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การวิจัยครั้งนี ้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา  บราม้วนได้ของ

ผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ซื ้อหรือเคยซื ้อวาโก้ทราเวลบรา บราม้วนไดจ้ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติที่ใช ้ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าความถี่ ค่าเฉล่ียทางเลขคณิต ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติ 
Chi-Square ผลการวิเคราะหข์้อมูลพบว่าส่วนใหญ่ผู้บริโภคหญิงมีอายุ  26 – 30 ปี สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท และมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน ส่วนใหญ่มีรูปแบบการด าเนินชีวิตดา้นกิจกรรม ชอบ
ดหูนัง ฟังเพลง เล่นอินเตอรเ์น็ต และดา้นความสนใจส่วนใหญ่สนใจในแฟชั่นเสือ้ผา้ เคร่ืองประดบั ดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนใหญ่ให้ระดับความคิดเห็นระดับมากที่สุด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภัณฑ์ และดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ความคิดเห็นระดับมาก 
ไดแ้ก่ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการประเมินทางเลือก พบว่า ส่วนใหญ่ให้ระดับความคิดเห็นระดับมากที่สุด 
ไดแ้ก่ ขอ้มีท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความตอ้งการ และข้อท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ และระดับมาก ข้อ
ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง ดา้นพฤติกรรม พบว่า ส่วนใหญ่เลือกซือ้ชุดชั้นในประเภท เสือ้ใน ที่มีรูปแบบ
เรียบ และมีเหตผุลในการเลือกซือ้ชุดชัน้ใน คือ ฟังชั่นการใชง้านที่ตอบโจทยค์วามตอ้งการ โดยบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้
ชุดชั้นใน คือ ตนเอง ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามจะซือ้ชุดชัน้ในช่วงตน้ปี โดยซือ้ชุดชัน้ในจากหา้งสรรพสินคา้ มีการช าระเงินแบบ บตัร
เครดิต/เดบิต มีการซื ้อชุดชั้นใน 2 ครัง้ ครัง้ต่อปีและค่าใช้จ่ายที่ซื ้อชุดชั้นใน  (โดยเฉล่ีย) 1,401 บาทขึน้ไปต่อปี การทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า ปัจจัยดา้นประชากรศาสตร ์ปัจจยัดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิต ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัย
การประเมินทางเลือก ส่วนใหญ่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได ้ซึ่งมีบางปัจจัยที่ไม่มีผลต่อพฤติกรรมโดย
ส่วนใหญ่ในดา้นเลือกซือ้ชุดชั้นในรูปแบบใด ข้อเสนอแนะจากการศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บรา
ม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  ควรศึกษาแต่ละปัจจัยให้ละเอียดเพิ่มมากขึน้  เพื่อน ามาเป็นแนวทางให้
ผูป้ระกอบการไดน้ าข้อมูลผลวิจยัไปปรบัใช้ในการพัฒนาผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจัดจ าหน่าย และวิธีการส่ือสารทางการตลาดกับ
ผูบ้ริโภค เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการขายและมีความทนัสมยัในการส่ือสารและตรงจุดมากอย่างยิ่งขึน้ 

 

ค าส าคญั : พฤติกรรมการซือ้, วาโกท้ราเวลบรา, ผูบ้ริโภคผูห้ญิง, เขตกรุงเทพมหานคร 
 

 

  



  จ 
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The purpose of this research is to study the factors affecting Wacoal Travel Bra buying behavior 

among 400 Thai female consumers in the Bangkok metropolitan area that bought or have bought Wacoal Travel Bra. 
A questionnaire was used as a data collection tool. The statistics used were percentage and frequency value, 
arithmetical mean, standard deviation and Chi-Square statistics. The results of the research revealed that the majority 
of female consumers were aged 26-30 years, single, held a Bachelor's degree, worked as employees in the private 
sector and had an average monthly income of 10,001-20,000 Baht. Most of them had similar lifestyle activities, such 
as watching movies, listening to music, and surfing the Internet, but mostly interested in fashion, clothing and 
accessories. The marketing mix should have the highest level of feedback, namely, product sides and places, and 
high-level opinions, including price and promotions. In the evaluation of alternatives, it was found that most had the 
highest level of opinion, namely, choosing products because it met their needs and compared the product features 
before buying at a high level and they chose the product because it is the only bra that can actually be rolled up. In 
terms of behavior, it was found that most of them bought bras and underwear with smooth patterns. The reason for 
choosing underwear was that the functionality met these needs. The person who influenced the decision to buy 
underwear was myself, who the respondents would buy underwear at the beginning of the year and by buying 
underwear from department stores. The payment method used was with a credit or a debit card. There were two 
purchases of underwear per year and the cost of lingerie purchases (average) was 1,401 Baht or more per year. The 
hypothesis testing revealed that demographic factors, including lifestyle factors, the marketing mix factors and the 
alternative assessment factors and most of them affected the buying behavior of Wacoal Travel Bras. There were 
some factors that did not affect most behaviors in terms of purchasing any type of underwear. The suggestions from 
the study of the factors affecting the buying behavior of Wacoal Travel Bra among Thai female consumers in Bangkok 
should study each factor in more detail to be used as a guideline for entrepreneurs to apply research data to product 
development, distribution channels and how to communicate marketing to consumers and achieve sales efficiency 
and to be more modern in communication and to the point. 
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บทท่ี 1 
บทน า  

ภูมิหลัง 
สงัคมปัจจบุันผูห้ญิงถือเป็นประชากรกลุ่มใหญ่และมีอิทธิพลต่อสงัคมปัจจุบนัมากและ

ก าลังซือ้จากผู้หญิงเป็นตัวขับเคล่ือนส าคัญของเศรษฐกิจโลก มูลค่าการบริโภคของผู้หญิงใน
ปัจจบุนัมีสงูถึง 20 ลา้นลา้นดอลลารแ์ละจะเติบโตขึน้เป็น 28 ลา้นลา้นดอลลารใ์นอีก 5 ปีขา้งหนา้ 
หรือกว่า 40% เช่นเดียวกับรายได้ท่ีจะเติบโนในอัตรานี้เช่นกัน จากบทวิเคราะห์ใน Harvard 
Business Review ท่ีเขียนขึน้โดย Michael Silverstein และKate Sayre (เกษรา ธัญลักษณ์ภาคน์, 
2561) ท าใหเ้ห็นว่าผูห้ญิงคือตลาดและมีก าลังซือ้ท่ีมีศักยภาพท่ีสุดในปัจจุบัน ซึ่งประเทศไทยใน
ปัจจุบันมีประชากรทั้งสิ ้น 66,558,935 คน แบ่งเป็นเพศชาย 32,605,100 คน และเพศหญิง 
33,953,835 คน เห็นไดช้ัดว่าเพศหญิงมีจ านวนเยอะกว่าผูช้าย และเมื่อศึกษาเฉพาะอายุระหว่าง 
16-35 ปี ท าใหพ้บว่าเพศชายจะมีจ านวนมากกว่าเพศหญิงอยู่ท่ีสดัส่วน 51 : 49 (กรมการปกครอง
, 2562) ถึงแม้ว่าสัดส่วนผู้หญิงในช่วงอายุ 16-35 ปี จะน้อยกว่า แต่สินค้าผู้หญิงยังคงเป็น                   
ท่ีตอ้งการในตลาดอย่างต่อเน่ือง ไม่ว่าจะเป็น เสือ้ผา้ เครื่องส าอาจ เครื่องประดับ ของใชส่้วนตัว 
รวมไปถึงชดุชัน้ในซึ่งเป็นส่ิงส าคญัส าหรบัผูห้ญิง เพื่อช่วยดแูลทรวดทรง ปกปิดรูปรา่ง ใหเ้กิดความ
สวยงามและเสริมสรา้งบุคลิกให้เกิดความมั่นใจ ซึ่งตลาดชุดชั้นในสตรีในประเทศไทยมูลค่า 
30,000 ลา้นบาท ซึ่ง 90% เป็นชดุชัน้ใน 8% ชดุว่ายน า้ 2%ชดุนอน (Marketeer, 2018) 
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โดยชดุชัน้ในในประเทศไทยนัน้มีทัง้แบรนดต่์างประเทศ แบรนดไ์ทย ซึ่งชดุชัน้ในเหล่านั้น
ก็มีคุณภาพ ราคา คุณสมบัติท่ีแตกต่างท าใหผู้้หญิงไทยมีทางเลือกซือ้มากขึน้ เพื่อตอบสนองวิถี
ชีวิต (life style) ของผูห้ญิงท่ีเปลี่ยนไป  และหน่ึงในหลายแบรนดน์ัน้ คือ แบรนด ์Wacoal ก็เป็นอีก
หน่ึงทางเลือกของผูห้ญิงทุกช่วงวยัท่ีใหค้วามไวว้างใจเร่ืองคุณภาพและเป็นผูน้  าตลาดชุดชั้นในใน
ประเทศไทย แต่ในช่วงปลายปี 2562 เกิดปัญหาโรค covid-19 ส่งผลกระทบทั่วโลกรวมถึงประเทศ
ไทย ท าใหเ้มื่อเดือนมีนาคม 2563 รฐับาลประกาศสถานการณฉ์กุเฉิน เพื่อควบคมุการแพรร่ะบาด
ของ โรค covid-19 มีค าสั่งใหปิ้ดสถานประกอบการบางแห่ง หา้มคน ออกนอกเคหสถาน ปิดเมือง
ปิดถนน ทางอากาศและทางน า้ รวมถึง ประเทศต่างๆ ก็ใชม้าตรการเช่นเดียวกนั ท าใหเ้ศรษฐกิจ
ชะลอตวัตกต ่าไปทั่วโลก ส่งผลกระทบโรงงานอุตสาหกรรมชดุชัน้ใน ท าใหโ้รงงานอุตสาหกรรมชุด
ชัน้ในท่ีไม่มีออรเ์ดอรแ์ละส่งออกได ้ขาดทนุจนทยอยปิดโรงงานไป (workpointTODAY, 2563) 

Wacoal ประเทศไทยก่อตัง้ขึน้โดยการร่วมทุนระหว่าง บริษัท สหพัฒนพิบูล จ ากัด และ 
Wacoal Corporation ประเทศญ่ี ปุ่ น  โดยบริษั ทฯ  เป็นผู้ผ ลิต สินค้าชุดชั้น ในสตรี  ระบบ
อุตสาหกรรมเป็นแห่งแรกของประเทศไทย จนถึงปัจจุบันเป็นเวลา 50 ปี ซึ่งมุ่งมั่นสู่ความเป็น
ผูเ้ชี่ยวชาญการคา้ธุรกิจชดุชั้นในสตรีครบวงจรระดบัชัน้น าของโลก โดยจะน าเสนอผลิตภณัฑแ์ละ
บริการท่ีตอบสนองความคาดหวังของลูกค้าด้วยความใส่ใจอย่าง พิถีพิถันถึงคุณภาพและการ
สรา้งสรรคน์วตักรรมใหม่อย่างต่อเน่ือง ซึ่ง Wacoal ประกอบดว้ยสินคา้ชดุชัน้ในสตรีส าหรบัทกุช่วง
วยั ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มเด็ก วยัรุน่ วยัท างาน หรือวยัสูงอายุ และยังมีสินคา้เฉพาะกลุ่ม เช่น ชุดชั้นใน
คณุแม่ ชุดชัน้ในกีฬา ชดุชั้นในไซสใ์หญ่ รวมถึงชดุชัน้ในสั่งตดัพิเศษ โดยชดุชัน้ในแต่ละกลุ่มก็มีให้
เลือกไดห้ลากหลายแบบท่ีตอบสนองวิถีชีวิต (life style) และความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีสรีระ
แตกต่างกนัตามช่วงวยั  
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 ผลิตภณัฑช์ดุชัน้ในสตรี 

 ท่ีมา : www.wacoal.com 
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ซึ่งหน่ึงในกลุ่มสินคา้ Wacoal นัน้จะมีสินคา้ส าหรบัวยัรุน่และวยัท างาน ชื่อกลุ่มสินคา้ว่า
Mood เป็นชุดชั้นในท่ีมีทั้งรูปแบบ สีสัน ฟังก์ชั่นและแฟชั่นหลากหลายให้เลือก เพื่อตอบสนอง
ผูห้ญิงในยุคปัจจุบันท่ีมีความมั่นใจ มีหลายบุคลิก หลายอารมณ์ รกัอิสระ กล้าท่ีจะเผชิญกับส่ิง
ใหม่ๆ มากขึน้ ท าให้ Mood มองเห็นช่องทางการพัฒนาชุดชั้นในจนเกิดเป็นสินค้าท่ีเรียกว่า 
“Travel Bra” บราม้วนได้ คืนทรงสวย โดยมีการน านวัตกรรมวัตถุดิบจากยางพารามาเป็น
ส่วนประกอบในการท าชุดชั้นในแทนโครง สามารถมว้นชุดชั้นในให้เล็กเพื่อประหยัดพืน้ท่ีจัดเก็บ
เช่น กระเป๋าเดินทางหรือลิน้ชกัท่ีมีพืน้ท่ีจ  ากดั โดยไม่ตอ้งกงัวลว่าชดุชัน้ในจะเสียทรงอีกต่อไป 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 3 ทราเวลบรา บรามว้นได ้

 ท่ีมา : Face book Wacoal 

ซึ่งปัจจบุนัเทรนดช์ดุชัน้ในท่ีมีส่วนประกอบของยางพาราเป็นท่ีนิยมทัง้กลุ่มลูกคา้คนไทย
และต่างชาติมากยิ่งขึ ้น ท าให้แบรนด์คู่แข่งต่างพัฒนาสินค้าออกมา เพื่อเจาะกลุ่มลูกค้า             
สรา้งกลยุทธ์ แคมเปญท่ีดึงดูดลูกคา้ เพื่อช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาดแบรนดช์ุดชั้นใน Wacoal 
ถึงแม้จะเป็นแบรนดท่ี์มีส่วนแบ่งการตลาดเป็นอันดับ 1 ของไทย ครองส่วนแบ่งไม่ต ่ากว่า 50% 
ขณะท่ีคู่แข่งอย่างเช่น SABINA ครองส่วนแบ่งอันดับ 2 ท่ีราว 20% แต่หากพิจารณาในแง่ของ
ความสามารถในการท าก าไรกลับพบว่า SABINA มีอัตราก าไรสุทธิท่ีสูงกว่า Wacoal ตั้งแต่ปี 
2559 เป็นต้นมา (บริษัท หลักทรัพย์ หยวนต้า (ประเทศไทย) จ ากัด, 2018) ท าให้เห็นได้ชัดว่า           
แบรนดค์ู่แข่งพยายามพฒันาและแย่งส่วนแบ่งทางการตลาด 

จากส่ิงท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ท าใหผู้ว้ิจัยสนใจท่ีจะศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  เพื่อเป็นประโยชนส์ าหรบั
ผูป้ระกอบการในการน าวิจยัไปใชใ้นการพฒันาปรบัปรุงแผนงานทางการตลาดและก าหนดกลยทุธ ์
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เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค เป็นขอ้มูลต่อผู้ประกอบการในการก าหนดแผนการ
ตลาด และรกัษาส่วนแบ่งการตลาดสงูสดุไดต่้อไปในอนาคต 

 
ความมุ่งหมายของการวิจัย 

1.เพื่อศึกษาผูบ้ริโภคหญิงมีลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ ระดับ
การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.เพื่อศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตประกอบด้วยกิจกรรม ความสนใจ มีผลต่อการ
ประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อการประเมินทางเลือกของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

4.เพื่อศึกษาดา้นประเมินทางเลือก มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ความส าคัญของการวิจัย 

1.เพื่อทราบถึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครและ
สามารถใชเ้ป็นฐานขอ้มลูในการศึกษาเพิ่มเติม ส าหรบับุคคลท่ีสนใจ 

2.เพื่ อทราบถึ งปั จจัยด้าน รูปแบบการด า เนินชี วิ ตของผู้บ ริ โภคหญิ งใน เขต
กรุงเทพมหานครและสามารถใชเ้ป็นฐานขอ้มลูในการศึกษาเพิ่มเติม ส าหรบับุคคลท่ีสนใจ 

3.เพื่ อท ราบถึ ง ปั จจั ยด้าน ส่ วนป ระสมทางการตลาดของผู้บ ริ โภคหญิ งใน                               
เขตกรุงเทพมหานคร และสามารถใชเ้ป็นฐานขอ้มลูในการศึกษาเพิ่มเติม ส าหรบับุคคลท่ีสนใจ 

4.เพื่อทราบถึงปัจจยัดา้นการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร
และสามารถใชเ้ป็นฐานขอ้มลูในการศึกษาเพิ่มเติม ส าหรบับุคคลท่ีสนใจ 

5. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงใน เขต
กรุงเทพมหานคร และสามารถใช้เป็นฐานข้อมูลของผูป้ระกอบการและผู้สนใจท่ีต้องการศึกษา 
ค้นคว้าข้อมูล ประเมินความเป็นไปได้ในการปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิต ส่วนประสม        
ทางการตลาดและดา้นการประเมินทางเลือกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ขอบเขตของการวิจัย 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาครัง้นี ้ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคหญิงท่ีซือ้ วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้

ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ช่วงเดือน เมษายน-มิถนุายน2564 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
กลุ่มตัวอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาครัง้นี ้ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคหญิงท่ีซือ้หรือเคยซือ้ วาโกท้ราเวลบ

รา บราม้วนได้ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ผูว้ิจัยจึงใช้
วิธีการค านวณกลุ่มตวัอย่าง โดยใชส้ตูรในการค านวณกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร
ท่ีแน่นอน (กลัยา วานิชยบ์ัญชา, 2554) ท่ีมีระดบัความเชื่อมั่น 95% ความผิดพลาดไม่เกิน 5% ท า
ใหไ้ดก้ลุ่มตัวอย่างจ านวน 385 คน และเพิ่มกลุ่มตัวอย่างจ านวน 15 คน ดังนั้น กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้
ในการวิจยัแบบสอบถามครัง้นีไ้ม่ต ่ากว่า 400 คน 

วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
ผูว้ิจยัไดใ้ชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษา โดยแบ่งการสุ่มออกเป็น 3 ขัน้ตอน ดงันี ้

ขั้นตอนที่ 1 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูว้ิจัยไดเ้ลือก
เก็บขอ้มูล กลุ่มตัวอย่างกับผู้บริโภคหญิงท่ีซือ้หรือเคยซือ้ วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ โดยจะ
เลือกสถานท่ีเก็บแบบสอบถามตามเขตในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ เขตปทุมวัน เขตวัฒนา เขต
จตุจักร เขตบางกะปิ และเขตบางกอกน้อย ซึ่งเป็นเขตท่ีตั้งของแหล่งธุรกิจการค้าและเป็น
หา้งสรรพสินคา้ท่ีวาโกท้ราเวลบรา มียอดขายดีเป็นอนัดบัตน้ๆ จากรา้นคา้ท่ีจ าหน่ายทัง้หมด 

 
ตาราง 1 รายชือ่รา้นคา้และยอดขาย Travel Bra 
 

ล าดับ รายชื่อร้านค้า ยอดขาย (ชิน้) 

1 CENTRAL-ZEN 27,700 
2 SIAM PARAGON - 
3 WACOAL SHOP MAYA เชียงใหม ่ - 
4 HER SHOP TERMINAL21 10,000 
5 ROBINSON-โอเชี่ยนจงัซีลอน - 
6 CENTRAL-เฟสติวลั เชียงใหม่ - 

 



  6 

ตาราง 1 (ต่อ) 
 

ล าดับ รายชื่อร้านค้า ยอดขาย (ชิน้) 

7 HIS&HER LINGERIE TERMINAL21 พทัยา - 
8 CENTRAL-พทัยา - 
9 CENTRAL-ภเูก็ต - 
10 CENTRAL-ลาดพรา้ว 2,700 
11 CENTRAL-ป่าตอง - 
12 ROBINSON-เชียงใหม ่ - 
13 THE MALL-บางกะปิ 2,000 
14 ROBINSON-บางนา - 
15 CENTRAL-สมยุ - 
16 CENTRAL-ป่ินเกลา้ 1,800 
17 Wacoal Shop Mega Bangna - 

 ท่ีมา: Wacoal.com. 2562. (www.wacoal.co.th) 

ขั้นตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยก าหนดจ านวนกลุ่ม
ตวัอย่าง ผูว้ิจัยจะท าการเก็บกลุ่มตวัอย่างจากเขตพืน้ท่ีท่ีมียอดขายดี โดยแบ่ง Quota สุ่มตวัอย่าง
ในแต่ละเขตดงันี ้ 

2.1 เขตปทมุวนัตวัอย่างท่ีจะท าการเก็บขอ้มลู   จ านวน 80 ชดุ 
2.2 เขตวฒันา ตวัอย่างท่ีจะท าการเก็บขอ้มลู   จ านวน 80 ชดุ 
2.3 เขตจตจุกัร ตวัอย่างท่ีจะท าการเก็บขอ้มลู   จ านวน 80 ชดุ 
2.4 เขตบางกะปิ ตวัอย่างท่ีจะท าการเก็บขอ้มลู  จ านวน 80 ชดุ 
2.5 เขตบางกอกนอ้ย ตวัอย่างท่ีจะท าการเก็บขอ้มลู  จ านวน 80 ชดุ 

ขั้นตอนที่ 3 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบความสะดวก (Convenience Sampling) ผูว้ิจัยจะ
ท าการเก็บรวบรวมขอ้มลูดว้ยแบบสอบถามท่ีจดัเตรียมไว ้โดยจะแจกแบบสอบถามใหก้บัผู้บริโภค
หญิงท่ีซือ้ และเคยซือ้ วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดใ้นเขตกรุงเทพมหานคร โดยเก็บขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอย่างใหค้วามรว่มมือในการตอบแบบสอบถาม จนครบตามจ านวนขนาดตวัอย่าง 400 คน 
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ตัวแปรที่ศึกษา 
1.ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 

1.1 ลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 
1.1.1 อาย ุ

1.1.1.1 อาย ุ16-20 ปี 
1.1.1.2 อาย ุ21-25 ปี 
1.1.1.3 อาย ุ26-30 ปี 
1.1.1.4 อาย ุ31-35 ปี 
1.1.1.5 อาย ุ35 ปีขึน้ไป 

1.1.2 สถานภาพ 
1.1.2.1 โสด 
1.1.2.2 สมรส/ อยู่ดว้ยกนั 
1.1.2.3 หย่ารา้ง/ แยกกนัอยู่/ หมา้ย 

1.1.3 ระดบัการศึกษา 
1.1.3.1 ต ่ากว่าปริญญาตรี 
1.1.3.2 ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
1.1.3.3 สงูกว่าปริญญาตรี 

1.1.4 รายไดต่้อเดือน 
1.1.4.1 นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 
1.1.4.2 10,001-20,000 บาท 
1.1.4.3 20,001-30,000 บาท 
1.1.4.4 30,001-40,000 บาท 
1.1.4.5 40,001 บาทขึน้ไป 

1.1.5 อาชีพ 
1.1.5.1 นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา 
1.1.5.2 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
1.1.5.3 พนกังานบริษัทเอกชน/ รบัจา้ง 
 1.1.5.4 ธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ 
1.1.5.5 แม่บา้น 
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1.1.5.6 อื่น ๆ (โปรดระบุ …...….) 
1.2 รูปแบบการด าเนินชีวิต 

1.2.1 กิจกรรม 
1.2.2 ความสนใจ 

1.3 ส่วนประสมทางการตลาด 
1.3.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
1.3.2 ดา้นราคา 
1.4.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
1.5.4 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

1.4 ดา้นประเมินทางเลือก 
2.ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา  บรา

มว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

นิยามศัพทเ์ฉพาะ 
1.วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได ้หมายถึง ชุดชั้นในไรโ้ครงท่ีมว้นได ้มีฟังกช์ันและแฟชั่น

คืนทรงสวย ใส่สบาย ดว้ยวัสดุธรรมชาติอย่าง ‘ยางพารา’ มาผสมผสานกบัชุดชั้นในใหก้ลายเป็น
ชดุชัน้ใน ไรโ้ครง ออกแบบมาใหโ้อบอุม้และยกกระชบัทรงแทนโครงเหล็ก  

2.ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูบ้ริโภคหญิงกลุ่มวยัรุ่นและวยัท างานตอนตน้ตัง้แต่อายุ 16-35 ปี 
ท่ีซือ้และเคยซือ้ วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดใ้นเขตกรุงเทพมหานคร  

3.รูปแบบการด าเนินชีวิต คือ การด ารงชีวิตของบุคคลท่ีแสดงออกในทางกิจกรรม ความ
สนใจ ซึ่งรายละเอียดและความหมายดงันี ้ 

3.1.กิจกรรม หมายถึง ปฏิกิริยาท่ีแสดงออกแมว้่าปฏิกิริยานั้นๆ ใครก็เห็นอยู่แต่ไม่
สามารถเดาเหตุผลของการกระท าได้หมดและก็ไม่ใคร่จะมีใครท าการวัดเพื่อหาเหตุผลของ
ปฏิกิริยานี ้ไดแ้ก่ ท างาน งานอดิเรก กิจกรรมทางสงัคม ท่องเท่ียว ดหูนัง ฟังเพลง เล่นอินเตอรเ์น็ต 
สงัสรรคก์บัเพื่อน ช็อปปิ้ง หรือออกก าลงักาย  

3.2.ความสนใจ หมายถึง ความสนใจในเร่ืองราวเหตุการณห์รือวัตถโุดยมีระดับของ
ความต่ืนเตน้ท่ีเกิดขึน้เมื่อไดต้ัง้ใจติดต่อกันมาหรือมีความตัง้ใจเป็นพิเศษเกี่ยวกบัมัน ไดแ้ก่ สนใจ
ครอบครวั บา้น งาน นนัทนาการ แฟชั่นเสือ้ผา้ ส่ือต่างๆ หรือ ความส าเร็จ 
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4.ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix หรือ 4Ps การตลาดประกอบด้วยตัวแปร
ส าคญั 4 ประการคือ  

4.1.ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 
โดยการสนองความตอ้งการดว้ยสินคา้ท่ีมีอรรถประโยชนแ์ละมีมูลค่าในสายตาของลูกค้า จึงท า
ให้Travel Bra บราม้วนได้สามารถขายได ้ไดแ้ก่ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์มีทั้งแบบเรียบ
และพิมพล์ายหรือตกแต่งลกูไม ้ความหลากหลายของผลิตภัณฑท่ี์มีขนาดคัพไซสใ์หเ้ลือก สามารถ
แกไ้ขขอ้บกพร่องทางสรีระตอบโจทย ์ความตอ้งการเฉพาะและส่งเสริมบุคลิกภาพ และผลิตภัณฑ์
มีความน่าเชื่อถือเร่ืองคณุภาพ 

4.2.ราคา (Price) คือ มูลค่า Travel Bra บราม้วนได้ในรูปตัวเงินอันเป็นตันทุนของ
ลกูคา้ในการตดัสินใจซือ้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่า (Value) กบัราคาของ Travel Bra 
บรามว้นได ้ถา้มลูค่าสงูกว่าหรือเหมาะกบัราคาลกูคา้ก็จะตดัสินใจซือ้ ไดแ้ก่ มีราคาท่ีเหมาะสมกับ
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ราคามีหลากหลายระดับตามรูปแบบผลิตภัณฑ์ ราคาเหมาะสมกับ
ชื่อเสียงตราสินคา้ และ คณุค่าของผลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัราคา 

4.3.การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง เสน้ทาง Travel Bra บรามว้นไดท่ี้ไปยงัตลาด 
โดยเริ่มต้นจากแหล่งผลิต ผ่านผู้ขายไปสู่ผู้ซือ้ ได้แก่ สามารถหาซือ้ผลิตภัณฑ์จากรา้นค้าหรือ
ออนไลน ์ไดง้่าย รา้นจ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความตอ้งการ มีการจัดแสดงสินคา้เป็นสดัส่วน
หมวดหมู่ชดัเจน และสามารถช าระเงินไดห้ลากหลายวิธี 

4.4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเกี่ยวกับขอ้มูลTravel 
Bra บรามว้นไดร้ะหว่างผูซ้ือ้กับผูข้าย เพื่อสรา้งทัศนคติและพฤติกรมการซือ้ ไดแ้ก่ การโฆษณา
ผ่านส่ือต่างๆ การใช้พรีเซ็นเตอรท่ี์มีชื่อเสียง การจัดรายการลดราคา ณ จุดจ าหน่าย มีการจัด
กิจกรรมรบัของรางวลั ณ จดุจ าหน่าย และการไดร้บัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรับบตัรสมาชิก 

5.การประเมินทางเลือก หมายถึง การท่ีผู้บริโภคน าขอ้มูลต่างๆ เกี่ยวกับชุดชั้นในท่ีได้
จากการค้นหาข้อมูลมาท าการประเมินทางเลือก โดยการเปรียบเทียบหาทางเลือกท่ีดีและ
เหมาะสม เพื่อใหไ้ดช้ดุชัน้ในท่ีตอ้งการ ไดแ้ก่ เปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ เลือกผลิตภณัฑ์
เพราะตรงความตอ้งการ และเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 

6.พฤติกรรมการซือ้ หมายถึง การกระท าใดๆของผูบ้ริโภคท่ีเกี่ยวขอ้งโดยตรงกับการซือ้
ชุดชั้นใน Travel Bra บราม้วนได้ ได้แก่ ประเภทและรูปแบบของชุดชั้นใน เหตุผลท่ีเลือกซือ้ชุด
ชัน้ในมากท่ีสดุ บุคคลท่ีมีอิทธิพล ช่วงเวลาและสถานท่ีซือ้ และวิธีช  าระเงิน 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
การศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง

ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันี ้
 

 ตัวแปรอิสระ             ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 4 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์
1.อาย ุ
2.สถานภาพ 
3.ระดบัการศึกษา 
4.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
5.อาชีพ 

การประเมิน
ทางเลือก 

ส่วนประสมทางการตลาด 
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์
2.ดา้นราคา 
3.ด้ า น ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด

จ าหน่าย 
4.ด้ า น ก า ร ส่ ง เส ริ ม ท า ง

การตลาด 

พฤ ติ ก ร รม ก ารซื ้อ  Wacoal 
Travel Bra บราม้วนได้  ของ
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เ ข ต
กรุงเทพมหานคร 

รูปแบบการด าเนินชีวิต 
 1.กิจกรรม 
 2.ความสนใจ 
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สมมุติฐานในการวิจัย 
1.ผูบ้ริโภคหญิงมีลักษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

2.รูปแบบการด าเนินชีวิตประกอบด้วยกิจกรรม ความสนใจ มีผล ต่อการประเมิน
ทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

4.การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 



 

บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 
ในการวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ

ผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง และได้
น าเสนอตามหวัขอ้ต่อไปนี ้ 

1. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัประชากรศาสตร ์ 
2. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 
3. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
4. แนวความคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
5. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัการประเมินทางเลือก 
6. ขอ้มลูเกี่ยวกบับริษัท ไทยวาโก ้จ ากดั (มหาชน) 
7. งานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้ง 

 
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร ์

Schiffman; & Kanuk. (1991 อ้างถึงใน ปณยา อักษร, 2560). กล่าวว่า การแบ่งส่วน
การตลาดตามตัวแปรด้านประชากรศาสตรป์ระกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา ระดับรายไดต่้อเดือน และอาชีพ ลักษณะดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นลักษณะท่ีส าคัญ
และสถิติท่ีวดัได ้ของประชากรจะช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้ง่ายต่อการวดัมากกว่า
ตวัแปรอื่น ตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท่ี์ส าคญัมีดงันี ้ 

1.อาย ุ(Age)เน่ืองจากผลิตภณัฑ ์จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค
ท่ีมีอายุแตกต่างกัน นักการตลาดจึงใชป้ระโยชนจ์ากอายุดา้นประชากรศาสตรท่ี์แตกต่างกันของ
ส่วนตลาดเพื่อศึกษาความตอ้งการของตลาดส่วนเล็ก (Niche market)โดยการมุ่งเนน้ความส าคัญ
ท่ีตลาด อายสุ่วนนัน้ๆ  

2.เพศ (Sex) เป็นตัวแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคัญเช่นกัน นักการตลาดตอ้งศึกษา
ตัวแปรนีอ้ย่างรอบคอบ เน่ืองจากปัจจุบันนีเ้พศมีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค การ
เปลี่ยนแปลงดงักล่าวอาจมีสาเหตมุาจากการท่ีสตรีท างานมากขึน้ 

3.ลักษณะครอบครวั (Marital Status) ในอดีตจนถึงปัจจุบัน ลักษณะครอบครัวเป็น
เป้าหมายท่ีส าคัญของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความส าคัญมาก
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ยิ่งขึน้ ในส่วนท่ีเกี่ยวกับหน่วยผู้บริโภค นักการตลาดจะสนใจจ านวนและลักษณะของบุคคลใน
ครัวเรือนท่ีใช้สินค้าใดสินค้าหน่ึง และยังสนใจการพิจารณาลักษณะทางประชากรศาสตร ์และ
โครงสรา้งดา้นส่ือท่ีเกี่ยวขอ้งกับผูต้ดัสินใจในครวัเรือน เพื่อช่วยในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดให้
เหมาะสม 

4.รายได้ การศึกษาและอาชีพ (Income, Education and Occupation)เป็นตัวแปร
ส าคัญในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผู้บริโภคท่ีมีความร ่ารวย แต่
อย่างไรก็ตามครอบครวัท่ีมีรายได้ต ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาส าคัญในการส่วนแบ่ง
การตลาดโดยยึดถือเกณฑร์ายไดอ้ย่างเดียวคือ รายไดจ้ะเป็นตัวชีว้่าการมีหรือไม่มีความสามารถ
ในการจ่ายสินคา้ ในขณะเดียวกันการเลือกซือ้สินคา้ท่ีแทจ้ริงอาจถือเกณฑรู์ปแบบการด ารงชีวิต 
รสนิยม ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปรท่ีใชบ้่อยมาก นกัการตลาดส่วน
ใหญ่จะโยงเกณฑ์ รายไดร้วมกับตัวแปรดา้นประชากรศาสตรห์รืออื่นๆ เพื่อก าหนดเป้าหมายได้
ชดัเจนยิ่งขึน้ เช่น กลุ่มรายไดอ้าจจะเกี่ยวขอ้งกบัเกณฑอ์ายแุละอาชีพรว่มกนั 

Belch and Belch (2005 อ้ า งถึ ง ใน  อั จ ฉ รา  น พ วิญ ญู ว งศ์  2550) .  ก ล่ า ว ว่ า 
ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ และรายได ้โดยน ามาเชื่อมโยงกบัความตอ้งการพฤติกรรมการ
ตัดสินใจและอัตราการใชสิ้นค้าของผูบ้ริโภค ซึ่งสามารถเขา้ดึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนด
ตลาดเป้าหมาย ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อท่ีมีแนวโน้มสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิดใน
ความสมัพนัธเ์ชิงเหตแุละผล 

1.อายุ (Age) บุคคลท่ีมีอายุแตกต่างกัน จะมีความต้องการในสินค้าและบริการท่ี
แตกต่างกัน เช่น กลุ่มวัยรุ่นจะชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชั่น ส่วนกลุ่ม
ผู้สูงอายุจะสนใจสินค้าท่ีเกี่ยวกับการรักษาสุขภาพ ซึ่งหากแบ่งช่วงกลุ่มอายุออกเป็นกลุ่ม
พฤติกรรมที่มีลกัษณะใกลเ้คียงกนั สามารถแบ่งออกเป็นกลุ่มๆ ไดด้งันี ้

1.1.กลุ่มวยักลางคนจนถึงกลุ่มผูสู้งอาย ุคือผูท่ี้มีอายตุัง้แต่ 45 ปีขึน้ไป โดยคนกลุ่มนี้
ในปัจจุบันจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจบริโภคสินค้าและบริการจากยุคท่ีผ่านมากล่าวคือ จะมี
อ านาจในการตัดสินใจในการบริโภคมากกว่าเมื่อก่อนเน่ืองจากมีรายได้และมีการวางแผนการ
ลงทุนท่ีดีมีความทันสมัยและรบัฟังข่าวสารอยู่สม ่าเสมอ กลุ่มวยักลางคนและผูสู้งอายุมีแนวโนม้
จะตัดสินใจซือ้สินคา้และบริการจากประสบการณแ์ละความเชื่อมั่นตนเองมากกว่าการเชื่อขอ้มูล
จากภายนอก เช่น การโฆษณาการส่งเสริมการขายและส่วนใหญ่อิทธิพลของคนในครอบครวัจะมี
ผลต่อการตัดสินใจซือ้ของคนกลุ่มนีต้ ่า กล่าวคือกลุ่มวัยกลางคนและกลุ่มผู้สูงอายุมีแนวโน้มจะ
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ตดัสินใจซือ้สินคา้ท่ีรูจ้ักและตรายี่หอ้ท่ีคุน้เคยมากกว่าจะยอมรบัส่ิงใหม่ นอกจากนีย้งัพบว่ากลุ่มนี้
ยงัมีความอ่อนไหวเรื่องราคานอ้ยโดยยินดีจ่ายแพงขึน้ส าหรบัสินคา้และบริการที่ดีขึน้ 

1.2 กลุ่มหนุ่มสาวถึงวยักลางคน คือ ผูท่ี้มีอายรุะหว่าง 20-45 ปี คนกลุ่มนีม้ีเหตผุลใน
การจับจ่ายใช้สอยมากขึน้ ไม่ค่อยยืดติดกับตราสินค้าท่ีหรูหรือมีราคาแพงโดยมีพฤติกรรมท่ี
น่าสนใจคือเลือกตามยี่หอ้ของตวัเอง คนกลุ่มนีม้องสินคา้ตรายี่หอ้ท่ีถูกลงกว่าตรายี่หอ้ท่ีนิยมใชใ้น
กลุ่มคนมีเงิน ส่วนหน่ึงอาจเป็นเพราะอ านาจซือ้ไม่เพียงพอแต่ส่ิงท่ีคนกลุ่มนีแ้สดงออกมาไม่ไดอ้ยู่
ในลักษณะท่ีมีปมด้อยแต่พยายามสรา้งแนวโน้มของกลุ่มตนเองว่ายี่ห้อท่ีเลือกเป็นตัวแทนของ
ความทนัสมยัและสรา้งความรูสึ้กเชิงลบกบัตราสินคา้หรูๆ ว่าเป็นเร่ืองไรส้าระของคนรวย 

1.3 กลุ่มวัยรุ่น คือ ผู้ท่ีมี อายุระหว่าง 13-22 ปี คนกลุ่มนีค่้อนข้างมีอ านาจในการ
ตัดสินใจซือ้สูงและใชเ้วลาในการตัดสินใจซือ้นั้น ไม่ค่อยรอบคอบในการซื ้อเพราะรายไดท้ัง้หมด
ส่วนใหญ่มาจากผูป้กครองวยัรุน่มกัมีพฤติกรรมรวมตวักนัเป็นกลุ่มโดยสมาชิกในกลุ่มจะมีอิทธิพล
ต่อกันและกันในการสรา้งค่านิยมและรูปแบบแนวคิดใหม่ เช่น การแต่งตัว สถานท่ี ท่องเท่ียว
รวมถึงชนิดและตรายี่ห้อของสินค้าท่ีจะซื ้อโดยดาราวัยรุ่นท่ีชื่นชอบทั้ งดาราไทยและดารา
ต่างประเทศลว้นมีอิทธิพลทาออ้มต่อการตดัสินใจในการเลือกซือ้สินคา้ 

2.เพศ (Sex) เป็นตัวแปรท่ีมีความส าคญัในเร่ืองของพฤติกรรมในการบริโภคมาก เพราะ
เพศท่ีแตกต่างกนัมกัมีทศันคติการรบัรูแ้ละการตดัสินใจในเร่ืองการเลือกสินคา้ท่ีบริโภคแตกต่างกัน 
โดยมากเกิดจากสาเหตใุนเร่ืองของการไดร้บัการเลีย้งดกูารปลกูฝ่ังนิสยัมาตัง้แต่ในวยัเด็ก 

3.สถานภาพการสมรส (Status) สมรส โสด หย่ารา้งหรือเป็นหมา้ย ซึ่งในอดีตถึงปัจจบุัน
เป็นเป้าหมายท่ีส าคัญของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอดและมีความส าคญัมาก
ยิ่งขึน้ในส่วนท่ีเกี่ยวกับผู้บริโภคท าให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์และพฤติกรรมการซื ้อท่ี
แตกต่างกัน เช่น  ผู้หย่าร้างหรือเป็นหม้ายจะเลือกแต่งกายด้วยเสื้อผ้าท่ีหรูหรา ทันสมัยมี
เอกลกัษณ ์

4.การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูง มีแนวโนม้ท่ีจะเลือกบริโภคผลิตภัณฑท่ี์มี
คณุภาพดีมากกว่าผูท่ี้มีการศึกษาต ่า เน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษาสงูจะมีอาชีพท่ีสามารถสรา้งรายได้
สงูกว่าผูท่ี้มีการศึกษาต ่า จึงมีแนวโนม้ท่ีจะเลือกบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคณุภาพมากกว่า 

5.อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการ
สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกัน เช่น เกษตรกร ก็จะซือ้สินรา้นท่ีจ าเป็นต่อการครองชีพและสินคา้ท่ี
เป็นปัจจัยการผลิตเป็นส่วนใหญ่ ส่วนพนักงานท่ีท างานในบริษัทต่างๆ ส่วนใหญ่จะซือ้สินคา้เพื่อ
เสริมสรา้งบุคลิกภาพ ขา้ราชการก็จะซือ้สินคา้ท่ีจะเป็น นักธุรกิจก็จะซือ้สินคา้เพื่อสรา้งภาพพจน์
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ใหก้ับตัวเอง เป็นต้น นักการตลาดจะตอ้งศึกษาว่าสินคา้และบริการของบริษัทเป็นท่ีตอ้งการของ
กลุ่มอาชีพประเภทใดเพื่อท่ีจะจัดเตรียมสินค้าใหส้อดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเหล่านีไ้ด้
อย่างเหมาะสม 

6.รายได้  (Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิ จ  (Economic Circumstances) 
สถานภาพทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อตราสินคา้และบริการท่ีตดัสินใจ สถานภาพเหล่านี้
ประกอบดว้ยรายได ้การออมทรพัย ์อ านาจการซือ้และทศันคติเกี่ยวกับการจ่ายเงิน นักการตลาด
ต้องสนใจแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคลเน่ืองจากรายได้จะมีผลต่ออ านาจของการซือ้ คนท่ีมี
รายไดต้ ่าจะมุ่งซือ้สินคา้ท่ีจ าเป็นต่อการครองชีพ และมีความไวต่อราคามาก ส่วนคนท่ีมีรายไดสู้ง
จะมุ่งซือ้สินคา้ท่ีมีคณุภาพดีและราคาสงูโดยเนน้ท่ีภาพพจนข์องราคาสินคา้เป็นหลกั 

จิระวฒัน ์อนวุิชชานนทแ์ละศิริวรรณ เสรีรตัน ์(2555) กล่าวว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์
เป็นการแบ่งส่วนตลาดตามลักษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค เช่น เพศ อายุ เชือ้ชาติ รายได ้ฯลฯ 
เพื่อจ าแนกผูบ้ริโภคออกเป็นส่วนตลาดท่ีแตกต่างกนั โดยแบ่งตามคุณลักษณะของประชากรโดย
ตวัแปรทางประชากรศาสตรท่ี์นิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด มีดงันี ้

1.เพศ (Gender) ผู้บริโภคเพศชายกับผู้บริโภคหญิงมีลักษณะความต้องการและ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้แตกต่างกัน บทบาททางเพศจึงมีความส าคัญซึ่งจะเกี่ยวขอ้งกับลักษณะ
ดา้นวฒันธรรมและความตอ้งการผลิตภัณฑซ์ึ่งมีลกัษณะเจาะจงหรือมีความสมัพนัธอ์ย่างมากกับ
เพศ การซือ้สินค้าชนิดเดียวกันอาจมีเกณฑ์คุณสมบัติท่ีต้องการ เหตุผลในการซือ้ และส่ิงเรา้ท่ี
กระตุน้การซือ้ไม่เหมือนกนั มีผลงานวิจยัหน่ึงระบุว่าผูบ้ริโภคสตรีมีแนวโนม้ว่าจะมีอ านาจในการ
ตดัสินใจซือ้มากขึน้ ในสินคา้หลายประเภทในปัจจบุนั 

2.อายุ (Age) ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันย่อมมีลกัษณะความตอ้งการผลิตภณัฑค์วาม
ตอ้งการดา้นจิตวิทยาและพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีแตกต่างกัน โดยมักแบ่งส่วนตลาดเป้าหมายตาม
ช่วงอาย ุเช่น วยัเด็ก วยัผูใ้หญ่ตอนตน้ วยักลางคน หรือวยัชรา เป็นตน้  

3.การศึกษา (Education) ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกันย่อมมีลกัษณะความ
ต้องการผลิตภัณฑ์ความต้องการด้านจิตวิทยาและพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีแตกต่างกัน ระดับ
การศึกษาของแต่ละบุคคลส่งผลกระทบต่อชีวิตในหลายๆดา้น รวมถึงรูปแบบการซือ้สินคา้และ
บริการ เช่น ผลิตภัณฑอ์ุปกรณเ์ล่นกอลฟ์และเทนนิสจะตัง้ตลาดเป้าหมายเป็นผูบ้ริโภคท่ีศึกษาใน
ระดับมหาวิทยาลัยขึน้ไป นอกจากนีย้ังนิยมใชเ้ป็นเกณฑร์ว่มกับปัจจัยดา้นประชากรศาสตรอ์ื่นๆ 
เช่น ผูบ้ริโภคเพศชายในระดบัมหาวิทยาลยั เป็นตน้ 
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4.รายได ้(Income) ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับรายได้แตกต่างกันย่อมมีลักษณะความต้องการ
ผลิตภัณฑค์วามตอ้งการดา้นจิตวิทยาและพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีแตกต่างกัน รายไดเ้ป็นปัจจัยท่ีมี
ความส าคัญใกล้เคียงกับระดับการศึกษา ครอบครวัท่ีมีระดับรายไดต้ ่าจะพิจารณาซือ้ของตาม 
“ความจ าเป็น” ก่อน เช่น อาหาร เครื่องนุ่งห่ม หรือของใช้ท่ีจ  าเป็นภายในบ้านอย่างไรก็ตาม 
สมาชิกภายในครอบครัวอาจตัดสินใจซื ้อสินค้าฟุ่ มเฟือยบางป ระเภท เช่น โทรศัพท์มือถือ 
รถจักรยานยนต ์หรือสินคา้ราคาแพงอื่นๆ ก็ได ้เมื่อครอบครวัมีระดับรายไดเ้พิ่มขึน้ สมาชิกในคอ
รบครัวก็จะมีตัวเลือกในการซือ้สินค้ากว้างขึน้ โดยสามารถเลือกซือ้สินค้าราคาแพงได้เพิ่มขึน้ 
ผลิตภัณฑท่ี์ถือว่าเป็นสินคา้ฟุ่ มเฟือย ประกอบดว้ย การท่องเท่ียว ภัตตาคารชัน้ดี เสือ้ผา้ราคาแพง 
และรถยนตร์าคาแพง เป็นตน้ นอกจากนีย้งัมีสินคา้ฟุ่มเฟือยบางประเภทท่ีเป็นอภิสิทธิ์เฉพาะคน
ฐานะร ่ารวยเท่านัน้ เช่น เรือยอชต ์เครื่องบินส่วนตวั เป็นตน้ 

5.กลุ่มชาติพันธุ์ (Ethnic group) กลุ่มชาติพันธุ์ท่ีแตกต่างกันย่อมมีลักษณะความ
ตอ้งการผลิตภณัฑค์วามตอ้งการดา้นจิตวิทยา และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ปัจจบุนัมีกลุ่ม
ผูอ้พยพจากหลายประเทศ หลายเชือ้ชาติเข้ามาตั้งรกรากในต่างแดนมากมายทั่วโลก อีกทั้งชน
กลุ่มน้อยเหล่านีย้ังมีอ  านาจการซือ้สินค้าเพิ่มขึน้จากจากอดีต ซึ่งความเปล่ียนแปลงนี้เป็นทั้ง
โอกาสและอปุสรรคส าหรบัหลายธุรกิจ โดยบริษัทจะตอ้งปรบัข่าวสารตราใหเ้ขา้กบัวัฒนธรรมและ
ประเพณีของกลุ่มชาติพนัธุต่์างๆ เหล่านี ้การท าตลาดส าหรบักลุ่มชาติพนัธุท่ี์หลากหลายใหป้ระสบ
ความส าเร็จนั้น บริษัทจ าเป็นตอ้งศึกษาท าความเขา้ใจลักษณะของวฒันธรรมของชาติพนัธุ์ต่างๆ
นัน้ และเขียนข่าวสารกบัผูบ้ริโภคสอดคลอ้งกบัวฒันธรรมและค่านิยมของชาติพนัธน์ัน้ 

จากแนวคิดเกี่ยวกับลักษณะประชารกศาสตรท่ี์กล่าวมาทัง้หมดสรุปไดว้่า แนวคิดของ 
Schiffman; & Kanuk. (1991 อ้ า งถึ ง ใน  ปณ ย า  อั ก ษ ร , 2560). ก ล่ า วว่ า  ตั ว แป รด้ า น
ประชากรศาสตรป์ระกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา ระดับรายไดต่้อเดือน 
และอาชีพ เป็นลักษณะด้านประชากรศาสตรท่ี์ส าคัญและสถิติท่ีวัดของประชากรนั้น สามารถ
น าไปใชใ้นการก าหนดตลาดเป้าหมายได ้

แนวคิดของ Belch and Belch (2005 อา้งถึงใน อจัฉรา นพวิญญูวงศ ์2550).  กล่าวว่า 
ตวัแปรของประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุเพศ สถานภาพการสมรส การศึกษา อาชีพ และรายได ้นัน้
มีการเชื่อมโยงกับความต้องการพฤติกรรมการตัดสินใจและอัตราการใชสิ้นค้าของผู้บริโภค ซึ่ง
สามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซือ้ท่ีมีแนวโนม้สมัพนัธก์นัอย่างใกลช้ิดในความสมัพนัธเ์ชิงเหตแุละผล 
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และแนวคิดของ จิระวฒัน ์อนุวิชชานนทแ์ละศิริวรรณ เสรีรตัน ์(2555) กล่าวว่า ลักษณะ
ประชากรศาสตรเ์ป็นการแบ่งส่วนตลาดตามลักษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค เพื่อจ าแนกผูบ้ริโภค
ออกเป็นส่วนตลาดท่ีแตกต่างกัน โดยแบ่งตามคุณลักษณะของประชากรโดยตัวแปรทาง
ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา รายได ้กลุ่มชาติพนัธุ ์ 

