
บทคัดย่อ
	 การศึกษาค้นคว้าอสิระเรือ่งส่วนประสมการ
ตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย
ของผู้บรโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร	มวีตัถุประสงค์
ของการศึกษาในครั้งน้ีคือ	 เปรียบเทียบพฤติกรรม
การซ้ือครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย	 จ�าแนกตามลักษณะ
ประชากรศาสตร์	ได้แก่	เพศ	อายุ	ระดับการศึกษา	
รายได้ต่อเดือน	อาชีพ	และสถานภาพ	และศึกษา
ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์	กับพฤติกรรม
การซ้ือครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย	 รวมท้ังศึกษาศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดด้าน
ราคา	 ด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย	 และด้านส่งเสริม 
การตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดยี่ห้อ 
นีเวีย	 เพื่อน�าเอาผลการวิจัยในครั้งน้ีใช้เป็นข้อมูล
ด้านต่างๆ	 ให้ผู ้บริหารหรือผู้ท่ีมีส่วนเก่ียวข้อง
สามารถน�าเอาผลการวจิยัครัง้น้ีเป็นเครือ่งมอืในการ
ตัดสินใจก�าหนดกลยทุธ์ต่างๆ	ทางการตลาดมาปรบั
เปลี่ยนให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายมากยิ่งขึ้น	 
อนัจะก่อให้เกิดการได้เปรยีบทางการแข่งขนั	และส่ง
ผลต่อความมั่นคง	และความส�าเร็จต่อไป	

Abstract
	 The	independent	study	of	marketing	
mix	and	Nivea	sunscreen	cream	purchasing	
behavior	of	consumer	in	Bangkok	aimed	to:	
conduct	 a	 comparison	of	Nivea	 sunscreen	
cream	 purchasing	 behavior	 classifying	 
by	 demographic	 aspects	 such	 as	 gender,	 
age,	education,	monthly	income,	occupation	
and	 marriage	 status	 and;	 study	 in	 the	 
relationship	between	marketing	mix	in	term	
of	 product	 and	 Nivea	 sunscreen	 cream	 
buying	behavior	and;	study	in	the	relationship	
between	marketing	mix	 in	 term	 of	 price,	
distribution	 channel,	 marketing	 promotion	
and	 Nivea	 sunscreen	 cream	 purchasing	 
behavior.	 The	 results	 would	 be	 applied	 
as	 information	 for	 the	 management,	 or	 
related	 persons	 could	 adopt	 these	 results	 
as	decision	making	tool	to	define	marketing	
strategies	 which	 are	 adjusted	 for	 higher	
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suitability	for	target	groups	and	that	would	
cause	competitive	advantages	and	affect	to	
further	stability	and	success.
	 The	 research	 samples	 were	 400	 
consumers	who	purchased	Nivea	sunscreen	
cream	 and	 l ived	 in	 Bangkok	 area	 
by	 employing	 questionnaire	 as	 the	 data	 
collection	tools.	The	statistical	methods	for	
analysis	were	percentage,	mean	and	standard	
deviation,	 difference	 analysis	 using	 t-test,	
One	Way	ANOVA,	and	correlation	analysis	
using	Simple	Pearson’s	Correlation	Statistic	
and	 conducted	 statistical	 data	 analysis	 by	
using	social	science	application.

บทน�ำ
	 ประเทศไทยเป็นประเทศเมอืงร้อน	มแีสงแดด 
ตลอดทั้งปี	ซึ่งอิทธิพลจากแสงแดดในปัจจุบันก่อให้
เกิดโรคผิวหนังต่างๆ	 มากมาย	 เช่น	 โรคแพ้แดด	
ซึ่งเกิดจากรังสีอัลตราไวโอเลต	ปัจจุบันโลกของเรา
ได้รับแสงแดดมากขึ้น	 อันเป็นผลสืบเน่ืองจาก
ปฏิกิริยาเรือนกระจก	 ซ่ึงเกิดจากการท�าลาย
บรรยากาศชั้นโอโซนรอบๆ	โลก	ดังนั้นควรปกป้อง
ผิวหนังของเราโดยการหลบเลีย่งแสงแดด	การได้รบั
แสงแดดน้ันมีทั้งประโยชน์และโทษ	 ถ้าได้รับ
แสงแดดเพียงเล็กน้อยก็ช่วยให้ร ่างกายต่ืนตัว	
กระตุ้นให้ร่างกายหลั่งสารเอนโดฟิน	 ที่ท�าให้จิตใจ
และอารมณ์	แจ่มใส	มีส่วนช่วยท�าให้สมองดี	ความ
จ�าดี	 ลดความเสี่ยงในการเป็นมะเร็งเต้านม	 มะเร็ง
รังไข่	 มะเร็งล�าไส้	 รวมทั้งป้องกันโรคกระดูกอ่อน 
ในเด็กท้ังช่วยป้องกันโรคผิวหนังบางชนิด	ส่วนโทษ
ของการได้รับแสงแดดมากจะท�าให้เกิดผ่ืนแดง
ผิวหนังไหม้เกรยีม	ท�าให้เป็น	ฝ้า	กระ	ผิวจะมรีิว้รอย	
ดูแก่ก่อนวัย	 ท�าอันตรายต่อกระจกตาและเลนซ์

