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 การวิจัยครัง้นี้มีวตัถุประสงค์ คือ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ 
เพศ อายุ อาชีพ และ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อครีมกันแดดส าหรับ
ผวิหน้ายี่หอ้กนัแดดนางฟ้าแบรนด์อารยิาเคไลฟ์ของประชากรในประเทศไทย 2) เพื่อศึกษาส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ประกอบด้วย ประโยชน์หลกั บรรจุภณัฑ์ คุณภาพสนิค้า 
คุณค่าตราสนิค้า  ด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาด ทีส่่งผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อครีมกันแดดส าหรับผิวหน้ายี่ห้อกันแดดนางฟ้าแบรนด์อาริยาเคไลฟ์ของ
ประชากรในประเทศไทย เป็นการวจิยัเชิงปรมิาณ (Quantitative Research) โดยการส ารวจจาก
กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 252 คน การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยแบบสอบถามใช้ Google form การ
วเิคราะหข์อ้มูลโดยการแจกแจงความถี่  ค่ารอ้ยละ  ค่าเฉลีย่ ค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และการ
วเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความสมัพนัธ์ของตวัแปรระหว่างกลุ่มโดยใชส้ถติิ Chi Square ทีร่ะดบันัย 
ส าคญัทางสถติ ิ0.05 
 ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายุ 41 – 50 ปี ระดับ
การศึกษาจบปริญญาตรี มีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 10,001 - 20,000 บาท และประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัท /ข้าราชการ/ รฐัวิสาหกิจ มพีฤติกรรมเลอืกซื้อครีมกนัแดดส าหรบัผวิหน้ายี่ห้อ
กนัแดดนางฟ้าแบรนด์อารยิาเคไลฟ์ผ่านช่องทางออนไลน์ สามารถสัง่ซื้อไดทุ้กที่ทุกเวลา มกีาร
บริการสนิค้าส่งถึงบ้านด้วยวิธีการที่หลากหลาย และมีพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อครีมกนัแดด
นางฟ้า ดา้นความถี่ ดา้นปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ ดา้นโอกาสในการซื้อ ดา้นค่าใชจ้่ายต่อ
ครัง้ในการซื้อ และด้านผู้มีอิทธิพลโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  และปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในภาพรวมมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อครีมกนัแดดส าหรบัผวิหน้ายี่หอ้กนั
แดดนางฟ้าแบรนด์อารยิาเคไลฟ์ผ่านช่องทางออนไลน์ ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครัง้ อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิี ่.05  
 
ค าส าคญั : ส่วนประสมทางการตลาด, พฤตกิรรมการซื้อ 
 



ABSTRACT 

 
 The objectives of this research are : 1) to study the demographic factors 
including gender, age, occupation and monthly income, status that affect the purchasing 
behavior of facial sunscreen brand Nangfa Sunscreen, Ariyak Life brand, of the 
population in Thailand; 2 ) To study the product marketing mix, consisting of main 
benefits, packaging, product, brand value, price, distribution channels and promotion 
that affect the purchasing behavior of facial sunscreen brand Nangfa Sunscreen, 
Ariyaklife brand , of the population in Thailand. This is a quantitative research in the 
form of a survey research with a sample of 252 people. Data collection was done using 
Google form to send questionnaires to the company's representative customers. Data 
analysis used various statistical methods and calculations, including frequency 
distribution, percentage, and mean. and standard deviation and comparative analysis of 
the relationship of variables between groups using statistics  Chi Square at the 0.05 
statistical significance level. 
 The research results found that the majority of the sample were female. Age 41 
–50 years of education, bachelor's degree Have a monthly income of 10,001 - 20,000 
baht and work as a company employee / government official / State enterprises have a 
behavior of purchasing facial sunscreen brand Nangfa sunscreen brand Ariyaklife 
through online channels. The reason for purchasing sunscreen is because it can be 
ordered anywhere and anytime. There is a product delivery service to the house with 
various methods. And the decision-making behavior of purchasing Nangfa sunscreen in 
terms of frequency, factors affecting the decision -making, purchasing opportunity, 
spending per purchase, and influencers. Overall, the average value is at the highest 
level. The result of the hypothesis testing found that marketing mix factors, significantly 
influence purchasing behavior for Angel Sunscreen under the Ariya K-Life brand through 
online channels, specifically in terms of the expenditure per purchase, at a statistical 
significance level of 0.05. 
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บทน า 