ดังนั้นประชากรศาสตรน์ั้นเป็นศาสตรแ์ห่งการเรียนรูเ้กี่ยวกับประชากร ซึ่งศึกษาและ
เรียนรูเ้กี่ยวกับศาสตรต่์างๆ รวมไปถึงการน ามาใชก้ าหนดเป้าหมายทางการตลาด โดยผูว้ิจัยไดใ้ช้
แนวคิด Belch and Belch (2005 อา้งถึงใน อัจฉรา นพวิญญูวงศ ์2550). มาใชใ้นงานวิจัยครัง้นี ้
ประกอบดว้ย อายุ เพศ สถานภาพการสมรส การศึกษา อาชีพ และรายได้ เน่ืองจากแนวคิดของ
อจัฉรา นพวิญญูวงศ ์(2550). ไดว้ิเคราะหต์ัวแปรต่างๆ ไดช้ัดเจนกว่า โดยเฉพาะตวัแปรดา้นอายุ
ซึ่งมีการแบ่งอายุ และจัดเป็นกลุ่ม เพื่อใหง้่ายต่อการวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆท่ีส่งผลต่อผูบ้ริโภค ซึ่ง
ปัจจัยดังกล่าวมีส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร จึงน ามาใชใ้นการสรา้งรกรอบแนวคิดในการวิจยั ก าหนด สมมติฐาน ออกแบบ
เครื่องมือในการวิจยัและน ามาอภิปรายผล 

 
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชวีิต 

รูปแบบการด าเนินชีวิตหรือวิถีชีวิต (Lifestyle) เป็นรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีแสดงออก
ทางดา้นต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นกิจกรรม ความสนใจ หรือความคิดเห็น ซึ่งวิถีชีวิตของแต่ละบุคคลจะ
ไดร้บัอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ ทัง้ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาและปัจจยัทางดา้นสังคมและวฒันธรรมท่ี
แตกต่างกนัออกไป ท าใหเ้กิดวิถีชีวิตท่ีแตกต่างกนัซึ่งจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้หรือบริการ
ท่ีแตกต่างกนัดว้ย 

Kotler (2010 อา้งถึงใน สุทธิดา ทกัษิณวราจาร, 2560) กล่าวว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต 
คือ รูปแบบการด าเนินชีวิตในโลกท่ีแสดงออกมาในรูปแบบของกิจกรรม ความสนใจ และความ
คิดเห็นของบุคคล นั้นๆ โดยรูปแบบของการด ารงชีวิตจะแสดงออกถึงตัวบุคคลนั้นท่ีมีปฏิสัมพันธ์
กบัส่ิงแวดลอ้มของเขาทัง้หมด ตัง้แต่อดีตถึงปัจจบุนั 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2557) กล่าวว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ถึงแม้บุคลมีจะ
อายุเท่ากัน อยู่ในวัฒนธรรมเดียวกัน มีสถานะทางสังคมเหมือนกัน และท างานอาชีพเดียวกัน ก็
อาจมีรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างกนั วิถีท่ีบุคคลใชใ้นการด าเนินชีวิตไม่ว่าจะเป็นความสนใจ 
การแสดงออกทั้งความคิดและการกระท าท่ีแตกต่างกัน การน าเสนอผลิตภัณฑ์ควรพิจารณาถึง
รูปแบบการด าเนินชีวิตของบุคคลดว้ย บางครัง้อาจตอ้งชีน้  าถึงความเหมาะสมกันของผลิตภัณฑ์
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กบัรูปแบบการด าเนินชีวิต โดยตอ้งส่ือใหไ้ดว้่าผลิตภัณฑเ์หมาะสมกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผูบ้ริโภคอย่างไร 

อดุลย ์จาตุรงค์กุลและดลยา จาตุรงค์กุล (2550) กล่าวว่า การด ารงชีวิตมนุษย์จะอยู่
รวมกนัเป็นกลุ่ม แต่ละกลุ่มมีกฎเกณฑท่ี์ทกุคนในกลุ่มพึงถือปฏิบัติ พฤติกรรมของแต่ละคนในกลุ่ม
จึงเป็นไปในท านอง เดียวกันไม่เพียงแต่เท่านั้น เมื่อกลุ่มสังกัดชั้นทางสังคมและวัฒนธรรม 
พฤติกรรมของบุคคลในวฒันธรรมเดียวกนั ก็จะมีรูปแบบท่ีเรียกว่า ท านองเดียวกนั เช่นกัน บุคคลผู้
เป็นสมาชิกของกลุ่มชนชั้นทางสังคมและวัฒนธรรม จากวัฒนธรรมจะพัฒนาแบบแผนของการ
ด ารงชีพหรือใชช้ีวิต ตลอดจนถึงแบบแผนของการบริโภคขึน้มาเพื่อใชใ้นสังคม แบบหรือแบบแผน
ดงักล่าว เรียกว่า แบบของการใชช้ีวิต (Lifestyle) 

รูปแบบการใชช้ีวิตคือแบบแผนของการด ารงชีวิตของบุคคลท่ีแสดงออกในทางกิจกรรม
(วิธีการใช้เวลาของบุคคล) ความสนใจ (อะไรท่ีบุคคลรูสึ้กชื่นใจท่ีจะท าได้) และความคิดเห็น 
(บุคคล คิดถึงบุคคลสถานท่ีและส่ิงของอย่างไร) รูปแบบของการใช้ชีวิตแสดงออกมาในรูป 
Psychographics หรือเทคนิคในการวัดรูปแบบของการใช้ชีวิตและใช้จ  าแนกรูปแบบของการใช้
ชีวิต ซึ่งรายละเอียดและความหมายของ AIO มีดงันี ้ 

A คือกิจกรรมซึ่งหมายถึงปฏิกิริยาท่ีแสดงออกเช่นดูโทรทัศนจ์่ายของในรา้นคา้หรือเล่า
ใหเ้พื่อนฟังเกี่ยวกับบริการซ่อมรถของอู่ประจ าแม้ว่าปฏิกิริยานีใ้ครๆก็ เห็นอยู่แต่ไม่สามารถเดา
เหตผุล ของการกระท าไดห้มดและก็ไม่ใครจ่ะมีใครท าการวดัเพื่อหาเหตผุลของปฏิกิริยานี ้ 

I คือความสนใจเป็นความสนใจในเรื่องราวเหตุการณ์หรือวัตถุโดยมีระดับของความ
ต่ืนเตน้ท่ีเกิดขึน้เมื่อไดต้ัง้ใจติดต่อกนัมาหรือมีความตัง้ใจเป็นพิเศษเกี่ยวกบัมนั  

O คือความคิดเห็นเป็นไปในรูปค าพูดหรือเขียนตอบท่ีบุคคลตอบต่อสถานการณ์ท่ี
กระตุน้เรา้ท่ีมีการถามค าตอบ ความคิดเห็นเราใชเ้พื่ออธิบายแปลความหมายการคาดคะเนและ
การประมาณค่าเช่นเชื่อในส่ิงซึ่งบุคคลอื่นตั้งใจความเชื่อเกี่ยวกับเหตุการณ์ในอนาคตประเมิน
รางวลัท่ีจะไดร้บัจากการเลือกทางเลือกและโทษท่ีจะเป็นผลของการเลือกทางเลือก 

Kotler (2000 อ้างถึงใน ชูชัย สมิทธิไกร. 2556) กล่าวว่า วิถีชีวิตของบุคคลท่ีแสดง
ออกมาในรูปแบบของกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็น (opinions) 
วิถีชีวิตของแต่ละบุคคลจะมีเอกลกัษณข์องตนท่ีแสดงถึงความเป็นตวัของบุคคลนั้น ๆ ซึ่งจะไดร้บั
อิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ ทัง้ท่ีเป็นปัจจยัจิตวิทยา (เช่น แรงจงูใจ บุคลิกภาพ ค่านิยมและการเรียนรู)้ 
และปัจจยัดา้นสังคมและวัฒนธรรม (เช่น ครอบครวั ชั้นทางสงัคม และวฒันธรรม) วิถีชีวิตของแต่
ละบุคคลท่ีแตกต่างกนันี ้จะมีผลท าใหพ้ฤติกรรมการบริโภคของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัดว้ย 
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ตาราง 2 รูปแบบของกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น 

 
กิจกรรม 
(Activities) 

ความสนใจ 
(Interest) 

ความคิดเห็น  
(Opinion) 

การท างาน 
งานอดิเรก 

กิจกรรมทางสงัคม กิจกรรม
ช่วงพกัรอ้น 

กิจกรรมบนัเทงิ 
สมาชิกสโมสร 
กิจกรรมชุมชน 

การจบัจ่ายซือ้สนิคา้ 
กีฬา 

ครอบครวั 
บา้น 
งาน 

กิจกรรมในชุมชน 
นนัทนาการ 
แฟชั่น  
อาหาร 
สื่อ 

ความส าเร็จ 

ตนเอง 
ปัญหาสงัคม 
การเมือง 
ธุรกิจ 

เศรษฐกิจ 
การศึกษา 
ผลิตภณัฑ ์
อนาคต 
วฒันธรรม 

 ท่ีมา: ชชูยั สมิทธิไกร. (2556). พฤติกรรมผูบ้ริโภค. 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อวิถีชีวิต 
วิถีชีวิตของแต่ละบุคคลจะได้รบัอิทธิพลจากปัจจัยต่างๆ ทัง้ท่ีเป็นปัจจัยด้านจิตวิทยา 

เช่น แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ค่านิยมและการเรียนรู้ และปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม เช่น 
ครอบครวั ชั้นทางสังคม วฒันธรรม วิถีชีวิตของแต่ละบุคคลท่ีแตกต่างกนันีจ้ะมีผลท าใหพ้ฤติกรรม
การบริโภคของแต่ละบุคคลแตกต่างกันด้วย อย่างไรก็ตาม วิถีชีวิตจะไม่คงท่ี แต่จะมีการ
เปลี่ยนแปลงไปตามปัจจยัดา้นจิตวิทยาและปัจจยัดา้นสงัคมและวฒันธรรม 

 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 5 ปัจจยัก าหนดวิถีชีวิตและผลกระทบต่อพฤติกรรมการบริโภค 

 ท่ีมา: ชชูยั สมิทธิไกร. (2556). พฤติกรรมผูบ้ริโภค. 
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จากแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีกล่าวมาทัง้หมดสรุปไดว้่า
แนวคิดของ Kotler (2010 อา้งถึงใน สุทธิดา ทักษิณวราจาร, 2560) กล่าวว่า รูปแบบการด าเนิน
ชีวิตจะแสดงออกมาในรูปแบบของกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นของบุคคล นั้นๆ โดย
รูปแบบของการด ารงชีวิตจะแสดงออกถึงตวับุคคลนัน้ท่ีมีปฏิสมัพนัธก์บัส่ิงแวดลอ้มของเขาทัง้หมด 
ตัง้แต่อดีตถึงปัจจบุนั 

แนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2557) กล่าวว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ถึงแม้
บุคคลมีจะอายุเท่ากัน อยู่ในวัฒนธรรมเดียวกัน มีสถานะทางสังคมเหมือนกัน และท างานอาชีพ
เดียวกัน ก็อาจมีรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างกัน ทั้งความสนใจ การแสดงออกรวมถึง
ความคิดและการกระท าท่ีแตกต่างกัน ดังนั้นการน าเสนอผลิตภัณฑ์ควรพิจารณาถึงรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตของบุคคล  

แนวคิดของ อดุลย์ จาตุรงค์กุลและดลยา จาตุรงคก์ุล (2550) กล่าวว่า รูปแบบการใช้
ชีวิต คือ แบบแผนของการด ารงชีวิตของบุคคลท่ีแสดงออกในทางกิจกรรม (วิธีการใช้เวลาของ
บุคคล) ความสนใจ (อะไรท่ีบุคคลรูสึ้กชื่นใจท่ีจะท าได)้ และความคิดเห็น (บุคคล คิดถึงบุคคล
สถานท่ีและส่ิงของอย่างไร)  

แนวคิดของ Kotler (2000 อา้งถึงใน ชชูยั สมิทธิไกร. 2556) กล่าวว่า รูปแบบการด าเนิน
ชีวิตหรือวิถีชีวิตของบุคคลท่ีแสดงออกมาในรูปแบบของกิจกรรม (Activities) ความสนใจ 
(Interest) และความคิดเห็น (opinions) วิถีชีวิตของแต่ละบุคคลจะมีเอกลักษณข์องตนท่ีแสดงถึง
ความเป็นตัวของบุคคล ซึ่งจะได้รบัอิทธิพลจากปัจจัยต่างๆ ทั้งปัจจัยจิตวิทยา (เช่น แรงจูงใจ 
บุคลิกภาพ ค่านิยมและการเรียนรู)้ และปัจจัยดา้นสังคมและวัฒนธรรม (เช่น ครอบครวั ชั้นทาง
สังคม และวัฒนธรรม) วิถีชีวิตของแต่ละบุคคลท่ีแตกต่างกันจะมีผลท าให้พฤติกรรมการบริโภค
ของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัดว้ย 

ดงันั้นรูปแบบการด าเนินชีวิตเป็นการแสดงออกของบุคคลในรูปแบบของกิจกรรม ความ
สนใจ และความคิดเห็น ซึ่งไดร้บัอิทธิพลจากปัจจัยต่างๆ ทัง้ปัจจัยจิตวิทยาและปัจจัยดา้นสังคม
และวฒันธรรม ท าใหรู้ปแบบการด าเนินชีวิตของแต่ละบุคคลแตกต่างกัน จะมีผลท าใหพ้ฤติกรรม
การบริโภคของแต่ละบุคคลแตกต่างกันอีกดว้ย ผูว้ิจัยจึงไดใ้ชแ้นวคิดของ ชูชยั สมิทธิไกร (2556) 
มาใช้ในงานวิจัยครัง้นี ้เน่ืองจากแนวคิดของชูชัย สมิทธิไกร (2556) ไดว้ิเคราะห์ถึงรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตได้ชัดเจนกว่า โดยเฉพาะอิทธิพลจากปัจจัยต่างๆ ท่ีท าให้รูปแบบการด าเนินชีวิต
แตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา  บราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 



  21 

แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นเครื่องมือท่ีนักการตลาดนิยมใช้ใน

การศึกษาความต้องการและความอยากได้ผู้บริโภค ซึ่งประกอบด้วย 4P’s คือ ผลิตภัณฑ ์
(product) ราคา (price) การจ าหน่าย (place) และการส่งเสริมการขาย (promotion) เพื่อวางแผน 
พัฒนาและน าเสนอใหสิ้นคา้หรือบริการใหเ้ป็นท่ีตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของ
ผู้บริโภคมากท่ีสุด จากการศึกษาค้นคว้าได้มีนักวิชาการหลายท่านกล่าวถึงส่วนประสมทาง
การตลาด ดงันี ้

ณงลักษณ ์จารุวัฒน ์(2017) กล่าวว่า ส่วนผสมทางการตลาด (marketing mix) ว่าเป็น
เครื่องมือคลาสสิกท่ีช่วยวางแผนขอ้เสนอ (What to offer) และวิธีเสนอ (how to offer) แก่ผูบ้ริโภค 
ส่วนผสมทางการตลาดท่ีว่านี้จ  าเป็นต้องมีองค์ประกอบ 4P’s คือ ผลิตภัณฑ์ (product) ราคา 
(price)  การจ าหน่าย (place) และการส่งเสริมการขาย (promotion) โดยมากนักการตลาดมัก
พัฒนาผลิตภัณฑต์ามความตอ้งการ (need) และความอยากได ้(want) ของผูบ้ริโภค ซึ่งรูไ้ดจ้าก
การท าวิจัยตลาด บริษัทเป็นผูค้วบคุมการตัดสินใจส่วนใหญ่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ์นับตัง้แต่เร่ิมต้น
พฒันาไปจนถึงการผลิตในการตัง้ราคาขาย บริษัทใชว้ิธีก าหนดราคา 3 วิธีรว่มกนั ไดแ้ก่ ตน้ทนุการ
ผลิต คู่แข่งและคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคไดร้บั ประเด็นส าคัญท่ีสุดท่ีผูบ้ริโภคพิจารณาในเร่ืองราคาก็คือ 
ความเต็มใจจ่าย (willingness to pay) ซึ่งบริษัทประมาณการไดจ้ากวิธีก าหนดราคาโดยค านึงถึง
คณุค่าท่ีผูบ้ริโภคไดร้บั 

วิทวัส รุ่งเรืองผล (2556) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด คือ การหาทางตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซึ่งในการตอบสนองความตอ้งการขอผูบ้ริโภคอย่างมีประสิทธิภาพนั้น 
นักการตลาดได้มีการพัฒนา “ส่วนประสมทางการตลาด” (Marketing Mix) หรือ 4Ps ขึน้ ซึ่ง
ประกอบดว้ย ผลิตภัณฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด เพื่อตอบสนอง
ต่อความตอ้งการและสรา้งความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค 

กมล ชัยวัฒน์ (2015) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การตลาดท่ี
ครอบคลุมถึงกระบวนการแลกเปล่ียนข่าวสารและการพัฒนาความสัมพันธ์โดยการตรวจสอบ
ความจ าเป็นและความต้องการของผู้บริโภคอย่างรอบคอบการพัฒนาสินค้าหรือบริการท่ี
ตอบสนองต่อความจ าเป็นเหล่านั้น การเสนอขายสินคา้หรือบริการดว้ยราคาท่ีเหมาะสม การหา
ช่องทางหรือสถานท่ีส าหรบัการจ าหน่าย ไปจนถึงการพัฒนาโปรแกรมของการส่งเสริมการตลาด
หรือการส่ือสารเพื่อสรา้งความตระหนักรูแ้ละความสนใจ โดยองคป์ระกอบของส่วนประสมทาง
การตลาดคือ4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภัณฑ ์(Product)ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) และ 
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การส่งเสริมการตลาด (Promotion) งานพืน้ฐานของการตลาดจะประกอบไปด้วยองคป์ระกอบ
พืน้ฐานทัง้ส่ีส่วนนีก้่อนจะพัฒนาไปสู่โปรแกรมการตลาด เพื่อสรา้งโอกาสในการแลกเปล่ียนกับ
ลกูคา้ในตลาด 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2557) อธิบายว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นการสรา้งความพึง
พอใจแก่ลกูคา้ เราตอ้งค านึงถึงความตอ้งการและพฤติกรรมของลกูคา้และท าการตอบสนองโดยใช้
หลกัการ "ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix” หรือ 4Ps ซึ่งหมายถึงตวัแปรทางการตลาดท่ี
ควบคมุไดท่ี้บริษัทใชร้ว่มกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายซึ่งกลายเป็นหลกัการ
พืน้ฐานท่ีนักการตลาดนิยมใชจ้นถึงปัจจบุันส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยตัวแปรส าคัญ 
4 ประการคือ 

1.ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสรา้งความพึงพอใจแก่
ลกูคา้ โดยการสนองความตอ้งการดว้ยผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่ก็ได ้ผลิตภณัฑ์
ประกอบด้วยสินค้าบริการและความคิดผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์(Utility) และมีมูลค่า 
(Value) ในสายตาของลกูคา้จึงท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 

2.ราคา (Price) หมายถึงมลูค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงินอนัเป็นตนัทนุ (Cost) ของลกูคา้ใน
การตดัสินใจซือ้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมลูค่า (Value) กบัราคาของผลิตภณัฑ ์ถา้มลูค่าสูง
กว่าหรือเหมาะกบัราคาลกูคา้ก็จะตดัสินใจซือ้ 

3.การจัดจ าหน่ าย  (Place หรือ  Distribution) หมายถึ งโครงสร้างของช่ องทาง 
ซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมการเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์ไปยังตลาด โดยสถาบันท่ีน า
ผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบันทางการตลาด ส่วนกิจกรรมในการกระจายสินค้า
ประกอบดว้ย การขนส่งการคลังสินค้าและการเก็บรกัษาสินคา้คงคลังสามารถแบ่งองคป์ระกอบ
หลกัของการจดัจ าหน่ายออกเป็น 2 ส่วนดงันี ้

3.1.ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เสน้ทางผลิตภณัฑ์
และหรือกรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑถ์ูกเปล่ียนมือไปยังตลาด โดยเร่ิมต้นจากแหล่งผลิต ผ่านผูข้าย
ไปสู่ผูซ้ือ้ ดงันัน้ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผู้ผลิต คนกลางและผูบ้ริโภค หรือ 
ผูใ้ชท้างอตุสาหกรรม 

3.2.การกระจายสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวขอ้งกับการ
เคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมการกระจายสินค้า 
จึงประกอบด้วยการขนส่ง (Transportation), การเก็บรักษาและการคลังสินค้า (Storage and 
Warehousing) และการบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 
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4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดต่อส่ือสารเกี่ ยวกับข้อมูล
ผลิตภัณฑ์ระหว่างผูซ้ือ้กับผูข้าย เพื่อสรา้งทัศนคติและพฤติกรมการซือ้ การติดต่อส่ือสารอาจใช้
พนักงานขายท าการขายโดยตรง (Personal Selling) หรือใชส่ื้อเป็นเครื่องมือในการติดต่อส่ือสาร 
(Nonpersonal Selling) การส่งเสริมการตลาดสมารถแบ่งออกเป็น 5 ประการใหญ่ๆ ดงันี ้

4.1.การโฆษณา (Advertising) เป็นการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับรายละเอียดของ
ผลิตภัณฑบ์ุคคลหรือองค์กร โดยสรา้งสรรค์งานโฆษณาและโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เช่น โทรทัศน ์
วิทยุ ส่ิงพิมพต่์างๆ ส่ือเคล่ือนท่ีต่างๆ และป้ายโฆษณาเป็นตน้ โดยมีค่าใชจ้่ายการใชส่ื้อในรูปแบบ
ของผูอ้ปุถมัภ ์(Sponsor) 

4.2.การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) เป็นการแจง้ข่าวสารและจูงใจ
ตลาดเพื่อขายแบบซึ่งหนา้ (Face to Face Selling) โดยใชบุ้คคล 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมการกระตุ้นให้เกิดความ
สนใจและตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑท่ี์นอกเหนือจากการโฆษณา การประชาสมัพันธ์ และการขายโดย
ใชพ้นกังานขาย 

4.4.การใหข้่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นการให้
ข้อมูลผลิตภัณฑ์และหรือบริษัทโดยผ่านส่ือ ซึ่ งการให้ข่าวมีลักษณะท่ีแตกต่างจากการ
ประชาสมัพนัธส์ามารถอธิบายไดด้งันี ้

4.4.1.การใหข้่าว เป็นการใหข้อ้มูลความจริงหรือแกข้่าวเกี่ยวกบัผลิตภัณฑห์รือ
องคก์ร โดยท่ีไม่เสียค่าใชจ้่ายส าหรบัส่ือแต่อย่างใด 

4.4.2.การประชาสัมพันธ์ เป็นการวางแผนในการใหข้อ้มูลเพื่อสรา้งทัศนคติท่ีดี
ต่อผลิตภณัฑห์รือองคก์ร การประชาสมัพนัธอ์าจตอ้งมีค่าใชจ้่ายส าหรบัส่ือ 

4.5.การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมาย
โดยตรง เพื่อการกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจได้ทันที ซึ่งเราสามารถท าการตลาดทางตรงผ่านส่ือ
ต่างๆ ไดด้งันี ้

4.5.1.การขายทางโทรศพัท ์(Telemarketing) 
4.5.2.การขายโดยใชแ้ค็ตตาล็อก (Catalog) 
4.5.3.การขายทางโทรทศัน ์(Direct Response TV) 
4.5.4.การขายโดยใชจ้ดหมายตรง (Direct Mail) 
4.5.5.การขายทางอินเทอรเ์น็ต (Internet) 
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4.6.การส่งเสริมการตลาดโดยใช้กิจกรรมพิเศษ (Event Marketing) หรือการตลาด
เชิงกิจกรรม หมายถึงการจัดกิจกรรมทางการตลาดให้สอดคล้องกับสถานการณ์พิเศษท่ีอยู่ใน
ความสนใจของผูค้น หรือสรา้งกิจกรรมทางการตลาดใหเ้ป็นเหตุการณพ์ิเศษ เพื่อเป็นการกระตุน้
ให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความสนใจเข้ามาร่วมกิจกรรม และมีประสบการณ์กับผลิตภัณฑ์ เมื่อ
กลุ่มเป้าหมายได้รบัขอ้มูลและรูจ้ักผลิตภัณฑ์อย่างเพียงพอระดับหน่ึง จะสามารถปิดการขาย  
ณ บริเวณจัดกิจกรรมไดท้ันที จึงเป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีสรา้งยอดขายไดท้ันที อีกทัง้สามารถ
ด าเนินกิจกรรมได้หลายรูปแบบ เช่น การจัดแสดง การแข่งขัน การเฉลิมฉลอง การสัมมนา          
การประกวด ฯลฯ 

ศิวฤทธิ์ พงศกรรงัศิลป์ (2555) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นส่วนหน่ึงท่ีส าคัญ
ในดา้นแผนปฏิบติัการของธุรกิจ นั่นคือเป็นการเลือกใชเ้ครื่องมือใหม้ีประสิทธิภาพ ธุรกิจจะต้องมี
การก าหนดส่วนประสมทางการตลาด โดยเริ่มตั้งแต่การเชื่อมโยงการท าความเข้าใจกับลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายและอาศยัทรพัยากรการตลาด นั่นคือ ทักษะและความสามารถของนกัการตลาดใน
การท าความเข้าใจกับการให้คุณ ค่าของลูกค้า เพื่ อน ามาจัดวางยุทธวิธีและส่วนประสม             
ทางการตลาด ตัง้แต่การก าหนดแผนงานดา้นสินคา้และบริการ(Products and Services) ในดา้น
คุณภาพ การออกแบบ รูปทรง และการบรรจุหีบห่อ ท าการผลิตและมีกระบวนการให้บริการ
อย่างไร ต่อไปถึงส่วนส าคัญ คือ การจัดจ าหน่าย (Place) ท่ีต้องตัดสินใจว่าจะใช้คนกลางทาง
การตลาดแบบใด มีช่องทางการจัดจ าหน่ายกี่ระดับ เช่น มีผูค้า้ส่ง (Wholesalers) หรือผูค้้าปลีก 
(Retailers) หลังจากนั้น ธุรกิจต้องท าการส่ือสารกับลูกค้าให้ทราบถึงลักษณะสินค้าและ
คุณประโยชนข์องสินค้าและบริการ โดยใช้เครื่องมือการส่งเสริมการตลาดท่ีเรียกว่า การส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication : IMC) ได้แก่ การโฆษณา 
การประชาสัมพันธ ์การส่งเสริมการขาย การขายตรง และการใชพ้นังงานขาย เพื่อสรา้งตราสินคา้ 
รวมทัง้กระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซือ้และสดุทา้ยคือการตัง้ราคา (Pricing) ว่าจะก าหนดราคาจาก
ฐานของตน้ทุนหรือตัง้ราคาตามก าไรท่ีตอ้งการหรือมีการใชร้าคาเป็นการจูงใจและกระตุน้ลูกค้า 
นอกจากนี ้นักการตลาดยังตอ้งน าความคิดเห็นสาธารณะและปัจจัยทางการเมืองมาพิจารณาใน
การก าหนดส่วนประสมทางการตลาดดว้ย โดยรายละเอียดของส่วนประสมทางการตลาดมีดงันี ้

P ท่ี1 ผลิตภัณฑ ์(Product) ซึ่งไดแ้ก่ สินคา้ (Goods) และบริการ (Service) ท่ีธุรกิจ
พัฒนาและผลิตขึน้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดคามพึงพอใจสูงสุด ผลิตภัณฑ์
หรือสินค้าและบริการนั้นมีทั้งจับต้องได้ เช่นพัดลม โต๊ะ ฯลฯ และไม่สามารถจับต้องได้ เช่น       
การตัดผม สายการบิน บางครัง้เป็นตัวบุคคล เช่น ดารา นักรอ้ง นักการเมือง ฯลฯ หรือสถาบันใด
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สถาบันหน่ึง ทัง้นีเ้น่ืองจากการตลาดสามารถน าไปประยุกตใ์ชไ้ดก้ับทกุๆส่ิง จึงท าใหส่ิ้งท่ีเกี่ยวขอ้ง
กับเร่ืองนั้นเป็นตัวผลิตภัณฑ์ ยกตัวอย่างเช่น ในการเมือง ผู้สมัครรบัเลือกตัง้สมาชิกสภาผู้แทน
ราษฎร (ส.ส.) แบบแบ่งเขต เป็นผลิตภณัฑท่ี์จะจ าหน่ายหรือจงูใจใหก้ลุ่มเป้าหมายหรือประชาชน
เลือกเป็นสมาชิกสภาผูแ้ทนราษฎร (ส.ส.) 

นอกจากนีผ้ลิตภัณฑ์ยังรวมถึงตราสินค้า (Brand) การบรรจุหีบห่อ (Packaging) 
การรบัประกัน (Guarantee) คุณภาพผลิตภัณฑ ์(Quality) บางธุรกิจพัฒนาผลิตภัณฑท่ี์สามารถ
จบัตอ้งไดเ้พียงอย่างเดียว ไม่มีบริการเสริม เช่น สินคา้สะดวกซือ้ ไดแ้ก่ สบู่ แชมพูสระผม ยาสีฟัน 
เป็นตน้ บางผลิตภณัฑร์วมไดถ้ึงบริการเสริม หรือบางธุรกิจมีแต่การบริการเท่านั้นท่ีจ าหน่ายใหก้ับ
ลกูคา้ เช่น รา้นตดัผม เป็นตน้ 

P ท่ี 2 ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีลูกคา้ตอ้งช าระใหก้บัผูข้าย เพื่อใหไ้ดร้บั
สินคา้และบริการ โดยธุรกิจตอ้งก าหนดราคาใหอ้ยู่ในระดบัท่ีลกูคา้สามารถซือ้ได ้การก าหนดราคา
นั้นมีจุดมุ่งหมายเพื่อสรา้งความได้เปรียบทางการแข่งขัน ในระดับท่ีธุรกิจยังคงมีก าไรและลูกค้า
สามารถซือ้ได ้

P ท่ี 3 การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง การจัดการเกี่ยวกับการอ านวยความ
สะดวกในการซือ้สินคา้ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้มีความสะดวกสบายสูงสุด ดว้ยการน าสินค้า
และบริการไปส่งมอบให้กับลูกค้าภายในเวลาท่ีลูกค้าต้องการ ซึ่งมีรูปแบบท่ีแตกต่างกันตาม
ลักษณะของสินค้า พฤติกรรมของลูกค้า สถานท่ีตั้งของธุรกิจและท่ีตั้งของลูกค้า โดยมีความ
เกี่ยวขอ้งกับงานของนักการตลาดในการออกแบบและพัฒนาระบบการจัดการช่องทางการตลาด
ใหเ้หมาะสมกบัตวัสินคา้และกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย 

P ท่ี 4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การก าหนดแนวทางในการ
ส่ือสารไปยังลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเกี่ยวกับสินคา้และบริการ ราคาและขอ้มูลอื่นๆ ของสินคา้และ
บริการ โดยมุ่งหมายใหเ้กิดการตัดสินใจซือ้สินคา้และบริการ ดว้ยการประสมประสานส่วนประสม
ทางการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และ
การใชพ้นกังานขาย 

นักการตลาดใชก้ารส่งเสริมการตลาดในการแจง้ข่าว กระตุน้จูงใจและการย า้เตือน
ลกูคา้ โดยมุ่งหวงัใหเ้กิดการตัดสินใจซือ้ หรือในบางครัง้ตอ้งการเพิ่มยอดใหสู้งขึน้ในระยะสัน้ดว้ย 
แนวคิดปัจจุบันเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาดได้นักวิชาการประยุกต์แนวคิดและทฤษฎีให้
สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมากขึน้ เป็นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ดว้ยการ
ใช้เครื่องมือการส่งเสริมการตลาดทั้ง 5 อย่างประสมประสานกันตามกลุ่มลูกคา้เป้าหมายและ
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งบประมาณของธุรกิจ โดยมุ่งเน้นให้มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด เช่น ในธุรกิจรถจักรยานยนต ์
บางครัง้ไม่จ  าเป็นตอ้งโฆษณาทางโทรทัศน์เพียงอย่างเดียว อาจใช้กิจกรรมการตลาดเพื่อสรา้ง
ความสมัพนัธก์บัลกูคา้และก่อใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้ได้ 

จากแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีกล่าวมาทัง้หมดสรุปได้
ว่า แนวคิดของ ณงลกัษณ ์จารุวฒัน ์(2017) กล่าวว่า ส่วนผสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือพืน้ฐาน
ท่ีช่วยในการวางแผนข้อเสนอและวิธีน าเสนอแก่ผู้บริโภคโดยอาศัยองค์ประกอบ 4P’s คือ 
ผลิตภัณฑ ์(product) ราคา (price) การจ าหน่าย (place) และการส่งเสริมการขาย (promotion) 
โดยนกัการตลาดตอ้งพฒันาผลิตภณัฑใ์หต้รงความตอ้งการและความอยากไดข้องผูบ้ริโภค รวมถึง
พิจารณาในเร่ืองราคาท่ีผูบ้ริโภคเต็มใจจ่าย โดยตอ้งค านึงถึงคณุค่าท่ีผูบ้ริโภคไดร้บัด้วย 

แนวคิดของ วิทวัส รุง่เรืองผล (2556) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด คือ การหาทาง
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาด หรือ 4P’s 
ประกอบดว้ย ผลิตภัณฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด เพื่อตอบสนอง
ต่อความตอ้งการและสรา้งความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค 

แนวคิดของ กมล ชัยวัฒน์ (2015) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การ
ตรวจสอบความจ าเป็นและความตอ้งการของผู้บริโภค เพื่อพัฒนาสินคา้หรือบริการท่ีตอบสนอง
ความจ าเป็น การเสนอขายสินค้าหรือบริการดว้ยราคา ช่องทางหรือสถานท่ีจ าหน่ายท่ีเหมาะสม 
รวมไปถึงการพัฒนาโปรแกรมการส่งเสริมการตลาดหรือการส่ือสารเพื่อสรา้งความตระหนักรูแ้ละ
ความสนใจสินคา้หรือบริการ 

แนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2557) อธิบายว่า ส่วนประสมทางการตลาด Marketing 
Mix หรือ 4Ps หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคมุไดท่ี้บริษัทใชร้่วมกัน เพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย โดยตอ้งค านึงถึงความตอ้งการและพฤติกรรมของลูกคา้และท าการ
ตอบสนองโดยใชห้ลกัการส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยตัวแปรส าคัญ 4 ประการคือ 1.
ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ โดยการสนองความ
ต้องการด้วยสินค้าหรือบริการ ท่ีมีอรรถประโยชน์(Utility) และมีมูลค่า (Value) ในสายตาของ
ลกูคา้จึงท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 

2.ราคา (Price)คือ มูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินอันเป็นตันทุนของลูกค้าในการ
ตัดสินใจซือ้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่า (Value) กับราคาของผลิตภัณฑ ์ถา้มูลค่าสูง
กว่าหรือเหมาะกบัราคาลกูคา้ก็จะตดัสินใจซือ้ 
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3.การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรา้งของช่องทาง ซึ่ง
ประกอบดว้ยสถาบันและกิจกรรมการเคล่ือนยา้ยผลิตภัณฑไ์ปยงัตลาด สามารถแบ่งองคป์ระกอบ
หลักของการจัดจ าหน่ายออกเป็น 2 ส่วน คือ 1.ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง เส้นทาง
ผลิตภัณฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด โดยเริ่มตน้จากแหล่งผลิต ผ่านผูข้ายไปสู่ผูซ้ือ้ ซึ่งระบบช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลางและผู้บริโภค หรือ ผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม          
2.การกระจายสินคา้ หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวขอ้งกับการเคล่ือนยา้ยผลิตภัณฑจ์ากผูผ้ลิตไปยัง
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอตุสาหกรรมการกระจายสินคา้ จึงประกอบดว้ยการขนส่ง,การเก็บรกัษาและ
การคลงัสินคา้ และการบริหารสินคา้คงเหลือ 

4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เป็นการติดต่อ ส่ือสารเกี่ ยวกับข้อมูล
ผลิตภัณฑร์ะหว่างผูซ้ือ้กับผูข้าย เพื่อสรา้งทศันคติและพฤติกรมการซือ้ ดว้ยการติดต่อส่ือสารโดย
การใชพ้นกังานขายท าการขายโดยตรง หรือใชส่ื้อเป็นเครื่องมือในการติดต่อส่ือสาร ซึ่งการส่งเสริม
การตลาดสมารถแบ่งออกเป็น 5 ประการใหญ่ๆ ดังนี ้1.การโฆษณา (Advertising) เป็นการเสนอ
ข่าวสารเกี่ยวกบัผลิตภณัฑด์ว้ยการสรา้งสรรคง์านโฆษณาและโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน ์
วิทยุ ส่ิงพิมพ์ต่างๆ ส่ือเคล่ือนท่ีต่างๆ และป้ายโฆษณา โดยมีค่าใชจ้่ายการใช้ส่ือในรูปแบบของ            
ผูอ้ปุถมัภ ์(Sponsor) 

2.การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) เป็นการแจง้ข่าวสารและจูง
ใจตลาดเพื่อขายแบบซึ่งหนา้โดยใชบุ้คคล 

3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมการกระตุน้ใหเ้กิดความ
สนใจและตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑท่ี์นอกเหนือจากการโฆษณา การประชาสมัพันธ์ และการขายโดย
ใชพ้นกังานขาย 

4.การใหข้่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นการ
ให้ขอ้มูลผลิตภัณฑ์และหรือบริษัทโดยผ่านส่ือ ซึ่งการใหข้่าวมีเป็นการให้ขอ้มูลความจริงหรือแก้
ข่าวเกี่ยวกบัผลิตภณัฑห์รือองคก์ร โดยท่ีไม่เสียค่าใชจ้่ายส าหรบัส่ือแต่อย่างใด ซึ่งแตกต่างจากการ
ประชาสมัพนัธ ์คือ การวางแผนในการใหข้อ้มูลเพื่อสรา้งทัศนคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑห์รือองคก์ร การ
ประชาสมัพนัธอ์าจตอ้งมีค่าใชจ้่ายส าหรบัส่ือ 

5.ก า รต ล าดท า งต รง  (Direct Marketing) เป็ น ก า ร ติ ด ต่ อ ส่ื อ ส า รกั บ
กลุ่มเป้าหมายโดยตรง เพื่อการกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจไดท้นัที ซึ่งสามารถท าการตลาดทางตรง
ผ่านส่ือต่างๆ เช่น การขายทางโทรศัพท์, การขายโดยใชแ้ค็ตตาล็อก, การขายทางโทรทัศน์, การ
ขายโดยใชจ้ดหมายตรง, การขายทางอินเทอรเ์น็ต 
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6.การส่งเสริมการตลาดโดยใชก้ิจกรรมพิเศษ (Event Marketing) หรือการตลาด
เชิงกิจกรรม คือ การจดัแสดง การแข่งขนั การเฉลิมฉลอง การสมัมนา หรือการประกวด เป็นการจดั
กิจกรรมทางการตลาดให้สอดคลอ้งกับสถานการณ์พิเศษท่ีอยู่ในความสนใจของผูค้น หรือสรา้ง
กิจกรรมทางการตลาดใหเ้ป็นเหตุการณพ์ิเศษ เพื่อกระตุน้กลุ่มเป้าหมายเกิดความสนใจเขา้มารว่ม
กิจกรรม และมีประสบการณก์บัผลิตภณัฑ ์เมื่อกลุ่มเป้าหมายไดร้บัขอ้มลูและรูจ้กัผลิตภณัฑอ์ย่าง
เพียงพอระดบัหน่ึง จะสามารถปิดการขาย ณ บริเวณจดักิจกรรมไดท้ันที  

แนวคิดของ ศิวฤทธิ์ พงศกรรงัศิลป์ (2555) กล่าวว่าส่วนประสมทางการตลาด เป็นการ
ท าความเขา้ใจกับลกูคา้กลุ่มเป้าหมายและอาศยัทรพัยากรการตลาด เพื่อน ามาจดัวางยทุธวิธีและ
ส่วนประสมทางการตลาด ตั้งแต่การก าหนดแผนงานด้านสินค้าและบริการ ในด้านคุณภาพ                
การออกแบบ รูปทรง และการบรรจุหีบห่อ ท าการผลิตและมีกระบวนการให้บริการต่างๆ                  
ส่วนการตัง้ราคา (Pricing) จะก าหนดราคาจากฐานของตน้ทนุหรือตัง้ราคาตามก าไรที่ตอ้งการหรือ
มีการใชร้าคาเป็นการจูงใจและกระตุน้ลูกคา้ ต่อไปส่วนส าคัญ คือ การจัดจ าหน่าย (Place) โดย
อาจจะใช้คนกลางทางการตลาดหรือมีช่องทางการจัดจ าหน่ายกี่ ระดับ  เช่น มี ผู้ค้าส่ง 
(Wholesalers) หรือผู้คา้ปลีก (Retailers) และส่วนการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง 
การก าหนดแนวทางในการส่ือสารไปยังลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเกี่ยวกับสินคา้และบริการ ราคาและ
ขอ้มลูอื่นๆ ของสินคา้และบริการ โดยมุ่งหมายใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้สินคา้และบริการดว้ยวิธีต่างๆ 
ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพันธ ์การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการใชพ้นกังาน
ขาย  

ดังนั้นส่วนประสมทางการตลาด คือ ตัวแปรทางการตลาดท่ีธุรกิจสามารถควบคุมได ้           
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยค านึงถึงความตอ้งการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค               
ซึ่งตวัแปรประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(product) ราคา (price) การจ าหน่าย (place) และการส่งเสริม
การตลาด (promotion) หรือก็คือ 4P’s ผูว้ิจัยจึงได้ใชแ้นวคิด ฉัตยาพร เสมอใจ (2557) มาใช้ใน
งานวิจัยครัง้นี ้เน่ืองจากส่วนประสมทางการตลาด หรือ 4P’s ไดม้ีการวิเคราะหล์ะเอียดชดัเจนและ
ครอบคลมุ โดยเฉพาะดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีวิเคราะหล์ะเอียดจัดแบ่งออกเป็นกลุ่ม เพื่อให้
ง่ายต่อการวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา  บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  
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แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค  
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นศาสตรท่ี์มีความเกี่ยวพันกับศาสตรด์า้นการตลาดอย่างใกลช้ิด 

โดยอาศัยพืน้ฐานของศาสตรห์ลากหลายแขนงไม่ว่าจะเป็น เศรษฐศาสตร ์สังคมวิทยา จิตวิทยา 
หรือ มานุษยวิทยา ผสมผสานเข้าด้วยกัน การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการการ
ตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคจึงส าคัญเพราะสามารถช่วยก าหนดแนวทางกลยุทธท์างการตลาด และ
เขา้ใจถึงความตอ้งการลกูคา้อย่างแทจ้ริง 

Schiffman & Kanuk. (2007 อ้างถึงใน ปณยา อักษร 2560) ได้ให้ค าจ ากัดความว่า
พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง การคน้หาการซื ้อ การใช ้การประเมินผลการใชจ้่ายด้านผลิตภัณฑ์
และบริการ ซึ่งคาดว่าจะตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้ริโภคไดโ้ดยการศึกษาและวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีสาเหตุ คือ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยทุธท์างการตลาดของธุรกิจและ
มีผลท าใหธุ้รกิจนั้นประสบความส าเร็จในด้านการตลาด สามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคได ้และเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการตลาดท่ีว่าดว้ยการท าใหล้กูคา้พึงพอใจ 

จิระวัฒน์ อนุวิชชานนท์และศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2555) กล่าวว่า พฤติกรมผู้บริโภค 
หมายถึง กระบวนการท่ีเกิดขึน้เมื่อบุคคล หรือกลุ่มได้ท าการคัดเลือกซื ้อใช้ หรือจัดการกับ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการ เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของตนเป็นการท่ีบุคคลหรือองค์กรคัดเลือก  
ซือ้และใช้ผลิตภัณฑ์ ผู้จัดการการส่ือสารการตลาดจะใหค้วามสนใจกับความคิดและพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคโดยการพฒันาผลการตอบรบัของผูบ้ริโภคต่อการส่ือสารการตลาด ส่วนนักการตลาด
จะออกแบบตราสินคา้ใหส้ามารถส่ือสารและมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภคโดย
จะต้องเข้าใจถึงความคาดหวังของผู้บริโภคและวิธีการท่ีผู้บริโภคจะตอบสนองต่อการส่ือสาร
การตลาด                  ซึ่งการตอบสนองของผู้บริโภคแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกันจะตอ้งใชว้ิธีกา
ส่ือสารการตลาดท่ีแตกต่างกัน และผูจ้ัดการการส่ือสารการตลาดจะตอ้งค านึงถึงความแตกต่าง
เหล่านีด้ว้ย 

 Kardes,Cronley และ Cline (2011 อา้งถึงใน วฒุิ สขุเจริญ. 2559) กล่าวว่า พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค คือ กิจกรรมของกระบวนการในการใชสิ้นคา้หรือบริการ โดยครอบคลุมตัง้แต่กระบวนการ
ก่อนซือ้ ขณะซือ้ ใช ้และหลงัใชสิ้นคา้หรือบริการ โดยใหค้วามสนใจในการตอบสนองของผูบ้ริโภค
ในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ดา้นอารมณ ์ดา้นจิตใจ และดา้นพฤติกรรม ดงันัน้การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค
จึงเป็นการน ากิจกรรมต่างๆ มาแตกเป็นกิจกรรมย่อย เช่น การคน้หาขอ้มลู การเปรียบเทียบคณุค่า 
การเปรียบเทียบราคา ความพึงพอใจในการใชสิ้นคา้ จากนัน้จึงจะมีการศึกษาการตอบสนองของ
ผูบ้ริโภคในแต่ละกิจกรรมดังกล่าว ซึ่งจะท าใหน้ักการตลาดสามารถเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
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ได้อย่างครอบคลุม ส่งผลให้การวางแผนการตลาดและการก าหนดกลยุทธ์เป็นได้อย่างมี
ประสิทธิผล 

ชูชัย สมิทธิไกร (2556) อธิบายว่า พฤติกรรมผู้บริโภค (consumer behavior) คือ                 
การกระท าของบุคคลท่ีเกี่ยวขอ้งกบัการตัดสินใจเลือก (select) การซือ้ (purchase) การใช ้(use)  
และการก าจัดส่วนท่ีเหลือ (dispose) ของสินคา้หรือบริการต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและ
ความปรารถนาของตน (Solomon,2009) พฤติกรรมเหล่านีส้ามารถอธิบายโดยละเอียดไดด้งันี ้

การตัดสินใจเลือก หมายถึง พฤติกรรมและกระบวนการทางจิตใจของผู้บริโภค                
ในการตัดสินใจซื ้อสินค้าหรือบริการ โดยครอบคลุมพฤติกรรมต่างๆ ตั้งแต่การตระหนักถึง              
ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมินทางเลือกต่างๆ และการตดัสินใจซือ้ 

การซือ้ หมายถึง การด าเนินการเพื่อใหไ้ดม้าซึ่งสินคา้หรือบริการที่ผูบ้ริโภคตอ้งการตัง้แต่
การเลือกแหล่งท่ีจะซือ้และวิธีการจ่ายเงินค่าสินคา้หรือบริการ 

การใช ้หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคน าสินคา้มาใชป้ระโยชนต์ามท่ีมุ่งหวงั หรือการรบับริการ
จากองคก์ารธุรกิจ 

การก าจัดส่วนท่ีเหลือ หมายถึง การน าส่วนท่ีเหลือของผลิตภัณฑไ์ปก าจัดทิง้ โดยอาจะ
กระท าในรูปแบบต่างๆ เช่น การทิง้ในถังขยะ การน ากลับมาใช้ใหม่ (reuse) การน าไปผลิตใหม่ 
(recycle) 

จากท่ีกล่าวมาสามารถสรุปไดว้่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการของการกระท า
บุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเกี่ยวขอ้งกับการตัดสินใจเลือก การซือ้ การใช ้รวมถึงการก าจัดส่วนท่ีเหลือ
ของสินคา้หรือบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตน 
 

การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

(Analyzing Consumer behavior) เป็นการค้นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื ้อและการ
บริโภคของผูบ้ริโภค เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซือ้ การบริโภค การ
เลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ เพื่อนักการตลาดสามารถท า
การก าหนด           กลยทุธก์ารตลาดของธุรกิจ และมีผลท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ ถา้กลยทุธ์
การตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้ 
 
 
 
 



  31 

ตาราง 3 ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(7Os) 

 

ค าถาม (6Ws และ1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธก์ารตลาดท่ีเกี่ยวข้อง 

1.ใครอยู่ในตลาด
เป้าหมาย  (Who is in 
the target market?) 

ลักษณ ะกลุ่ม เป้ าหมาย (Occupants) 
ท า ง ด้ า น  (1 )  ป ร ะ ช า ก ร ศ า ส ต ร ์
(2)ภูมิศาสตร ์(3)จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห ์
(4) พฤติกรรมศาสตร ์

กล ยุ ท ธ์ ส่ วน ป ระ ส ม ก า รต ล าด  (4 Ps) 
ประกอบด้วย กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา 
การจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดที่
เหมาะสม และสามารถตอบสนองความพึง
พอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2.ผูบ้ริโภคซือ้อะไร 
(What does the 
consumer buy ?) 

ส่ิ งที่ ผู้บ ริ โภคต้องการซื ้อ  (Objects) ส่ิ งที่
ผู้บริโภคต้องการจากผลิตภัณฑ์ คือต้องการ
คุณสมบัติหรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑ ์
(Product component) และความแตกต่างที่
เ ห นื อ ก ว่ า คู่ แ ข่ ง ขั น  ( Competitive 
differentiation) 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product strategies) 
ประกอบด้วย (1)ผลิตภัณฑ์หลัก(2)รูปลักษณ์
ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า 
รูปแบบบริการ คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม
(3)ผลิตภัณฑ์ควบ (4)ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง 
(5)ศักยภาพผลิตภัณฑ์ความแตกต่างทางการ
แข่งขัน  ประกอบด้วย ความแตกต่างด้าน
ผลิตภณัฑ ์บริการ พนกังาน และภาพลกัษณ ์

3.ท าไมผูบ้ริโภคจึงซือ้ 
(Why does the 
consumer buy?) 
 