แก้วตา	และถ้าได้รับแสงแดดบ่อยๆ	เป็นเวลานาน
ท�าให้อนัตรายต่อผิวหนังรงัสีกระจายจากดวงอาทติย์
ประกอบด้วย	 แสงอุลตราไวโอเลต	 (Ultraviolet	
length),	แสงที่ดวงตามองเห็น	 (Visible	 light),	
และแสงอินฟราเรด	(Infrared	light)	แสงที่ท�าให้
เกิดอนัตรายต่อผิวหนังมากทีสุ่ด	คอื	แสงอตุราไวโอ
เลต	หรอืทีเ่ราเรยีกว่า	UV	แสงท่ีท�าให้เกดิอนัตราย
ต่อผิวหนังแบ่งเป็น	2	อย่าง	คือ	1).	แสง	UV-A	
สามารถผ่านทะลุเข้าไปช้ันหนังก�าพร้าและช้ันหนัง
แท้	ท�าให้ผิวหนังเหีย่วย่น	ผิวคล�า้	เป็นฝ้า	และท�าให้
เกิดมะเร็งผิวหนังได้	2).	แสง	UV-B	แสงในช่วง
น้ีท�าให้เกิด	 sunburn	 ซ่ึงมีอาการผิวบวมแดงและ
อาจพองปวดแสบร้อนผิวไหม้	 และแห้งกร้าน	 
ผิวเหี่ยวย่น	คล�้า	เป็นฝ้า	กระ	เป็นตัวหลักที่ท�าให้
ผิวแก่ก่อนวัย	 ซ่ึงเมื่อผิวถูกแดดเผาเป็นประจ�าจะ
ท�าให้เกิดมะเร็งผิวหนังได้	(สถาบันโรคผิวหนัง)
	 สภาพแสงแดดที่มีรังสีต่างๆ	 มักท�าให้ผิว
พรรณของเราเสียความยืดหยุ่น	 แห้งกร้านรวมทั้ง
รอยฝ้าบนใบหน้าซ่ึงวธิกีารป้องกันทีรู่ก้นัดีแล้วคือใช้
ร่มเมื่อต้องออกแดด	 รวมทั้งหาครีมกันแดดที่มีค่า	
SPF	ประมาณ	15	ซึ่งค่า	SPF	นี้จะเป็นตัวบ่งบอก
ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์น้ันๆ	 สามารถป้องกัน
รงัสยีวูเีอ	และยวูบีไีด้ก่ีเท่า	(สุภาพร	บวัรกัษา,	2549:	8) 
ตามที่ระบุบนฉลากใช่ว่าทุกคนจะได้รับการป้องกัน
ผิวจากแสงแดดได้เท่ากนัหมด	อย่างเช่น	คณุไปยนื
กลางแดดโดยไม่ทาครีมกันแดดเลย	 ผิวจะเริ่มแดง
เมื่อเวลาผ่านไป	20	นาที	แสดงว่าเมลานินของผิว
ช่วยปกป้องผิวคุณได้เพยีง	20	นาที	เมือ่คณุใช้ครมี
กันแดดที่มีค่า	SPF	ประมาณ	15	เท่าก็ให้ท�า	15	
คูณ	20	ก็จะได้เท่ากับ	300	ก็แสดงว่าครีมกันแดด
ที่มีค ่า	 SPF	 15	 จะช ่วยปกป้องผิวของคุณ 
ให้ปลอดภัยจากแสงแดดนาน	300	นาที	แต่ส�าหรับ
การไปเที่ยวทะเลครีมกันแดดค่า	SPF	15	คงไม่พอ
เพราะที่ชายทะเลแดดแรงกว่าครีมกันแดดควรมีค่า	
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SPF	 25-30	 เป็นอย่างต�่า	 แต่ค่า	 SPF	 มากๆ	 
ในครีมกันแดดก็ใช่ว่าจะดี	 เพราะจะเกิดสารเคมี
ตกค้างในผิวเป็นจ�านวนมาก	 ล้างออกยากและเป็น
สาเหตุของการระคายเคืองตามมาได้	(www.nivea.
co.th)
		 ในปัจจบุนัผู้บรโิภคเหน็ความส�าคัญของครมี
กันแดดมากขึน้	จงึท�าให้นิยมใช้กันแพร่หลายในกลุม่
วัยต่างๆ	 ท�าให้ตลาดของผลิตภัณฑ์ครีมกันแดด 
มกีารแข่งขนักันรนุแรงมากขึน้	โดยมผู้ีผลติจ�าหน่าย
ในประเทศ	 และบางบริษัทน�าเข้าจากต่างประเทศ	
ท�าให้แต่ละบริษัทต้องปรับกลยุทธ์ต่างๆ	 เพื่อให้
สอดคล้องกับความต้องการของผู้บรโิภค	ทางบรษัิท 
ไบเออร์สต๊อร์ฟ	 (ประเทศไทย)	 ได้เห็นปัญหาน้ี
ท�าให้ต้องมกีารปรบัปรงุสูตรใหม่ทัง้หมดให้ตรงตาม
ความต้องการของผู้บริโภคและลักษณะการใช้งาน 
ที่แตกต่างกันทางบริษัทต้องทุ่มงบการตลาด	 เพื่อ
สร้างถึงการรับรู้ตัวผลิตภัณฑ์ที่วางจ�าหน่ายในท้อง
ตลาดเพื่อให้ผู้บริโภคเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีความ
หลากหลายและเพื่อเป็นการรักษาส่วนแบ่งทางการ
ตลาดเอาไว้	 โดยนีเวียเป็นผู้น�ามีส่วนแบ่ง	 30%	 
ลอรีอัลและการ์นิเย่มีส่วนแบ่งรวมกันกว่า	 20%	
ไมนัส	ซัน	20%	และอื่นๆ	รวมกัน	30	%
	 จากสาเหตุดังกล่าวจึงท�าให้ผู้ศึกษาสนใจท่ี
จะศึกษาเรื่อง	 ส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรม
การซ้ือครีมกันแดดยี่ห้อนีเวียของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร	 โดยท�าการศึกษาด้านลักษณะ
ประชากรศาสตร์	 ด้านผลิตภัณฑ์	 ด้านราคา	 
ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย	 และด้านส่งเสริมการ
ตลาดเพื่อเป็นแนวทางให้กับบริษัทน�าไปพัฒนา
ผลติภณัฑ์ให้ตรงกบัความต้องการของผู้บรโิภคและ
เพือ่สนับสนุนการเติบโตของบรษัิทได้อย่างมปีระสทิธภิาพ

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
  1.	 เปรยีบเทียบพฤติกรรมการซ้ือครมีกันแดด 
ยี่ห้อนีเวียของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

จ�าแนก	ตามลักษณะประชากรศาสตร์	ได้แก่	 เพศ	
อายุ	ระดับการศึกษา	รายได้ต่อเดือน	อาชีพ	และ
สถานภาพ
		 2.	ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์	 กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดยี่ห้อ 
นีเวียของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
		 3.	ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ราคา	ด้านช่องทางจัดจ�าหน่ายและด้านส่งเสริมการ
ตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ขอบเขตของการวิจัย
		 1.	ขอบเขตด้านเนื้อหา
	 		 ขอบเขตด้านเน้ือหาการศึกษาในครั้งน้ี	
ผู้ศกึษาเน้นศกึษาพฤติกรรมการซ้ือครมีกันแดดยีห้่อ	
นีเวียของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดย
ก�าหนดขอบเขตการศึกษาตามปัจจัยดังต่อไปนี้
	 	 1.1	ลกัษณะประชากรศาสตร์ได้แก่	เพศ	
อาย	ุระดับการศกึษา	รายได้	อาชพี	และ	สถานภาพ
	 	 1.2	ส่วนประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์
ประกอบด้วย	ประโยชน์หลัก	บรรจุภัณฑ์	คุณภาพ
สินค้า	และคุณค่าตราสินค้า
	 	 1.3	ส่วนประสมการตลาด	 ด้านราคา	
ด้านช่องทางจดัจ�าหน่าย	และด้านส่งเสรมิการตลาด
		 	 1.4	พฤติกรรมการซื้อ
	 2.	ขอบเขตด้านประชากรและกลุม่ตัวอย่าง	
ได้แก่	ผู้บริโภคที่ซื้อครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย	ในเขต
กรุงเทพมหานคร
	 3.	ขอบเขตด้านพื้นที่	ได้แก่	การแบ่งเขต
การปกครองของกรุงเทพมหานคร	 ซ่ึงมีจ�านวน 
ทัง้สิน้	50	เขต	แบ่งออกเป็น	6	กลุม่เขตการปกครอง	
ตามระบบการบริหาร	 และการปกครองของ
กรุงเทพมหานคร	ดังนี้	
	 	 1.	รัตนโกสินทร์	ประกอบด้วย	9	เขต	
คือ	พระนคร,	สมัพนัธวงศ์,	สรุวงศ์,	บางรกั,	บางซ่ือ,	
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ดุสิต,	พญาไท,	ราชเทวี,	และปทุมวัน
	 	 2.	บรูพา	ประกอบด้วย	9	เขต	ดอนเมอืง,	
สายไหม,	 รังสิต,	 บางเขน,	 จตุจักร,	 ลาดพร้าว,	
บึงกุ่ม,	วังทองหลาง	และบางกะปิ
	 	 3.	ธนบุรีเหนือ	 ประกอบด้วย	 7	 เขต	
คือ	ทวีวัฒนา,	ตลิ่งชัน,	บางพลัด,	บางกอกน้อย,	
ภาษีเจริญ,	บางกอกใหญ่	และหนองแขม
	 	 4.	 ธนบุรี	 ประกอบด้วย	 6	 เขต	 คือ	
บางแค,	บางบอน,	 จอมทอง,	 ธนบุรี,	 คลองสาน,	
ราชบูรณะ,	บางขุนเทียนและทองครุ

