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บทคัดย่อ 

  การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกซ้ํ้ าของผูห้ญิง

ท่ีมาใชบ้ริการในหา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งจากผูห้ญิงท่ีมาใชบ้ริการในหา้งสรรพสินคา้ใน

เขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถิติเชิงพรรณนา ท่ี

ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีทดสอบเชิงอนุมานใช ้การ

วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวใชท้ดสอบกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีมากกวา่สองกลุ่ม การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบ

เพียร์สัน และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ ดว้ยวิธี Enter ใชท้ดสอบความสัมพนัธ์ ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่มีอายุในช่วง 21-30 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 10,001-30,000 บาท และมี

อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน/ หา้งร้าน ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยูร่ะดบัมาก รวมถึง

ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโก ้โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง และใหค้วามสาํคญักบัแนวโนม้

พฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกซ้ํ้ า โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก การทดสอบสมมุติฐาน พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล มีผลต่อ

พฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกแ้ตกต่างกนั เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกข้องผูห้ญิงท่ีมาใชบ้ริการในหา้งสรรพสินคา้ และปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้การตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกซ้ํ้ า 

 

คําสําคัญ: ชุดชั้นใน, ตั้งใจซ้ือซํ้า, ชุดชั้นในวาโก ้

 

Abstract 

 The purpose of this study was to investigate the factors influencing customer behavior. The people sampled 

were 400 female customers. Data was gathered using questionnaires and was analysed using descriptive statistical 
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methods, such as Frequency, Percentage ,Mean ,Standard Deviation ,as well as inferential  statistics ,including One-

Way ANOVA ,Pearson Correlation  and Multiple Regression Analysis using the  Enter Method. 

    The results of the survey showed that the majority of the females were aged between 21 and 30 ,were educated to 

Bachelor degree level, were employed by private companies or stores and earned  monthly salaries ranging between 

10,0001 and 30,000 baht. The respondents focused upon the overall marketing mix factors at a high level ,while the  

overall  repurchase  intention behavior was only at a moderate level. However, the repurchase intention behavior 

tendency was shown to be at a high level. Hypothesis test results revealed that personal factors caused the differences 

in repurchase intention behavior. When the correlation was analyzed, it was found that marketing mix factors had a 

correlation with the repurchase intention behavior of Wacoal lingerie customers at department stores, and the 

marketing mix factor as regards market promotion had a correlation with the tendency to repurchase Wacoal lingerie. 

   

Keywords:  lingerie, repurchase intention, Wacoal lingerie 

 