 
 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 



ประเทศไทยตัง้อยู่ในเขตรอ้น มสีภาพรอ้นชื้นและมแีสงแดดจดัตลอดทัง้ปี 
โดยเฉพาะในช่วงกลางวนั ซึ่งปัจจุบนัคนไทยให้ความส าคญักบัผวิขาวใส และผวิที่เรียบเนียน 
โดยครมีกนัแดดกลายเป็นส่วนส าคญัของการดูแลผวิพรรณ เพื่อป้องกนัการเกิดฝ้า กระ และจุด
ด่างด าทีอ่าจเกดิจากการถูกแสงแดด UVA และ UVB เป็นประจ าในประเทศไทยมกีารรณรงคใ์ห้
ประชาชนตระหนักถงึความส าคญัของการปกป้องผวิจากแสงแดด ไม่ว่าจะเป็นในระดบัโรงเรยีน 
สถานที่ท างาน หรอืหน่วยงานด้านสุขภาพ ท าใหค้รมีกนัแดดกลายเป็นผลติภณัฑ์ทีข่าดไม่ไดใ้น
การด ารงชวีติประจ าวนั การใชค้รีมกนัแดดอย่างสม ่าเสมอจึงเป็นสิง่ที่ส าคญัมากในประเทศไทย 
เพราะนอกจากจะช่วยปกป้องผวิจากอนัตรายของแสงแดดแล้ว ยงัช่วยรกัษาความสวยงาม และ
สุขภาพผวิในระยะยาวด้วยส่งผลใหค้รมีกนัแดดเป็นทีต้่องการอย่างมากในตลาดเมอืงไทย โดย
ส่งผลให้การตลาดผลิตภัณฑ์ครีมกันแดดในประเทศไทยมีการแข่งขนักนัอย่างสูงเพิ่มมากขึ้น 
จากหลายปัจจยัทีก่ล่าวมาไดเ้กี่ยวขอ้งกบัแนวโน้มทางการตลาดและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
 สาเหตุดงักล่าวข้างต้น จึงท าให้ผู้วจิยัสนใจที่จะศึกษา เรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด
กบัพฤตกิรรมการซื้อครมีกนัแดดยีห่อ้นางฟ้า แบรนด์อารยิาเคไลฟ์ของประชากรในประเทศไทย 
เพื่อเป็นแนวทางให้กบัทางบริษัทน าไปพัฒนากลยุทธ์ที่มีความยดืหยุ่น  และปรับตัวได้ดีตาม
สภาพตลาดทีม่กีารเปลีย่นแปลงไป ท าใหม้คีวามไดเ้ปรยีบในการแข่งขนั และสามารถตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้อย่างมีประสทิธิภาพมากขึ้น มคีวามส าคัญในการพฒันาธุรกิจของ
บรษิทัใหเ้ตบิโตอย่างยัง่ยนืในตลาดแข่งขนัทีม่กีารเปลีย่นแปลงอยู่ตลอดเวลา 
   
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
         1. เพื่อศึกษาปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ อาชพีและรายไดต่้อเดือน 
ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อครีมกนัแดดส าหรบัผวิหน้ายี่ห้อกนัแดดนางฟ้า  แบรนด์อาริยาเค
ไลฟ์ของประชากรในประเทศไทย 
         2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย ประโยชน์หลัก 
บรรจุภณัฑ์ คุณภาพสนิค้า และคุณค่าตราสนิค้า ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ด้านส่งเสริมการตลาด ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อครีมกันแดดส าหรบัผิวหน้ายี่ห้อกันแดด
นางฟ้า แบรนด์อารยิาเคไลฟ์ของประชากรในประเทศไทย 
  
สมมุติฐานการวิจยั 
 1. ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน ส่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อครมีกนัแดดส าหรบัผวิหน้ายีห่อ้กนัแดดนางฟ้าแบรนด์อารยิาเค
ไลฟ์ ของประชากรในประเทศไทย  
       2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย ประโยชน์หลัก 
บรรจุภณัฑ์ คุณภาพสนิค้าและคุณค่าตราสนิค้า ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และ



ดา้นส่งเสรมิการตลาด ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อครมีกนัแดดส าหรบัผวิหน้ายีห่อ้กนัแดดนางฟ้า
แบรนด์อารยิาเคไลฟ์ ของประชากรในประเทศไทย  
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 

