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แผนธุรกิจเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี แบรนด์ B.Butterfly 

Business plan for apparel brand B.Butterfly UV protection 
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บทคัดย่อ 

 การจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้ มีวัตถุประสงค์ คือศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแต่งกาย
ป้องกันรังสียูวี เพ่ือตอบโจทย์ความต้องการพ้ืนฐาน ในเรื่องของผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถสะท้อนยูวีโดยท่ีมี
รูปลักษณ์ท่ีสวยงาม 
 ใช้แบบสอบถามกับตัวอย่างซ่ึงเป็นบุคคลจํานวน 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างจากแบบสอบถาม
เป็นเครื่องมือในการรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ค่าสูงสุดตํ่าสุด (Independent Sample-t-test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient)  สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman Rank 
Correlation Coefficient) สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product-Moment 
Correlation) การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติค (Logistic Regression Analysis)  
 ผลวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายในและภายนอกพบว่า ผู้ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็น เพศ
หญิง มีอายุ 26 – 35 ปี อาชีพอิสระ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีดีไซน์ท่ี
เป็นเอกลักษณ์ ท่ีมีความพึงพอใจมากท่ีสุด เนื้อผ้าของสินค้ามีคุณภาพดี ไม่ร้อนไม่อับลม และป้องกันรังสียูวีได้ 
มีความพึงพอใจมากท่ีสุด   

คําสําคัญ 

พฤติกรรมการซ้ือเครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวี , ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างจากแบบสอบถาม , ประสมทางการ
ตลาด 

Abstract 

 Object of Business Plan is study investigated the factors affecting the purchasing 
behavior of Clothing UV protection Shop To meet the basic need. In terms of products that 
can reflect UV .The stunning looks 
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 The sample consized of 400 people by answering  The collected data were analyzed 
by Percentage, Means, Standard Deviation, Maxmum and Minimum Values, Independent 
Sample-t-test, Pearson Product Moment Correlation Coefficient, Spearman Rank Correlation 
Coefficient, Pearson Product-Moment Correlation, Logistic Regression Analysis  
 The results of the study from the internal and external factor were as follow. The 
sample group is mostly female, age around 26-35 years. Freelance and earns about 20,001-
30,000 bath/month. the product is the most. The clothers must not be hot, be good 
ventilation and protect UV. Well. 

Keywords 

behavior of Clothing UV protection Shop , Using a sampling of questionnaires, The marketing 
mix  