บทนํา  

 ชุดชั้นในสตรีเป็นสินคา้ท่ีใชใ้นชีวิตประจาํวนั

และจาํเป็นมากของผูห้ญิงทุกวยั เพราะชุดชั้นในนั้นทาํ

หนา้ปกปิดสรีระของผูห้ญิงและสามารถสร้างเสริม

บุคลิกภาพให้สวยงามและโดดเด่น จึงทาํให้ผูห้ญิงใน

ยุคปัจจุบนั ให้ความสาํคญักบัการเลือกซ้ือชุดชั้นในกนั

เป็นอย่างมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มวยัรุ่น ซ่ึงเป็น

กลุ่มท่ีมีความรักสวยรักงามเป็นพิเศษ โดยปัจจุบนั

อตัราการซ้ือชุดชั้นในของผูห้ญิงอยู่ท่ี 10 - 12 ตวัต่อคน

ต่อปี และมีแนวโนม้การซ้ือท่ีสูงข้ึนเร่ือย ๆ เน่ืองจาก

ชุดชั้นในถูกพฒันาให้มีรูปแบบเป็นแฟชัน่ ท่ีซ้ือตาม

ความรู้สึก มากกว่าการซ้ือเพ่ือความจาํเป็น อีกทั้งยงัมี

การแบ่งรูปแบบการสวมใส่ตามสถานการณ์ต่าง ๆ  

มากข้ึน ประกอบกบัผูผ้ลิตชุดชั้นในตราสินคา้ต่าง ๆ 

นั้นหันมาให้ความสนใจกบัการทาํการตลาด ไม่ว่าจะ

เป็นการออกแบบให้มีชุดชั้นในมีรูปแบบท่ีหลากหลาย 

การเอาดารา นกัแสดง ท่ีไดรั้บความความนิยมมาเป็น 

presenter ร่วมกบัการใชส่ื้อทางโฆษณา 

 ตลาดชุดชั้นในในประเทศไทย ปี 2555 มีมูลค่า

ประมาณ 12,000,000,000 ลา้นบาท แบ่งเป็นตลาด

ระดบับน 10% ระดบัราคา 900 บาทข้ึนไป ตลาด

ระดบักลาง 40% ระดบัราคา 300-900 บาท และตลาด

ระดบัล่าง 50% ระดบัราคา 39-200 บาท แบรนด์ท่ีมี

ความเคล่ือนไหวในตลาดมากท่ีสุด คือ ‘วาโก’้ และ 

‘ซาบีน่า’ ซ่ึงอยู่ในระดบักลาง โดย วาโก ้ถือเป็นผูน้าํ

สินคา้ชุดชั้นในตลาดชุดชั้นใน ซ่ึงปัจจุบนัจากส่วนแบ่ง

ตลาดกว่า 57% จากตลาดชุดชั้นในผ่าน ช่องทางหา้งมี

มูลค่า 6,000,000,000 บาท สาํหรับภาพรวมตลาดชุด

ชั้นในโลก ตลาดชุดชั้นในทัว่โลกมีมูลค่ากว่า 

30,000,000  ดอลลาร์สหรัฐ มีอตัราการเติบโตท่ีราว 

3% โดยเฉพาะ ตลาดเอเชียแห่งเดียวมีอตัราการเติบโต

ถึง 8% ต่อปี จึงถือเป็นตลาดท่ีตอ้งจบัตามองความ

เคล่ือนไหวของตลาดชุดชั้นในยงัอยู่ท่ี 2 แบรนด์หลกั 

ซ่ึงมีกิจกรรมตลาดอย่างต่อเน่ือง  โดยวาโกค้รองส่วน

แบ่งตลาด 56-57%  

 ตลาดชุดชั้นในสตรียงัคงมีการแข่งขนักนัสูง   

ทั้งในดา้นคุณภาพสินคา้และบริการ รูปแบบดีไซน์ 

ราคา รวมถึงช่องทางจดัจาํหน่าย และเน่ืองจากชุด

ชั้นในสตรีเป็นสินคา้ท่ีมีลกัษณะเฉพาะตวัสูงและยากท่ี

สินคา้อ่ืนจะทดแทนได ้ประกอบกบัผูบ้ริโภคมีลกัษณะ

ความตอ้งการท่ีหลากหลายมากข้ึน ทาํให้ผู ้

ประกอบการ ใชก้ลยุทธ์การแข่งขนัในรูปแบบต่าง ๆ 

วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยอีสเทิร์นเอเชีย
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สาํหรับการแข่งขนัในตลาดระดบักลางถึงระดบับน  

ชุดชั้นในวาโกจ้ะมุ่งเนน้ท่ีการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กบัตวั

สินคา้และบริการ ดว้ยการคิดคน้วิจยัพฒันาเพ่ือ

นาํเสนอส่ิงใหม่ ๆ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการท่ี

หลากหลายของผูบ้ริโภค และสร้างความพึงพอใจ

สูงสุดให้แก่ลูกคา้ จากขอ้มูลดงักล่าว จึงทาํให้ผูวิ้จยัมี

ความสนใจท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

ความตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกซ้ํ้าของผูห้ญิงท่ีมาใช้

บริการในห้างสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ว่ามี

ปัจจยัใดบา้งท่ีมีผลต่อการตั้งใจซ้ือซํ้า ทั้งน้ีเพ่ือเป็น

ขอ้มูลท่ีผูป้ระกอบการสามารถนาํมาใชเ้ป็นแนวทางใน

การรักษาคุณภาพสินคา้และบริการ วางแผนและปรับ

กลยุทธ์การแข่งขนัให้ตรงตามความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคต่อไป 

  

วตัถุประสงค์การวจัิย 

 1. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกซ้ํ้ าของผูห้ญิงท่ีมาใชบ้ริการ

ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 2. เพ่ือศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นใน

วาโกข้องผูห้ญิงท่ีมาใชบ้ริการในหา้งสรรพสินคา้ในเขต

กรุงเทพมหานคร  

 3. เพ่ือศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดกบัแนวโนม้การตั้งใจซ้ือชุดชั้นใน 

วาโกซ้ํ้ า 

 

สมมติฐานการวจัิย 

 1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อ

พฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกข้องผูห้ญิงท่ีมาใช้

บริการในหา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร

แตกต่างกนั 

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโก้

ของผูห้ญิงท่ีมาใชบ้ริการในหา้งสรรพสินคา้ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลกบั

แนวโนม้การตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกซ้ํ้ า 

 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 ทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด 

  (Kotler) ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดซ่ึ้ง

กิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีใหส้ามารถตอบสนอง

ความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้

เป้าหมายส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยทุกส่ิง

ทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พ่ือใหมี้อิทธิพลโนม้นา้วความ

ตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการส่วนประสมทางการตลาด

แบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่มดงัท่ีรู้จกักนัคือ 4 P’s ไดแ้ก่ 

ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริม

การตลาด Kotler (2003) ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีนาํมา

เสนอกบัตลาดเพ่ือความสนใจ ความอยากได ้การใชห้รือ

การบริโภคท่ีสามารถสนองความตอ้งความจะเป็นการ

กาํหนดกลยทุธ์ผลิตภณัฑท์างดา้นต่าง ๆ ราคา (Price) 

จาํนวนเงินท่ีตอ้งชาํระเพ่ือใหไ้ดสิ้นคา้หรือบริการ หรือมี

ส่ิงท่ีมีค่าอ่ืน ๆ ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งนาํไปแลกเปล่ียนกบั

ประโยชนท่ี์ไดรั้บจากการมีหรือไดใ้ชสิ้นคา้หรือบริการ 

Kotler and Armstrong (1996) หรือเป็นส่ิงท่ีกาํหนดมูลค่า

ของผลิตภณัฑอ์อกมาในรูปของเงินตราผูบ้ริโภคจะ

เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ ์ช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย (Place or Distribution Channel) 

หมายถึง เสน้ทางท่ีผลิตภณัฑแ์ละกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์

ถกูเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจาํหน่าย

จึงประกอบดว้ยผูผ้ลิตคนกลางผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยหรือ

ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม โดยมีกิจกรรมซ่ึงเป็นกิจกรรมท่ี

ช่วยกระจายสินคา้ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อตรา
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สินคา้หรือบริการ เพ่ือเตือนความทรงจาํ (Remind) ใน

ผลิตภณัฑ ์ตวัอยา่งเช่น การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆเช่น 