       ในการศกึษาครัง้นี้ มุ่งเน้นการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซื้อครมีกนัแดดส าหรบัผวิหน้ายีห่อ้กนัแดดนางฟ้าแบรนด์อารยิาเคไลฟ์ของลูกคา้ในประเทศไทย 
ผูว้จิยัไดก้ าหนดขอบเขตการวจิยั ดงันี้ 
       1. ขอบเขตดา้นเนื้อหา 

   1.1 ตวัแปรต้น  
                  ดา้นปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย 4 ตวัแปร ไดแ้ก่ 1) เพศ 2) 
อาย ุ3) อาชพี 4) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
                 ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย 
ประโยชน์หลกั บรรจุภณัฑ์ คุณภาพสนิคา้และคุณค่าตราสนิคา้ (2) ดา้นราคา (3) ด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่าย (4) ดา้นส่งเสรมิการตลาด ตามแนวคดิของ คอทเลอร ์(Kotler,2003) 
             1.2 ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการซื้อครีมกันแดดส าหรับผิวหน้า ยี่ห้อกันแดด
นางฟ้าแบรนด์อารยิาเคไลฟ์ของลูกคา้ในประเทศไทย ดา้นความถี่ในการใช้ครีมกนัแดดนางฟ้า 
แบรนด์อารยิาเคไลฟ์ และดา้นมูลค่าในการซื้อเฉลีย่ต่อครัง้ (บาทต่อครัง้)  
  2. ขอบเขตดา้นพืน้ทีใ่นการศกึษา  

    กลุ่มลูกคา้ทีซ่ื้อครมีกนัแดดส าหรบัผวิหน้ายีห่อ้กนัแดดนางฟ้าแบรนด์ อารยิาเคไลฟ์ 
ในประเทศไทย 

3. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
             ในการศึกษาครัง้นี้ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 252 ราย ได้จากการค านวณ
ของกลุ่มตวัอย่างในกรณีทราบจ านวนประชากรที่มจี านวนจ ากดัที่นับได้ (Finite Population) ใช้
สูตรทาโร ยามาเน่ (Taro Yamane,1973 อ้างในวาโร เพง็สวสัดิ,์ 2551: 192-193) และใชว้ิธกีาร
สุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 
         4. ขอบเขตดา้นระยะเวลาในการศกึษา  

      ระยะเวลาในการศกึษา ระหว่างเดอืน กนัยายน – ธนัวาคม 2567 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
 1. แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 

    ประชากรศาสตร ์คอื การศกึษาเกี่ยวกบัลกัษณะประชากร ซึ่งมนีักวชิาการหลาย 
ท่านไดใ้หค้ านิยามไวด้งันี้ 
 กอแก้ว กรกรีต ิ(2558, หน้า14-15) ไดร้ะบุไวว่้า ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal  



Factors) เป็นการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค มีอิทธิพลมาจากลักษณะส่วนบุคคล ด้านต่างๆ 
ไดแ้ก่ อายุ อาชพี โอกาสทางเศรษฐกจิ รูปแบบการด ารงชวีติ บุคลกิภาพ การศกึษาและแนวคิด
ส่วนบุคคลม ีดงันี้ 

 1. เพศ (Sex) เป็นการแบ่งแยกความแตกต่างขัน้พื้นฐานของคน จากการวจิยัทาง
จติวทิยา ได้แสดงใหเ้หน็ว่าเพศชายหรอืเพศหญิง มคีวามแตกต่างกนัอย่างมากในเรื่องความคิด 
ค่านิยม และทศันคต ิทัง้นี้เพราะสงัคมและวฒันธรรมก าหนดบทบาท และกจิกรรมของคนทัง้สอง
เพศไวแ้ตกต่างกนั รวมไปถงึพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้เพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง 
 2. อายุ (Age) เป็นปัจจยัหนึ่งที่ท าให้คนมีความเหมือนหรือแตกต่างกันในเรื่อง
ความคิด และพฤติกรรม โดยทัว่ไปแล้วคนที่มอีายุน้อยมกัจะมคีวามคิดเสรนีิยมมากกว่าคนที่
อายุมากกว่า ในขณะที่คนอายุมากกว่า มกัจะมคีวามคิดอนุรกัษ์นิยมมากกว่าคนอายุน้อยกว่า 
อายุเป็นปัจจยัส าคญัประการหนึ่ง ที่มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจ เช่น การซื้อบ้านและที่ดิน
เป็นของตวัเอง 