บทนํา 

เนื่องจากประเทศไทยต้ังอยู่ในเขตศูนย์สูตรจึงทําให้ได้รับแสงอาทิตย์อย่างต่อเนื่องและคงท่ีตลอดท้ังปี  เป็นผล
ให้ประเทศไทยเป็นประเทศเมืองร้อน มีแสงแดดตลอดท้ังปี แต่ละวันมีแดดจ้าวันละกว่า 8 ชั่วโมง ซ่ึงอิทธิพล
จากแสงแดดในปัจจุบัน ก่อให้เกิดโรคผิวหนัง และ ปัญหาทางด้านผิวพรรณ ต่างๆ มากมาย เช่น โรคแพ้แดด 
ฝ้าแดด และยิ่งในช่วงเวลา 10.00 น.–16.00 น. เป็นช่วงท่ีปริมาณแสงอัลตร้าไวโอเลตมากท่ีสุด ดังนั้นผู้หญิง
ส่วนใหญ่กลัวแสงแดด เพราะเม่ือโดนแสงแดดเป็นเวลานานจะทําให้ผิวหนังไหม้แดง และก่อให้เกิดริ้วรอยเหี่ยว
ย่น ฝ้า กระ หรือจุดด่างดําบนใบหน้า ดังนั้น อากาศร้อน และแดดแรง อย่างประเทศไทย เป็นภัยร้ายท่ีมีผลต่อ
ความงามและสุขภาพโดยท่ีไม่สามารถหลีกเลี่ยงไปได้ แต่เราสามารถป้องกันมันได้ ท่ีตัวเราเอง 
 ในปัจจุบันสินค้าท่ีมีคุณสมบัติป้องกันรังสียูวีและความร้อนท่ีจะมาทําร้ายผิวพรรณ  หากเป็นลักษณะ
ภายนอกก็จะมีครีมทาผิว ซ่ึงมันไม่คงทนต้อองทาซํ้าซ่ึง มันยุ่งยากในระหว่างวัน  อาจจะมีร่มกันยูวี แต่มันก็ไม่
สะดวกสบาย หรือสินค้าท่ีมีมาอย่างเช่น หมวกกันรังสียูวีก็มีรูปลักษณ์ท่ีล้าสมัย ซ่ึงผู้วิจัยไม่ชอบทาครีมระหว่าง
วันเพราะมันยุ่งยาก เวลาออกแดดทีจะกางร่มก็ทําอะไรไม่ถนัด จะใส่หมวกกันยูวี ก็ดูล้าสมัยไม่กล้าท่ีจะใส่ ด้วย
ข้อจํากัดของสินค้าในปัจจุบันเหล่านี้ ผู้วิจัยจึงเกิดแรงบันดาลใจท่ีคิดอยากจะผลิตสิ่งท่ีปกป้องแสงแดดและรังสี
ยูวีท่ีไม่ใช่ครีมทาผิว เป็นเครื่องแต่งกายท่ีท้ังปกป้องความร้อน และสามารถปกป้องรังสียูวีได้ ท่ีมีรูปลักษณ์ท่ี
ทันสมัย สวยงาม  และอยากให้สินค้าดูพิเศษข้ึนด้วยการเพ่ิมลูกเล่นโดยการท่ีจะสามารถใส่ข้อความตัวอักษร 
เช่น ชื่อ อักษรย่อต่างๆ  ไว้บนสินค้าได้ และจะมีการทํารหัสของสินค้าทุกชิ้นเพ่ือเป็นการป้องกันสินค้า
เลียนแบบ สินค้าของเราจึงมีลักษณะเป็นการผลิตแบบ made to order  คือเม่ือมีการสั่งเข้ามาถึงจะมีการ
ผลิต เพราะเหตุนี้สินค้าของเราจึงมีไม่มีหน้าร้าน จะมีการสั่งซ้ือและการขายทางโซเชี่ยวมีเดีย 
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 ท้ังนี้ยังมองเห็นโอกาสของสินค้านี้เพราะยังไม่มีใครทําสินค้าในลักษณะนี้ และยังเป็นสินค้าท่ีคน
แทบทุกวัยต้องใช้ประโยชน์  โดยเฉพาะวัยเรียนและวัยทํางาน เป็นวัยท่ีตามกระแสสังคม ชื่นชอบสินค้าท่ี
ทันสมัย สวยงาม และ ชื่นชอบสินค้าท่ีอยู่ในกระแสสังคม  อีกท้ังสินค้านี้ยังเป็นสินค้าท่ีจําเป็น  ยิ่งเฉพาะ
เด๋ียวนี้ยุคสมัยท่ีเปลี่ยนไปทําให้คนแทบทุกเพศ ทุกวัย ไม่ว่าจะเป็น บุคคลท่ีมีอายุข้ึน หรือเพศชายเองก็หันมา
ใส่ใจสุขภาพผิว และสนใจสินค้าท่ีทันสมัยกันมากข้ึน 
 

วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 
1. ตอบโจทย์ความต้องการพ้ืนฐาน ในเรื่องของผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถสะท้อนยูวีโดยท่ีมีรูปลักษณ์ท่ีสวยงาม 
2. เพ่ิมยอดขายสินค้าให้เติบโตข้ึนอย่างน้อย 2 เท่าต่อปี เพ่ือความม่ันคงและยั่งยืนของกิจการ  
ขอบเขตของงานวิจัย 
1. สุ่มตัวอย่างประชากร 400 คน จากการตอบแบบสอบถาม 
2. การตัดสินใจซ้ือ เครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวี ภายใต้แบรนด์ B.Butterfly 
3. ภายในระยะเวลา 6 เดือน 
วิธีการดําเนินวิจัย 
 การสํารวจดําเนินการโดยใช้วิธีแจกแบบสอบถามเพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มประชากรท้ังเพศ
หญิงและชายทางโซเชียวมีเดีย ท้ังนักเรียน นักศึกษา วัยทํางาน เป็นต้น 
 ประเด็นท่ีต้องการสอบถามเพ่ือเก็บข้อมูล ได้แก่ 
 1. ปัจจัยทางด้านการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวี 
 2. พฤติกรรมการเลือกซ้ือเครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวี 
 3. ทัศนคติท่ีมีต่อภาพลักษณ์หรือแนวคิดท่ีแตกต่างของตราสินค้า และจะส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
หรือไม่ 
 4. แรงจูงใจหรือผู้มีอิทธิพลท่ีสามารถกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
 5. ความพึงพอใจในตัวสินค้าและการบริการ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือซํ้าหรือไม่ 
 6. ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความภักดีในตราสินค้าของผู้บริโภค 
         เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 ดําเนินการสํารวจโดยแบบสอบถามท้ังสิ้น 400 ชุด 
         ตัวอย่างท่ีใช้ศึกษา 
 กลุ่มตัวอย่างหรือประชากรท่ีใช้ในงานวิจัยคือ กลุ่มประชากรท่ีใช้ในงานวิจัยคือ สุภาพสตรี 300 คน 
สุภาพบุรุษ 100 คน กลุ่มอายุ 17 – 40 ปี ระดับรายได้ 10,000 บาทต่อเดือน 
         จํานวนตัวอย่าง 
 ใช้กลุ่มตัวอย่างในงานวิจัยท้ังสิ้น 400 คน 
 1. สุภาพสตรี  240  คน 
 2. สุภาพบุรุษ 160 คน 
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         วิธีการสุ่ม / เลือกตัวอย่าง 
 ดําเนินการสํารวจโดนใช้วิธีการเลือกกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling / 
Judgement sampling) ลักษณะของกลุ่มท่ีเลือกจะเป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย แต่กระจายตามจุด
ต่างๆเพ่ือทําการสํารวจเพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ีแม่นยําและหลากหลาย 
         สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ข้อมูล 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การ
ทดสอบค่า T-Test การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบ
เพียร์สัน 
         แผนผังกรอบแนวความคิด 
 
 
 
 
 
 
 
 
ผลการวิจัย 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์เก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 เพศ พบว่า มีเพศชายจํานวน 160 คนมีเพศหญิงถึง 240 คน คิดเป็นร้อยละ คิดเป็นร้อยละ 40 และ 
ร้อยละ 60 
 อายุ พบว่า จากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 26 – 35 ปี คิดเป็น 44.5 รองลงมาคือ อายุตํ่ากว่า 25 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 29.2 รองลงมาคือ  36 – 45 ปี คิดเป็นร้อยละ 19.8 และรองลงมาอีกคือ 45 ปีข้ึนไป คิดเป็น
ร้อยละ 6.5 
 อาชีพ พบว่า จากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ อาชีพอิสระ มากถึงร้อยละ 34 รองลงมาคือ
อาชีพนักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 30.2 รองลงมาคืออาชีพ พนักงานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 25 และรองลงมาคือ
อาชีพข้าราชการ คิดเป็นร้อยละ 10.8 
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า จากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 46.2 รองลงมาคือ น้อยกว่า 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 24.5 รองลงมาคือ 30,001 – 40,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 23.8 และรองลงมาคือ มีรายได้ มากกว่า 40,001 บาท คิดเป็นร้อยละ 5.5  
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล เราจะสามารถท่ีจะกําหนดกลยุทธ์และพัฒนาแผนการดําเนินงานของ
ธุรกิจระยะสั้นภายใน 1 ปี เช่น แผนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีลักษณะสอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าคาดหวังหลัก 

ปัจจัยพ้ืนฐานส่วนบุคคล 
-เพศ       -ท่ีอยู่อาศัย 

-อายุ    -รายได้ต่อเดือน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
-ผลิตภัณฑ์   - ช่องทางการจัดจําหน่าย 

