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บทคดัย่อ 

 
การค้นคว้าแบบอิสระเร่ือง ทัศนคติของผูบ้ริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อ

ผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดด มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ท่ี
มีต่อผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดด เก็บขอ้มูลโดยเก็บแบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ราย 
จากผูบ้ริโภคท่ีใชผ้ลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดดจาํนวน 200 ราย และผูบ้ริโภคท่ีไม่ใชผ้ลิตภณัฑป้์องกนั
แสงแดดจาํนวน 200 ราย และนาํขอ้มูลมาประมวลผล โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อย
ละ ค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ การแจกแจงแบบที และการวิเคราะห์
ความแปรปรวน  

ผลการศึกษา พบวา่ ผูท่ี้ใชผ้ลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดดส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายไุม่เกิน 
25 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ   รับราชการ พนกังานของรัฐและ
พนกังานรัฐวิสาหกิจ และมีรายได ้5,000 – 10,000 บาท สาํหรับผูท่ี้ไม่ใชผ้ลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดด 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุไม่เกิน 25 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี เป็นนกัเรียน
หรือนกัศึกษา และมีรายได ้5,000 – 10,000 บาท  

กลุ่มผูท่ี้ใช้ผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดด มีความรู้ความเข้าใจต่อผลิตภัณฑ์ป้องกัน
แสงแดด โดยภาพรวมระดับปานกลาง ผูท่ี้ใช้ผลิตภณัฑ์ป้องกันแสงแดดมีความรู้สึกและความ
คิดเห็นต่อผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดด ให้ความคิดเห็นกบัปัจจยัย่อยของส่วนประสมการตลาด ใน
ลาํดบัแรก ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ในปัจจุบนั ยี่ห้อของผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดดมีให้เลือก
จาํนวนมาก ดา้นราคา ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ป้องกนัแสงแดดควรมีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ และ
ปริมาณ ดา้นการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ ในปัจจุบนั สามารถหาซ้ือผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดดไดง่้าย ดา้น
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การส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การจดักิจกรรมการพิสูจน์ประสิทธิภาพของผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดด 
ช่วยสร้างความมัน่ใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดดของผูต้อบแบบสอบถามมากข้ึน  

ดา้นแนวโนม้พฤติกรรมของผูบ้ริโภค พบว่า มีการใชผ้ลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดดทุกวนั 
นิยมใชผ้ลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดดท่ีมีค่า SPF 30 และซ้ือจากร้านจาํหน่ายเคร่ืองสาํอาง ใชผ้ลิตภณัฑ์
ป้องกันแสงแดดเพื่อป้องกันการดาํ/ผิวหมองคลํ้ า เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ป้องกันแสงแดดยี่ห้อเดิม 
เน่ืองจากพอใจกบัคุณภาพของผลิตภณัฑเ์ดิม และผูท่ี้มีอิทธิพลในการเลือกซ้ือรองจากตวัเอง คือ 
แพทย/์เภสชักร  

ส่วนดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑป้์องกนั
แสงแดดในลาํดบัแรก มีดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์คือ คุณภาพสินคา้ ดา้นราคา คือ มีราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ และปริมาณ ดา้นการจดัจาํหน่าย คือ สามารถหาซ้ือสินคา้ไดท้ัว่ถึง หาซ้ือไดง่้าย และดา้น
การส่งเสริมการตลาด คือ มีการโฆษณาสินคา้ ถึงการรับรองคุณภาพและความปลอดภยั 

ปัญหาท่ีพบเก่ียวกบัผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดดของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชผ้ลิตภณัฑ์
ป้องกนัแสงแดดมากท่ีสุด คือ ไม่มัน่ใจในความปลอดภยั หรือการแพ ้

กลุ่มผูท่ี้ไม่ใช้ผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดด มีความรู้ความเขา้ใจต่อผลิตภณัฑ์ป้องกัน
แสงแดด โดยภาพรวมระดับปานกลาง ผูท่ี้ใช้ผลิตภณัฑ์ป้องกันแสงแดดมีความรู้สึกและความ
คิดเห็นต่อผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดด ให้ความคิดเห็นกบัปัจจยัย่อยของส่วนประสมการตลาด ใน
ลาํดบัแรก ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ในปัจจุบนั ยี่ห้อของผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดดมีให้เลือก
จาํนวนมาก ดา้นราคา ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ป้องกนัแสงแดดควรมีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ และ
ปริมาณ ดา้นการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ ในปัจจุบนั สามารถหาซ้ือผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดดไดง่้าย 
สําหรับด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การแจกสินคา้ทดลอง ช่วยในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดดของผูต้อบแบบสอบถามไดม้ากข้ึน 

ดา้นแนวโนม้พฤติกรรมของผูบ้ริโภค พบวา่ มีแนวโนม้พฤติกรรมท่ีอาจจะใชผ้ลิตภณัฑ์
ป้องกนัในอนาคตมากท่ีสุด ดว้ยเหตุผลช่วยป้องกนัการดาํ/ผวิหมองคลํ้า  

สาํหรับเหตุผลท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีไม่ใชผ้ลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดดไม่ใชผ้ลิตภณัฑ์
ป้องกนัแสงแดดมากท่ีสุด คือ ไม่มัน่ใจในความปลอดภยั หรือการแพ ้ 
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ABSTRACT 

 
The purpose of this independent study was to explore the attitude of consumers in 

Mueang Chiang Mai District towards sunscreen products. The data were collected from 400 
samples consisting of 200 consumers and 200 non-consumers. The collected data were analyzed 
by descriptive statistics - i.e. frequency, percentage, mean and standard deviation, as well as 
inferential statistics - i.e. t-test and one-way ANOVA test. 

The study found that most sunscreen products consumers were single female, below 
25 years old, and with bachelor degree. Most respondents were government officials and state -
owned enterprise employees with monthly income of 5,000-10,000 Baht. Most sunscreens 
products non-consumers were single female, below 25 years old, and with bachelor degree. Most 
respondents were students with monthly income  5,000-10,000 Baht. 

For knowledge of sunscreen products, the study found that consumers had the 
knowledge at moderate level. For opinion towards marketing mix factors of sunscreen products, 
consumers gave the first ranks to brand varieties for the product aspect, reasonable price for the 
price aspect, wide availability for the place aspect, and consumer product testing for the 
promotion aspect. 

The consumption behavior of sunscreen products, most consumers used the products 
everyday, preferred SPF30 products and purchased them from cosmetic stores. The reason to buy 
products was to prevent darker skin. Most consumers always bought the same brand. The most 
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influential people aside from the consumers themselves to buy products were doctor and 
pharmacist.  

According to the marketing mix factors affecting purchase of sunscreen products, all 
factors were ranked at the highest level. For sub-aspect of the product aspect, quality of the 
products was ranked firstly. For sub-aspect of the price aspect, reasonable price was ranked 
firstly. For sub-aspect of the place aspect, wide availability was ranked firstly. For sub-aspect of 
the promotion aspect, an advertisement concerning product assurance was ranked firstly. 

The most important problem consumers considering was skepticism about product 
safety and allergenicity.  

For non-consumers, they had moderate knowledge of the products. For marketing mix 
factors of the products, they gave the first ranks to brand varieties for the product aspect, to 
reasonable price for the price aspect, to wide availability for the place aspect, and to free samples 
for the promotion aspect. 

The buying tendency of the non-consumers was highly possible with the reason of 
prevention of darker skin.  

The most important reason not to buy the products was skepticism about product   
safety and allergenicity.  

 
 