 3. รายได้ การศึกษา และอาชีพ ( income, Education and Occupation) เป็นตัว
แปรส าคญัเชิงเหตุผลโดยทัว่ไปจะถือว่าเป็นลกัษณะของชนชัน้ทางสงัคม (Social Class) ที่จะ
สะทอ้น ถงึรูปแบบการด าเนินชวีติของบุคคลนัน้ๆ 

 4. รูปแบบการด ารงชีวติ (Lifestyle) รูปแบบการด ารงชีวติในโลกโดยแสดงออกใน
รูปของกิจกรรม ความสนใจ และความคดิเห็น รูปแบบการด ารงชีวติขึ้นอยู่กบัวฒันธรรม ชนชัน้
ของสงัคม และกลุ่มอาชพีของบุคคล นักการตลาดเชื่อว่า การเลอืกผลิตภณัฑ์ของบุคคล ขึน้อยู่
กบัค่านิยม และรูปแบบการด ารงชวีติ 

 พชิญาพรรณ วงศ์สุวรรณ (2563, หน้า 30) ได้ระบุว่า “ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์
ที่ส่งผลส าคญัในการตดัสนิใจเลือกบริโภคอาหารเจ และมังสวิรตัิที่แตกต่างกนัคือ ปัจจัยส่วน
บุคคลดา้น อาชพี อายุ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

พอสรุปไดว่้า ปัจจยัส่วนบุคคล คอื ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์างดา้นเพศ อายุ  
อาชพี ระดบัการศกึษา รายได ้สถานภาพ ทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อความคิดการใชช้วีติ การใชจ้่าย 
และส่งผลต่อพฤตกิรรมที่การตดัสนิใจซื้อที่แตกต่างกนั ดงันัน้ในการท าการตลาด นักการตลาด
ควรค านึงถงึ ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนันี้ เพราะ ประชากรแต่ละกลุ่มมคีวามสนใจและความ
ต้องการทีแ่ตกต่างกนั 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกบัการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
     การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการศึกษาการแสดงออกของแต่ละบุคคล กลุ่ม
บุคคล หรอืองคก์ร ที่เกี่ยวข้องโดยตรงกบัการใช้สนิคา้และบริการทางเศรษฐกจิ รวมทัง้กระบวน
ทีผู่้บริโภคท าการคน้หา การซื้อ การใช้ การประเมนิผล และการบริการ ซึ่งมนีักวิชาการหลาย
ท่านไดใ้หค้วามหมายไวด้งันี้  
    กลัยา กมลรตัน์ (2553, หน้า 24) ได้ระบุว่า พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง การ
แสดงออกของบุคคลที่เกี่ยวข้องในการตัดสนิใจ กระท าเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าและบริการเพื่อ



ตอบสนองความต้องการของตนเอง รวมทัง้การแสดงออกถงึการกระท าหรอืทิ้งสนิค้าหรอืบรกิาร
ทีเ่กดิจากการไดป้ระเมนิสนิคา้และบรกิารนัน้  

 กอแก้ว กรกีรต ิ(2558 หน้า 11) ได้ระบุว่า พฤตกิรรมผู้บริโภค หมายถึงการกระท า
หรือกระบวนการที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อ การซื้อ การใช้สินค้าและการใช้บริการของ
ผูบ้รโิภคเป้าหมายเพื่อตอบสนองความต้องการของตนดว้ย 
  สรุปไดว่้า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ กระบวนการหรอืพฤตกิรรมในการตดัสนิใจการ
ซื้อ การใช ้และประเมนิผลการใชส้นิคา้หรอืบรกิารของผูซ้ื้อ ทัง้ทีเ่ป็นปัจเจกบุคคลและกลุ่ม
บุคคล อนัจะมคีวามส าคญัต่อการซื้อสนิคา้และบรกิารขนส่งทีร่องรบัความต้องการของลูกคา้ย่าง
ครบวงจร 

3. แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด  
    การตลาด (Marketing) หมายถึง กระบวนการในการสร้างสรรค์ การติดต่อสื่อสาร 