-ราคา     - การส่งเสริมการตลาด 

ตัวแปรตาม 
การตัดสินใจซ้ือ เครื่องแต่งกาย
ป้องกันรังสียูวี ภายใต้แบรนด์ 

B.Butterfly 
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ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์เก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวีและปักตัวอักษรลงบนสินค้า 
 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือเครื่องแต่งกายแบรนด์ไทย คิดเป็นร้อยละ 98.8 รองลงมาคือไม่เลือกซ้ือ
เครื่องแต่งกายแบรนด์ไทย คิดเป็นร้อยละ 1.2 
 ช่องทางการเลือกซ้ือสินค้าเครื่องแต่งกายทางอินเตอร์เน็ตท่ีเป็นท่ีนิยมมากท่ีสุด พบว่าช่องทาง 
Facebook คิดเป็นร้อยละ 31.3 รองลงมา Website และทาง intagram มีความนิยมเท่ากันคือ ร้อยละ 25.2 
และรองลงมาคือ ทาง Line Shop คิดเป็นร้อยละ 18.3 
 พบว่าการเลือกซ้ือเครื่องแต่งกายทางอินเตอร์เน็ตเฉลี่ยเดือนละก่ีครั้ง แสดงให้เห็นว่า 1-5 ครั้ง 
มากกว่าสุดของกลุ่มตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 43.3 รองลงมาคือ 6 – 10 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 30.8 และ
รองลงมาคือ ตํ่ากว่า 1 ครั้ง และ มากกว่า 10 ครั้ง ท่ีมีค่าเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 13 
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล จะพบกันข้อได้เปรียบของธุรกิจคือกลุ่มลูกค้าคาดหวังนิยมเลือกซ้ือเครื่อง
แต่งกายแบรนด์ไทย เราจึงต้องใช้กลยุทธ์พัฒนาผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์ด้านการสื่อสารการตลาด ทางด้าน
ช่องทางท่ีจําหน่าย เราจะเน้นทําการโฆษณาและโปรโมชั่นของสินค้าต่างๆ เพ่ือให้เข้าถึงลูกค้า และแผนระยะ
สั้นภายใน 1 ปี คือสร้างการรับรู้แบรนด์เพ่ิมมากข้ึนและแผนระยะยาว 1-3 ปีคือจะทําให้การซ้ือของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายหลักสูงมากข้ึนและทําให้กลุ่มเป้าหมายรองมาเป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก 
 พบว่าจากกลุ่มตัวอย่าง มีความสนใจต่อสินค้าเครื่องแต่งกายท่ีสามารถป้องกันรังสียูวีได้ มากถึงร้อย
ละ 97.5 และรองลงมาคือไม่สนใจต่อสินค้าเครื่องแต่งกายท่ีสามารถป้องกันรังสียูวี คิดเป็นร้อยละ 2.5 
 พบว่าจากกลุ่มตัวอย่าง มีความสนใจต่อสินค้าเครื่องแต่งกายท่ีสามารถปักตัวอักษรลงบนสินค้าได้  
มากถึงร้อยละ 96.8 และรองลงมาคือไม่สนใจต่อสินค้าเครื่องแต่งกายท่ีสามารถปักตัวอักษรลงบนสินค้าได้คิด
เป็นร้อยละ 3.2 
 พบว่าในการใช้จ่ายเงินกับการซ้ือเครื่องแต่งกายทางอินเตอร์เน็ตเฉลี่ยต่อครั้ง แสดงให้เห็นว่า 501 – 
1,000 บาท มากกว่าสุดของกลุ่มตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 53.3 รองลงมาคือ มากกว่า 1,000 บาท คิดเป็นร้อย
ละ 29 รองลงมาคือ  รองลงมาคือ 200 – 500 บาท คิดเป็นร้อยละ  16 และรองลงมาคือ  น้อยกว่า 200 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 1.8 
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล จะพบข้อได้เปรียบทางธุรกิจเพราะลูกค้ามีความสนใจในเครื่องแต่งกาย
ป้องกันรังสียูวี อีกท้ังยังสนใจปักตัวอักษรลงบนสินค้าแสดงให้เห็นถึงความต้องการสินค้าท่ีเป็นของตนเอง
ความพรีเม่ียม  
 จากกลุ่มตัวอย่างจะเลือกซ้ือเครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวีภายใต้แบรนด์ B.Butterfly ของสรารัศม์ิ
หรือไม่  มากถึงร้อยละ 95.3 และรองลงมาคือไม่เลือกซ้ือเครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวีภายใต้แบรนด์ 
B.Butterfly ของสรารัศม์ิ คิดเป็นร้อยละ 4.7  
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ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์เก่ียวกับทัศนคติท่ีมีต่อสินค้า แบรนด์ B.Butterfly เครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวี
 พบว่า โดยภาพรวมของกลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติต่อ แบรนด์ B.Butterfly เครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวี 
อยู่ในระดับดีมาก (Mean = 4.45) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีทัศนคติอยู่ในระดับดีมากทุกข้อ โดยข้อท่ี
มีทัศนคติสูงสุดคือ มีเนื้อผ้ามีคุณภาพ ไม่ร้อน ไม่อับลม ป้องกันรังสียูวีได้ (Mean = 4.48)  รองลงมาคือ บรรจุ
ภัณฑ์แน่นหนา ป้องกันการเสียหาย (Mean = 4.45) รองลงมาอีกคือ มีดีไซน์เป็นเอกลักษณ์โดดเด่น ไม่ซํ้าใคร 
(Mean = 4.44) และรองลงมาอีกคือ สินค้าทุกชิ้นสามารถปักตัวอักษรได้ (Mean = 4.43) 