วิทย ุหนงัสือพิมพ ์การใชพ้นกังานท่ีมีความชาํนาญมี

บุคลิกดีในการแนะนาผลิตภณัฑต่์าง ๆ ของธุรกิจ การ

ส่งเสริมการขายโดยการลดแลกแจกแถม  การใหข่้าวและ

การประชาสมัพนัธ์ และการบอกกล่าวแบบปากต่อปาก 

เพ่ือเป็นการสร้างความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้ 

 

รูปแบบพฤตกิรรมผู้บริโภค  

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กระบวนการตดัสินใจ

และการกระทาํของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้หรือ

บริการ (Kotler, kilter, Ang, Leong & Tan, 2006) ดงันั้น 

ก่อนกิจการจะการตดัสินใจลงทาํการตลาด กิจการควรทาํ

ความเขา้ใจเก่ียวกบัปัจจยัและตวักระตุน้ท่ีทาํใหผู้บ้ริโภค

เกิดการซ้ือคร้ังแรกและการซ้ือซํ้า โดยอาศยัทฤษฎีส่ิงเร้า

และการตอบสนอง ซ่ึงเรียกวา่ S-T Theory ซ่ึง

ประกอบดว้ย 2 ส่วนหลกั คือ ตวักระตุน้ และการ

ตอบสนอง อีกส่วนหน่ึง คือ ปัจจยัภายนอกและปัจจยั

ภายใน ซ่ึงมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 -  ตวักระตุน้ (Stimuli) เป็นส่ิงเร้าท่ีทาํใหเ้กิดกระ

ยวนการตดัสินใจ ซ่ึงนบัเป็นจุดเร่ิมตน้ของการกระทาํ 

โดยตวักระตุน้แบ่งเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ ประเภทแรก 

คือ ตวักระตุน้ทางการตลาด ท่ีเรียกวา่ ส่วนผสมทาง

การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย สินคา้และบริการ (Product & 

service) ราคา (Price) ช่องทางจดัจาํหน่าย (Distribution) 

และการส่งเสริมการตลาด (Communication) สาํหรับ

ประเภทท่ีสอง คือ ตวักระตุน้อ่ืน ๆ เช่น สงัคม 

วฒันธรรม และตนเอง 

 -  การตอบสนอง (Response) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บ

การกระตุน้แลว้ จะเขา้สู่กระบวนการตนัสินใจในการซ้ือ 

(Purchase decision) สามารถอธิบายขั้นตอนและ

กระบวนการไดต้ามทฤษฎี Consumer Behavior Theory 

ของ Engel, Blackwell & Miniard (1993) (Kotler, 

Keller, Ang, Leong & Tan, 2006) ไดอ้ธิบาย

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buying decision 

process) ไว ้5 ขั้นตอน  

 1. การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Problem 

Recognition) เป็นความรู้สึกของผูบ้ริโภคถึงความ

ตอ้งการวา่ตอ้งการสินคา้หรือบริการหรือไม่ 

 2. การศึกษาขอ้มลู (Information search) เม่ือเกิด

ความตอ้งการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพ่ือช่วย

ในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงอาจมาจากเพ่ือนผูท่ี้เคยใชบ้ริการ

 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of 

Alternative) หลงัจากท่ีผูบ้ริโภครวบรวมขอ้มลูจากแหล่ง

ต่าง ๆ แลว้ จึงนาํมาประเมินทางเลือกท่ีตรงกบัความ

ตอ้งการของตนมากท่ีสุด  

 4.การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เม่ือ

ประเมินทางเลือกและขอ้มลูต่าง ๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการนั้นคร้ังแรก 

 5.ประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post purchase 

behavior) ภายหลงัจากการซ้ือแลว้ผูบ้ริโภคอาจจะพบ

ความไม่สอดคลอ้งกนั  

งานวิจยัช้ินน้ีไดศึ้กษาถึงการปัจจยัท่ีส่งผลถึงการซ้ือซํ้า

คร้ังแรก ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการประเมินหลงัการซ้ือ

หลงัจากการใชบ้ริการ โดยไม่รวมไปถึงกระบวนการเขา้

สู่การเป็นลูกคา้ 

 นอกจากกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะ

ไดรั้บอิทธิพลจากตวักระตุน้จะทาํใหเ้กิดปฏิกิริยาการ

ตอบสนองเป็นพฤติกรรมแลว้ ยงัมีปัจจยัเพ่ิมเติมท่ีส่งผล

กระทบต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคดว้ย ซ่ึง (Kotler, 

Keller, A., L. & Tan, 2006) ไดก้ล่าวถึงปัจจยัดงักล่าวไว ้

2 ปัจจยัหลกั ดงัน้ี 

1. ปัจจยัภายใน 

 -  อายใุนช่วงอายท่ีุแตกต่างกนั จะทาํใหก้าร

ตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัไปตามประสบการณ์ชีวิต  

 -  อาชีพของผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ท่ีสอดคลอ้งและ

เหมาะสมกบัอาชีพการทาํงานของตนเอง ซ่ึงทาํใหมี้ความ

ตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่าง 

วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยอีสเทิร์นเอเชีย
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 -  รายไดเ้ป็นปัจจยัสาํคญัต่อการกระตุน้ความ

ตอ้งการและส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ  

ปัจจยัภายนอก 

 - กลุ่มอา้งอิง หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ี

มีอิทธิพลต่อความคิด ทศันคติ ค่านิยม และพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้  

- ครอบครัวถือเป็นสังคมปฐมภูมิท่ีมีอิทธิพลต่อความคิด

มากท่ีสุด ทาํใหล้กัษณะของครอบท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ

การบริโภคสินคา้และบริการท่ีต่างกนัดว้ย  

จากทฤษฎีและงานวิจยัในอดีตดงักล่าว สามารถสรุปได้

วา่ โดยทัว่ไปแลว้ ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะเกิดการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้คร้ังแรก และซ้ือซํ้าสินคา้ใดกต็าม ผูบ้ริโภคจะ

ไดรั้บอิทธิพลจากสองปัจจยัภายนอก ท่ีไดรั้บอิทธิพลจาก

สภาพแวดลอ้มภายนอก ในขณะเดียวกนั ผูบ้ริโภคจะ

ไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงกระตุน้ทางการตลาดต่างๆ อีกดว้ย 

ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือคร้ังแรก และซ้ือซํ้า

อีก 

 อยา่งไรกต็าม ผูวิ้จยัเห็นวา่ กลุ่มบุคคลซ่ึง

บุคคลอ่ืน ยึดถือเป็นแนวทางในการแสดงพฤติกรรมของ

เขา  เน่ืองจากกลุ่มอา้งอิงจะใหบ้รรทดัฐานทางสงัคม  

หรือค่านิยมบางอยา่ง  ซ่ึงบุคคลอ่ืนสามารถนาํไปใชเ้ป็น

แนวทางในการแสดงความคิดและแสดงพฤติกรรม  จะมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค สาํหรับชุด

ชั้นในวาโก ้การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ถือเป็นปัจจยัสาํคญั

ท่ีส่งผลต่อการซ้ือซํ้า เน่ืองจากผูซ้ื้อชุดชั้นในวาโกส่้วน

ใหญ่จะมีพฤติกรรมท่ีชอบเลียนแบบ การแนะนาํ หรือ

การบอกต่อ ผา่นรูปแบบทางออนไลนแ์ละการบอกต่อ

โดยผูใ้ชเ้อง และกลุ่มบุคคลท่ีเป็นดารา นกัแสดงเหล่าน้ี 

ส่วนใหญ่จะมีความเป็นผูน้าํเทรนด ์ซ่ึงส่งผลต่อการซ้ือ

ชุดชั้นใน และเม่ือคุณภาพของสินคา้มีประสิทธิภาพอยา่ง

ท่ีโฆษณาไว ้ผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือซํ้าอีก 

 

 

 

ทฤษฎกีารซ้ือซ้ํา 

 Ehrenberg (1972) ไดน้าํทฤษฎีการคาํนวณทาง

คณิตศาสตร์ The NDB theory และ The LSD theory มา

ใชใ้นการคาํนวณเป็นตวัเลขทางสถิติเก่ียวกบัอตัราการ

ซ้ือซํ้าสินคา้อุปโภคบริโภค ในอุตสาหกรรมท่ี

หลากหลายท่ีมีการซ้ือซํ้าอยา่งสมํ่าเสมอ อาทิเช่น อาหาร 

เคร่ืองด่ืม ท่ีสามารถหาซ้ือไดต้ามร้านคา้ทัว่ไป 

Ehrenberg กล่าวถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีความ

ซบัซอ้นมาก ก่อนซ้ือผูบ้ริโภคตอ้งการทศันคติท่ีดี 

ประสบการณ์จากการทดลองใชค้ร้ังก่อน และอิทธิพล

ภายนอก เช่น การโฆษณา การลดแลกแจกแถม พนกังาน

ขาย รวมไปถึงการบอกต่อ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะส่งผลไปถึง

การซ้ือ การใช ้และความรู้สึกพึงพอใจหลงัการใช ้

จนกระทัง่เปล่ียนเป็นทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ สาํหรับชุด

ชั้นในวาโก ้คือ ส่วนลดการขาย การจดัโปรโมชัน่ตาม

เทศกาล เป็นตน้ 

 การซ้ือซํ้าคือ สถานการณ์ท่ีบุคคลซ้ือสินคา้

มากกวา่หน่ึงคร้ัง โดยรูปแบบของการซ้ือซํ้านั้นมีความ

หลากหลาย ประกอบดว้ยหลายปัจจยัท่ีส่งผลต่ออตัราการ

ซ้ือซํ้า เช่น ปัจจยักิจกรรมทางการตลาด อาทิเช่น การ

โฆษณา โปรโมชัน่ การตั้งราคา การขนส่งสินคา้ และ

ตราสินคา้  เป็นตน้ 

 Ehrenberg ไดเ้พ่ิมเติมวา่ การทาํโปรโมชัน่ไม่

ส่งผลกระทบต่อจาํนวนการซ้ือต่อหน่วยผูบ้ริโภคโดย

ภาพรวมในทุกกลุ่มลูกคา้เหล่าน้ี และนอกจากน้ีในระยะ

ยาว สินคา้ภายใตต้ราสินคา้เดียวกนัท่ีขายในราคาและ

ขนาดปกติจะมีปัญหาในอตัราการซ้ือซํ้า แต่อยา่งไรกต็าม 

แนวคิดจากการ คน้พบของ Ehrenberg ยงัไม่สอดคลอ้ง

โดยตรงกบัสินคา้ประเภทชุดชั้นในของผูห้ญิงท่ีมีการทาํ

โปรโมชัน่ ลดราคา โดยเฉพาะช่องทางใน

หา้งสรรพสินคา้ ส่วนมุมมองดา้นกลุ่มลกูคา้ของ 

Ehrenberg ท่ีมีแนวคิดเก่ียวกบัการศึกษาลกูคา้ใหม่ และ

ลกูคา้เก่า ซ่ึงตรงกบัขอบเขตการศึกษาวิจยัช้ินน้ี โดยเป็น

ผูห้ญิงท่ีเคยซ้ือชุดชั้นในวาโกม้าก่อนแลว้ 
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แนวคิดด้านการซ้ือซ้ําในอนาคต  