	 	 5.	เจ้าพระยา	ประกอบด้วย	9	เขต	คือ	
สาธร,	 ห้วยขวาง,	 วัฒนา,	 ดินแดง,	 คลองเตย, 
บางคอแหลม,	ยานนาวา,	บางนา	และพระโขนง
	 	 6.	ศรีนครินทร์	 ประกอบด้วย	 8	 เขต	
คือ	ประเวศ,	สวนหลวง,	ลาดกระบัง,	มีนบุรีคลอง
สามวา,	หนองจอก,	คันนายาว,	และสะพานสูง
	 4.	 ขอบเขตด้านเวลาใช้เวลาในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลช่วงเดือนกันยายน	2558

กรอบแนวความคิดในการวิจัย
	 	 	 	 ตัวแปรอิสระ

พฤติกรรมการซื้อครีมกันแดด
ยี่ห้อนีเวียของผู้บริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร

-	ความถี่ในการซื้อโดยเฉลี่ย	(ครั้งต่อปี)
-	มูลค่าการซื้อโดยเฉลี่ย	(บาทต่อครั้ง)

ลักษณะทางประชากรศาสตร์
	1.เพศ
	2.อายุ
	3.ระดับการศึกษา
	4.รายได้
	5.อาชีพ
	6.สถานภาพ

	ส่วนประสมการตลาด
	2.ด้านราคา
	3.ด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย
	4.ด้านส่งเสริมการตลาด

	ส่วนประสมการตลาด
	1.ด้านผลิตภัณฑ์
	-	ประโยชน์หลัก
	-	บรรจุภัณฑ์
	-	คุณภาพสินค้า
	-	คุณค่าตราสินค้า

ภาพ	3	กรอบแนวความคิดในการวิจัย
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วิธีด�ำเนินการวิจัย
	 ประชากรกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย
 ประชากรที่ใช้วิจัยครั้งนี้	คือ	ผู้บริโภคที่ซื้อ
ผลติภณัฑ์ครมีกนัแดดยีห้่อนีเวยีในเขตกรงุเทพมหานคร
	 กลุ ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งน้ี	 คือ	 
ผู ้บริโภคที่ ซ้ือผลิตภัณฑ์ครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย 
ในเขตกรงุเทพมหานคร	ผู้วจิยัได้ก�าหนดขนาดกลุม่
ตัวอย่างโดยใช้สูตรค�านวณขนาดตัวอย่างกรณี 
ที่ไม ่สามารถทราบจ�านวนประชากรที่แน่นอน	 
ที่ระดับความเชื่อมั่น	95%	ความผิดพลาดที่ยอมรับ
ได้ไม่เกิน	5%	(กัลยา	วงพานิชย์บัญชา,2547,47)
ดังน้ัน	 ขนาดตัวอย่างที่ค�านวณได้เท่ากับ	 385	
ตัวอย่าง	และได้มกีารเผ่ือการสญูเสยีของแบบสอบถาม 
เน่ืองจากได้รบัแบบสอบถามทีต่อบไม่ครบถ้วน	โดย
ส�ารองไว้	 15	 ตัวอย่าง	 รวมเป็นขนาดตัวอย่าง
ทั้งหมด	400	ตัวอย่าง	การสุ่มตัวอย่างแบบหลาย
ขั้นตอน	ผู้วิจัยท�าแบบหลายขั้นตอน	
  การสุ่มตัวอย่างตามขั้นตอนดังนี้
	 ข้ันตอนท่ี	 1	 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ
อย่างง่าย	 (Sample	 Random	 Sampling)	 โดย
แบ่งกลุ่มตัวอย่างออกตามการแบ่งเขตการปกครอง
ของกรุงเทพมหานคร	 ซึ่งมีจ�านวน	 50	 เขต	 แบ่ง
ออกเป็น	 6	 กลุ่มเขตการปกครอง	 ตามระบบการ
บรหิาร	และการปกครองของกรงุเทพมหานคร	ดังน้ี	
	 1.	รัตนโกสินทร์	ประกอบด้วย	9	เขต	คือ	
พระนคร,	สัมพันธวงศ์,	สุรวงศ์,	บางรัก,	
บางซื่อ,	ดุสิต,	พญาไท,	ราชเทวี,	และปทุมวัน
	 2.	บูรพา	ประกอบด้วย	9	เขต	ดอนเมือง,	
สายไหม,	 รังสิต,	 บางเขน,	 จตุจักร,	 ลาดพร้าว,	
บึงกุ่ม,	วังทองหลาง	และบางกะปิ
	 3.	ธนบุรีเหนือ	ประกอบด้วย	7	เขต	คือ	
ทวีวัฒนา,	 ตลิ่งชัน,	 บางพลัด,	 บางกอกน้อย,	
ภาษีเจริญ,	บางกอกใหญ่	และหนองแขม
	 4.	ธนบรุ	ีประกอบด้วย	6	เขต	คอื	บางแค,	