 สรุปผลการวิเคราะห์ พบโอกาสทางธุรกิจในการนําเสนอด้านกลยุทธ์พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สามารถ
ตอบสนองความชอบและความต้องการด้าน เนื้อผ้ามีคุณภาพ ไม่ร้อน ไม่อับลม ป้องกันรังสียูวีได้ ท่ีมีมากท่ีสุด
ของกลุ่มลูกค้าท่ีคาดหวังได้ 

ส่วนท่ี 4 การวิเคราะห์เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการเลือกซ้ือเครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวี 
 ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า โดยภาพรวมกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านส่งเสริมการขาย ท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวี อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
(Mean = 4.28) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีความพึงพอใจสูงสุดคือ สินค้าราคาพิเศษสําหรับลูกค้า
ท่ีรีวิวสินค้า อยู่ในระดับมากท่ีสุด (Mean = 4.29) รองลงมาคือ การลดราคา อยู่ในระดับมากท่ีสุด (Mean = 
4.28) 

 ด้านการโฆษณา พบว่า โดยภาพรวมกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
การโฆษณา ท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวี อยู่ในระดับมากท่ีสุด (Mean = 4.28) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีความพึงพอใจสูงสุดคือ  ลูกค้าท่ีร่วมสนุกรับสินค้าไปฟรีเม่ือเล่นเกมตาม
ช่องทางต่างๆ อยู่ในระดับมากท่ีสุด (Mean = 4.30) รองลงมาคือ เว็บไซด์ Blog ผู้นํากลุ่มแฟชั่น อยู่ในระดับ
มากท่ีสุด (Mean = 4.29) และรองลงมาคือ การส่งสินค้าให้ดารา คนมีชื่อเสียงรีวิว อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
(Mean = 4.25) 

 ด้านการขาย พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด ด้านการขาย ท่ีมีต่อ
การตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวี อยู่ในระดับมากท่ีสุด (Mean = 4.37) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ข้อ พบว่า ข้อท่ีมีความพึงพอใจสูงสุดคือ  พนักงานมีความรู้ความเข้าใจในสินค้า  อยู่ในระดับมากท่ีสุด (Mean 
= 4.40) รองลงมาคือ มีการแจ้งสถานะของสินค้าให้ลูกค้าทราบเป็นระยะ อยู่ในระดับมากท่ีสุด (Mean = 
4.37)  พนักงานขายมีความสุภาพใส่ใจในการขาย อยู่ในระดับมากท่ีสุด (Mean = 4.36)  

 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล พบแนวทางแก้ไขปัญหาโดยการนําเสนอกลยุทธ์ด้านการส่งเริมการขายท่ี
จะช่วยกําจัดอุปสรรคด้านความพึงพอใจในสินค้าราคาพิเศษสําหรับลูกค้าท่ีรีวิวสินค้ามากท่ีสุด , นําเสนอกล
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ยุทธ์การสื่อสารการตลาดให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคคาดหวังด้วยสื่อออนไลน์โดยเฉพาะบนช่องทางต่างๆทาง
อินเตอร์เน็ต เพ่ือสร้างความแตกต่างและสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่กลุ่มลูกค้าท่ีคาดหวังให้ได้ 