วั ต ถุ ป ระ ส ง ค์ ใ น ก า ร ซื ้ อ  (Objectives) 
ผู้บริ โภคซื ้อ สินค้าเพื่ อตอบสนองความ
ตอ้งการของเขาทั้งทางดา้นร่างกายและดา้น
จิตวิทยา ซึ่งตอ้งศึกษาถึงปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ
พ ฤ ติ ก รรม ก า รซื ้ อ  คื อ  (1) ปั จ จั ย ด้ า น
วัฒนธรรม   (2) ปัจจัยด้านสังคม  (3) ปัจจัย
ส่วนบุคคล  (4) ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

กลยุทธ์ที่ใชม้าก คือ (1) กลยุทธด์า้นผลิตภัณฑ ์
(2) กลยุทธก์ารส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย 
กลยุทธ์การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การ
ขายโดยใช้พนักงานขาย(3) กลยุทธ์ด้านราคา              
(4) กลยุทธด์า้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

4.ใครมีส่วนรว่มในการ
ตดัสินใจซือ้ (Who 
participates in the 
buying decision?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ  (Organization) ที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ้อ ประกอบด้วย        
(1) ผู้ริเริ่ม (2) ผู้มีอิทธิพล (3) ผู้ตัดสินใจซื ้อ 
(4) ผูซ้ือ้ (5) ผูใ้ช ้

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์การโฆษณาและ          
กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด โดยใช้กลุ่ ม
อิทธิพล 
 

5.ผูบ้ริโภคซือ้เม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) เช่น ช่วงเดือน
ใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวันใด
ของเดือน ช่วงเวลาใดของวนัโอกาสพิเศษหรอื
เทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 

กลยุทธ์ที่ ใช้ม าก  คื อ  กลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด เช่น ท าการส่งเสริมการตลาดเมื่อใด
จึงจะสอดคลอ้งกับโอกาสในการซือ้ 

6.ผูบ้ริโภคซือ้ที่ไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่งที่ (Outlets) ผู้บริโภคไปท า
การซือ้ เช่น ห้างสรรพสินคา้ ซูเปอรม์ารเ์ก็ต 
ร้านขายของช า บางล าพู พาหุรัด สยามส
แควร ์

กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย บริษัทน า
ผลิตภัณฑ์สู่ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาว่าจะ
ผ่านคนกลางอย่างไร 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
 

  

ค าถาม (6Ws และ1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธก์ารตลาดท่ีเกี่ยวข้อง 

7.ผูบ้ริโภคซือ้อย่างไร 
(How does the 
consumer buy?) 

ขั้ น ต อ น ใน ก า รตั ด สิ น ใ จ  (Operations) 
ประกอบด้วย (1) การรับรู้ถึงความต้องการ
หรือการรับรูปั้ญหา (2) การค้นหาข้อมูล (3) 
การประเมินผลทางเลือก (4) การตดัสินใจซือ้ 
(5) พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 

กลยุทธท์ี่ใชม้าก คือ กลยุทธก์ารส่งเสริมการตลาด 
ประกอบด้วย การโฆษณา การประชาสัมพันธ ์
การขายโดยใช้พนักงานขายการส่งเสริมการขาย 
และการตลาดทางตรง เช่น พนักงานขายจะ
ก าหนดวัตถุประสงคใ์นการขายให้สอดคลอ้งกับ
วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซือ้ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2552). กลยทุธก์รตลาดและการบริหารเชิงกลยทุธ์โดย
มุ่งท่ีตลาด. หนา้ 141-142. 

รูปแบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค 
รูปแบบจ าลองกระบวนการการบริโภคเพื่อใชศึ้กษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคใหเ้ขา้ใจไดง้่ายขึน้

จ าเป็นตอ้งมีการสรา้งตัวตน้แบบเพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความสัมพันธ์ระหว่างสาเหตุต่างๆท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมของการซือ้ของผูบ้ริโภค โดย (ชชูัย สมิทธิไกร, 2556) กล่าวว่า การบริโภคประกอบดว้ย
ขั้นตอนท่ีมีความเกี่ยวข้องสัมพันธ์กันรวม 3 ขั้น คือ ขั้นปัจจัยน าเข้า ขั้นการะบวนการ และ                 
ขัน้ผลลพัธ ์ 

1.ขั้นปัจจัยน าเข้า (Input stage) คือ ขั้นท่ีปัจจัยภายนอกมีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค ปัจจัยภายนอกดังกล่าว ได้แก่ การด าเนินการขององค์การธุรกิจและ
ปัจจัยดา้นสังคมและวัฒนธรรม การด าเนินการขององค์การธุรกิจเป็นความพยายามท่ีจะท าให้
ผูบ้ริโภคไดต้ระหนักถึงความตอ้งการของตนโดยผ่านหลักการท่ีเรียกว่า “ส่วนผสมทางการตลาด 
(marketing mix 4P)” ซึ่งประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์  (Product) ราคา  (Price) ช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) ส่วนปัจจัยดา้นสังคมและวฒันธรรม คือ 
ปัจจัยท่ีแวดล้อมตัวผู้บริโภคและมีอิทธิพลในการหล่อหลอมพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคล ได้แก่ 
ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง ชั้นทางสังคมและวัฒนธรรม ปัจจัยภายนอกทั้งสองประการมีอิทธิพล
รว่มกันต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคจะซือ้ สถานท่ีท่ีจะซือ้ 
และวิธีการบริโภคสินคา้หรือบริการ 

2.ขั้นกระบวนการ (Process stage) คือ ขั้นท่ีแสดงถึงกระบวนการตัดสินใจซื ้อของ
ผู้บริโภค โดยปัจจัยด้านจิตวิทยาซึ่งได้แก่ การรับรู ้ การเรียนรู้ ความต้องการและแรงจูงใจ 



  33 

บุคลิกภาพ ทัศนคติ ค่านิยมและวิถีชีวิตของผูบ้ริโภค จะมีอิทธิพลต่อการตระหนักความตอ้งการ 
การคน้หาขอ้มูลก่อนการซือ้ และการประเมินผลทางเลือกก่อนการซือ้ของผูบ้ริโภค นอกจากนั้น 
ประสบการณท่ี์ไดร้บัจาการประเมินหลังการบริโภค ก็จะมีอิทธิพลต่อปัจจัยจิตวิทยาของผูบ้ริโภค
ดว้ย 

3.ขัน้ผลลพัธ์ (Output stage) คือ ขัน้สดุทา้ยของกระบวนการซึ่งเกี่ยวขอ้งการซือ้ การใช ้
การก าจัดส่วนท่ีเหลือ และการประเมินหลังการบริโภค ผลลัพธ์ท่ีเกิดขึน้จาการบริโภคอาจจะเป็น
ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอในในตัวสินคา้หรือบริการก็ได ้และผลลัพธท่ี์เกิดขึน้จะถูกจดจ าไวเ้ป็น
ประสบการณใ์นการบริโภคและส่งผลต่อปัจจยัดา้นจิตวิทยาของผูบ้ริโภคในระยะต่อไป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพประกอบ 6 แสดงรูปแบบจ าลองกระบวนการการบริโภคของ Schiffman & Kanuk (2007). 

ท่ีมา: ชชูยั สมิทธิไกร. (2556). พฤติกรรมผูบ้ริโภค. หนา้ 13-14. 
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จากแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีกล่าวมาทั้งหมดสรุปได้ว่า 
แนวคิดของ Schiffman & Kanuk. (2007 อ้างถึงใน ปณยา อักษร 2560) กล่าวไวว้่า พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค คือการคน้หา การซือ้ การใช ้การประเมินผลการใชจ้่ายดา้นผลิตภัณฑ์หรือบริการ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดังนัน้กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจจะประสบความส าเร็จ
ได้ก็ต่อเมื่อท าการศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อให้ทราบถึงความต้องการของ
ผูบ้ริโภคและน าขอ้มลูท่ีไดม้าตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้ 

จิระวัฒน์ อนุวิชชานนท์และศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2555) กล่าวว่า พฤติกรมผู้บริโภค 
หมายถึง กระบวนการของบุคคลหรือกลุ่มท่ีได้ท าการคัดเลือกซือ้ ใช้หรือจัดการผลิตภัณฑ์หรือ
บริการ เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลหรือกลุ่ม ดงันั้นนกัการตลาด ผูจ้ัดการการส่ือสาร
การตลาดตอ้งสนใจความคิดและพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อใหเ้ขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคและ
พฒันาวิธีการส่ือสารการตลาด การออกแบบตราสินคา้ ท่ีจะสามารถส่ือสารกับผูบ้ริโภค เพื่อใหม้ี
อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภค ซึ่งการตอบสนองของผู้บริโภคแต่ละประเภทก็จะ
แตกต่างกนั ดงันัน้วิธีการส่ือสารการตลาดก็จะแตกต่างกนั 

Kardes,Cronley และ Cline (2011 อา้งถึงใน วุฒิ สขุเจริญ. 2559) กล่าวว่า พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค คือกิจกรรมของกระบวนการใชสิ้นคา้หรือบริการ ตัง้แต่กระบวนการ ก่อนซือ้ ขณะซือ้ ใช ้
และหลังใชสิ้นคา้คา้หรือบริการ ซึ่งใหค้วามสนใจในการตอบสนองของผูบ้ริโภคในดา้นต่างๆ ทั้ง
ดา้นอารมณ์ ด้านจิตใจ และดา้นพฤติกรรม ดังนั้นนักการตลาดต้องแตกย่อยกิจกรรมต่างๆ เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค เช่น การค้นหาข้อมูล การเปรียบเทียบคุณค่า การเปรียบเทียบราคา 
ความพึงพอใจในการใช้ เพื่อเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างครอบคลุม ส่งผลให้วางแผน
การตลาดและการก าหนดกลยทุธเ์ป็นไปอย่างแม่นย า 

ชชูยั สมิทธิไกร (2556) อธิบายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ การกระท าของบุคคลท่ีเกี่ยวกับ
การตัดสินใจเลือกซือ้ ใช ้และการก าจัดส่วนท่ีเหลือของสินค้าหรือบริการ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของตนเอง 

ส่วนการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคของศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2552) กล่าวว่า
การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมซือ้และการบริโภคของ
ผูบ้ริโภค เพื่อใหเ้ขา้ใจถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซือ้ การบริโภค การเลือกบริการ 
หรือแนวคิดท่ีท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ โดยใชค้ าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ1H) เพื่อหา
ค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค ตามตาราง 2 ซึ่งนักการตลาดสามารถน าขอ้มูลท่ี
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วิเคราะหจ์ากพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีไดม้าไปใชใ้นการท ากลยทุธก์ารตลาดเพื่อส่ือสารกับผูบ้ริโภคได้
อย่างแม่นย ามากขึน้  

ดงันั้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของบุคคลหรือองคก์รท่ีท าการคน้หา ตัดสินใจ
ซือ้ การใช ้สินคา้หรือบริการ เพื่อตอ้งการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดงันั้นนกัการตลาด
จึงตอ้งหาวิธีวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อศึกษาและเขา้ใจถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคเกี่ยวกับการ
ตัดสินใจ การซือ้ การใชห้รือแนวคิดท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจกับสินคา้หรือบริการมาก
ท่ีสดุ ผูว้ิจัยจึงไดใ้ชแ้นวคิดของศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2552) มาใชใ้นการวิเคราะหพ์ฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ซึ่งประกอบด้วยค าถาม 6Ws และ1H เป็นค าถาม 7 ประการเกี่ยวกับใครอยู่ในตลาด
เป้าหมาย ผูบ้ริโภคซือ้อะไร  ท าไมผู้บริโภคจึงซือ้ ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซือ้ ผู้บริโภคซือ้
เมื่อใดและผูบ้ริโภคซือ้อย่างไร เพื่อศึกษาวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซือ้ของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างละเอียด 
เพื่อใหง้่ายต่อการวิเคราะหปั์จจัยต่างๆท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บราม้วนได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการประเมินทางเลือก 

จากรูปแบบจ าลองกระบวนการการบริโภคของ ชูชัย สมิทธิไกร (2556) การประเมิน
ทางเลือกเป็นขัน้ตอนหน่ึงของพฤติกรรมการผูบ้ริโภคท่ีมีล าดบัขั้นการกระท าโดยไดร้บัอิทธิพลจาก
ปัจจัยต่างๆ ซึ่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นประกอบดว้ยขั้นตอนท่ีมีความเกี่ยวขอ้งกนัรวม 3 ขัน้ คือ ขั้น
ปัจจัยน าเข้า ขั้นกระบวนการ และขั้นผลลัพธ์  ซึ่งการประเมินทางเลือกจะอยู่ในส่วนของขั้น
กระบวนการซึ่งเร่ิมจากการท่ีผูบ้ริโภคไดเ้กิดการตระหนกัถึงความตอ้งการในสินคา้ ท าใหเ้กิดการ
คน้หาขอ้มูลก่อนซือ้ หลังจากนั้นผูบ้ริโภคก็จะน าขอ้มูลต่างๆ ท่ีไดจ้ากการคน้หาขอ้มูลมาท าการ
ประเมินทางเลือก เพื่อเปรียบเทียบ หาทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมให้ได้ซึ่งสินค้าหรือบริการท่ี
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ซึ่งกระบวนการนีจ้ะไดร้บัอิทธิพลจากปัจจัยภายใน
และภายนอก ท าให้ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ จากการศึกษาค้นคว้าได้มีนักวิชาการหลายท่าน
กล่าวถึงการประเมินทางเลือก ดงันี ้

ฉัตยาพร เสมอใจ (2557) กล่าวว่า การประเมินทางเลือก หมายถึง ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูล
ทั้งหมดท่ีได้มาท าการเปรียบเทียบเพื่อหาทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมกับตนเองท่ีสุด เช่น เมื่อ
ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการซือ้คอมพิวเตอร ์เมื่อไดข้อ้มูลท่ีตอ้งการทัง้หมดแลว้ ก็จะท าการเปรียบเทียบถึง
ขนาด คุณสมบัติ ยี่ห้อ ราคา รูปแบบ เพื่อหาทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมท่ีสุดในการใช้งานและ
ความสามรถท่ีจะจ่ายได้ของผู้บริโภค โดยท าการเปรียบเทียบระหว่างตราว่ามีลักษณะแตกต่าง
อย่างไร มีขอ้โดดเด่นหรือขอ้เสียแตกต่างกันอย่างไร ซึ่งอาจจะประเมินโดยการใหค้ะแนนจากมาก
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ไปหานอ้ยแก่แต่ละคณุสมบัติก็ได ้เมื่อรวมคะแนนทัง้หมดแลว้ คะแนนของสินคา้ตัวใดสูงกว่าก็จะ
ตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้ตวันัน้ 

วิทวัส รุ่งเรืองผล (2556) กล่าวว่า การประเมินทางเลือก หมายถึง ภายหลังการแสวงหา
ทางเลือกหรือแสวงหาขอ้มูลไดใ้นระดับท่ีตอ้งการแลว้ ผูบ้ริโภคจะท าการประเมินทางเลือกต่างๆ 
จากขอ้มลูต่างๆ จากขอ้มลูเหล่านัน้ โดยการเปรียบเทียบขอ้ดี ขอ้ดอ้ย และความเหมาะสมอื่นๆ ทัง้
ความจ าเป็น ระดบัราคาและทศันคติส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตรายี่หอ้ของผลิตภณัฑน์ัน้ๆ  

จากความหมายของการประเมินทางเลือก คือ หลังจากท่ีผูบ้ริโภคไดท้ าการคน้หาขอ้มูล
สินค้าหรือบริการเพื่อท าการตัดสินใจ ผู้บริโภคจะใช้ข้อมูลเหล่านั้นท าการพิจารณาประเมิน
ทางเลือกต่างๆ โดยการเปรียบเทียบความแตกต่างของทางเลือกแต่ละทาง เช่น ราคา รูปแบบ 
ขนาด เพื่อหาทางเลือกท่ีดีท่ีสดุและสามารถตอบสนองตรงความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ 

 
ชุดการพิจารณา 
ชชูัย สมิทธิไกร (2556) อธิบายว่า หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดค้น้หาขอ้มูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์

แลว้ จะเป็นขั้นตอนของการประเมินทางเลือกโดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคจะไม่ประเมินทางเลือกทกุทาง
ท่ีมีอยู่ แต่จะพิจารณาทางเลือกจ านวนหน่ึงเท่านัน้ ทางเลือกท่ีไดร้บัการพิจารณาดังกล่าวเรียกว่า 
“ชุดของการพิจารณา” ซึ่งจ านวนผลิตภัณฑท่ี์อยู่ในชุดของการพิจารณาจะมีอยู่เพียงจ านวนหน่ึง
และมีความแตกต่างกันไปตามประเภทผลิตภัณฑ ์ผูบ้นริโภคแต่ละคนจะมีจ านวนผลิตภัณฑท่ี์อยู่
ในชุดของการพิจารณาแตกต่างกัน แต่ส าหรับผู้บริโภคท่ีมีความภักดีต่อตราสินค้าสูงมักจะมี
จ านวนสินคา้ผลิตภณัฑอ์ยู่ในชดุของการพิจารณานอ้ย 

หากผูบ้ริโภคยงัไม่เคยมีประสบการณใ์นการซือ้ผลิตภณัฑป์ระเภทใดประเภทหน่ึงก็จะไม่
มีความรูห้รือขอ้มลูเกี่ยวกับผลิตภณัฑป์ระเภทนัน้เลย ในกรณีเช่นนี ้ผูบ้ริโภคจ าเป็นตอ้งมีการสรา้ง
ชุดของการพิจารณาขึน้มาใหม่โดยอาศัยวิธีการค่างๆ เช่น ปรึกษาเพื่อน ค้นหาข้อมูลทาง
อินเทอรเ์น็ต แต่ส าหรบัผูบ้ริโภคท่ีเคยมีประสบการณใ์นการซือ้ผลิตภัณฑป์ระเภทนัน้แลว้ มักจะมี
การพิจารณาทางเลือกโดยดึงขอ้มลูจากความทรงจ าของตนเองมาใชใ้หเ้ป็นประโยชน ์ดงันั้นในแง่
ของการตลาดองคก์ารธุรกิจจึงพยายามทุกวิถีทางท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคจดจ าซือ้หรือยี่หอ้สินคา้ของ
ตนใหไ้ด ้เพื่อใหย้ี่หอ้สินคา้เหล่านัน้อยู่ในชดุของการพิจารณา เมื่อผูบ้ริโภคมีการประเมินทางเลือก 
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วิธีการประเมินทางเลือก 
ชชูัย สมิทธิไกร (2556). อธิบายว่า แมว้่าผูบ้ริโภคจะมีชดุของการพิจารณาอยู่ในใจแลว้ 

แต่ผูบ้ริโภคก็ยงัจ าเป็นตอ้งมีวิธีการท่ีใชใ้นการประเมินทางเลือก ซึ่งโดยทั่วไปแลว้ สามารถกระท า
ได้ในสองรูปแบบคือ รูปแบบแรก อาศัยการะประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ า และรูปแบบท่ีสอง 
สรา้งวิธีการประเมินแบบใหม่โดยอาศัยขอ้มูลท่ีได้จากการค้นหา (Blackwell et al, 2007) ดังมี
รายละเอียดดงัต่อไปนี ้

1.การประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ า (pre-existing evaluation) หากพนกังานขายถาม
ว่า “จะรับเป๊ปซี่หรือโค้กดีค่ะ” ผู้บริโภคก็คงจะตัดสินใจเลือกได้ไม่ยากแต่อย่างใด เพราะมีผล                 
การประเมินผลิตภัณฑ์เหล่านี้เก็บเอาไว้ในความทรงจ าอยู่แล้ว ไม่ว่าจะเป็นผลจากการมี
ประสบการณโ์ดยตรงหรือจากการบอกเล่าของผูอ้ื่นก็ตาม 

2.การสร้างวิ ธีการประเมินแบบใหม่  (constructing new evaluation) ใบบางกรณี
ผู้บริโภคอาจจะไม่สามารถอาศัยการประเมินท่ีเก็บไว้ในความทรงจ า ทั้งนี ้เน่ืองจากไม่เคยมี
ประสบการณห์รือไม่มีขอ้มลูใดๆ เกี่ยวกบัผลิตภณัฑป์ระเภทนั้นๆ หรือในบางกรณี ผูบ้ริโภคอาจจะ
ไม่ตอ้งการใชก้ารประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ าก็ได ้เน่ืองจากอาจจะเป็นขอ้มูลท่ีเก่าและลา้สมัย
ไปแลว้ส าหรบัการซือ้ครัง้ใหม่ ดงันั้น ผู้บริโภคจึงจ าเป็นตอ้งมีการสรา้งวิธีการประเมินแบบใหม่ ซึ่ง
สามารถจ าแนกไดเ้ป็นสองวิธีการคือ  

2.1.การจัดประเภท (categorization) หมายถึง การประเมินทางเลือกโดยอาศัย            
การจัดประเภทผลิตภัณฑโ์ดยปกติแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีการจัดประเภทผลิตภัณฑ์อยู่แลว้ โดยจะมี
การแบ่งออกเป็น 3 ระดบั ระดบับน (superordinate level) เป็นการจดัประเภทแบบกวา้งๆ ในท่ีนี้
อาจจดัประเภทอาหารเป็นของคาว ของหวาน ส่วนระดบักลาง (basic level) เป็นการจดัประเภทท่ี
บ่งบอกถึงความคล้ายคลึงกันของผลิตภัณฑท่ี์อยู่ในกลุ่มเดียวกัน เช่น ของหวานท่ีท าใหอ้้วนกับ
ของหวานท่ีไม่ท าให้อ้วน และส่วนระดับล่าง (subordinate level) เป็นการบ่งชีอ้ย่างเจาะจงถึง
ชนิดของผลิตภณัฑใ์นแต่ละกลุ่ม เช่น ขนมเคก้ ไอศกรีม โยเกิรต์ ผลไมส้ด ฯลฯ ดังนั้นเมื่อผูบ้ริโภค
จ าเป็นตอ้งประเมินทางเลือกต่างๆ ผลิตภัณฑแ์ต่ละชนิดก็จะถกูน ามาพิจารณาว่าอยู่ในประเภทใด 
ซึ่งการจดัประเภทผลิตภณัฑจ์ึงมีอิทธิพลต่อการประเมินและการตดัสินใจของผูบ้ริโภคเป็นอย่างยิ่ง 
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ภาพประกอบ 7 การประเมินทางเลือกแบบการจดัประเภท 

ท่ีมา: ชชูยั สมิทธิไกร. (2556). พฤติกรรมผูบ้ริโภค. หนา้ 79-82. 

2.2.การพิจารณาทีละส่วน (piecemeal process) คือ การประเมินทางเลือกท่ี
พิจารณาจุดเด่นและจุดดอ้ยของผลิตภัณฑ์แต่ละชนิด โดยอาศัยเกณฑ์การประเมินท่ีก าหนดไว้
ล่วงหน้า ดังนั้น ผู้บริโภคจ าเป็นต้องมีเกณฑ์การประเมิน (evaluative criteria) ซึ่งหมายถึง 
ประเด็นหรือหลักท่ีใชใ้นการพิจารณาตัดสินว่า ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดมีความเหมาะสมมากนอ้ย
เพียงไร เพื่อให้การตัดสินใจของผู้บริโภคมีความถูกต้องมากท่ีสุด เกณฑ์ท่ีใช้ในการประเมิน
สามารถจะมีได้อย่างหลากหลาย เช่น ราคาของผลิตภัณฑ์ ความทนทาน การบ ารุงรักษา 
ประสิทธิภาพการท างาน ฯลฯ อย่างไรก็ตาม เมื่อเวลาผ่านไปเกณฑ์ในการประเมินก็อาจมี               
การเปล่ียนแปลงตามไปดว้ย เน่ืองจากความเปล่ียนแปลงดา้นต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นดา้นเทคโนโลยี 
สังคม วัฒนธรรม หรือเศรษฐกิจ จะท าให้ผู้บริโภคมีการก าหนดเกณฑ์ให้สอดคล้องกับความ
เปล่ียนแปลงเหล่านี ้ซึ่งเกณฑ์ท่ีใช้ในการประเมินเป็นส่ิงท่ีอาจจะได้จากแหล่งต่าง ๆ (Walters, 
1978) ดงัต่อไปนี ้

(1) ตัวของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ความตอ้งการ แรงจูงใจ ค่านิยม บุคลิกภาพ วิถีชีวิต 
และทศันคติของผูบ้ริโภค 

(2) กลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภค ได้แก่ ครอบครัว กลุ่มเพื่อน หรือกลุ่มทางสังคม
ต่างๆ ท่ีมีความส าคัญต่อผู้บริโภค กลุ่มอ้างอิงเหล่านีม้ีอิทธิพลท าให้ผู้บริโภคก าหนดเกณฑ์ใน                    
การประเมินไปในทางท่ีสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นและบรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิง 
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(3) องคก์ารธุรกิจต่างๆ ไดแ้ก่ ผูผ้ลิตสินคา้และใหบ้ริการต่างๆ ท่ีโฆษณาส่ือสาร
ขอ้มูลใหแ้ก่ผูบ้ริโภคเกี่ยวกับสินคา้และบริการ ท าใหผู้บ้ริโภคมีความรูเ้กี่ยวกับสินค้าและบริการ
ต่างๆ ท่ีตอ้งการซือ้ 

ในการประเมินแบบพิจารณาทีละส่วน ผูบ้ริโภคจะมีกลยุทธ์ในการประเมิน 2 แบบ คือ 
แบบท่ี 1 การประเมินแบบไม่ชดเชย แบบท่ี 2 การประเมินแบบชดเชย (Blackwell et al, 2007) ดัง
มีรายละเอียดต่อไปนี ้

2.2.1 การประเมินแบบไม่ชดเชย  (non-compensatory evaluation) กลยุทธ์
การประเมินแบบนี ้หมายถึง การไม่น าจุดเด่นและจุดดอ้ยของผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดมาชดเชยกัน            
หากผลิตภัณฑ์ชนิดใดมีจุดด้อยอย่างใดอย่างหน่ึงท่ีไม่ผ่านเกณฑ์ ก็จะถูกตัดออกไปจากการ
ประเมินทนัที 

2.2.2 การประเมินแบบชดเชย  (compensatory evaluation) หมายถึง การ
ประเมินท่ีอนุญาตใหน้ าผลของการประเมินแต่ละด้านมาชดเชยกันได้ หรือเป็นการประเมินท่ีน า
คะแนนแต่ละดา้นมาบวกเขา้ดว้ยกนั 

จากแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัการประเมินทางเลือกท่ีกล่าวมาทั้งหมดสรุปไดว้่า  
ฉัตยาพร เสมอใจ (2557) กล่าวว่า การประเมินทางเลือก หมายถึง ผูบ้ริโภคไดน้ าขอ้มลูต่างๆ ของ
สินคา้หรือบริการท่ีไดม้าทัง้หมดท าการเปรียบเทียบ ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของขนาด ราคา คณุสมบัติ 
รูปแบบ หรือยี่ห้อ เพื่อหาทางเลือกท่ีดีมีและเหมาะสมกับตนเองมากท่ีสุดอย่างไร ซึ่งอาจจะ
ประเมินโดยการใหค้ะแนนจากมากไปหานอ้ย เมื่อรวมคะแนนทัง้หมดแลว้ คะแนนของสินคา้ตวัใด
สงูกว่าก็จะตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้ตวันัน้ 

วิทวสั รุง่เรืองผล (2556) กล่าวว่า การประเมินทางเลือก หมายถึง หลังจากการแสวงหา
ข้อมูลท่ีต้องการในระดับหน่ึงแล้วผู้บริโภคจะท าการประเมินทางเลือกจากข้อมูลต่างๆ โดย              
การเปรียบเทียบขอ้ดี ขอ้ดอ้ย และความเหมาะสมอื่นๆ ทั้งความจ าเป็น ระดับราคาและทัศนคติ
ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตรายี่หอ้ของผลิตภณัฑน์ัน้ๆ  

ชูชัย สมิทธิไกร (2556) กล่าวว่า การประเมินทางเลือกเป็นขั้นตอนหน่ึงของพฤติกรรม             
การซือ้ของผูบ้ริโภค ซึ่งประกอบด้วย 3 ขั้นตอนหลัก คือ ขั้นปัจจัยน าเข้า ขั้นกระบวนการ และ                   
ขั้นผลลัพธ์ ซึ่งการประเมินทางเลือกจะอยู่ในขั้นกระบวนการ ซึ่งเกิดจากการท่ีผู้บริโภคเกิด              
การตระหนักถึงความตอ้งการในสินคา้หรือบริการ จึงเกิดการคน้หาขอ้มูลสินคา้หรือบริการและน า
ข้อมูลต่างๆจากการค้นหาข้อมูลมาท าการประเมินทางเลือก โดยวิธีการประเมินทางเลือกนั้น              
มี 2 รูปแบบ คือ รูปแบบการประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ าเป็นการประเมินทางเลือกจากขอ้มูล 
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ในความทรงจ าท่ีมีอยู่แลว้ และรูปแบบการสรา้งวิธีการประเมินแบบใหม่ ซึ่งแบ่งออกเป็น 2 วิธี คือ 
การจัดประเภทโดยการจัดกลุ่มประเภทสินคา้หรือบริการแบบกวา้งๆก่อนจะพิจารณาเจาะจงถึง
ชนิดของสินค้าหรือบริการ และอีกวิธีเป็นการพิจารณาทีละส่วนเป็นการพิจารณาจุดเด่นและ               
จดุดอ้ยของสินคา้หรือบริการแต่ละชนิด เพื่อเปรียบเทียบหาทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมกบัผูบ้ริโภค
มากท่ีสุด ซึ่งไดร้ับอิทธิพลจากปัจจัยทั้งภายนอกและภายใน ท าให้มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ของ
ผูบ้ริโภค 

ดงันั้นการประเมินทางเลือก คือ ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มูลรายละเอียดเกี่ยวกับสินคา้หรือ
บริการ เพื่อมาท าการพิจารณาเปรียบเทียบสินคา้หรือบริการในดา้นต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นจดุเด่นหรือ
จดุดอ้ยดา้นคุณสมบติั ราคา ขนาด รูปแบบ หรือ สี เพื่อประเมินหาทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมกับ
ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ซึ่งผูว้ิจัยไดใ้ชแ้นวคิดของชูชัย สมิทธิไกร (2556) ในการศึกษาวิเคราะหว์ิธีการ
ประเมินทางเลือกของผู้บริโภคท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา  บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ข้อมูลเก่ียวกับบริษัท ไทยวาโก้ จ ากัด (มหาชน) 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 8 แสดงตราสินคา้วาโก ้

ท่ีมา: Wacoal.com. 2562. (www.wacoal.co.th) 

ธุรกิจบริษัท และประวัติของบริษทั 
บริษัท ไทยวาโก ้จ ากดั (มหาชน) ก่อตัง้ขึน้โดยการรว่มทุนระหว่าง บริษัท สหพฒันพิบูล 

จ ากดั และ Wacoal Corporation ประเทศญ่ีปุ่ น  เมื่อวนัท่ี 1 ตลุาคม 2513 โดยบริษัทฯ เป็นผูผ้ลิต
สินคา้ชดุชัน้ในสตรี ระบบอุตสาหกรรมเป็นแห่งแรกของประเทศไทย และในปี 2526 บริษัทฯ ไดเ้ขา้
จดทะเบียนในตลาดหลกัทรพัยแ์ห่งประเทศไทย  ต่อมาในปี 2537 บริษัทฯ ไดแ้ปรสภาพเป็นบริษัท
มหาชนจ ากดั  
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ในปัจจุบันบริษัทฯ เป็นผู้ผลิตสินค้าเสื้อผ้าส าเร็จรูป ซึ่งประกอบด้วย ชุดชั้นในสตรี                 
ชุดชั้นนอกสตรี และชุดเด็ก โดยมีผลิตภัณฑ์หลัก คือ ชุดชั้นในสตรี  ซึ่งบริษัทฯ มีมูลค่าการ
จ าหน่ายคิดเป็น รอ้ยละ 93 ของมลูค่าการจ าหน่ายทัง้หมด โดยบริษัทฯ ผลิตสินคา้ชดุชัน้ในสตรีให้
ตวัแทนจ าหน่าย  ภายใต ้เครื่องหมายการคา้ดงันี ้ Wacoal  WIENNA B’me และ CW-X 

การจดัจ าหน่ายภายในประเทศมี บริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอรเ์นชั่นแนล จ ากดั (มหาชน) เป็น  
ผูจ้ัดจ าหน่ายรายใหญ่ของบริษัทฯ ส าหรบัตลาดต่างประเทศไดจ้ าหน่ายไปยังบริษัทในกลุ่มของ 
Wacoal Corporation ซึ่งส่งออกไปประเทศญ่ีปุ่ น  สหรฐัอเมริกา  และอาเซียน เป็นหลกั 

วิสัยทัศน ์(Vision)  
มุ่งมั่นสู่ความเป็นผูเ้ชี่ยวชาญการคา้ธุรกิจชดุชัน้ในสตรีครบวงจรระดบัชัน้น าของโลก    

พันธกิจ (Mission) 
ไทยวาโก้จะมุ่งยกระดับขีดความสามารถในการแข่งขันขององค์กรอย่างต่อเน่ือง                  

เพื่อการเติบโต อย่างยั่งยืนบนพื ้นฐานของคุณธรรม จริยธรรม รวมทั้งความเชื่อมั่น และความ
ไวว้างใจซึ่งกนัและกนัของผูม้ี ส่วนไดเ้สียทกุกลุ่ม  

เราจะน าเสนอผลิตภัณฑแ์ละบริการท่ีตอบสนองความคาดหวังของลูกคา้ ดว้ยความใส่
ใจอย่าง พิถีพิถันถึงคุณภาพ และการสรา้งสรรค์นวัตกรรมใหม่อย่างต่อเน่ือง พัฒนาองค์กรให้
พรอ้มต่อการ เปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว โดยน าเทคโนโลยีสารสนเทศเขา้มามีบทบาทส าคญั ผสาน
กบัทรพัยากรบุคคลท่ีเป็นมืออาชีพ ตลอดจนมีความรบัผิดชอบต่อสงัคมและส่ิงแวดลอ้ม    
ค่านิยม  Value) 

W ork in Team and Be Professional ท างานเป็นทีม กลา้ตัดสินใจ ใชค้วามรูอ้ย่างมือ
อาชีพ 

A  chievement and Positive Attitude มุ่งมั่นสู่ความส าเร็จ คิดบวก มั่นใจ เราท าได ้ 
C  reative and Initiative สรา้งสรรคน์วตักรรมใหม่เพื่อลกูคา้  
O  pen to Experience เปิดกวา้งเรียนรูส่ิ้งใหม่ ยอมรบัความคิดเห็นท่ีแตกต่าง  
A  ctive and Dynamic to Change คล่องแคล่ว กระตือรือรน้ ปรบัเปลี่ยนอย่างรวดเร็ว  
L  ove and Mutual Trust ท างานและด าเนินชีวิตบนพืน้ฐานความรกัและความเชื่อมั่น 

ต่อกนั 
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ลักษณะของผลิตภัณฑ ์
ผลิตภัณฑข์องบริษัทฯเป็นสินคา้เสือ้ผา้ส าเร็จรูป สามารถจ าแนกออกไดเ้ป็น 3 ประเภท

ดงันี ้ 
1.ชดุชั้นในสตรี ชุดชั้นในสตรีเป็นผลิตภัณฑห์ลักซึ่งบริษัทฯ ผลิตและจ าหน่ายมากท่ีสุด               

มีมูลค่าการจ าหน่ายคิดเป็น รอ้ยละ 93 ของมูลค่าการจ าหน่ายทั้งหมด โดยบริษัทฯ ผลิตสินค้า              
ชดุชัน้ในสตรีใหต้วัแทนจ าหน่าย ภายใตเ้ครื่องหมายการคา้ ดงันี ้

1.1.Wacoal จัดจาหน่ายในร้านค้า ห้างสรรพสินค้า Modern Trade, Catalog,            
E-Commerce และ ทาง TV Shopping ซึ่งประกอบด้วยสินค้าชุดชั้นในสตรีส าหรบัทุกวัย ตั้งแต่
เด็กจนถึงผูส้งูอาย ุและสินคา้ชดุชัน้ในสตรีเฉพาะกลุ่ม เช่น ชดุชัน้ในคณุแม่ ชดุชัน้ในกีฬาเป็นตน้  

 
 

 
 

ภาพประกอบ 9 ชดุชัน้ใน Wacoal 

ท่ีมา: Wacoal.com. 2562. (www.wacoal.co.th) 

1.1.1.กลุ่ม Bloom อายุ 8 - 15 ปี ชุดชั้นในเพื่อพื ้นฐานสรีระเด็กท่ีถูกต้อง 
ส าหรบัเด็กหญิงวัยเริ่มสาวท่ีเร่ิมมีการเปล่ียนแปลงทางสรีระ กลุ่มลูกค้าเป็นนักเรียนประถมถึง
มธัยมตน้สินคา้จะเนน้สีขาวเพราะเป็นสีท่ีนกัเรียนสามารถใส่ไปโรงเรียนได ้ส่วนสีแฟชั่นจะเป็นโทน
อ่อนน่ารกัเหมาะกนัวยั มีการตกแต่งลวดลายการต์นูน่ารกัท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมของกลุ่มลกูคา้ 

 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 10 สินคา้กลุ่ม Bloom 

ท่ีมา:  Facebook Wacoal. 2562. (www.facebook.com/wacoal.th/) 
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1.1.2.กลุ่ม Young อายุ 16 - 22 ปี เป็นชุดชั้นในส าหรับกลุ่มวัยรุ่นวัยท่ีเป็น
นกัเรียนมธัยมจนถึงกลุ่มนักศึกษาท่ีชอบส่ิงแปลกใหม่ แฟชั่น มีความหลากหลายและมีความเป็น
ตวัของตวัเอง รูปแบบสินคา้จะเนน้ลวดลายและสีสนัน่ารกั 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 11 สินคา้กลุ่ม Young 

ท่ีมา: Facebook Wacoal. 2562. (www.facebook.com/wacoal.th/) 

1.1.3.กลุ่ม Mood เป็นสินค้าส าหรับกลุ่มวัยรุ่นและวัยท างานตอนต้น ซึ่งช่วง
อายุจะคล้ายกับกลุ่ม Young แต่ขยายกลุ่มลูกค้าถึงช่วงวัยท างาน มีรูปแบบ สีสันสดใสท่ี
หลากหลายเพื่อตอบสนองของผู้หญิงซึ่งมีหลายบุคลิกหลายอารมณ์ รวมถึงมีฟังก์ชั่นให้เลือก
มากมาย เช่น สินค้า Smooth Bra เป็นบราท่ีมีฟองน า้ (โมล) เนียมนุ่มพิเศษใส่สบายดันทรงสวย
เป็นธรรมชาติ หรือ Travel Bra บรามว้นได ้คืนทรงสวย ไรโ้ครงแต่ทรงสวยธรรมชาติ มีเสริมแผ่น
ยางพาราท่ีเจาะรูระบายอากาศไดดี้แทนโครงเหล็ก 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 12 สินคา้กลุ่ม Mood 

ท่ีมา: Facebook Wacoal. 2562. (www.facebook.com/wacoal.th/) 

http://www.facebook.com/wacoal.th/
http://www.facebook.com/wacoal.th/
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ข้อมูลเพิ่มเตมิ วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ 
“Travel Bra” บรามว้นได ้คืนทรงสวย ไรโ้ครงแต่ทรงสวยธรรมชาติ มีเสริมแผ่นยางพารา

ท่ีเจาะรูระบายอากาศได้ดีแทนโครงเหล็ก สามารถม้วนบราให้เล็กเพื่อประหยัดพืน้ท่ีจัดเก็บ เช่น 
กระเป๋าเดินทางหรือลิน้ชกัท่ีมีพืน้ท่ีจ  ากัด โดยไม่ตอ้งกังวลว่า บราจะเสียทรงอีกต่อไปTravel Bra  
ไดม้ีการพัฒนาต่อยอดสินค้าด้วยการวางจ าหน่ายสินคา้ใหม่ Travel Bra Cool Innovation โดย
พัฒนา Punching Bonding Mold (ผา้เจาะรู) เพื่อช่วยระบายเหงื่อใหอ้ากาศผ่านไดดี้ขึน้ทัง้ส่วน
เต้าและส่วนหลัง สามารถสวมใส่ในช่วง ฤดูรอ้นได้สบาย นอกจากนี้ได้ออกคอลเลกชันพิเศษ 
Mood X OH+ Futon โดยเชิญ OH+Futon ศิลปินชื่อดังท่ีได้รับการยอมรับ เรื่องการออกแบบ
ลายเสน้ท่ีเป็นเอกลักษณ์มาร่วมออกแบบสินคา้ให้ดูสวยงามโดดเด่นยิ่งขึน้ เพื่อให้สินค้า Travel 
Bra เป็นสินคา้ ท่ีมีทัง้ฟังกช์ั่นและแฟชั่น ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ในปลายปี 2561 ไดม้ี 
New Travel Bra Free cut ท่ีมีผ้าส่วนหลังช่วยเก็บกระชับล าตัวแบบ Free cut อีกทั้งเนือ้ผ้านุ่ม      
ไรร้อยตะเข็บ ใส่กบัชดุไหนก็ดดีู 
 
 

 

 
 
 

 

ภาพประกอบ 13 Travel Bra บราเดียวท่ีมว้นได ้

ท่ีมา: Facebook Wacoal. 2562. (www.facebook.com/wacoal.th/) 

 

 

http://www.facebook.com/wacoal.th/
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1.1.4.กลุ่ม Braberry ส าหรบักลุ่มวัยเพิ่งเริ่มท างานเป็นผู้หญิงยุคใหม่ซึ่งชอบ
ความหรูหรา ทันสมัย แต่แฝงไว้ด้วยความเท่ห์ หวาน และกล่ินอายของความเซ็กซี่ ท าให้เป็น
ผูห้ญิงท่ีมีเสน่หน่์าคน้หายิ่งขึน้  
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 14 สินคา้กลุ่ม Braberry 

ท่ีมา: Facebook Wacoal. 2562. (www.facebook.com/wacoal.th/) 

1.1.5 กลุ่ม Missy เป็นกลุ่มลูกค้าอายุ 23 ปี ขึน้ไปส าหรับสาววัยท างานท่ีมี
ความคล่องตวั ชอบการแต่งกายแบบ น าสมยั รกัความกา้วหนา้ รูปแบบสินคา้จะเนน้ความเซ็กซี่ 

 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 15 สินคา้กลุ่ม Missy 

ท่ีมา: Facebook Wacoal. 2562. (www.facebook.com/wacoal.th/) 

1.1.6.กลุ่ม Glam เป็นกลุ่มลูกคา้อายุ 23 ปี ขึน้ไป ส าหรบัผูห้ญิงยุคใหม่ท่ีชอบ
ความงามสง่าหรูหรา พิถีพิถนั และมีรสนิยมท่ีโดดเด่นอย่างมีสไตล ์รูปแบบสินคา้จะมีความหรูหรา
ตกแต่งดว้ยลกูไมท่ี้มีการเลือกอย่างพิถีพิถนั 
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1.1.7.กลุ่ม Curve Diva เป็นกลุ่มลูกคา้อาย ุ23 ปี ขึน้ไป ส าหรบัสาวท่ีมี Cup B 
ขึน้ไป ท่ีมีเนือ้เนินอกอิ่ม และสาวท่ีมีไซสใ์หญ่ สินคา้จะเนน้ฟังกช์ั่นท่ีสามารถเก็บทรงและเนือ้ขา้ง
ล าตวั เพื่อเพิ่มความมั่นใจใหก้บัลกูคา้ท่ีมีอกและล าตวัไซสใ์หญ่ 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 16 สินคา้กลุ่ม Curve Diva 

ท่ีมา: Facebook Wacoal. 2562. (www.facebook.com/wacoal.th/) 

1.1.8.กลุ่ม Shape Beautifier เป็นกลุ่มลูกคา้อายุ 18 ปี ขึน้ไป วัยสาวและวัย
ท างานท่ีตอ้งการความกระชบัรูปรา่งท่ี (Body Suit, Girdle, Hips, Pants) สวยงามไดส้ดัส่วน  
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 17 สินคา้กลุ่ม Shape Beautifier 

ท่ีมา: Facebook Wacoal. 2562. (www.facebook.com/wacoal.th/) 
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1.1.9.กลุ่ม Maternity ชุดชั้นในท่ีเหมาะสมกับสรีระท่ีเปล่ียนแปลงไป ส าหรับ
คณุแม่ที่ตัง้ครรภแ์ละหลงัคลอด 

 
 
 
 
 

 

ภาพประกอบ 18 สินคา้กลุ่ม Maternity 

ท่ีมา: Facebook Wacoal. 2562. (www.facebook.com/wacoal.th/) 

1.1.10 กลุ่ม Motion Wear เป็นชุดชั้นในส าหรบัผูห้ญิงท่ีรักการออกก าลังกาย
และเล่นกีฬาท่ีต้องการ ความทะมัดทะแมง คล่องแคล่วว่องไว จะช่วยดูแลทรวงอกระหว่าง                
การเคล่ือนไหว 

 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 19 สินคา้กลุ่ม Motion Wear 

ท่ีมา: Facebook Wacoal. 2562. (www.facebook.com/wacoal.th/) 

1.1.11 กลุ่ม Lady ชดุชัน้ในส าหรบัวยัสาว วยัท างานท่ีชอบความเรียบง่าย 
1.1.12 กลุ่ม Gold ส าหรับผู้รักสุขภาพและผู้สูงวัยอายุ 50 ปีขึน้ไป โดยเน้น

นวตักรรมการดแูลสรีระและการสวมใส่ท่ีสบาย เนือ้ผา้จะมีความนุ่มเพื่อใหล้กูคา้กลุ่มนีส้วมใส่แลว้
สบาย ไม่ระคายเคืองผิว 

http://www.facebook.com/wacoal.th/
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ภาพประกอบ 20 สินคา้กลุ่ม Gold 

ท่ีมา: Facebook Wacoal. 2562. (www.facebook.com/wacoal.th/) 

1.1.13 กลุ่ม Beauty night ชดุชัน้ในส าหรบัดแูลเตา้ทรงแมใ้นยามนอนและยาม
พกัผ่อน  
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 21 สินคา้กลุ่ม Beauty night 

ท่ีมา: Facebook Wacoal. 2562. (www.facebook.com/wacoal.th/) 

1.1.14 Wacoal Body Clinic เป็นบริการสั่ งตัดพิ เศษส าหรับผู้ ท่ีต้องการ
ปรบัแต่งสรีระและผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้ท่ีใชใ้นทางการแพทย ์

-Exclusive Foundation บริการรับสั่งตัดชุดชั้นในเฉพาะบุคคล ส าหรับผู้ท่ีมี 
โครงสรา้งสรีระพิเศษ อาทิ ยกทรง สเตยบ์อดีส้ทู กางเกงเสริม สะโพก ฯลฯ  

-Clinical Wear บริการตดัเย็บเสือ้ผา้ทางการแพทยเ์ฉพาะบุคคล หลังการรกัษา 
บาดแผลท่ีถกูไฟไหม ้น า้รอ้นลวก เพื่อกดกระชบัรอยแผลเป็น นนู (Keloid) ใหเ้นียนเรียบ   

-Surgical Wear เสื ้อ ผ้าทางการแพทย์ใช้แทนผ้าพันแผล  สวม ใส่หลั ง
ท าศลัยกรรม อาทิ ดึงหนา้ เพิ่มหรือลดขนาดทรวงอก ดดูไขมนั หนา้ทอ้ง สะโพก ฯลฯ  

http://www.facebook.com/wacoal.th/
http://www.facebook.com/wacoal.th/
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- Healthy Care ชุดชั้นในส าหรับสวมใส่เพื่ อดูแลสุขภาพ และเสริมสร้าง 
บุคลิกภาพ อาทิ เสือ้กระชบัทรง แผ่นกระชบัเอว ฯลฯ   

- Balancing Bra ชุดชั้นใน (ยกทรงและเต้านมเทียม) ส าหรบัผู้สูญเสียเตา้นม 
เพื่อ ช่วยเติมเต็มใหผู้ผ่้าตดัมะเร็งเตา้นมสามารถใชช้ีวิตไดอ้ย่าง มั่นใจ   

- Magic Body ชุดชั้นในท่ีออกแบบเฉพาะส าหรับผู้ต้องการเสกสรรป้ันแต่ง           
เรือนรา่งใหเ้ป็นผูห้ญิง ทัง้ท่ีแปลงเพศแลว้และยงัไม่ไดแ้ปลง เพศ   

- Individual Design บริการรบัสั่งตัดชุดชั้นในตามความคิดสรา้งสรรคจ์ากผืน
ผา้ ลายลกูไม ้วสัดตุกแต่ง ฯลฯ ออกแบบผสมผสาน Mix & Match ดว้ยตวัเอง 

 
 
 
 

 

 
 

ภาพประกอบ 22 สินคา้กลุ่ม Wacoal Body Clinic 

ท่ีมา: Facebook Wacoal. 2562. (www.facebook.com/wacoal.th/) 

1.1.15 Nightwear สินคา้ชดุนอนสตรี 
 
 

 

 

 

ภาพประกอบ 23 สินคา้กลุ่ม Nightwear 

ท่ีมา: Facebook Wacoal. 2562. (www.facebook.com/wacoal.th/) 

http://www.facebook.com/wacoal.th/
http://www.facebook.com/wacoal.th/
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1.1.16 Lingerie เสือ้บงัทรง สลิป 
 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 24 สินคา้กลุ่ม Lingerie 

ท่ีมา: Facebook Wacoal. 2562. (www.facebook.com/wacoal.th/) 

1.2. WIENNA ชดุชั้นในสตรีส าหรบัวัยท างาน โดยมีครบทุกกลุ่มสินคา้ตัง้แต่ยกทรง 
กางเกงใน สเตยบ์อดีส้ทู บงัทรง ชุดนอน และรบัสั่งตดัพิเศษส าหรบัผูท่ี้หาซือ้ Cup Size ปกติไม่ได้
และผูผ่้าตดัมะเร็ง เตา้นม จดัจ าหน่ายผ่านช่องทางขายตรง (Direct Sale) 

1.3.B’me  ชุดชั้นในสตรีท่ีมีขนาดและรูปทรงเหมาะสมกับทรวงอกของผู้หญิงท่ี
เปล่ียนไปในแต่ละช่วง วัย ซึ่งช่วยให้ผูส้วมใส่แลดูอ่อนเยาว์ และรูสึ้กประทับใจ จัดจ าหน่ายใน
Modern Trade, Stand alone เช่น His&Her Shop, E-Commerce และรา้นสะดวกซือ้   

1.4.CW-X ชุดเสริมสมรรถนะท่ีออกแบบตามหลกัสรีระศาสตร ์และกายพลศาสตรท่ี์
ตอบสนองการ เคล่ือนไหวอย่างสมบูรณแ์บบ พรอ้มทัง้การสวมใส่ท่ีกระชบัสบาย  