บางบอน,	จอมทอง,	ธนบุรี,	คลองสาน,	ราชบูรณะ,	
บางขุนเทียนและทองครุ
	 5.	เจ้าพระยา	 ประกอบด้วย	 9	 เขต	 คือ	
สาธร,	 ห้วยขวาง,	 วัฒนา,	 ดินแดง,	 คลองเตย,	
บางคอแหลม,	ยานนาวา,	บางนา	และพระโขนง
	 6.	ศรีนครินทร์	ประกอบด้วย	8	เขต	คือ	
ประเวศ,	สวนหลวง,	ลาดกระบงั,	มนีบรุคีลองสามวา, 
หนองจอก,	คันนายาว,	และสะพานสูง
	 โดยสุม่จบัฉลากเพือ่เลอืกเขตในแต่ละพืน้ที	่
ได้ผล	 ดังน้ี	 พระนคร,	 สายไหม,	 บางพลัด,	
คลองสาน,	บางนา	และสวนหลวง
	 ขั้นตอนที่	2	การสุ่มตัวอย่างแบบก�าหนด
โควตา	 (Quota	 sampling)	 โดยก�าหนดให้แต่ละ
พื้นที่มีจ�านวนกลุ่มตัวอย่างจ�านวนเฉลี่ยเท่า	ๆ	กัน	
เพื่อให้ได้ขนาดตัวอย่างรวมทั้งส้ิน	 400	 ตัวอย่าง
ดังนี้
	 พระนคร	67	ตัวอย่าง	สายไหม	67	ตัวอย่าง
บางพลัด	 67	 ตัวอย่าง	 คลองสาน	 67	 ตัวอย่าง	
บางนา	66	ตัวอย่าง	สวนหลวง	66	ตัวอย่าง
 ข้ันตอนท่ี	3	ใช้การสุม่ตัวอย่างแบบมรีะบบ	
(Systematic	Random	Sampling)	ในวันพุธ-วัน
อาทิตย์	ช่วงเวลา	10.00-18.00	น.	ในแต่ละวันใช้
ตัวอย่าง	 จ�านวนประมาณ	 20	 คน	 รวมทั้งสิ้น	 
20	 วัน	 กลุ่มตัวอย่างจ�านวน	 400	 คน	 เพื่อเก็บ
รวบรวมข้อมูลโดยการแจกแบบสอบถามให้กับ 
ผู้บริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์ครีมกันแดดยี่ห้อนีเวียใน
เขตกรุงเทพมหานครโดยตรง
	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
 ข้ันตอนการสร้างเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั
 เครือ่งมอืและขัน้ตอนการสร้างเครือ่งมอืหรอื
การศึกษาแบบสอบถามที่ใช้ในการเก็บรวบรวม 
มีการด�าเนินการสร้างเครื่องตามล�าดับดังนี้
	 	 1.	ศึกษาทฤษฎีเอกสารและงานวิจัยท่ี
เก่ียวข้องกับส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการ
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ซื้อครีมกันแดดยี่ห้อนีเวียในเขตกรุงเทพมหานคร
	 	 2.	สร้างแบบสอบถามโดยอาศัยกรอบ
แนวคิดท่ีเก่ียวข้องกับลักษณะทางประชากรศาสตร์	
ส่วนประสมทางการตลาด	ด้านผลติภณัฑ์	ด้านราคา	
ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่ายและด้านส่งเสริมการ
ตลาดกับพฤติกรรมการซื้อครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย
	 	 3.	น�าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้น	 เสนอ
อาจารย์ที่ปรึกษาบทนิพนธ์เพื่อพิจารณาตรวจสอบ
และให้ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงเกี่ยวกับส�านวน
ภาษาให้เข้าใจง่าย	เพื่อให้ได้ข้อค�าถามที่มีข้อความ
ตรงตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา
	 	 4.	น�าแบบสอบถามมาปรับปรุงแก้ไข
ตามข้อเสนอแนะของอาจารย์ที่ปรึกษา
	 	 5.	น�าแบบสอบถามทีผู้่ศกึษาแก้ไขแล้ว
เสนอผู้เชีย่วชาญภายนอกเพือ่ตรวจสอบความเทีย่ง
ตรงของเนื้อหา	 (content	 validity)	 เสร็จแล้วน�า
เสนออาจารย์ที่ปรึกษาและคณะกรรมการควบคุม
การสอบ	 ตรวจสอบความถูกต้องอีกครั้งก่อนน�าไป
ใช้จริง
	 การเก็บรวบรวมข้อมูล
 แหล่งข้อมูล	(Source	of	data)	การวิจัย
ครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิงพรรณนา	 (Descriptive	 
research)	 และการวิจัยเชิงส�ารวจ	 (Exploration	
research)	 ซ่ึงผู้วิจัยได้ด�าเนินการจัดเก็บรวบรวม
ข้อมูลเพื่อน�ามาวิเคราะห์ตามขั้นตอนดังนี้
	 	 1.	แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ	 (Primary	
data)	 ได้น�าแบบสอบถามไปขอความร่วมมือจาก
กลุ่มตัวอย่างจ�านวน	400	คน	จากแต่ละเขต	ได้แก่	
พระนคร,	สายไหม,	บางพลัด,	คลองสาน	เขตละ	
67	 ตัวอย่างและ	 บางนา,	 สวนหลวง	 เขตละ	 66	
ตัวอย่าง	ระหว่างเดือนกันยายน	2558	
	 	 2.	แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ	 (Secondary	
data)	 ได้จากการศึกษาค้นคว้าข้อมูลที่มีผู้รวบรวม
ไว้ทั้งหน่วยราชการและเอกชน	ดังนี้

	 	 2.1	อินเทอร์เน็ต
	 	 2.2	หนังสือทางวิชาการ	บทความสาร
นิพนธ์	และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้
	 1.	ก า ร วิ เ ค ร า ะห ์ ส ถิ ติ เ ชิ งพ ร รณนา	 
(Descriptive	statistic)	เพือ่อธบิายข้อมลู	ลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์	ดังนี้
	 	 1.1	ค่าร้อยละ	(Percentage)	ส�าหรับ
ข้อมูลจากแบบสอบถามตอนที่	1	ในด้าน	เพศ	อายุ	
ระดับการศึกษา	อาชีพ	รายได้	และสถานภาพ	และ
ตอนที่	 4	 พฤติกรรมการซื้อครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร	ข้อที่	1-3
	 	 1.2	หาค่าเฉลีย่	(Mean)	ส�าหรบัข้อมลู
จากแบบสอบถาม	ตอนที่	2	ส่วนประสมการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์ประกอบด้วย	ประโยชน์หลัก	บรรจุ
ภัณฑ์	คุณภาพสินค้า	และ	คุณค่าตราสินค้า ตอน
ที่	3	ส่วนประสมการตลาดด้านราคา	ด้านช่องทาง
จัดจ�าหน่าย	 และด้านส่งเสริมการตลาด	 ตอนที่	 4	
พฤติกรรมการซ้ือครมีกันแดดยีห้่อนีเวยี	ในข้อที	่4,5	
	 	 1.3	หาค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน	(Stand-
ard	 Deviation)	 ส�าหรับข้อมูลจากแบบสอบถาม
ตอนที่	 2	 ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์
ประกอบด้วย	ประโยชน์หลัก	บรรจุภัณฑ์	คุณภาพ
สินค้า	และ	คุณค่าตราสินค้า ตอนที่	3	ส่วนประสม
การตลาดด้านราคา	ด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย	และ
ด้านส่งเสริมการตลาด	ตอนที่	4	พฤติกรรมการซื้อ
ครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย	ในข้อที่	4,5	
 2.	การวเิคราะห์สถิติเชงิอนุมาน	(Inferential 
statistic)	สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐานมีดังนี้
	 	 2.1 สถิติวิเคราะห์ค่าที	(Idenpendent	
t-test)	 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง	
2 กลุ ่มที่เป็นอิสระกันเพื่อใช้ทดสอบสมมติฐาน	 
ข้อที่	1 ด้านเพศ	และ	สถานภาพ
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		 	 2.2	สถิติวิเคราะห์ค่าเอฟ	 (F-test)	
แบบการวเิคราะห์	ความแปรปรวนทางเดียว	(One-way 
Analysis	 of	 Variance)	 เพื่อเทียบค่าเฉลี่ยของ
กลุ ่มตัวอย่างที่มากกว่า	 2 กลุ ่มเพื่อทดสอบ
สมมติฐานข้อที่	1	ด้านอายุ	ระดับการศึกษา	อาชีพ	
รายได้	และถ้าผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่าง
มนัียส�าคญัทางสถิติแล้ว	ต้องท�าการทดสอบเป็นราย
คู่ต่อไป	เพื่อดูว่ามีคู่ใดบ้างที่แตกต่างกัน	โดยใช้วิธี	
Fisher’s	Least	Significant	Difference	(LSD)	
(กัลยา	วานิชย์บัญชา.	2545:	332-333)
	 	 2.3		 สถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่าง
ง่ายของเพียร์สัน	 (Pearson	 product	 moment	
correlation	coefficient)	เพื่อหาค่าความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร 2	ตัวที่เป็นอิสระกันเพื่อใช้ทดสอบ
สมมติฐานข้อที่	 2,3	 โดยค่าสัมประสิทธิ์สัมพันธ	์ 
จะมีค่าระหว่าง	-1<	r	<	1	(กัลยา	วานิชย์บัญชา,	
2545	:	24)
	 ผลการวิจัย
	 1.	ผู้บริโภคเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย	
ส่วนใหญ่มอีาย	ุ21-30	ปี	มกีารศกึษาระดับปรญิญาตรี 
มีรายได้ต่อเดือน	 10,001-20,000	 บาท	 มีอาชีพ
พนักงานบรษัิทเอกชน	และมสีถานภาพโสด/แยกกนัอยู่
	 2.	ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาด	ด้านผลติภณัฑ์โดยรวม	และรายด้าน	
ได้แก่	 ด้านประโยชน์หลัก	 ด้านบรรจุภัณฑ์	 ด้าน
คุณภาพสนิค้า	และด้านคุณค่าตราสินค้า	อยูใ่นระดับดี 
	 3.	ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดโดยรวม	และรายด้าน	ได้แก่	ด้านราคา	
ด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย	 และด้านการส่งเสริม 
การตลาด	อยู่ในระดับดี
	 4.	ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ใช้	2-3	ครัง้/สปัดาห์	
ซ้ือชนิดโลชัน่มากทีส่ดุ	ส่วนใหญ่ตัดสนิใจซ้ือด้วยตัวเอง 
มีความถี่ในการซื้อโดยเฉลี่ย	(ครั้งต่อปี)	ประมาณ	
5	ครั้ง	และมีมูลค่าการซื้อโดยเฉลี่ย	(บาทต่อครั้ง)	
ประมาณ	247	บาท	