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman Rank Correlation Coefficient) 
 หาความสัมพันธ์ของพฤติกรรมของผู้บริโภคกับส่วนประสมทางการตลาด โดยพฤติกรรมในด้านเพศมี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านเนื้อผ้ามีคุณภาพดี อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 
0.05 แสดงว่า ผู้หญิงให้ความสําคัญกับเนื้อผ้ามากกว่าเพศชาย นอกจากนี้พฤติกรรมผู้บริโภคในด้านเพศมี
ความสัมพันธ์ทางลบกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านขายทางเว็บไซค์ อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.01 
และเพศหญิงไม่ค่อยได้ให้ความสําคัญในเรื่องการขายทางเว็บไซด์ 
 พฤติกรรมผู้บริโภคในด้านอายุ มีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน 
ลวดลายท่ีแตกต่าง ด้านเนื้อผ้ามีคุณภาพดี ด้านขายทางเว็บไซด์ ด้านการขายทางไลน์ แสดงว่าคนอายุมาก ให้
ความสําคัญกับส่วนประสมทางการตลาด ลวดลายและเนื้อผ้า รวมท้ังการขายสินค้าทางไลน์มากกว่าคนอายุ
น้อย และมีความสัมพันธ์ทางลบกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการลดราคา อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 
0.05 และคนอายุมาก ไม่ได้เน้นเรื่องการลดราคาเท่าไรนัก 
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านอาชีพ มีความสัมพันธ์ทางลบกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการปัก
ตัวอักษรลงบนสินค้า ด้านการขายทางอินตราแกรม ด้านการให้ดาราโฆษณา ด้านการแจ้งสถานะสินค้า และ
ด้านการบริการท่ีพนักงานมีความรู้ในสินค้า อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าข้าราชการ ไม่ได้เน้นกับ
ส่วนประสมทางการตลาดในด้าน การปักตัวอักษร ด้านการขายทางอินตราแกรม ด้านการให้ดาราโฆษณา ด้าน
การแจ้งสถานะสินค้า และด้านการบริการท่ีพนักงานมีความรู้ในสินค้า 
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านรายได้/เดือน มีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน
ด้านคุณภาพเนื้อผ้าท่ีดี อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าคนท่ีมีรายได้มาก ให้ความสําคัญกับส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านคุณภาพเนื้อผ้าท่ีดี 
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้ามีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านการสถานะของสินค้า และด้านการบริการท่ีพนักงานมีความรู้ในตัวสินค้า อย่างมีนัยสําคัญ
น้อยกว่า 0.05 นอกจากนี้พฤติกรรมผู้บริโภคในด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้ามีความสัมพันธ์ทางบวกกับ
ส่วนประสมทางการตลาดในด้านเอกลักษณ์ของสินค้า ด้านคุณภาพของสินค้าท่ีดี ด้านเนื้อผ้าดี ด้านราคาท่ีมี
ความเหมาะสม ด้านการขายทางไลน์ ด้านการโฆษณาผ่านทางblog ด้านการร่วมสนุกรับสินค้าฟรี อย่างมี
นัยสําคัญน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผู้บริโภคด้านการปักตัวอักษรให้ความสําคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้าน
การบริการท่ีพนักงานมีความรู้ในตัวสินค้า และด้านเอกลักษณ์ ด้านคุณภาพของสินค้าท่ีดี ด้านเนื้อผ้าดี ด้าน
ราคาท่ีมีความเหมาะสม ด้านการขายทางไลน์ ด้านการโฆษณาผ่านทางblog ด้านการร่วมสนุกรับสินค้าฟรี 
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการจ่ายต่อครั้งมีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน
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ด้านการขายทางเฟสบุค ด้านการขายทางไลน์ ด้านการลดราคาสินค้า การการโฆษณาทางblog ด้านการ
โฆษณาผ่านดารา/เน็ตไอดอล อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 นอกจากนี้  พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการจ่ายต่อ
ครั้งมีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านเอกลักษณ์ของสินค้า ด้านเนื้อผ้าของ
สินค้าท่ีดี ด้านการขายทางเว็บไซด์ ด้านการขายโดยพนักงานมีความรู้ในสินค้ามาก อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 
0.01 แสดงว่า คนท่ีมีการจ่ายต่อครั้งมากจะให้ความสําคัญกับส่วนประสมทางการตลาด การตลาดในด้านการ
ขายทางเฟสบุค ด้านการขายทางไลน์ ด้านการลดราคาสินค้า การการโฆษณาทางblog ด้านการโฆษณาผ่าน
ดารา/เน็ตไอดอล ด้านเอกลักษณ์ของสินค้า ด้านเนื้อผ้าของสินค้าท่ีดี ด้านการขายทางเว็บไซด์ ด้านการขาย
โดยพนักงานมีความรู้ในสินค้ามาก  
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านผู้มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินค้าความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้า ด้านการขายทางอินตราแกรม อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 
นอกจากนี้ พฤติกรรมผู้บริโภคด้านผู้มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินค้าความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านการโฆษณาผ่านทางดารา/เน็ตไอดอล อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.01  แสดงว่า บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือให้ความสําคัญกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้า ด้าน
การขายทางอินตราแกรม ด้านการโฆษณาผ่านทางดารา/เน็ตไอดอล 
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการซ้ือสินค้าของสรารัศม์ิความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านมีลวดลายท่ีใหม่อยู่เสมอ ด้านเนื้อผ้าดี ด้านราคาท่ีเหมาะสม ด้านการทําโปรโมชั่นในการลด
ราคา ด้านการลดราคาให้ลูกค้าท่ีรีวิวสินค้า ด้านการแจ้งสถานะของสินค้า อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 
นอกจากนี้ พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการซ้ือสินค้าของสรารัศม์ิความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้า ด้านคุณภาพของสินค้า ด้านสินค้าท่ีซักง่าย ด้านการขายทางเว็บ
ไซด์ ด้านการร่วมสนุกและรับสินค้าฟรี ด้านการบริการท่ีพนักงานมีความสุภาพ ด้านการบริท่ีพนักงานมีความรู้
ในสินค้า อย่างมี 