และการส่งมอบคุณค่าให้กับลูกค้า โดยจดัการสร้างความสัมพนัธ์ ให้ด าเนินไปในทิศทางที่ก่อ
ประโยชน์ให้กับองค์กรและผู้มีส่วนได้เสียที่เกี่ยวข้องPublic and private golf courses Golf 
business Model (2012) ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ความหมายและองค์ประกอบ
ของส่วนประสมการตลาด ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบที่ส าคญัใน
การด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัที่กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วน
ประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ , 
2541: 35-36, 337) ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) การจดัจ าหน่าย 
(Place) การก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วน
ประสมทางการตลาดได้อีก อย่างหนึ่งว่า 4’Ps ส่วนประกอบทัง้ 4 ตวันี้ ทุกตวัมคีวามเกี่ยวพัน
กนั P แต่ละตวัมคีวามส าคญัเท่าเทยีมกนั แต่ขึน้อยู่กบัผูบ้รหิารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ 
โดยเน้นน ้าหนักที่ P ใดมากกว่ากนั เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทาง
การตลาด คอื ตวัผูบ้รโิภค 
 สรุปไดว่้า ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps คอื  เครื่องมอืทีบ่รษิทัผูพ้ฒันาสนิคา้หรอื
ผลติภณัฑ ์ใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาผลติภณัฑส่์งต่อผู้บรโิภคอย่างมปีระสทิธภิาพ โดยต้อง
มกีารพฒันากลยุทธ์และออกแบบส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย 4 ปัจจยัหลกั (4P)  4 
ดา้น ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ(์Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  และการ
ส่งเสรมิการตลาด (Promotion)ให้ออกมาไดอ้ย่างเหมาะสมลงตวั ตรงความต้องการและความพงึ
พอใจของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 
 
วิธีด าเนินการวิจยั 
 

การวิจยัครัง้นี้ เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ผู้วิจยัได้ด าเนินการศึกษาตามล าดับขัน้ตอน 
ดงันี้ 



  1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
    ประชากรในการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นประชากรในประเทศไทยทีซ่ื้อ 

ครมีกนัแดดส าหรบัผวิหน้ายีห่อ้กนัแดดนางฟ้าแบรนด์อารยิาเคไลฟ์  
 กลุ่มตวัอย่าง ประชากรในประเทศไทยทีซ่ื้อครมีกนัแดดส าหรบั 

ผวิหน้ายี่ห้อกนัแดดนางฟ้าแบรนด์อาริยาเคไลฟ์ กลุ่มตวัอย่าง จ านวน  252 ราย ค านวณกลุ่ม
ตวัอย่างในกรณีทราบจ านวนประชากรทีม่จี านวนจ ากดัทีน่ับได ้(Finite Population) ใชสู้ตรทาโร 
ยาม าเน  (Taro Yamane,1973) และใช้วิ ธีก าร สุ่ม ตัวอย่ างแบบง่ าย  (Simple Random 
Sampling) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95  

 2. เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
     การศกึษาวจิยัครัง้นี้เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งเนื้อหาเป็น 3 ส่วน  

ดงันี้ 
     ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ ของผู้บริโภคได้แก่ 

เพศ อายุ ระดบั การศกึษา อาชพี รายได ้และสถานภาพ 
              ส่วนที ่2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อกนัแดดยีห่อ้นางฟ้า  
แบรนด์อาริยาเคไลฟ์ของลูกค้าในประเทศไทย เป็นข้อค าถามแบบตรวจสอบรายการ (Check 
List) ซึ่งมลีกัษณะเป็นค าถามปลายปิดใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลอืก 

    ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) เป็นขอ้ค าถาม
แบบปลายปิดให้ผู้ตอบ แบบสอบถามเลือก เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
โดยใชม้าตราวดัตามวธิขีองลเิคริท์ (Likert)   
           3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
              ผู้วิจยัเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้ Google form ในการส่งแบบสอบถามให้ลูกค้าของ
ทางบรษิทั ดงันี้ 