2 ชุดชั้นนอกสตรี บริษัทฯ เป็นผู้ผลิตและจัดจ าหน่ายเสื้อผ้าส าเร็จรูปสตรี ภายใต้
เครื่องหมายการคา้ 5.up, Race’, in nine, Sgarlet และ Presea ซึ่งลว้นแต่เป็นเครื่องหมายการคา้
ของบริษัทฯ และภายใต้เครื่องหมายการค้ารับ อนุญาต WACOAL BLOUSE ชุดชั้นนอกสตรีมี
มลูค่าการจ าหน่ายคิดเป็นรอ้ยละ 3 ของมลูค่าจ าหน่าย ทัง้หมด  

3 ชุดเด็ก บริษัทฯ ผลิตชุดเด็กภายใต้เครื่องหมายการค้า ENFANT, De bon, และ
Amusant ซึ่งเป็น เครื่องหมายการคา้ของบริษัทฯ และภายใตเ้ครื่องหมายการคา้รบัอนุญาต Little 
Wacoal, ELLE PETITE และ ELLE POUPON ผลิตภัณฑ์ชุดเด็กมีมูลค่าการจ าหน่ายคิดเป็น           
รอ้ยละ 4 ของมลูค่าจ าหน่ายทัง้หมด 
 
 

http://www.facebook.com/wacoal.th/
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ด้านการพัฒนาคุณภาพและมาตรฐานผลิตภัณฑ ์
ดน้การพัฒนาคุณภาพและมาตรฐานผลิตภัณฑ ์บริษัทฯ ไดด้ าเนินกิจกรรมเพื่อรกัษาไว้

ซึ่งคุณภาพมาตรฐานผลิตภัณฑ์ มาตรฐานความปลอดภัยจากสีและสารเคมีท่ีเป็น อันตราย 
กระบวนการผลิตท่ีได้มาตรฐานสากล รวมถึงการให้ความส าคัญต่อการลดผลกระทบต่อ
ส่ิงแวดล้อมอย่างต่อเน่ือง เช่น การรักษาไว้ซึ่งการรับรองระบบบริหารจัดการคุณภาพ ISO 
9001:2015 และการจัดการส่ิงแวดล้อม ISO 14001:2015 การจัดการ ด้านพลังงาน ISO 
50001:2011 การรบัรองหอ้งปฏิบัติการทดสอบตามมาตรฐาน ISO/IEC 17025:2005 การรบัรอง
คุณภาพ มาตรฐานการทดสอบ Wacoal corp. การรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม 
(มอก.2346:2550) การรบัรองผลิตภัณฑ์ ฉลากเขียวครอบคลุมทุกผลิตภัณฑ์ชุดชั้นใน (Green 
Label) การรับรองผลิตภัณฑ์ลดโลกร้อน (CoolMode) และผลิตภัณฑ์แสดง การปล่อยก๊าซ
คารบ์อนไดออกไซด ์(Carbon Footprint) 

นอกจากนีใ้นปี 2561 บริษัทฯ ได้รับโล่รางวัลอุตสาหกรรมสีเขียว ระดับท่ี 4 (Green 
Industry Level 4) รวมทั้งได้รับ การรับรองความสามารถทางนวัตกรรมและองค์กรนวัตกรรม 
(Innovative Organization) ประจ าปี 2561 จากส านักงานนวัตกรรม แห่งชาติ (องค์การมหาชน) 
และตลาดหลกัทรพัยแ์ห่งประเทศไทย 
 
การจ าหน่ายและช่องทางการจ าหน่าย  

บริษัทฯ มีรายได้จากการจ าหน่ายชุดชั้นในภายในประเทศ และต่างประเทศ คิดเป็น          
รอ้ยละ 72  และรอ้ยละ 28 ตามล าดบั โดยมีช่องทางการจดัจ าหน่าย ดงันี ้ 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 25 ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 

ท่ีมา: Wacoal.com. 2562. (www.wacoal.co.th) 
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การจ าหน่ายสินค้าภายในประเทศ 
1.บริษัทฯ แต่งตั้งตัวแทนจัดจ าหน่าย คือ บริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอรเ์นชั่นแนล จ ากัด 

(มหาชน) ซึ่งเป็นบริษัทในกลุ่มสหพฒันแ์ละเป็นลูกคา้รายใหญ่ของบริษัทฯ รวมทัง้เป็นบริษัทชัน้น า
ท่ีมี ศักยภาพและความเชี่ยวชาญในการท าตลาดในประเทศ และประเทศเพื่อนบา้น ไดแ้ก่ ลาว  
กมัพชูา เมียนมา โดยมีช่องทางการจดัจ าหน่ายหลกัใหก้บัหา้งสรรพสินคา้ Modern Trade รวมถึง
การเปิดรา้นค้าในศูนย์การค้า ชั้นน าทั่วประเทศ โดย บริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอรเ์นชั่นแนล จ ากัด 
(มหาชน) เป็นตัวแทนจ าหน่ายสินคา้ของ บริษัทฯ มาเป็นระยะเวลานานกว่า 40 ปี และเป็นลกูคา้
รายใหญ่มากกว่ารอ้ยละ 50 ของรายไดร้วม   

2.บริษัทฯ จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ภายใตเ้ครื่องหมายการคา้ “WIENNA” ไปยัง บริษัท วีน 
อินเตอรเ์นชั่นแนล จ ากดั ซึ่งเป็นผูเ้ชี่ยวชาญการท าธุรกิจขายตรงผ่านเว็บไซต ์และ Catalog และ
เป็นลกูคา้ บริษัทฯ มานานกว่า 30 ปี   

3.บริษัทฯ  จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ภายใต้เครื่องหมายการค้า “B’me” ไปยัง บริษัท เพนส ์
มารเ์ก็ตติง้ แอนด ์ดิสทริบิวชั่น จ ากัด โดยมีช่องทางการจัดจ าหน่ายหลัก คือ Modern Trade ซึ่ง
ปัจจุบันมี จ าหน่ายทั้งกรุงเทพฯ และต่างจังหวัด จ านวน 151 สาขา นอกจากนีย้ังได้ขยายช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายใหม้ี ความครอบคลุมและหลากหลายมากขึน้ไม่ว่าจะเป็น Stand alone เช่น 
His&Her Shop, MAYA Shop,  E-Commerce รา้นสะดวกซือ้  7-ELEVEN และ Catalog Friday   

4.บริษัทฯ ไดเ้ปิดบริการ Wacoal Body Clinic Shop ณ ท่ีท าการของบริษัทฯ เพื่อบริการ
สั่ง ตดัพิเศษส าหรบัผูท่ี้ตอ้งการปรบัแต่งสรีระ และผลิตภณัฑเ์สือ้ผา้ท่ีใชใ้นทางการแพทย ์     

5.ช่องทางการจัดจ าหน่ายอื่น เช่น การเปิดรา้น Wacoal Studio, E-Commerce, TV 
Shopping และการจ าหน่ายผ่าน Factory Outlet ทัง้ของกลุ่มสหพฒันแ์ละคู่คา้ภายนอก 
 

การจ าหน่ายสินค้าไปต่างประเทศ  
บริษัทฯ และบริษัทย่อย เป็นผู้ด าเนินการส่งออกโดยตรง ไปยังประเทศสหรัฐอเมริกา 

ญ่ีปุ่ น อาเซียน โดยมีลกูคา้หลกั คือ Wacoal Corporation  และ Wacoal America, Inc. 
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งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
ปณยา อักษร (2560) กลยุทธ์การตลาด 4Cs รูปแบบการด าเนินชีวิต และการยอมรับ

เทคโนโลยีท่ีมีความสัมพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ชุดท างานผ่านเว็บไซตข์อง ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศ และอาชีพแตกต่างกันมี
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าชุดท างานผ่านเว็บไซต์ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ (บาท/ชุด) แตกต่างกัน 
รูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นความสนใจมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกัน ระดบัต ่ากบัพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้ชุดท างานผ่านเว็บไซตข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่าย ในการซือ้ 
(บาท/ชดุ) 

จิราพร ชัยวฒัน ์(2556)  รูปแบบการด าเนินชีวิต และความพึงพอใจที่มีความสมัพนัธก์ับ
พฤติกรรม การซือ้เสือ้ผ้ามือสองของผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบว่า ผู้บ ริ โภค ท่ีมี อายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการเสื้อผ้ามื อสองของผู้หญิ งในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ในดา้นปริมาณเฉล่ียในการซือ้เสือ้ผา้มือสองในหน่ึง เดือน และดา้น
ท่านจะซือ้เสือ้ผ่ามือสองอีกหรือไม่ในอนาคตแตกต่างกนั  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน
มีพฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้ามือสอง ในด้านปริมาณเฉล่ียในการซื ้อเสือ้ผ้ามือสองในหน่ึงเดือน 
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเสือ้ผ้ามือสองของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกัน ในด้านปริมาณเฉล่ียในการซือ้เสือ้ผ้ามือสองในหน่ึงเดือน และในด้าน ท่านจะซื ้อ
เสื ้อผ้ามือสองอีกหรือไม่ในอนาคตแตกต่างกัน  รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านกิจกรรมมี
ความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้มือสองของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นจ านวน
เงินท่ีใช้ซือ้เสือ้ผา้มือสอง และในดา้นท่านจะซือ้เสือ้ผ้า มือสองอีกหรือไม่ ในอนาคต ในทิศทาง
เดียวกันในระดับต ่า ส่วนรูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านความสนใจมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม             
การซือ้เสือ้ผา้มือสองของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าเฉล่ียท่านซือ้เสือ้ผา้มือสอง และ
ในดา้นปริมาณเฉล่ียใน การซือ้เสือ้ผา้มือสองในหน่ึงเดือน ในทิศทางตรงกันขา้มในระดับค่อนขา้ง
ต ่า และรูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นความคิดเห็นมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้มือ
สองของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นค่าเฉล่ียท่านซือ้เสือ้ผา้มือสอง และในดา้นจ านวน
เงินท่ีใช ้ซือ้เสือ้ผา้มือสอง ในทิศทางเดียวกันในระดับต ่าในดา้นปริมาณเฉล่ียในการซือ้เสือ้ผา้มือ
สองในหน่ึง เดือน ในทิศทางเดียวกันในระดับค่อนขา้งต ่า และในดา้นท่านจะซือ้เสือ้ผา้มือสองอีก
หรือไม่ใน อนาคต ในทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง  

สุทธิดา ทักษิณวราจาร (2560) รูปแบบการด าเนินชีวิต ส่วนประสมทางการตลาดและ
ความไว้วางใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้หนังสือผ่านเว็บไซด์ออนไลน์ของนักเรียนและ
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นักศึกษาไทย ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า เพศท่ีแตกต่างกันไม่มีผลต่อต่อพฤติกรรมการซือ้
หนงัสือผ่านเว็บไซดอ์อนไลนข์องนักเรียนและนักศึกษาไทย ส่วนลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์
ในด้านอื่นๆ เช่น อายุ ระดับการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซือ้หนังสือผ่านเว็บไซดอ์อนไลนข์องนักเรียนและนักศึกษาไทย ปัจจัยดา้นรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้หนังสือผ่านเว็บไซด์ออนไลน์ของนักเรียนและนักศึกษาไทย 
ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้หนังสือผ่านเว็บไซด์ออนไลน์
ของนกัเรียนและนกัศึกษาไทย  

ทศสวุรรณ พลาฤทธิ์ (2558)  ทศันคติดา้นส่วนประสมการตลาด 4C’s และแรงจงูใจท่ีมี
ความสัมพันธ์ต่อแนวโนม้พฤติกรรมการซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนด์ไทยดีไซเนอรข์องกลุ่มผู้หญิงวัย
ท างานในเขตกรุงเทพมหานครผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าลักษณะทางประชากรศาสตร ์
ไดแ้ก่ อายรุะดบัการศึกษา และอาชีพท่ีแตกต่างกนัมี ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้และ
เครื่องประดับจากรา้นคา้เฟซบุ๊คแฟนเพจแตกต่างกนัในพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้และเครื่องประดับ
ประเภทเสื้อผ้า  พฤติกรรมการใช้เฟซบุ๊คมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้าและ
เครื่องประดับ ในประเภทเสือ้ผ้าเครื่องประดับรองเท้า กระเป๋า และ สินค้าอื่นๆ นอกเหนือจาก
ขั้นต้น ระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคา ด้านช่องทาง         
การจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้และ 
เครื่องประดับในประเภทเสือ้ผา้ เครื่องประดับ รองเทา้ กระเป๋า และ สินค้าอื่นๆ นอกเหนือจาก 
ขัน้ตน้  

ภวิตา พุ่มพวง (2552) ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ชดุชั้นในกระชับสดัส่วน
อินฟราเรดยี่หอ้"ลีน่า"ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี
อายุ 36 ปีขึ ้นไป การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือสูงกว่าปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน หรือลกูจา้ง มีรายไดต่้อเดือนอยู่ในช่วง 10,001-15,000 บาทและมีสถานภาพสมรส/
อยู่ด้วยกัน /แยกกันอยู่ /หย่ารา้ง/หม้าย ผู้บริโภคมีความคิดเห็นปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวมของชุดชั้นในกระชับสัดส่วนอินฟราเรดยี่ห้อ"ลีน่า" อยู่ในระดับเห็นด้วย เมื่อ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นราคาออยู่ในระดับเห็นดว้ย ปัจจัยบุคลิกภาพพบว่าผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่มีบุคลิกภาพค่อนข้างชอบตัดสินใจดว้ยตนเอง รองลองมาได้แก่ ค่อนขา้งชอบท างาน
รว่มกบัผูอ้ื่นและค่อนขา้งมีความมั่นในในตวัเอง ปัจจัยดา้นแรงจงูใจ พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีแรง
จงูในต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ในเรื่องการลดราคาของสินคา้รองลงมาไดแ้ก่ ต่องการเป็นผู้มี
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บุคลิกภาพดูและโดดเด่นในสังคม ปัจจัยดา้นพฤติกรรมการจัดสินใจซือ้ พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในกระชับสัดส่วนอินฟราเรดยี่หอ้"ลีน่า" โดยเลือกซือ้จากสถานท่ีหา้งสรรพสินคา้
ชัน้น า บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซือ้ คือ พนกังานขาย มีจ านวนชดุทัง้หมดโดยเฉล่ียประมาณ 3 
ชิน้ ปริมาณในการซือ้โดยเฉล่ียประมาณ 2 ครัง้ต่อปี ซึ่งประมาณ 1 ชิน้/ 6 เดือน และมีมูลค่าใน
การซือ้เฉล่ีย 3,407.10 บาทต่อครัง้ 

ปองทิพ ล่ิมหลกั (2557) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
เสื ้อชั้นในวัยรุ่นสตรีของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบพบว่าพฤติกรรมการซื ้อ               
เสือ้ชั้นในวัยรุน่สตรีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ในดา้นราคาเสื้อชั้นในท่ีซือ้เฉล่ียต่อตัวไดร้บั
อิทธิพลจากปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ์ และพฤติกรรมการซือ้เสือ้ชั้นในวยัรุ่น
สตรีของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครในด้านวิธีการซือ้เสือ้ชั้นใน ไดร้บัอิทธิพลจากลักษณะส่วน
บุคคลดา้นอาย ุปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

มาทินี โลเกสกุล (2559) ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้
ชดุชัน้ในสตรียี่หอ้ซาบีน่า ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. ผลการวิจัยพบว่า ผูบ้ริโภค ท่ีมีอาย ุ
สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้ชดุ ชั้นในสตรี
ยี่หอ้ซาบีน่า ดา้นค่าใชจ้่ายโดยประมาณท่ีซือ้ชุดชั้นในสตรียี่หอ้ซาบีน่าแตกต่างกนั ส่วนผูบ้ริโภคท่ี
มีอายุ และสถานภาพ แตกต่างกันมี พฤติกรรมการซือ้ชุดชั้นในสตรียี่หอ้ซาบีน่า ดา้นความถี่โดย
เฉล่ียท่ีซือ้ชุดชั้นในสตรียี่ห้อซาบีน่าแตกต่างกัน ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์ ดา้น
ช่องทางการจัดจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ชุด 
ชัน้ในสตรียี่หอ้ซาบีน่า ดา้นค่าใชจ้่ายโดยประมาณท่ีซือ้ชดุชัน้ในสตรียี่หอ้ซาบีน่า และส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้ชดุชัน้ในสตรียี่หอ้ซาบีน่า ดา้นความถี่โดยเฉล่ียท่ีซือ้ ชดุชัน้ในสตรียี่หอ้ซาบีน่า  

ชยนนัท ์จงเจริญชัยสกุล (2556) ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซือ้ชดุชั้นในของ
นักศึกษาทอม ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการแสดงออกทางเพศแบบทอม มีพฤติกรรมการ
แสดงออกทางการแต่งกาย และทรงผมของ ชทอม เพื่อดึงดดูความสนใจของเพศหญิงหรือเรียกว่า 
เท่ห ์หรือความเป็นแมน ดว้ยการมีบุคลิกภาพท่ีดูสมความ เป็นชาย นักศึกษาทอมท่ีก าลังศึกษาอยู่
ท่ีมหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบุรี มีส่วนประสมทางการตลาดในการเลือก ซือ้ชุดชั้นในดว้ยตนเอง 
บางครัง้ไดร้บัอิทธิพลจากเพื่อนในการแนะน ารา้นคา้เพื่อพิจารณาการเลือกซือ้ชุดชัน้ใน ส่วนมาก
นกัศึกษาทอมเลือกซือ้ชุดชั้นในแบบสเตยท่ี์มีลักษณะเหมือนเกาะอกมากกว่าท่ีเลือกซือ้ชุดชั้นใน
แบบเสือ้ กลา้ม โดยเลือกใชช้ดุชั้นในสเตยแ์บบมีตะขอเพื่อสะดวกต่อการสวมใส่ และช่วยเรื่องการ
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ปรบัระดบักระชบั หนา้อกใหพ้อดีกบัขนาดหนา้อกของตนเอง และเลือกใชสี้ด าเป็นหลกัเพราะช่วย
ใหดู้เท่หส์มความเป็นชาย (แมน) รวมถึงชุดชั้นในท่ีเป็นกางเกงในนักศึกษาทอมส่วนใหญ่เลือกใช้
กางเกงชั้นในชายท่ีเป็นสีด า หรือสีฉูดฉาด ซึ่งเวลา ใส่นักศึกษาทอมตอ้งการท่ีแสดงใหเ้ห็นขอบ
กางเกงในเพราะท าใหรู้สึ้กว่าดเูท่หดี์โดยส่วนมากไดร้บัอิทธิพลในการ เลือกยี่หอ้กางเกงชัน้ในชาย
มาจากเพื่อน ๆ และรุน่พี่ท่ีเป็นนกัศึกษาทอมในมหาวิทยาลยั 

วงศกร ปลืม้อารมย ์(2553) พฤติกรรมการคน้หาขอ้มลูจากอินเทอรเ์น็ตในการตัดสินใจ
ซือ้เสือ้ผา้ออนไลนข์องผูบ้ริโภคในประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ21-30 ปี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน ระดบัการศึกษาสงูสดุ ปริญญา
ตรี รายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาทและพ านักอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มี
พฤติกรรมการคน้หาขอ้มูลจากอินเทอรเ์น็ตโดยรวมและรายด้าน ได้แก่ ดา้นชนิดของการคน้หา 
ดา้นขอบเขตของการคน้หา ดา้นการอา้งอิงขอ้มูล ดา้นความต่อเน่ืองของการคน้หา ดา้นคุณภาพ
ของการคน้หา อยู่ในระดับค่อนขา้งมาก มีความคิดเห็นส่วนบุคคลและการรบัรูค้วามเส่ียงโดยรวม
และรายดา้น ไดแ้ก่ ความคิดเห็นส่วนบุคคล การรบัรูค้วามเส่ียงดา้นประสิทธิภาพ การรบัรูค้วาม
เส่ียงดา้นการเงิน การรบัรูค้วามเส่ียงดา้นความปลอดภยั การรบัรูค้วามเส่ียงดา้นการสญูเสียเวลา 
และการรบัรูค้วามเส่ียงดา้นจิตวิทยา อยู่ในระดับ ค่อนขา้งมาก ส่วนการรบัรูค้วามเส่ียงดา้นสังคม
อยู่ในระดบัมาก มีการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ออนไลนโ์ดยรวมและดา้นผลประโยชนท่ี์มองไม่เห็น อยู่ใน
ระดบัค่อนขา้งมาก ส่วนดา้นผลประโยชนท่ี์มองเห็นอยู่ในระดบัมาก 

ผกามาศ ไชยวิสุทธิกุล (2557) ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื ้อกระเป๋า
เลียนแบบแบรนด์เนมของวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมติฐานพบว่า รูปแบบ   
การด าเนินชีวิตในด้านกิจกรรม และด้านความสนใจมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้กระเป๋า
เลียนแบบแบรนดเ์นมของวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร ทางดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการคน้หา
ขอ้มลู ดา้นการประเมินผลทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซือ้ และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ ซึ่งมี
ความสัมพันธ์กันในระดับต ่ าและเป็นไปในทิศทาง เดียวกัน  รูปแบบการด าเนินชีวิตใน                     
ดา้นความคิดเห็นมีความสัมพนัธก์บัการตัดสินใจซือ้กระเป๋าเลียนแบบแบรนดเ์นมของวัยรุน่ในเขต
กรุงเทพมหานคร ทางดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมินผลทางเลือก และ
ดา้นพฤติกรรมภายหลังการซือ้ ทางดา้นการตัดสินใจซึ่งมีความสัมพันธก์ันในระดับต ่าและเป็นไป
ในทิศทางเดียวกนั 

วัชรนนท์ เมฆขยาย (2559) ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ความเชื่อกบัการตดัสินใจซือ้ก าไลหินมงคลของผูบ้ริโภคในกรุงมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
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เป็นเพศหญิง อายุ 29.39 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพสมรส โสด มีอาชีพพนักงาน
เอกชน/ลูกจา้ง มีรายไดเ้ฉล่ียนต่อเดือน 20,001-30,000 บาทและสนใจก าไลหินประเภทความมั่ง
คั่ง โชคลาภมากท่ีสดุ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคัญต่อความเชื่อเกี่ยวกบัหินน าโชคประกอบดว้ย ความ
เชื่อเกี่ยวกับวงจรชีวิตของมนุษย ์ความเชื่อเกี่ยวกบัจักรวาลวิทยากาล ความเชื่อเกี่ยวกบัส่ิงเหนือ
ธรรมชาติหรือเหนือวิสยั ความเชื่อเร่ืองของขลงัส่ิงศกัด์ิสิทธิ์และความเชื่อเบ็ดเตล็ดอยู่ในระดบัปาน
กลางและความเชื่อด้านผีสางเทวดาอยู่ระดับน้อย ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ประกอบด้วย ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะทางกายและด้าน
กระบวนการอยู่ในระดับมาก ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นช่องทางการจัดหน่าย
อยู่ในระดับปานกลาง ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคัญต่อการตัดสินใจซือ้ ประกอบดว้ย การตัดสินใจซือ้
และการประเมินผลทางเลือก อยู่ในระดับมาก พฤติกรรมหลงัการซือ้ การคน้หาขอ้มูลและการรบัรู ้
ปัญหาอยู่ในระดับปานกลาง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ดา้นความเชื่อเกี่ยวกับหินน าโชค 
ดา้นวงจรชีวิตของมนุษย ์ดา้นส่ิงเหนือธรรมชาติหรือเหนือวิสัย ดา้นจักรวาลวิทยากาล ดา้นของ
ขลังส่ิงศักด์ิสิทธิ์ ดา้นความเชื่อเบ็ดเตล็ด และความเชื่อดา้นผีสางเทวดามีความสัมพันธ์การการ
ตัดสินใจซื ้อก าไลหินมงคล โดยมีความสัมพันธ์ทิศทางเดียวกันในระดับปานกลางและต ่า 
ตามล าดบั อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และส่วนประสมทางการตลาดดา้นบริการ ดา้น
ผลิตภัณฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ดา้นลักษณะทาง
กายภาพ ดา้นบุคลากรและดา้นกระบวนการมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซือ้ก าไลหินมงคล โดย
มีความสัมพันธ์ทิศทางเดียวกันในระดับสูงและปานกลางตามล าดับ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 

ศรัณยนันฑ์ ศรีจงใจ (2561) ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เสื ้อผ้าแฟชั่นผ่าน
ช่องทาง การถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.           
ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านเพศ , สถานภาพ ,อายุ,ระดับ,
การศึกษา,รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้เสือ้ผ้าแฟชั่นผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊ ก ไลฟ์  แตกต่างกันอย่ างมีนัยส าคัญ ทางสถิ ติ ท่ี ระดับ  0.05  ปั จจัย
ประชากรศาสตรด์้านอาชีพท่ีแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อเสื ้อผ้าแฟชั่นผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ปัจจัยดา้นส่วน
ประสมทางการตลาด มีอิทธิพลกับการตัดสินใจซือ้เสื ้อผ้าแฟชั่นผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมี นัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05  ความไวว้างใจในดา้นการส่ือสาร และดา้นการเอาใจใส่ มีอิทธิพลกบัการตัดสินใจซือ้
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เสื ้อผ้าแฟชั่นผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพ มหานครอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

วศิน เจริญสุข (2556) ผลิตภัณฑแ์ละคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
เสื ้อผ้าส าเร็จรูป Uniqlo ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดับ
นยัส าคัญทางสถิติ .05 พบว่า พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ส าเร็จรูป UNIQLO ดา้นสาขาที่ซือ้สินคา้ มี
ความสัมพันธ์กับอาชีพ และบรรจุภัณฑ ์ พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ส าเร็จรูป UNIQLO ดา้นวนัและ
ช่วงเวลาท่ีซือ้สินคา้มีความสมัพนัธก์บั อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และการตระหนกัรูต้ราสินคา้  

พฤติกรรมการซือ้เสื ้อผ้าส าเร็จรูป UNIQLO ด้านค่าใช้จ่ายในการซื ้อสินค้าต่อครั้งมี
ความสัมพันธ์กับ การตระหนักรูต้ราสินคา้ และความภักดีต่อตราสินคา้ พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้า
ส าเร็จรูป UNIQLO ดา้นจ านวนนครัง้ท่ีซือ้สินคา้ภายในสามเดือนมีความสัมพันธ์กับ เพศ อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน คุณภาพสินคา้ การบริการ การตระหนักรูต้รา สินคา้ คุณภาพท่ีถูกรบัรู ้การ
เชื่อมโยงกบัตราสินคา้ และความภกัดีต่อตราสินคา้ 

Law, K. M. D. (2002). อิทธิพลของการเปล่ียนแปลงของแฟชั่นท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้
เครื่องแต่งกายวยัรุน่รุน่เยาวใ์นฮ่องกง ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภควยัหนุ่มสาวจ านวนมากชอบท่ีจะ
เป็นแฟชั่นส่วนใหญ่ เป็นสาวกแฟชั่นและนักเรียนหลายคนตกอยู่ในกลุ่มผู้น าทางความคิด         
ด้านแฟชั่น เกี่ยวกับความพึงพอใจของเสื้อผ้าความเป็นตัวของตัวเองสะท้อนให้เห็นถึงความ
แปรปรวนสงูสุดในเร่ืองส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นท่ีหลากหลายเกี่ยวกบัการกีดกนัเสือ้ผา้ ซึ่งนกัเรียน
ขึน้อยู่กบัปัจจยัการรบัรูค้วามตอ้งการเสือ้ผา้ใหม่ ในขณะท่ีอาสาสมคัรท างานไดร้บัผลกระทบจาก
ความคิดเห็นของเพื่อนร่วมงาน จากความคิดเห็นของผู้บริโภควัยหนุ่มสาวเกี่ ยวกับการ
เปล่ียนแปลงทางแฟชั่นผลการศึกษาพบว่าไม่มีอิทธิพลท่ีเฉพาะเจาะจงต่อกรอบการท างานใด ๆ 
แต่พบว่ามีผลร่วมกนัในความคิดต่างๆเกี่ยวกับแฟชั่น เพื่อก่อใหเ้กิดผลกระทบรว่มกนัของความคิด
ทางแฟชั่นท่ีหลากหลายสภาพแวดลอ้มทางสังคมมีอิทธิพลระดับหน่ึงในการก าหนดทัศนคติของ
ผูบ้ริโภคต่อการเปล่ียนแปลงแฟชั่น ในบรรดาปัจจัยภายนอกแฟชั่นญ่ีปุ่ นพบว่าเป็นปัจจัยส าคัญท่ี
มีอิทธิพลต่อแนวคิดการเปล่ียนแปลงแฟชั่นในหมู่ผูบ้ริโภคหนุ่มสาวชาวฮ่องกงเน่ืองจากการเปิดรบั
เครื่องแต่งกายในปัจจุบันในระดับสูงการรบัรูถ้ึงความสามารถในการสวมใส่และความคลา้ยคลึง
กนัระหว่างชาวจีนและญ่ีปุ่ น 

สอุัคคินท ์ตัง้พรเจริญสุข (2558) ทัศนคติดา้นส่วนประสมการตลาด 4C's และแรงจูงใจ
ท่ีมีความสัมพันธต่์อแนวโนม้พฤติกรรมการซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรข์องกลุ่มผูห้ญิงวัย
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 1.กลุ่มผู้หญิงวัยท างานส่วนใหญ่ท่ีซือ้สินค้า
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แฟชั่นแบรนด์ไทยดีไซเนอรอ์ายุ 30-34 ปี การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน รายได้ต่อเดือน 25,001-35,000 บาทและมีสถานภาพโสด ผู้บริโภคกลุ่ม
ผูห้ญิงวัยท างานท่ีเคยซือ้สินค้าแฟชั่นเบรนด์ไทยดีไซเนอรม์ีทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาด 
4C’s โดยรวมอยู่ในระดบัดี เมื่อพิจารณาเป็นรายคน้พบว่า ผูบ้ริโภคมีทัศนคติระดับดีในดา้นความ
สะดวกในการซือ้ ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นการส่ือสาร และมีทศันคติระดบัปานกลางใน
ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภคตามล าดบั ผูบ้ริโภคกลุ่มผูห้ญิงวันท างานท่ีเคยซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทย
ดีไซเนอรม์ีแรงจงูใจโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจ
ดา้นเหตผุลต่อการซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรอ์ยู่ในระดับมากและมีแรงจงูใจดา้นอารมณ์
ต่อการซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรอ์ยู่ในระดับมาก  ผูบ้ริโภคกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานท่ีเคย
ซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรม์ีแนวโนม้พฤติกรรมการซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอร์
โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้พฤติกรรมการซือ้
สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรอ์ยู่ในระดบัปานกลางในเร่ือง การบอกต่อหรือแนะน าผูอ้ื่นใหห้ัน
มาใชสิ้นคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอร ์แนวโนม้การซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรใ์นอนาคต
และการทดลองซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอร ์แบรนดใ์หม่ท่ีออกมาในตลาด และมีแนวโนม้
พฤติกรรมการซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนด์ไทยดีไซเนอรร์ะดับน้อยในเรื่องการซือ้สินคา้แฟชั่นแบรนด์
ไทยดีไซเนอรใ์นกรณีท่ีราคาสูงขึน้ ตามล าดับ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือน และสถานภาพแตกต่าง
กันมีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการซื ้อสินค้าแฟชั่นแบรนด์ไทยดีไซเนอรแ์ตกต่างกัน ทัศนคติ              
ดา้นส่วนประสมการตลาด 4C’s ต่อแนวโนม้พฤติกรรมการซือ้สินค้าแฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอร ์
พบว่า โดยภาพรวมมีความสมัพนัธก์นัในทิศทางบวก ระดบัปานกลาง ปัจจัยดา้นแรงจงูใจโดยรวม
ท่ีมีต่อสินคา้แฟชั่นแบรนดไ์ทยดีไซเนอรม์ีความสัมพันธต่์อแนวโนม้พฤติกรรมการซือ้สินคา้แฟชั่น
แบรนดไ์ทยดีไซเนอร ์ในทิศทางบวก ระดบัปานกลาง 

พิชชานันท์  ฐิติอักษรศิลป (2558) ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้าออนไลน์ ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ผลการ
ทดสอบสมมติฐาน พบว่า 1.ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลนข์อง
พนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ (ครัง้/เดือน) แตกต่างกัน  2.ผูบ้ริโภคท่ีมี
อายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้าออนไลน์ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร             
ดา้นความถี่ในการซือ้ (ครัง้/เดือน) ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ (บาท/ครัง้) และดา้นปริมาณในการซือ้ 
(ชิน้/ครัง้) แตกต่างกนั  3.ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสงูสุดและสถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้ออนไลนข์องพนกังานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ (ครัง้/เดือน) 
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และดา้นค่าใช้จ่ายในการซือ้ (บาท/ครัง้) แตกต่างกัน  4.ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน            
มีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลนข์องพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ 
(บาท/ครัง้) แตกต่างกัน 5.ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ด้านคุณค่าท่ีลูกคา้จะ
ได้รับ  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ เสื ้อผ้าออนไลน์ของพนังงานของบริษัทใน
กรุงเทพมหานครในด้านความถี่ในการซือ้ (ครัง้/เดือน) โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันใน
ระดับต ่าและดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ (บาท/ครัง้) โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางตรงกันขา้มกันใน
ระดับต ่า 6.ส่วนประสมการทางตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้านต้นทุน มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้เสื ้อผ้าออนไลน์ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ในด้านค่าใช้จ่ายใน            
การซือ้ (บาท/ครั้ง) โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางตรงกันข้ามกันในระดับต ่า  7.ส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกคา้ ด้านความสะดวกและดา้นการติดต่อส่ือสาร มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ออนไลนข์องพนกังานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ในดา้นความถี่ในการซือ้ 
(ครัง้/เดือน) และดา้นปริมาณในการซือ้ (ชิน้/ครัง้) โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดับ
ต ่า 

อัญชลี พูนพนิช (2558) รูปแบบการด าเนินชีวิตและส่วนประสมการตลาดบริการมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าแฟชั่นสตรีผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค  ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นสตรีผ่านทางส่ือ
สังคมออนไลน์เฟชบุ๊ค ในด้านการใช้อินเทอร์เน็นในโดยเฉล่ียชั่วโมงต่อวันแตกต่างอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมซือ้เสือ้ผ้าแฟชั่นสตรี
ผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์เฟชบุ๊คแตกต่างกัน ในด้านการใชอ้ินเทอรเ์น็ตโดยเฉล่ียชั่วโมงต่อวัน 
ดา้นจ านวนครัง้ต่อเดือนท่ีซือ้ เสือ้ผา้แฟชั่นสตรีผ่านทางส่ือสงัคมออนไลนเ์ฟชบุ๊คแตกต่างกันอย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และในดา้นจ านวนชิน้ต่อเดือนท่ีซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นสตรีผ่านทางส่ือ
สงัคมออนไลนเ์ฟชบุ๊คแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 รูปแบบการด าเนินชีวิต 
ดา้นกิจกรรม ดา้นความคิดเห็นและดา้นควาสนใจมีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกันกบัพฤติกรรม
ซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นสตรีผ่านทางส่ือสงัคมออนไลน ์เฟชบุ๊ค ในดา้นจ านวนครัง้และจ านวนชิน้ต่อเดือนท่ี
ซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นบนเครือข่ายสังคมออนไลนเ์ฟชบุ๊คอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยมี
ความสมัพันธใ์นระดับค่อนขา้งต ่าและต ่าตามล าดบั ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมและ
รายดา้น ไดแ้ก่ ผลิตภัณฑ ์บุคลากรและกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้
แฟชั่นผ่านทางส่ือสังคมออนไลนเ์ฟชบุ๊คในดา้นจ านวนครัง้ต่อเดือนท่ีซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นผ่านทางส่ือ
แฟชั่นทางส่ือสังคมออนไลนเ์ฟชบุ๊คในระดบัต ่า อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 



  61 

ตามล าดับ ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมและรายด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา กา
ส่งเสริมการตลาด ลักษณะทางกายภาพและกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผ้าแฟชั่นผ่านทางส่ือสังคมออนไลนเ์ฟชบุ๊ค ในด้านจ านวนชิน้ต่อเดือนท่ีซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นบน
เครือข่ายสังคมออนไลนเ์ฟชบุ๊ค โดยมีความสมัพันธใ์นทิศทางเดียวกันในระดบัต ่าอยางมีนยัส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั 

สรุปจากการศึกษางานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้งในการวิจยัในครัง้นี ้ในการด าเนินงานวิจยันี ้ผูว้ิจัย
ไดน้ างานวิจัยท่ีเกี่ยวขอ้งของ มาทินี โลเกสกุล (2559); จิราพร ชัยวัฒน ์(2556); อัญชลี พูนพนิช 
(2558), ทศสวุรรณ พลาฤทธิ์ (2558)และ ภวิตา พุ่มพวง (2552) ท่ีมีการศึกษาท่ีเหมือนกนัในดา้น
ลักษณะประชากรศาสตร ์ส่วนรูปแบบการด าเนินชีวิตได้น าวิจัยท่ีเกี่ยวข้องของ ปณยา อักษร 
(2560); จิราพร ชัยวัฒน์ (2556) และสุทธิดา ทักษิณวราจาร (2560) อีกทั้งมีส่วนท่ีผู้วิจัยได้
ท าการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดไดน้ าวิจัยท่ีเกี่ยวข้องของ ทศสุวรรณ พลาฤทธิ์ (2558) ;
ปองทิพ ล่ิมหลัก (2557) ; มาทินี โลเกสกุล (2559) และ ชยนันท ์จงเจริญชยัสกุล (2556)  ในส่วน
ของการประเมินทางเลือกผู้วิจัยไดท้ าการศึกษาวิจัยท่ีเกี่ยวขอ้งของ วงศกร ปลืม้อารมย ์(2553); 
ผกามาศ ไชยวิสทุธิกุล (2557) วชัรนนท ์เมฆขยาย (2559)และศรณัยนนัฑ ์ศรีจงใจ (2561) รวมถึง
ส่วนพฤติกรรมการซือ้ไดน้ างานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องของ วศิน เจริญสุข (2556) พิชชานันท ์ ฐิติอักษร
ศิลป (2558); (Law, 2002)และสุอัคคินท์ ตั้งพรเจริญสุข  (2558) เพื่ อ เป็นแนวทางในการ
คน้ควา้วิจยัรวมถึงเป็นแนวทางในการออกแบบสอบถามในงานวิจยัของขา้พเจา้ 
 



 

บทท่ี 3 
วิธีการด าเนินการศึกษาวจิัย 

 
ในการท าวิจัยเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง

ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยใชร้ะเบียบวิธีการวิจัย (Methodology) โดยใชก้ารวิจัย
เชิงส ารวจ (Survey Research Method) และใชก้ารเก็บขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) 
และไดม้ีวิธีการด าเนินการวิจัยอย่างเป็นขั้นตอน เพื่อใหไ้ดม้าซึ่งขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างเพื่อน าไป
วิเคราะหด์ว้ยวิธีทางสถิติดงันี ้ 

1.การก าหนดประชากรและเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
2.การสรา้งเครื่องมือท่ีใชใ้นการศึกษาคน้ควา้ 
3.การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
4.การจดัท าและการวิเคราะหข์อ้มลู 
5.สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 

 
1.การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาครัง้นี ้ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีซือ้หรือเคยซือ้ วาโกท้ราเวลบรา บรา

มว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
กลุ่มตัวอย่างใช้ในการวิจัย 
กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคท่ีซือ้หรือเคยซือ้ วาโกท้ราเวลบรา บรา

มว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนวนประชากรท่ีแน่นอน 
จึงไดก้ าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใชส้ตูรค านวณหากลุ่มตัวอย่างไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีไม่
แน่นอน (กัลยา วานิชย์บัญชา , 2554) โดยก าหนดท่ีระดับความเชื่อมั่น 95% และค่าความ
ผิดพลาดสงูสดุท่ีเกิดขึน้ 0.05 ไดข้นาดตวัอย่าง 385 คน โดยใชจ้ากสตูร  

 

โดยท่ี  𝑛 =
𝑍2(𝑝𝑞)

𝑒2  

เมื่อ n = ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
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z = ค่าปกติมาตรฐานท่ีได้จากตารางแจกแจงปกติมาตรฐาน (Z score) ขึน้อยู่กับ

ระดบัความเชื่อมั่นท่ีผูว้ิจยัก าหนดไวคื้อ 95% นั่นคือ ความคลาดเคล่ือน (α) =0.05 หรือ 1-(α)/2= 
0.975 เปิดตาราง Z ได1้.96 ดงันัน้ Z มีค่าเท่ากนั 1.96 

p = สดัส่วนประชากร หรือ ความน่าจะเป็นของประชากรท่ีสนใจศึกษา 
q = สดัส่วนของประชากรท่ีไม่ไดส้นใจศึกษา = 1 – p  
e = ระดบัของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดขึน้ได ้ 

 

 จากสูตรก าหนดใหม้ีความผิดพลาดไม่เกิน 5% ดว้ยความเชื่อมั่น 95% ส าหรบักรณีไม่

ทราบค่า p และ q มีค่าสูงสุด เมื่อ p = 0.5 และ q = 0.5 ก าหนดให้ 𝛼 =0.05 จะได ้Z = 0.95 มี
ค่าเท่ากบั 1.96  E = 0.05 หรือ 5% 

𝑛 =
(1.96)2(0.5)(0.5)

(0.05)2
 

𝑛 =
(3.8416)(0.25)

0.0025
 

     

n = 384.16 หรือ 385 ตวัอย่าง 

ด้วยขนาดกลุ่มตัวอย่างจ านวน 385 คน และเพื่อป้องกันการตอบแบบสอบถามท่ีไม่
สมบูรณ ์ดังนั้นผูว้ิจัยจึงเพิ่มจ านวนตัวอย่างอีก 15 คน ดังนั้นกุ่มตัวอย่างทัง้หมดท่ีใช้ในการวิจัย
ครัง้นีม้ีจ  านวน 400 คน 

 
วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ผูว้ิจยัไดใ้ชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษา โดยแบ่งการสุ่มออกเป็น 3 ขัน้ตอนดงันี ้

ขั้นตอนที่ 1 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูว้ิจัยไดเ้ลือก
เก็บขอ้มลู กลุ่มตวัอย่างผูห้ญิงท่ีซือ้หรือเคยซือ้ วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได ้โดยจะเลือกสถานท่ี
เก็บแบบสอบถามตามเขตในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ เขตปทุมวัน เขตวัฒนา เขตจตุจักร เขตบาง
กะปิ และเขตบางกอกนอ้ย ซึ่งเป็นเขตท่ีตัง้ของแหล่งธุรกิจการคา้และเป็นหา้งสรรพสินคา้ท่ี วาโกท้
ราเวลบรา มียอดขายดีเป็นอนัดบัตน้ๆ จากรา้นคา้ท่ีจ าหน่ายทัง้หมด 

ขั้นตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยก าหนดจ านวนกลุ่ม
ตวัอย่าง ผูว้ิจยัจะท าการเก็บกลุ่มตวัอย่างจากเขตพืน้ท่ีท่ีก าหนดไว ้โดยแบ่ง Quota สุ่มตัวอย่างใน
แต่ละเขตดงันี ้
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ตาราง 4 กลุ่มตวัอย่างจากเขตพืน้ท่ีท่ีก าหนด 
  

ล าดบั พืน้ท่ีการปกครองท่ีไดร้บัการคดัเลือก สถานท่ี จ านวน (ชดุ) 

1 

2 

3 

4 

5 

เขตปทมุวนั 

เขตวฒันา 

เขตจตจุกัร 

เขตบางกะปิ 

เขตบางกอกนอ้ย 

เซ็นทรลัเวิลด ์

Terminal 21 

เซ็นทรลัลาดพรา้ว 

เดอะมอลลบ์างกะปิ 

เซ็นทรลัป่ินเกลา้ 

80 

80 

80 

80 

80 

รวม 400 
 

ขั้นตอนที่ 3 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบความสะดวก (Convenience Sampling) ผูว้ิจัยจะ
ท าการเก็บรวบรวมขอ้มลูดว้ยแบบสอบถามท่ีจดัเตรียมไว ้โดยจะแจกแบบสอบถามใหก้บัผูบ้ริโภค
หญิงท่ีซือ้และเคยซือ้ วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดใ้นเขตกรุงเทพมหานคร โดยเก็บขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอย่างใหค้วามรว่มมือในการตอบแบบสอบถาม จนครบตามจ านวนขนาดตวัอย่าง 400 คน 

 
2. การสร้างเคร่ืองมือเพื่อใช้ในงานวจิัย 

การวิจัยครั้งนี ้ผู้วิจัยได้เลือกใช้แบบสอบถาม(Nominal Scale, Ordinal Scale) เป็น
เครื่องมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มลู ซึ่งสรา้งขึน้เพื่อศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้
ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 
ส่วน ดงันี ้

ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ได้แก่ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนและอาชีพ ซึ่งเป็นแบบสอบถามท่ีมี
หลายตวัเลือก (Multiple Choices Questions) จ านวน 5 ขอ้ แต่ละขอ้มีระดบัการวดัขอ้มลูดงันี ้

1.อายุ เป็นการวัดระดับขอ้มูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) การก าหนดเกณฑ์
เฉล่ียในการอภิปรายโดยอาศัยสูตรค านวณโดยใช้สูตรความกว้างระหว่างอันตรภาคชั้นดังนี้  
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) ดงัต่อไปนี ้
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ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =     ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ−ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

  ช่วงอาย ุ  =     
35 − 16

5
 

    =   3.8 ≈ 4 
แสดงช่วงอายขุองกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นแบบสอบถาม 
1.1.อาย ุ16-20 ปี 
1.2.อาย ุ21-25 ปี 
1.3.อาย ุ26-30 ปี 
1.4.อาย ุ31 – 35 ปี 
1.5.อาย ุ35 ปีขึน้ไป 

2.สถานภาพ เป็นการวดัระดบัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) มีค าตอบให้
เลือกดงันี ้(จิราพร ชยัวฒัน,์ 2556) 

2.1.โสด 
2.2.สมรส/ อยู่ดว้ยกนั 
2.3.หย่ารา้ง/ แยกกนัอยู่/ หมา้ย 

3.ระดับการศึกษา เป็นการวัดระดับขอ้มูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) มีค าตอบ
ใหเ้ลือกดงันี ้(มาทินี โลเกสกุล, 2559) 

3.1.ต ่ากว่าปริญญาตรี 
3.2.ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
3.3.สงูกว่าปริญญาตรี 

4.รายได้เฉล่ียต่อเดือน เป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) มี
ค าตอบใหเ้ลือกดงันี ้(มาทินี โลเกสกุล, 2559) 

4.1.ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 
4.2.10,001 - 20,000 บาท 
4.3.20,001 - 30,000 บาท 
4.4.30,001 - 40,000 บาท 
4.5.40,001 บาทขึน้ไป 

5.อาชีพ เป็นการวัดระดับข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) มีค าตอบให้
เลือกดงันี ้(จิราพร ชยัวฒัน,์ 2556) 
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5.1.นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา  
5.2.ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
5.3.พนกังานบริษัทเอกชน/ รบัจา้ง 
5.4.ธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ 
5.5.แม่บา้น 
5.6.อื่น ๆ (โปรดระบุ …...….) 