 ความตั้งใจซ้ือ (Purchase intention) หมายถึง การ

มีเจตนาท่ีจะทาํ หรือความตอ้งการท่ีจะทาํ ซ่ึงเป็นความ

พยายามจะกระทาํพฤติกรรมนั้น ทั้งน้ีหากพฤติกรรมอยู่

ภายใตก้ารควบคุมของบุคคลอยา่งสมบูรณ์ ความตั้งใจ

เพียงอยา่งเดียว กส็ามารถทาํใหเ้กิดพฤติกรรมได ้แต่หาก

พฤติกรรมไม่อยูภ่ายใตก้ารควบคุมของบุคคล ความตั้งใจ

อาจไม่เพียงพอท่ีจะทาํใหเ้กิดพฤติกรรม Zenithal, & 

Parasuraman (1990) การตั้งใจซ้ือเป็นการแสดงออกถึง

การเลือกใชบ้ริการนั้นเป็นทางเลือกแรก เช่น ผูบ้ริโภคท่ี

จะซ้ือชุดชั้นในในหา้งสรรพสินคา้นั้น มกัจะมีการ

วางแผนมาก่อนล่วงหนา้ เป็นตน้   

 Kotler (2000) กล่าววา่ ความตั้งใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคอาจไม่ถกูตอ้งเสมอไป เน่ืองจากมีปัจจยัอ่ืน ๆ 

เขา้มาแทรกแซงระหวา่งการตดัสินใจซ้ือ เช่น ผูห้ญิงคน

หน่ึง มีความตั้งใจซ้ือชุดชั้นใน รัดส่วนเกิน ซ่ึงมีราคาแพง

มาก และตอนนั้นเธอเดินชอ้ปป้ิงกบัเพ่ือน ๆ ท่ีทาํงาน 

เพราะตอ้งการยอมรับในสังคมเพ่ือน ในขณะนั้น

กระบวนการภายในจิตของผูห้ญิง อาจมีความตั้งใจซ้ือชุด

ชั้นใน ท่ีราคาถกู โดยไม่คิดถึงเร่ืองการยอมรับจาก 

เพ่ือน ๆ เลย  

 จากการทบทวนวรรณกรรมในเร่ืองแนวคิดดา้น

การซ้ือซํ้าในอนาคต จะเห็นไดว้า่ การศึกษาเร่ืองความ

ตั้งใจซ้ือซํ้าของผูบ้ริโภค จาํเป็นตอ้งศึกษาควบคู่กบั

แนวคิดเร่ืองทศันคติ และกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค ในทฤษฎีการกระทาํท่ีมีเหตุผล (Theory of 

Reasoned Action--TRA) ท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ซ่ึงเป็น

กระบวนการภายในจิต ท่ีมีเหตุผล ก่อใหเ้กิดเป็น

พฤติกรรม เป็นปัจจยัท่ีควบคุมไม่ได ้ท่ีเป็นอุปสรรคต่อ

การคาดการณ์พฤติกรรมจริง  

 

  

 

กรอบแนวคิดการวจัิย 

 ตวัแปรอิสระ      ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดการวิจยั 

พฤติกรรมการต้ังใจซ้ือชุดช้ันในวาโก้ของผู้หญิง 

ท่ีมาใช้บริการในห้างสรรพสินค้า  

-รูปแบบการซ้ือชุดชั้นใน 

-ความถ่ีในการซ้ือชุดชั้นใน 

-ราคาของชุดชั้นในท่ีท่านซ้ือ 

-เหตุผลในการเลือกซ้ือชุดชั้นใน 

-บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

-ประเภทของเส้ือชั้นในท่ีท่านซ้ือ 

-ประเภทของกางเกงชั้นในท่ีท่านซ้ือ 

1  

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

-อาย ุ 

-ระดบัการศึกษา 

-รายไดต่้อเดือน 

-อาชีพ  

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอทิธิพล

ต่อพฤติกรรมการต้ังใจซ้ือชุดช้ันในวาโก้ซ้ํา

ของผู้หญิงท่ีมาใช้บริการในห้างสรรพสินค้า 

-ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

-ดา้นราคา  

-ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  

-ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

 

 

แนวโน้มพฤติกรรมการต้ังใจซ้ือ 

ชุดช้ันในวาโก้ซ้ํา 

วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยอีสเทิร์นเอเชีย
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วธีิดําเนินการวจัิย 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ซ่ึงเป็น

กระบวนการทาํวิจยัท่ีนาํขอ้มูลมาวิเคราะห์เชิงปริมาณ คือ 

เป็นการใชต้วัเลขมาประกอบการวิเคราะห์ สรุปผล และ

นาํเสนองานวิจยั 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากร ท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัน้ี ไดแ้ก่ 

ประชากรเพศหญิงท่ีใชชุ้ดชั้นในวาโกท่ี้มาใชบ้ริการใน

หา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน 

จากหา้งสรรพสินคา้ 3 แห่ง ไดแ้ก่ เซ็นทรัลลาดพร้าว โร

บินสนัพระราม 9 เดอะมอลบ์างกะปิ 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดใ้ช ้

แบบสอบถาม โดยโครงสร้างแบบสอบถามไดแ้บ่ง

ออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่  

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มลูเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของ

ผูต้อบแบบสอบถาม   

 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูซ้ื้อ

ชุดชั้นในวาโก ้โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบอนัตร

ภาคชั้น 5 ระดบั  

 ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโก ้

โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบอนัตรภาคชั้น  

 ส่วนท่ี 4 แนวโนม้พฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุด

ชั้นในวาโกซ้ํ้ า โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบอนัตร

ภาคชั้น (Interval Scale) โดยผูวิ้จยัไดห้าค่าความ

น่าเช่ือถือของแบบสอบถามจากการคาํนวณหาค่าความ

เท่ียงตามสูตรของอลัฟาของครอนบาค (Croncach’Alpha 

Coeffcient) ค่าเท่ากบั0.798 ซ่ึงมากกวา่ 0.7 ข้ึนไป 

 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การเกบ็รวบรวมขอ้มลูแบ่งเป็น 2 ลกัษณะ ไดแ้ก่  

(1) ขอ้มูลทุติยภูมิ เป็นการรวบรวมขอ้มลูจากเอกสาร

งานวิจยั บทความทางวิชาการ และทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้ง              

(2) ขอ้มูลปฐมภูมิเป็นการแจกแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง  

400 คน  

 

การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 

 ผูวิ้จยันาํขอ้มลูมาวิเคราะห์ โดยสถิติวิเคราะห์

ขอ้มลูเชิงปริมาณ ไดแ้ก่ ร้อยละ (Percentage) เพ่ือใช้

วิเคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง ค่าเฉล่ีย 

(arithmetic mean) เพ่ือใชห้าค่าเฉล่ียของคะแนน

ความสาํคญัของกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation--SD) เพ่ือใชห้าค่าการกระจายของ

คะแนนความสาํคญัของกลุ่มตวัอยา่ง การวิเคราะห์

ความสมัพนัธ์ เพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 

  

ผลการวจัิย 

 ผูต้อบแบบสอบถาม เม่ือจาํแนกตามอายพุบวา่

ผูต้อบแบบส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 21-30 ปี คิดเป็นร้อย

ละ 35 เม่ือจาํแนกตามการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 

พบวา่ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็น

ร้อยละ 73 เม่ือจาํแนกตามรายไดต่้อเดือนพบวา่ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายไดต่้อเดือน 10,001-30,000 

บาท คิดเป็นร้อยละ 67 เม่ือจาํแนกตามอาชีพ พบวา่ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานเอกชน/ หา้งร้าน 

คิดเป็นร้อยละ 45 ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด โดยรวมอยูร่ะดบัมาก รวมถึงให้

ความสาํคญักบัปัจจยัพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวา

โก ้โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง และใหค้วามสาํคญักบั

แนวโนม้พฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกซ้ํ้ า 

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
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การอภิปรายผล 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกซ้ํ้าของผูห้ญิงท่ีมาใช้

บริการในห้างสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สามารถนาํมาอภิปรายไดด้งัน้ี 

 1.ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่มีอายุในช่วง 21-30 ปี มีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 10,001 - 

30,000 บาท และมีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน / 

ห้างร้าน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของพชักานต์ 

โพธิเบญจกุล (Pobenjakul, 2007) ไดท้าํการวิจยัเร่ือง

ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชุดชั้นใน

ยี่ห้อวาโกข้องผูบ้ริโภคสตรีในเขตกรุงเทพ พบว่า ผู ้

ซ้ือชุดชั้นในส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-25 ปี มีระดบั

การศึกษาสูงสุดคือ ปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีสถานภาพ

โสด มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน และสอดคลอ้งกบั

ผลงานวิจยัของ ธาริศา ลีลาสกุลธรรม 

(Leelatsakultham, 2013) ไดท้าํการวิจยัเร่ืองส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในจงัหวดั

สมุทรสาครต่อการตดัสินใจซ้ือชุดชั้นในสตรี 

ผลการวิจยัพบว่า ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด มีอาชีพ

พนักงานบริษทัเอกชน มีรายได ้(รายไดป้ระจาํและ

รายไดเ้สริม) เฉล่ียต่อเดือนคือ 10,001-15,000 บาท 

ระดบัการศึกษาสูงสุดคือ ปริญญาตรี       

 2.ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผู ้

ซ้ือชุดชั้นในวาโก ้ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้

ความสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผู ้

ซ้ือชุดชั้นในวาโกข้องผูห้ญิงท่ีมาใชบ้ริการใน

ห้างสรรพสินคา้ ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบั

มาก และมีค่าเฉล่ียสูงสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยั

ของ อรอญัชัน ธิดาเมือง (Tidamung, 2010) ไดวิ้จยั

เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อผูห้ญิงอาํเภอเมืองเชียงใหม่ใน

การเลือกซ้ือชุดชั้นใน พบว่า ค่าเฉล่ียดา้นผลิตภณัฑ์มี

ค่าเฉล่ียสูงสุด โดยมีปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3 อนัดบัแรก 

คือ ความสบายเม่ือสวมใส่ (เน้ือผา้/วตัถุดิบท่ีใช้ในการ

ตดัเย็บ) รองลงมาความสบายเม่ือสวมใส่ (รูปแบบ

รูปทรงของตวัสินคา้) และผลิตภณัฑ์สามารถเสริมให้

บุคลิกภาพดูดีข้ึน แสดงถึงสินคา้ท่ีมีคุณภาพมาก มีการ

ออกแบบท่ีทนัสมยั จะทาํให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการ 

เป็นผลทาํให้เกิดความตั้งใจซ้ือซํ้ามากข้ึนตามไปดว้ย 

และสอดคลอ้งกบัผลงานของ 

ธาริศา ลีลาสกุลธรรม (Leelatsakultham, 2013) ไดท้าํ

การวิจยัเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัสมุทรสาครต่อการตดัสินใจซ้ือชุดชั้นใน