 5.	 ผู้บรโิภคท่ีมสีถานภาพต่างกัน	มพีฤติกรรม 
การซื้อ	ด้านมูลค่าการซื้อโดยเฉลี่ย	(บาทต่อครั้ง)	
แตกต่างกัน	อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	 .05	
โดยผู ้บริ โภคท่ีมีสถานภาพโสด/แยกกันอยู ่ 
มีพฤติกรรมการซ้ือ	 ด้านมูลค่าการซ้ือโดยเฉลี่ย	
(บาทต่อครั้ง)	 มากกว่า	 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพ
สมรส/อยู่ด้วยกัน
	 6.	ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์	
ด้านคุณภาพสินค้า	 กับพฤติกรรมการซ้ือครีม
กันแดดยี่ห้อนีเวีย	 ด้านความถ่ีในการซ้ือโดยเฉลี่ย	
(ครั้งต่อปี)	มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส�าคัญทาง
สถิติที่ระดับ	 .05	 โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับต�่า	และส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์	 ด้านบรรจุภัณฑ์	 กับพฤติกรรมการซ้ือ
ครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย	 ด้านมูลค่าการซ้ือโดยเฉลี่ย	
(บาทต่อครั้ง)	 มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส�าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ	.05	โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับต�่า
 7.	ส่วนประสมการตลาดโดยรวม	และราย
ด้าน	ได้แก่	ด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย	กับพฤติกรรม
การซ้ือครมีกนัแดดยีห้่อนีเวยี	ด้านความถ่ีในการซ้ือ
โดยเฉลี่ย	(ครั้งต่อปี)	มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัย
ส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	 .05	 และ	 .01	 ตามล�าดับ	
โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันในระดับต�่า	
และส่วนประสมการตลาด	ด้านส่งเสรมิการตลาดกับ
พฤติกรรมการซื้อครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย	ด้านมูลค่า
การซื้อโดยเฉลี่ย	(บาทต่อครั้ง)	มีความสัมพันธ์กัน
อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	 .05	 โดยมคีวาม
สมัพนัธ์ในทศิทางเดียวกันในระดับต�า่	

สรุปและอภิปรายผลการวิจัย
	 อภิปรายผล
	 1.	จากผลการวิจัย	 พบว่า	 ผู้บริโภคที่มี
สถานภาพต่างกัน	 มีพฤติกรรมการซื้อ	 ด้านมูลค่า
การซื้อโดยเฉลี่ย	 (บาทต่อครั้ง)	 แตกต่างกันอย่าง 
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มีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	 .05	 โดยผู้บริโภคท่ีมี
สถานภาพโสด/แยกกันอยู่	 มีพฤติกรรมการซ้ือ	 
ด้านมูลค่าการซื้อโดยเฉลี่ย	(บาทต่อครั้ง)	มากกว่า	
ผู ้บริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยู ่ด ้วยกัน	 ซ่ึง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ	 วราภรณ์	 หวังสถิตพร	
(2546)	 ได้ศึกษาวิจัยเรื่องพฤติกรรมการซ้ือ
ผลติภณัฑ์	บ�ารงุผิวหน้า	(ไวท์เท็นน่ิง)	ของผู้บรโิภค	
พบว่า	ผู้บริโภคที่มีสถานภาพต่างกัน	มีพฤติกรรม
การซ้ือ	ด้านมลูค่าการซ้ือโดยเฉลีย่ต่อครัง้	แตกต่าง
กัน	อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	.05	โดยส่วน
ใหญ่ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสดและจะไม่ค�านึงถึง
ราคาในการซ้ือต่อครัง้	และยงัสอดคล้องกับงานวจิยั
ของ	อมุาพร	บณิษร	ี(2545)	ทีไ่ด้ท�าการศึกษาเรือ่ง
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือ
เครือ่งส�าอางน�าเข้าจากต่างประเทศ	ทีจ่�าหน่ายผ่าน
ระบบขายหน้าร้าน	 พบว่า	 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพ
แตกต่างกัน	 มีพฤติกรรมการซื้อ	 ด้านค่าใช้จ่ายใน
การซ้ือโดยเฉลี่ยต่อครั้ง	 แตกต่างกัน	 อย่างมีนัย
ส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	 .05	 โดยกลุ่มคนโสดจะมี
พฤติกรรมการซ้ือสูงท่ีสดุ	ทัง้น้ีเน่ืองจากกลุม่คนโสด
เป็นกลุม่ท่ีไม่มภีาระผูกพนัทางครอบครวัพร้อมกันน้ี
ยังเป็นกลุ่มที่มีการดูแลรักษาตนเองมากด้วย
	 2.	ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์	
ด้านคุณภาพสินค้า	 กับพฤติกรรมการซ้ือครีม
กันแดดยี่ห้อนีเวีย	 ด้านความถ่ีในการซ้ือโดยเฉลี่ย	
(ครั้งต่อปี)	มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส�าคัญทาง
สถิติที่ระดับ	 .05	 โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันในระดับต�่า	 สามารถอธิบายได้ว่า	 เมื่อ 
ผู้บรโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์	 ด้านคุณภาพสินค้าท่ีดี	 จะท�าให้มี
พฤติกรรมการซ้ือครมีกนัแดดยีห้่อนีเวยี	ด้านความถ่ี
ในการซ้ือโดยเฉลี่ย	 (ครั้งต่อปี)	 มากขึ้น	 ซ่ึง
สอดคล้องกับทฤษฎีของ	คอตเลอร์	(Katler,	2003,	
408	อ้างถึง	 ใน	ศิริวรรณ	 เสรีรัตน์	 และคนอื่นๆ,	

