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บทคัดย่อ  

การศึกษาคร้ังนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อชุดชั้นในสตรีของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครจาก

ห้างสรรพสินค้า  โดยมีประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ประชากรท่ีเป็นผู้หญิงอายุ  15 - 59 ปีท่ีอาศัยอยู่ในรุงเทพ 

มหานครท่ีเคยซือ้และใชชุ้ดชัน้ในสตรี  จ านวนท้ังสิ้น  300  ราย  ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม  วิเคราะห์

ข้อมูลโดยใช้สถิตเิชงิพรรณนา  ค่าสถิตท่ีิใชไ้ด้แก่  การแจกแจงความถี่  ร้อยละ  และค่าเฉลี่ยเลขคณิต 

ผลการศึกษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ  35 - 44 ปี มสีถานภาพโสด มรีะดับการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี  อาชพีพนักงานบริษัทเอกชน/รับจ้าง  และมีรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดอืน  10,001- 20,000  บาท 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซือ้ชุดช้ันในโดยไม่มแีบบแผนในการซื้อ แตถ่้าเจอถูกใจก็ซื้อเลย มลีักษณะในการซื้อ

แบบเดียวกันเป็นเซ็ทเดียวกันท้ังเสื้อและกางเกงชั้นใน โดยเฉลี่ยซื้อเสื้อชั้นใน  1 - 3 คร้ังต่อปี และส่วนใหญ่ซื้อเสื้อชั้นใน

แบบสปอร์ต  มีราคาเฉลี่ยในการซื้อเสื้อชั้นในต่อชิ้น 251 - 500 บาท ซื้อเสื้อชั้นในเฉลี่ยคร้ังละ  3 - 4  ชิ้น และซื้อเสื้อ

ชั้นในจากห้างสรรพสินค้า ระดับสูง ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถี่ในการซื้อกางเกงชั้นในเฉลี่ย 1 - 3 คร้ังต่อปี 

และซื้อกางเกงช้ันในแบบเต็มตัว มีราคาเฉลี่ยในการซื้อกางเกงช้ันในต่อชิ้นคือ  101 - 250  บาท ซื้อกางเกงในเฉลี่ยคร้ังละ 

3 - 4 ชิน้  ซือ้กางเกงชัน้ในจากห้างสรรพสนิค้าระดับสูง และตราสินค้าชุดชั้นในท่ีซื้อคือ  ยี่ห้อวาโก้  โดยซื้อชุดชั้นในวันท่ี

สะดวก  และซื้อในช่วงเวลาท่ีสะดวกของเดอืน  ในเวลาท่ีสะดวกของวัน  เหตุผลในการซื้อชุดชั้นในคือ  ช่วยกระชับสัดส่วน  

ชว่ยเสริมทรวงอก  แหล่งขอ้มูลท่ีท าให้รู้จักหรือทราบขอ้มูลเกี่ยวกับชุดชั้นในสตรีและสถานท่ีจัดจ าหน่ายคือ ตนเอง  ผู้ท่ีมี

อทิธิพลในการตัดสนิใจซื้อชุดชัน้ในสตรีคอื ตนเอง สิ่งท่ีมีความส าคัญเป็นอันดับแรกที่มผีลตอ่การตัดสินใจซื้อชุดชั้นในสตรี

คือ  คุณภาพ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดชั้นในสตรีในกรุงเทพมหานครจากห้างสรรพสินค้า

โดยรวมเฉลี่ยในระดับความส าคัญมาก  เรียงล าดับความส าคัญของปัจจัยต่าง ๆ ได้ดังนี้  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยย่อย

ท่ีมีผลล าดับแรก คือ มีความคงทนและใช้ได้นาน รองลงมา ได้แก่ สามารถดูแลและเก็บรักษาได้ง่าย  ปัจจัยด้านราคา  

ปัจจัยย่อยท่ีมีผลล าดับแรก คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ์รองลงมา ได้แก่ มีป้ายแสดงราคาชัดเจน ปัจจัย

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยย่อยท่ีมีผลล าดับแรก คือ ท่ีตั้งร้านค้ามีความสะดวกในการเดินทาง รองลงมา ได้แก่ 

สามารถหาซื้อได้ง่าย สถานท่ีจัดจ าหน่ายมีมาก ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยย่อยท่ีมีผลล าดับแรก คือ 

                                                           
*
 นกัศกึษาหลกัสตูรบริหารธรุกิจมหาบณัฑิต ส าหรับผู้บริหาร จงัหวดัสมทุรสาคร คณะบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 

**
 รองศาสตราจารย์ ดร. ภาควิชาการจดัการ คณะบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                   ปีท่ี 1 ฉบับท่ี 2 (เมษายน – มถิุนายน 2558) 

 

Vol. 1 No. 2 (April – June 2015)   2 

 

พนักงานสามารถแนะน าและให้ความรู้และตอบปัญหาเกี่ยวกับชุดช้ันในได้ รองลงมา ได้แก่ มีการสง่เสริมการขาย เช่นการ

ลดราคา ซือ้ 2 แถม 1 หรือแจกของแถม เป็นต้น 

ABSTRACT 

 The objective of this independent study was to study the behavior of customer in Bangkok towards 

purchasing women underwear from department store. The population was 300 people who were women aged 15 - 

59 years old living in Bangkok, had used or bought women’s lingerie. The data was collected from questionnaire and 

analyzed by descriptive statistics such as frequency, percentage, and mean.  

The results of the study showed that the questionnaire respondents were mostly aged between 35 - 44 

years old, single with bachelor degree. Most of them were employees with average salary of 10,001 - 20,000 

baht. 

Almost of respondents intentions to buy underwear don’t plan in buying but if they were satisfy its design, 

they would buy suddenly. And they liked to buy same design both of brassiere and underwear. They did the 

purchase of brassieres 1 - 3 times per year. Most of respondents bought sport bras. They spent average 251 - 500 

baht per piece and bought 3 - 4 pieces per purchase brassiere in once time. And they bought brassieres from high 

grade department store. For underwear, they bought 1 - 3 times per year. They preferred to full body panty. They 

spent average 101 - 250 baht per piece and bought 3 - 4 pieces per once time. And they preferred to buy 

underwear from high grade department store. The most satisfy brand is Wacoal. And they could buy all the time that 

they were convenience. Mostly of respondents gave cause of purchasing underwear was the shape which fit and 

support to their breast and body. They knew information about underwear and distribution channel from themselves 

and they made decision to buy underwear by themselves. The most important thing in making decision to buy was 

quality.  

The marketing mix factors that affected buying behavior at the high level were ranked in the following 

order: Product factor that affect to the decision to buying is durable and using long time. Price factor that affect to 

the decision to buying is price to be suitable with quality of product. Place factor that affect to the decision to buying 

is location of store to be convenient for visiting. And marketing promotion factor that affect to the decision to buying 

is staff can advise, give knowledge and answer the question about lingerie to customer very well. 
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บทน า 

ปัจจุบัน สังคมไทยก าลังอยูใ่นกระแสของการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วด้วยเหตุผลท้ังปัจจัยภายในและภายนอก  

จนท าให้มองเห็นว่าทิศทางการเปลี่ยนแปลงของสังคมไทยมีแนวโน้มท่ีจะปรับเปลี่ยนไปสู่การเป็นสังคมสมัยใหม่ท่ีมุ่งเน้น

แสวงหา “ความทันสมัย” ดังนัน้การเปลี่ยนแปลงต่างๆ จึงมีผลต่อการเกิดค่านิยมต่างๆ มากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะวิถีชีวิตของ

คนท่ีต้องปรับตัวให้เข้ากับยุคที่เต็มไปด้วยความเจรญิทางด้านเทคโนโลยี เศรษฐกิจ และอื่นๆ อีกมากมาย จึงท าให้วิถีชีวิต

มีความเปลี่ยนแปลงไปอย่างมาก และในการมุ่งสู่ความทันสมัยนั้น ท าให้มีการคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ ขึ้ นมามากมาย  

เพื่อตอบสนองความต้องการของมนุษย์ ตั้งแต่ปัจจัยขั้นพื้นฐานจนถึงปัจจัยด้านอื่นๆ ซึ่งรวมถึงเสื้อผ้าเคร่ืองนุ่งห่มถือเป็น

ปัจจัยหนึ่งในปัจจัยสี่ท่ีมีความจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตของมนุษย์ นอกจากจะเป็นประโยชน์ในการสวมใส่เพื่อปกป้อง

ร่างกายจากสภาวะอากาศ สภาพแวดล้อม ความปลอดภัย ความสะดวกสบาย รวมถึงความสุภาพแล้ว เสื้อผ้า

เคร่ืองนุ่งห่มยังบ่งบอกถึงภาพลักษณ์ของผู้สวมใส่ สถานภาพทางสังคมท่ีจะช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพ  แสดงให้เห็นถึง

รสนิยมของผู้สวมใส่ได้เป็นอย่างดี  ปัจจุบันเสื้อผ้ามีการพัฒนาท้ังรูปแบบและคุณภาพท่ีทันสมัยตามความต้องการของ

มนุษย ์(ณัฐนันท์  มิมะพันธ์ุ, 2556: ออนไลน์)  

 จากการเปลี่ยนแปลงทางสังคมท าให้ความส าคัญของเสื้อผ้า หรือเคร่ืองนุ่งห่มไม่ได้เป็นเพียงปัจจัยท่ี  

มคีวามส าคัญ เฉพาะในสว่นของการปกปอ้งร่างกายจากสิ่งต่างๆ เท่านัน้ แตย่ังเนน้การเตมิเต็มความต้องการทางด้านการ

ออกแบบและการใชง้านท่ีเหมาะสมกับตนเอง นอกจากนี้การหลั่งไหลของวัฒนธรรมจากซีกโลกตะวันตกเข้ามาสู่ประเทศ

ไทยในรูปแบบตา่งๆ โดยอาศัยสื่อประเภทตา่งๆ ที่มผีลท าให้แฟชั่นเข้ามามีส่วนส าคัญในการการเลือกซื้อสินค้าโดยเฉพาะ

ผู้หญิงท่ีมีพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้าท่ีใช้เร่ืองของอารมณ์มากกว่าการใช้เหตุผลในการตัดสินใจ กล่าวคือเน้นความ 

พึงพอใจมากกว่าค านึงถึงความคุ้มค่าและประโยชน์จากการใช้สินค้านั้นๆ โดยเฉพาะสินค้าประเภทชุดชั้นในสตรีถือเป็น

สินค้าท่ีมีความจ าเป็นและสินค้าท่ีสิ้นเปลืองในเวลาเดียวกัน ถึงแม้ว่า ชุดชั้นในถือเป็นสิ่งท่ีจ าเป็นต่อผู้หญิงในทุกช่วงอายุ 

เพราะความเปลี่ยนแปลงทางด้านร่างกาย ท่ีท าให้ต้องมีการเปลี่ยนชุดชั้นในใหม่ ซึ่งอาจจะมีการเปลี่ยนท่ีรวดเร็วกว่าการ

เสื่อมสภาพของผลิตภัณฑ์ และอีกปัจจัยท่ีส าคัญอันมีผลมาจากการเปลี่ยนแปลงทางสังคม ท่ีท าให้ชุดชั้นในกลายเป็ น

สินค้าประเภทแฟชั่นท่ีผู้ผลิตมีการพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้ทันสมัยด้วยนวัตกรรมใหม่ๆ ตลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็น

ชุดชัน้ในท่ีช่วยในการลดน้ าหนัก ชุดชั้นในระบายอากาศส าหรับการออกก าลังกาย เป็นต้น (รายงานปะจ าปี บมจ.ซาบีน่า , 

2556: 22 - 23)  

 จากผลการวิจัยของอรอุมา รักษิตานนท์ (2548: 128) ท่ีได้ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อชุดชั้นในของ 

ผู้หญิงไทยพบว่า ผู้หญิงไทยส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในเร่ืองของประโยชน์ท่ีได้รับจากการใช้งาน (Function) กล่าวคือ    

การซื้อชุดชั้นในเพื่อการสวมใส่  เน้นในเร่ืองของการกระชับสัดส่วนให้รูปร่างดูสวยงาม มีท้ังส่วนเว้าส่วนโค้ง แต่เมื่อยุค

สมัยเปลี่ยนแปลงไป  ท าให้เห็นว่ามปัีจจัยส าคัญหลายประการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ชุดช้ันในของผู้หญิงในแต่ละคร้ังไม่

วา่จะเป็นเร่ืองของแฟชั่น ความล้ าสมัยของเทคโนโลยท่ีีสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ให้มีรูปลักษณแ์ปลกใหม ่และสื่อโฆษณาต่างๆ 

ท่ีมีอิทธิพลตอ่ผู้บริโภคเป็นอยา่งมาก ตัวอยา่งเช่น การให้ดารานักแสดงท่ีมีชื่อเสียงมาเป็นตัวแทนในการน าเสนอสินค้าท า

ให้เป็นแรงผลักดันให้ผู้บริโภคได้รู้จักสินค้าและตราสินค้ามากยิ่งขึ้น โดยอัตราการซื้อชุดชั้นในของผู้หญิงในปัจจุบันอยู่ท่ี  

10 - 12 ตัวต่อคนตอ่ปี และมีแนวโน้มการซื้อท่ีสูงขึ้นเร่ือยๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มผู้หญิงวัยท างานซึ่งมีอ านาจในการ
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ซื้อสูง รวมถึงเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีมีขนาดใหญ่ เร่ิมตั้งแต่อายุ 15 ปีขึ้นไป อันเป็นช่วงอายุท่ีมีความสนใจในเร่ืองของความ

สวยความงาม และมีความต้องการท่ีจะดูแลตัวเองให้ดูดีอยู่ตลอดเวลาเมื่อเข้าสังคม และค้นหาสิ่งใหม่ๆ เพื่อน ามา

เสริมสร้างบุคลิกภาพให้เกิดความมั่นใจมาก   

 กรุงเทพมหานคร เป็นมหานครแห่งสีสันท่ีหลากหลาย เป็นศูนย์รวมท้ังในด้านการค้า แหล่งช็อปป้ิงท่ีน าเทรนด์

แฟชั่นใหม่ๆ และนับเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทย  (กรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ, 2556: ออนไลน์) 

