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามค่า SPF ที่เลือกซื้อ
	กกกกกกกกผลิตภัณฑ์ครีมกันแดด     35
	14 แสดงจำนวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามลักษณะการใช้
	กกกกกกกกผลิตภัณฑ์ครีมกันแดด     36
	15 แสดงความถี่ของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามโอกาสที่ใช้ผลิตภัณฑ์ครีมกันแดด     36
	16 แสดงความถี่ของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามบริเวณที่ใช้ผลิตภัณฑ์ครีมกันแดด     37
	17 แสดงจำนวนและค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามขนาดของบรรจุภัณฑ์ที่
	กกกกกกกกเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ครีมกันแดด     37
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