2546,	53)	ที่กล่าวว่า	คุณภาพของผลิตภัณฑ์เป็น
เกณฑ์ในการวดัคณุภาพคือ	หลกัความพงึพอใจของ
ลูกค้าและคุณภาพที่เหนือกว่าคู่แข่งจึงจะเป็นที่ 
น่าพอใจของผู้บรโิภครวมท้ังคุณภาพสนิค้าต้องสม�า่เสมอ 
และมีมาตรฐานเพื่อที่จะสร้างการยอมรับความเชื่อ
ถือต่อสินค้าทุกครั้งท่ีซ้ือ	 และยังสอดคล้องกับงาน
วิจัยของ	ตุลยา	วชิรปรีชาพงษ์	(2548)	ได้ท�าการ
ศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เพื่อ
บ�ารงุผิวพรรณของผู้บรโิภคสตรใีนเขตกรงุเทพมหานคร 
พบว่า	ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์	ได้แก่	คุณภาพสินค้า	
มีความสัมพันธ ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เพื่อบ�ารุงผิวพรรณของผู้บริโภคสตรีใน
เขตกรุงเทพมหานคร	ด้านความถี่ในการซื้อต่อปี	
	 3.	ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์	
ด้านบรรจุภัณฑ์	 กับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดด 
ยีห้่อนีเวยี	ด้านมลูค่าการซ้ือโดยเฉลีย่	(บาทต่อครัง้)	
มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	
.05	โดยมคีวามสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกันในระดับต�า่	
สามารถอธิบายได้ว่า	 เมื่อผู้บริโภคมีความคิดเห็น 
ต่อส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์	 ด้าน
บรรจุภัณฑ์ที่ดี	 จะท�าให้มีพฤติกรรมการซ้ือครีม
กันแดดยีห้่อนีเวยี	ด้านมลูค่าการซ้ือโดยเฉลีย่	(บาท
ต่อครัง้)	มากขึน้	ซ่ึงสอดคล้องกบัทฤษฎีของ	Etzel,	
Walker	&	Station	(1997	อ้างถึง	ใน	ศิริวรรณ	
เสรีรัตน์	และคนอื่นๆ,	2546,	55)	ที่กล่าวว่า	บรรจุ
ภัณฑ์	(Packaging)	เป็นตัวท�าให้เกิดการรับรู้	คือ	
การมองเหน็สนิค้าเมือ่ลกูค้า	เกิดการยอมรบัในบรรจุ
ภัณฑ์	ก็จะน�าไปสู่การจูงใจให้เกิดความต้องการซื้อ
และเกดิการตัดสนิใจซ้ือในทีสุ่ด	และยงัสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ	 ตุลยา	 วชิรปรีชาพงษ์	 (2548)	 ได้
ท�าการศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลติภณัฑ์
เพื่ อบ� ารุ ง ผิวพรรณของผู ้บริ โภคสตรี ในเขต
กรงุเทพมหานคร	พบว่า	ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์	ได้แก่	
รูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์	 มีความสัมพันธ ์กับ
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พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เพื่อบ�ารุงผิว
พรรณของผู้บริโภคสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร	
ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อแต่ละครั้ง
	 4.	 ส่วนประสมการตลาดโดยรวม	และรายด้าน 
ได้แก่	ด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย	กับพฤติกรรมการ
ซ้ือครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย	 ด้านความถ่ีในการซ้ือ 
โดยเฉลี่ย	(ครั้งต่อปี)	มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัย
ส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	 .05	 และ	 .01	 ตามล�าดับ	
โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันในระดับต�่า	
สามารถอธบิายได้ว่า	เมือ่ผู้บรโิภคมคีวามคิดเหน็ต่อ
ส่วนประสมการตลาดโดยรวมและรายด้าน	 ได้แก	่
ด้านช่องทางจัดจ�าหน่ายที่ดี	 จะท�าให้มีพฤติกรรม
การซ้ือครมีกันแดดยีห้่อนีเวยี	ด้านความถ่ีในการซ้ือ
โดยเฉลี่ย	 (ครั้งต่อปี)	 มากขึ้นซ่ึงสอดคล้องกับ
ทฤษฎีของ	คอตเลอร์	(Katler,	2003,	408	อ้างถึง	
ใน	 ศิริวรรณ	 เสรีรัตน์	 และคนอื่นๆ,	 2546,	 53)	
กล่าวว่า	 ส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการ
จ�าหน่ายเป็นกลไกส�าคัญในเรื่องการเคลื่อนย้าย
สินค้าและการบริการไปยังผู้บริโภคซ่ึงพิจารณาถึง
วธิกีารน�าเสนอผลติภณัฑ์ในเรือ่งท�าเลทีต้ั่ง	และ	ช่อง
ทางจัดจ�าหน่าย	 และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ	 
วราภรณ์	หวังสถิตพร	(2546)	เรื่องพฤติกรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑ์บ�ารุงผิวหน้าขาว	(ไวท์เท็นนิ่ง)	ของ
ผู้บรโิภค	พบว่า	ส่วนประสมการตลาดโดยรวม	และ
รายด้าน	ได้แก่	ช่องทางจัดจ�าหน่ายมีความสัมพันธ์
กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์บ�ารุงผิวหน้าขาว	 
ในด้านจ�านวนผลิตภัณฑ์ที่ซื้อต่อครั้ง	
	 5.	ส่วนประสมการตลาด	ด้านส่งเสริมการ
ตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย	
ด้านมูลค่าการซื้อโดยเฉลี่ย	(บาทต่อครั้ง)	มีความ
สัมพันธ์กันอย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติท่ีระดับ	 .05	
โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันในระดับต�่า	
สามารถอธบิายได้ว่า	เมือ่ผู้บรโิภคมคีวามคิดเหน็ต่อ