เพราะมีจ านวนประชากรเพศหญิงสูงถึง 2,981,889 คน ซึ่งมีจ านวนมากกว่าประชากรเพศชายอยู่ร้อยละ 10.83  

(ส านักบริหารการทะเบียน, 2554: ออนไลน์) ท าให้ห้างสรรพสินค้าชั้นน าตั้งขึ้นในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  อาทิ เช่น 

สยามพารากอน ดิ เอ็มโพเรียม เซ็นทรัล โรบินสัน บ๊ิกซี  เทสโก้โลตัส เป็นต้น ซึ่งเน้นการน าเสนอผลิตภัณฑ์ส าหรับผู้หญิง

ท่ีหลากหลาย โดยเฉพาะสินค้าประเภทชุดชัน้ในท่ีให้ผู้บริโภคได้เลือกซื้อเลือกหาเป็นจ านวนมาก ปัจจุบันตลาดชุดชั้นในใน

ประเทศไทยมมีูลค่าประมาณ 12,000 ล้านบาท ครึ่งหนึ่งของมูลค่าตลาดโดยรวมมาจากการจัดจ าหน่ายผ่านทางช่องทาง

ห้างสรรพสินค้า ซึ่งแบรนด์ท่ีมีความเคลื่อนไหวในตลาดมากท่ีสุดคือ วาโก้ ถือเป็นแบรนด์ผู้น าในตลาดสินค้าชุดชั้นใน 

รองลงมาได้แก่ ซาบีน่า ไทรอัมพ์ และแบรนด์ชั้นน าจากต่างประเทศอย่างเช่น ไคร่า เมเดนฟอร์ม  ลาเซ็นซ่า วิคตอเรีย 

ซีเคร็ต ซึ่งแบรนด์ต่างๆเหล่านี้มุ่งเน้นผู้บริโภคในตลาดพรีเมี่ยม เน้นคุณภาพของสินค้าและนวัตกรรมท่ีล้ าสมัยมาเป็น

จุดเด่นในการแขง่ขัน  อีกท้ังยังให้ความส าคัญในเร่ืองของราคาเป็นหลักเพื่อให้ผู้บริโภคจับต้องได้   

  จากแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงของยุคสมัยและความส าคัญของชุดชั้นในท่ีมีต่อผู้หญิง ท าให้ผู้ศึกษามี

ความสนใจท่ีจะศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครในการซื้อชุดชั้นในสตรี เพื่อจะได้น าข้อมูลท่ีได้ไปสร้างสรรค์

และพัฒนาผลิตภัณฑใ์ห้ตรงกับความต้องการของลูกค้า ซึ่งเป็นการสร้างความแตกตา่งและความได้เปรียบทางการแข่งขัน

ท่ีสอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคได้มากที่สุด 

กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา 

การวิเคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2556: หนา้ 29 - 41) ผู้บริโภคเป็นบุคคลที่ซื้อสินค้าหรือ

บริการเพื่อการใชส้่วนตัว และ/หรือใช้ในครัวเรือน ซึ่งสินค้าหรือบริการท่ีใชใ้นกลุ่มผู้บริโภคประเภทนี้เรียกว่า ผลิตภัณฑ์ขั้น

สุดท้าย หรือ ผลิตภัณฑอ์ุปโภคบริโภค ผู้บริโภคจะเป็นผู้ก าหนดรูปลักษณ์และคุณประโยชน์ของสินค้าหรือบริการ รวมถึง

ราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด ท่ีนักการตลาดต้องท าการศึกษาจากพฤติกรรมผู้บริโภค  

ซึ่งพฤตกิรรมผู้บริโภค หมายถึงกระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใช้ และการประเมินผลการใช้สินค้า

หรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมีความส าคัญต่อการซื้อสินค้าและบริการท้ังในปัจจุบันและอนาคต ดังนั้นนักการตลาด

จ าเป็นต้องศกึษาพฤตกิรรมผู้บริโภค ท าให้สามารถแบ่งและเลือกส่วนตลาด ประเมินโอกาสทางการตลาด และวางแผนใน

การตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยการผลิตและน าเสนอผลิตภัณฑ์รวมถึงปรับกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับการ

เปลี่ยนแปลงอยูเ่สมอ ชว่ยปกปอ้งผลประโยชนข์องผู้บริโภคและใช้เป็นเครื่องมือในการวางแผนนโยบายสาธารณะ 

การศึกษาและการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค จะช่วยให้ทราบถึงลักษณะและพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีจะเป็น

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และน ามาเป็นแนวทางในการวางแผนทางการตลาดท่ีเหมาะสมในแต่ละกลุ่ม  
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ค าถามท่ีใช้เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค (6Ws1H) และ ค าตอบท่ีจะช่วยให้นักการตลาดจัดกลยุทธ์

การตลาดท่ีสนองความต้องการหรือความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม (7Os) (สายใจ ยศประยูร, 2553: 

ออนไลน์) สามารถอธิบายรายละเอยีดได้ดังนี้ 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามท่ีต้องการวิเคราะห์ว่าใครคือผู้ซื้อสินค้า

หรือใครคอืกลุม่เป้าหมาย ซึ่งค าตอบก็คือ กลุ่มเป้าหมายท่ีธุรกิจได้เลอืกไว้แลว้   

2.  ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?)  เป็นค าถามท่ีต้องการวิเคราะห์ว่าสิ่งท่ีผู้บริโภคซื้อคือ

อะไร ค าตอบก็คือซื้อผลิตภัณฑท่ี์มีคุณสมบัตหิรือองคป์ระกอบแตกตา่งหรอืเหนอืกวา่ของคู่แขง่ขัน   

3.  ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อสินค้า (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีต้องการวเิคราะห์สาเหตุการซื้อของ

ผู้บริโภคธุรกิจจะต้องศึกษาถึงวัตถุประสงค์ในการซื้อสินค้าของผู้บริโภค ซึ่งโดยท่ัวไปผู้บริโภคซื้อสินค้าเพื่อสนองความ

ตอ้งการด้านร่างกาย หรอืซือ้เพื่อสนองความต้องการทางด้านจิตวทิยา 

4. ใครมีสว่นร่วมในการตัดสนิใจซื้อ (Who participates in the buying) เป็นค าถามท่ีต้องการวเิคราะห์ถึงผู้ท่ีมีส่วน

ร่วมในการตัดสนิใจซื้อ  ธุรกิจจะตอ้งศึกษาบทบาทของกลุ่มต่างๆท่ีมีอิทธิพลตอ่การตัดสนิใจซื้อของกลุม่ลูกค้าเป้าหมาย   

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีต้องการวิเคราะห์เวลาในการซื้อสินค้าว่า

ซื้อเมื่อใด ช่วงวันใด เดอืนใด เทศกาลใด หรือในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันส าคัญใด 

6. ผู้บริโภคซือ้สนิค้าท่ีไหน (Where does  the  consumer buy?)   เป็นค าถามท่ีต้องการวเิคราะห์แหล่งท่ีผู้บริโภค

ซื้อผลิตภัณฑน์ัน้คอืท่ีใด เช่น ห้างสรรพสนิค้า ห้างค้าปลีก เป็นต้น 

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the  consumer buy?)  เป็นค าถามท่ีต้องการวิเคราะห์พฤติกรรมในการซื้อ

ของผู้บริโภคว่าซือ้อยา่งไร   

การทราบถึงความรู้สึกของลูกค้าหลังการซื้อ-การใช้ผลิตภัณฑ์นั้น จะช่วยให้ทราบถึงแนวทางในการปรับปรุง

สินค้าและบริการให้สามารถตอบสนองตอ่ลูกค้าได้ดยีิ่งขึน้ 

ดังนัน้พฤติกรรมผู้บริโภค  หมายถงึ  พฤตกิรรมการแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการค้นหา  การเลือกซื้อ  

การใช้  การประเมินผล  หรือจัดการกับสินค้าและบริการ  ซึ่งผู้บริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของ

ตนเองได้  ซึ่งเหตุผลท่ีจ าเป็นต้องศกึษาพฤตกิรรมผู้บริโภคเพราะพฤติกรรมผู้บริโภคมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ ดังนั้น

การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจะท าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพงึพอใจให้แกผู่้บริโภค 

ส่วนประสมการตลาด 

วิเชียร วิทยอุดม (2556) กล่าวว่ากลยุทธ์ทางการตลาดประกอบด้วยการเลือกตลาดเป้าหมายและการพัฒนา

ส่วนประสมทางการตลาดเพื่อตอบสนองความพอใจตามความต้องการของตลาด ตลาดเป้าหมาย (Target market) คือ 

การก าหนดกลุ่มของผู้บริโภคหรือองคก์ารตามแต่ละความตอ้งการของธุรกิจ เพื่อสร้างสรรค์การแลกเปลี่ยนทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ท้ังหมดทุกด้านของการตลาดในการน าเสนอให้กลุ่มเป้าหมายได้รับรู้  

อันประกอบด้วยพืน้ฐานหลัก 4 ประการอันได้แก่  

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ความคิด การคงอยู่ทางกายภาพ การบริการหรือการรวมตัวของท้ังสามอย่างท่ีจะ

แลกเปลี่ยนมาดว้ยความพงึพอใจของบุคคล การจับจ่ายซื้อสินค้านัน้เกิดเพื่อสนองต่อความต้องการ กล่าวคือ สินค้าจะให้

ก าไรนั่นเอง ดังนัน้จึงเนน้การพัฒนาของผลิตภัณฑ์ ท่ีจะมอบประโยชนใ์ห้กับผู้บริโภคให้ได้มากท่ีสุด  
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2. ราคา (Price) เป็นตัวแปรส าคัญในการท าหน้าท่ีในการจัดสรรทรัพยากรและเป็นตัวแปรส าคัญในการด าเนิน

กิจกรรมของระบบเศรษฐกิจโดยรวม มีหลากหลายเหตุการณ์ท่ีท าให้กลไกการท างานของราคาเปลี่ยนแปลงไป ไม่ว่าจะ

เป็นในเร่ืองเงินเฟอ้ การขาดแคลนวัตถุดิบ บริโภคนยิม และลักษณะนิสัยการใช้จ่ายซื้อสินค้า ซึ่งท่ีกล่าวมานี้เป็นสิ่งท่ีท าให้

การก าหนดราคามคีวามส าคัญที่เราจะน ามาท าการแลกเปลี่ยนกับสินค้า  

3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ถูกออกแบบมาเพื่อใช้กระตุ้นการขาย ประกอบไปด้วยการสื่อสารทาง

การตลาดท้ังแบบใช้สื่อและแบบไม่ใช้สื่อ ซึ่งน ามาใช้ในช่วงเวลาจ ากัดท่ีก าหนดไว้ล่วงหน้าเพื่อกระตุ้นให้มีการทดลองใช้

และเพิ่มความตอ้งการในสนิค้าเป็นการปรับปรุงสินค้าท่ีมีจ าหนา่ยอยู ่ 

4. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นการระบายสินค้าและการบริการเป็นสู่ผู้บริโภค ให้ลูกค้าได้รับความ

สะดวกและรวดเร็วได้อย่างมปีระสิทธิผลและประสิทธิภาพ  

สรุปส่วนประสมทางการตลาด  เป็นการตัดสินใจทางการตลาดของผู้บริโภคท่ีน ามาใช้ในกระบวนการตัดสินใจ

เลือกซื้อสินค้าและใช้บริการ  ดังนั้นผู้ผลิตจึงต้องพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของ

ผู้บริโภคท่ีเป็นตลาดเป้าหมายให้มากท่ีสุด โดยการน าสิ่งท่ีเกิดขึ้นจากพฤติกรรมผู้บริโภคไปใช้ส าหรับการวางแผนและ

ตัดสนิใจในการน าเสนอสินค้า  เนื่องจากการกระท าของผู้บริโภคนั้นสามารถเป็นข้อมูลท่ีสื่อให้เห็นถึงแนวโน้มและทิศทาง

ความตอ้งการของผู้บริโภคได้ดีท่ีสุด เพราะการท่ีผู้บริโภคแต่ละคนมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกันนั้นมีผลต่อการก าหนดตลาด

เป้าหมายและการวางแผนทางการตลาดในการด าเนนิธุรกิจ 

วิธีการศึกษา 

1. ขอบเขตการศกึษา 

การศึกษาในคร้ังนี้ ท าการศึกษาข้อมูลท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครในการซื้อชุดชั้นในสตรี

และทฤษฎีสว่นประสมทางการตลาด ซึ่งมีรายละเอยีดดังนี้  

1. ใครบ้างอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) ค าตอบท่ีได้สามารถบ่งบอกถึงข้อมูลด้าน

ประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจซื้อชุดชัน้ในสตรี 

2. ผู้บริโภคต้องการซื้ออะไร (What does the customer buy?) ค าตอบท่ีได้สามารถบ่งบอกถึงสิ่งท่ีผู้บริโภค

ต้องการซื้อ กลยุทธ์ท่ีใช้หลังจากได้รับค าตอบคือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็นการจัดการเกี่ยวกับการออกแบบ

ผลิตภัณฑ ์บรรจุภัณฑ ์ตราสินค้า  เพื่อสร้างความแตกตา่งที่เหนอืกวา่คู่แข่งขัน 

3. ท าไมผู้บริโภคจึงตัดสินใจซือ้ (Why does the customer buy?) ค าตอบท่ีได้สามารถบง่บอกถึงสาเหตุท่ีผู้บริโภค

ตอ้งการซื้อ กลยุทธ์ท่ีใชห้ลังจากได้รับค าตอบคือ กลยุทธ์สว่นประสมทางการตลาด ได้แก่ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์

ด้านราคา กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจัดจ าหนา่ย และกลยุทธ์ดา้นการสง่เสริมทางการตลาด 

4. ใครบ้างมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ (Who participate in the buying?) ค าตอบท่ีได้สามารถบ่งบอกถึงผู้ท่ีมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค กลยุทธ์ท่ีใช้หลังจากได้รับค าตอบคือ กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมทางการตลาด

โดยเฉพาะสื่อโฆษณาซึ่งจะมุ่งเนน้การใชผู้้มีอิทธิพลในการตัดสนิใจซื้อ 
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5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อไหร ่(When does the customer buy?) ค าตอบท่ีได้สามารถบง่บอกถึงเวลาท่ีผู้บริโภคซื้อสินค้า 