นัยสําคัญน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผู้บริโภคให้ความสนใจซ้ือสินค้าของสรารัศม์ิจากส่วนประสมทางการตลาดใน
ด้าน มีลวดลายท่ีใหม่อยู่เสมอ ด้านเนื้อผ้าดี ด้านราคาท่ีเหมาะสม ด้านการทําโปรโมชั่นในการลดราคา ด้าน
การลดราคาให้ลูกค้าท่ีรีวิวสินค้า ด้านการแจ้งสถานะของสินค้า ด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้า ด้านคุณภาพ
ของสินค้า ด้านสินค้าท่ีซักง่าย ด้านการขายทางเว็บไซด์ ด้านการร่วมสนุกและรับสินค้าฟรี ด้านการบริการท่ี
พนักงานมีความสุภาพ ด้านการบริการท่ีพนักงานมีความรู้ในสินค้า 

พฤติกรรมผู้บริโภคด้านสินค้าท่ีมีลวดลายใหม่ๆความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านอายุของลูกค้า อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 แสดงว่ายิ่งลูกค้าท่ีมีอายุมากข้ึนยิ่งให้
ความสําคัญกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านสินค้าท่ีมีลวดลายใหม่ๆมากข้ึน 
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 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านสินค้าซักง่าย แห้งไว ความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ในด้านการจ่ายต่อครั้ง อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 นอกจากนี้ แสดงว่าลูกค้ายอมจ่ายสูงข้ึนเพ่ือท่ีจะ
ต้องการให้สินค้าซักได้ง่าย และแห้งไว  
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้า ความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านการจ่ายต่อครั้ง อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 นอกจากนี้ พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการปัก
ตัวอักษรลงบนสินค้า ความสัมพันธ์ทางลบกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านอาชีพอย่างมีนัยสําคัญ
น้อยกว่า 0.05 แสดงลูกค้ายอมจ่ายแพงข้ึนเพ่ือให้สินค้ามีการปักตัวอักษรลงบนสินค้าได้ แต่ผู้บริโภคอาชีพ
ข้าราชการไม่ยินยอมจ่ายมากข้ึนเพ่ือการปักตัวอักษรลงบนสินค้า 
  พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการซ้ือผ่านทางเว็บไซด์ ความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดใน ทางด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้า ด้านการจ่ายต่อครั้ง อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการซ้ือทางไลน์ความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน
ด้านอายุอย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า0.05แสดงว่าผู้บริโภคยิ่งมีอายุมากยิ่งให้ความสําคัญการขายทางไลน์มากข้ึน 
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการโฆษณาโดยลูกค้าสามารถร่วมสนุกเพ่ือรับสินค้าฟรีความสัมพันธ์ทางบวก
กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านอาชีพ อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 นอกจากนี้ พฤติกรรม