ส่วนประสมการตลาด	 ด้านส่งเสริมการตลาดที่ดี	 
จะท�าให้มีพฤติกรรมการซื้อครีมกันแดดยี่ห้อ	นีเวีย	
ด้านมูลค่าการซื้อโดยเฉลี่ย	(บาทต่อครั้ง)	มากขึ้น	
ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ	 อัญชลี	 ประภายนต์	
(2548)	ที่ท�าการศึกษาเรื่อง	ปัจจัยที่มีผลต่อความ
พงึพอใจและแนวโน้มพฤติกรรมของลกูค้าทีม่ผีลต่อ
เครื่องส�าอาง	 อาร์ทิสทรี	 ในเขตกรุงเทพมหานคร	
พบว่า	 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด	 มีความ
สัมพันธ์กับพฤติกรรมของลูกค้า	 ด้านมูลค่าการซ้ือ
เครื่องส�าอาง	อย่างมีนัยส�าคัญที่ระดับ	0.05
	 สรุปผลการวิจัย
	 ผลจากการศึกษาวิจัย	 “ส่วนประสมการ
ตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย
ของผู้บรโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร”	สามารถสรปุ
ได้ดังนี้	
	 ตอนท่ี	 1	 การวิ เคราะห ์ ลักษณะ
ประชากรศาสตร์ได้แก่	 เพศ	 อายุ	 ระดับการ
ศึกษา	รายได้ต่อเดือน	อาชีพ	และสถานภาพ	
	 จากผลการวิจัยพบว่า	 ผู้บริโภคเป็นเพศ
หญิงมากกว่าเพศชาย	ส่วนใหญ่มีอายุ	21	-	30	ปี	
รองลงมามีอายุต�่ากว่าหรือเท่ากับ	20	ปี	มีอายุ	31	
-	40	ปี	และมอีายมุากกว่า	40	ปีขึน้ไป	มกีารศึกษา
ระดับปรญิญาตร	ีรองลงมามกีารศกึษาระดับต�า่กว่า
ปรญิญาตร	ีและมกีารศกึษาระดับสงูกว่าปรญิญาตร	ี
มีรายได้ต่อเดือน	10,001	-	20,000	บาท	รองลง
มามีรายได้ต่อเดือน	20,001	-	30,000	บาท	มีราย
ได้ต่อเดือนมากกว่า	30,000	บาท	และมีรายได้ต่อ
เดือนต�่ากว่าหรือเท่ากับ	 10,000	 บาท	 มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน	 รองลงมามีอาชีพนักเรียน/
นักศึกษา	 มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว	 มีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ	 และมีอาชีพ 
พ่อบ้าน/แม่บ้าน	 และมีสถานภาพโสด/แยกกันอยู่
มากกว่าสมรส/อยู่ด้วยกัน
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	 ตอนท่ี	 2	 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วน
ประสมการตลาด	ด้านผลิตภัณฑ์	
	 จากผลการวิจัยพบว่า	 ผู้บริโภคมีความคิด
เห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด	 ด้านผลิตภัณฑ์
โดยรวม	 อยู่ในระดับดี	 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน	
พบว่า	
	 ด้านประโยชน์หลัก
	 ผู ้บริโภคมีความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์	 ด้านประโยชน์หลัก 
โดยรวม	อยูใ่นระดับดี	เมือ่พจิารณาเป็นรายข้อ	พบว่า
	 ข้อท่ีผู้บริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดับดี	
ได้แก่	ครมีกันแดดยีห้่อนีเวยีมส่ีวนผสมของครมีรองพืน้ 
(ปกปิดริ้วรอยได้ดี	--	ควรปรับปรุง)	ลักษณะครีม
ที่เคยใช้ยี่ห้อนีเวีย	 (ซึมซับเร็ว	 --	 ซึมซับช้า)	 
ครมีกันแดดยีห้่อนีเวยีป้องกันแสงแดด	(ได้มากทีสุ่ด	
--	ได้น้อยที่สุด)	ครีมกันแดดยี่ห้อนีเวียมีส่วนผสม
ครีมบ�ารุงผิวหน้า	(ผิวพรรณสดใสขึ้น	--	เท่าเดิม)	
และระยะเวลาในการท�างานของครมีนาน	(8	ชัว่โมง/วนั) 
(นาน	--	ไม่นาน)	ตามล�าดับ	
	 ด้านบรรจุภัณฑ์
	 ผู ้บริโภคมีความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์	 ด้านบรรจุภัณฑ์โดย
รวม	อยู่ในระดับดี	เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ	พบว่า
	 ข้อที่ผู้บริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดับดี	
ได้แก่	 เป็นหลอดพลาสติก	 (พกพาสะดวก	 --	 
พกพาไม่สะดวก)	และรปูแบบดีไซน์ของบรรจภุณัฑ์	
(ทนัสมยั	--	ล้าสมยั)	ตามล�าดับ	และข้อท่ีผู้บรโิภค
มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง	 ได้แก่	 บรรจุ
ภณัฑ์ครมีกนัแดดยีห้่อนีเวยี	(สวยงาม	--	ธรรมดา)	
	 ด้านคุณภาพสินค้า
	 ผู ้บริโภคมีความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์	ด้านคุณภาพสินค้าโดย
รวม	อยูใ่นระดับดี	เมือ่พจิารณาเป็นรายข้อ	พบว่า
	 ข้อท่ีผู้บริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดับดี	
ได้แก่	 คุณภาพสินค้าของครีมกันแดดยี่ห้อ	 นีเวีย	 

(ดีมาก	--	ควรปรับปรุง)	มาตรฐานจากองค์การ
อาหารและยา	(ได้มาตรฐาน	--	ไม่ได้มาตรฐาน)	
และสถาบนัการวจิยัท่ีรบัประกันคุณภาพ	(น่าเชือ่ถือ	
--	ไม่น่าเชื่อถือ)	ตามล�าดับ	
	 ด้านคุณค่าตราสินค้า
	 ผู ้บริโภคมีความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์	ด้านคุณค่าตราสินค้า
โดยรวม	อยูใ่นระดับดี	เมือ่พจิารณาเป็นรายข้อ	พบว่า
	 ข้อท่ีผู้บริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดับดี	
ได้แก่	 ชื่อเสียงของครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย	 (เป็นที่
ยอมรับ	--	ไม่เป็นที่ยอมรับ)	ความน่าเชื่อถือของ
ครมีกันแดดยีห้่อนีเวยี	(น่าเชือ่ถือ	--	ไม่น่าเชือ่ถือ)	
และความง่ายในการจดจ�าตราสินค้าครีมกันแดดยี่
ห้อนีเวีย	(จดจ�าง่าย	--	จดจ�ายาก)	ตามล�าดับ
		 ตอนท่ี	 3	 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วน
ประสมการตลาด	 ด้านราคา	 ด้านช่องทางจัด
จ�าหน่าย	และด้านส่งเสริมการตลาด
	 จากผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคมีความคิด
เหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดับดี 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน	พบว่า	
	 ด้านราคา
ผู้บรโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาด
ด้านราคาโดยรวม	อยู่ในระดับดี	 เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อ	พบว่า
	 ข้อที่ผู้บริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดับดี	
ได้แก่	คุณภาพของครมีกันแดดยีห้่อนีเวยีเมือ่เปรยีบ
เทียบกับราคาตลาด	(เหมาะสมกับราคา	--	ราคา
แพง)	ราคาของครีมกันแดดนีเวียเมื่อเทียบกับยี่ห้อ
อื่นในระดับเดียวกัน	(ต�่ากว่า	--	แพงกว่า)	และ
ความคุ้มค่าของผลติภณัฑ์เมือ่เทยีบกับราคา	(คุ้มค่า	
--	ไม่คุ้มค่า)	ตามล�าดับ
	 ด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย
	 ผู ้บริโภคมีความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดด้านช่องทางจัดจ�าหน่ายโดยรวม	อยู่
ในระดับดี	เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ	พบว่า
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	 ข้อท่ีผู้บริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดับดี	
ได้แก่	การจดัวางผลติภณัฑ์นีเวยีในชัน้วาง	(หาง่าย	
--	 หายาก)	 และความสามารถในการหาซ้ือ	
(สะดวก	--	ไม่สะดวก)	ตามล�าดับ
 ด้านการส่งเสริมการตลาด
	 ผู ้บริโภคมีความคิดเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม	 
อยู่ในระดับดี	เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ	พบว่า
	 ข้อทีผู้่บรโิภคมคีวามคิดเหน็อยูใ่นระดับดีมาก	
ได้แก่	 จัดรายการซ้ือ	 1	 แถม	 1	 (ดึงดูดใจ	 --	 
ไม่ดึงดูดใจ)	 ส่วนข้อที่ผู ้บริโภคมีความคิดเห็น 
อยู ่ในระดับดี	 ได้แก่	 การได้รับค�าแนะน�าจาก
พนักงาน	(เคยได้รบั	--	ไม่เคยได้รบั)	การโฆษณา
ครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย	 (เห็นบ่อยครั้ง	 --	 ไม่เคย
เห็นเลย)	และรู้จักผลิตภัณฑ์ครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย
จาก	 สื่อโทรทัศน์	 (รู้จัก	 --	 ไม่รู้จัก)	 ตามล�าดับ	
และข ้อท่ีผู ้บริ โภคมีความคิดเห็นอยู ่ ในระดับ 
ปานกลาง	 ได้แก่	 แจกสินค้าตัวอย่างครีมกันแดด 
ยีห้่อนีเวยี	(เคยได้รบัทดลองใช้	--	ไม่เคยทดลองใช้) 
	 ตอนท่ี	4	การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรม
การซื้อครีมกันแดดยี่ห้อนีเวีย
		 จากผลการวิจัยพฤติกรรมการซ้ือครีม
กันแดดยี่ห้อนีเวีย	พบว่า
 1.	ความ ถ่ี ในการใช ้ ครี มกันแดด  
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ใช้	2-3	ครั้ง/สัปดาห์	รองลงมา
ใช้นานๆ	 ครั้ง	 ใช้เมื่อไปเท่ียวต่างจังหวัด	 และใช้ 
ทุกวัน	ตามล�าดับ
 2.	ประเภทของครีม ท่ี ซ้ือมากท่ีสุด  
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซ้ือชนิดโลชั่น	 รองลงมาซ้ือชนิด
ครีม	ซื้อชนิดสเปรย์	และซื้อชนิดเจล	ตามล�าดับ
 3.	ผู ้ ท่ี มีอิทธิพลในการตัดสินใจ ซ้ื  
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อด้วยตัวเอง	รองลงมา
ซ้ือเพราะดารา	 พรีเซ็นเตอร์	 ซ้ือเพราะเพื่อน	 
ซ้ือเพราะญาติ/ครอบครวั	และซ้ือเพราะพนักงานขาย	
ตามล�าดับ