กลยุทธ์ท่ีใชห้ลังจากได้รับค าตอบคือ กลยุทธ์ดา้นการสง่เสริมทางการตลาด เพื่อให้ท าการส่งเสริมการตลาดสอดคล้องกับ

ชว่งท่ีผู้บริโภคซื้อสินค้า 

6. ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน (Where does the customer buy?) ค าตอบท่ีได้สามารถบ่งบอกถึงสถานท่ีท่ีผู้บริโภคซื้อ

สินค้า กลยุทธ์ท่ีใชห้ลังจากได้รับค าตอบคือ กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย เป็นการพิจารณาว่าจะใช้ช่องทางการจัด

จ าหนา่ยสูผู่้บริโภคโดยทางตรงหรือทางอ้อม ถ้าเป็นทางอ้อมจะเลอืกใช้คนกลางประเภทใด 

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the customer buy?) ค าตอบท่ีได้สามารถบ่งบอกถึงพฤติกรรมในการซื้อของ

ผู้บริโภคว่าซื้ออย่างไร กลยุทธ์ท่ีใช้หลังจากได้รับค าตอบคือ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ซึ่งประกอบด้วย การโฆษณา 

การประชาสัมพันธ์ การขายโดยใช้พนักงานขาย และการส่งเสริมการขาย 

2. ขั้นตอนการศกึษา 

จากการศึกษาคร้ังนี้ เก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิจากแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ ข้อมูลท่ัวไป

เกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี รายได้ ระดับการศกึษา  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรม

ในการซื้อชุดชั้นในสตรี (6W1H)  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดชั้นในสตรี

สอบถามโดยใช้มาตรวัดมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) เพื่อวัดระดับความส าคัญในส่วนประสมทางการตลาด

ข้อมูลเกี่ยวกับข้อเสนอแนะเพื่อให้กลุ่มตัวอย่างแสดงความคิดเห็นเป็นค าถามปลายเปิด  โดยน าข้อมูลท่ีรวบรวนได้มา

วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบด้วย ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage)  

และค่าเฉลี่ย (Mean) เพื่อหาระดับการมผีลของปัจจัยสว่นประสมการตลาดตามเป้าหมายในการศึกษาครัง้นี้ 

3. ขอบเขตประชากร 

ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ประชากรท่ีเป็นผู้หญิงอายุ 15 - 59 ปีท่ีอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครท่ีเคยซื้อ

และใชชุ้ดชัน้ในสตรีซึ่งไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 

ขนาดตัวอย่างและวิธีการคัดเลือกตัวอย่าง 

 ในการศึกษาครัง้นี้ เนื่องจากไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแท้จริง จึงก าหนดขนาดตัวอยา่ง จ านวน 300 ราย โดยใช้

วธีิการเปิดตารางของ Seymour Sudman (อ้างใน กุณฑลี ร่ืนรมย์, 2551) เพื่อให้จ านวนตัวอย่างเพียงพอตามท่ีก าหนดไว้

และน าไปวเิคราะห์เปรียบเทียบทางสถิตไิด้ 

 วธีิการเลอืกตัวอย่าง มีรายละเอยีดดังนี้  

ขั้นตอนที่ 1 ผู้ศึกษาได้หาข้อมูลการแบ่งเขตกรุงเทพมหานครจ านวน  50  เขต  ซึ่งพบว่ามีการแบ่งพื้นท่ีเขตการ

ปกครองของกรุงเทพมหานครออกเป็น  6  กลุ่ม  (กองสารสนเทศภูมิศาสตร์  ส านักยุทธศาสตร์และประเมินผล , 2556)  

ดังนี้  กลุ่มรัตนโกสินทร์   กลุ่มบูรพา  กลุ่มศรีนครนิทร์  กลุ่มเจ้าพระยา กลุ่มกรุงธนใต้ กลุ่มกรุงธนเหนอื  

ขั้นตอนที่ 2 ผู้ศึกษาได้ใชว้ธีิการสุ่มตัวอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยการจับฉลากเพื่อเลือกสุ่ม

ตัวอยา่งเขตแตล่ะเขตจาก  6  กลุ่มเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครดังท่ีกลา่วข้างตน้  โดยสุ่มจับฉลากกลุ่มละ 1 เขต 

ซึ่งผลการจับฉลากประกอบด้วย เขตปทุมวัน เขตจตุจักร เขตบางกะปิ เขตบางกอกน้อย เขตคลองเตย และเขต  

บางขุนเทียน 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                   ปีท่ี 1 ฉบับท่ี 2 (เมษายน – มถิุนายน 2558) 

 

Vol. 1 No. 2 (April – June 2015)   8 

 

ขั้นตอนที่ 3  ผู้ศึกษาได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยการจับฉลากเพื่อเลือก

สุ่มตัวอยา่งห้างสรรพสนิค้าท่ีอยูใ่นเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครท่ีจับฉลากได้ในขั้นตอนท่ี  2 โดยการสุ่มจับฉลาก

กลุ่มละ 1 ห้าง ซึ่งผลการจับฉลากประกอบด้วย  สยามพารากอน  เซ็นทรัล  พลาซ่า  ลาดพร้าว เดอะมอลล์   

บางกะปิ  พาตา้  ปิน่เกล้า ดิ เอ็มโพเร่ียม และเซ็นทรัล พลาซ่า พระราม 2 

ขั้นตอนที่ 4  ผู้ศึกษาได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างตามสะดวก (Convenience  Sampling) จากผู้บริโภคท่ีซื้อชุดชั้นใน

สตรีจากห้างสรรพสนิค้าท่ีจับฉลากได้ในขั้นตอนท่ี 3 โดยเก็บขอ้มูลจ านวนท้ังสิ้น 300 ราย 

4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล   

การศึกษาในคร้ังนี้ เก็บรวบรวมข้อมูลโดยการลงพื้นท่ีเก็บข้อมูลห้างสรรพสินค้าท่ีอยู่ในเขตการปกครองของ

กรุงเทพมหานครท่ีจับฉลากได้คือ  สยามพารากอน  เซ็นทรัล  พลาซ่า ลาดพร้าว  เดอะมอลล์  บางกะปิ  พาต้า  

ป่ินเกล้า ดิ เอ็มโพเร่ียม และเซ็นทรัล พลาซ่า พระราม 2 ซึ่งจะแจกแบบสอบถามให้กับประชากรท่ีเป็นผู้หญิงอายุ 15 - 

59ปี ท่ีอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครท่ีเคยซือ้และใชชุ้ดชัน้ในสตรีเท่านัน้ 

ผลการศึกษา  

จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม  จ านวน  300  ราย  ส่วนใหญ่มีอายุ  35 - 44  ปี คิดเป็นร้อยละ  

27.00   มีสถานภาพโสด ร้อยละ  54.33   มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี  ร้อยละ  45.33   มีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน/รับจ้าง  รอ้ยละ  27.00   มรีายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน  คือ 10,001  -  20,000 บาท ร้อยละ  34.33 

พฤตกิรรมผู้ตอบแบบสอบถามในกรุงเทพมหานครในการซื้อชุดชั้นในสตรจีากห้างสรรพสินค้า 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซือ้ชุดช้ันในโดยไม่มแีผนในการซื้อ  แตถ่้าเจอถูกใจซื้อเลย  ร้อยละ  34.34   และมี

ลักษณะในการซื้อแบบเดียวกันเป็นเซ็ทเดียวกันท้ังเสื้อและกางเกงชั้นใน  คิดเป็นร้อยละ  38.33   ซื้อเสื้อชั้นในโดยเฉลี่ย   

1 - 3 คร้ังต่อปี  ร้อยละ  38.00  ส่วนใหญ่ซื้อประเภทเสื้อชั้นในแบบสปอร์ต  (Sport Bra)  ร้อยละ  40.67  โดยมีราคา

เฉลี่ยในการซื้อเสื้อชั้นในต่อชิ้น  251 - 500  บาท ร้อยละ  38.33 ซื้อเสื้อชั้นในโดยเฉลี่ยคร้ังละ  3 - 4  ชิ้น  ร้อยละ  

47.00  ส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อชั้นในจากห้างสรรพสินค้าระดับสูง ร้อยละ 64.67  และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี

ความถี่ในการซื้อกางเกงในโดยเฉลี่ย  1 - 3  คร้ังต่อปี ร้อยละ 46.00 และซื้อกางเกงชั้นในแบบเต็มตัว  ร้อยละ 56.33    

มีราคาเฉลี่ยในการซื้อกางเกงชั้นในต่อชิ้น  คือ  101 - 250 บาท  ร้อยละ  38.67  ซื้อกางเกงชั้นในคร้ังละ  3 - 4  ชิ้น  

ร้อยละ  47.00   ซื้อกางเกงชั้นในจากห้างสรรพสินค้าระดับสูง  ร้อยละ 65.67  ตราสินค้าชุดชั้นในท่ีซื้อ  คือ  ยี่ห้อวาโก้  

ร้อยละ  38.33  โดยซื้อชุดชั้นในวันท่ีสะดวก  ร้อยละ  45.67   และซื้อชุดชั้นในช่วงเวลาท่ีสะดวกของเดือน  ร้อยละ  

57.67  ในเวลาท่ีสะดวกของวัน ร้อยละ  43.00 เหตุผลในการซื้อชุดชั้นใน  คือ  ช่วยกระชับสัดส่วน/ช่วยเสริมทรวงอก  

ร้อยละ 52.67   แหล่งข้อมูลท่ีท าให้รู้จักหรือทราบข้อมูลเกี่ยวกับชุดชั้นในสตรีและสถานท่ีจ าหน่ายมากท่ีสุดคือ  ตนเอง  

ร้อยละ  26.67   ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อชุดชั้นในสตรี  คือ ตนเอง ร้อยละ 37.67  สิ่งท่ีมีความส าคัญเป็นอันดับ

แรกที่มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อชุดชัน้ในสตรี  คือ  คุณภาพ รอ้ยละ  33.67 
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 พฤติกรรมผู้ตอบแบบสอบถามในกรุงเทพมหานครในการซื้อชุดชั้นในสตรีจากห้างสรรพสินค้าจ าแนก

ตามอายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  และสถานภาพ 

 1. พฤตกิรรมผู้ตอบแบบสอบถามในกรุงเทพมหานครในการซือ้ชุดช้ันในสตรีจากห้างสรรพสนิค้าจ าแนกตามอายุ 

ตารางที่ 1  แสดงพฤติกรรมล าดับแรกของผู้ตอบแบบสอบถามที่เคยซือ้และใชชุ้ดชัน้ในสตรี  จ าแนกตามอายุ 

พฤตกิรรมการซื้อ 

ชุดชั้นในสตร ี

อายุ 

15 - 24 ป ี 25 - 34 ป ี 35 - 44 ป ี 45 ปีขึ้นไป 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 

แรงจูงใจในการซื้อ 

ชุดชัน้ใน 

ไมม่แีผนในการซื้อ 

แตถ่้าเจอถูกใจซือ้

เลย 

(33.82) 

ไมม่แีผนในการ

ซื้อ แต่ถ้าเจอ

ถูกใจซื้อเลย 

(41.54) 

ไมม่แีผนในการ

ซื้อ แต่ถ้าเจอ

ถูกใจซื้อเลย 

(29.62) 

ไมม่แีผนในการ

ซื้อ แต่ถ้าเจอ

ถูกใจซื้อเลย 

(33.72) 

ลักษณะการเลอืกซือ้ชุดช้ันใน 

เลอืกซือ้เฉพาะเสื้อ

ชัน้ในหรือกางเกง

ชัน้ในเพยีงอยา่ง

เดียวและมกีารเลอืก

ซื้อท่ีเป็นแบบ

เดียวกัน เป็นเซ็ท

เดียวกันท้ังเสื้อและ

กางเกงช้ันในเท่ากัน 

 

 

(33.82)  

มกีารเลอืกซือ้ท่ี

เป็นแบบเดียวกัน 

เป็นเซ็ทเดียวกัน

ท้ังเสื้อและ

กางเกงช้ันใน 

 

 

 

 

 

(43.07) 

มกีารเลอืกซือ้ท่ี

เป็นแบบ

เดียวกัน เป็น

เซ็ทเดียวกันท้ัง

เสื้อและกางเกง

ชัน้ใน 

 

 

 

 

(38.27) 

มกีารเลอืกซือ้ท่ี

เป็นแบบเดียวกัน 

เป็นเซ็ทเดียวกัน

ท้ังเสื้อและ

กางเกงช้ันในและ

มกีารเลอืกซือ้

เสื้อและกางเกง

ชัน้ในพร้อมกันแต่

คนละแบบตาม

ความชอบ เท่ากัน 

(38.37) 

ความถี่ในการซือ้เสื้อชัน้ในโดย

เฉลี่ยใน 1ปี 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

(45.59) 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

(49.23) 

4 - 6 ครัง้ตอ่ปี 

(33.33) 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

(32.56) 

ประเภทเสื้อชัน้ในท่ีซือ้โดยปกติ 

แบบสปอร์ต 

(Sport Bra) 

(20.36) 

แบบดันทรง 

(Push-up Bra) 

(24.82) 

แบบสปอร์ต 

(Sport Bra) 

(17.71) 

แบบสปอร์ต 

(Sport Bra) 

(19.45) 

ราคาโดยเฉลี่ยในการซือ้เสื้อชัน้ใน

ตอ่ช้ิน 

ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 

250 บาท 

 

(48.53) 

251 - 500 บาท 

 

 

(40.00) 

251 - 500 

บาท 

 

(45.68) 

251 - 500 บาท 

 

 

(39.54) 
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พฤตกิรรมการซื้อ 

ชุดชั้นในสตร ี

อายุ 

15 - 24 ป ี 25 - 34 ป ี 35 - 44 ป ี 45 ปีขึ้นไป 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 

ซื้อเสื้อชัน้ในโดยเฉลี่ยกี่ช้ินต่อครัง้ 
3 - 4 ชิ้น 

(60.30) 

3 - 4 ชิ้น 

(47.69) 

3 - 4 ชิ้น 

(48.15) 