 แหล่งขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary Data) ไดน้ าแบบสอบถามไปขอความ 
ร่วมมอืจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 252 คน โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ที่สรา้งขึ้นผ่าน Google 
form ดว้ยโปรแกรมคอมพวิเตอร์ ให้ผูต้อบแบบสอบถามกรอกข้อมูลในแบบสอบถามเอง ผู้วจิยั
เก็บรวบรวมและตรวจสอบความถูกต้องและครบถ้วนของแบบสอบถามแล้วจึงน ามาลงรหัส
ตวัเลขส าหรบัประมวลผลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ตามเกณฑ์ของเครื่องมอืแต่ละส่วนน ามา
ประมวลผลและวเิคราะหข์อ้มูลในขัน้ต่อไป 

      แหล่งขอ้มูลทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากหนังสอื  
บทความ วารสารวิชาการ ผลงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งไดจ้ากการศกึษาค้นคว้าขอ้มูลที่มผูีร้วบรวมไว้
ทัง้หน่วยงานราชการและเอกชน และการคน้ควา้ขอ้มูลทางอนิเตอรเ์น็ต 

4. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล 



             1. การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic Analysis) 
ประกอบด้วย การแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และ
ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation:S.D.) 
             2. การวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความสมัพนัธ์ของตวัแปรระหว่างกลุ่ม 
ตวัอย่างทีม่ากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป โดยใชส้ถติ ิChi Square  

5. แผนการด าเนินงาน 
      ในการวจิยัครัง้นี้ ใชร้ะยะเวลาในการศกึษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อกนัแดดส าหรบัผวิหน้า ยีห่อ้กนัแดดนางฟ้า แบรนด์อารยิาเคไลฟ์ของ
ประชากรในประเทศไทย ประมาณ 4 เดอืน ระหว่างเดอืน สงิหาคม-ธนัวาคม 2567 
 
ผลการวิจยั 
 

ผลการวจิยัตามสมมุตฐิานทีต่ัง้ไว ้ทัง้ 2 ขอ้ สรุปผลการวจิยัดงันี้ 
1. ผลการศึกษาทดสอบสมมุติฐานเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อพฤติกรรม

การซื้อครีมกนัแดดส าหรบัผิวหน้ายี่ห้อกันแดดนางฟ้าแบรนด์อาริยาเคไลฟ์ของประชากรใน
ประเทศไทย ดงันี้ 
      สมมุติฐานท่ี 1 ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชพี และ 
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อครีมกนัแดดส าหรบัผวิหน้า ยีห่อ้กนัแดดนางฟ้า
แบรนด์อารยิาเคไลฟ์ของประชากรในประเทศไทย  ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ด้าน
อายุ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมในการซื้อครมีกนัแดดส าหรบั
ผวิหน้า ยีห่อ้กนัแดดนางฟ้าแบรนด์อารยิาเคไลฟ์ของประชากรในประเทศไทย ในด้านค่าใชจ้่าย
ในการซื้อต่อครัง้ ยกเว้นในด้านความถี่ในการซื้อไม่มคีวามสมัพันธ์กัน ส่วนปัจจยัส่วนบุคคล
ด้านเพศไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการซื้อครีมกันแดดส าหรบัผิวหน้ายี่ห้อกันแดด
นางฟ้าแบรนด์อาริยาเคไลฟ์ของประชากรในประเทศไทย ทัง้ด้านความถี่และด้านค่าใช้จ่ายใน
การซื้อต่อครัง้ 
 2. ผลการศึกษาทดสอบสมมุติฐานเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดใน
ภาพรวมที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อครมีกนัแดดส าหรบัผวิหน้ายีห่้อกนัแดดนางฟ้าแบรนด์อาริ
ยาเคไลฟ์ของประชากรในประเทศไทย 
     สมมุติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ดา้นผลติภณัฑ์ ประกอบ
ไปดว้ย ประโยชน์หลกั บรรจุภณัฑ์ คุณภาพสนิคา้และคุณค่าตราสนิค้า  ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อครีมกันแดดส าหรับ
ผวิหน้ายี่ห้อกันแดดนางฟ้าแบรนด์อาริยาเคไลฟ์ของประชากรในประเทศไทย  ผลการศึกษา
พบว่า ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กันกับพฤติกรรมในการซื้อครีมกันแดด



ส าหรบัผวิหน้ายี่ห้อกนัแดดนางฟ้าแบรนด์อาริยาเคไลฟ์ของประชากรในประเทศไทย ในด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซื้อต่อครัง้ ยกเวน้ในดา้นความถี่ในการซื้อ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั  
 