 

ส่วนที่  2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับ รูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีผลต่อการประเมิน
ทางเลือก โดยใชท้ฤษฎีรูปแบบของการด าเนินชีวิต (AIO) (ชูชัย สมิทธิไกร, 2556) แบ่งค าถาม
ออกเป็น 2 ด้าน ได้แก่ ด้านกิจกรรมและดา้นความสนใจ ซึ่งเป็นแบบสอบถามท่ีมีค าถามหลาย
ค าตอบใหเ้ลือกเป็นลักษณะของค าถามปลายปิด (Close-ended Question) โดยใชก้ารวดัขอ้มูล
แบบนามบญัญัติ (Nominal Scale) จ านวน 2 ขอ้ 

ขอ้ท่ี 1 ดา้นกิจกรรม (A) 
ขอ้ท่ี 2 ดา้นความสนใจ (O) 
 

ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการประเมิน
ทางเลือก แบ่งค าถามออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ซึ่งเป็นแบบสอบถามท่ีมีค าถามหลายค าตอบใหเ้ลือก
เป็นลกัษณะของค าถามปลายปิด (Close-ended Question) โดยใชก้ารวดัขอ้มลูแบบนามบญัญัติ 
(Nominal Scale) จ านวน 17 ขอ้  

ด้านผลิตภัณฑ ์
1.ความหลากหลายของผลิตภณัฑม์ีทัง้แบบเรียบและพิมพล์าย หรือตกแต่งลกูไม้ 
2.ความหลากหลายของผลิตภณัฑท่ี์มีขนาดคพัไซสใ์หเ้ลือก 
3.สามารถแกไ้ขขอ้บกพร่องทางสรีระตอบโจทย์ ความต้องการเฉพาะ และส่งเสริม

บุคลิกภาพ 
4.ผลิตภณัฑม์ีความน่าเชื่อถือเร่ืองคณุภาพ 

ด้านราคา 
5.มีราคาท่ีเหมาะสมกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ ์
6.ราคามีหลากหลายระดบั ตามรูปแบบผลิตภณัฑ ์
7.ราคาเหมาะสมกบัชื่อเสียง ตราสินคา้ 
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8.คณุค่าของผลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

9.มีการจดัแสดงสินคา้เป็นสดัส่วนหมวดหมู่ชดัเจน 
10.สามารถหาซือ้ผลิตภณัฑจ์ากรา้นคา้ หรือ ออนไลน ์ไดง้่าย 
11.รา้นจ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความตอ้งการ 
12.สามารถช าระเงินไดห้ลากหลายวิธี 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
13.การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ทีวี อินทอรเ์นต นิตยสาร เพื่อให้ลูกคา้รบัรูสิ้นค้า

ใหม่ๆ อยู่เสมอ 
14.ใชพ้รีเซ็นเตอรท่ี์มีชื่อเสียง 
15.มีการจดัรายการลดราคา ณ จดุจ าหน่าย เช่น สดราคาสงูสดุ 50% 
16.มีการจดักิจกรรมรบัของรางวลั ณ จดุจ าหน่าย 
17.การไดร้บัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรบับตัรสมาชิก 

โดยใชแ้บบสอบถามเป็นมาตราส่วนประมาณค าตอบ (Likert Scale) ซึ่งจดัอยู่ระดบัการ
วดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยใหเ้ลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียวโดยก าหนด
ระดบัมาตราส่วน 5 ระดบั ดงันี ้จ านวน 5 ขอ้ 

โดยมีหลกัเกณฑก์ารแปลความหมายดงัต่อไปนี ้
คะแนน   ระดับความคิดเห็น 
5 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
4 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ย 
3 คะแนน หมายถึง ไม่แน่ใจ 
2 คะแนน หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
1 คะแนน หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
ผูว้ิจัยใช้เกณฑค่์าเฉล่ียในการแปลผล ซึ่งผลจากการค านวณโดยใชสู้ตรค านวณความ

กวา้งของอันตรภาคชั้น (ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2552) ผูว้ิจัยใชเ้กณฑเ์ฉล่ียในการอภิปราย
ผลดงันี ้  

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =
ขอ้มลูท่ีมีค่าสงูสดุ − ขอ้มลูท่ีมีค่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 

 =
5−1

5
     = 0.80 
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คะแนนท่ีไดจ้ะน ามาวิเคราะหห์าค่าเฉล่ียและแปลความหมายจากระดับความคิดเห็น
เฉล่ียของผูต้อบแบบสอบถาม แบบมาตราอตัรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยน าคะแนนมาแบ่งเป็น
ช่วงเท่าๆ กนั ตัง้แต่ 1-5 คะแนน จ านวน 5 ชัน้ โดยมีความกวา้งเท่ากบั 0.08 คะแนน 

เกณฑก์ารแปลความหมายของค่าเฉล่ียในแบบสอบถาม โดยยึดหลกัเกณฑด์งันี ้
คะแนนเฉลี่ย   การแปลความหาย 
คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00   หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20   หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40   หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60   หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบันอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80   หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบันอ้ยท่ีสดุ 

 
ส่วนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับการประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อ

วาโก้ทราเวลบรา บรามว้นได้ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นแบบสอบถามท่ีมี
ค าถามหลายค าตอบใหเ้ลือกเป็นลกัษณะของค าถามปลายปิด (Close-ended Question) โดยใช้
การวดัขอ้มลูแบบนามบญัญัติ (Nominal Scale) จ านวน 3 ขอ้ 

1.ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ 
2.ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 
3.ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 

โดยใชแ้บบสอบถามเป็นมาตราส่วนประมาณค าตอบ (Likert Scale) ซึ่งจดัอยู่ระดบัการ
วดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยใหเ้ลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียวโดยก าหนด
ระดบัมาตราส่วน 5 ระดบั ดงันี ้จ านวน 5 ขอ้ 

โดยมีหลกัเกณฑก์ารแปลความหมายดงัต่อไปนี ้
คะแนน   ระดับความคิดเห็น 
5 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
4 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ย 
3 คะแนน หมายถึง ไม่แน่ใจ 
2 คะแนน หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
1 คะแนน หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
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ผูว้ิจัยใช้เกณฑค่์าเฉล่ียในการแปลผล ซึ่งผลจากการค านวณโดยใชสู้ตรค านวณความ
กวา้งของอันตรภาคชั้น (ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2552) ผูว้ิจัยใชเ้กณฑเ์ฉล่ียในการอภิปราย
ผลดงันี ้  

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =
ขอ้มลูท่ีมีค่าสงูสดุ − ขอ้มลูท่ีมีค่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 

 =
5−1

5
     = 0.80 

คะแนนท่ีไดจ้ะน ามาวิเคราะหห์าค่าเฉล่ียและแปลความหมายจากระดับความคิดเห็น
เฉล่ียของผูต้อบแบบสอบถาม แบบมาตราอตัรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยน าคะแนนมาแบ่งเป็น
ช่วงเท่าๆ กนั ตัง้แต่ 1-5 คะแนน จ านวน 5 ชัน้ โดยมีความกวา้งเท่ากบั 0.08 คะแนน 

เกณฑก์ารแปลความหมายของค่าเฉล่ียในแบบสอบถาม โดยยึดหลกัเกณฑด์งันี ้
คะแนนเฉลี่ย   การแปลความหาย 
คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00   หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20   หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40   หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60   หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบันอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80   หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบันอ้ยท่ีสดุ 
 
ส่วนที่ 5 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง

ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้ 6 หัวข้อจาก 7 หัวข้อของการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค  

ขอ้ท่ี 1 ผูบ้ริโภคซือ้อะไร 
ขอ้ท่ี 2 ท าไมผูบ้ริโภคจึงซือ้ 
ขอ้ท่ี 3 ใครมีส่วนรว่มในการตดัสินใจซือ้ 
ขอ้ท่ี 4 ผูบ้ริโภคซือ้เมื่อใด 
ขอ้ท่ี 5  ผูบ้ริโภคซือ้ท่ีไหน 
ขอ้ท่ี 6 ผูบ้ริโภคซือ้อย่างไร 
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โดยแบ่งค าถามออกเป็น 9 ค าถาม เป็นแบบสอบถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก ซึ่งมี
ลักษณะของค าถามแบบหลายตัวเลือก (Multiple choices question) โดยใชร้ะดับการวัดขอ้มูล
แบบนามบญัญัติ (Nominal Scale) 

1.ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสดุ  
2.ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในรูปแบบใดมากท่ีสดุ  
3.เหตผุลท่ีท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ  
4. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ  
5.ท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในช่วงใดมากท่ีสดุ 
6.โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในจากสถานท่ีใดมากท่ีสดุ  
7.โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสดุ 
8.ท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 
9.ค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 

 
ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือวิจัย 
ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการสรา้งเครื่องมือท่ีใชใ้นการวิจยัดงันี ้
1.ศึกษาคน้ควา้จากต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฎีหลกัการ และงานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้งเพื่อ

ก าหนดขอบเขตการวิจยั 
2.ศึกษาการสรา้งแบบสอบถามจากเอกสาร เพื่อก าหนดขอบเขตและเนื้อหาของ

แบบสอบถามใหม้ีความชดัเจนยิ่งขึน้  
3.น าแบบสอบถามท่ีไดท้ าการสรา้งขึน้ไปใหอ้าจารยท่ี์ปรกึษาพิจารณาความถกูตอ้งและ

ใหข้อ้เสนอแนะเพิ่มเติม  
4.แกไ้ขปรบัปรุงแบบสอบถามตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรกึษา และน าแบบสอบถาม

ท่ีปรบัปรุงแลว้ใหผู้เ้ชี่ยวชาญตรวจสอบความเท่ียงตรง  
5.แกไ้ขปรบัปรุงแบบสอบถามตามค าแนะน าของผูเ้ชี่ยวชาญ จากนัน้น าเสนออาจารยท่ี์

ปรกึษาตรวจสอบอีกครัง้หน่ึงเพื่อปรบัปรุงแกไ้ขก่อนน าไปทดลองใช ้ 
6.น าแบบสอบถามท่ีได้ปรับปรุงแก้ไขเรียบรอ้ยแล้วไปทดลองใช้ (Try Out) กับกลุ่ม

ตัวอย่างจ านวน 40 ชุด เพื่อน าไปทดสอบหาความเชื่อถือของแบบสอบถาม โดยวิธีหาค่า                 

สัมประสิทธิแอลฟ่า (𝛼-Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ซึ่งค่าอัลฟ่าท่ีได้จะแสดงระดับ

ของความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยท่ีมีค่า ระหว่าง 0 < 𝛼 < 1 ค่าท่ีใกลเ้คียง 1 มาก แสดงว่ามี
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ความเชื่อมั่นสูง โดยทัง้นีค่้าความเชื่อมั่นตอ้งเกิน 0.7 ขึน้ไป (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2545) เพื่อ
ทดสอบความคงท่ีภายในของแบบสอบถาม  

7.น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณไ์ปสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างไม่นอ้ยกว่า 400 ชดุ 
3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมขอ้มูลไดแ้บ่งลักษณะการเก็บขอ้มูลท าการศึกษาออกเป็น 2 ลักษณะ 
คือ  

1.ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จากการใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 400 คน โดยผูว้ิจยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลูตามขัน้ตอนดงันี  ้

1.1.ผูว้ิจยัเตรียมแบบสอบถามใหเ้พียงพอกบัจ านวนกลุ่มตวัอย่าง 
1.2.ขอความรว่มมือจากผูบ้ริโภคหญิงท่ีซือ้หรือเคยซือ้ วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้

ในเขตกรุงเทพมหานครในการเก็บรวบรวมขอ้มลูและตอบแบบสอบถาม 
1.3.น าแบบสอบถามฉบับสมบูรณไ์ปใชก้ับกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษา โดยผูว้ิจัยไดข้ีแ้จง

ใหผู้ต้อบแบบสอบถามเข้าใจในวัตถุประสงคแ์ละอธิบายวิธีการตอบแบบสอบถามก่อนใหผู้ต้อบ
แบบสอบถามเร่ิมตน้ท า และท าการเก็บรวบรวมแบบสอบ 

2.ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาค้นคว้า จากหนังสือ บทความ 
ส่ิงพิมพ ์วิทยานิพนธ ์วารสาร เอกสารและงานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้ง รวมถึงขอ้มลูทางอินเตอรเ์น็ต 

 
4.การจัดกระท าข้อมูลและการวิเคราะหข์้อมลู  

การจัดท าข้อมูลการวิจัย  
น าแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความถกูตอ้งแลว้นัน้มาท าการลงรหสั (Coding) ในแบบลง

รหัส ส าหรบัประมวลผลข้อมูลด้วยคอมพิวเตอร ์โดยโปรแกรม SPSS (Statistical Package for 
Social Sciences) ในการวิเคราะหข์อ้มลูตามสมมติฐานท่ีตัง้ไวด้งันี ้

การวิเคราะหข์้อมูล 
1.การวิ เค ราะห์ โดยใช้ สถิ ติ เชิ งพ รรณ นา  (Descriptive statistics) เพื่ ออ ธิบาย

คณุลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างดงันี ้
1.1.ค่าร้อยละ (Percentage) ในการอธิบายลักษณะข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่ม

ตวัอย่าง ในแบบสอบถาม ส่วนท่ี 1ลักษณะประชากรศาสตร ์ส่วนท่ี 2 รูปแบบการด าเนินชีวิต และ
ส่วนท่ี 5 พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  
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1.2.ค่าความถี่  (Frequency) ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม ส่วนท่ี 1
ลกัษณะประชากรศาสตร  ์ส่วนท่ี 2 รูปแบบการด าเนินชีวิต และส่วนท่ี 5 พฤติกรรมการซือ้วาโกท้
ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.3.ค่า เฉ ล่ียทางเลขคณิ ต  (Arithmetic mean) ส าหรับ วิ เคราะห์ข้อมูลจาก
แบบสอบถาม ส่วนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาด ส่วนท่ี 4 การประเมินทางเลือก  

1.4.ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูลจาก
แบบสอบถาม ส่วนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาด ส่วนท่ี 4 การประเมินทางเลือก 

2.การวิ เคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิ ติ เชิงอนุมาน (Inferential Statistic) สถิ ติ ท่ี ใช้ใน 
การวิเคราะหด์งันี ้

2.1.สมมติฐานขอ้ท่ี 1 มีลักษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ ระดับ
การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรา
ม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน  วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิ ติ  
Chi-Square 

2.2.สมมติฐานขอ้ท่ี 2 รูปแบบการด าเนินชีวิต ประกอบดว้ย กิจกรรม และความสนใจ   
มีผลต่อการประเมินทางเลือก วิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติ Chi-Square 

2.3.สมมติฐานข้อท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ดา้นราคา                
ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการประเมินทางเลือก
วิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติ Chi-Square 

2.4.สมมติฐานขอ้ท่ี 4 การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบ
รา บราม้วนจริงได้ของผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ  
Chi-Square 
5.สถิติที่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมลู 

1.สถิติพืน้ฐานประกอบดว้ย 

1.1.ค่ารอ้ยละ (Percentage)  

ค่าร้อยละ  =  
จ านวนผู้ตอบแบบสอบถามที่เลือกตอบตัวเลือกนั้น            

จ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด
 

 

ค่ารอ้ยละ (Percentage) ใช้วิเคราะหข์้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามโดยใช้สูตร
ดงันี ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545)  

P  =  
f × 100

n
 

X 100 
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เมื่อ P   แทน   ค่ารอ้ยละ 
f    แทน   ความถี่ท่ีส ารวจได ้
n   แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

 

1.2.ค่าเฉล่ีย (Mean หรือ  𝑥̅) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) 

𝑥̅ = 
∑ 𝑥

𝑛
 

เมื่อ   𝑥̅  แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย 

  ∑ 𝑥   แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
  N แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

 
1.3.ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) 

S.D = √
𝑛 ∑ 𝑥2−(∑ 𝑥)2

𝑛(𝑛−1)
 

เมื่อ    S.D    แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุ่มตวัอย่าง 
∑ 𝑥2    แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละดว้ยยกก าลงัสอง 

        (∑ 𝑥)2  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 
        n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

 
2.หาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม การทดสอบค่าความเชื่อมั่นของเครื่องมือ 

(Reliability) เพื่อประสิทธิผลของแบบสอบถามท่ีจะให้มีความถูกต้อง (Accuracy) เชื่อถือได ้
(Dependability) ไม่เปล่ียนแปลง (Consistency) โดยวิธีของครอนบัค (Cronbach) เรียกว่า การ

หาค่าสมัประสิทธิ์แอลฟา (α-Coefficient) ของคอรนบคั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) 

α =  
kCovariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  / Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅

1 + (k − 1)Covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  / Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
 

 

 โดยท่ี  α แทน ค่าความเชื่อมั่นของค าถาม 
   k แทน จ านวนค าถาม 
  Covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนรว่มระหว่างค าถามต่างๆ 

 Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ แทน ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนของค าถาม 
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3.สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน 

สถิติ Chi-Square Distribution (𝑥2) ใช้ในการทดสอบข้อมูลประเภทนามบัญญัติ 
(Nominal Scale) และประเภทเรียงอนัดบั (Ordinal Scale) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) 

 

  𝑥2   =   ∑ ∑
(𝑂𝑖𝑗−𝐸𝑖𝑗)2

𝐸𝑖𝑗

𝑐

𝑗=1

𝑟

𝑖=1

 

โดยท่ี     𝑥2   =   Chi-Square 

𝑂𝑖𝑗    = ค่าความถี่ท่ีสงัเกตไดจ้ากตวัอย่าง (Observation) 

  𝐸𝑖𝑗    = ค่าความถี่คาดหวงั (Expert) 
  i         = แถวที ่
  j         = คอลมัภท่ี์ 
  r         = จ านวนแถวหรือจ านวนกลุ่มตวัอย่าง 
  c       = จ านวนคอลมัภห์รือประเภทของกลุ่มตวัอย่าง 

เพื่อใหส้ามารถใชส้ถิติ Chi-Square (𝑥2) ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน จึงเลือกก าหนดใหต้วัแปร
ตาม (Dependant Variable) โดยใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal 
 



 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข์้อมูล 

 
การน าเสนอผลการวิเคราะหข์อ้มลูงานวิจัย เรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก ้

ทราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผูว้ิจัยไดก้ าหนดสัญลักษณ์
ต่างๆ ท่ีใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู ดงันี ้

 
สัญลักษณท์ี่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมลู 

𝑥̅ แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง (Mean) 
S.D แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
n แทน จ านวนคนในกลุ่มตวัอย่าง 

𝑥2 แทน ค่าความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัทางสถิติ 
H0 แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
H1 แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
P-value แทน ระดบันบัส าคญัทางสถิติ 
* แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
โดยการน าเสนอผลการวิเคราะหข์อ้มูลและการแปรผลการวิเคราะหข์อ้มูลของการวิจัย

ครัง้นี ้ผูว้ิจยัน าเสนอในรูปแบบของตาราง ประกอบดว้ยค าอธิบาย โดยแบ่งออกเป็น 2 ตอน ดงันี ้
 

การน าสนอผลการวิเคราะหข์้อมูล 
ในการน าเสนอผลการวิเคราะหข์อ้มลูและการแปรผลการวิเคราะหข์อ้มลูของการวิจยัครัง้

นี ้ผูว้ิจัยไดว้ิเคราะหแ์ละน าเสนอขอ้มูลในรูปแบบตาราง ประกอบค าอธิบาย โดยเรียงล าดบัหวัขอ้
เป็น 2 ตอน ตามล าดบัดงันี ้

ตอนที่ 1 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงพรรณนา  
1.1. การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ สถานภาพ 

ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน อาชีพ 

1.2. การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้าน
ความสนใจ 
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1.3. การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

1.4. การวิเคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัการประเมินทางเลือก 
1.5. การวิเคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง

ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ตอนที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมติฐาน แบ่งไดด้งันี ้

สมมติฐาน 1 ผูบ้ริโภคหญิงมีลักษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา 
บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

สมมติฐาน 2 รูปแบบการด าเนินชีวิตประกอบดว้ยกิจกรรม ความสนใจ มีผลต่อการ
ประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐาน 3 ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อการประเมินทางเลือก
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐาน 4 การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรา
มว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ผลการวิเคราะหข์้อมลู 

ตอนที่ 1 การวิเคราะหข์อ้มูลเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉล่ียและ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยผลการวิเคราะหแ์บ่งออกเป็น 5 ตอนดงันี ้

1.1. การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร ์ได้แก่ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน อาชีพ 

 
ตาราง 5 แสดงจ านวนและรอ้ยละของขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้ริโภค 
 

n = 400 
ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

อายุ   
อาย ุ16-20 ปี 20 5 

 



  77 

ตาราง 5 (ต่อ) 
n = 400 

ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
อายุ   

อาย ุ21 - 25 ปี 25 6 
อาย ุ26 - 30 ปี 181 45 
อาย ุ31 - 35 ปี 15 4 
อาย ุ35 ปีขึน้ไป 159 40 

สถานภาพ   
โสด 296 74 
สมรส / อยู่ดว้ยกนั 104 26 

ระดับการศึกษา   
ต ่ากว่าปริญญาตรี 30 7.5 
ปริญญาตรี 288 72 
สงูกว่าปริญญาตรี 82 20.5 

รายได้ต่อเดือน   
นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 22 5.5 
10,001-20,000 บาท 137 34 
20,001-30,000 บาท 109 27 
30,001-40,000 บาท 62 16 
40,001 บาทขึน้ไป 70 17.5 

อาชีพ   
นกัเรียน/นกัศึกษา 20 5 
ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 26 6 
พนกังานบริษัทเอกชน 267 67 
ธุรกิจส่วนตวั 59 15 
แม่บา้น 28 7 

รวม 400 100 
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ผลจากตาราง 5 แสดงให้เห็นผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร ์ได้แก่  
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ ซึ่งใชก้ลุ่มตวัอย่างในการวิจยัครัง้
นีจ้  านวน 400 คน โดยส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผูห้ญิงมีอายุ 26 – 30 ปี สถานภาพโสด
ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาทและมีอาชีพ พนักงาน
บริษัทเอกชน โดยสามารถจ าแนกตามตวัแปรไดด้งันี ้

อาย ุพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ26 – 30 ปี จ านวน 181 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 45 รองลงมาไดแ้ก่ ช่วง 35 ปีขึน้ไป จ านวน 159 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40 ช่วง 21 – 25 ปี จ านวน 
25 คน คิดเป็นรอ้ยละ 6 ช่วง 16-20 ปี จ านวน 20 คน คิดเป็นรอ้ยละ 5 และช่วงอายุท่ีนอ้ยท่ีสุด 
ไดแ้ก่ ช่วงอาย ุ31-35 ปี จ านวน 15 คน คิดเป็นรอ้ยละ 4 ตามล าดบั 

สถานภาพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 296 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 74 และสถานภาพ สมรส / อยู่ดว้ยกนั จ านวน 104 คน คิดเป็นรอ้ยละ 26 

ระดับการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในระดับปริญญาตรี จ านวน 
288 คน คิดเป็นรอ้ยละ 72 รองลงมา ไดแ้ก่ ระดับ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 82 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 20.5 และต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 30 คน คิดเป็นรอ้ยละ 7.5 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในช่วงระดับรายได ้
10,001-20,000 บาท จ านวน 137 คน คิดเป็นรอ้ยละ 34 รองลงมาไดแ้ก่ 20,001 – 30,000 บาท 
จ านวน 109 คน คิดเป็นรอ้ยละ 27 ช่วงระดบัรายได ้40,000 บาทขึน้ไป จ านวน 70 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 17.5 ช่วงระดบัรายได ้30,001 – 40,000 บาท จ านวน 62 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16 และช่วงระดับ
นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 22 คน คิดเป็นรอ้ยละ 5.5 ตามล าดบั 

อาชีพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 267 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 67 รองลงมาได้แก่อาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 59 คน คิดเป็นรอ้ยละ 15 อาชีพ
แม่บ้าน จ านวน 28 คน คิดเป็นรอ้ยละ 7 อาชีพข้าราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ จ านวน 26 คน  
คิดเป็นรอ้ยละ 6.และอาชีพน้อยท่ีสุด ได้แก่ นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 20 คน คิดเป็นรอ้ยละ 5 
ตามล าดบั 
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1.2. การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้าน
ความสนใจ 

 
ตาราง 6 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของรูปแบบการด าเนินชีวิต 

(n = 400) 

 
จากตาราง 6 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกับรูปแบบการด าเนินท่ีมีผลต่อการประเมิน

ทางเลือก จากผู้ตอบแบบสอบถาม 400 ชุด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตด้านกิจกรรม คือ ดูหนัง ฟังเพลง เล่นอินเตอรเ์น็ต และด้านความสนใจ คือ แฟชั่น
เสือ้ผา้ เครื่องประดบั โดยสามารถจ าแนกตามตวัแปรไดด้งันี ้

ดา้นกิจกรรม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชอบดูหนัง ฟังเพลง เล่นอินเตอรเ์น็ต 
จ านวน 139 คน คิดเป็นรอ้ยละ 35 รองลงมาไดแ้ก่ ชอบท่องเท่ียวในวันหยุด จ านวน 135 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 34 ชอบช็อปปิ้ง จ านวน 56 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14 ชอบสังสรรคก์ับเพื่อน จ านวน 33 

รูปแบบการด าเนินชีวติ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ด้านกิจกรรม   

ชอบงานอดิเรก อ่านหนงัสือ วาดรูป 10 2 
ชอบท่องเท่ียวในวนัหยดุ 135 34 
ชอบดหูนงั ฟังเพลง เล่นอินเตอรเ์น็ต 139 35 
ชอบสงัสรรคก์บัเพื่อน 33 8 
ชอบช็อปปิ้ง 56 14 
ชอบออกก าลงักาย 27 7 

ด้านความสนใจ   
สนใจครอบครวั 101 25 
สนใจบา้น เช่น การตกแต่ง จดัสวน 49 12 
สนใจเรื่องนันทนาการ เช่น อ่านหนังสือ การต์ูน 

เล่มเกม 
22 

6 

สนใจในแฟชั่นเสือ้ผา้ เครื่องประดบั 120 30 
สนใจเรื่องอาหาร 44 11 
สนใจในส่ือต่างๆ เช่น IG Facebook Twitter 64 16 
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คน คิดเป็นรอ้ยละ 8 อบออกก าลงักาย จ านวน 27 คน คิดเป็นรอ้ยละ 7 และชอบงานอดิเรก อ่าน
หนงัสือ วาดรูป จ านวน 10 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2 ตามล าดบั 

ด้านความสนใจ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ สนใจในแฟชั่ น เสื้อผ้า 
เครื่องประดับ จ านวน 120 คน คิดเป็นรอ้ยละ 30 รองลงมาไดแ้ก่ สนใจครอบครวั จ านวน 101 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 25 สนใจในส่ือต่างๆ เช่น IG Facebook Twitter จ านวน 64 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16 
สนใจบา้น เช่น การตกแต่ง จดัสวน จ านวน 49 คน คิดเป็นรอ้ยละ 12 สนใจเรื่องอาหาร จ านวน 44 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 11 และสนใจเรื่องนนัทนาการ เช่น อ่านหนังสือ การต์ูน เล่มเกม จ านวน 22 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 6 
 

1.3. การวิเคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด  

การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยการน าเสนอขอ้มูลใน
รูปแบบของค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานดงันี ้ 
 
ตาราง 7 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาดโดยรวม 
 

(n = 400) 
ระดับความคิดเห็นที่มีต่อส่วนประสมทาง

การตลาด 𝒙̅ S.D แปลผล 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.25 0.454 มากท่ีสดุ 
ดา้นราคา 4.10 0.576 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.28 0.468 มากท่ีสดุ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.94 0.593 มาก 

รวม 4.13 0.429 มาก 

 
จากตาราง 7 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมทาง

การตลาดโดยรวม  พบว่าผูต้อบแบบมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.13  เมื่อพิจารณารายดา้น 



  81 

พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นระดับมากท่ีสดุ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภัณฑ ์และดา้นช่องทาง
การจัดจ าหน่าย โดยมีค่าเฉล่ียนเท่ากบั 4.25 และ 4.28 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นระดับ
มาก ได้แก่ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าเฉล่ียนเท่ากับ 4.10 และ 3.94 
ตามล าดบั 
 
ตาราง 8 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

(n = 400) 

ด้านผลิตภัณฑ ์ 𝒙̅ S.D แปลผล 
ความหลากหลายของผลิตภณัฑม์ีทัง้แบบเรียบและ
พิมพล์าย หรือตกแต่งลกูไม ้

4.22 0.729 มากท่ีสดุ 

ความหลากหลายของผลิตภณัฑท่ี์มีขนาดคพัไซสใ์ห้
เลือก 

4.22 0.679 มากท่ีสดุ 

สามารถแกไ้ขขอ้บกพรอ่งทางสรีระตอบโจทย ์ความ
ตอ้งการเฉพาะ และส่งเสริมบุคลิกภาพ 

4.19 0.576 มาก 

ผลิตภณัฑม์ีความน่าเชื่อถือเร่ืองคณุภาพ 4.37 0.596 มากท่ีสดุ 

รวม 4.25 0.454 มากท่ีสดุ 

 
จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.25 เมื่อพิจารณา
รายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นระดับมากท่ีสุด ได้แก่ ข้อผลิตภัณฑ์มีความ
น่าเชื่อถือเรื่องคุณภาพ ข้อความหลากหลายของผลิตภัณฑ์มีทั้งแบบเรียบและพิมพ์ลาย หรือ
ตกแต่งลูกไม้ และข้อความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ท่ีมีขนาดคัพไซสใ์ห้เลือก โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.37, 4.22 และ 4.22 ตามล าดับ ส่วนข้อสามารถแก้ไขข้อบกพร่องทางสรีระตอบโจทย ์
ความตอ้งการเฉพาะ และส่งเสริมบุคลิกภาพ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นระดับมาก โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 
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ตาราง 9 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นราคา 
 

(n = 400) 

ด้านราคา 𝒙̅ S.D แปลผล 

มีราคาท่ีเหมาะสมกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ ์ 4.06 0.663 มาก 

ราคามีหลากหลายระดบั ตามรูปแบบผลิตภณัฑ ์ 4.25 0.653 มากท่ีสดุ 

ราคาเหมาะสมกบัชื่อเสียง ตราสินคา้ 3.99 0.706 มาก 

คณุค่าของผลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัราคา 4.11 0.669 มาก 

รวม 4.10 0.576 มาก 

 
จากตาราง 9 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมทาง

การตลาด ด้านราคาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.10 เมื่อพิจารณารายข้อ
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นระดบัมากท่ีสดุ ไดแ้ก่ ขอ้ราคามีหลากหลายระดับ ตาม
รูปแบบผลิตภัณฑ ์โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 ส่วนขอ้คุณค่าของผลิตภัณฑเ์หมาะสมกับราคา ขอ้
มีราคาท่ีเหมาะสมกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ ์และขอ้ราคาเหมาะสมกบัชื่อเสียง ตราสินคา้ ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11, 4.06 และ 3.99 ตามล าดบั 
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ตาราง 10 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นช่องทาการจดัจ าหน่าย 
 

(n = 400) 

ด้านช่องทาการจัดจ าหน่าย 𝒙̅ S.D แปลผล 

มีการจดัแสดงสินคา้เป็นสดัส่วนหมวดหมู่ชดัเจน 4.15 0.640 มาก 

สามารถหาซือ้ผลิตภณัฑจ์ากรา้นคา้ หรือ ออนไลน ์ได้
ง่าย 

4.38 0.485 มากท่ีสดุ 

รา้นจ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความตอ้งการ 4.22 0.543 มากท่ีสดุ 

สามารถช าระเงินไดห้ลากหลายวิธี 4.37 0.538 มากท่ีสดุ 

รวม 4.28 0.468 มากท่ีสดุ 

 
จากตาราง 10 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกับระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นช่องทาการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านช่องทาการจัดจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.28 เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นระดับมากท่ีสดุ ไดแ้ก่ 
ขอ้สามารถหาซือ้ผลิตภณัฑจ์ากรา้นคา้ หรือ ออนไลน ์ไดง้่าย ขอ้สามารถช าระเงินไดห้ลากหลาย
วิธี และขอ้รา้นจ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความตอ้งการ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38, 4.37 และ 
4.22 ตามล าดับ ส่วนขอ้มีการจัดแสดงสินคา้เป็นสัดส่วนหมวดหมู่ชัดเจน ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความคิดเห็นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 
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ตาราง 11 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
 

(n = 400) 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 𝒙̅ S.D แปลผล 

การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆเช่น ทีวี อินทอรเ์นต นิตยสาร
เพื่อใหล้กูคา้รบัรูสิ้นคา้ใหม่อยู่เสมอ 

4.06 0.725 มาก 

ใชพ้รีเซ็นเตอรท่ี์มีชื่อเสียง 3.74 0.765 มาก 

มีการจดัรายการลดราคา ณ จดุจ าหน่าย 4.15 0.695 มาก 

มีการจดักิจกรรมรบัของรางวลั ณ จดุจ าหน่าย 3.75 0.806 มาก 

การไดร้บัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรบับตัรสมาชิก 4.02 0.764 มาก 

รวม 3.94 0.593 มาก 

 
จากตาราง 11 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกับระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อ
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.94 เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นระดบัมาก ไดแ้ก่ ขอ้มี
การจดัรายการลดราคา ณ จุดจ าหน่าย ขอ้การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆเช่น ทีวี อินทอรเ์นต นิตยสาร
เพื่อใหลู้กคา้รบัรูสิ้นคา้ใหม่อยู่เสมอ ขอ้การไดร้บัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรบับัตรสมาชิก ขอ้มีการจัด
กิจกรรมรับของรางวัล ณ จุดจ าหน่าย และข้อใช้พรีเซ็นเตอรท่ี์มีชื่อเสียง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.15, 4.06, 4.02, 3.75 และ 3.74 ตามล าดบั 
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1.4. การวิเคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัการประเมินทางเลือก  
การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการประเมินทางเลือกโดยการน าเสนอข้อมูลใน

รูปแบบของค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานดงันี ้
 
ตาราง 12 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อการประเมิน
ทางเลือก 
 

(n = 400) 

ความคิดเห็นที่มีต่อการประเมินทางเลือก 𝒙̅ S.D แปลผล 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 4.35 0.635 มากท่ีสดุ 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 4.53 0.500 มากท่ีสดุ 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 4.13 0.780 มาก 

รวม 4.33 0.489 มากท่ีสดุ 

 
จากตาราง 12 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อการประเมิน

ทางเลือก พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อการประเมินทางเลือกโดยรวมอยู่
ในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.33 เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความคิดเห็นระดบัมากท่ีสดุ ไดแ้ก่ ขอ้มีท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ และขอ้ท่านมี
การเปรียบเทียบคุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 และ 4.35 ตามล าดบั ส่วนขอ้
ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นระดับ
มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 
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1.5. การวิเคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตาราง 13 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

(n = 400) 

 
 

พฤติกรรม จ านวน (คน) ร้อยละ 
ท่านเลือกซือ้ชดุชั้นในประเภทใดบ่อยที่สดุ   

เสือ้ใน 167 42 
เซ็ท เสือ้ในและกางเกงในเขา้คู่กนั 162 40 
กางเกงใน 71 18 

ท่านเลือกซือ้ชดุชั้นในรูปแบบใดมากทีสุ่ด   
รูปแบบเรียบ ไม่มีลวดลาย 221 55 
รูปแบบพิมพล์วดลาย 67 17 
รูปแบบตกแต่งลกูไม ้ 112 28 

เหตุผลที่ท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในมากทีสุ่ด   
รูปแบบดีไซน ์ 101 25 
ฟังชั่นการใชง้านท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการ 171 43 
คณุภาพของสินคา้ 86 21.5 
ราคา 36 9 
ส่วนลดหรือโปรโมชั่นต่างๆ 6 1.5 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุด   
นางแบบ,ดาราที่โฆษณา 61 15 
คนรกั 35 9 
เพื่อน, คนรูจ้กั 106 26.5 
ตนเอง 198 49.5 
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ตาราง 13 (ต่อ) 
 

 
 
 
 

พฤติกรรม จ านวน (คน) ร้อยละ 
ท่านซือ้สนิค้าชุดชัน้ในช่วงใดมากที่สุด 

ตน้ปี (เดือน 1-4) 211 53 
กลางปี (เดือน 5-8) 51 13 
ปลายปี (เดือน 9-12) 138 34 

โดยปกติท่านซือ้สนิค้าชุดชั้นในจากสถานทีใ่ดมากที่สุด 
หา้งสรรพสินคา้ 223 56 
ดิสเคาทส์โตร ์(บิก๊ซี, โลตสั) 61 15 
ช่องทาง Online 116 29 

โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากทีสุ่ด   
เงินสด 120 30 
บตัรเครดิต / เดบิต 254 63.5 
โอนเงินผ่านธนาคาร 26 6.5 

ท่านซือ้ชุดชั้นในก่ีคร้ังต่อปี   
1 ครัง้ 124 31 
2 ครัง้ 163 41 
3 ครัง้ 71 18 
4 ครัง้ ขึน้ไป 42 10 

ค่าใช้จ่ายที่ท่านซือ้ชุดชั้นใน (โดยเฉลี่ย) ก่ีบาทต่อปี   
800 บาท – 1,000 บาท 64 16 
1,001 บาท – 1,200 บาท 101 25 
1,201 บาท – 1,400 บาท 114 29 
1,401 บาทขึน้ไป 121 30 
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จากตาราง 13 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซือ้ชดุชัน้ในประเภท เสือ้ใน ท่ีมี
รูปแบบเรียบ และมีเหตผุลในการเลือกซือ้ชดุชัน้ใน คือ ฟังชั่นการใชง้านท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการ 
โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ชุดชั้นใน คือ ตนเอง ซึ่งผูต้อบแบบสอบถามจะซือ้ชุดชั้น
ในช่วงตน้ปี โดยซือ้ชดุชัน้ในจากหา้งสรรพสินคา้ มีการช าระเงินแบบ บตัรเครดิต / เดบิต มีการซือ้
ชุดชั้นใน 2 ครั้ง ครั้งต่อปีและค่าใช้จ่ายท่ีซื ้อชุดชั้นใน (โดยเฉล่ีย) 1,401 บาทขึน้ไปต่อปี โดย
สามารถจ าแนกตาม พฤติกรรมต่างๆ ดงันี ้

ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสดุ ไดแ้ก่ เสือ้ใน จ านวน 167 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
42 รองลงมา ได้แก่ เซ็ทเสื้อในและกางเกงในเข้าคู่กัน จ านวน 162 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40 และ
สดุทา้ย ไดแ้ก่ กางเกงใน จ านวน 71 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18 ตามล าดบั 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในรูปแบบใดมากท่ีสดุ ไดแ้ก่ รูปแบบเรียบ ไม่มีลวดลาย จ านวน 221
คน คิดเป็นรอ้ยละ 55 รองลงมา ไดแ้ก่ รูปแบบตกแต่งลกูไม ้ลวดลาย จ านวน 112 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 28 และสดุทา้ย ไดแ้ก่ รูปแบบพิมพล์วดลาย จ านวน 67 คน คิดเป็นรอ้ยละ 17 ตามล าดบั 

เหตุผลท่ีท่านเลือกซื ้อชุดชั้นในมากท่ีสุด  ได้แก่ ฟังชั่นการใช้งานท่ีตอบโจทย์ความ
ตอ้งการ จ านวน 171 คน คิดเป็นรอ้ยละ 43 รองลงมา ได้แก่ รูปแบบดีไซน์ จ านวน 101 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 25 รองลงมา ไดแ้ก่ คุณภาพของสินคา้ จ านวน 86 คน คิดเป็นรอ้ยละ 21.5 รองลงมา 
ไดแ้ก่ ราคา จ านวน 36 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9 และสุดทา้ย ไดแ้ก่ ส่วนลดหรือโปรโมชั่นต่างๆ จ านวน 
6 คน คิดเป็นรอ้ยละ 1.5 ตามล าดบั 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุด ได้แก่ ตนเอง จ านวน 198 คน 
คิดเป็นร้อยละ 49.5 รองลงมา  ได้แก่ เพื่อน , คนรู้จัก จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 
รองลงมา ไดแ้ก่ นางแบบ,ดาราที่โฆษณา จ านวน 61 คน คิดเป็นรอ้ยละ 15 และสดุทา้ยไดแ้ก่ คน
รกั จ านวน 35 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9 ตามล าดบั 

ท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในช่วงใดมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ตน้ปี จ านวน 211 คน คิดเป็นรอ้ยละ 53 
รองลงมา ไดแ้ก่ ปลายปี จ านวน 138 คน คิดเป็นรอ้ยละ 34 และสดุทา้ย ไดแ้ก่ กลางปี จ านวน 51 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 13 ตามล าดบั 

โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ห้างสรรพสินคา้ จ านวน 
223 คน คิดเป็นรอ้ยละ 56 รองลงมา ได้แก่ ช่องทาง Online จ านวน 116 คน คิดเป็นรอ้ยละ 29
และสดุทา้ย ไดแ้ก่ ดิสเคาทส์โตร ์(บิก๊ซี, โลตสั) จ านวน 61 คน คิดเป็นรอ้ยละ 15 ตามล าดบั 
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โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสุด ไดแ้ก่ บัตรเครดิต / เดบิต จ านวน 254 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 63.5 รองลงมา ไดแ้ก่ เงินสด จ านวน 120 คน คิดเป็นรอ้ยละ 30.0 และสุดทา้ย ไดแ้ก่ 
โอนเงินผ่านธนาคาร จ านวน 26 คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.5 ตามล าดบั 

ท่านซือ้ชุดชั้นในกี่ครัง้ต่อปี ได้แก่ 2 ครัง้ จ านวน 163 คน คิดเป็นรอ้ยละ 41 รองลงมา 
ไดแ้ก่ 1 ครัง้ จ านวน 124 คน คิดเป็นรอ้ยละ 31 รองลงมา ไดแ้ก่ 3 ครัง้ จ านวน 71 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 18 และสดุทา้ย ไดแ้ก่ 4 ครัง้ ขึน้ไป จ านวน 42 คน คิดเป็นรอ้ยละ 10 ตามล าดบั 

ค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชั้นใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี ไดแ้ก่ 1,401 บาทขึน้ไป จ านวน 121 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 30 รองลงมา ไดแ้ก่ 1,201 บาท – 1,400 บาท จ านวน 114 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
29 รองลงมา ได้แก่ 1,001 บาท – 1,200 บาท จ านวน 101 คน คิดเป็นรอ้ยละ 25 และสุดท้าย 
ไดแ้ก่ 800 บาท – 1,000 บาท จ านวน 64 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.ตามล าดบั 
 
ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหข์้อมลูเชงิอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน 

การทดสอบสมมติฐานใชส้ถิติ Chi-Square Distribution ผูว้ิจยัไดท้ าการวิเคราะหข์อ้มูล
ตามล าดบัดงันี ้

การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1 ผูบ้ริโภคหญิงมีลักษณะด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรม
การซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ 
วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยใช้สถิติทดสอบ คือ  
Chi-Square (𝑥2) ท่ีระดับความเชื่อมั่น 95% และจะปฏิเสธของสมมติฐานหลัก (𝐻0) ก็ต่อเมื่อ  
P-value มีค่านอ้ยกว่า .05 พิจารณาตามส่วนของพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันี ้

H0: อายุ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

H1: อาย ุมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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ตาราง 14 แสดงผลการเปรียบเทียบอายุกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาย ุ

รวม 
อายุ 16-20 ปี อายุ 21-25 ปี อายุ 26-30 ปี อายุ 31-35 ปี 

อายุ 35 ปีขึน้
ไป 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในประเภทใดบ่อยที่สดุ  

เสือ้ใน 
13  

(3.0%) 
9 

(2.0%) 
99 

(25.0%) 
4 

(1.0%) 
42 

(10.5%) 
167 

(41.5%) 

เซ็ท เสือ้ในและ
กางเกงในเขา้คู่กัน 

7 
(2.0%) 

16 
(4.0%) 

61 
(15.0%) 

11 
(3.0%) 

67 
(17.0%) 

162 
(41.0%) 

กางเกงใน 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
21 

(5.0%) 
0 

(0.0%) 
50 

(12.5%) 
71 

(17.5%) 

รวม 
20 

(5.0%) 
25 

(6.0%) 
181 

(45.0%) 
15 

(4.0%) 
159 

(40.0.%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 60.857 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 14 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอายกุับพฤติกรรมการซือ้

วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซื ้อชุดชั้นใน

ประเภทใดบ่อยท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 60.857 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ยกว่า .05 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อายุท่ีแตกต่าง
กนั มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 15 แสดงผลการเปรียบเทียบอายุกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในรูปแบบใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาย ุ

รวม 
อายุ 16-20 ปี อายุ 21-25 ปี อายุ 26-30 ปี อายุ 31-35 ปี 

อายุ 35 ปีขึน้
ไป 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในรูปแบบใดมากที่สดุ  

รูปแบบเรียบ  
ไม่มีลวดลาย 

20 
(5.0%) 

15 
(3.8%) 

130 
(32.5%) 

13 
(3.3%) 

113 
(28.3%) 

291 
(72.8%) 

รูปแบบพิมพล์วดลาย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
11 

(2.8%) 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
17 

(4.3%) 

รูปแบบตกแต่งลกูไม ้
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
40 

(10.0%) 
2 

(5.0%) 
40 

(10.0%) 
92 

(23.0%) 

รวม 
20 

(5.0%) 
25 

(7.0%) 
181 

(45.3%) 
15 

(3.8%) 
159 

(39.8.%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 15.876 P-value = .044* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 15 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอายกุับพฤติกรรมการซือ้

วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซื ้อชุดชั้นใน

รูปแบบใดมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 15.876 P-value เท่ากับ .044  ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อายท่ีุแตกต่างกนั มี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 16 แสดงผลการเปรียบเทียบอายุกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เหตผุลท่ีท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาย ุ

รวม 
อายุ 16-20 ปี อายุ 21-25 ปี อายุ 26-30 ปี อายุ 31-35 ปี 

อายุ 35 ปีขึน้
ไป 

เหตผุลที่ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในมากที่สดุ  

รูปแบบดีไซน ์
0 

(0.0%) 
11 

(3.0%) 
40 

(10.0%) 
7 

(2.0%) 
43 

(11.0%) 
101 

(26.0%) 

ฟังชั่นการใชง้านที่ตอบ
โจทยค์วามตอ้งการ 

11 
(3.0%) 

0 
(0.0%) 

91 
(23.0%) 

8 
(2.0%) 

61 
(15.0%) 

171 
(43.0%) 

คณุภาพของสินคา้ 
9 

(2.0%) 
1 

(0.2%) 
27 

(7.0%) 
0 

(0.0%) 
49 

(12.0%) 
86 

(21.2%) 

ราคา 
0 

(0.0%) 
7 

(1.8%) 
23 

(6.0%) 
0 

(0.0%) 
6 

(1.0%) 
36 

(8.8%) 

ส่วนลดหรือโปรโมชั่น
ต่างๆ 

0 
(0.0%) 

6 
(1.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

6 
(1.0%) 

รวม 
20 

(5.0%) 
25 

(6.0%) 
181 

(45.0%) 
15 

(4.0%) 
159 

(39.0.%) 
400 

(100.0%) 

 

𝑋2= 159.825 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอายกุับพฤติกรรมการซือ้
วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เหตุผลท่ีท่านเลือกซือ้ชุด

ชั้นในมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 159.825 P-value น้อยกว่า 0.001  ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อายท่ีุแตกต่างกนั มี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 17 แสดงผลการเปรียบเทียบอายุกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาย ุ

รวม 
อายุ 16-20 ปี อายุ 21-25 ปี อายุ 26-30 ปี อายุ 31-35 ปี 

อายุ 35 ปีขึน้
ไป 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชุดชัน้ในมากทีส่ดุ  

นางแบบ,ดาราที่
โฆษณา 

7 
(2.0%) 

0 
(0.0%) 

11 
(2.8%) 

5 
(1.3%) 

4 
(1.0%) 

27 
(7.1%) 

คนรกั 
0 

(0.0%)) 
0 

(0.0%) 
29 

(7.0%) 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
35 

(8.5%) 

เพื่อน, คนรูจ้กั 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
12 

(3.0%) 
0 

(0.0%) 
15 

(3.8%) 
27 

(6.8%) 

ตนเอง 
9 

(2.0%) 
25 

(6.3%) 
129 

(32.3%) 
10 

(2.5%) 
134 

(33.5%) 
307 

(76.6%) 

ครอบครวั/ญาติพ่ีนอ้ง 
4 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 

รวม 
20 

(5.0%) 
25 

(6.3%) 
181 

(45.1%) 
15 

(3.8%) 
159 

(39.8.%) 
400 

(100.0%) 
 

𝑋2= 154.290 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอายกุับพฤติกรรมการซือ้
วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 154.290 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ย

กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อายุท่ี
แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 18 แสดงผลการเปรียบเทียบอายุกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในช่วงใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาย ุ

รวม 
อายุ 16-20 ปี อายุ 21-25 ปี อายุ 26-30 ปี อายุ 31-35 ปี 

อายุ 35 ปีขึน้
ไป 

ท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในช่วงใดมากที่สดุ  

ตน้ปี  
(เดือน 1-4) 

7 
(1.8%) 

13 
(3.3%) 

133 
(33.0%) 

2 
(0.5%) 

56 
(14.0%) 

211 
(52.6%) 

กลางปี  
(เดือน 5-8) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

51 
(12.8%) 

51 
(12.8%) 

ปลายปี  
(เดือน 9-12) 

13 
(3.3%) 

12 
(3.0%) 

48 
(12.0%) 

13 
(3.3%) 

52 
(13.0%) 

138 
(34.5%) 

รวม 
20 

(5.1%) 
25 

(6.3%) 
181 

(45.0%) 
15 

(3.8%) 
159 

(39.8.%) 
400 

(100.0%) 
 

𝑋2= 128.961 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 18 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอายกุับพฤติกรรมการซือ้
วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในช่วง

ใดมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 128.961 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อายท่ีุแตกต่างกนั มีผล
ต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบอายุกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในจากสถานท่ีใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาย ุ

รวม 
อายุ 16-20 ปี อายุ 21-25 ปี อายุ 26-30 ปี อายุ 31-35 ปี 

อายุ 35 ปีขึน้
ไป 

โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในจากสถานที่ใดมากที่สดุ  

หา้งสรรพสินคา้ 
11 

(2.8%) 
24 

(6.0%) 
128 

(32.0%) 
7 

(1.8%) 
111 

(27.8%) 
281 

(70.4%) 

ดิสเคาทส์โตร ์ 
(บิ๊กซี, โลตสั) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

7 
(1.8%) 

2 
(0.5%) 

0 
(0.0%) 

9 
(2.3%) 

ช่องทาง Online 
9 

(2.0%) 
1 

(0.3%) 
46 

(11.5%) 
6 

(1.5%) 
48 

(12.0%) 
110 

(27.3%) 

รวม 
20 

(4.8%) 
25 

(6.3%) 
181 

(45.3%) 
15 

(3.8%) 
159 

(39.8.%) 
400 

(100.0%) 
 

𝑋2= 27.907 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 19 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอายกุับพฤติกรรมการซือ้
วาโกท้ราเวลบราบราม้วนไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านซือ้สินค้าชุด

ชัน้ในจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 27.907 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ย

กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อายุท่ี
แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 20 แสดงผลการเปรียบเทียบอายุกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาย ุ

รวม 
อายุ 16-20 ปี อายุ 21-25 ปี อายุ 26-30 ปี อายุ 31-35 ปี 

อายุ 35 ปีขึน้
ไป 

โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากที่สดุ  

เงินสด 
7 

(1.8%) 
13 

(3.3%) 
38 

(9.5%) 
5 

(1.0%) 
57 

(14.3%) 
120 

(29.9%) 

บตัรเครดิต / เดบิต 
13 

(3.3%) 
12 

(3.0%) 
143 

(35.8%) 
10 

(2.5%) 
76 

(19.0%) 
254 

(63.6%) 

โอนเงินผ่านธนาคาร 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

26 
(6.5%) 

26 
(6.5%) 

รวม 
20 

(5.1%) 
25 

(6.3%) 
181 

(45.3%) 
15 

(3.5%) 
159 

(39.8.%) 
400 

(100.0%) 
 

𝑋2= 64.373 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 20 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอายกุับพฤติกรรมการซือ้
วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านช าระเงินแบบ

ใดมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 64.373 P-value น้อยกว่า 0.001  ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อายท่ีุแตกต่างกนั มีผล
ต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบอายุกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซือ้วาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาย ุ

รวม 
อายุ 16-20 ปี อายุ 21-25 ปี อายุ 26-30 ปี อายุ 31-35 ปี 

อายุ 35 ปีขึน้
ไป 

ท่านซือ้ชุดชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 

1 ครัง้ 
11 

(3.0%) 
16 

(4.0%) 
42 

(10.5%) 
0 

(0.0%) 
55 

(13.9%) 
124 

(31.4%) 

2 ครัง้ 
9 

(2.0%) 
9 

(2.0%) 
100 

(25.0%) 
10 

(2.5%) 
35 

(9.0%) 
163 

(40.5%) 

3 ครัง้ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
29 

(7.0%) 
5 

(1.3%) 
37 

(9.3%) 
71 

(17.6%) 

4 ครัง้ ขึน้ไป 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
0 

(0.0%) 
32 

(8.0%) 
42 

(10.5%) 

รวม 
20 

(5.0%) 
25 

(6.0%) 
181 

(45.0%) 
15 

(3.8%) 
159 

(40.2.%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 84.765  P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอายกุับพฤติกรรมการซือ้

วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้ชุดชั้นในกี่ครัง้ต่อปี 

พบว่า มี ค่า 𝑋2 เท่ากับ  84.765 P-value น้อยกว่า 0.001  ซึ่ งน้อยกว่า .05 นั่ นคือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อายุท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 22 แสดงผลการเปรียบเทียบอายุกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซือ้วาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาย ุ