3 - 4 ชิ้น 

(34.88) 

สถานท่ีซือ้เสื้อชัน้ใน 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(52.94) 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(63.08) 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(72.84) 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(67.44) 

ความถี่ในการซือ้กางเกงชัน้ในโดย

เฉลี่ยใน 1 ปี 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

(39.71) 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

(49.23) 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

(44.45) 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

(50.00) 

ประเภทกางเกงช้ันในท่ีซือ้โดย

ปกติ 

กางเกงช้ันในเต็ม

ตัว 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(41.23) 

กางเกงช้ันในเต็ม

ตัว 

 

 

(41.90) 

กางเกงช้ันในเต็ม

ตัวและ 

กางเกงช้ันในคร่ึง

ตัว 

(26.21) เท่ากัน 

กางเกงช้ันในเต็ม

ตัว 

 

 

(30.08) 

ราคาโดยเฉลี่ยในการซือ้กางเกง

ชัน้ในตอ่ช้ิน 

ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 

100 บาท 

(47.06) 

101 - 250 บาท 

 

(46.15) 

101 - 250 บาท 

 

(40.74) 

101 - 250 บาท 

 

(39.53) 

ซื้อกางเกงช้ันในโดยเฉลี่ยกี่ช้ินต่อ

ครัง้ 

3 - 4 ชิ้น 

(54.41) 

3 - 4 ชิ้น 

(46.15) 

3 - 4 ชิ้น 

(44.44) 

3 - 4 ชิ้น 

(44.19) 

ลักษณะการเลอืกซือ้ชุดช้ันใน 

เลอืกซือ้เฉพาะเสื้อ

ชัน้ในหรือกางเกง

ชัน้ในเพยีงอยา่ง

เดียวและมกีาร

เลอืกซือ้ท่ีเป็นแบบ

เดียวกัน เป็นเซ็ท

เดียวกันท้ังเสื้อและ

กางเกงช้ันใน

เท่ากัน 

 

(33.82)  

มกีารเลอืกซือ้ท่ี

เป็นแบบเดียวกัน 

เป็นเซ็ทเดียวกัน

ท้ังเสื้อและ

กางเกงช้ันใน 

 

 

 

 

 

(43.07) 

มกีารเลอืกซือ้ท่ี

เป็นแบบเดียวกัน 

เป็นเซ็ทเดียวกัน

ท้ังเสื้อและ

กางเกงช้ันใน 

 

 

 

 

 

(38.27) 

มีการเลือกซือ้ที่เป็น

แบบเดียวกัน เป็น

เซ็ทเดียวกันทัง้เสื้อ

และกางเกงชั้นใน

และมีการเลือกซือ้

เสื้อและกางเกง

ชั้นในพร้อมกันแต่คน

ละแบบตาม

ความชอบเท่ากัน 

 

 

 

(38.37) 
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พฤตกิรรมการซื้อ 

ชุดชั้นในสตร ี

อายุ 

15 - 24 ป ี 25 - 34 ป ี 35 - 44 ป ี 45 ปีขึ้นไป 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 

สถานท่ีซือ้กางเกงชัน้ใน 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(55.90) 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(63.10) 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(71.60) 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(69.77) 

ตราสินคา้ชุดช้ันในท่ีซือ้ 

 

 

วาโก้ (Wacoal) 

(29.41) 

วาโก้ (Wacoal) 

(55.38) 

วาโก้ (Wacoal) 

(29.64) 

วาโก้ (Wacoal) 

(40.70) 

วันท่ีซือ้ชุดช้ันใน 
วันท่ีสะดวก 

(52.94) 

วันท่ีสะดวก 

(46.15) 

วันท่ีสะดวก 

(39.51) 

วันท่ีสะดวก 

(45.35) 

เวลาของเดอืนท่ีซือ้ 

ชุดชัน้ใน 

ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

 

(69.12) 

ชว่งเวลาท่ี

สะดวก 

(60.00) 

ชว่งเวลาท่ี

สะดวก 

(45.68) 

ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

 

(58.14) 

ชว่งเวลาท่ีซือ้ชุดช้ันใน 
ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

(48.53) 

ชว่งเวลาท่ี

สะดวก 

(49.24) 

ชว่งเวลาท่ี

สะดวก 

(39.51) 

ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

 

(37.21) 

เหตุผลในการซื้อชุดชัน้ใน 

ชว่ยกระชับ

สัดสว่น/ 

ชว่ยเสริมทรวงอก 

 

 

(37.40) 

ชว่ยกระชับ

สัดสว่น/ 

ชว่ยเสริมทรวง

อก 

(33.58) 

ชุดชัน้ในท่ีมีอยู่

เสื่อมสภาพ 

หมดอายุการใช้

งาน 

(25.79) 

ชุดชัน้ในท่ีมีอยู่

เสื่อมสภาพ 

หมดอายุการใช้

งาน 

(24.83) 

แหลง่ข้อมูลท่ีท าให้รู้จักหรือทราบ

ข้อมูลเกี่ยวกับชุดช้ันในสตรีและ

สถานท่ีจ าหนา่ยมากที่สุด 

คนในครอบครัว 

(26.47) 

ตนเอง 

(24.62) 

ตนเอง 

(28.40) 

ตนเอง 

(34.88) 

ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสนิใจซื้อชุด

ชัน้ในสตรี 

พอ่หรือแม ่/ 

ผู้ปกครอง (47.06) 

ตนเอง 

(40.00) 

ตนเอง 

(35.80) 

ตนเอง 

(48.84) 

สิ่งท่ีมีความส าคัญเป็นอันดับแรก

ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซื้อชุด

ชัน้ในสตรี 

คุณภาพ 

(44.12) 

คุณภาพ 

(46.15) 

คุณภาพ 

(28.39) 

คุณภาพ 

(20.93) 
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2. พฤตกิรรมผู้ตอบแบบสอบถามในกรุงเทพมหานครในการซื้อชุดชั้นในสตรจีากห้างสรรพสินค้าจ าแนก

ตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ตารางที่ 2 แสดงพฤติกรรมล าดับแรกของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเคยซื้อและใช้ชุดชั้นในสตรี จ าแนกตามรายได้เฉลี่ย  

                ตอ่เดอืน 

พฤตกิรรมการซื้อชดุ

ชั้นในสตร ี

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

น้อยกว่าหรือเท่ากับ 

10,000 บาท 

10,001 - 20,000  

บาท 

20,001 - 30,000  

บาท 
30,000  บาทขึ้นไป 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 

แรงจูงใจในการซื้อชุด

ชัน้ใน 

ไมม่แีผนในการซื้อ 

แตถ่้าเจอถูกใจซือ้

เลย 

(32.61) 

ไมม่แีผนในการซื้อ 

แตถ่้าเจอถูกใจซือ้

เลย 

(47.57) 

แวะดูท่ีเคาน์เตอร์

หลายคร้ังก่อน

ตัดสนิใจซื้อ 

(35.82) 

แวะดูท่ีเคาน์เตอร์

หลายคร้ังก่อน

ตัดสนิใจซื้อ 

(36.85) 

ลักษณะการเลอืกซือ้ชุด

ชัน้ใน 

มกีารเลอืกซือ้ท่ีเป็น

แบบเดียวกัน เป็นเซ็ท

เดียวกันท้ังเสื้อและ

กางเกงช้ันใน 

 

(34.78) 

มกีารเลอืกซือ้ท่ี

เป็นแบบเดียวกัน 

เป็นเซ็ทเดียวกันท้ัง

เสื้อและกางเกง

ชัน้ใน 

(34.95) 

มกีารเลอืกซือ้ท่ี

เป็นแบบเดียวกัน 

เป็นเซ็ทเดียวกันท้ัง

เสื้อและกางเกง

ชัน้ใน 

(40.30) 

มกีารเลอืกซือ้ท่ีเป็น

แบบเดียวกัน เป็นเซ็ท

เดียวกันท้ังเสื้อและ

กางเกงช้ันใน 

 

(52.63) 

ความถี่ในการซือ้เสื้อ

ชัน้ในโดยเฉลี่ยใน 1 ปี 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

(44.57) 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

(36.90) 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

(35.82) 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

(28.95) 

ประเภทเสื้อชัน้ในท่ีซือ้

โดยปกติ 

แบบสปอร์ต 

(Sport Bra) 

(20.55) 

แบบดันทรง 

(Push-up Bra) 

(22.94) 

แบบสปอร์ต 

(Sport Bra) 

(20.27) 

แบบซอฟตค์ัพ 

(Soft-Cup-Bra) 

(21.84) 

ราคาโดยเฉลี่ยในการ

ซื้อเสื้อชัน้ในตอ่ช้ิน 

ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 

250 บาท (44.57) 

251 - 500 บาท 

(44.66) 

251 - 500 บาท 

(41.79) 

251 - 500 บาท 

(31.58) 

ซื้อเสื้อชัน้ในโดยเฉลี่ยกี่

ชิ้นตอ่คร้ัง 

3 - 4 ชิน้ 

 

(58.70) 

1 - 2 ชิน้ 

 

(41.75) 

3 - 4 ชิน้ 

 

(47.76) 

3 - 4 ชิน้ 

และ 7 - 9 ชิน้ 

(39.47) เท่ากัน 

สถานท่ีซือ้เสื้อชัน้ใน 
ห้างสรรพสินค้า ระดับสูง 

(60.87) 

ห้างสรรพสินค้า 

ระดับสูง 

(63.11) 

ห้างสรรพสินค้า 

ระดับสูง 

(61.19) 

ห้างสรรพสินค้า ระดับสูง 

(84.21) 
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พฤตกิรรมการซื้อชดุ

ชั้นในสตร ี

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

น้อยกว่าหรือเท่ากับ 

10,000 บาท 

10,001 - 20,000  

บาท 

20,001 - 30,000  

บาท 
30,000  บาทขึ้นไป 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 

ความถี่ในการซือ้

กางเกงช้ันในโดยเฉลี่ย

ใน 1 ปี 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

 

(46.74) 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

 

(49.51) 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

 

(53.73) 

7 - 9 ครัง้ตอ่ปี 

 

(26.32) 

ประเภทกางเกงช้ันในท่ี

ซื้อโดยปกต ิ

กางเกงช้ันในเต็มตัว 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(38.16) 

กางเกงช้ันใน 

เต็มตัว 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(31.18) 

กางเกงช้ันใน 

เต็มตัว 

 

(32.41) 

กางเกงช้ันในเต็มตัว 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(34.34) 

ราคาโดยเฉลี่ยในการ

ซื้อกางเกงช้ันในต่อชิ้น 

ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 

100 บาท (51.90) 

ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 

100 บาท (38.84) 

101 - 250 บาท 

(52.24) 

101 - 250 บาท 

(50.00) 

ซื้อกางเกงช้ันในโดย

เฉลี่ยกี่ชิน้ต่อครัง้ 

3 - 4 ชิ้น 

(48.91) 

1 - 2 ชิ้น 

(49.51) 

3 - 4 ชิ้น 

(47.76) 

3 - 4 ชิ้น 

(34.21) 

สถานท่ีซือ้กางเกงชัน้ใน 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับกลาง 

(51.09) 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(68.93) 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(71.64) 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(86.84) 

ซื้อกางเกงช้ันในโดย

เฉลี่ยกี่ชิน้ต่อครัง้ 

3 - 4 ชิ้น 

(48.91) 

1 - 2 ชิ้น 

(49.51) 

3 - 4 ชิ้น 

(47.76) 

3 - 4 ชิ้น 

(34.21) 

สถานท่ีซือ้กางเกงชัน้ใน 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับกลาง 

(51.09) 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(68.93) 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(71.64) 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(86.84) 

ตราสินคา้ชุดช้ันในท่ีซือ้ 
วาโก้ (Wacoal) 

(29.35) 

วาโก้ (Wacoal) 

(40.78) 

วาโก้ (Wacoal) 

(47.76) 

วาโก้ (Wacoal) 

(36.84) 

วันท่ีซือ้ชุดช้ันใน 
วันท่ีสะดวก 

(47.83) 

วันท่ีสะดวก 

(44.66) 

วันท่ีสะดวก 

(41.79) 

วันท่ีสะดวก 

(50.00) 

เวลาของเดอืนท่ีซือ้ชุด

ชัน้ใน 

ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

(64.13) 

ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

(59.22) 

ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

(46.27) 

ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

(57.89) 

ชว่งเวลาท่ีซือ้ชุดช้ันใน 
ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

(46.74) 

ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

(39.81) 

ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

(37.31) 

ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

(52.63) 
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พฤตกิรรมการซื้อชดุ

ชั้นในสตร ี

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

น้อยกว่าหรือเท่ากับ 

10,000 บาท 

10,001 - 20,000  

บาท 

20,001 - 30,000  

บาท 
30,000  บาทขึ้นไป 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 

เหตุผลในการซื้อชุด

ชัน้ใน 

ชว่ยกระชับสัดสว่น/ 

ชว่ยเสริมทรวงอก 

 

(31.14) 

ชว่ยกระชับ

สัดสว่น/ 

ชว่ยเสริมทรวงอก 

(26.63) 

ชว่ยกระชับสัดสว่น/ 

ชว่ยเสริมทรวงอก 

 

(25.71) 

ชว่ยกระชับสัดสว่น/ 

ชว่ยเสริมทรวงอก 

 

(21.52) 

แหลง่ข้อมูลท่ีท าให้รู้จัก

หรือทราบขอ้มูล

เกี่ยวกับชุดช้ันในสตรี

และสถานที่จ าหนา่ย

มากที่สุด 

คนในครอบครัวและ

คนขาย/เจ้าของร้าน/

พนักงานขาย 

(21.74) เท่ากัน 

ตนเอง 

 

 

(33.01) 

ตนเอง 

 

 

(28.36) 

คนขาย/เจ้าของร้าน/

พนักงานขาย 

 

(23.69) 

ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการ

ตัดสนิใจซื้อชุดชัน้ใน

สตรี 

พอ่หรือแม ่/ 

ผู้ปกครอง 

(39.13) 

ตนเอง 

 

(51.45) 

ตนเอง 

 

(37.31) 

ตนเอง 

 

(31.58) 

สิ่งท่ีมีความส าคัญเป็น

อันดับแรกที่มผีลตอ่การ

ตัดสนิใจเลอืกซือ้ชุด

ชัน้ในสตรี 

คุณภาพ 

(33.70) 