ผู้บริโภคด้านการโฆษณาโดยลูกค้าสามารถร่วมสนุกเพ่ือรับสินค้าฟรีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดในด้านอายุ อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าลูกค้าให้ความสําคัญทางด้านการร่วมสนุก
เพ่ือรับสินค้าฟรี โดยเฉพาะลูกค้าท่ีมีอายุท่ีมากและลูกค้าท่ีประกอบอาชีพราชการ 
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการบริการ ท่ีพนักงานมีความสุภาพ ความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดในด้านการปักตัวอักษร อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าลูกค้าให้ความสําคัญถึง
การบริการของพนักงาน 

 Coef. z p-value 
Constant -5.047934 -3.44 0.001 
เอกลักษณ์ 1.101927 3.1 0.002 
Product 1.664371 2.73 0.006 
ปักตัวอักษร 0.9760261 2.15 0.032 
คุณภาพ -0.0237722 -0.07 0.945 
Pseudo R2 0.3028     
Wald Chi2 37.83     
No 400     

 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการบริการ ท่ีมีการแจ้งถึงสถานะของสินค้า ความสัมพันธ์ทางลบกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดในด้านอายุ อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05  แสดงว่าลูกค้าท่ีมีอายุท่ีมากไม่ค่อยได้ให้
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ความสนใจถึงการแจ้งสถานะของสินค้ามากเท่าไหร่ 
การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติค (Logistic Regression Analysis) 

ผลการวิเคราะห์เป็นดังต่อไปนี้ 
 แสดง สัมประสิทธิ์ท่ีประมาณได้ และค่าสถิติท่ีเก่ียวข้องกับการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติก เพ่ือ
ทํานายปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการซ้ือเครื่องแต่งกายป้องกันยูวี แบรนด์ B.Butterfly คือ 
 สมมติฐานท่ี 1: เป็นการศึกษาลักษณะทางกายภาพมีผลต่อการตัดสินใจในการซ้ือเครื่องแต่งกาย
ป้องกันยูวี “แบรนด์ B.Butterfly” จากผลการวิเคราะห์พบว่า เอกลักษณ์ สินค้า และ การปักตัวอักษร มีผล
ต่อการตัดสินใจในการซ้ือเครื่องแต่งกายป้องกันยูวี “แบรนด์ B.Butterfly”โดยมีระดับนัยสําคัญทางสถิติ ≤ 
0.05 
 สมมติฐานท่ี 2: เป็นการศึกษาลักษณะทางกายภาพมีผลต่อการตัดสินใจในการซ้ือเครื่องแต่งกาย
ป้องกันยูวี “แบรนด์ B.Butterfly” จากผลการวิเคราะห์พบว่า ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้าไม่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าเครื่องแต่งกายป้องกันยูวี “แบรนด์ B.Butterfly” 
 

อภิปรายผลการวิจัย 
 จากผลการสํารวจพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ท่ีสนใจผลิตภัณฑ์เครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวี แบรนด์ 
B.Butterfly เป็นเพศหญิง และให้ความสําคัญกับผลิตภัณฑ์ทางด้านรูปลักษณ์ของสินค้า ท่ีมีสวยงาม พร้อมกับ
การปกป้องรังสียูวีได้จริง  
 

ข้อเสนอแนะ 
1. ควรศึกษาถึงรายระเอียดทางด้านลวดลายของสินค้ามากกว่านี้ 
2.  ควรศึกษาถึงความต้องการของผู้บริโภคว่าต้องการเครื่องแต่งกายชนิดไหนบ้าง  
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