อภิปรายผล 
 

ผลการศึกษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อครีมกนัแดด
ส าหรบัผวิหน้ายี่ห้อกนัแดดนางฟ้าแบรนด์อารยิาเคไลฟ์ของประชากรในประเทศไทย สามารถ
อภปิรายผลตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ไดด้งันี้ 

1. เมื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า ประชากรในประเทศไทย ทีม่ปัีจจยั 
ส่วนบุคคล ด้านอายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสมัพันธ์กบัพฤติกรรมในการซื้อ
ครีมกนัแดดส าหรบัผวิหน้า ยีห่้อกนัแดดนางฟ้า แบรนด์อาริยาเคไลฟ์ของประชากรในประเทศ
ไทย ในด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครัง้ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ กฤษฎา คงมัน่ และ ธนสุ
วทิย์ หิรญัรกัษ์ (2558, หน้า 341-353) ได้ท าการศึกษาส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการ
ซื้อครีมกนัแดดยี่ห้อนีเวยีของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภค
เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ส่วนใหญ่มอีายุ 21-30 ปี มกีารศึกษาระดบัปริญญาตร ีมรีายได้
ต่อเดอืน 10,001-20,000 บาท มอีาชพีเป็นพนักงานเอกชน มสีภาพโสด/แยกกนัอยู่ ผู้บริโภคที่
มสีถานภาพต่างกนัมกีารซื้อสนิค้าที่แตกต่างกนั และสอดคล้องกบังานวิจยัของ อุรฐัฐณีย์ กิต  
ตธนปกรณ์ (2564, หน้า 12) ได้ท าการศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อครมีกนัแดดบน
แอปพลิเคชัน่ Tiktok ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า อาชีพที่แตกต่าง
กันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ อครีมกันแดดบนแอปพลิเคชัน่  Tiktok ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั  

 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศไม่สัมพันธ์ต่อพฤติกรรมในการซื้อครีมกันแดดส าหรับ
ผวิหน้ายี่ห้อกนัแดดนางฟ้าแบรนด์อาริยาเคไลฟ์ของประชากรในประเทศไทย ทัง้ด้านความถี่
และด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครัง้ ผลการทดสอบ ปฏิเสธสมมุติฐาน พบว่า เพศชายและเพศ
หญิงมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าในด้านความถี่และด้านค่าใช้จ่ายที่ใกล้เคียงกนั ปัจจยัที่ก าหนด
ความถี่และค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครัง้อาจไม่ได้ขึน้อยู่กบัเพศ แต่ขึ้นอยู่กบัปัจจยัอื่น เช่น ความ
จ าเป็นในการใชง้าน รายได ้ระดบัความพงึพอใจในสนิคา้ หรอื การเขา้ถงึผลติภณัฑ์ 

2. ผลการทดสอบสมมุตฐิานส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ์ 
ประกอบด้วย ประโยชน์หลัก บรรจุภัณฑ์ คุณภาพสินค้า คุณค่าตราสินค้า ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาด  มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการซื้อครมีกนั
แดดส าหรบัผวิหน้ายี่ห้อกนัแดดนางฟ้าแบรนด์อาริยาเคไลฟ์ของประชากรในประเทศไทย ใน
ด้านค่าใช่จ่าย (โดยประมาณ) ในการซื้อสินค้าต่อครัง้ แต่ส่วนประสมทางการตลาดไม่มี
ความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อครีมกนัแดดส าหรบัผวิหน้ายี่ห้อกนัแดดนางฟ้าแบรนด์อาริ
ยาเคไลฟ์ของประชากรในประเทศไทย ในดา้นความถี่ในการซื้อ สอดคลอ้งงานวจิยัของ มณฑริา 