คุณภาพ 

(33.98) 

คุณภาพ 

(34.32) 

คุณภาพ 

(31.58) 
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3. พฤตกิรรมผู้ตอบแบบสอบถามในกรุงเทพมหานครในการซื้อชุดชั้นในสตรจีากห้างสรรพสินค้าจ าแนก

ตามสถานภาพ 

ตารางที่ 3 แสดงพฤติกรรมล าดับแรกของผู้ตอบแบบสอบถามที่เคยซือ้และใชชุ้ดชัน้ในสตรี  จ าแนกตามสถานภาพ 

พฤตกิรรมการซื้อชดุชั้นในสตรี 

สถานภาพ 

โสด สมรส หย่า/หมา้ย 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 

แรงจูงใจในการซื้อชุดชัน้ใน 

ไมม่แีผนในการซื้อ 

แตถ่้าเจอถูกใจซือ้

เลย 

(39.26) 

แวะดูท่ีเคาน์เตอร์

หลายคร้ังก่อน

ตัดสนิใจซื้อ 

(31.36) 

ตัง้ใจมาซื้อ  

และตอ้งซื้อใหไ้ด ้

(31.58) 

ลักษณะการเลอืกซือ้ชุดช้ันใน 

มกีารเลอืกซือ้ท่ีเป็น

แบบเดียวกัน เป็น

เซ็ทเดียวกันท้ังเสื้อ

และกางเกงชัน้ใน 

(34.97) 

มกีารเลอืกซือ้ท่ีเป็น

แบบเดียวกัน เป็น

เซ็ทเดียวกันท้ังเสื้อ

และกางเกงชัน้ใน 

(39.83) 

มกีารเลอืกซือ้ท่ีเป็นแบบ

เดียวกัน เป็นเซ็ท

เดียวกันท้ังเสื้อและ

กางเกงช้ันใน 

(57.89) 

ความถี่ในการซือ้เสื้อชัน้ในโดยเฉลี่ย 

ใน 1ปี 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

(42.33) 

4 - 6 ครัง้ตอ่ปี 

(34.74) 

7 - 9 ครัง้ตอ่ปี 

(36.84) 

ประเภทเสื้อชัน้ในท่ีซือ้โดยปกติ 

แบบสปอร์ต 

(Sport Bra) 

(19.68) 

แบบดันทรง 

(Push-up Bra) 

(17.05) 

แบบซอฟตค์ัพ 

(Soft-Cup-Bra) 

(18.92) 

ราคาโดยเฉลี่ยในการซือ้เสื้อชัน้ในตอ่ช้ิน 
ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 

250 บาท(36.81) 

251 - 500 บาท 

(43.22) 

251 - 500 บาท 

(47.37) 

ซื้อเสื้อชัน้ในโดยเฉลี่ยกี่ช้ินต่อครัง้ 

3 - 4 ชิ้น 

 

(47.85) 

3 - 4 ชิ้น 

 

(49.15) 

1 - 2 ชิ้น, 3 - 4 ชิ้น 

และ 5 - 6 ชิ้น 

(26.32) เท่ากัน 

สถานท่ีซือ้เสื้อชัน้ใน 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(59.91) 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(72.03) 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(63.16) 

ความถี่ในการซือ้กางเกงชัน้ใน 

โดยเฉลี่ยใน 1 ปี 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

 

(43.56) 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

 

(51.69) 

1 - 3 ครัง้ตอ่ปี 

 

(31.58) 
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พฤตกิรรมการซื้อชดุชั้นในสตรี 

สถานภาพ 

โสด สมรส หย่า/หมา้ย 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 

ประเภทกางเกงช้ันในท่ีซือ้โดยปกติ 
กางเกงช้ันในเต็มตัว 

(33.21) 

กางเกงช้ันในเต็มตัว 

(33.66) 

กางเกงช้ันในเต็มตัว 

(45.83) 

ราคาโดยเฉลี่ยในการซือ้กางเกงชัน้ในตอ่

ชิ้น 

ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 

100 บาท 

 

(38.04) 

101 - 250 บาท 

 

 

(44.06) 

ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 100 

บาท และ 101 - 250 

บาท 

(42.11) 

ซื้อกางเกงช้ันในโดยเฉลี่ยกี่ช้ินต่อครัง้ 
3 - 4 ชิ้น 

(47.85) 

3 - 4 ชิ้น 

(47.46) 

3 - 4 ชิ้น 

(36.84) 

สถานท่ีซือ้กางเกงชัน้ใน 

ห้างสรรพสนิค้า

ระดับสูง 

(63.19) 

ห้างสรรพสนิค้า 

ระดับสูง 

(68.64) 

ห้างสรรพสนิค้าระดับสูง 

 

(68.42) 

ตราสินคา้ชุดช้ันในท่ีซือ้ 
วาโก้ (Wacoal) 

(40.49) 

วาโก้ (Wacoal) 

(33.90) 

วาโก้ (Wacoal) 

(47.37) 

วันท่ีซือ้ชุดช้ันใน 
วันท่ีสะดวก 

(47.24) 

วันท่ีสะดวก 

(43.22) 

วันท่ีสะดวก 

(47.37) 

เวลาของเดอืนท่ีซือ้ชุดช้ันใน 
ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

(61.96) 

ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

(53.39) 

ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

(47.37) 

ชว่งเวลาท่ีซือ้ชุดช้ันใน 
ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

(48.47) 

ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

(36.44) 

ชว่งเวลาท่ีสะดวก 

(36.84) 

เหตุผลในการซื้อชุดชัน้ใน 

ชว่ยกระชับสัดสว่น/ 

ชว่ยเสริมทรวงอก 

 

(28.62) 

ชว่ยกระชับสัดสว่น/ 

ชว่ยเสริมทรวงอก 

 

(25.63) 

ชุดชัน้ในท่ีมีอยู่

เสื่อมสภาพ หมดอายุ

การใช้งาน 

(30.56) 

แหลง่ข้อมูลท่ีท าให้รู้จักหรือทราบขอ้มูล

เกี่ยวกับชุดช้ันในสตรีและสถานท่ี

จ าหนา่ยมากที่สุด 

ตนเอง 

(21.47) 

ตนเอง 

(32.20) 

ตนเอง 

(36.84) 

ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสนิใจซื้อชุดชัน้ใน

สตรี 

พอ่หรือแม ่/ 

ผู้ปกครอง 

(28.22) 

ตนเอง 

 

(48.31) 

ตนเอง 

 

(63.16) 
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พฤตกิรรมการซื้อชดุชั้นในสตรี 

สถานภาพ 

โสด สมรส หย่า/หมา้ย 

ร้อยละ ร้อยละ ร้อยละ 

สิ่งท่ีมีความส าคัญเป็นอันดับแรกที่มผีล

ตอ่การตัดสนิใจเลอืกซือ้ชุดช้ันในสตรี 

คุณภาพ 

(37.42) 

คุณภาพ 

(29.66) 

ยี่ห้อ 

(36.84) 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดชั้นในสตรใีนกรุงเทพมหานครจากห้างสรรพสินค้า 

ตารางที่ 4 แสดงคา่เฉลี่ยรวม  ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อชุดชัน้ในสตรีใน 

    กรุงเทพมหานครจากห้างสรรพสนิค้า และปัจจัยย่อย 3 ล าดับแรก 

ปัจจัยส่วน

ประสม

การตลาด 

ค่าเฉลี่ยรวม 

ปัจจัยย่อย 
ระดับ

ความส าคัญ 

ในการซื้อ 

ปัจจัยดา้น

ผลิตภัณฑ ์

4.11 

(มาก) 

1)  มคีวามคงทนและใชไ้ด้นาน (ค่าเฉลี่ย 4.48) 

2)  สามารถดูแลและเก็บรักษาได้งา่ย (คา่เฉลี่ย 4.47) 

3)  ความสะดวกในการสวมใส ่(ค่าเฉลี่ย 4.42) 

ปัจจัยดา้นราคา 
3.97 

(มาก) 

1)  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ์(ค่าเฉลี่ย 4.27)   

2)  มป้ีายแสดงราคาชัดเจน  (ค่าเฉลี่ย 4.21)   

3)  มหีลายระดับราคาให้เลอืก (ค่าเฉลี่ย 4.12) 

ปัจจัยดา้นการจัด

จ าหนา่ย 

3.85 

(มาก) 

1)  ท่ีต้ังร้านคา้มีความสะดวกในการเดินทาง(คา่เฉลี่ย 4.00) 

2)  สามารถหาซื้อได้งา่ย สถานท่ีจ าหนา่ยมมีาก (ค่าเฉลี่ย 3.96) 

3)  การจัดวางผลิตภัณฑน์า่สนใจ  สวยงาม ชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 3.85) 

ปัจจัยดา้นการ

ส่งเสริม

การตลาด 

3.68 

(มาก) 

1)   พนักงานสามารถแนะน าและให้ความรู้และตอบปัญหาเกี่ยวกับชุดช้ันในได ้

(ค่าเฉลี่ย 3.94)  

2)  มกีารสง่เสริมการขาย เชน่ การลดราคา ซื้อ 2 แถม 1 หรือ แจกของแถม 

เป็นต้น (ค่าเฉลี่ย 3.84)  

3)  มกีารโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อตา่งๆ เป็นประจ า (ค่าเฉลี่ย 3.73) 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดชั้นในสตรีในกรุงเทพมหานครจาก

ห้างสรรพสินค้า จ าแนกตามอายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และสถานภาพ 

1. ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ชุดช้ันในสตรีในกรุงเทพมหานครจากห้างสรรพสนิค้า 

จ าแนกตามอาย ุ

ตารางที่ 5 แสดงคา่เฉลี่ย  ปัจจัยยอ่ยล าดับแรกของสว่นประสมการตลาดที่มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อชุดชัน้ในสตรีใน 

               กรุงเทพมหานครจากห้างสรรพสนิค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 

ปัจจัยส่วนประสม

การตลาด 

อายุ 

15 - 24 ป ี 25 - 34 ป ี 35 - 44 ป ี 45 ปีขึ้นไป 

(ค่าเฉลี่ย) (ค่าเฉลี่ย) (ค่าเฉลี่ย) (ค่าเฉลี่ย) 

ด้านผลิตภัณฑ ์

มคีวามคงทนและ

ใชไ้ด้นานและ

สามารถดูแลและ

เก็บรักษาได้ง่าย 

เท่ากัน 

(4.57) 

ความสะดวกในการ

สวมใส ่

 

 

 

(4.60) 

มคีวามคงทนและ

ใชไ้ด้นาน 

 

 

 

(4.41) 

สามารถดูแลและเก็บ

รักษาได้ง่าย  

 

 

 

(4.45) 

ด้านราคา 

ราคาเหมาะสมกับ 

คุณภาพของ

ผลิตภัณฑ ์

(4.34) 

ราคาเหมาะสมกับ 

คุณภาพของ

ผลิตภัณฑ ์

(4.49) 

ราคาเหมาะสมกับ 

คุณภาพของ

ผลิตภัณฑ ์

(4.15) 

มป้ีายแสดงราคาชัดเจน 

 

 

(4.26) 

ด้านการจัดจ าหน่าย 

สามารถหาซื้อได้

ง่าย สถานท่ี

จ าหนา่ยมมีาก 

 

 

(4.03) 

ท่ีต้ังร้านคา้มีความ

สะดวกในการ

เดินทาง 

 

 

(4.05) 

ท่ีต้ังร้านคา้มีความ

สะดวกในการเดินทาง 

 

 

 

(3.99) 

ท่ีต้ังร้านคา้มีความ

สะดวกในการเดินทาง 

และสามารถหาซื้อได้

ง่าย สถานท่ีจ าหนา่ย  

มมีาก เท่ากัน 

(3.97) 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

พนักงานสามารถ

แนะน าและให้

ความรู้และตอบ

ปัญหาเกี่ยวกับชุด

ชัน้ในได ้

(4.12) 

มกีารสง่เสริมการ

ขาย เช่น การลด

ราคา ซือ้ 2 แถม 1 

หรือ แจกของแถม 

เป็นต้น  

(4.00) 

มกีารสง่เสริมการ

ขาย เช่น การลด

ราคา ซือ้ 2 แถม 1 

หรือ แจกของแถม 

เป็นต้น  

(3.86) 

พนักงานสามารถ

แนะน าและให้ความรู้

และตอบปัญหาเกี่ยวกับ

ชุดชัน้ในได ้

 

(3.90) 
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2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดชั้นในสตรีในกรุงเทพมหานครจาก

ห้างสรรพสนิค้า จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 

ตารางที่ 6 แสดงคา่เฉลี่ย  ปัจจัยยอ่ยล าดับแรกของสว่นประสมการตลาดที่มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อชุดชัน้ในสตรีใน 

               กรุงเทพมหานครจากห้างสรรพสนิค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 

ปัจจัยส่วนประสม

การตลาด 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

น้อยกว่าหรือ

เทา่กับ 10,000 

บาท 

10,001 - 20,000  

บาท 

20,001 - 30,000  

บาท 
30,000  บาทขึ้นไป 

(ค่าเฉลี่ย) (ค่าเฉลี่ย) (ค่าเฉลี่ย) (ค่าเฉลี่ย) 

ด้านผลิตภัณฑ ์

สามารถดูแลและ

เก็บรักษาได้ง่าย 

(4.57) 

มคีวามคงทน 

และใชไ้ด้นาน 

(4.43) 

สามารถดูแลและ

เก็บรักษาได้ง่าย 

(4.52) 

สามารถดูแลและเก็บ

รักษาได้ง่าย 

(4.55) 

ด้านราคา 

ราคาเหมาะสมกับ 

คุณภาพของ

ผลิตภัณฑ ์

(4.26) 

ราคาเหมาะสมกับ 

คุณภาพของ

ผลิตภัณฑ ์

(4.25) 

  มหีลายระดับราคา

ให้เลอืก 

 

(4.36) 

ราคาเหมาะสมกับ 

คุณภาพของผลิตภัณฑ ์

 

(4.24) 

ด้านการจัดจ าหน่าย 

สามารถหาซื้อได้

ง่าย สถานท่ี

จ าหนา่ยมมีาก 

(4.09) 