รวม 
อายุ 16-20 ปี อายุ 21-25 ปี อายุ 26-30 ปี อายุ 31-35 ปี 

อายุ 35 ปีขึน้
ไป 

ค่าใชจ้่ายที่ทา่นซือ้ชุดชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 

800 บาท – 1,000 
บาท 

4 
(1.0%) 

7 
(1.8%) 

33 
(8.0%) 

0 
(0.0%) 

20 
(5.0%) 

64 
(16.0%) 

1,001 บาท – 1,200 
บาท 

7 
(1.8%) 

16 
(4.0%) 

57 
(14.0%) 

5 
(1.3%) 

16 
(4.0%) 

101 
(25.3%) 

1,201 บาท – 1,400 
บาท 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

56 
(14.0%) 

4 
(1.0%) 

54 
(13.5%) 

114 
(28.5%) 

1,401 บาทขึน้ไป 
9 

(2.3%) 
2 

(0.5%) 
35 

(9.0%) 
6 

(1.5%) 
69 

(17.3%) 
121 

(30.3%) 

รวม 
20 

(5.0%) 
25 

(6.3%) 
181 

(45.0%) 
15 

(3.8%) 
159 

(39.8.%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 76.998   P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 22 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอายกุับพฤติกรรมการซือ้

วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชัน้ใน 

(โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 76.998 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ยกว่า .05 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อายุท่ีแตกต่าง
กนั มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติทดสอบ คือ  
Chi-Square (𝑥2) ท่ีระดบัความเชื่อมั่น 95% และจะปฏิเสธของสมมติฐานหลกั (𝐻0) ก็ต่อเมื่อ P-
value . มีค่านอ้ยกว่า .05 พิจารณาตามส่วนของพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันี ้

H0: สถานภาพ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบราม้วนไดข้องผู้บริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: สถานภาพ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตาราง 23 แสดงผลการเปรียบเทียบสถานภาพกับพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบรา
ม้ ว น ได้ ข อ ง ผู้ บ ริ โภ ค หญิ ง ใน เข ต
กรุงเทพมหานคร 

สถานภาพ 
รวม 

โสด สมรส/ อยู่ดว้ยกนั 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในประเภทใดบ่อยที่สดุ  

เสือ้ใน 
128 

(32.0%) 
39 

(10.0%) 
167 

(42.0%) 

เซ็ท เสือ้ในและกางเกงในเขา้คู่กนั 
110 

(27.5%) 
52 

(13.0%) 
162 

(40.5%) 

กางเกงใน 
58 

(14.5%) 
13 

(3.0%) 
71 

(17.5%) 

รวม 
296 

(74.0%) 
104 

(26.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 5.922  P-value  = .052 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 23 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างสถานภาพกบัพฤติกรรม
การซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชุด
ชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 5.922  P-value  เท่ากบั .052  ซึ่งมากกว่า .05           
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (𝐻0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า สถานภาพท่ี
แตกต่างกัน ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 24 แสดงผลการเปรียบเทียบสถานภาพกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในรูปแบบใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บรา
ม้ ว น ได้ ข อ ง ผู้ บ ริ โภ ค หญิ ง ใน เข ต
กรุงเทพมหานคร 

สถานภาพ 
รวม 

โสด สมรส/ อยู่ดว้ยกนั 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในรูปแบบใดมากที่สดุ  

รูปแบบเรียบ ไม่มีลวดลาย 
207 

(52%) 
84 

(21.0%) 
291 

(73.0%) 

รูปแบบพิมพล์วดลาย 
12 

(3.0%) 
5 

(1.0%) 
17 

(4.0%) 

รูปแบบตกแต่งลกูไม ้
77 

(19.0%) 
15 

(4.0%) 
92 

(23.0%) 

รวม 
296 

(74.0%) 
104 

(26.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 5.840  P-value  = .054 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
จากตาราง 24 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างสถานภาพกบัพฤติกรรม

การซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชุด
ชัน้ในรูปแบบใดมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 5.840  P-value  เท่ากับ .054  ซึ่งมากกว่า .05           
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (𝐻0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า สถานภาพท่ี
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แตกต่างกัน ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 25 แสดงผลการเปรียบเทียบสถานภาพกับพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เหตผุลท่ีท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บรา
ม้ ว น ได้ ข อ ง ผู้ บ ริ โภ ค หญิ ง ใน เข ต
กรุงเทพมหานคร 

สถานภาพ 
รวม 

โสด สมรส/ อยู่ดว้ยกนั 

เหตผุลที่ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในมากที่สดุ  

รูปแบบดีไซน ์
98 

(24.5%) 
3 

(1.0%) 
101 

(25.5%) 
ฟังชั่นการใชง้านที่ตอบโจทยค์วาม
ตอ้งการ 

119 
(30.0%) 

52 
(13.0%) 

171 
(43.0%) 

คณุภาพของสินคา้ 
49 

(12.0%) 
37 

(9.0%) 
86 

(21.0%) 

ราคา 
24 

(6.0%) 
12 

(3.0%) 
36 

(9.0%) 

ส่วนลดหรือโปรโมชั่นต่างๆ 
6 

(1.5%) 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 

รวม 
296 

(74.0%) 
104 

(26.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 45.637  P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 25 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างสถานภาพกบัพฤติกรรม

การซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เหตุผลท่ีท่านเลือก
ซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 45.637 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งน้อยกว่า .05 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า สถานภาพท่ี
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แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 26 แสดงผลการเปรียบเทียบสถานภาพกับพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบรา 
บราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

สถานภาพ 
รวม 

โสด สมรส/ อยู่ดว้ยกนั 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชุดชัน้ในมากที่สดุ  

นางแบบ,ดาราที่โฆษณา 
23 

(6.0%) 
4 

(1.0%) 
27 

7.0%) 

คนรกั 
35 

(9.0%) 
0 

(0.0%) 
35 

(9.0%) 

เพ่ือน, คนรูจ้กั 
9 

(2.0%) 
18 

(4.5%) 
27 

(6.5%) 

ตนเอง 
225 

(56.0%) 
82 

(20.5%) 
307 

(76.5%) 

ครอบครวั/ญาติพ่ีนอ้ง 
4 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 

รวม 
296 

(74.0%) 
104 

(26.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 38.747  P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 26 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างสถานภาพกบัพฤติกรรม

การซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 38.747 P-value น้อยกว่า 0.001  ซึ่ง
น้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า 



  103 

สถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 27 แสดงผลการเปรียบเทียบสถานภาพกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในช่วงใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวล 
บราบราม้วนได้ของผู้บริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถานภาพ 
รวม 

โสด สมรส/ อยู่ดว้ยกนั 

ท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในช่วงใดมากที่สุด 

ตน้ปี (เดือน 1-4) 
146 

(36.5%) 
65 

(16.0%) 
211 

(52.5%) 

กลางปี (เดือน 5-8) 
28 

(7.0%) 
23 

(6.0%) 
51 

(13.0%) 

ปลายปี 
(เดือน 9-12) 

122 
(30.5%) 

16 
(4.0%) 

138 
(34.5%) 

รวม 
296 

(74.0%) 
104 

(26.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 27.086  P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 27 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างสถานภาพกบัพฤติกรรม

การซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้สินคา้ชดุชั้น
ในช่วงใดมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 27.086 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า สถานภาพท่ีแตกต่าง
กนั มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 28 แสดงผลการเปรียบเทียบสถานภาพกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในจากสถานท่ีใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท รา เวล 
บราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถานภาพ 
รวม 

โสด สมรส/ อยู่ดว้ยกนั 

โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในจากสถานที่ใดมากที่สดุ 

หา้งสรรพสินคา้ 
220 

(55.0%) 
61 

(15.0%) 
281 

(70.0%) 

ดิสเคาทส์โตร ์(บ๊ิกซี, โลตสั) 
8 

(2.0%) 
1 

(1.0%) 
9 

(3.0%) 

ช่องทาง Online 
68 

(17.0%) 
42 

(10.0%) 
110 

(27.0%) 

รวม 
296 

(74.0%) 
104 

(26.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 12.211  P-value  = .002* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 28 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างสถานภาพกบัพฤติกรรม

การซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านซือ้
สินคา้ชุดชั้นในจากสถานท่ีใดมากท่ีสดุ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 12.211 P-value  เท่ากบั .002  ซึ่ง
น้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า 
สถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 29 แสดงผลการเปรียบเทียบสถานภาพกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวล 
บราบราม้วนได้ของผู้บริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถานภาพ 
รวม 

โสด สมรส/ อยู่ดว้ยกนั 

โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากที่สดุ 

เงินสด 
104 

(26.0%) 
16 

(4.0%) 
120 

(30.0%) 

บตัรเครดิต / เดบิต 
180 

(45.0%) 
74 

(18.5%) 
254 

(63.5%) 

โอนเงินผ่านธนาคาร 
12 

(3.0%) 
14 

(3.5%) 
26 

(6.5%) 

รวม 
296 

(74.0%) 
104 

(26.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 21.782  P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 29 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างสถานภาพกบัพฤติกรรม

การซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านช าระ
เงินแบบใดมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 21.782  P-value น้อยกว่า 0.001  ซึ่งน้อยกว่า .05 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า สถานภาพท่ี
แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 30 แสดงผลการเปรียบเทียบสถานภาพกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บรา
ม้ ว น ได้ ข อ ง ผู้ บ ริ โภ ค หญิ ง ใน เข ต
กรุงเทพมหานคร 

สถานภาพ 
รวม 

โสด สมรส/ อยู่ดว้ยกนั 

ท่านซือ้ชุดชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี  

1 ครัง้ 
91 

(23.0%) 
33 

(8.0%) 
124 

(31.0%) 

2 ครัง้ 
123 

(31.0%) 
40 

(10.0%) 
163 

(41.0%) 

3 ครัง้ 
62 

(15.5%) 
9 

(2.0%) 
71 

(17.5%) 

4 ครัง้ ขึน้ไป 
20 

(5.0%) 
22 

(5.5%) 
42 

(10.5%) 

รวม 
296 

(74.5%) 
104 

(25.5%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 21.948  P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 30 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างสถานภาพกบัพฤติกรรม

การซือ้วาโก้ทราเวลบราบรามว้นไดข้องผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้ชุดชั้นในกี่
ครัง้ต่อปี พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 21.948  P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 31 แสดงผลการเปรียบเทียบสถานภาพกับพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บรา
ม้ ว น ได้ ข อ ง ผู้ บ ริ โภ ค หญิ ง ใน เข ต
กรุงเทพมหานคร 

สถานภาพ 
รวม 

โสด สมรส/ อยู่ดว้ยกนั 

ค่าใชจ้่ายที่ท่านซือ้ชุดชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี  

800 บาท – 1,000 บาท 
48 

(12.0%) 
16 

(4.0%) 
64 

(16.0%) 

1,001 บาท – 1,200 บาท 
95 

(24.0%) 
6 

(1.5%) 
101 

(25.5%) 

1,201 บาท – 1,400 บาท 
76 

(19.0%) 
38 

(9.5%) 
114 

(28.5%) 

1,401 บาทขึน้ไป 
77 

(19.0%) 
44 

(11.0%) 
121 

(30.0%) 

รวม 
296 

(74.0%) 
104 

(26.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 31.097 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 31 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างสถานภาพกบัพฤติกรรม

การซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้
ชดุชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 31.097 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ย
กว่า .05 นั่ นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า 
สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1.3 ผูบ้ริโภคหญิงมีลักษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 
ระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติทดสอบ คือ Chi-Square (𝑥2) ท่ีระดับความ
เชื่อมั่น 95% และจะปฏิเสธของสมมติฐานหลัก (𝐻0) ก็ต่อเมื่อ P-value . มีค่าน้อยกว่า .05 
พิจารณาตามส่วนของพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวล บราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ดงันี ้

𝐻0: ระดับการศึกษา ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

𝐻1: ระดบัการศึกษา มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตาราง 32 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสดุ 
 

(n = 400) 

พฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวล 
บราบราม้วนได้ของผู้บริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดบัการศึกษา 
รวม 

ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี 
สงูกว่าปริญญา

ตรี 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในประเภทใดบ่อยที่สดุ 

เสือ้ใน 
14 

(3.0%) 
129 

(32.0%) 
24 

(6.0%) 
167 

(41.0%) 

เซ็ท เสือ้ในและกางเกงในเขา้คู่
กนั 

16 
(4.0%) 

131 
(33.0%) 

15 
(4.0%) 

162 
(41.0%) 

กางเกงใน 
0 

(0.0%) 
28 

(7.0%) 
43 

(11.0%) 
71 

(18.0%) 

รวม 
30 

(7.0%) 
288 

(72.0%) 
82 

(21.0%) 
400 

(100.0%) 

 

𝑋2= 88.217 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 32 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษากับ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือก
ซือ้ชุดชั้นในประเภทใดบ่อยท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 88.217  P-value น้อยกว่า 0.001  ซึ่ง
น้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า 
ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผู้บริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 33 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในรูปแบบใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 

พฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวล 
บราบราม้วนได้ของผู้บริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดบัการศึกษา 
รวม ต ่ากว่าปริญญา

ตรี 
ปริญญาตรี 

สงูกว่าปริญญา
ตรี 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในรูปแบบใดมากที่สดุ 

รูปแบบเรียบ ไม่มีลวดลาย 
3 

(1.0%) 
226 

(56.5%) 
62 

(15.5%) 
291 

(73.0%) 

รูปแบบพิมพล์วดลาย 
0 

(0.0%) 
17 

(4.0%) 
0 

(0.0%) 
17 

(4.0%) 

รูปแบบตกแต่งลกูไม ้
27 

(7.0%) 
45 

(11.0%) 
20 

(5.0%) 
92 

(23.0%) 

รวม 
30 

(8.0%) 
288 

(71.5%) 
82 

(20.5%) 
400 

(100.0%) 

 

𝑋2= 89.669 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 33 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษากับ

พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือก
ซือ้ชุดชั้นในรูปแบบใดมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 89.669 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ย
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กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ระดับ
การศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 34 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เหตุผลท่ีท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 

พฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวล 
บราบราม้วนได้ของผู้บริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดบัการศึกษา 
รวม 

ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี 
สงูกว่าปริญญา

ตรี 

เหตผุลที่ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในมากที่สดุ 

รูปแบบดีไซน ์
16 

(4.0%) 
56 

(14.0%) 
29 

(7.2%) 
101 

(25.3%) 
ฟังชั่นการใชง้านที่ตอบโจทย์
ความตอ้งการ 

3 
(0.8%) 

124 
(31.0%) 

44 
(11.0%) 

171 
(42.8%) 

คณุภาพของสินคา้ 
8 

(2.0%) 
69 

(17.3%) 
9 

(2.3%) 
86 

(21.5%) 

ราคา 
3 

(0.8%) 
33 

(8.0%) 
0 

(0.0%) 
36 

(8.8%) 

ส่วนลดหรือโปรโมชั่นต่างๆ 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 

รวม 
30 

(7.6%) 
288 

(71.8%) 
82 

(20.6%) 
400 

(100.0%) 

 

𝑋2= 43.440 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 34 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษากับ

พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เหตุผลท่ี
ท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุดพบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 43.440 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ย
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กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ระดับ
การศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 35 แสดงผลการเปรียบเทียบระดับการศึกษากบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ชุดชั้นในมาก
ท่ีสดุ 
 

(n = 400) 

พฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวล 
บราบราม้วนได้ของผู้บริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดบัการศึกษา 
รวม 

ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี 
สงูกว่าปริญญา

ตรี 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชุดชัน้ในมากที่สดุ 

นางแบบ,ดาราที่โฆษณา 
4 

(1.0%) 
23 

(6.0%) 
0 

(0.0%) 
27 

(7.0%) 

คนรกั 
16 

(4.0%) 
19 

(5.0%) 
0 

(0.0%) 
35 

(9.0%) 

เพ่ือน, คนรูจ้กั 
0 

(0.0%) 
17 

(4.0%) 
10 

(2.5%) 
27 

(6.5%) 

ตนเอง 
10 

(2.5%) 
225 

(56.0%) 
72 

(18.0%) 
307 

(76.5%) 

ครอบครวั/ญาติพ่ีนอ้ง 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 

รวม 
30 

(7.5%) 
288 

(72.0%) 
82 

(20.5%) 
400 

(100.0%) 

 

𝑋2= 101.196 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 35 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษากับ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 101.196 P-value นอ้ยกว่า 
0.001  ซึ่ งน้อยกว่า .05 นั่ นคือ ปฏิ เสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) 
หมายความว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 36 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในช่วงใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 

พฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวล 
บราบราม้วนได้ของผู้บริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดบัการศึกษา 
รวม 

ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี 
สงูกว่าปริญญา

ตรี 

ท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในช่วงใดมากที่สุด 

ตน้ปี (เดือน 1-4) 
14 

(3.5%) 
171 

(43.0%) 
26 

(6.5%) 
211 

(53.0%) 

กลางปี (เดือน 5-8) 
3 

(0.8%) 
20 

(5.0%) 
28 

(7.0%) 
51 

(12.7%) 

ปลายปี (เดือน 9-12) 
13 

(3.3%) 
97 

(24.0%) 
28 

(7.0%) 
138 

(34.3%) 

รวม 
30 

(7.5%) 
288 

(72.0%) 
82 

(20.5%) 
400 

(100.0%) 

 

𝑋2= 47.462 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 36 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษากับ

พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นได้ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้
สินคา้ชดุชั้นในช่วงใดมากท่ีสดุ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 47.462 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ย
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กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ระดับ
การศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 37 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ได้ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในจากสถานท่ีใดมาก
ท่ีสดุ 
 

(n = 400) 

พฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวล 
บราบราม้วนได้ของผู้บริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดบัการศึกษา 
รวม 

ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี 
สงูกว่าปริญญา

ตรี 

โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในจากสถานที่ใดมากที่สดุ 

หา้งสรรพสินคา้ 
27 

(7.0%) 
201 

(50.0%) 
53 

(13.0%) 
281 

(70.0%) 

ดิสเคาทส์โตร ์(บ๊ิกซี, โลตสั)  
0 

(0.0%) 
9 

(2.0%) 
0 

(0.0%) 
9 

(2.0%) 

ช่องทาง Online 
3 

(1.0%) 
78 

(20.0%) 
29 

(7.0%) 
110 

(28.0%) 

รวม 
30 

(8.0%) 
288 

(72.0%) 
82 

(20.0%) 
400 

(100.0%) 

 

𝑋2= 10.746 P-value  = .030* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 37 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษากับ

พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติ
ท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 10.746 P-value  เท่ากับ 
.030  ซึ่ งน้อยกว่า .05 นั่ นคือ  ปฏิ เสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) 
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หมายความว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 38 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 

พฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวล 
บราบราม้วนได้ของผู้บริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดบัการศึกษา 
รวม 

ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี 
สงูกว่าปริญญา

ตรี 

โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากที่สดุ 

เงินสด 
24 

(6.0%) 
76 

(19.0%) 
20 

(5.0%) 
120 

(30.0%) 

บตัรเครดิต / เดบิต 
6 

(1.5%) 
198 

(49.5%) 
50 

(12.5%) 
254 

(63.5%) 

โอนเงินผ่านธนาคาร 
0 

(0.0%) 
14 

(3.5%) 
12 

(3.0%) 
26 

(6.5%) 

รวม 
30 

(7.5%) 
288 

(72.0%) 
82 

(20.5%) 
400 

(100.0%) 

 

𝑋2= 48.871 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 38 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษากับ

พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติ
ท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 48.871 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ย
กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ระดับ
การศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 39 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 
 

(n = 400) 

พฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวล 
บราบราม้วนได้ของผู้บริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดบัการศึกษา 
รวม 

ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี 
สงูกว่าปริญญา

ตรี 

ท่านซือ้ชุดชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 

1 ครัง้ 
4 

(1.0%) 
80 

(20.0%) 
40 

(10.0%) 
124 

(31.0%) 

2 ครัง้ 
3 

(0.8%) 
141 

(35.0%) 
19 

(4.8%) 
163 

(40.6%) 

3 ครัง้ 
7 

(1.8%) 
52 

(13.0%) 
12 

(3.0%) 
71 

(17.8%) 

4 ครัง้ ขึน้ไป 
16 

(4.0%) 
15 

(3.8%) 
11 

(2.8%) 
42 

(10.6%) 

รวม 
30 

(7.6%) 
288 

(71.8%) 
82 

(20.6%) 
400 

(100.0%) 

 

𝑋2= 92.043 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 39 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษากับ

พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้ชุด
ชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 92.043 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ระดับการศึกษาท่ี
แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 40 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 
 

(n = 400) 

พฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวล 
บราบราม้วนได้ของผู้บริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดบัการศึกษา 
รวม 

ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี 
สงูกว่าปริญญา

ตรี 

ค่าใชจ้่ายที่ท่านซือ้ชุดชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 

800 บาท – 1,000 บาท 
0 

(0.0%) 
53 

(13.3%) 
11 

(2.8%) 
64 

(16.1%) 

1,001 บาท – 1,200 บาท 
0 

(0.0%) 
101 

(25.3%) 
0 

(0.0%) 
101 

(25.3%) 

1,201 บาท – 1,400 บาท 
17 

(4.3%) 
66 

(16.5%) 
31 

(7.8%) 
114 

(28.6%) 

1,401 บาทขึน้ไป 
13 

(3.0%) 
68 

(17.0%) 
40 

(10.0%) 
121 

(30.0%) 

รวม 
30 

(7.3%) 
288 

(72.1%) 
82 

(20.6%) 
400 

(100.0%) 

 

𝑋2= 74.654 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 40 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างระดับการศึกษากับ

พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ค่าใชจ้่าย
ท่ีท่านซื ้อชุดชั้นใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี  พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 74.654 P-value น้อยกว่า 
0.001  ซึ่ งน้อยกว่า .05 นั่ นคือ ปฏิ เสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) 
หมายความว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1.4 ผูบ้ริโภคหญิงมีลักษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 
รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบราม้วนไดข้องผูบ้ริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติทดสอบ คือ Chi-Square (𝑥2) ท่ีระดับความเชื่อมั่น 95% 
และจะปฏิเสธของสมมติฐานหลัก (𝐻0) ก็ต่อเมื่อ P-value . มีค่านอ้ยกว่า .05 พิจารณาตามส่วน
ของพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวล บราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันี ้

𝐻0: รายได้ต่อเดือน ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

𝐻1: รายไดต่้อเดือน มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ตาราง 41 แสดงผลการเปรียบเทียบรายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อ ว าโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิ งในเขต
กรุงเทพมหานคร 

รายไดต้่อเดือน 

รวม นอ้ยกว่าหรอื
เท่ากับ 

10,000 บาท 

10,001-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001-
40,000 บาท 

40,001 บาท
ขึน้ไป 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในประเภทใดบ่อยที่สดุ 

เสือ้ใน 
15 

(4.0%) 
49 

(12.0%) 
38 

(9.5%) 
22 

(5.0%) 
43 

(11.0%) 
167 

(41.5%) 

เซ็ท เสือ้ในและกางเกงใน
เขา้คู่กัน 

7 
(2.0%) 

67 
(17.0%) 

49 
(12.0%) 

23 
(6.0%) 

16 
(4.0%) 

162 
(41.0%) 

กางเกงใน 
0 

(0.0%) 
21 

(5.0%) 
22 

(5.5%) 
17 

(4.0%) 
11 

(3.0%) 
71 

(17.5%) 

รวม 
22 

(6.0%) 
137 

(34.0%) 

109 
(27.0%) 

62 
(15.0%) 

70 
(18.0%) 

400 
(100.0%) 

 
𝑋2= 30.212 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 41 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างรายได้ต่อเดือนกับ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือก
ซือ้ชดุชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสดุ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 30.212 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ย
กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า รายไดต่้อ
เดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 42 แสดงผลการเปรียบเทียบรายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในรูปแบบใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อ วาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

รายไดต้่อเดือน 

รวม นอ้ยกว่าหรอื
เท่ากับ 

10,000 บาท 

10,001-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001-
40,000 บาท 

40,001 บาท
ขึน้ไป 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในรูปแบบใดมากที่สดุ 

รูปแบบเรียบ ไม่มี
ลวดลาย 

22 
(5.5%) 

84 
(21.0%) 

89 
(22.3%) 

36 
(9.0%) 

60 
(15.0%) 

291 
(72.8%) 

รูปแบบพิมพล์วดลาย 
0 

(0.0%) 
11 

(2.8%) 
5 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
1 

(0.3%) 
17 

(4.1%) 

รูปแบบตกแต่งลกูไม ้
0 

(0.0%) 
42 

(10.5%) 
15 

(3.8%) 
26 

(6.5%) 
9 

(2.3%) 
92 

(23.1%) 

รวม 
22 

(5.5%) 
137 

(34.3%) 
109 

(27.1%) 
62 

(15.5%) 
70 

(17.5%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 44.258  P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 42 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างรายได้ต่อเดือนกับ

พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือก
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ซือ้ชดุชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสดุ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 44.258 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ย
กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า รายไดต่้อ
เดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 43 แสดงผลการเปรียบเทียบรายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เหตุผลท่ีท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อ วาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

รายไดต่้อเดือน 

รวม นอ้ยกว่าหรอื
เท่ากับ 

10,000 บาท 

10,001-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001-
40,000 บาท 

40,001 บาท
ขึน้ไป 

เหตผุลที่ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในมากที่สดุ 

รูปแบบดีไซน ์
1 

(0.3%) 
46 

(11.5%) 
18 

(4.5%) 
24 

(6.0%) 
12 

(3.0%) 
101 

(25.3%) 
ฟังชั่นการใชง้านที่ตอบ
โจทยค์วามตอ้งการ 

11 
(2.8%) 

51 
(12.8%) 

53 
(13.0%) 

26 
(6.5%) 

30 
(7.5%) 

171 
(42.6%) 

คณุภาพของสินคา้  
10 

(2.5%) 
15 

(3.8%) 
27 

(6.8%) 
9 

(2.0%) 
25 

(6.3%) 
86 

(21.4%) 

ราคา 
0 

(0.0%) 
19 

(4.8%) 
11 

(2.8%) 
3 

(0.8%) 
3 

(0.8%) 
36 

(9.2%) 
ส่วนลดหรือโปรโมชั่น
ต่างๆ 

0 
(0.0%) 

6 
(1.5%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

6 
(1.5%) 

รวม 
22 

(5.6%) 
137 

(34.3%) 
109 

(27.1%) 
62 

(15.3%) 
70 

(17.6%) 
400 

(100.0%) 

 

𝑋2= 60.865 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 43 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างรายได้ต่อเดือนกับ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เหตุผลท่ี
ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในมากท่ีสดุ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 60.865 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ย
กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า รายไดต่้อ
เดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 44 แสดงผลการเปรียบเทียบรายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ชุดชั้นในมาก
ท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อ วาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

รายไดต้่อเดือน 

รวม นอ้ยกว่าหรอื
เท่ากับ 

10,000 บาท 

10,001-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001-
40,000 บาท 

40,001 บาท
ขึน้ไป 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชุดชัน้ในมากที่สดุ 

นางแบบ,ดาราที่โฆษณา 
7 

(1.8%) 
15 

(3.8%) 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
0 

(0.0%) 
27 

(6.9%) 

คนรกั 
0 

(0.0%) 
35 

(8.8%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
35 

(8.8%) 

เพ่ือน, คนรูจ้กั 
0 

(0.0%) 
12 

(3.0%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.0%) 
5 

(1.3%) 
27 

(6.3%) 

ตนเอง 
11 

(2.8%) 
75 

(18.8%) 
109 

(27.3%) 
47 

(11.8%) 
65 

(16.3%) 
307 

(77.0%) 

ครอบครวั/ญาติพ่ีนอ้ง 
4 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 

รวม 
22 

(5.6%) 
137 

(34.4%) 

109 
(27.3%) 

62 
(15.1%) 

70 
(17.6%) 

400 
(100.0%) 
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𝑋2= 210.721 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 44 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างรายได้ต่อเดือนกับ

พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 210.721 P-value นอ้ยกว่า 
0.001  ซึ่ งน้อยกว่า .05 นั่ นคือ ปฏิ เสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) 
หมายความว่า รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 45 แสดงผลการเปรียบเทียบรายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในช่วงใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อ วาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

รายไดต้่อเดือน 

รวม นอ้ยกว่าหรอื
เท่ากับ 

10,000 บาท 

10,001-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001-
40,000 บาท 

40,001 บาท
ขึน้ไป 

ท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในช่วงใดมากที่สุด 

ตน้ปี (เดือน 1-4) 
7 

(1.8%) 
98 

(24.5%) 
60 

(15.0%) 
18 

(4.5%) 
28 

(7.0%) 
211 

(52.8%) 

กลางปี (เดือน 5-8) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
8 

(2.0%) 
18 

(4.5%) 
25 

(6.3%) 
51 

(12.8%) 

ปลายปี (เดือน 9-12) 
15 

(3.8%) 
39 

(9.8%) 
41 

(10.3%) 
26 

(6.5%) 
17 

(4.0%) 
138 

(34.4%) 

รวม 
22 

(5.6%) 
137 

(34.3%) 
109 

(27.3%) 
62 

(15.5%) 
70 

(17.3%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 96.584 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 45 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างรายได้ต่อเดือนกับ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นได้ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้
สินคา้ชดุชั้นในช่วงใดมากท่ีสดุ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 96.584 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ย
กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า รายไดต่้อ
เดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 46 แสดงผลการเปรียบเทียบรายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ได้ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในจากสถานท่ีใดมาก
ท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อ วาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

รายไดต้่อเดือน 

รวม นอ้ยกว่าหรอื
เท่ากับ 

10,000 บาท 

10,001-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001-
40,000 บาท 

40,001 บาท
ขึน้ไป 

โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในจากสถานที่ใดมากที่สดุ 

หา้งสรรพสินคา้ 
12 

(3.0%) 
112 

(28.0%) 
62 

(15.5%) 
39 

(10.0%) 
56 

(14.0%) 
281 

(70.5%) 
ดิสเคาทส์โตร ์(บ๊ิกซี, 
โลตสั) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

7 
(2.0%) 

2 
(0.5%) 

0 
(0.0%) 

9 
(2.5%) 

ช่องทาง Online 
10 

(2.5%) 
25 

(6.0%) 
40 

(10.0%) 
21 

(5.0%) 
14 

(3.5%) 
110 

(27.0%) 

รวม 
22 

(5.5%) 
137 

(34.0%) 
109 

(27.5%) 
62 

(15.5%) 
70 

(17.5%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 33.939 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 46 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างรายได้ต่อเดือนกับ

พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติ
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ท่านซือ้สินคา้ชดุชั้นในจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 33.939 P-value นอ้ยกว่า 
0.001  ซึ่ งน้อยกว่า .05 นั่ นคือ ปฏิ เสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) 
หมายความว่า รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 47 แสดงผลการเปรียบเทียบรายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อ วาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

รายไดต้่อเดือน 

รวม นอ้ยกว่าหรอื
เท่ากับ 

10,000 บาท 

10,001-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001-
40,000 บาท 

40,001 บาท
ขึน้ไป 

โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากที่สดุ 

เงินสด 
7 

(1.8%) 
43 

(10.8%) 
33 

(8.3%) 
17 

(4.0%) 
20 

(5.0%) 
120 

(29.9%) 

บตัรเครดิต / เดบิต 
15 

(3.8%) 
94 

(23.5%) 
59 

(15.0%) 
36 

(9.0%) 
50 

(12.5%) 
254 

(63.8%) 

โอนเงินผ่านธนาคาร 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
17 

(4.0%) 
9 

(2.3%) 
0 

(0.0%) 
26 

(6.3%) 

รวม 
22 

(5.6%) 
137 

(34.3%) 
109 

(27.3%) 
62 

(15.3%) 
70 

(17.5%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 38.319 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 47 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างรายได้ต่อเดือนกับ

พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติ
ท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 38.319 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ย
กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า รายไดต่้อ
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เดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 48 แสดงผลการเปรียบเทียบรายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

รายไดต้่อเดือน 

รวม นอ้ยกว่าหรอื
เท่ากับ 

10,000 บาท 

10,001-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001-
40,000 บาท 

40,001 บาท
ขึน้ไป 

ท่านซือ้ชุดชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 

1 ครัง้ 
11 

(2.8%) 
45 

(11.3%) 
32 

(8.0%) 
14 

(3.5%) 
22 

(5.5%) 
124 

(31.1%) 

2 ครัง้ 
11 

(2.8%) 
57 

(14.3%) 
41 

(10.0%) 
20 

(5.0%) 
34 

(8.5%) 
163 

(40.8%) 

3 ครัง้ 
0 

(0.0%) 
19 

(4.8%) 
36 

(9.0%) 
16 

(4.0%) 
0 

(0.0%) 
71 

(17.8%) 

4 ครัง้ ขึน้ไป 
0 

(0.0%) 
16 

(4.0%) 
0 

(0.0%) 
12 

(3.0%) 
14 

(3.5%) 
42 

(10.5%) 

รวม 
22 

(5.6%) 
137 

(34.4%) 
109 

(27.0%) 
62 

(15.5%) 
70 

(17.5%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 65.802 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 48 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างรายได้ต่อเดือนกับ

พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้ชุด
ชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 65.802 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่าง
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กนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 49 แสดงผลการเปรียบเทียบรายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อ วาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

รายไดต้่อเดือน 

รวม นอ้ยกว่าหรอื
เท่ากับ 

10,000 บาท 

10,001-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001-
40,000 บาท 

40,001 บาท
ขึน้ไป 

ค่าใชจ้่ายที่ท่านซือ้ชุดชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 

800 บาท – 1,000 บาท 
4 

(1.0%) 
40 

(10.0%) 
5 

(1.3%) 
4 

(1.0%) 

11 
(3.0%) 

64 
(16.3%) 

1,001 บาท – 1,200 
บาท 

7 
(1.8%) 

35 
(8.8%) 

54 
(13.0%) 

5 
(1.3%) 

0 
(0.0%) 

101 
(24.9%) 

1,201 บาท – 1,400 
บาท 

0 
(0.0%) 

38 
(9.5%) 

30 
(7.0%) 

35 
(8.8%) 

11 
(3.0%) 

114 
(28.3%) 

1,401 บาทขึน้ไป 
11 

(3.0%) 
24 

(6.0%) 
20 

(5.0%) 
18 

(4.5%) 
48 

(12.0%) 
121 

(30.5%) 

รวม 
22 

(5.8%) 
137 

(34.3%) 

109 
(26.3%) 

62 
(15.6%) 

70 
(18.0%) 

400 
(100.0%) 

 
𝑋2= 154.809 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 49 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ความแตกต่างระหว่างรายได้ต่อเดือนกับ

พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ค่าใชจ้่าย
ท่ีท่านซื ้อชุดชั้นใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี  พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 154.809 P-value น้อยกว่า 
0.001  ซึ่ งน้อยกว่า .05 นั่ นคือ ปฏิ เสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) 
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หมายความว่า รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 

การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1.5 ผูบ้ริโภคหญิงมีลักษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 
อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติทดสอบ คือ Chi-Square (𝑥2) ท่ีระดับความเชื่อมั่น 95% และจะ
ปฏิเสธของสมมติฐานหลัก (𝐻0) ก็ต่อเมื่อ P-value . มีค่าน้อยกว่า .05 พิจารณาตามส่วนของ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวล บราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันี ้

𝐻0: อาชีพ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

𝐻1: อาชีพ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผู้บริโภคหญิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

 
ตาราง 50 แสดงผลการเปรียบเทียบอาชีพกับพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อ วาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาชีพ 

รวม นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

แม่บา้น 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในประเภทใดบ่อยที่สดุ 

เสือ้ใน 
13 

(3.3%) 
4 

(1.0%) 
144 

(36.0%) 
2 

(0.5%) 
4 

(1.0%) 
167 

(41.8%) 
เซ็ท เสือ้ในและ
กางเกงในเขา้คู่กนั 

7 
(1.8%) 

22 
(5.5%) 

75 
(18.8%) 

45 
(11.0%) 

13 
(3.3%) 

162 
(40.4%) 

กางเกงใน 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
48 

(12.0%) 
12 

(3.0%) 
11 

(2.8%) 
71 

(17.8%) 

รวม 
20 

(5.1%) 
26 

(6.5%) 
267 

(66.8%) 
59 

(14.5%) 
28 

(7.1%) 
400 

(100.0%) 
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𝑋2= 99.656 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 50 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอาชีพกับพฤติกรรมการ

ซือ้วาโก้ทราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชุดชั้นใน
ประเภทใดบ่อยท่ีสดุ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 99.656 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 51 แสดงผลการเปรียบเทียบอาชีพกับพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในรูปแบบใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาชีพ 

รวม นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

แม่บา้น 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในรูปแบบใดมากที่สดุ 

รูปแบบเรียบ ไม่มี
ลวดลาย 

20 
(5.0%) 

26 
(6.5%) 

175 
(44.0%) 

46 
(11.5%) 

24 
(6.0%) 

291 
(73.0%) 

รูปแบบพิมพล์วดลาย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
17 

(4.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
17 

(4.0%) 

รูปแบบตกแต่งลกูไม ้
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
75 

(19.0%) 
13 

(3.0%) 
4 

(1.0%) 
92 

(23.0%) 

รวม 
20 

(5.0%) 
26 

(6.5%) 
267 

(67.0%) 
59 

(14.5%) 
28 

(7.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 30.473 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 51 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอาชีพกับพฤติกรรมการ
ซือ้วาโก้ทราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชุดชั้นใน
ประเภทใดบ่อยท่ีสดุ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 30.473 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 52 แสดงผลการเปรียบเทียบอาชีพกับพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เหตผุลท่ีท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาชีพ 

รวม นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

แม่บา้น 

เหตผุลที่ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในมากที่สดุ 

รูปแบบดีไซน ์
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
93 

(23.3%) 
8 

(2.0%) 
0 

(0.0%) 
101 

(25.3%) 

ฟังชั่นการใชง้านที่ตอบ
โจทยค์วามตอ้งการ 

11 
(2.8%) 

16 
(4.0%) 

95 
(23.8%) 

34 
(8.5%) 

15 
(3.8%) 

171 
(42.9%) 

คณุภาพของสินคา้ 
9 

(2.3%) 
1 

(0.3%) 
58 

(14.0%) 
5 

(1.3%) 
13 

(3.3%) 
86 

(21.2%) 

ราคา 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
21 

(5.3%) 
12 

(3.0%) 
0 

(0.0%) 
36 

(9.1%) 
ส่วนลดหรือโปรโมชั่น
ต่างๆ 

0 
(0.0%) 

6 
(1.5%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

6 
(1.5%) 

รวม 
20 

(5.1%) 
26 

(6.6%) 
267 

(66.4%) 
59 

(14.8%) 
28 

(7.1%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 162.753 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 52 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอาชีพกับพฤติกรรมการ
ซือ้วาโก้ทราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชุดชั้นใน
ประเภทใดบ่อยท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 162.753 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ยกว่า .05 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่าง
กนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 53 แสดงผลการเปรียบเทียบอาชีพกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อ วาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาชีพ 

รวม นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั แม่บา้น 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชุดชัน้ในมากที่สดุ 

นางแบบ,ดาราที่โฆษณา 
7 

(2.0%) 
0 

(0.0%) 
16 

(4.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
27 

(7.0%) 

คนรกั 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
35 

(9.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
35 

(9.0%) 

เพ่ือน, คนรูจ้กั 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
22 

(5.5%) 
5 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
27 

(6.5%) 

ตนเอง 
9 

(2.0%) 
26 

(6.5%) 
194 

(48.5%) 
54 

(13.5%) 
24 

(6.0%) 
307 

(76.5%) 

ครอบครวั/ญาติพ่ีนอ้ง 
4 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 

รวม 
20 

(5.0%) 
26 

(6.5%) 
267 

(67.0%) 
59 

(14.5%) 
28 

(7.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 138.545 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 53 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอาชีพกับพฤติกรรมการ
ซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซือ้ชุดชั้นในมากที่สุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 138.545 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ย
กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อาชีพท่ี
แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 54 แสดงผลการเปรียบเทียบอาชีพกับพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในช่วงใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาชีพ 

รวม นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

แม่บา้น 

ท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในช่วงใดมากที่สุด 

ตน้ปี (เดือน 1-4) 
7 

(1.8%) 
22 

(5.5%) 
143 

(35.8%) 
28 

(7.0%) 
11 

(2.8%) 
211 

(52.9%) 

กลางปี (เดือน 5-8) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
24 

(6.0%) 
14 

(3.5%) 
13 

(3.3%) 
51 

(12.8%) 

ปลายปี (เดือน 9-12) 
13 

(3.3%) 
4 

(1.0%) 
100 

(25.0%) 
17 

(4.0%) 
4 

(1.0%) 
138 

(34.3%) 

รวม 
20 

(5.1%) 
26 

(6.5%) 
267 

(66.8%) 
59 

(14.5%) 
28 

(7.1%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 59.513 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 54 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอาชีพกับพฤติกรรมการ

ซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้สินค้าชุดชั้น
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ในช่วงใดมากท่ีสุดพบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 59.513 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกัน
มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 55 แสดงผลการเปรียบเทียบอาชีพกับพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในจากสถานท่ีใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาชีพ 

รวม นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

แม่บา้น 

โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในจากสถานที่ใดมากที่สดุ 

หา้งสรรพสินคา้ 
11 

(2.8%) 
26 

(6.5%) 
221 

(55.3%) 
19 

(4.8%) 
4 

(1.0%) 
281 

(70.4%) 
ดิสเคาทส์โตร ์
 (บ๊ิกซี, โลตสั)   

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

9 
(2.3%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

9 
(2.3%) 

ช่องทาง Online 
9 

(2.3%) 
0 

(0.0%) 
37 

(9.0%) 
40 

(10.0%) 
24 

(6.0%) 
110 

(27.3 %) 

รวม 
20 

(5.1%) 
26 

(6.5%) 
267 

(66.6%) 
59 

(14.8%) 
28 

(7.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 135.811 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 55 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอาชีพกับพฤติกรรมการ

ซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุด

ชัน้ในจากสถานท่ีใดมากท่ีสดุ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 135.811 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ย

กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อาชีพท่ี
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แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 56 แสดงผลการเปรียบเทียบอาชีพกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาชีพ 

รวม นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

แม่บา้น 

โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากที่สดุ 

เงินสด 
7 

(1.8%) 
9 

(2.3%) 
83 

(20.8%) 
17 

(4.3%) 
4 

(1.0%) 
120 

(30.2%) 

บตัรเครดิต / เดบิต 
13 

(3.3%) 
17 

(4.3%) 
179 

(44.8%) 
30 

(7.0%) 
1.5 

(3.8%) 
254 

(63.2%) 

โอนเงินผ่านธนาคาร 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
12 

(3.0%) 
9 

(2.3%) 
26 

(6.6%) 

รวม 
20 

(5.1%) 
26 

(6.6%) 
267 

(66.9%) 
59 

(14.3%) 
28 

(7.1%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 62.755 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 56 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอาชีพกับพฤติกรรมการ

ซือ้วาโก้ทราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านช าระเงิน

แบบใดมากท่ีสุด พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 62.755 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกัน
มี อิท ธิพลต่อพฤติกรรมการซื ้อ วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บ ริโภคหญิ งในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 57 แสดงผลการเปรียบเทียบอาชีพกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาชีพ 

รวม นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

แม่บา้น 

ท่านซือ้ชุดชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 

1 ครัง้ 
11 

(2.8%) 
6 

(1.5%) 
85 

(21.0%) 
14 

(3.5%) 
8 

(2.0%) 
124 

(30.8%) 

2 ครัง้ 
9 

(2.3%) 
17 

(4.0%) 
100 

(25.0%) 
37 

(9.3%) 
0 

(0.0%) 
163 

(40.6%) 

3 ครัง้ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
63 

(15.8%) 
8 

(2.0%) 
0 

(0.0%) 
71 

(17.8%) 

4 ครัง้ ขึน้ไป 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
19 

(5.0%) 
0 

(0.0%) 
20 

(5.0%) 
42 

(10.8 %) 

รวม 
20 

(5.1%) 
26 

(6.3%) 
267 

(66.8%) 
59 

(14.8%) 
28 

(7.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 157.515  P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 57 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอาชีพกับพฤติกรรมการ

ซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อ

ปี พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 157.515 P-value น้อยกว่า 0.001  ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อาชีพท่ีแตกต่างกันมีผลต่อ
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 58 แสดงผลการเปรียบเทียบอาชีพกับพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้   
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อาชีพ 

รวม นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

แม่บา้น 

ค่าใชจ้่ายที่ท่านซือ้ชุดชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 

800 บาท – 1,000 บาท 
4 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
56 

(14.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
64 

(16.0%) 

800 บาท – 1,000 บาท 
7 

(2.0%) 
6 

(1.5%) 
77 

(19.0%) 
11 

(3.9%) 
0 

(0.0%) 
101 

(25.5%) 
1,201 บาท – 1,400 
บาท 

0 
(0.0%) 

16 
(4.0%) 

78 
(19.5%) 

0 
(0.0%) 

20 
(5.0%) 

114 
(28.5%) 

1,401 บาทขึน้ไป 
9 

(2.0%) 
4 

(1.0%) 
56 

(14.0%) 
48 

(12.0%) 
4 

(1.0%) 
121 

(30.3 %) 

รวม 
20 

(5.0%) 
26 

(6.5%) 
267 

(66.5%) 
59 

(15.0%) 
28 

(7.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 143.092 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 58 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ความแตกต่างระหว่างอาชีพกับพฤติกรรมการ

ซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้องผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชุด

ชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 143.092 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ย

กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า อาชีพท่ี
แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2 รูปแบบการด าเนินชีวิตประกอบด้วยกิจกรรม ความ
สนใจ มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2.1 รูปแบบการด าเนินชีวิต ไดแ้ก่ ดา้นกิจกรรม มีผลต่อ
การประเมินทางเลือก โดยใชส้ถิติทดสอบ คือ Chi-Square (𝑥2) ท่ีระดับความเชื่อมั่น 95% และ
จะปฏิเสธของสมมติฐานหลกั (𝐻0) ก็ต่อเมื่อ P-value . มีค่านอ้ยกว่า .05 พิจารณาตามส่วนของ
การประเมินทางเลือก ดงันี ้

𝐻0: ดา้นกิจกรรม ไม่มีผลต่อการประเมินทางเลือก  
𝐻1: ดา้นกิจกรรม มีผลต่อการประเมินทางเลือก 

 
ตาราง 59 แสดงผลการเปรียบเทียบรูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นกิจกรรม กบัการประเมินทางเลือก 
ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นกิจกรรม 

รวม 
ชอบงาน
อดิเรก อ่าน
หนงัสือ วาด

รูป 

ชอบ
ท่องเที่ยวใน
วนัหยุด 

ชอบดหูนงั 
ฟังเพลง เล่น
อินเตอรเ์น็ต 

ชอบ
สงัสรรคก์ับ
เพ่ือน 

ชอบช็อปป้ิง 
ชอบออก
ก าลงักาย 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
16 

(4.0%) 
4 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
9 

(2.0%) 
6 

(1.5%) 
35 

(8.5%) 

เห็นดว้ย 
3 

(0.8%) 
68 

(17.0%) 
68 

(17.0%) 
18 

(4.0%) 
28 

(7.0%) 
5 

(1.3%) 
190 

(47.1%) 

เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

7 
(1.8%) 

51 
(13.0%) 

67 
(16.8%) 

15 
(3.8%) 

19 
(5.0%) 

16 
(4.0%) 

175 
(44.4%) 

รวม 
10 

(2.6%) 
135 

(34.0%) 
139 

(34.8%) 
33 

(7.8%) 
56 

(14.0%) 
27 

(6.8%) 
400 

(100.0%) 
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𝑋2= 31.933  P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 59 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านกิจกรรม กับการ

ประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 31.933  

P-value น้อยกว่า 0.001  ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติ

ฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ด้านกิจกรรม มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 60 แสดงผลการเปรียบเทียบรูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นกิจกรรม กบัการประเมินทางเลือก 
ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นกิจกรรม 

รวม 
ชอบงาน
อดิเรก อ่าน
หนงัสือ วาด

รูป 

ชอบ
ท่องเที่ยว
ในวนัหยุด 

ชอบดหูนงั 
ฟังเพลง เล่น
อินเตอรเ์น็ต 

ชอบ
สงัสรรคก์ับ
เพ่ือน 

ชอบช็อป
ป้ิง 

ชอบออก
ก าลงักาย 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
3 

(0.8%) 
53 

(13.3%) 
87 

(21.8%) 
8 

(2.0%) 
34 

(8.5%) 
5 

(1.0%) 
190 

(47.4%) 

เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

7 
(1.8%) 

82 
(20.5%) 

52 
(13.0%) 

25 
(6.3%) 

22 
(5.5%) 

22 
(5.5%) 

210 
(52.6%) 

รวม 
10 

(2.6%) 
135 

(33.8%) 
139 

(34.8%) 
33 

(8.3%) 
56 

(14.0%) 
27 

(6.5%) 
400 

(100.0%) 
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𝑋2= 37.770 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 60 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านกิจกรรม กับการ

ประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความตอ้งการ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 37.770 

P-value น้อยกว่า 0.001  ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติ

ฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ด้านกิจกรรม มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 61 แสดงผลการเปรียบเทียบรูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นกิจกรรม กบัการประเมินทางเลือก 
ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นกิจกรรม 

รวม 
ชอบงาน
อดิเรก อ่าน
หนงัสือ วาด

รูป 

ชอบ
ท่องเที่ยว
ในวนัหยุด 

ชอบดหูนงั 
ฟังเพลง เล่น
อินเตอรเ์น็ต 

ชอบ
สงัสรรคก์ับ
เพ่ือน 

ชอบช็อป
ป้ิง 

ชอบออก
ก าลงักาย 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
7 

(1.8%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.6%) 

ไม่แน่ใจ 
3 

(0.8%) 
20 

(5.0%) 
22 

(5.5%) 
0 

(0.0%) 
15 

(3.8%) 
9 

(2.3%) 
69 

(17.4%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
67 

(16.8%) 
71 

(17.8%) 
15 

(3.8%) 
20 

(5.0%) 
8 

(2.0%) 
181 

(45.4%) 

เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

7 
(1.8%) 

48 
(12.0%) 

46 
(11.5%) 

15 
(3.8%) 

14 
(3.5%) 