สตรี ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัต่อปัญหามี

ค่าเฉล่ียในระดบัมาก คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ โครง

เหล็กโผล่ออกมาจากเส้ือชั้นใน และสอดคลอ้งกบั

ผลงานวิจยัของ มยัสิทธ์ิ สมยัแยม้ (Samaiyam, 2007) 

ไดวิ้จยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูใ้ชชุ้ด

ชั้นในวาโกรู้ปแบบ “มิซ ซ่ี”ในกรุงเทพมหานครโดย

ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจโดยเรียงจากความสาํคญั

จากมากไปน้อยไดด้งัน้ี ปัจจยัท่ีมีผลในระดบัมาก คือ 

รูปแบบและทรงชุดชั้นในเหมาะสมกบัสรีระรูปร่าง 

เน้ือผา้คุณภาพดี สัมผสันุ่มสบาย ยืดหยุ่น สวมใส่แลว้

ช่วยจดัแต่งให้ทรวงอกงามเป็นธรรมชาติ มีขนาดไซส์

พอดีกบัสรีระของคุณ ราคาสมเหตุสมผล มีสินคา้คอล

เลคชั่นใหม่ๆ ออกมาอยู่เสมอ เช่น ชุดชั้นในตา้น

มะเร็ง สวมใส่กบัชุดนอกแลว้ทาํให้เสริมบุคลิกภาพดู

ดีข้ึน พนักงานมีความรู้ในตวัผลิตภณัฑ์ การจดัเรียง

สินคา้เพ่ือความสะดวกในการเลือกซ้ือ บรรยากาศและ

การจดัเรียงสวยงาม เป็นตน้ ปัจจยัท่ีผลในระดบัปาน

กลาง คือ มีเอกสารแผ่นพบัท่ีเป็นประโยชน์ ณ จุดขาย 

ภาพลกัษณ์พนักงานเหมาะสมกบับรรยากาศของร้าน 

ราคาสมเหตุสมผล การบริการหลงัการขาย เช่น การ

คืน การเปล่ียน เป็นตน้ 

 3. ขอ้มูลพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโก ้

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสาํคญักบั

พฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโก ้โดยส่วนใหญ่

วารสารวิชาการมหาวิทยาลัยอีสเทิร์นเอเชีย
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เลือกซ้ือเฉพาะเส้ือชั้นใน หรือ กางเกงชั้นในเพียง

อย่างเดียว ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ Nano 

search (2007) ท่ีไดท้าํการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือชุดชั้นในของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑลท่ีพบว่า พฤติกรรมในการเลือกซ้ือชุด

ชั้นในของผูห้ญิง ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือเฉพาะชุดชั้นใน

หรือกางเกงในเพียงอย่างเดียว มากกว่าซ้ือเป็นคู่และ

สอดคลอ้งในเร่ืองของเหตุผลในการเลือกซ้ือชุดขั้นใน 

คือ เร่ืองราคาและคุณภาพของสินคา้ ซ้ึงสอดคลอ้งกบั

ผลการศึกษาของนาโนเซิร์ช เช่นกนั 

 4. ขอ้มูลเก่ียวกบัแนวโน้มพฤติกรรมการตั้งใจ

ซ้ือชุดชั้นในวาโกซ้ํ้า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้

ความสาํคญัต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุด

ชั้นในวาโกซ้ํ้าของผูห้ญิงท่ีมาใช้บริการใน

ห้างสรรพสินคา้ โดยภาพรวมในระดบัความสาํคญั

มาก ผลดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Zenithal, 

Berry & Parasuraman (1990) ท่ีกล่าวว่า การตั้งใจซ้ือ

เป็นการแสดงออกถึงการเลือกใช้สินคา้ หรือบริการ

นั้นเป็นทางเลือกแรก เช่น ผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือชุดชั้นใน

ในห้างสรรพสินคา้นั้น มกัจะมีการวางแผนมาก่อน

ล่วงหน้า เป็นตน้ 

 5. ขอ้มูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานข้อที่ 1  ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั 

มีผลต่อพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกข้อง

ผูห้ญิงท่ีมาใชบ้ริการในห้างสรรพสินคา้ ดา้นรูปแบบ

การซ้ือชุดชั้นใน ดา้นความถ่ีในการซ้ือชุดชั้นใน ดา้น

ราคาของชุดชั้นในทีท่านเลือกซ้ือ ดา้นเหตุผลในการ

เลือกซ้ือชุดชั้นใน ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือชุดชั้นใน ดา้นประเภทของเส้ือชั้นในท่ี

ท่านซ้ือ และประเภทของกางเกงชั้นในท่ีท่านซ้ือท่ี

แตกต่างกนั 

 1.อายุท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการตั้งใจ

ซ้ือชุดชั้นในวาโก ้ดา้นเหตุผลในการเลือกซ้ือชุด

ชั้นในท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้   

 2.ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ

พฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโก ้ประเภทของ

กางเกงชั้นในท่ีท่านซ้ือท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัสาํคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน

ท่ีตั้งไว ้ 

 3.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ

พฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโก ้ดา้นความถ่ีใน

การซ้ือชุดชั้นใน ดา้นเหตุผลในการเลือกซ้ือชุดชั้นใน 

ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือชุดชั้นใน 

ดา้นประเภทของเส้ือชั้นในท่ีท่านซ้ือ และประเภทของ

กางเกงชั้นในท่ีท่านซ้ือท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัสาํคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน

ท่ีตั้งไว ้ 

 4.อาชีพท่ีแตกต่างกนักนั มีผลต่อพฤติกรรมการ

ตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโก ้ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือชุดชั้นใน ดา้นประเภทของเส้ือชั้นในท่ี

ท่านซ้ือท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนัยสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

 สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือ

ชุดชั้นในวาโกข้องผูห้ญิงท่ีมาใช้บริการใน

ห้างสรรพสินคา้ ดา้นรูปแบบการซ้ือชุดชั้นใน ดา้น

ความถ่ีในการซ้ือชุดชั้นใน ดา้นราคาของชุดชั้นในที

ท่านเลือกซ้ือ ดา้นเหตุผลในการเลือกซ้ือชุดชั้นใน 

ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือชุดชั้นใน  

ดา้นประเภทของเส้ือชั้นในท่ีท่านซ้ือ และประเภทของ

กางเกงชั้นในท่ีท่านซ้ือ  

 1.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กนักบัพฤติกรรมการตั้งใจ

ซ้ือชุดชั้นในวาโก ้ดา้นรูปแบบการซ้ือชุดชั้นใน ดา้น

เหตุผลในการเลือกซ้ือชุดชั้นใน ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือชุดชั้นใน  ดา้นประเภทของเส้ือ
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ชั้นในท่ีท่านซ้ือ และประเภทของกางเกงชั้นในท่ีท่าน

ซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 2.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา    

มีความสัมพนัธ์กนักบัพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นใน

วาโก ้ดา้นรูปแบบการซ้ือชุดชั้นใน ดา้นเหตุผลในการ

เลือกซ้ือชุดชั้นใน ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือชุดชั้นใน  ดา้นประเภทของเส้ือชั้นในท่ี

ท่านซ้ือ และประเภทของกางเกงชั้นในท่ีท่านซ้ือ ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 3.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กนักบัพฤติกรรม

การตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโก ้ดา้นรูปแบบการซ้ือชุด

ชั้นใน ดา้นเหตุผลในการเลือกซ้ือชุดชั้นใน ดา้นบุคคล

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือชุดชั้นใน  และดา้น

ประเภทของเส้ือชั้นในท่ีท่านซ้ือ  ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 4.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กนักบัพฤติกรรม

การตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโก ้ดา้นรูปแบบการซ้ือชุด

ชั้นใน ดา้นความถ่ีในการซ้ือชุดชั้นใน ดา้นเหตุผลใน

การเลือกซ้ือชุดชั้นใน ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือชุดชั้นใน  ดา้นประเภทของเส้ือชั้นในท่ี

ท่านซ้ือ และประเภทของกางเกงชั้นในท่ีท่านซ้ือ ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 สมมติฐานขอ้ท่ี 3  ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดมีอิทธิพลต่อแนวโน้มการตั้งใจซ้ือชุดชั้นใน

วาโกซ้ํ้า 

 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ผลิตภณัฑ์ ไม่มีอิทธิพลต่อแนวโน้มการตั้งใจซ้ือชุด

ชั้นในวาโกซ้ํ้า ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

ไม่มีอิทธิพลต่อแนวโน้มการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโก้

ซํ้ า ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย ไม่มีอิทธิพลต่อแนวโน้มการตั้งใจ

ซ้ือชุดชั้นในวาโกซ้ํ้า ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน

ท่ีตั้งไว ้

 4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อแนวโน้มการตั้งใจซ้ือ

ชุดชั้นในวาโกซ้ํ้า ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

ข้อเสนอแนะการวจัิยคร้ังนี้ 

 การส่งเสริมการตลาดผา่นส่ือมีส่วนช่วยในการ

ตดัสินใจซ้ือชุดชั้นในวาโก ้

 

ข้อเสนอแนะการวจัิยคร้ังต่อไป 

 1. แนะนาํให้ทาํการศึกษากบักลุ่มประชากร

กลุ่มตวัอย่าง กลุ่มอ่ืน ๆ ในสถานท่ีท่ีแตกต่างกนั เช่น 

กลุ่มตวัอย่างท่ีอยู่ต่างจงัหวดั ในเมืองใหญ่ๆ เช่น 

เชียงใหม่ ขอนแก่น หรือในปริมณฑล ซ่ึงผลท่ีไดอ้าจ

แตกต่างจากผลสรุปคร้ังน้ี เน่ืองจากสภาพแวดลอ้ม 

การดาํเนินชีวิต เป็นตน้ 

 2. ควรมีการศึกษาตวัแปรอิสระอ่ืน ๆ ท่ีมีผลต่อ

การตั้งใจซ้ือซํ้า เช่น การเขา้ถึงส่ือ ปัจจยัดา้น

วฒันธรรม ปัจจยัดา้นระดบัอารมณ์ บุคลิกภาพ หรือ

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

 3. ควรมีการศึกษาเก่ียวกบัการตั้งใจซ้ือซํ้าชุด

ชั้นในวาโกเ้ป็นรุ่น ๆไป เพ่ือให้ทราบถึงผลิตภณัฑ์ท่ี

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้หรือ

ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่สามารถสร้างความประทบัใจ หรือ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้เพ่ือนาํไปใช้

ในการออกแบบและพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ ต่อไป
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