สามารถหาซื้อได้งา่ย 

สถานท่ีจ าหนา่ยมี

มาก 

(3.90) 

ท่ีต้ังร้านคา้มีความ

สะดวกในการเดินทาง 

 

(4.03) 

ท่ีต้ังร้านคา้มีความ

สะดวกในการเดินทาง 

 

(4.13) 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

พนักงานสามารถ

แนะน าและให้

ความรู้และตอบ

ปัญหาเกี่ยวกับชุด

ชัน้ในได ้

(4.01) 

พนักงานสามารถ

แนะน าและให้ความรู้

และตอบปัญหา

เกี่ยวกับชุดช้ันในได้ 

 

(3.87) 

พนักงานสามารถ

แนะน าและให้ความรู้

และตอบปัญหา

เกี่ยวกับชุดช้ันในได้ 

 

(4.07) 

มกีารโฆษณา

ประชาสัมพันธ์ทางสื่อ

ตา่งๆ เป็นประจ า 

 

 

(3.79) 
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3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดชั้นในสตรีในกรุงเทพมหานครจาก

ห้างสรรพสินค้า จ าแนกตามสถานภาพ 

ตารางที่ 7 แสดงคา่เฉลี่ย  ปัจจัยยอ่ยล าดับแรกของสว่นประสมการตลาดที่มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อชุดชัน้ในสตรีใน 

   กรุงเทพมหานครจากห้างสรรพสนิค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ 

ปัจจัยส่วนประสม

การตลาด 

สถานภาพ 

โสด สมรส หย่า/หมา้ย 

(ค่าเฉลี่ย) (ค่าเฉลี่ย) (ค่าเฉลี่ย) 

ด้านผลิตภัณฑ ์

มคีวามคงทนและใชไ้ด้

นาน 

(4.55) 

สามารถดูแลและเก็บรักษา

ได้งา่ย 

(4.47) 

มคีวามคงทนและใชไ้ด้นาน 

 

(4.32) 

ด้านราคา 

ราคาเหมาะสมกับ 

คุณภาพของผลิตภัณฑ ์

(4.32) 

มป้ีายแสดงราคาชัดเจน 

 

(4.25) 

ราคาเหมาะสมกับ 

คุณภาพของผลิตภัณฑ ์

(4.05) 

ด้านการจัดจ าหน่าย 

สามารถหาซื้อได้งา่ย 

สถานท่ีจ าหนา่ยมมีาก 

(4.02) 

ท่ีต้ังร้านคา้มีความสะดวกใน

การเดินทาง 

(4.02) 

ท่ีต้ังร้านคา้มีความสะดวกใน

การเดินทาง 

(3.88) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

พนักงานสามารถ

แนะน าและให้ความรู้

และตอบปัญหาเกี่ยวกับ

ชุดชัน้ในได ้

(3.96) 

พนักงานสามารถแนะน า

และให้ความรู้และตอบ

ปัญหาเกี่ยวกับชุดช้ันในได ้

 

(3.95) 

พนักงานสามารถแนะน าและ

ให้ความรู้และตอบปัญหา

เกี่ยวกับชุดช้ันในได้ 

 

(3.74) 

 

ข้อเสนอแนะที่ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเหน็เกี่ยวกับการซื้อชุดชั้นในสตรีในกรุงเทพมหานคร

จากห้างสรรพสินค้า 

จากการศกึษาข้อมูลพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามมีการแสดงความคิดเห็นว่า การซื้อชุดชั้นในต้องเลือกสินค้าท่ีมี

คุณภาพมากท่ีสุด  และต้องไม่เลือกสินค้าท่ีมีต าหนิหรือช ารุด บางท่านให้ความคิดเห็นว่าการซื้อชุดชั้นในต้องเลือกซื้อให้

เหมาะสมกับประโยชนก์ารใช้งาน ไม่ควรเลอืกซือ้ตามแฟช่ัน 
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อภิปรายผล 

การอภปิรายผลการศึกษาตามแนวคิดพฤติกรรมผู้บรโิภค 6Ws และ 1H 

ตามแนวคิดการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค ได้มีการตั้งค าถามเพื่อให้ทราบถึงลักษณะความต้องการและ

พฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภค ออกเป็น 7 ประการ ซึ่งเมื่อแยกอภปิรายแตล่ะส่วนจะได้รายละเอยีดดังนี้ 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?)  เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบถึงกลุ่มเป้าหมาย  

(Occupants)  ซึ่งจะศกึษาเฉพาะด้านประชากรศาสตร์และพฤติกรรมศาสตร์ จากการศึกษา  พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่มีช่วงอายุ  35 - 44  ปี  มีสถานภาพโสด  ระดับการศึกษาปริญญาตรี  มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รับจ้าง   

มรีายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน  10,001 - 20,000  บาท 

2.  ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?)  เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงสิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการซื้อ  

(Objects)  สิ่งท่ีผู้บริโภคต้องการจากผลิตภัณฑ์  จากการศึกษา  พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเคยซื้อหรือใช้ชุดชั้นในจะ

เลือกซื้อเสื้อชั้นในประเภทแบบสปอร์ต  (Sport Bra)  และซื้อกางเกงในประเภทกางเกงชั้นในเต็มตัว  และยี่ห้อท่ีผู้ตอบ

แบบสอบถามซือ้มากที่สุดคือ วาโก้ (Wacoal)  ซึ่งสอดคล้องกับ  อรอุมา  รักษิตานนท์  (2548)  ท่ีได้ศึกษาพฤติกรรมการ

ซื้อชุดชัน้ในของผู้หญงิไทยในกรุงเทพมหานคร พบวา่  ยี่ห้อท่ีได้รับความนยิมสูงสุดคอื วาโก้   

3.  ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?)  เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบถึงวัตถุประสงค์ในการซื้อ  

(Objectives)  จากการศึกษา  พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามมีเหตุผลท่ีส าคัญท่ีท าให้ซื้อชุดชั้นในสตรี  คือ  ช่วยกระชับ

สัดส่วน/ช่วยเสริมทรวงอก  ซึ่งสอดคล้องกับ  อรอุมา  รักษิตานนท์  (2548)  ท่ีได้ศึกษาพฤติกรรมการซื้อชุดชั้นในของ 

ผู้หญิงไทยในกรุงเทพมหานคร พบว่า  ผู้หญิงไทยส่วนใหญ่ซื้อชุดชั้นในสตรีโดยให้เหตุผลส าคัญในการเลือกซื้อชุดชั้นใน

เพื่อช่วยให้ทรงกระชับมากยิ่งขึ้น และจากการศึกษาคร้ังนี้ยังพบว่า  สิ่งท่ีมีความส าคัญท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดชั้นใน

สตรี คือ คุณภาพ 

4.  ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?)  เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบถึงบทบาท

ของกลุม่ตา่งๆ  (Organizations)  ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด จากการศึกษา  พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามเห็น

วา่  ตนเอง  มีอิทธิพลตอ่การตัดสนิใจซื้อชุดชัน้ในสตรีมากที่สุด 

5.  ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?)  เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบถึงโอกาสในการซื้อ  

(Occasions)  จากการศึกษา  พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความถี่ในการซื้อเสื้อชั้นในและกางเกงชั้นในสตรี  1 - 3  คร้ัง

ต่อปีมากท่ีสุด  ซึ่งสอดคล้องกับอรอัญชัน  ธิดาเมือง (2553)  ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อผู้หญิงอ าเภอเมือง

เชยีงใหม่ในการเลอืกซือ้ชุดช้ันใน พบวา่  มีความถี่ในการเลอืกซือ้  1 - 3  ครัง้ตอ่ปี  และวริษา วชิตินาค  (2551)  ได้ศึกษา

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการเลอืกซือ้ชุดช้ันในสตรีในกรุงเทพมหานคร  พบว่า  มีระยะเวลาในการเลือกซื้อชุดชั้นใน

สตรีใหม่อยูท่ี่  3 - 6  เดอืน และจากการศกึษาคร้ังน้ียังพบวา่  ผู้ตอบแบบสอบถามซือ้ชุดช้ันในทุกชว่งเวลาท่ีสะดวก 

6.  ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน (Where does the consumer buy?)  เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบถึงช่องทางหรอืแหล่งในการ

จ าหน่ายสินค้า  (Outlets)  จากการศึกษา  พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อท้ังเสื้อชั้นในและกางเกงชั้นในจาก

ห้างสรรพสินค้าระดับสูง ซึ่งสอดคล้องกับอรอุมา รักษิตานนท์  (2548)  ท่ีได้ศึกษาพฤติกรรมการซื้อชุดชั้นในของ 

ผู้หญงิไทยในกรุงเทพมหานคร  พบวา่ส่วนใหญ่นิยมไปเลอืกซือ้ชุดช้ันในสตรีท่ีห้างสรรพสนิค้า  เชน่เดียวกับ   
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อรอัญชัน  ธิดาเมือง  (2553)  ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อผู้หญิงอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการเลือกซื้อชุดชั้นในท่ี

พบวา่  ผู้หญงิส่วนใหญ่เลอืกซือ้ชุดช้ันในจากห้างสรรพสนิค้า  เนื่องจากสะดวกและมีสินค้าให้เลอืกหลากหลาย 

7.  ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?)  เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบถึงขั้นตอนในการตัดสินใจ

ซื้อ  (Operations)  จากการศกึษาพบวา่  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่มีแผนในการซื้อมาก่อน  แต่ถ้าเจอรูปแบบถูกใจ

ซื้อเลย  และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ทราบข้อมูลเกี่ยวกับชุดชั้นในสตรีและสถานท่ีจ าหน่ายจากตนเองมากท่ีสุด   

และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีลักษณะการเลอืกซือ้ชุดช้ันใน  คือ  มกีารเลอืกซือ้ท่ีเป็นแบบเดียวกัน  เป็นเซ็ทเดียวกัน

ท้ังเสื้อและกางเกงชั้นใน  ซึ่งไม่สอดคล้องกับอรอัญชัน  ธิดาเมือง  (2553)  ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อผู้หญิง

อ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ในการเลอืกซือ้ชุดช้ันใน  พบวา่  มลีักษณะในการเลอืกซือ้ชุดช้ันใน คือ เลือกซื้อเสื้อชั้นในและกางเกง

ชั้นในพร้อมกัน  แต่คนละแบบตามความชอบ  ท้ังนี้จากการศึกษายังพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อเสื้อชั้นในราคาโดย

เฉลี่ยต่อชิ้น  251 - 500  บาท  และซื้อกางเกงชั้นในราคาโดยเฉลี่ยต่อชิ้น  101 - 250  บาท  ซึ่งสอดคล้องกับอรอัญชัน  

ธิดาเมือง  (2553)  ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อผู้หญิงอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการเลือกซื้อชุดชั้นใน   

พบวา่  ผู้บริโภคมีราคาในการซื้อเสื้อชัน้ในอยู่ท่ี  251 - 500  บาทต่อชิ้น  และซื้อกางเกงช้ันในอยูท่ี่ราคา 101 - 250  บาท

ต่อชิ้น  ผลการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามมีปริมาณการซื้อเสื้อชั้นในและกางเกงชั้นในอย่างละ 3 - 4  ชิ้นต่อคร้ัง  

ซึ่งไม่สอดคล้องกับอรอัญชัน  ธิดาเมือง  (2553)  ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อผู้หญิงอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการ

เลอืกซือ้ชุดช้ันใน  พบวา่  มีปริมาณในการเลอืกซือ้ชุดช้ันในคอื  1 - 2  ชิ้นตอ่คร้ัง 

การอภปิรายผลการศึกษาตามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซื้อชุดชั้นในสตรีในกรุงเทพมหานคร

จากห้างสรรพสินค้าในระดับมากล าดับแรกคือ ด้านผลิตภัณฑ์  ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของอรอุมา รักษิตานนท์ 

(2548) ได้ศึกษาพฤติกรรมการซื้อชุดชั้นในของผู้หญิงไทยในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่าส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดชั้นในของผู้หญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครคือด้านผลิตภัณฑ์  และสอดคล้องกับ

ผลการศึกษาของวริษา วิชิตนาค (2551)ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อชุดชั้นในสตรีใน

กรุงเทพมหานครท่ีพบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด  

และสอดคล้องกับผลการศกึษาอรอัญชัน ธดิาเมอืง (2553) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อผู้หญงิอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ในการ

เลอืกซือ้ชุดช้ันใน ผลการศึกษาพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากล าดับแรกคือด้านผลิตภัณฑ ์  

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยในระดับมากท่ีสุด

ล าดับแรกคือมีความคงทนและใช้ได้นาน ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาท่ีท าวิจัยก่อนหน้านี้ได้แก่ อรอุมา รักษิตานนท์ 

(2548) ได้ศึกษาพฤติกรรมการซื้อชุดชั้นในของผู้หญิงไทยในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่าด้านผลิตภัณฑ์   

ตอ้งมีความสะดวกในการสวมใส่ และผลการศึกษาของวริษา วชิตินาค (2551)ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

เลอืกซือ้ชุดช้ันในสตรีในกรุงเทพมหานครพบวา่ ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในระดับมากที่สุดในเร่ืองของ

การระบายอากาศและระบายเหงื่อได้ดี เช่นเดียวกับผลการศึกษาของอรอัญชัน ธิดาเมือง (2553) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมี

ผลตอ่ผู้หญงิอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการเลือกซื้อชุดชั้นใน ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญวัตถุดิบท่ีใช้ในการ

ตัดเย็บมากที่สุด 
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ปัจจัยด้านราคา  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยในระดับมากท่ีสุดล าดับแรก

คือราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์  ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของอรอุมา รักษิตานนท์ (2548) ได้ศึกษา

พฤตกิรรมการซือ้ชุดช้ันในของผู้หญงิไทยในกรุงเทพมหานคร พบวา่ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุด

ชั้นในของผู้หญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครด้านราคาให้ความส าคัญในเร่ืองของราคาต้องเหมาะสมกับคุณภาพ 

นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับผลการศึกษาของวริษา วิชิตนาค (2551) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อ

ชุดชัน้ในสตรีในกรุงเทพมหานครท่ีพบวา่ ปัจจัยดา้นส่วนประสมการตลาดด้านราคา ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในระดับมาก

ท่ีสุด ให้ความส าคัญในเร่ืองของของราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ และมีราคาท่ีถูกกว่ายี่ห้ออื่นๆ นอกจากนี้

ยังสอดคลอ้งกับผลการศึกษาของอรอัญชัน ธิดาเมือง (2553) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อผู้หญิงอ าเภอเมืองเชียงใหม่ใน

การเลอืกซือ้ชุดชั้นใน ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

เชน่กัน 

 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยดา้นการจัดจ าหนา่ยมีค่าเฉลี่ยในระดับ

มากล าดับแรกคือท่ีตั้งของร้านค้ามีความสะดวกในการเดินทาง  รองลงมาท่ีจอดรถของแหล่งจ าหน่ายมีความสะดวก   

ซึ่งสอดคล้องกับผลการศกึษาของอรอัญชัน ธดิาเมอืง (2553) ท่ีผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญใน

ระดับมากล าดับแรกคือท่ีต้ังของร้านคา้ที่มคีวามสะดวกในการเดินทาง   แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาอรอุมา รักษิตา

นนท์ (2548) ท่ีผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากล าดับแรกคือ มีพื้นท่ีจัดแสดง

กว้างขวาง มีการจัดวางสนิค้าอยา่งเป็นระเบียบ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมี

ค่าเฉลี่ยในระดับมากล าดับแรกคือ พนักงานขายท่ีสามารถแนะน าและให้ความรู้เกี่ยวกับการซื้อผลิตภัณฑ์  ซึ่งไม่

สอดคล้องกับผลการศึกษาของอรอัญชัน ธิดาเมือง (2553) ท่ีผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญใน

ระดับมากล าดับแรกคือมีการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา ซื้อ 2 แถม 1 คะแนนสะสม หรือการแจกของพรีเมี่ยม  

เป็นต้น และไมส่อดคล้องกับผลการศกึษาของวริษา วิชิตนาค (2551)ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อ

ชุดชัน้ในสตรีในกรุงเทพมหานครท่ีพบว่า ท่ีผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากล าดับแรก

คือ การลดราคาสินค้า และการมีของแถมในการซื้อสินค้า 

ข้อค้นพบ 

การศึกษาเร่ือง พฤตกิรรมผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครในการซื้อชุดชั้นในสตรีจาก   ห้างสรรพสินค้ามีข้อค้นพบ

จากผลการศึกษาดังนี้ 

1. ส่วนใหญ่การซื้อชุดชั้นในสตรีนิยมซื้อเสื้อชั้นในประเภทสปอร์ตและกางเกงชั้นในประเภทแบบเต็มตัว ลักษณะ

ในการซื้อจะซื้อแบบเดียวกัน เป็นเซ็ทเดียวกันท้ังเสื้อและกางเกงชัน้ใน โดยส่ิงท่ีผู้ตอบแบบสอบถามต้องการจากผลิตภัณฑ์

คือ ความคงทนและใช้ได้นาน ดูแลเก็บรักษาง่าย และสะดวกในการสวมใส่  

2. เหตุผลส่วนใหญ่ท่ีผู้หญิงซื้อชุดชัน้ในสตรีเพราะต้องการให้ช่วยกระชับสัดส่วนและช่วยเสริมทรวงอก โดยยี่ห้อ

ของชุดช้ันในสตรีท่ีนยิมมากในปัจจุบัน ได้แก่ วาโก้ ซาบีน่า และไทรอัมพ์ 
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3. แรงจูงใจในการซื้อชุดชั้นในสตรีส่วนใหญ่มักไม่มีแผนในการซื้อ แต่ถ้าเจอถูกใจซื้อเลย  ซึ่งเมื่อพิจารณา 

ด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากกับพนักงานท่ีสามารถแนะน าและให้ความรู้และ

ตอบปัญหาเกี่ยวกับชุดชั้นในได้ เพราะฉะนั้นพนักงานจึงเป็นแหล่งข้อมูลข่าวสาร ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามจะได้รับทราบ

เกี่ยวกับชุดช้ันในสตรีนอกจากการค้นหาข้อมูลดว้ยตนเอง 

4. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถี่ในการซือ้เสื้อชัน้และกางเกงช้ันใน 1 - 3 ครัง้ตอ่ปี และซือ้เสื้อชัน้ในและ

กางเกงชั้นในโดยเฉลี่ยคร้ังละ 3 - 4 ชิ้น ราคาเฉลี่ยในการซื้อเสื้อชั้นในต่อชิ้นคือ 251 - 500 บาท และราคาเฉลี่ยในการ

ซื้อกางเกงชั้นในต่อชิ้น 101 - 250 บาท ซึ่งเมื่อพิจารณาด้านราคาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามจะให้ความส าคัญมากกับ

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ์

5. ส่วนใหญ่ซือ้ชุดช้ันในจากห้างสรรพสนิค้าระดับสูง คิดเป็นร้อยละ 65.67 เนื่องจากที่ตัง้ของห้างมีความสะดวก

ในการเดินทาง และผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากในเร่ืองของการหาซื้อได้ง่าย สถานท่ีจ าหน่ายมีมาก 

รองลงมา คือ การจัดวางผลิตภัณฑ์นา่สนใจ สวยงาม ชัดเจน 

6. นอกจากตนเองเป็นผู้ตัดสินใจในการซื้อชุดชัน้ในสตรีล าดับแรกแล้ว เพื่อนยังเป็นผู้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ซื้อชุดชัน้ในสตรีเป็นล าดับท่ี 2 

7. เมื่อจ าแนกตามอายุ จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 25 - 34 ปี นิยมซื้อเสื้อชั้นในประเภท

ดันทรง ซึ่งแตกต่างจากช่วงอายุอื่นๆ ลักษณะในการซื้อจะซื้อแบบเดียวกัน เป็นเซ็ทเดียวกันท้ังเสื้อและกางเกงชั้นใน  

แต่ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 45 ปีขึ้นไปมีการเลือกซื้อเสื้อและกางเกงชั้นในพร้อมกันแต่คนละแบบตามความชอบ  

โดยส่ิงท่ีผู้ตอบแบบสอบถามทุกช่วงอายุตอ้งการจากผลิตภัณฑย์ังคงเป็นเร่ืองของ ความคงทนและใช้ได้นาน รองลงมาคือ 

ดูแลเก็บรักษาง่าย และสะดวกในการสวมใส่  

8. จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 35 - 44 ปี และ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 45 ปีขึ้นไป  

มเีหตุผลในการซื้อเสื้อชัน้ในคอื ชุดชัน้ในท่ีมีอยูเ่สื่อมสภาพ หมดอายุการใช้งาน รองลงมาคือ  ช่วยกระชับสัดส่วนและช่วย

เสริมทรวงอก และ รูปร่างเปลี่ยนแปลง เช่น อ้วนขึ้นหรือผอมลง ตามล าดับ  ซึ่งแตกตา่งจากช่วงอายุอื่นๆ โดยยี่ห้อของชุด

ชัน้ในสตรีท่ีนิยมมากที่สุดของทุกชว่งอายุคือ วาโก้   

9. ผู้ตอบแบบสอบถามทุกช่วงอายุมีแรงจูงใจในการซื้อชุดชั้นในสตรีแบบไม่มีแผนในการซื้อ แต่ถ้าเจอถูกใจซื้อ

เลย  ซึ่งเมื่อพิจารณาดา้นการสง่เสริมการตลาดพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามที่มอีายุ 15 - 24 ปี และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมี

อายุ  45 ปีขึ้นไป  ให้ความส าคัญมากกับพนักงานท่ีสามารถแนะน าและให้ความรู้และตอบปัญหาเกี่ยวกับชุดชั้นในได้  

ซึ่งพนักงานจึงเป็นแหล่งข้อมูลข่าวสารท่ีผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ  15 - 24 ปี และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ  45 ปี

ขึ้นไปจะได้รับทราบเกี่ยวกับชุดชั้นในสตรี นอกจากการรับฟังจากคนในครอบครัว ตนเอง และ เพื่อน ส่วนผู้ ตอบ

แบบสอบถามท่ีมีอายุ 25 - 34 ปี และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ  35 - 44 ปี  ให้ความส าคัญมากกับการส่งเสริมการ

ขาย เช่น การลดราคา ซือ้ 2 แถม 1 หรือ แจกของแถม เป็นต้น  รองลงมาคือ พนักงานสามารถแนะน าและให้ความรู้และ

ตอบปัญหาเกี่ยวกับชุดช้ันในได้ เพราะฉะนั้นพนักงานจึงเป็นแหล่งข้อมูลข่าวสารท่ีส าคัญท่ีท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้รับ

ทราบขอ้มูล 

10. ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 35 - 44 ปี  มีความถี่ในการซื้อเสื้อชั้นใน 4 - 6 คร้ังต่อปี ซึ่งมีความถี่สูงท่ีสุด 

และซื้อเสื้อชัน้ในและกางเกงชัน้ในโดยเฉลี่ยครัง้ละ 3 - 4 ชิ้น 
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11. เมื่อจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  

30,000 บาทขึ้นไปนิยมซื้อเสื้อชั้นในประเภทซอฟต์คัพ ซึ่งแตกต่างจากผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อย

กว่าหรือเท่ากับ  10,000 บาท และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  20,001 - 30,000 บาทท่ีนิยมซื้อ 

เสื้อชั้นในประเภทสปอร์ต และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  10,001 - 20,000 บาทท่ีนิยมซื้อเสื้อชั้นใน

ประเภทดันทรง  แต่ทุกช่วงรายได้เฉลี่ยต่อเดือนนิยมซื้อกางเกงชั้นในแบบเต็มตัว  ลักษณะในการซื้อจะซื้อแบบเดียวกัน 

เป็นเซ็ทเดียวกันท้ังเสื้อและกางเกงชั้นใน โดยสิ่งท่ีผู้ตอบแบบสอบถามทุกช่วงรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต้องการจากผลิตภัณฑ์

ยังคงเป็นเร่ืองของ ดูแลเก็บรักษาง่าย  รองลงมาคือ  ความคงทนและใชไ้ด้นาน และสะดวกในการสวมใส่  

12. จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทุกช่วงรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  มีเหตุผลในการซื้อเสื้อชั้นในคือ  

ช่วยกระชับสัดส่วนและช่วยเสริมทรวงอก โดยยี่ห้อของชุดชั้นในสตรีท่ีนิยมมากท่ีสุดของทุกช่วงรายได้เฉลี่ยต่อเดือนคือ  

วาโก้  

13. ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  20,001 - 30,000 บาท  และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้

เฉลี่ยต่อเดือน  30,000 บาทขึ้นไป มีแรงจูงใจในการซื้อชุดชั้นในสตรีแบบแวะดูท่ีเคาน์เตอร์หลายคร้ังก่อนตัดสินใจซื้อ  

ซึ่งเมื่อพิจารณาด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  20,001 - 30,000 บาท   

ให้ความส าคัญมากกับพนักงานท่ีสามารถแนะน าและให้ความรู้และตอบปัญหาเกี่ยวกับชุดชั้นในได้ และผู้ตอบ

แบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  30,000 บาทขึ้นไป ให้ความส าคัญมากกับการมีโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อ

ตา่งๆ เป็นประจ า ดังนัน้จะเห็นได้ว่าแหลง่ข้อมูลท่ีผู้ตอบแบบสอบถามได้รับและเกิดการซือ้มาจากพนักงานเป็นส าคัญ 

14. ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  30,000 บาทขึ้นไป มีความถี่ในการซื้อเสื้อชั้นในและกางเกง

ชัน้ใน 7 - 9 ครัง้ตอ่ปี ซึ่งมีความถี่สูงท่ีสุด และซือ้เสื้อชัน้ในและกางเกงชัน้ในโดยเฉลี่ยครัง้ละ 3 - 4 ชิ้น  

15. เมื่อจ าแนกตามสถานภาพ  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันนิยมซื้อเสื้อ

ชั้นในประเภทต่างๆ แตกต่างกันคือ ผู้ท่ีมีสถานภาพโสดนิยมซื้อเสื้อชั้นในประเภทสปอร์ต  ผู้ท่ีมีสถานภาพสมรสนิยมซื้อ

เสื้อชั้นในประเภทดันทรง  และผู้ท่ีมีสถานภาพหย่า/หม้ายนิยมซื้อเสื้อชั้นในประเภทซอฟต์คัพ  แต่ทุกสถานภาพนิยมซื้อ

กางเกงช้ันในประเภทเต็มตัว ลักษณะในการซื้อจะซื้อแบบเดียวกัน เป็นเซ็ทเดียวกันท้ังเสื้อและกางเกงชัน้ใน โดยส่ิงท่ีผู้ตอบ

แบบสอบถามทุกสถานภาพต้องการจากผลิตภัณฑ์ยังคงเป็นเร่ืองของ ความคงทนและใช้ ได้นาน รองลงมาคือ  

ดูแลเก็บรักษาง่าย และสะดวกในการสวมใส่ 

16. จากการศึกษาพบว่า ผู้ท่ีมีสถานภาพหย่า/หม้าย มีเหตุผลในการซื้อเสื้อชั้นในคือ ชุดชั้นในท่ีมีอยู่เสื่อมสภาพ 

ซึ่งแตกต่างจากสถานภาพอื่นๆ มีเหตุผลในการซื้อเสื้อชั้นในคือ ช่วยกระชับสัดส่วนและช่วยเสริมทรวงอก โดยยี่ห้อของ 

ชุดชัน้ในสตรีท่ีนิยมมากที่สุดของทุกสถานภาพคือ วาโก้   

17. ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีแรงจูงใจในการซื้อชุดชั้นในสตรีท่ีต่างกันคือ  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสดมักไม่มีแผนในการซื้อ แต่ถ้าเจอถูกใจซื้อเลย ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพ

สมรสมักแวะดูท่ีเคาน์เตอร์หลายคร้ังก่อนตัดสินใจซื้อ และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพหย่า/หม้ายมักตั้งใจมาซื้อ 

และตอ้งซื้อให้ได้ ซึ่งเมื่อพิจารณาดา้นการส่งเสริมการตลาดพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทุกสถานภาพให้ความส าคัญมาก