จิระวฒันด ารง (2562) ได้ท าการศึกษาปัจจยัที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อผลิตภัณฑ์กนัแดด
ผวิหน้า ส าหรบัผู้ชายวยัท างาน พบว่า กลุ่มตวัอย่างนัน้ให้ความส าคญักบัพฤติกรรมของปัจจยั
ส่วนบุคคลมากที่สุด ในการตดัสนิใจซื้อครมีกนัแดดผวิหน้าของกลุ่มตวัอย่าง จะตดัสนิใจซื้อเมื่อ
จ าเป็นต้องใช้ โดยส่วนประสมทางการตลาดไม่ได้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ  แต่หากมีความ
จ าเป็นต้องเลอืกซื้อผลิตภณัฑ์กนัแดดส าหรบัผวิหน้าตามปัจจยัทางส่วนประสม จะมทีัง้หมด 2 
ปัจจยัที่ส่งผลคือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ และปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  โดยปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์กันแดดต้องเหมาะแก่การปกป้องจากแสงแดด มีบทพิสูจน์ผลลพัธ์ที่น่าเชื่อถือ ไม่
ก่อให้เกิดการแพ้ หรือระคายเคืองผวิ และมหีลากหลายสูตรที่เหมาะกบัสภาพผวิ เป็นต้น และ
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และการโฆษณา กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญ ทางด้าน
สถานทีใ่นการจดัจ าหน่าย จะต้องมทีนัสมยัต่อการเลือกซื้อ มคีวามสะดวกสบาย เหน็ผลติภณัฑ์
เด่นชัด เป็นต้น รวมถึงการให้ความส าคญัทางด้านสื่อ โฆษณาต่างๆ ซึ่งต้องง่ายต่อการจดจ า 
ผลติภณัฑต่์อการเลอืกซื้อผลติภณัฑก์นัแดดอกีดว้ย  
  
ข้อเสนอแนะ 
 

1. ขอ้เสนอแนะจากผลการวจิยั 
   จากผลการวจิยัครัง้นี้ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ทีม่ผีลต่อ 

พฤติกรรมการซื้อครีมกันแดดส าหรับผิวหน้ายี่ห้อกันแดดนางฟ้าแบรนด์อาริยาเคไลฟ์ของ
ประชากรในประเทศไทยสอดคล้องกบัความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่จะเพิ่มขึ้นใน
อนาคต ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ 4 ดา้น ดงันี้ 
            1.1. ด้านผลติภณัฑ ์ผู้ประกอบกิจการควรเลอืกผลติภณัฑ์ทีใ่ชว้ตัถุดบิและส่วนผสมใน
การผลติทีม่คีุณภาพสนิคา้ไดก้ารรบัรองมาตรฐานจากจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา 
(อย.) ซึ่งมคีวามเชื่อมัน่ในมาตรฐานการผลิตของครีมกนัแดด และมรีูปแบผลิตภณัฑ์ที่มคีวาม
สวยงามตามกระแส 
           1.2. ดา้นราคา ผูป้ระกอบกจิการควรเลอืกราคาจ าหน่วยทีเ่หมาะสมเป็นราคา 
มาตรฐานสากล   

  1.3. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ผูป้ระกอบกจิการ ทางรา้นควรมกีารจดัโปรโมชัน่ ขาย
สนิคา้พเิศษ มส่ีวนลดใหก้บัสมาชกิ มกีารคืนก าไรใหแ้ก่ผู้บริโภคที่ซื้ออย่างต่อเนื่อง เช่น ฟรคี่า
จดัส่ง ลดราคาเมื่อซื้อสนิคา้ตามที่ก าหนด และควรมกีารประชาสมัพนัธ์โฆษณาใหผู้้บรโิภครูจ้กั
อย่าง  

 1.4. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ประกอบกิจการควรมีวิธีการบริการจัดส่งที่
หลากหลาย ตรงต่อเวลาในการจดัส่งสนิค้า และสะดวกในการสัง่ซื้อสนิคา้สามารถสัง่ซื้อได้ทุกที่
ทุกเวลา  

2. ขอ้เสนอแนะส าหรบัการท าวจิยัในครัง้ต่อไป 



    การวิจัยครัง้นี้  สามารถน าไปประยุกต์ใช้ให้เกิดผลในวงกว้างมากขึ้น ผู้วิจัยขอ
เสนอแนะ ดงันี้ 

    2.1. ควรมกีารเกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยวธิีการอื่นๆ นอกจากการใช้แบบสอบถาม เช่น 
การสมัภาษณ์ การสงัเกตพฤติกรรม เพื่อใหไ้ดก้ลุ่มตวัอย่างที่ครอบคลุมและมคีวามแม่นย ามาก
ขึน้ 

  2.2. ควรมีการจัดท าวิจัยที่เน้นเรื่องเครื่องมือการใช้สื่อโซเชียลทางการตลาดแบบ
บูรณาการครบวงจรทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อครมีกนัแดด 
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