10 
(2.5%) 

140 
(34.6%) 

รวม 
10 

(2.6%) 
135 

(33.8%) 
139 

(34.3%) 
33 

(8.4%) 
56 

(14.1%) 
27 

(6.8%) 
400 

(100.0%) 
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𝑋2= 65.213 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 61 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านกิจกรรม กับการ

ประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 

65.213 P-value น้อยกว่า 0.001  ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับ

สมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นกิจกรรม มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 

การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2.2 รูปแบบการด าเนินชีวิต ไดแ้ก่ ดา้นความสนใจ มีผล
ต่อการประเมินทางเลือก โดยใช้สถิติทดสอบ คือ Chi-Square (𝑥2) ท่ีระดับความเชื่อมั่น 95% 
และจะปฏิเสธของสมมติฐานหลัก (𝐻0) ก็ต่อเมื่อ P-value . มีค่านอ้ยกว่า .05 พิจารณาตามส่วน
ของการประเมินทางเลือก ดงันี ้

𝐻0: ดา้นความสนใจ ไม่มผีลต่อการประเมินทางเลือก  
𝐻1: ดา้นความสนใจ มีผลต่อการประเมินทางเลือก 
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ตาราง 62 แสดงผลการเปรียบเทียบรูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านความสนใจ กับการประเมิน
ทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 
 

 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นความสนใจ 

รวม สนใจ
ครอบครวั 

สนใจบา้น 
เช่น การ
ตกแต่ง จดั
สวน 

สนใจเรื่อง
นันทนาการ 
เช่น อ่าน

หนังสือ การต์ูน 
เล่มเกม 

สนใจในแฟชั่น
เสือ้ผา้ 

เครื่องประดบั 

สนใจเรื่อง
อาหาร 

สนใจในส่ือ
ต่างๆ เช่น IG 
Facebook 

Twitter 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
7 

(1.8%) 
3 

(0.8%) 
0 

(0.0%) 
15 

(4.0%) 
10 

(2.0%) 
0 

(0.0%) 
35 

(8.6%) 

เห็นดว้ย 
34 

(8.5%) 
29 

(7.3%) 
17 

(4.3%) 
58 

(14.5%) 
18 

(4.5%) 
34 

(8.5%) 
190 

(47.6%) 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

60 
(15.0%) 

17 
(4.3%) 

5 
(1.0%) 

47 
(12.0%) 

16 
(4.0%) 

30 
(7.5%) 

175 
(43.8%) 

รวม 
101 

(25.3%) 
49 

(12.4%) 
22 

(5.3%) 
120 

(30.5%) 
44 

(10.5%) 
64 

(16.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 40.544 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 62 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง รูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นความสนใจ กบัการ

ประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 40.544 

P-value น้อยกว่า 0.001  ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติ
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ฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ด้านความสนใจ มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 63 แสดงผลการเปรียบเทียบรูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านความสนใจ กับการประเมิน
ทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นความสนใจ 

รวม สนใจ
ครอบครวั 

สนใจบา้น 
เช่น การ
ตกแต่ง จดั
สวน 

สนใจเรื่อง
นันทนาการ 
เช่น อ่าน

หนังสือ การต์ูน 
เล่มเกม 

สนใจในแฟชั่น
เสือ้ผา้ 

เครื่องประดบั 

สนใจเรื่อง
อาหาร 

สนใจในส่ือ
ต่างๆ เช่น IG 
Facebook 

Twitter 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
24 

(6.0%) 
25 

(6.0%) 
12 

(3.0%) 
70 

(17.5%) 
29 

(7.0%) 
30 

(7.5%) 
190 

(47.0%) 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

77 
(19.0%) 

24 
(6.0%) 

10 
(2.5%) 

50 
(13.0%) 

15 
(4.0%) 

34 
(8.5%) 

210 
(53.0%) 

รวม 
101 

(25.0%) 
49 

(12.0%) 
22 

(5.5%) 
120 

(30.5%) 
44 

(11.0%) 
64 

(16.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 35.140 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 63 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง รูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นความสนใจ กบัการ

ประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความตอ้งการ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 35.140 

P-value น้อยกว่า 0.001  ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติ

ฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ด้านความสนใจ มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 64 แสดงผลการเปรียบเทียบรูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านความสนใจ กับการประเมิน
ทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นความสนใจ 

รวม สนใจ
ครอบครวั 

สนใจบา้น 
เช่น การ
ตกแต่ง จดั
สวน 

สนใจเรื่อง
นันทนาการ 
เช่น อ่าน

หนังสือ การต์ูน 
เล่มเกม 

สนใจในแฟชั่น
เสือ้ผา้ 

เครื่องประดบั 

สนใจเรื่อง
อาหาร 

สนใจในส่ือ
ต่างๆ เช่น IG 
Facebook 

Twitter 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
3 

(0.8%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
5 

(1.0%) 
2 

(0.5%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.3%) 

ไม่แน่ใจ 
4 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
32 

(8.0%) 
27 

(6.8%) 
3 

(0.8%) 
69 

(17.4%) 

เห็นดว้ย 
55 

(14.0%) 
30 

(7.5%) 
9 

(2.3%) 
52 

(13.0%) 
5 

(1.0%) 
30 

(7.5%) 
181 

(45.3%) 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

39 
(10.0%) 

19 
(5.0%) 

10 
(2.0%) 

31 
(8.0.5%) 

10 
(2.0%) 

31 
(8.0%) 

140 
(35.0%) 

รวม 
101 

(25.8%) 
49 

(12.5%) 
22 

(5.1%) 
120 

(30.0%) 
44 

(10.3%) 
64 

(16.3%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 111.542 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 64 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง รูปแบบการด าเนินชีวิต ดา้นความสนใจ กบัการ

ประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 

111.542 P-value นอ้ยกว่า 0.001  ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบั

สมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นความสนใจ มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
การทดสอบสมมติฐานข้อที่  3 ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อ
การประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  

การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 3.1 ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑม์ีผล
ต่อการประเมินทางเลือก โดยใช้สถิติทดสอบ คือ Chi-Square (𝑥2) ท่ีระดับความเชื่อมั่น 95% 
และจะปฏิเสธของสมมติฐานหลัก (𝐻0) ก็ต่อเมื่อ P-value . มีค่านอ้ยกว่า .05 พิจารณาตามส่วน
ของการประเมินทางเลือก ดงันี ้

 
𝐻0: ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่มีผลต่อการประเมินทางเลือก  
𝐻1: ดา้นผลิตภณัฑ ์มผีลต่อการประเมินทางเลือก 
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ตาราง 65 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑม์ีทัง้แบบเรียบและพิมพล์ายหรือตกแต่งลูกไม้ กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการ
เปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นผลิตภณัฑ-์ ความหลากหลายของผลิตภณัฑมี์ทัง้แบบเรียบและพิมพ์
ลาย หรือตกแต่งลกูไม ้

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
25 

(6.0%) 
6 

(1.5%) 
4 

(1.0%) 
35 

(8.5%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
7 

(2.0%) 
6 

(1.5%) 
110 

(27.5%) 
67 

(17.0%) 
190 

(48.0%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
8 

(2.0%) 
86 

(21.5%) 
77 

(19.0%) 
175 

(43.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
11 

(3.0%) 
39 

(9.5%) 
202 

(50.5%) 
148 

(37.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 170.038 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 65 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ความ

หลากหลายของผลิตภัณฑม์ีทัง้แบบเรียบและพิมพล์ายหรือตกแต่งลกูไม้ กบัการประเมินทางเลือก 

ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้  พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 170.038 P-value นอ้ย

กว่า 0.001  ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) 
หมายความว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 66 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑม์ีทัง้แบบเรียบและพิมพล์ายหรือตกแต่งลูกไม้ กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือก
ผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นผลิตภณัฑ-์ ความหลากหลายของผลิตภณัฑมี์ทัง้แบบเรียบและพิมพ์
ลาย หรือตกแต่งลกูไม ้

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
7 

(2.0%) 
21 

(5.0%) 
105 

(26.0%) 
57 

(14.0%) 
190 

(47.0%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
18 

(5.0%) 
97 

(24.0%) 
91 

(23.0%) 
210 

(53.0%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
11 

(3.0%) 
39 

(10.0%) 
202 

(50.0%) 
148 

(37.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 8.197 P-value  = .042* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตาราง 66 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ความ
หลากหลายของผลิตภัณฑม์ีทัง้แบบเรียบและพิมพล์ายหรือตกแต่งลกูไม้ กบัการประเมินทางเลือก 

ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 8.197  P-value  เท่ากับ 
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.042 ซึ่ งน้อยกว่า .05 นั่ นคือ ปฏิ เสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) 
หมายความว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

 
ตาราง 67 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑม์ีทัง้แบบเรียบและพิมพล์ายหรือตกแต่งลูกไม ้กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือก
ผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นผลิตภณัฑ-์ ความหลากหลายของผลิตภณัฑมี์ทัง้แบบเรียบและพิมพ์
ลาย หรือตกแต่งลกูไม ้

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
5 

(1.3%) 
10 

(2.6%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
17 

(4.0%) 
28 

(7.0%) 
19 

(4.8%) 
69 

(17.1%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
8 

(2.0%) 
90 

(22.5%) 
79 

(20.0%) 
181 

(45.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
14 

(3.5%) 
81 

(20.3%) 
45 

(11.0%) 
140 

(34.8%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
11 

(2.8%) 
39 

(9.5%) 
202 

(50.6%) 
148 

(37.1%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 50.758 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 67 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ความ

หลากหลายของผลิตภัณฑม์ีทัง้แบบเรียบและพิมพล์ายหรือตกแต่งลกูไม้ กบัการประเมินทางเลือก 



  146 

ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 50.758 P-value 
นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) 
หมายความว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

 
ตาราง 68 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ ์ความหลากหลาย
ของผลิตภณัฑท่ี์มีขนาดคพัไซสใ์หเ้ลือก กบัการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบัติ
สินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นผลิตภณัฑ ์- ความหลากหลายของผลิตภณัฑท์ี่มีขนาดคพัไซสใ์หเ้ลือก 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
16 

(4.0%) 
9 

(2.0%) 
10 

(2.5%) 
35 

(8.5%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
3 

(0.8%) 
123 

(30.8%) 
62 

(15.5%) 
190 

(47.6%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
21 

(5.3%) 
83 

(20.8%) 
67 

(16.8%) 
175 

(43.9%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
40 

(10.0%) 
215 

(53.8%) 
139 

(34.8%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 72.261 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 68 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ์ท่ีมีขนาดคัพไซส์ให้เลือกกับการประเมินทางเลือก ท่านมีการ
เปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 72.261 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่ง
นอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้น
ผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

 
ตาราง 69 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑท่ี์มีขนาดคัพไซสใ์หเ้ลือก กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรง
ความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นผลิตภณัฑ ์- ความหลากหลายของผลิตภณัฑท์ี่มีขนาดคพัไซสใ์หเ้ลือก 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
16 

(4.0%) 
109 

(27.0%) 
63 

(16.0%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
24 

(6.0%) 
106 

(26.5%) 
76 

(19.0%) 
210 

(52.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
40 

(10.0%) 
215 

(53.5%) 
139 

(35.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 2.531 P-value  = .470 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 69 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ความ
หลากหลายของผลิตภณัฑท่ี์มีขนาดคพัไซสใ์หเ้ลือก กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑ์
เพราะตรงความตอ้งการ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 2.531 P-value  เท่ากบั .470 ซึ่งมากกว่า .05 นั่น
คือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (𝐻0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (𝐻1)  หมายความว่า ดา้นผลิตภัณฑ ์ไม่มี
ผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 70 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑท่ี์มีขนาดคัพไซสใ์หเ้ลือก กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็น 
บราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นผลิตภณัฑ ์- ความหลากหลายของผลิตภณัฑท์ี่มีขนาดคพัไซสใ์หเ้ลือก 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
5 

(1.3%) 
10 

(2.6%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
9 

(2.0%) 
34 

(8.5%) 
26 

(6.5%) 
69 

(17.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
10 

(2.5%) 
109 

(27.3%) 
58 

(14.5%) 
181 

(45.3%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
21 

(5.3%) 
69 

(17.3%) 
50 

(12.5%) 
140 

(35.1%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
40 

(9.8%) 
215 

(53.9%) 
139 

(34.8%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 39.818 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 70 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ความ
หลากหลายของผลิตภัณฑท่ี์มีขนาดคพัไซสใ์หเ้ลือกกบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์
เพราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 39.818 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ย
กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ด้าน
ผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 71 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ สามารถแก้ไข
ข้อบกพร่องทางสรีระตอบโจทย์ ความต้องการเฉพาะและส่งเสริมบุคลิกภาพ  กับการประเมิน
ทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นผลิตภณัฑ ์- สามารถแก้ไขขอ้บกพรอ่งทางสรีระตอบโจทย ์ความ
ตอ้งการเฉพาะและส่งเสริมบุคลิกภาพ 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
15 

(4.0%) 
14 

(4.0%) 
35 

(9.5%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
15 

(4.0%) 
122 

(30.0%) 
51 

(13.0%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
8 

(2.0%) 
122 

(30.0%) 
45 

(11.0%) 
175 

(43.0%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
29 

(7.5%) 
259 

(64.0%) 
110 

(28.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 14.263 P-value  = .027* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 71 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 
สามารถแกไ้ขขอ้บกพรอ่งทางสรีระตอบโจทย ์ความตอ้งการเฉพาะและส่งเสริมบุคลิกภาพ กบัการ
ประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 14.263 
P-value  เท่ากบั .027 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง 
(𝐻1) หมายความว่า ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 72 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ สามารถแก้ไข
ข้อบกพร่องทางสรีระตอบโจทย์ ความต้องการเฉพาะและส่งเสริมบุคลิกภาพ กับการประเมิน
ทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นผลิตภณัฑ ์- สามารถแก้ไขขอ้บกพรอ่งทางสรีระตอบโจทย ์ความ
ตอ้งการเฉพาะและส่งเสริมบุคลิกภาพ 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
17 

(4.0%) 
123 

(31.0%) 
48 

(12.0%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
12 

(3.0%) 
136 

(34.0%) 
62 

(15.5%) 
210 

(52.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
29 

(7.0%) 
259 

(65.0%) 
110 

(27.5%) 
400 

(100.0%) 
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𝑋2= 4.307 P-value  = .230 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

จากตาราง 72 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 
สามารถแกไ้ขขอ้บกพรอ่งทางสรีระตอบโจทย ์ความตอ้งการเฉพาะและส่งเสริมบุคลิกภาพ กบัการ
ประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 4.307 P-
value  เท่ากับ .230 ซึ่งมากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (𝐻0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(𝐻1)  หมายความว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ไม่มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 

ตาราง 73 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ สามารถแก้ไข
ข้อบกพร่องทางสรีระตอบโจทย์ ความต้องการเฉพาะและส่งเสริมบุคลิกภาพ กับการประเมิน
ทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นผลิตภณัฑ ์- สามารถแก้ไขขอ้บกพรอ่งทางสรีระตอบโจทย ์ความ
ตอ้งการเฉพาะและส่งเสริมบุคลิกภาพ 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
5 

(1.0%) 
3 

(0.8%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.3%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
44 

(11.0%) 
15 

(4.0%) 
69 

(17.5%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
11 

(2.8%) 
119 

(29.8%) 
51 

(12.8%) 
181 

(45.4%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
93 

(23.0%) 
44 

(11.0%) 
140 

(34.8%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
29 

(7.1%) 
259 

(64.6%) 
110 

(27.8%) 
400 

(100.0%) 
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𝑋2= 119.943 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 73 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 

สามารถแกไ้ขขอ้บกพรอ่งทางสรีระตอบโจทย ์ความตอ้งการเฉพาะและส่งเสริมบุคลิกภาพ กบัการ
ประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 
119.943 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับ
สมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นผลิตภัณฑ ์มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 74 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลิตภัณฑม์ีความ
น่าเชื่อถือเร่ืองคณุภาพ กบัการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นผลิตภณัฑ ์- ผลิตภณัฑมี์ความน่าเชื่อถือเร่ืองคณุภาพ 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
6 

(1.0%) 
15 

(4.0%) 
14 

(3.5%) 
35 

(8.5%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
8 

(2.0%) 
135 

(34.0%) 
47 

(12%) 
190 

(48.0%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
53 

(13.0%) 
112 

(28.0%) 
175 

(43.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
24 

(5.5%) 
203 

(51.0%) 
173 

(43.5%) 
400 

(100.0%) 
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𝑋2= 71.147 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 74 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์

ผลิตภัณฑ์มีความน่าเชื่อถือเรื่องคุณภาพ  กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ
คณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 71.147 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นผลิตภัณฑ ์มี
ผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 75 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ ์ผลิตภณัฑม์ีความ
น่าเชื่อถือเร่ืองคณุภาพ กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นผลิตภณัฑ ์- ผลิตภณัฑมี์ความน่าเชื่อถือเร่ืองคณุภาพ 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
111 

(28.0%) 
69 

(17.0%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
14 

(3.5%) 
92 

(23.0%) 
104 

(26.0%) 
210 

(52.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
24 

(6.0%) 
203 

(51.0%) 
173 

(43.0%) 
400 

(100.0%) 
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𝑋2= 8.547 P-value  = .014* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 75 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์

ผลิตภณัฑม์ีความน่าเชื่อถือเร่ืองคณุภาพ กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรง
ความต้องการ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ  8.547 P-value  เท่ากับ  .014 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อ
การประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 76 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลิตภัณฑม์ีความ
น่าเชื่อถือเร่ืองคณุภาพ กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นได้
จริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นผลิตภณัฑ ์- ผลิตภณัฑมี์ความน่าเชื่อถือเร่ืองคณุภาพ 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
2 

(0.5%) 
3 

(0.8%) 
10 

(2.6%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
30 

(7.5%) 
29 

(7.0%) 
69 

(17.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
107 

(26.8%) 
70 

(17.5%) 
181 

(45.3%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
64 

(16.0%) 
71 

(17.8%) 
140 

(35.1%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
24 

(6.1%) 
203 

(50.8%) 
173 

(43.1%) 
400 

(100.0%) 
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𝑋2= 55.158 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 76 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์

ผลิตภัณฑ์มีความน่าเชื่อถือเรื่องคุณภาพ กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะ
เป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริงพบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 55.158 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 
.05 นั่ นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ด้าน
ผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 3.2 ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นราคา มีผลต่อ

การประเมินทางเลือก โดยใชส้ถิติทดสอบ คือ Chi-Square (𝑥2) ท่ีระดับความเชื่อมั่น 95% และ
จะปฏิเสธของสมมติฐานหลกั (𝐻0) ก็ต่อเมื่อ P-value . มีค่านอ้ยกว่า .05 พิจารณาตามส่วนของ 
การประเมินทางเลือก ดงันี ้

 
𝐻0: ดา้นราคา ไม่มผีลต่อการประเมินทางเลือก  
𝐻1: ดา้นราคา มีผลต่อการประเมินทางเลือก 
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ตาราง 77 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีราคาท่ีเหมาะสมกับ
คณุภาพของผลิตภณัฑ ์กบัการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นราคา - มีราคาที่เหมาะสมกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ ์
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
21 

(5.2%) 
0 

(0.0%) 
14 

(3.5%) 
35 

(8.7%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
41 

(10.3%) 
124 

(31.0%) 
25 

(6.2%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
14 

(3.5%) 
99 

(24.8%) 
62 

(15.5%) 
175 

(43.8%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
76 

(19.0%) 
222 

(55.8%) 
101 

(25.2%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 86.592 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 77 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีราคาท่ี

เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติ
สินค้าก่อนซือ้ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 86.592 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ด้านราคามีผลต่อการ
ประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 78 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีราคาท่ีเหมาะสมกับ
คณุภาพของผลิตภณัฑ ์กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นราคา - มีราคาที่เหมาะสมกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ ์
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
47 

(11.8%) 
115 

(28.8%) 
28 

(7.0%) 
190 

(47.6%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
29 

(7.2%) 
108 

(27.0%) 
73 

(18.2%) 
210 

(52.4%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
76 

(19.0%) 
223 

(55.8%) 
101 

(25.2%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 23.591 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 78 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีราคาท่ี

เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรง
ความต้องการ พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 23.591 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ด้านราคามีผลต่อการ
ประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 79 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีราคาท่ีเหมาะสมกับ
คณุภาพของผลิตภัณฑ ์กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้น
ไดจ้ริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นราคา - มีราคาที่เหมาะสมกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ ์
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
7 

(1.8%) 
3 

(0.8%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.6%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
21 

(5.2%) 
26 

(6.5%) 
22 

(5.5%) 
69 

(17.2%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
24 

(6.0%) 
124 

(31.0%) 
33 

(8.2%) 
181 

(45.2%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
24 

(6.0%) 
70 

(17.5%) 
46 

(11.5%) 
140 

(35.0%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
76 

(19.0%) 
223 

(55.8%) 
101 

(25.2%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 43.643 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 79 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีราคาท่ี

เหมาะสมกับคณุภาพของผลิตภัณฑ ์กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบรา
เดียวท่ีม้วนไดจ้ริง พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 43.643 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นราคามีผลต่อ 
การประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 80 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ราคามีหลากหลายระดบั 
ตามรูปแบบผลิตภณัฑ ์กบัการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นราคา - ราคามีหลากหลายระดบั ตามรูปแบบผลิตภณัฑ ์
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
0 

(0.0%) 
22 

(5.5%) 
7 

(1.8%) 
35 

(8.8%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
7 

(1.8%) 
1 

(0.2%) 
137 

(34.3%) 
45 

(11.2%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
1 

(0.2%) 
5 

(1.3%) 
89 

(22.2%) 
80 

(20.0%) 
175 

(43.7%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
14 

(3.5%) 
6 

(1.5%) 
248 

(62.0%) 
132 

(33.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 48.794 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 80 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ราคามี

หลากหลายระดับ ตามรูปแบบผลิตภัณฑ์ กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ
คณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้พบว่า มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 48.794 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นราคามีผลต่อ 
การประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 81 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ราคามีหลากหลายระดับ 
ตามรูปแบบผลิตภณัฑ ์กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นราคา - ราคามีหลากหลายระดบั ตามรูปแบบผลิตภณัฑ ์
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
12 

(3.0%) 
2 

(0.5%) 
128 

(32.0%) 
48 

(12.0%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
4 

(1.0%) 
120 

(30.0%) 
84 

(21.0%) 
210 

(52.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
14 

(3.5%) 
6 

(1.5%) 
248 

(62.0%) 
132 

(33.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 16.928 P-value  = .001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
 

จากตาราง 81 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ราคามี
หลากหลายระดบั ตามรูปแบบผลิตภณัฑ ์กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรง
ความต้องการ มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 16.928 P-value  เท่ากับ .001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นราคามีผลต่อการประเมิน
ทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 82 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ราคามีหลากหลายระดับ 
ตามรูปแบบผลิตภณัฑ ์กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นได้
จริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นราคา - ราคามีหลากหลายระดบั ตามรูปแบบผลิตภณัฑ ์
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
4 

(1.0%) 
3 

(0.8%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.6%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
0 

(0.0%) 
41 

(10.2%) 
22 

(5.5%) 
69 

(17.2%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
2 

(0.5%) 
121 

(30.2%) 
54 

(13.5%) 
181 

(45.2%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
1 

(0.2%) 
0 

(0.0%) 
83 

(20.8%) 
56 

(14.0%) 
140 

(35.0%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
14 

(3.5%) 
6 

(1.5%) 
248 

(62.0%) 
132 

(33.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 140.024 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 82 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ราคามี

หลากหลายระดับ ตามรูปแบบผลิตภัณฑ์ กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะ
เป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 140.024 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นราคามีผลต่อ 
การประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 83 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ราคาเหมาะสมกับ
ชื่อเสียง ตราสินคา้ กบัการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินค้าก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นราคา - ราคาเหมาะสมกบัชื่อเสียง ตราสินคา้ 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
12 

(3.0%) 
10 

(2.5%) 
7 

(1.8%) 
35 

(8.8%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
29 

(7.2%) 
123 

(30.8%) 
36 

(9.0%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
27 

(6.8%) 
101 

(25.2%) 
44 

(11.0%) 
175 

(43.7%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
11 

(2.7%) 
68 

(17.0%) 
234 

(58.5%) 
87 

(21.8%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 44.084 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 83 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ราคา
เหมาะสมกับชื่อเสียง ตราสินคา้ กบัการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินคา้
ก่อนซื ้อ  มีค่า 𝑋2 เท่ากับ  44.084 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่ งน้อยกว่า .05 นั่ นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นราคามีผลต่อการประเมิน
ทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 84 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ราคาเหมาะสมกับ
ชื่อเสียง ตราสินคา้ กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นราคา - ราคาเหมาะสมกบัชื่อเสียง ตราสินคา้ 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
8 

(2.0%) 
34 

(8.5%) 
113 

(28.2%) 
35 

(8.8%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
34 

(8.5%) 
121 

(30.2%) 
52 

(13.0%) 
210 

(52.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
11 

(2.8%) 
68 

(17.0%) 
234 

(58.4%) 
87 

(21.8%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 4.880 P-value  = .181 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตาราง 84 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ราคา
เหมาะสมกับชื่อเสียง ตราสินคา้ กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความ
ตอ้งการ มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 4.880 P-value  เท่ากับ .181 ซึ่งมากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลกั (𝐻0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (𝐻1)  หมายความว่า ดา้นราคา ไม่มผีลต่อการประเมินทางเลือก 
ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 85 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ราคาเหมาะสมกับ
ชื่อเสียง ตราสินคา้ กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นราคา - ราคาเหมาะสมกบัชื่อเสียง ตราสินคา้ 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
5 

(1.2%) 
3 

(0.8%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
24 

(6.0%) 
26 

(6.5%) 
13 

(3.2%) 
69 

(17.2%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
22 

(5.5%) 
132 

(33.0%) 
27 

(6.8%) 
181 

(45.3%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
17 

(4.2%) 
73 

(18.2%) 
47 

(11.8%) 
140 

(35.0%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
11 

(2.8%) 
68 

(16.9%) 
234 

(58.5%) 
87 

(21.8%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 77.771 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 85 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ราคา

เหมาะสมกบัชื่อเสียง ตราสินคา้ กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียว
ท่ีม้วนได้จริงมีค่า 𝑋2 เท่ากับ 77.771 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นราคา มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 86 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา คุณค่าของผลิตภัณฑ์
เหมาะสมกบัราคา กบัการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นราคา - คณุค่าของผลิตภณัฑเ์หมาะสมกับราคา 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
12 

(3.0%) 
0 

(0.0%) 
17 

(4.2%) 
35 

(8.7%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
24 

(6.0%) 
133 

(33.3%) 
31 

(7.8%) 
190 

(47.6%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
108 

(27.0%) 
57 

(14.2%) 
175 

(43.7%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
8 

(2.0%) 
46 

(11.5%) 
241 

(60.3%) 
105 

(26.2%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 106.186 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 86 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา คุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์เหมาะสมกับราคา กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้า
ก่อนซื ้อมีค่า 𝑋2 เท่ากับ  106.186 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่ นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นราคามีผลต่อการประเมิน
ทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 87 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา คุณค่าของผลิตภัณฑ์
เหมาะสมกบัราคา กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นราคา - คณุค่าของผลิตภณัฑเ์หมาะสมกับราคา 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
8 

(2.0%) 
27 

(6.8%) 
119 

(29.8%) 
36 

(9.0%) 
190 

(47.6%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
19 

(4.7%) 
122 

(30.5%) 
69 

(17.2%) 
210 

(52.4%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
8 

(2.0%) 
46 

(11.5%) 
241 

(60.3%) 
105 

(26.2%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 18.847 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 87 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา คุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์เหมาะสมกับราคา กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความ
ต้องการ มีค่า 𝑋2 เท่ากับ  18.847 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่ นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นราคามีผลต่อการประเมิน
ทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 88 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา คุณค่าของผลิตภัณฑ์
เหมาะสมกบัราคา กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นราคา - คณุค่าของผลิตภณัฑเ์หมาะสมกับราคา 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
5 

(1.2%) 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
10 

(2.5%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
21 

(5.2%) 
24 

(6.0%) 
18 

(4.5%) 
69 

(17.2%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
9 

(2.2%) 
134 

(33.5%) 
38 

(9.5%) 
181 

(45.2%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
11 

(2.8%) 
83 

(20.8%) 
46 

(11.5%) 
140 

(35.1%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
8 

(2.0%) 
46 

(11.4%) 
241 

(60.3%) 
105 

(26.3%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 104.278 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 88 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา คุณค่าของ

ผลิตภัณฑเ์หมาะสมกับราคา กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ี
ม้วนได้จริง มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 104.278 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นราคามีผลต่อการประเมิน
ทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 3.3 ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย มีผลต่อการประเมินทางเลือก โดยใชส้ถิติทดสอบ คือ Chi-Square (𝑥2) ท่ีระดับความ
เชื่อมั่น 95% และจะปฏิเสธของสมมติฐานหลัก (𝐻0) ก็ต่อเมื่อ P-value . มีค่าน้อยกว่า .05 
พิจารณาตามส่วนของการประเมินทางเลือก ดงันี ้

𝐻0: ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีผลต่อการประเมินทางเลือก  
𝐻1: ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการประเมินทางเลือก 

 
ตาราง 89 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีการ
จัดแสดงสินค้าเป็นสัดส่วนหมวดหมู่ชัดเจน กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ
คณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย - มีการจดัแสดงสินคา้เป็นสดัส่วนหมวดหมู่
ชดัเจน 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
0 

(0.0%) 
22 

(5.5%) 
7 

(1.7%) 
35 

(8.7%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
5 

(1.2%) 
11 

(2.8%) 
140 

(35.0%) 
34 

(8.5%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
13 

(3.2%) 
99 

(24.8%) 
63 

(15.8%) 
175 

(43.8%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
11 

(2.7%) 
24 

(6.0%) 
261 

(65.3%) 
104 

(26.0%) 
400 

(100.0%) 
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𝑋2= 50.035 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 89 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัด

จ าหน่าย มีการจัดแสดงสินค้าเป็นสัดส่วนหมวดหมู่ชัดเจน กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการ
เปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้ มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 50.035 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ย
กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 90 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีการ
จดัแสดงสินคา้เป็นสัดส่วนหมวดหมู่ชัดเจน กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะ
ตรงความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย - มีการจดัแสดงสินคา้เป็นสดัส่วนหมวดหมู่
ชดัเจน 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
5 

(1.2%) 
11 

(2.8%) 
150 

(37.5%) 
24 

(6.0%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
13 

(3.2%) 
111 

(27.8%) 
80 

(20.0%) 
210 

(52.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
11 

(2.7%) 
24 

(6.0%) 
261 

(65.3%) 
104 

(26.0%) 
400 

(100.0%) 
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𝑋2= 35.327 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 90 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย มีการจัดแสดงสินคา้เป็นสัดส่วนหมวดหมู่ชัดเจน กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือก
ผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 35.327 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 
.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 91 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีการ
จดัแสดงสินคา้เป็นสัดส่วนหมวดหมู่ชัดเจน กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะ
เป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย - มีการจดัแสดงสินคา้เป็นสดัส่วนหมวดหมู่
ชดัเจน 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
7 

(1.8%) 
3 

(0.8%) 
10 

(2.6%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
3 

(0.8%) 
39 

(9.7%) 
22 

(5.5%) 
69 

(17.2%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
13 

(3.2%) 
135 

(33.8%) 
33 

(8.2%) 
181 

(45.2%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
8 

(2.0%) 
80 

(20.0%) 
46 

(11.5%) 
140 

(35.0%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
11 

(2.7%) 
24 

(6.0%) 
261 

(65.3%) 
104 

(26.0%) 
400 

(100.0%) 
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𝑋2= 25.261 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 91 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัด

จ าหน่าย มีการจัดแสดงสินคา้เป็นสัดส่วนหมวดหมู่ชัดเจน กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือก
ผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 25.261 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่ง
นอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 92 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
สามารถหาซือ้ผลิตภัณฑ์จากรา้นคา้ หรือ ออนไลน์ ได้ง่าย กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการ
เปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย - สามารถหาซือ้ผลิตภณัฑจ์ากรา้นคา้ หรือ 
ออนไลน ์ไดง้่าย 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
25 

(6.2%) 
10 

(2.5%) 
35 

(8.7%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
138 

(34.5%) 
52 

(13.0%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
87 

(21.8%) 
88 

(22.0%) 
175 

(43.8%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
250 

(62.5%) 
150 

(37.5%) 
400 

(100.0%) 
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𝑋2= 21.718 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 92 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัด

จ าหน่าย สามารถหาซือ้ผลิตภณัฑจ์ากรา้นคา้ หรือ ออนไลน ์ไดง้่าย กบัการประเมินทางเลือก ท่าน
มีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 21.718 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่ง
นอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 93 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
สามารถหาซือ้ผลิตภัณฑ์จากรา้นคา้ หรือ ออนไลน์ ไดง้่าย กับการประเมินทางเลือก  ท่านเลือก
ผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย - สามารถหาซือ้ผลิตภณัฑจ์ากรา้นคา้ หรือ 
ออนไลน ์ไดง้่าย 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
151 

(37.8%) 
39 

(9.7%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
99 

(24.7%) 
111 

(27.8%) 
210 

(52.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
250 

(62.5%) 
150 

(37.5%) 
400 

(100.0%) 



  173 

𝑋2= 44.487 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 93 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัด

จ าหน่าย สามารถหาซือ้ผลิตภณัฑจ์ากรา้นคา้ หรือ ออนไลน ์ไดง้่าย กบัการประเมินทางเลือก ท่าน
เลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการ มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 44.487 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่ง
นอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 94 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
สามารถหาซือ้ผลิตภัณฑ์จากรา้นคา้ หรือ ออนไลน์ ไดง้่าย กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือก
ผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย - สามารถหาซือ้ผลิตภณัฑจ์ากรา้นคา้ หรือ 
ออนไลน ์ไดง้่าย 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
7 

(1.8%) 
3 

(0.7%) 
10 

(2.5%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
39 

(9.8%) 
30 

(7.5%) 
69 

(17.3%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
130 

(32.5%) 
51 

(12.7%) 
181 

(45.2%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
74 

(18.5%) 
66 

(16.5%) 
140 

(35.0%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
250 

(62.6%) 
150 

(37.4%) 
400 

(100.0%) 



  174 

𝑋2= 13.559 P-value  = .004* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 94 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย สามารถหาซือ้ผลิตภณัฑจ์ากรา้นคา้ หรือ ออนไลน ์ไดง้่าย กบัการประเมินทางเลือก ท่าน
เลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 13.559 P-value  เท่ากับ .004 
ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 95 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย รา้น
จ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความต้องการ กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ
คณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย - รา้นจ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความ
ตอ้งการ 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
25 

(6.3%) 
10 

(2.5%) 
35 

(8.8%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
12 

(3.0%) 
138 

(34.5%) 
40 

(10.0%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
13 

(3.3%) 
101 

(25.2%) 
61 

(15.2%) 
175 

(43.7%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
25 

(6.3%) 
264 

(66.0%) 
111 

(27.7%) 
400 

(100.0%) 



  175 

𝑋2= 12.085 P-value  = .017* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 95 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัด

จ าหน่าย รา้นจ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความต้องการ กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการ
เปรียบเทียบคณุสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 12.085 P-value  เท่ากับ .017 ซึ่งนอ้ยกว่า 
.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 96 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย รา้น
จ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความตอ้งการ กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะ
ตรงความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย - รา้นจ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความ
ตอ้งการ 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
5 

(1.2%) 
149 

(37.3%) 
36 

(9.0%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
20 

(5.0%) 
115 

(28.7%) 
75 

(18.8%) 
175 

(47.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
25 

(6.2%) 
264 

(66.0%) 
111 

(27.8%) 
400 

(100.0%) 



  176 

𝑋2= 26.147 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 96 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย รา้นจ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความตอ้งการ กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือก
ผลิตภัณฑ์เพราะตรงความตอ้งการ มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 26.147 P-value  น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อย
กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 97 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย รา้น
จ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความตอ้งการ กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะ
เป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย - รา้นจ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความ
ตอ้งการ 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
7 

(1.7%) 
3 

(0.8%) 
10 

(2.5%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
45 

(11.3%) 
24 

(6.0%) 
69 

(17.3%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
21 

(5.3%) 
129 

(32.2%) 
31 

(7.7%) 
181 

(45.2%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
83 

(20.8%) 
53 

(13.3%) 
140 

(35.0%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
25 

(6.3%) 
264 

(65.9%) 
111 

(27.8%) 
400 

(100.0%) 



  177 

𝑋2= 31.323 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 97 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย รา้นจ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความตอ้งการ กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือก
ผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 31.323 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่ง
นอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 98 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
สามารถช าระเงินได้หลากหลายวิธี กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติ
สินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย - สามารถช าระเงินไดห้ลากหลายวิธี 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
18 

(4.5%) 
17 

(4.3%) 
35 

(8.8%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
7 

(1.7%) 
131 

(32.7%) 
52 

(13.0%) 
190 

(47.4%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
80 

(20.0%) 
91 

(22.8%) 
175 

(43.8%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
11 

(2.7%) 
229 

(57.2%) 
160 

(40.1%) 
400 

(100.0%) 
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𝑋2= 25.040 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 98 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย สามารถช าระเงินได้หลากหลายวิธี กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ
คณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 25.040 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย   มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 99 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
สามารถช าระเงินไดห้ลากหลายวิธี กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรงความ
ตอ้งการ  
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย - สามารถช าระเงินไดห้ลากหลายวิธี 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
7 

(1.7%) 
130 

(32.5%) 
53 

(13.2%) 
190 

(47.4%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
99 

(24.8%) 
107 

(26.8%) 
210 

(52.6%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
11 

(2.7%) 
229 

(57.3%) 
160 

(40.0%) 
400 

(100.0%) 
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𝑋2= 22.295 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 99 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย สามารถช าระเงินไดห้ลากหลายวิธี กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะ
ตรงความต้องการ  มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 22.295 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย   มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 100 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
สามารถช าระเงินไดห้ลากหลายวิธี กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบรา
เดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย - สามารถช าระเงินไดห้ลากหลายวิธี 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
7 

(1.8%) 
3 

(0.8%) 
10 

(2.6%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
38 

(9.5%) 
28 

(7.0%) 
69 

(17.3%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
119 

(29.7%) 
58 

(14.5%) 
181 

(45.2%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
65 

(16.2%) 
71 

(17.7%) 
140 

(34.9%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
11 

(2.8%) 
229 

(57.2%) 
160 

(40.0%) 
400 

(100.0%) 
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𝑋2= 13.738 P-value  = .033* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 100 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย สามารถช าระเงินไดห้ลากหลายวิธี กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะ
เป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 13.738 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 3.4 ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด มีผลต่อการประเมินทางเลือก โดยใชส้ถิติทดสอบ คือ Chi-Square (𝑥2) ท่ีระดับความ
เชื่อมั่น 95% และจะปฏิเสธของสมมติฐานหลัก (𝐻0) ก็ต่อเมื่อ P-value . มีค่าน้อยกว่า .05 
พิจารณาตามส่วนของการประเมินทางเลือก ดงันี ้

𝐻0: ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ไม่มีผลต่อการประเมินทางเลือก  
𝐻1: ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อการประเมินทางเลือก 
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ตาราง 101 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ทีวี อินทอรเ์นต นิตยสาร เพื่อใหล้กูคา้รบัรูสิ้นคา้ใหม่ๆ อยู่เสมอ กับ
การประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ทีวี  
อินทอรเ์นต นิตยสาร เพ่ือใหล้กูคา้รบัรูสิ้นคา้ใหม่ๆ อยู่เสมอ 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
0 

(0.0%) 
15 

(3.8%) 
14 

(3.5%) 
35 

(8.8%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
52 

(13.0%) 
110 

(27.5%) 
23 

(5.7%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
8 

(2.0%) 
97 

(24.2%) 
70 

(17.5%) 
175 

(43.7%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
11 

(2.8%) 
60 

(15.0%) 
222 

(55.5%) 
107 

(26.7%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 98.723 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 101 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ทีวี อินทอรเ์นต นิตยสาร เพื่อใหลู้กคา้รบัรูสิ้นคา้ใหม่ๆ 
อยู่เสมอ กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้  มีค่า 𝑋2 

เท่ากับ 98.723 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) 
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ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 102 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ทีวี อินทอรเ์นต นิตยสาร เพื่อใหล้กูคา้รบัรูสิ้นคา้ใหม่ๆ อยู่เสมอ กับ
การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ทีวี  
อินทอรเ์นต นิตยสาร เพ่ือใหล้กูคา้รบัรูสิ้นคา้ใหม่ๆ อยู่เสมอ 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
38 

(9.5%) 
122 

(30.5%) 
25 

(6.2%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
22 

(5.5%) 
100 

(25.0%) 
82 

(20.5%) 
210 

(52.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
11 

(2.8%) 
60 

(15.0%) 
222 

(55.5%) 
107 

(26.7%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 35.992 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 102 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ทีวี อินทอรเ์นต นิตยสาร เพื่อใหลู้กคา้รบัรูสิ้นคา้ใหม่ๆ 
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อยู่เสมอ กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรงความตอ้งการ มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 
35.992 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับ
สมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อการประเมินทางเลือก 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 103 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ทีวี อินทอรเ์นต นิตยสาร เพื่อใหล้กูคา้รบัรูสิ้นคา้ใหม่ๆ อยู่เสมอ กับ
การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ทีวี  
อินทอรเ์นต นิตยสาร เพ่ือใหล้กูคา้รบัรูสิ้นคา้ใหม่ๆ อยู่เสมอ 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
9 

(2.3%) 
39 

(9.7%) 
16 

(4.0%) 
69 

(17.3%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
29 

(7.3%) 
115 

(28.7%) 
37 

(9.2%) 
181 

(45.2%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
22 

(5.5%) 
58 

(14.5%) 
54 

(13.5%) 
140 

(35.0%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
11 

(2.8%) 
60 

(15.1%) 
222 

(55.4%) 
107 

(26.7%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 37.066 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 



  184 

จากตาราง 103 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ทีวี อินทอรเ์นต นิตยสาร เพื่อใหลู้กคา้รบัรูสิ้นคา้ใหม่ๆ 
อยู่เสมอ กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง มีค่า 𝑋2 

เท่ากับ 37.066 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) 
ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 104 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
ใชพ้รีเซ็นเตอรท่ี์มีชื่อเสียง กบัการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด - ใชพ้รีเซ็นเตอรท์ี่มีชื่อเสียง 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
9 

(2.2%) 
6 

(1.5%) 
14 

(3.5%) 
35 

(8.7%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
79 

(19.8%) 
85 

(21.2%) 
21 

(5.3%) 
190 

(47.6%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
7 

(1.8%) 
41 

(10.2%) 
102 

(25.5%) 
25 

(6.2%) 
175 

(43.7%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
18 

(4.6%) 
129 

(32.2%) 
193 

(48.2%) 
60 

(15.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 51.592 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 104 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด ใชพ้รีเซ็นเตอรท่ี์มีชื่อเสียง กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติ
สินค้าก่อนซือ้ มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 51.592 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 105 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
ใชพ้รีเซ็นเตอรท่ี์มีชื่อเสียง กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด - ใชพ้รีเซ็นเตอรท์ี่มีชื่อเสียง 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
71 

(17.7%) 
92 

(23.0%) 
22 

(5.5%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
13 

(3.2%) 
58 

(14.5%) 
101 

(25.3%) 
38 

(9.5%) 
210 

(52.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
18 

(4.5%) 
129 

(32.2%) 
193 

(48.3%) 
60 

(15.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 8.573 P-value  = .036* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 105 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด ใช้พรีเซ็นเตอรท่ี์มีชื่อเสียง กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรง
ความต้องการ มีค่า 𝑋2 เท่ากับ  8.573 P-value  เท่ากับ .036 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 106 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
ใชพ้รีเซ็นเตอรท่ี์มีชื่อเสียง กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้น
ไดจ้ริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด - ใชพ้รีเซ็นเตอรท์ี่มีชื่อเสียง 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
7 

(1.7%) 
3 

(0.8%) 
10 

(2.5%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
29 

(7.3%) 
31 

(7.7%) 
4 

(1.0%) 
69 

(17.3%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
73 

(18.2%) 
79 

(19.7%) 
29 

(7.3%) 
181 

(45.2%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
13 

(3.3%) 
27 

(6.7%) 
76 

(19.0%) 
24 

(6.0%) 
140 

(35.0%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
18 

(4.6%) 
129 

(32.2%) 
193 

(48.1%) 
60 

(15.1%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 42.050 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 106 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด ใชพ้รีเซ็นเตอรท่ี์มีชื่อเสียง กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบรา
เดียวท่ีม้วนได้จริง มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 42.050 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 107 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มี
การจดัรายการลดราคา ณ จดุจ าหน่าย กบัการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบัติ
สินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด - มีการจดัรายการลดราคา ณ จุดจ าหน่าย 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
9 

(2.3%) 
6 

(1.5%) 
14 

(3.5%) 
35 

(8.8%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
21 

(5.3%) 
126 

(31.5%) 
37 

(9.2%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
1 

(0.3%) 
2 

(0.5%) 
105 

(26.2%) 
67 

(16.7%) 
175 

(43.7%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
13 

(3.3%) 
32 

(8.1%) 
237 

(59.2%) 
118 

(29.4%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 75.334 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 107 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด มีการจัดรายการลดราคา ณ จุดจ าหน่าย  กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการ
เปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้ มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 75.334 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ย
กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 
ตาราง 108 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มี
การจัดรายการลดราคา ณ จุดจ าหน่าย กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรง
ความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด - มีการจดัรายการลดราคา ณ จุดจ าหน่าย 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
27 

(6.8%) 
118 

(29.5%) 
39 

(9.7%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
7 

(1.8%) 
5 

(1.3%) 
119 

(29.7%) 
79 

(19.7%) 
210 

(52.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
13 

(3.3%) 
32 

(8.1%) 
237 

(59.2%) 
118 

(29.4%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 27.835 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 108 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด มีการจดัรายการลดราคา ณ จดุจ าหน่าย กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑ์
เพราะตรงความตอ้งการ มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 27.835 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด มีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 109 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มี
การจดัรายการลดราคา ณ จดุจ าหน่าย กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็น 
บราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด - มีการจดัรายการลดราคา ณ จุดจ าหน่าย 
รวม ไม่เห็นดว้ย

อย่างยิ่ง 
ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 

เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
7 

(1.7%) 
3 

(0.8%) 
10 

(2.5%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
7 

(1.7%) 
35 

(8.8%) 
22 

(5.5%) 
69 

(17.3%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
1 

(0.3%) 
20 

(5.0%) 
118 

(29.5%) 
42 

(10.5%) 
181 

(45.3%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
7 

(1.7%) 
5 

(1.3%) 
77 

(19.2%) 
51 

(12.7%) 
140 

(34.9%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
13 

(3.3%) 
32 

(8.0%) 
237 

(59.2%) 
118 

(29.5%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 23.212 P-value  = .006* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 



  190 

จากตาราง 109 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด มีการจดัรายการลดราคา ณ จดุจ าหน่าย กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑ์
เพราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 23.212 P-value  เท่ากับ .006 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาดมีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 110 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มี
การจัดกิจกรรมรบัของรางวัล ณ จุดจ าหน่าย กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ
คณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด - มีการจดักิจกรรมรบัของรางวลั ณ จุด
จ าหน่าย 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
18 

(4.5%) 
7 

(1.8%) 
4 

(1.0%) 
35 

(8.8%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
68 

(17.0%) 
86 

(21.5%) 
30 

(17.5%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
1 

(0.3%) 
68 

(17.0%) 
61 

(15.2%) 
45 

(11.2%) 
175 

(43.7%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
13 

(3.3%) 
154 

(38.5%) 
154 

(38.5%) 
79 

(19.7%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 38.402 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 



  191 

จากตาราง 110 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด มีการจัดกิจกรรมรบัของรางวัล ณ จุดจ าหน่าย กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการ
เปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้ มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 38.402 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ย
กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 111 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มี
การจัดกิจกรรมรบัของรางวลั ณ จดุจ าหน่าย กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะ
ตรงความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด - มีการจดักิจกรรมรบัของรางวลั ณ จุด
จ าหน่าย 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
86 

(21.5%) 
76 

(19.0%) 
22 

(5.5%) 
190 

(47.5%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
7 

(1.8%) 
68 

(17.0%) 
78 

(19.5%) 
57 

(14.2%) 
210 

(52.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
13 

(3.3%) 
154 

(38.5%) 
154 

(38.5%) 
79 

(19.7%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 16.755 P-value  = .001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 



  192 

จากตาราง 111 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด มีการจัดกิจกรรมรับของรางวัล ณ จุดจ าหน่าย กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือก
ผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการ มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 16.755 P-value  เท่ากับ .001 ซึ่งนอ้ยกว่า 
.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 112 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มี
การจัดกิจกรรมรบัของรางวลั ณ จดุจ าหน่าย กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะ
เป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด - มีการจดักิจกรรมรบัของรางวลั ณ จุด
จ าหน่าย 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
36 

(9.0%) 
18 

(4.5%) 
10 

(2.5%) 
69 

(17.3%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
1 

(0.3%) 
81 

(20.3%) 
73 

(18.3%) 
26 

(6.5%) 
181 

(45.4%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
7 

(1.7%) 
27 

(6.7%) 
63 

(15.7%) 
43 

(10.7%) 
140 

(34.8%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
13 

(3.3%) 
154 

(38.5%) 
154 

(38.5%) 
79 

(19.7%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 59.951 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 112 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด มีการจัดกิจกรรมรับของรางวัล ณ จุดจ าหน่าย กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือก
ผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 59.951 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่ง
นอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้น
การส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 113 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
การได้รบัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรบับัตรสมาชิก กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ
คณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด - การไดร้บัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรบับตัร
สมาชิก 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
15 

(3.7%) 
16 

(1.0%) 
4 

(1.0%) 
35 

(8.7%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
1 

(0.3%) 
73 

(18.3%) 
76 

(19.0%) 
40 

(10.0%) 
190 

(47.6%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
1 

(0.3%) 
19 

(4.7%) 
81 

(20.2%) 
74 

(18.5%) 
175 

(43.7%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
2 

(0.6%) 
107 

(26.7%) 
173 

(43.2%) 
118 

(29.5%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 48.843 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 113 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด การได้รบัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรบับัตรสมาชิก กับการประเมินทางเลือก ท่านมีการ
เปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้ มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 48.843 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ย
กว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 114 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
การไดร้บัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรบับตัรสมาชิก กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะ
ตรงความตอ้งการ 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด - การไดร้บัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรบับตัร
สมาชิก 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
1 