 	 4.	ความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ีย	(ครัง้ต่อปี) 
	 พบว่า	ผู้บรโิภคมคีวามถ่ีในการซ้ือโดยเฉลีย่	
(ครั้งต่อปี)	ประมาณ	5	ครั้ง	
	 5.	มูลค่าการซ้ือโดยเฉล่ีย	(บาทต่อครัง้) 
	 พบว่า	 ผู้บริโภคมีมูลค่าการซ้ือโดยเฉลี่ย	
(บาทต่อครั้ง)	ประมาณ	247	บาท	

ข้อเสนอแนะ
 1.		ผู้บรหิารหรอืผู้มส่ีวนเกีย่วข้องควรน�าผล
ที่ได้จากการวิจัยเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์
ไปเป็นข้อมูลพื้นฐานท่ีส�าคัญในการด�าเนินกลยุทธ์
ในทางการท�าธรุกิจเบือ้งต้นให้สอดคล้องกับผู้บรโิภค	
ที่พบว่า	 ผู้บริโภคเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย	
ส่วนใหญ่มีอายุ	 21	 -	 30	 ปี	 มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี	มีรายได้ต่อเดือน	10,001	-	20,000	
บาท	มอีาชพีพนักงานบรษัิทเอกชน	และมสีถานภาพ
โสด/แยกกันอยู่มากกว่าสมรส/อยู่ด้วยกัน
	 2.		ผู้บริหารหรือผู้มีส่วนเก่ียวข้องควรจะ
ต้องท�าการปรับปรุงบรรจุภัณฑ์ครีมกันแดดยี่ห้อ 
นีเวียให้มีความสวยงาม	 และโดดเด่นเมื่อวาง
จ�าหน่ายสินค้า	 ควรออกแบบกราฟฟิก	 โดยการ
ออกแบบบนบรรจุภัณฑ์	 ต ้องอาศัยตัวอักษร	 
และภาพ	เป็นสื่อโฆษณา	สรรพคุณของผลิตภัณฑ์	
เพื่อให้เห็นความแตกต่างไปจากคู่แข่งขัน	 ทั้งด้าน
คุณภาพ	ปริมาณ	ราคา	พร้อมทั้งมีข้อมูลวิธีการใช้	
ส่วนประกอบ	ของผลิตภัณฑ์	ข้อแนะน�า	และข้อมูล
รายละเอียด	 เก่ียวกับประโยชน์	 ของผลิตภัณฑ์	
แสดงลกัษณะเฉพาะของผลติภณัฑ์	และผู้ผลติสนิค้า	
แสดงถึงบุคลิกพิเศษ	 ที่เป็นลักษณะเฉพาะของตน	
(Brand	image)	ของผลิตภัณฑ์และผู้ผลิต	ให้เกิด
ความเด่นชัดกว่าคู่แข่ง	 และเป็นการเพิ่มมูลค่าของ
ผลติภณัฑ์ในสายตาของผู้บรโิภคว่าครมีกันแดดยีห้่อ
นีเวีย	 เป็นผลิตภัณฑ์ที่ดี	 อยู ่ในระดับพรีเมี่ยม	 
เพื่อให้ผู้บริโภคสามารถจดจ�าง่าย	 และจะเป็นการ
กระตุ้นให้ผู้บรโิภคตัดสนิใจเลอืกซ้ือได้รวดเรว็มากขึน้ 
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	 3.	ผู้บริหารหรือผู้มีส่วนเก่ียวข้องควรจะ
ต้องท�าการส่งเสรมิการตลาด	ในเรือ่งการแจกสนิค้า
ตัวอย่างครมีกันแดดยีห้่อนีเวยี	ให้มากยิง่ขึน้	ครอบคลมุ
ทุกพื้นท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร	 โดยอาจจะน�า
สินค้าตัวอย่างไปแจกหน้าห้างสรรพสินค้าต่างๆ	
บริษัทห้างร้านที่อยู่ในแหล่งธุรกิจขนาดใหญ่	 เช่น	

ถนนเส้นสีลม	 และถนนเส้นสุขุมวิท	 ฯลฯ	 เป็นต้น	
หรือจะเป็นในแหล่งสถานการศึกษา	 มหาวิทยาลัย
ต่างๆ	เพื่อเป็นการโฆษณา	ส่งเสริมการขาย	ให้ผู้
บริโภคเกิดการรับรู้	 เกิดการทดลองใช้	 เป็นการ
กระตุ้น	 และสร้างให้ผู้บริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีต่อตัว
ผลิตภัณฑ์	
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