กับพนักงานท่ีสามารถแนะน าและให้ความรู้และตอบปัญหาเกี่ยวกับชุดชั้นในได้ ซึ่งสอดคล้องกับแหล่งข้อมูลท่ี 
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ผู้ตอบแบบสอบถามได้รับคือ ผู้ท่ีมีสถานภาพโสดได้รับทราบข้อมูลจากพนักงานขาย รองลงมาจากตนเองและคนใกล้ชิด  

และผู้ท่ีมีสถานภาพสมรสและหย่า/หมา้ยได้รับทราบขอ้มูลจากพนักงานขาย รองลงมาจากตนเอง 

ข้อเสนอแนะ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์

ส าหรับผู้ผลิต ควรให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด เนื่องจากผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้

ระดับความส าคัญกับปัจจัยน้ีเป็นอันดับแรก โดยมีขอ้เสนอแนะจากข้อค้นพบ ดังนี้ 

1. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมซื้อเสื้อชั้นในท่ีความคงทนและใช้ได้นาน สะดวกในการสวมใส่และดูแลเก็บ

รักษาง่าย ดังนั้นจึงควรจะให้ความส าคัญในเร่ืองของการผลิตชุดชั้นในสตรีท่ีมีคุณภาพ เช่น การเลือกใช้วัตถุดิบท่ีมี

คุณภาพ ทนตอ่การซัก สีไมต่ก มีเทคโนโลยใีหม่ๆ  และใชไ้ด้นาน 

2. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีลักษณะในการซื้อชุดชั้นในสตรีแบบเดียวกัน เป็นเซ็ทเดียวกันท้ังเสื้อและ

กางเกงชั้นใน ดังนั้นผู้ผลิต จึงควรจะให้ความส าคัญในเร่ืองการออกแบบให้มีความสวยงามและเข้าชุดกันเพื่อให้ผู้บริโภค

ตัดสนิใจซื้อตามความตอ้งการ 

3. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อชุดชั้นในสตรีเพราะต้องการให้ช่วยกระชับสัดส่วนและช่วยเสริมทรวงอก 

ดังนัน้ผู้ผลิตจึงควรมกีารพัฒนาผลิตภัณฑโ์ดยใชเ้ทคโนโลยใีหม่ๆ  ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการในการกระชับสัดส่วน

และเสริมทรวงอกของผู้บริโภคได้มากขึ้น เชน่ รูปแบบในการผลิตเตา้ฟองน้ า เป็นต้น 

4. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมซือ้เสื้อชัน้ในประเภทสปอร์ตมากที่สุดเป็นอันดับแรก ดังนัน้ผู้ผลิตจึงควรเน้น

การผลิตเสื้อชั้นในประเภทสปอร์ตให้มีความสวยงาม สวมใส่สบายและมีความหลากหลายเพียงพอท่ีจะตอบสนองกลุ่ม

บริโภคได้หลากหลายกลุ่ม แต่เมื่อการจ าแนกตามอายุ รายได้ และสถานภาพ พบว่า ผู้ท่ีมีอายุ 25 - 34 ปี ผู้ท่ีมีรายได้

เฉลี่ยตอ่เดอืน  10,001 - 20,000 บาท และผู้ท่ีมีสถานภาพโสดนยิมซื้อเสื้อชัน้ในประเภทดันทรง ซึ่งเป็นผู้บริโภคท่ีอยู่ในวัย

ท างาน จึงต้องมีการเสริมสร้างบุคลิกภาพให้ดูดีอยู่ตลอดเวลา ดังนั้นจึงควรเน้นการออกแบบท่ีมีความสวยงาม ทันสมัย

และเสริมสร้างความมั่นใจให้แก่ผู้บริโภคได้ นอกจากนี้ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาทขึ้นไป 

และผู้ท่ีมีสถานภาพหย่า/หม้ายนิยมซื้อเสื้อชั้นในประเภทซอฟต์คัพ ซึ่งเป็นผู้บริโภคท่ีอยู่ในวัยผู้ใหญ่ ดังนั้นจึงควรเน้นการ

ออกแบบให้ผู้สวมใส่มีความรู้สกึนุ่ม เบา และสบาย 

ส าหรับผู้จัดจ าหน่าย จากการศกึษา พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมซือ้ชุดช้ันในย่ีหอ้วาโก้ รองลงมาคือ 

ซาบีน่าและไทรอัมพ์ ดังนั้นผู้จัดจ าหน่ายจึงควรคัดเลือกยี่ห้อท่ีผู้บริโภคให้นิยมมากท่ีสุดในการวางสินค้าเพื่อจัดจ าหน่าย

ก่อนยี่ห้ออื่นๆ 

ปัจจัยด้านราคา 

ส าหรับผู้ผลิต จากการศกึษา พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในเร่ืองของราคาของผลิตภัณฑ์

มีความเหมาะสมกับคุณภาพ ดังนั้นผู้ผลิตจึงควรแสดงให้ผู้บริโภคเห็นถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีมอบให้ กับราคาของ

ผลิตภัณฑ์ท่ีผู้บริโภคต้องจ่ายนั้นคุ้มค่าท่ีสุด อาทิเช่น การสัมภาษณ์จากผู้ใช้จริง การสา ธิตประสิทธิภาพในการสวมใส่  

การน าเสนอเทคโนโลยท่ีีได้รับรองจากสถาบันท่ีน่าเชื่อถอื เป็นต้น 
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ส าหรับผู้จัดจ าหน่าย จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในเร่ืองของการมีป้าย

แสดงสินค้าชัดเจน และมีหลายระดับราคาให้เลือก ดังนั้นผู้จัดจ าหน่ายจึงควรจัดท าป้ายแสดงราคาสินค้าท่ีผู้บริโภค

สามารถมองเห็นได้ง่าย แต่ถ้าหากสินค้าชนิดนั้นๆ มีความแตกต่างของราคาท่ีแบ่งตามขนาดของชุดชั้นใน อาจใช้วิธีการ  

ตดิป้ายราคาท่ีบอกเป็นช่วงราคาได้ เชน่ 300 - 500 บาท เป็นต้น นอกจากนี้ในสว่นของสินค้าท่ีมีหลายระดับราคาให้เลอืก  

ผู้จัดจ าหนา่ยควรมกีารคัดเลอืกสินค้าท่ีมาวางจ าหน่ายให้มีความหลากหลายของราคา เพื่อให้ผู้บริโภคมีทางเลือกในการ

ซื้อสินค้าท่ีตรงตามความตอ้งการของผู้บริโภคในแต่ละกลุ่ม 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ส าหรับผู้ผลิต จากการศึกษา พบวา่ ส่วนใหญ่ซือ้ชุดช้ันในจากห้างสรรพสินค้าระดับสูง เนื่องจากท่ีตั้งอยู่ใจกลาง

เมืองและอยู่ในพื้นท่ีท่ีสามารถเดินทางได้สะดวก ดังนั้นผู้ผลิตจึงควรเน้นการกระจายสินค้าผ่านช่องทางห้างสรรพสินค้า 

เนื่องจากมีจ านวนสาขามากมายกระจายอยู่ตามพื้นท่ีต่างๆ  ท าให้ผู้บริโภคสามารถหาซื้อสินค้าได้ง่าย พร้อมท้ัง

ห้างสรรพสินค้ายังมีสิ่งอ านวยความสะดวกให้กับผู้บริโภคมากมาย อาทิเช่น สถานท่ีจอดรถ ห้องลองชุด เป็นต้น  

นอกจากนั้นผู้ผลิตต้องมกีารวางแผนและเลือกท าเลในการเชา่พืน้ท่ีเพื่อจ าหนา่ยสนิค้าให้เป็นจุดสนใจและผู้บริโภคสามารถ

มองเห็นได้งา่ย 

ส าหรับผู้จัดจ าหน่าย จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากในเร่ืองของการหา

ซื้อได้ง่าย สถานท่ีจัดจ าหน่ายมีมาก การจัดวางผลิตภัณฑ์น่าสนใจ  สวยงาม ชัดเจน และนิยมซื้อชุดชั้นในยี่ห้อวาโก้  

ซาบีน่าและไทรอัมพ ์ตามล าดับ  ดังนั้นผู้จัดจ าหน่ายสามารถพิจารณาการวางต าแหน่งท่ีตั้งผลิตภัณฑ์จากความนิยมของ

ยี่ห้อตา่งๆท่ีผู้บริโภคเลือกซื้อ เพื่อเป็นการกระตุ้นให้บริโภคมองเห็นและเกิดการซื้อ โดยการจัดวางต าแหน่งท่ีตั้งของยี่ห้อ

ควรเลือกจากยี่ห้อท่ีได้รับความนิยมสูงท่ีสุดอยู่ในต าแหน่งด้านหน้า เพื่อให้เลือกซื้อได้ง่าย  นอกจากนี้ควรมีการจัดวาง

ผลิตภัณฑ์น่าสนใจ  สวยงาม ชัดเจน เพื่อดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคให้เข้ามาในส่วนพื้นท่ีการขายให้มากยิ่งขึ้น  อาทิ

เช่น  การจัดแสดงสินค้าเด่น (Best Seller) หรือสินค้าใหม่ (New Arrival) ของยี่ห้อต่างๆ ในจุดส าคัญท่ีผู้บริโภคสามารถ

มองเห็น หรือมีการจัดแสดงสินค้าให้เข้ากับสถานการณ์ต่างๆ เช่น เทศกาลแห่งความรัก เน้นการแสดงชุดชั้นในท่ีเป็น 

สีชมพู เทศกาลตรุษจีน เนน้การแสดงชุดช้ันในท่ีเป็นสแีดง เป็นต้น 

ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด 

ส าหรับผู้ผลิต จากการศกึษาพบวา่ สิ่งท่ีผู้ผลิตควรให้ความส าคัญคือ เร่ืองของการโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อ

ต่างๆ เป็นประจ า อาทิเช่น การประชาสัมพันธ์สินค้าใหม่ นวัตกรรมเทคโนโลยีท่ีทันสมัย และช่องทางในการซื้อสินค้า  

เป็นต้น เพื่อให้ข้อมูลข่าวสารของผลิตภัณฑ์สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างท่ัวถึงและสม่ าเสมอ นอกจากนี้ควรมีการ

ประชาสัมพันธ์และการส่งเสริมการขายอยา่งต่อเนื่องเพื่อให้เกิดการซือ้ซ้ า 

ส าหรับผู้จัดจ าหน่าย ควรให้ความส าคัญกับเร่ืองของพนักงานขายมากท่ีสุด รองลงมาคือ โปรโมชั่นส่งเสริมการ

ขาย การโฆษณาประชาสัมพันธ์ และการจัดวางสินค้า โดยมีขอ้เสนอแนะจากข้อค้นพบ ดังนี้ 

1. แรงจูงใจในการซื้อชุดชั้นในสตรี จากการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่มักไม่มีแผนในการซื้อ แต่ถ้าเจอถูกใจซื้อเลย 

ดังนัน้ผู้จัดจ าหนา่ยจึงควรให้ความส าคัญในการคัดเลอืกพนักงานที่สามารถให้ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ ค าแนะน าท่ีตรงความ
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ตอ้งการ และสรา้งความประทับใจให้กับผู้บริโภค นอกจากนี้การวางแผนในการเลือกท าโปรโมชั่นท่ีมีความน่าสนใจก็เป็น

ตัวช่วยในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคได้อีกทางหนึ่ง รวมถึงการจัดวางสินค้าท่ีมีความโดดเด่น (Best Seller) หรือสินค้า

ใหม ่(New Arrival) ในบริเวณดา้นหนา้พืน้ท่ีเพื่อดงึความสนใจของผู้บริโภคให้เข้ามาในจุดขายสนิค้า 

2. แหลง่ข้อมูลขา่วสารท่ีผู้ตอบแบบสอบถามท่ีได้รับทราบเกี่ยวกับชุดชั้นในสตรี จากการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่

มักได้รับข่าวสารจากตนเองและบุคคลใกล้ชิด อาทิ พ่อแม่/ผู้ปกครอง เพื่อนและคนในครอบครัว รองลงมาคือ พนักงาน

ขาย ดังนั้นพนักงานขายจึงเป็นส่วนส าคัญในการน าเสนอข้อมูลให้แก่ผู้บริโภคได้โดยตรง ซึ่งผู้จัดจ าหน่ายจึงควรมีการ

ฝึกอบรมให้พนักงานขายมีความรู้ความเข้าใจในสินค้าของตนเอง รวมถึงมีทักษะต่างๆ เช่น การใช้ภาษาได้อย่างถูกต้อง 

การโน้มน้าวใจ เป็นต้น 

3. ความถี่ในการซื้อเสื้อชัน้ในและกางเกงใน จากการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่มีการซื้อเสื้อชั้นในและกางเกงชั้นใน

เฉลี่ยประมาณ 1 - 3 คร้ังต่อปี ดังนั้นผู้จัดจ าหน่ายจึงควรมีการจัดโปรโมชั่นเพื่อส่งเสริมการขายทุกๆ 4 เดือน เช่น  

การลดราคา ซือ้ 2 แถม 1 หรือ แจกของแถม เป็นต้น เพื่อเป็นการกระตุ้นให้เกิดการซือ้มากยิ่งขึ้นตามข้อมูลความถี่ในการ

ซื้อของผู้บริโภค 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครในการซือ้ชุดช้ันในสตรีจาก   ห้างสรรพสินค้าในคร้ังต่อไป 

ควรเพิ่มการศึกษาในสว่นของระดับความพึงพอใจและปัญหาของผู้บริโภคเพื่อให้ได้ซึ่งข้อมูลท่ีเป็นจุดอ่อนและข้อบกพร่อง

เพื่ อน ามาพัฒนาสินค้ าต่อไป อีก ท้ังชุดชั้ น ในสตรีในปัจจุ บันมี รูปแบบเฉพาะและหลากหลายกว่าในอดีต  

ถ้าต้องการข้อมูลเพื่อน าไปพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ละเอียดตรงกับความต้องการของผู้บริโภคมากท่ีสุด อาจจะใช้รูปแบบการ

วิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีเคร่ืองมือกาวิจัยเป็นแบบสัมภาษณ์เชิงลึกหรือสัมภาษณ์เป็นกลุ่ม  

(Focus Group) 
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