(0.3%) 
72 

(18.0%) 
88 

(22.0%) 
29 

(7.3%) 
190 

(47.6%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
1 

(0.3%) 
35 

(8.7%) 
85 

(21.2%) 
89 

(22.2%) 
210 

(52.4%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
2 

(0.6%) 
107 

(26.7%) 
173 

(43.2%) 
118 

(29.5%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 42.461 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 



  195 

จากตาราง 114 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด การได้รับสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรับบัตรสมาชิก กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือก
ผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 42.461 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 
.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า ด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
ตาราง 115 แสดงผลการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
การไดร้บัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรบับตัรสมาชิก กบัการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะ
เป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 
 

(n = 400) 

การประเมิน
ทางเลือก 

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด - การไดร้บัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรบับตัร
สมาชิก 

รวม 
ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

ไม่เห็นดว้ยอย่าง
ยิ่ง 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

ไม่เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
2 

(0.5%) 
3 

(0.8%) 
10 

(2.6%) 

ไม่แน่ใจ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
21 

(5.2%) 
29 

(7.2%) 
19 

(4.7%) 
69 

(17.1%) 

เห็นดว้ย 
0 

(0.0%) 
1 

(0.3%) 
58 

(14.5%) 
76 

(19.0%) 
46 

(11.5%) 
181 

(45.3%) 

เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
0 

(0.0%) 
1 

(0.3%) 
23 

(5.7%) 
66 

(16.5%) 
50 

(12.5%) 
140 

(35.0%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
2 

(0.6%) 
107 

(26.7%) 
173 

(43.2%) 
118 

(29.5%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 15.155 P-value  = .087 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 115 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด การได้รับสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรับบัตรสมาชิก กับการประเมินทางเลือก ท่านเลือก
ผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 15.155 P-value  เท่ากับ .087 ซึ่ง
มากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (𝐻0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (𝐻1)  หมายความว่า 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการประเมินทางเลือก ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
การทดสอบสมมติฐานข้อที่ 4 การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อ 

Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติทดสอบ คือ 
Chi-Square (𝑥2) ท่ีระดบัความเชื่อมั่น 95% และจะปฏิเสธของสมมติฐานหลกั (𝐻0) ก็ต่อเมื่อ P-
value . มีค่านอ้ยกว่า .05 พิจารณาตามส่วนของพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันี ้

𝐻0: การประเมินทางเลือก ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

𝐻1: การประเมินทางเลือก มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตาราง 116 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติ
สินค้าก่อนซื ้อ  กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในประเภทใดบ่อยที่สดุ 

เสือ้ใน 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
99 

(24.7%) 
68 

(17.0%) 
167 

(41.7%) 
เซ็ท เสือ้ในและ
กางเกงในเขา้คู่กัน 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

19 
(4.7%) 

85 
(21.3%) 

58 
(14.5%) 

162 
(40.5%) 

กางเกงใน 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
16 

(4.0%) 
6 

(1.5%) 
49 

(12.3%) 
71 

(17.8%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
35 

(8.7%) 
190 

(47.5%) 
175 

(43.8%) 
400 

(100.0%) 

 

𝑋2= 73.237 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 116 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ

คุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ กับพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในประเภทใดบ่อยท่ีสุด มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 73.237 P-
value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง 
(𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 117 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติ
สินค้าก่อนซื ้อ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในรูปแบบใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในรูปแบบใดมากที่สดุ 

รูปแบบเรียบ ไม่มี
ลวดลาย 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

26 
(6.5%) 

139 
(34.7%) 

126 
(31.5%) 

291 
(72.7%) 

รูปแบบพิมพล์วดลาย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
11 

(2.7%) 
17 

(4.2%) 

รูปแบบตกแต่งลกูไม ้
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
9 

(2.3%) 
45 

(11.3%) 
38 

(9.5%) 
92 

(23.1%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
35 

(8.8%) 
190 

(47.5%) 
175 

(43.7%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 4.033 P-value  = .402 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
จากตาราง 117 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ

คุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ กับพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในรูปแบบใดมากท่ีสดุ มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 4.033 P-value  
เท่ากับ .402 ซึ่งมากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (𝐻0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (𝐻1) 
หมายความว่า การประเมินทางเลือกไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 118 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติ
สินค้าก่อนซื ้อ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร เหตผุลท่ีท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

เหตผุลที่ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในมากที่สดุ 

รูปแบบดีไซน ์
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
15 

(3.%) 
57 

(14.3%) 
29 

(7.3%) 
101 

(25.3%) 
ฟังชั่นการใชง้านที่ตอบ
โจทยค์วามตอ้งการ 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

11 
(2.8%) 

77 
(19.2%) 

83 
(20.7%) 

171 
(42.7%) 

คณุภาพของสินคา้ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
35 

(8.8%) 
48 

(12.0%) 
86 

(21.6%) 

ราคา 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
15 

(3.7%) 
15 

(3.7%) 
36 

(8.9%) 
ส่วนลดหรือโปรโมชั่น
ต่างๆ  

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

6 
(1.5%) 

0 
(0.0%) 

6 
(1.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
35 

(8.8%) 
190 

(47.5%) 
175 

(43.7%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 29.304 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 118 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ

คุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ กับพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร เหตผุลท่ีท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 29.304 P-value 
นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) 
หมายความว่า การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 119 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติ
สินค้าก่อนซื ้อ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชุดชัน้ในมากที่สดุ 

นางแบบ,ดาราทีโ่ฆษณา  
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
15 

(3.7%) 
12 

(3.0%) 
27 

(6.7%) 

คนรกั 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
21 

(5.3%) 
14 

(3.5%) 
35 

(8.8%) 

เพ่ือน, คนรูจ้กั 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
7 

(1.7%) 
17 

(4.3%) 
27 

(6.8%) 

ตนเอง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
32 

(8.0%) 
143 

(35.7%) 
132 

(33.0%) 
307 

(76.7%) 

ครอบครวั/ญาติพ่ีนอ้ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
35 

(8.8%) 
190 

(47.4%) 
175 

(43.8%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 17.655 P-value  = .024* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 119 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ
คุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ กับพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุด มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 
17.655 P-value  เท่ากบั .024 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวล บราบ
รามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้



  201 

ตาราง 120 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติ
สินค้าก่อนซื ้อ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิ งในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในช่วงใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในช่วงใดมากที่สดุ 

ตน้ปี (เดือน 1-4) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
22 

(5.5%) 
87 

(21.7%) 
102 

(25.5%) 
211 

(52.7%) 

กลางปี (เดือน 5-8) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
35 

(8.8%) 
10 

(2.5%) 
51 

(12.8%) 

ปลายปี (เดือน 9-12) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
7 

(1.8%) 
68 

(17.0%) 
63 

(15.7%) 
138 

(34.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
35 

(8.8%) 
190 

(47.5%) 
175 

(43.7%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 17.895 P-value  = .001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 120 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ

คุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ กับพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้สินคา้ชดุชั้นในช่วงใดมากท่ีสุด มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 17.895 P-value  
เท่ากับ .001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) 
หมายความว่า การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
 



  202 

ตาราง 121 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติ
สินค้าก่อนซื ้อ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในจากสถานท่ีใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในจากสถานที่ใดมากที่สดุ 

หา้งสรรพสินคา้ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
18 

(4.5%) 
136 

(34.0%) 
127 

(31.7%) 
281 

(70.2%) 
ดิสเคาทส์โตร ์(บิ๊กซี, 
โลตสั) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

4 
(1.0%) 

5 
(1.3%) 

9 
(2.3%) 

ช่องทาง Online 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
17 

(4.3%) 
50 

(12.5%) 
43 

(10.7%) 
110 

(27.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
35 

(8.8%) 
190 

(47.5%) 
175 

(43.7%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 9.332 P-value  = .053 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตาราง 121 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ
คุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ กับพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 
9.332 P-value  เท่ากับ .053 ซึ่งมากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (𝐻0) ปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือกไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบ
รามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
 
 



  203 

ตาราง 122 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติ
สินค้าก่อนซื ้อ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากที่สดุ 

เงินสด 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
9 

(2.3%) 
76 

(19.0%) 
35 

(8.7%) 
120 

(30.0%) 

บตัรเครดิต / เดบิต 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
26 

(6.5%) 
110 

(27.5%) 
118 

(29.5%) 
254 

(63.5%) 

โอนเงินผ่านธนาคาร 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
22 

(6.5%) 
26 

(6.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
35 

(8.8%) 
190 

(47.5%) 
175 

(43.7%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 32.233 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 122 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ

คุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ กับพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสุด มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 32.233 P-value 
นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) 
หมายความว่า การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 123 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติ
สินค้าก่อนซื ้อ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านซือ้ชุดชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 

1 ครัง้ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
7 

(1.8%) 
72 

(18.0%) 
45 

(11.3%) 
124 

(31.1%) 

2 ครัง้ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
70 

(17.5%) 
87 

(21.7%) 
163 

(40.7%) 

3 ครัง้ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
15 

(3.7%) 
28 

(7.0%) 
28 

(7.0%) 
71 

(17.7%) 

4 ครัง้ ขึน้ไป 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
7 

(1.8%) 
20 

(5.0%) 
15 

(3.7%) 
42 

(10.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
35 

(8.8%) 
190 

(47.5%) 
175 

(43.7%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 32.138 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 123 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ
คุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ กับพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้ชุดชั้นในกี่ครัง้ต่อปี มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 32.138 P-value น้อยกว่า 
0.001 ซึ่ งน้อยกว่า  .05 นั่ นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) 
หมายความว่า การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 124 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติ
สินค้าก่อนซื ้อ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นมีการเปรียบเทียบคณุสมบตัิสินคา้ก่อนซือ้ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ค่าใชจ้่ายที่ทา่นซือ้ชุดชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 

800 บาท – 1,000 บาท 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
33 

(8.3%) 
27 

(6.7%) 
64 

(16.0%) 
1,001 บาท – 1,200 
บาท 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

9 
(2.3%) 

60 
(15.0%) 

32 
(8.0%) 

101 
(25.3%) 

1,201 บาท – 1,400 
บาท 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

16 
(4.0%) 

24 
(6.0%) 

74 
(18.5%) 

114 
(28.5%) 

1,401 บาทขึน้ไป 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
6 

(1.5%) 
73 

(18.2%) 
42 

(10.5%) 
121 

(30.2%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
35 

(8.8%) 
190 

(47.5%) 
175 

(43.7%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 47.631 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 124 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ

คุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ กับพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร ค่าใช้จ่ายท่ีท่านซือ้ชุดชั้นใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี  มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 
47.631 P-value  น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับ
สมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบ
รา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 125 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรงความ
ต้อ งการ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บ ริ โภคหญิ งในเข ต
กรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในประเภทใดบ่อยที่สดุ 

เสือ้ใน 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
87 

(21.7%) 
80 

(20.0%) 
167 

(41.7%) 
เซ็ท เสือ้ในและ
กางเกงในเขา้คู่กัน 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

86 
(21.5%) 

76 
(19.0%) 

162 
(40.5%) 

กางเกงใน 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
17 

(4.3%) 
54 

(13.5%) 
71 

(17.8%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
190 

(47.5%) 
210 

(52.5%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 19.240 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 125 ผลการวิเคราะหร์ะหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านมีการเปรียบเทียบ
คุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ กับพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในประเภทใดบ่อยท่ีสุด มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 19.240 P-
value  นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง 
(𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 126 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรงความ
ต้อ งการ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บ ริ โภคหญิ งในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในรูปแบบใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในรูปแบบใดมากที่สดุ 

รูปแบบเรียบ ไม่มี
ลวดลาย 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

127 
(31.7%) 

164 
(41.0%) 

291 
(72.7%) 

รูปแบบพิมพล์วดลาย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
13 

(3.3%) 
4 

(1.0%) 
17 

(4.3%) 

รูปแบบตกแต่งลกูไม ้
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
50 

(12.5%) 
42 

(10.5%) 
92 

(23.0%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
190 

(47.5%) 
210 

(52.5%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 9.188 P-value  = .010* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
จากตาราง 126 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์

เพราะตรงความตอ้งการ กบัพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในประเภทใดบ่อยท่ีสุด มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 9.188 P-
value  เท่ากับ .010 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง 
(𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือก มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 127 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรงความ
ต้อ งการ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บ ริ โภคหญิ งในเขต
กรุงเทพมหานคร เหตผุลท่ีท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

เหตผุลที่ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในมากที่สดุ 

รูปแบบดีไซน ์
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
62 

(15.5%) 
39 

(9.7%) 
101 

(25.2%) 
ฟังชั่นการใชง้านที่ตอบ
โจทยค์วามตอ้งการ 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

76 
(19.0%) 

95 
(23.7%) 

171 
(42.7%) 

คณุภาพของสินคา้ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
31 

(7.8%) 
55 

(13.7%) 
86 

(21.5%) 

ราคา 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
15 

(3.8%) 
21 

(5.3%) 
36 

(9.1%) 
ส่วนลดหรือโปรโมชั่น
ต่างๆ  

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

6 
(1.5%) 

0 
(0.0%) 

6 
(1.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
190 

(47.6%) 
210 

(52.4%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 20.097 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 127 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์

เพราะตรงความตอ้งการ กบัพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร เหตผุลท่ีท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ มีค่า 𝑋2 เท่ากบั 20.097 P-value  
นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) 
หมายความว่า การประเมินทางเลือก มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 128 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรงความ
ต้อ งการ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บ ริ โภคหญิ งในเขต
กรุงเทพมหานคร บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชุดชัน้ในมากที่สดุ 

นางแบบ,ดาราทีโ่ฆษณา  
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
14 

(3.5%) 
13 

(3.3%) 
27 

(6.8%) 

คนรกั 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
16 

(4.0%) 
19 

(4.7%) 
35 

(8.7%) 

เพ่ือน, คนรูจ้กั 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
17 

(4.3%) 
27 

(6.8%) 

ตนเอง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
146 

(36.5%) 
161 

(40.2%) 
307 

(76.7%) 

ครอบครวั/ญาติพ่ีนอ้ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
190 

(47.5%) 
210 

(52.5%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 5.857 P-value  = .210 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตาราง 128 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์
เพราะตรงความตอ้งการ กบัพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุด มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 
5.857 P-value  เท่ากับ .210 ซึ่งมากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (𝐻0) ปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือก ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบ
รามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 129 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความ
ต้อ งการ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บ ริ โภคหญิ งในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในช่วงใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในช่วงใดมากที่สดุ 

ตน้ปี (เดือน 1-4) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
102 

(25.5%) 
109 

(27.3%) 
211 

(52.8%) 

กลางปี (เดือน 5-8) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
25 

(6.3%) 
26 

(6.5%) 
51 

(12.8%) 

ปลายปี (เดือน 9-12) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
63 

(15.7%) 
75 

(18.7%) 
138 

(34.4%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
190 

(47.5%) 
210 

(52.5%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 0.296 P-value  = .862 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตาราง 129 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์
เพราะตรงความตอ้งการ กบัพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้สินค้าชุดชั้นในช่วงใดมากท่ีสุด มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 0.296 P-value  
เท่ากับ .862 ซึ่งมากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (𝐻0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (𝐻1) 
หมายความว่า การประเมินทางเลือก ไม่มีผลลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 130 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรงความ
ต้อ งการ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บ ริ โภคหญิ งในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในจากสถานท่ีใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนได้ของ
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในจากสถานที่ใดมากที่สดุ 

หา้งสรรพสินคา้ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
123 

(30.7%) 
158 

(39.5%) 
281 

(70.2%) 
ดิสเคาทส์โตร ์(บิ๊กซี, 
โลตสั) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

9 
(2.3%) 

0 
(0.0%) 

9 
(2.3%) 

ช่องทาง Online 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
58 

(14.5%) 
52 

(13.0%) 
110 

(27.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
190 

(47.5%) 
210 

(52.5%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 12.718 P-value  = .002* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 130 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์

เพราะตรงความตอ้งการ กบัพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 
12.718 P-value  เท่ากบั .002 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือก มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา 
บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 131 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรงความ
ต้อ งการ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บ ริ โภคหญิ งในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากที่สดุ 

เงินสด 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
44 

(11.0%) 
76 

(19.0%) 
120 

(30.0%) 

บตัรเครดิต / เดบิต 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
141 

(35.2%) 
113 

(28.2%) 
254 

(63.4%) 

โอนเงินผ่านธนาคาร 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
21 

(5.3%) 
26 

(6.6%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
190 

(47.5%) 
210 

(52.5%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 20.517 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 131 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์

เพราะตรงความตอ้งการ กบัพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสุด มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 20.517 P-value  
นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) 
หมายความว่า การประเมินทางเลือก มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 132 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรงความ
ต้อ งการ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บ ริ โภคหญิ งในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านซือ้ชุดชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 

1 ครัง้ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
79 

(19.7%) 
45 

(11.3%) 
124 

(31.0%) 

2 ครัง้ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
54 

(13.5%) 
109 

(27.2%) 
163 

(40.7%) 

3 ครัง้ 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
37 

(9.3%) 
34 

(8.5%) 
71 

(17.8%) 

4 ครัง้ ขึน้ไป 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
20 

(5.0%) 
22 

(5.5%) 
42 

(10.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
190 

(47.5%) 
210 

(52.5%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 27.171 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 132 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์

เพราะตรงความตอ้งการ กบัพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้ชุดชั้นในกี่ครัง้ต่อปี มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 27.171 P-value น้อยกว่า 
0.001 ซึ่ งน้อยกว่า  .05 นั่ นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) 
หมายความว่า การประเมินทางเลือก มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 133 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรงความ
ต้อ งการ กับพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บ ริ โภคหญิ งในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ท
ราเวลบราบราม้วนไดข้อง
ผู้ บ ริ โ ภ ค ห ญิ ง ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ค่าใชจ้่ายที่ทา่นซือ้ชุดชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 

800 บาท – 1,000 บาท 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
24 

(6.0%) 
40 

(10.0%) 
64 

(16.0%) 
1,001 บาท – 1,200 
บาท 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

69 
(17.3%) 

32 
(8.0%) 

101 
(25.3%) 

1,201 บาท – 1,400 
บาท 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

51 
(12.8%) 

63 
(15.7%) 

114 
(28.5%) 

1,401 บาทขึน้ไป 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
46 

(11.5%) 
75 

(18.7%) 
121 

(30.2%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
190 

(47.6%) 
210 

(52.4%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 24.830 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 133 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์

เพราะตรงความตอ้งการ กบัพฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร ค่าใช้จ่ายท่ีท่านซือ้ชุดชั้นใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี  มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 
24.830 P-value  น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับ
สมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือก มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวล 
บราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 134 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบรา
เดียวท่ีม้วนได้จริง กับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในประเภทใดบ่อยที่สดุ 

เสือ้ใน 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
23 

(5.7%) 
91 

(22.7%) 
48 

(12.0%) 
167 

(41.7%) 
เซ็ท เสือ้ในและ
กางเกงในเขา้คู่กัน 

0 
(0.0%) 

2 
(0.5%) 

32 
(8.0%) 

64 
(16.0%) 

64 
(16.0%) 

162 
(40.5%) 

กางเกงใน 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
14 

(3.5%) 
26 

(6.5%) 
28 

(7.0%) 
71 

(17.8%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
69 

(17.2%) 
181 

(45.2%) 
140 

(35.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 12.765 P-value  = .047* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 134 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์
เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง  กับพฤติกรรมการซื ้อ Wacoal Travel Bra บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชั้นในประเภทใดบ่อยท่ีสดุ มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 
12.765 P-value  เท่ากบั .047 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวล บราบ
รามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 135 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบรา
เดียวท่ีม้วนได้จริง กับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในรูปแบบใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในรูปแบบใดมากที่สดุ 

รูปแบบเรียบ ไม่มี
ลวดลาย 

0 
(0.0%) 

3 
(0.8%) 

60 
(15.0%) 

127 
(31.7%) 

101 
(25.2%) 

291 
(72.7%) 

รูปแบบพิมพล์วดลาย 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
13 

(3.3%) 
4 

(1.0%) 
17 

(4.3%) 

รูปแบบตกแต่งลกูไม ้
0 

(0.0%) 
7 

(1.7%) 
9 

(2.3%) 
41 

(10.3%) 
35 

(8.7%) 
92 

(23.0%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
69 

(17.3%) 
181 

(45.3%) 
140 

(35.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 25.089 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 135 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์
เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง  กับพฤติกรรมการซื ้อ Wacoal Travel Bra บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในรูปแบบใดมากท่ีสุด มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 
25.089 P-value  น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับ
สมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวล 
บราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 136 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบรา
เดียวท่ีม้วนได้จริง กับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร เหตผุลท่ีท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

เหตผุลที่ท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในมากที่สดุ 

รูปแบบดีไซน ์
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
19 

(4.7%) 
43 

(10.7%) 
37 

(9.3%) 
101 

(25.2%) 
ฟังชั่นการใชง้านที่ตอบ
โจทยค์วามตอ้งการ 

0 
(0.0%) 

3 
(0.8%) 

31 
(7.7%) 

78 
(19.5%) 

59 
(14.7%) 

171 
(42.7%) 

คณุภาพของสินคา้ 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
11 

(2.8%) 
42 

(10.5%) 
28 

(7.0%) 
86 

(21.6%) 

ราคา 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
8 

(2.0%) 
12 

(3.0%) 
16 

(4.0%) 
36 

(9.0%) 
ส่วนลดหรือโปรโมชั่น
ต่างๆ  

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

6 
(1.5%) 

0 
(0.0%) 

6 
(1.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
10 

(2.6%) 
69 

(17.2%) 
181 

(45.2%) 
140 

(35.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 16.846 P-value  = .155 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตาราง 136 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์
เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง กับพฤติกรรมการซื ้อ Wacoal Travel Bra บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เหตุผลท่ีท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุด มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 
16.846 P-value  เท่ากับ .155 ซึ่งมากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (𝐻0) ปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือกไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา 
บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 137 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบรา
เดียวท่ีม้วนได้จริง กับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชุดชัน้ในมากที่สดุ 

นางแบบ,ดาราที่
โฆษณา  

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

21 
(5.2%) 

6 
(1.5%) 

27 
(6.7%) 

คนรกั 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
18 

(4.5%) 
17 

(4.3%) 
35 

(8.8%) 

เพ่ือน, คนรูจ้กั 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
17 

(4.3%) 
7 

(1.7%) 
27 

(6.8%) 

ตนเอง 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
66 

(16.5%) 
121 

(30.2%) 
110 

(27.5%) 
307 

(76.7%) 

ครอบครวั/ญาติพ่ีนอ้ง 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
69 

(17.3%) 
181 

(45.2%) 
140 

(35.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 36.855 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 137 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์
เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง กับพฤติกรรมการซื ้อ Wacoal Travel Bra บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสุด มีค่า 
𝑋2 เท่ากบั 36.855 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) 
ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือก มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก ้
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ทราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตัง้
ไว ้
ตาราง 138 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบรา
เดียวท่ีม้วนได้จริง กับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในช่วงใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในช่วงใดมากที่สดุ 

ตน้ปี (เดือน 1-4) 
0 

(0.0%) 
8 

(2.0%) 
38 

(9.5%) 
90 

(22.5%) 
75 

(18.7%) 
211 

(52.7%) 

กลางปี (เดือน 5-8) 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
15 

(3.7%) 
11 

(2.8%) 
23 

(5.8%) 
51 

(12.8%) 

ปลายปี (เดือน 9-12) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
16 

(4.0%) 
80 

(20.0%) 
42 

(10.5%) 
138 

(34.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
69 

(17.2%) 
181 

(45.3%) 
140 

(35.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 26.168 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 138 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์
เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง กับพฤติกรรมการซื ้อ Wacoal Travel Bra บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซือ้สินค้าชุดชั้นในช่วงใดมากท่ีสุด มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 
26.168 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับ
สมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือก มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบ
รา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 139 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบรา
เดียวท่ีม้วนได้จริง กับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในจากสถานท่ีใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในจากสถานที่ใดมากที่สดุ 

หา้งสรรพสินคา้ 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
45 

(11.3%) 
110 

(27.5%) 
116 

(29.0%) 
281 

(70.3%) 
ดิสเคาทส์โตร ์(บิ๊กซี, 
โลตสั) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

5 
(1.3%) 

4 
(1.0%) 

0 
(0.0%) 

9 
(2.3%) 

ช่องทาง Online 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
19 

(4.7%) 
67 

(16.7%) 
24 

(6.0%) 
110 

(27.4%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
69 

(17.3%) 
181 

(45.2%) 
140 

(35.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 32.194 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 139 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์

เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง กับพฤติกรรมการซื ้อ Wacoal Travel Bra บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด มีค่า 
𝑋2 เท่ากบั 32.194 P-value นอ้ยกว่า 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) 
ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก ้
ทราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตัง้
ไว ้
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ตาราง 140 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบรา
เดียวท่ีม้วนได้จริง กับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสดุ 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากที่สดุ 

เงินสด 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
20 

(5.0%) 
39 

(9.8%) 
61 

(15.2%) 
120 

(29.9%) 

บตัรเครดิต / เดบิต 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
45 

(11.3%) 
129 

(32.2%) 
70 

(17.5%) 
254 

(63.5%) 

โอนเงินผ่านธนาคาร 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(1.0%) 
13 

(3.3%) 
9 

(2.3%) 
26 

(6.6%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
69 

(17.3%) 
181 

(45.2%) 
140 

(35.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 24.633 P-value > 0.001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 140 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์

เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง กับพฤติกรรมการซื ้อ Wacoal Travel Bra บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสุด มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 
24.633 P-value น้อยกว่า 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรับ
สมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือก มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวล 
บราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 141 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบรา
เดียวท่ีม้วนได้จริง กับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ท่านซือ้ชุดชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี 

1 ครัง้ 
0 

(0.0%) 
3 

(0.8%) 
33 

(8.2%) 
58 

(14.5%) 
30 

(7.5%) 
124 

(31.0%) 

2 ครัง้ 
0 

(0.0%) 
5 

(1.3%) 
23 

(5.7%) 
70 

(17.5%) 
65 

(16.2%) 
163 

(40.7%) 

3 ครัง้ 
0 

(0.0%) 
2 

(0.5%) 
13 

(3.3%) 
25 

(6.3%) 
31 

(7.7%) 
71 

(17.8%) 

4 ครัง้ ขึน้ไป 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
28 

(7.0%) 
14 

(3.5%) 
42 

(10.5%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
10 

(2.6%) 
69 

(17.2%) 
181 

(45.3%) 
140 

(34.9%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 28.710 P-value  = .001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
จากตาราง 141 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์

เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง กับพฤติกรรมการซื ้อ Wacoal Travel Bra บราม้วนได้ของ
ผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่านซื ้อชุดชั้นในกี่ครั้งต่อปี มีค่า 𝑋2 เท่ากับ 28.710 P-
value  เท่ากับ .001 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ยอมรบัสมมติฐานรอง 
(𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือก มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 142 แสดงผลการเปรียบเทียบการประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบรา
เดียวท่ีม้วนได้จริง กับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบราบราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 
 

(n = 400) 
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบราม้วนได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

การประเมินทางเลือก - ทา่นเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวที่มว้นไดจ้ริง 

รวม ไม่เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ไม่เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย 
เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง 

ค่าใชจ้่ายที่ทา่นซือ้ชุดชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 

800 บาท – 1,000 
บาท 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

10 
(2.5%) 

19 
(4.7%) 

35 
(8.7%) 

64 
(15.9%) 

1,001 บาท – 1,200 
บาท 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

16 
(4.0%) 

54 
(13.5%) 

31 
(7.7%) 

101 
(25.2%) 

1,201 บาท – 1,400 
บาท 

0 
(0.0%) 

3 
(0.8%) 

17 
(4.3%) 

49 
(12.3%) 

45 
(11.3%) 

114 
(28.7%) 

1,401 บาทขึน้ไป 
0 

(0.0%) 
7 

(1.7%) 
26 

(6.5%) 
59 

(14.7%) 
29 

(7.3%) 
121 

(30.2%) 

รวม 
0 

(0.0%) 
10 

(2.5%) 
69 

(17.3%) 
181 

(45.2%) 
140 

(35.0%) 
400 

(100.0%) 

 
𝑋2= 29.065 P-value  = .001* 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 

จากตาราง 142 ผลการวิเคราะห์ระหว่าง การประเมินทางเลือก ท่านเลือกผลิตภัณฑ์
เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง กับพฤติกรรมการซื ้อ Wacoal Travel Bra บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี มีค่า 𝑋2 

เท่ากับ  29.065 P-value  เท่ากับ .001 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) 
ยอมรบัสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก ้
ทราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตัง้
ไว ้
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 จากผลการวิเคราะหโ์ดยใชส้ถิติ Chi-Square (𝑋2) เพื่อทดสอบสมมติฐาน ซึ่งมีตวัแปรตน้ 
ได้แก่ ลักษณะทางประชากรศาสตร  ์รูปแบบการด าเนินชีวิต ส่วนประสมทางการตลาด การ
ประเมินทางเลือก ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการซือ้ Wacoal Travel Bra บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภค
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผูว้ิจยัไดท้ าการสรุปผลการทดสอบสมติฐานในลกัษณะตารางดงันี ้
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ตาราง 143 (ต่อ) 
 

ตัวแปรต้น 

ตัวแปรตาม  
การประเมินทางเลือก 

ท่านมีการเปรียบ เทียบ
คณุสมบตัิสินคา้ก่อน

ซือ้ 

ท่านเลือกผลิตภณัฑ์
เพราะตรงความ

ตอ้งการ 

ท่านเลือกผลิตภณัฑ์
เพราะเป็นบราเดียวที่

มว้นไดจ้ริง 

รูปแบบการด าเนินชีวติ 

1.ท่านชอบท ากิจกรรมอะไรมากที่สดุ    

2.ท่านใหค้วามสนใจกับเร่ืองใดมาก
ที่สดุ 

   

ส่วนประสมการทางตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ ์    
1.ความหลากหลายของผลิตภณัฑมี์
ทั้งแบบเรียบและพิมพ์ลาย  หรือ
ตกแต่งลกูไม ้

   

2.ความหลากหลายของผลิตภณัฑท์ี่
มีขนาดคพัไซสใ์หเ้ลือก 

   

3.สามารถแก้ไขขอ้บกพร่องทางสรีระ
ตอบโจทย ์ความตอ้งการเฉพาะ และ
ส่งเสริมบุคลิกภาพ 

   

4.ผลิตภัณฑ์มีความน่าเชื่อถือเรื่อง
คณุภาพ 

   

ดา้นราคา    
1.มีราคาที่เหมาะสมกับคณุภาพของ
ผลิตภณัฑ ์

   

2.ราคามีหลากหลายระดับ  ตาม
รูปแบบผลิตภณัฑ ์

   

3.ราคาเหมาะสมกับชื่อเสียง ตรา
สินคา้ 

   

4.คณุค่าของผลิตภัณฑเ์หมาะสมกับ
ราคา 

   
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ตาราง 143 (ต่อ) 
 

ตัวแปรต้น 

ตัวแปรตาม  
การประเมินทางเลือก 

ท่านมีการเปรียบ เทียบ
คณุสมบตัิสินคา้ก่อน

ซือ้ 

ท่านเลือกผลิตภณัฑ์
เพราะตรงความ

ตอ้งการ 

ท่านเลือกผลิตภณัฑ์
เพราะเป็นบราเดียวที่

มว้นไดจ้ริง 

ส่วนประสมการทางตลาด 
ดา้นช่องทาการจดัจ าหน่าย    
1.มีการจัดแสดงสินค้าเป็นสัดส่วน
หมวดหมู่ชดัเจน 

   

2.สามารถหาซื ้อผ ลิตภัณฑ์จาก
รา้นคา้ หรือ ออนไลน ์ไดง้่าย 

   

3.รา้นจ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อ
ความตอ้งการ 

   

4.สามารถช าระเงินไดห้ลากหลายวิธี    

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด    
1.การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ทีวี 
อินทอรเ์นต นิตยสาร เพ่ือให้ลูกค้า
รบัรูสิ้นคา้ใหม่ๆ อยู่เสมอ 

   

2.ใชพ้รีเซ็นเตอรท์ี่มีชื่อเสียง    

3.มีการจัดรายการลดราคา ณ จุด
จ าหน่าย  

   

4.มีการจัดกิจกรรมรบัของรางวัล ณ 
จุดจ าหน่าย 

   

5.การไดร้บัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรับ
บตัรสมาชิก 

   

 
 
 
 
 



  228 

  
ตัว

แป
รต

าม
 

พฤ
ติก

รร
มก

าร
ซือ้

 W
ac

oa
l T

ra
ve

l B
ra

 บ
รา
ม้ว

นไ
ด้ข

อง
ผู้บ

ริโ
ภค

หญ
ิงใ
นเ
ขต

กรุ
งเ
ทพ

มห
าน

คร
 ค่า
ใช
จ้่า
ยท
ี่ทา่
น

ซือ้
ชุด
ชัน้
ใน
 (โ
ดย

เฉ
ลี่ย
) ก
ี่บา
ทต
่อปี

 

กา
รป

ระ
เม
ินท

าง
เล
ือก

 










หม
าย
เห
ต ุ
 

    
  ห
มา
ยค
วา
มว
า่ ม

ีผล
ต่อ
ตวั
แป
รอ
ย่า
งม
ีนยั
ส า
คญั

ที่ร
ะด
บั 
0.0

5 







หม
าย
คว
าม
ว่า

 ไม
่มีผ
ลต่
อต
วัแ
ปร
อย
่าง
มีน
ยัส
 าค
ญั
ที่ร
ะด
บั 

0.0
5

  ท่า
นซ
ือ้ช
ุดช
ัน้ใ
นก
ี่

คร
ัง้ต
่อปี

 










  

โด
ยป
กต
ิท่า
น

ช า
ระ
เงิน

แบ
บใ
ด

มา
กท
ี่สดุ

 










  โด
ยป
กต
ิท่า
นซ
ือ้

สิน
คา้
ชุด
ชัน้
ใน

จา
กส
ถา
นท
ี่ใด

มา
กท
ี่สดุ

 










  ท่า
นซ
ือ้สิ
นค
า้ช
ุด

ชัน้
ใน
ช่ว
งใ
ดม
าก

ที่ส
ดุ 










  บุค
คล
ที่ม

ีอิท
ธิพ
ล

ต่อ
กา
รต
ดัสิ
นใ
จ

ซือ้
ชุด
ชัน้
ใน
มา
ก

ที่ส
ดุ 










  

เห
ตผุ
ลท
ี่ท่า
น

เลื
อก
ซือ้
ชุด
ชัน้
ใน

มา
กท
ี่สดุ

 










  ท่า
นเ
ลือ
กซ
ือ้ช
ุด

ชัน้
ใน
รูป
แบ
บใ
ด

มา
กท
ี่สดุ

 










  ท่า
นเ
ลือ
กซ
ือ้ช
ุด

ชัน้
ใน
ปร
ะเภ

ทใ
ด

บ่อ
ยท
ี่สดุ

 










ตา
รา
ง 1

43
 (ต่
อ)

 

 

ตัว
แป

รต
้น 

ท่า
นมี
กา
รเป

รีย
บเ
ทีย
บ

คณุ
สม
บตั
ิสิน
คา้
ก่อ
นซ
ือ้ 

ท่า
นเ
ลือ
กผ
ลิต
ภณั

ฑเ์
พร
าะ

ตร
งค
วา
มต
อ้ง
กา
ร 

ท่า
นเ
ลือ
กผ
ลิต
ภณั

ฑเ์
พร
าะ

เป็
นบ

รา
เดี
ยว
ที่ม
ว้น
ได
จ้ร
ิง 



 

บทท่ี 5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจัยครัง้นีมุ้่งศึกษา ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้

ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
สังเขปงานวจิัย 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
การวิจยัครัง้นีม้ีวตัถปุระสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัต่างๆ ดงันี ้
1.เพื่อศึกษาผูบ้ริโภคหญิงมีลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ ระดับ

การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.เพื่อศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตประกอบด้วยกิจกรรม ความสนใจ มีผลต่อการ
ประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อการประเมินทางเลือกของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

4.เพื่อศึกษาดา้นประเมินทางเลือก มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ความส าคัญของการวิจัย 
1.เพื่อทราบถึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครและ

สามารถใชเ้ป็นฐานขอ้มลูในการศึกษาเพิ่มเติม ส าหรบับุคคลท่ีสนใจ 
2.เพื่ อทราบถึ งปั จจัยด้าน รูปแบบการด า เนินชี วิ ตของผู้บ ริ โภคหญิ งใน เขต

กรุงเทพมหานครและสามารถใชเ้ป็นฐานขอ้มลูในการศึกษาเพิ่มเติม ส าหรบับุคคลท่ีสนใจ 
3.เพื่ อท ราบถึ ง ปั จจั ยด้าน ส่ วนป ระสมทางการตลาดของผู้บ ริ โภคหญิ งใน                               

เขตกรุงเทพมหานคร และสามารถใชเ้ป็นฐานขอ้มลูในการศึกษาเพิ่มเติม ส าหรบับุคคลท่ีสนใจ 
4.เพื่อทราบถึงปัจจยัดา้นการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร

และสามารถใชเ้ป็นฐานขอ้มลูในการศึกษาเพิ่มเติม ส าหรบับุคคลท่ีสนใจ 



  230 

5. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงใน เขต
กรุงเทพมหานคร และสามารถใช้เป็นฐานข้อมูลของผูป้ระกอบการและผู้สนใจท่ีต้องการศึกษา 
ค้นคว้าข้อมูล ประเมินความเป็นไปได้ในการปัจจัยด้านรูปแบบการด าเนินชีวิต ส่วนประสม        
ทางการตลาดและดา้นการประเมินทางเลือกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

สมมุติฐานในการวิจัย 
1.ผูบ้ริโภคหญิงมีลักษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

2.รูปแบบการด าเนินชีวิตประกอบด้วยกิจกรรม ความสนใจ มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่ือสารทางการตลาด มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

4.การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
ในการวิจัยครั้งนี ้ผู้วิจัยท าการศึกษาเกี่ยวกับเรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อ

วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาครัง้นี ้ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีซือ้หรือเคยซือ้วาโก้ทราเวลบรา บรา

มว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคท่ีซือ้หรือเคยซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรา

มว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนวนประชากรท่ีแน่นอน 
จึงไดก้ าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใชส้ตูรค านวณหากลุ่มตัวอย่างไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีไม่
แน่นอน (กัลยา วานิชย์บัญชา , 2554) โดยก าหนดท่ีระดับความเชื่อมั่น 95% และค่าความ
ผิดพลาดสงูสดุท่ีเกิดขึน้ 0.05 ไดข้นาดตวัอย่าง 385 คนและเพื่อป้องกนัการตอบแบบสอบถามท่ีไม่
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สมบูรณ ์ดังนั้นผูว้ิจัยจึงเพิ่มจ านวนตัวอย่างอีก 15 คน ดังนั้นกุ่มตัวอย่างทัง้หมดท่ีใช้ในการวิจัย
ครัง้นีม้ีจ  านวน 400 คน 
 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ผูว้ิจยัไดใ้ชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษา โดยแบ่งการสุ่มออกเป็น 3 ขัน้ตอนดงันี ้

ขั้นตอนที่ 1 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูว้ิจัยไดเ้ลือก
เก็บขอ้มลู กลุ่มตวัอย่างผูห้ญิงท่ีซือ้หรือเคยซือ้ วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได ้โดยจะเลือกสถานท่ี
เก็บแบบสอบถามตามเขตในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ เขตปทุมวัน เขตวัฒนา เขตจตุจกัร เขตบาง
กะปิ และเขตบางกอกนอ้ย ซึ่งเป็นเขตท่ีตัง้ของแหล่งธุรกิจการคา้และเป็นหา้งสรรพสินคา้ท่ี วาโก ้
ทราเวลบรา มียอดขายดีเป็นอนัดบัตน้ๆ จากรา้นคา้ท่ีจ าหน่ายทัง้หมด 

ขั้นตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยก าหนดจ านวนกลุ่ม
ตวัอย่าง ผูว้ิจยัจะท าการเก็บกลุ่มตวัอย่างจากเขตพืน้ท่ีท่ีก าหนดไว ้โดยแบ่ง Quota สุ่มตัวอย่างใน
แต่ละเขตดงันี ้
 

ตาราง 144 กลุ่มตวัอย่างจากเขตพืน้ท่ีท่ีก าหนด 
  

ล าดบั พืน้ท่ีการปกครองท่ีไดร้บัการคดัเลือก สถานท่ี จ านวน (ชดุ) 

1 

2 

3 

4 

5 

เขตปทมุวนั 

เขตวฒันา 

เขตจตจุกัร 

เขตบางกะปิ 

เขตบางกอกนอ้ย 

เซ็นทรลัเวิลด ์

Terminal 21 

เซ็นทรลัลาดพรา้ว 

เดอะมอลลบ์างกะปิ 

เซ็นทรลัป่ินเกลา้ 

80 

80 

80 

80 

80 

รวม 400 
 

ขั้นตอนที่ 3 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบความสะดวก (Convenience Sampling) ผูว้ิจัยจะ
ท าการเก็บรวบรวมขอ้มลูดว้ยแบบสอบถามท่ีจดัเตรียมไว ้โดยจะแจกแบบสอบถามใหก้บัผูบ้ริโภค
หญิงท่ีซือ้และเคยซือ้ วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดใ้นเขตกรุงเทพมหานคร โดยเก็บขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอย่างใหค้วามรว่มมือในการตอบแบบสอบถาม จนครบตามจ านวนขนาดตวัอย่าง 400 คน 
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การสร้างเคร่ืองมือเพื่อใช้ในงานวิจัย 
เครื่องมือท่ีใช้เก็บรวบรวมข้อมูลในครั้งนี ้ คือ แบบสอบถามซึ่งมีขั้นตอนการสรา้ง

เครื่องมือตามล าดบัต่อไปนี ้ 
1.ศึกษาคน้ควา้จากต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฎีหลกัการ และงานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้งเพื่อ

ก าหนดขอบเขตการวิจยั 
2.ศึกษาการสรา้งแบบสอบถามจากเอกสาร เพื่อก าหนดขอบเขตและเนื้อหาของ

แบบสอบถามใหม้ีความชดัเจนยิ่งขึน้  
3.น าแบบสอบถามท่ีไดท้ าการสรา้งขึน้ไปใหอ้าจารยท่ี์ปรกึษาพิจารณาความถกูตอ้งและ

ใหข้อ้เสนอแนะเพิ่มเติม  
4.แกไ้ขปรบัปรุงแบบสอบถามตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรกึษา และน าแบบสอบถาม

ท่ีปรบัปรุงแลว้ใหผู้เ้ชี่ยวชาญตรวจสอบความเท่ียงตรง  
5.แกไ้ขปรบัปรุงแบบสอบถามตามค าแนะน าของผูเ้ชี่ยวชาญ จากนัน้น าเสนออาจารยท่ี์

ปรกึษาตรวจสอบอีกครัง้หน่ึงเพื่อปรบัปรุงแกไ้ขก่อนน าไปทดลองใช ้ 
6.น าแบบสอบถามท่ีได้ปรับปรุงแก้ไขเรียบรอ้ยแล้วไปทดลองใช้ (Try Out) กับกลุ่ม

ตัวอย่างจ านวน 40 ชุด เพื่อน าไปทดสอบหาความเชื่อถือของแบบสอบถาม โดยวิธีหาค่า                 

สัมประสิทธิแอลฟ่า (𝛼-Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ซึ่งค่าอัลฟ่าท่ีได้จะแสดงระดับ

ของความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยท่ีมีค่า ระหว่าง 0 < 𝛼 < 1 ค่าท่ีใกลเ้คียง 1 มาก แสดงว่ามี
ความเชื่อมั่นสูง โดยทัง้นีค่้าความเชื่อมั่นตอ้งเกิน 0.7 ขึน้ไป (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2545) เพื่อ
ทดสอบความคงท่ีภายในของแบบสอบถาม  

7.น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณไ์ปสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างไม่นอ้ยกว่า 400 ชดุ 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การเก็บรวบรวมขอ้มูลไดแ้บ่งลักษณะการเก็บขอ้มูลท าการศึกษาออกเป็น 2 ลักษณะ 

คือ  
1.ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จากการใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่ม

ตวัอย่างจ านวน 400 คน โดยผูว้ิจยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลูตามขัน้ตอนดงันี ้
1.1.ผูว้ิจยัเตรียมแบบสอบถามใหเ้พียงพอกบัจ านวนกลุ่มตวัอย่าง 
1.2.ขอความรว่มมือจากผูบ้ริโภคหญิงท่ีซือ้หรือเคยซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้

ในเขตกรุงเทพมหานครในการเก็บรวบรวมขอ้มลูและตอบแบบสอบถาม 
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1.3.น าแบบสอบถามฉบับสมบูรณไ์ปใชก้ับกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษา โดยผูว้ิจัยไดข้ีแ้จง
ใหผู้ต้อบแบบสอบถามเขา้ใจในวัตถุประสงคแ์ละอธิบายวิธีการตอบแบบสอบถามก่อนใหผู้ต้อบ
แบบสอบถามเร่ิมตน้ท า และท าการเก็บรวบรวมแบบสอบ 

2.ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาค้นคว้า จากหนังสือ บทความ 
ส่ิงพิมพ ์วิทยานิพนธ ์วารสาร เอกสารและงานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้ง รวมถึงขอ้มลูทางอินเตอรเ์น็ต 
 

การจัดกระท าข้อมูลและการวิเคราะหข์้อมูล  
1.การจดัท าขอ้มลูการวิจยั  
น าแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความถกูตอ้งแลว้นัน้มาท าการลงรหสั (Coding) ในแบบลง

รหัส ส าหรบัประมวลผลข้อมูลด้วยคอมพิวเตอร ์โดยโปรแกรม SPSS (Statistical Package for 
Social Sciences) ในการวิเคราะหข์อ้มลูตามสมมติฐานท่ีตัง้ไวด้งันี ้

2.การวิเคราะหข์อ้มลู 
2.1. การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) เพื่ออธิบาย

คุณลักษณะของกลุ่มตัวอย่างดังนี้ ค่ารอ้ยละ ค่าความถี่ ค่าเฉล่ียทางเลขคณิต และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

2.2. การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ใช้ทดสอบ
สมมติฐาน 

2.2.1. ทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 1 มีลักษณะด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่ อาย ุ
สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้วาโกท้ราเวลบราบราม้วนไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  วิเคราะหข์อ้มูลโดยใช้
สถิติ Chi-Square 

2.2.2. ทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2 รูปแบบการด าเนินชีวิต ประกอบดว้ย กิจกรรม 
และความสนใจ   มีผลต่อการประเมินทางเลือก วิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติ Chi-Square 

2.2.3. ทดสอบสมมติฐานข้อ ท่ี  3 ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่  ด้าน
ผลิตภัณฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการ
ประเมินทางเลือกวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติ Chi-Square 

2.2.4. สมมติฐานขอ้ท่ี 4 การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก ้
ทราเวลบรา บรามว้นจริงไดข้องผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะหข์อ้มูลโดยใช้
สถิติ Chi-Square 
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สรุปผลการวิจัย 
ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหข์้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 
ผลการวิเคาะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บรา

มว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะหไ์ดด้งันี ้
1.ผลการวิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพพบว่า ผูต้อบแบบสอถามทัง้หมด 400 คน พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 26 – 30 ปี จ านวน 181 คน คิดเป็นรอ้ยละ 45.3 สถานภาพโสด 
จ านวน 296 คน คิดเป็นรอ้ยละ 74 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 288 คน คิดเป็นรอ้ยละ 72 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท จ านวน 137 คน คิดเป็นรอ้ยละ 34.3 และมีอาชีพ
พนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 267 คน คิดเป็นรอ้ยละ 66.8  

2.ผลการวิเคราะหปั์จจัยรูปแบบการด าเนินชีวิต ไดแ้ก่ ดา้นกิจกรรม ดา้นความ
สนใจ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรูปแบบการด าเนินชีวิตดา้นกิจกรรม ชอบดูหนัง ฟัง
เพลง เล่นอินเตอรเ์น็ต จ านวน 139 คน คิดเป็นรอ้ยละ 34.8 และดา้นความสนใจส่วนใหญ่สนใจใน
แฟชั่นเสือ้ผา้ เครื่องประดบั จ านวน 120 คน คิดเป็นรอ้ยละ 30  

3.ผลการวิเคราะหปั์จจัยส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภัณฑ ์ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยการน าเสนอข้อมูลใน
รูปแบบของค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบนเบี่ยงมาตรฐาน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็น
เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถสรุป
ผลไดด้งันี ้

3.1 ด้านผลิตภัณฑ ์โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เมื่อพิจารณารายขอ้ พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นระดับมากท่ีสุด ได้แก่ ข้อผลิตภัณฑ์มีความน่าเชื่อถือเรื่อง
คณุภาพ ขอ้ความหลากหลายของผลิตภัณฑม์ีทัง้แบบเรียบและพิมพล์าย หรือตกแต่งลูกไม้ และ
ขอ้ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ท่ีมีขนาดคัพไซสใ์ห้ ความคิดเห็นระดับมาก ไดแ้ก่ สามารถ
แกไ้ขขอ้บกพรอ่งทางสรีระตอบโจทย ์ความตอ้งการเฉพาะ และส่งเสริมบุคลิกภาพ ตามล าดบั 

3.2 ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความคิดเห็นระดับมากท่ีสุด ได้แก่ ข้อราคามีหลากหลายระดับ ตามรูปแบบ
ผลิตภณัฑ ์ความคิดเห็นระดับมาก ไดแ้ก่ ขอ้คุณค่าของผลิตภัณฑเ์หมาะสมกับราคา ขอ้มีราคาท่ี
เหมาะสมกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ ์และขอ้ราคาเหมาะสมกบัชื่อเสียง ตราสินคา้ ตามล าดบั 

3.3 ด้านช่องทาการจัดจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เมื่อพิจารณา
รายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นระดับมากท่ีสุด ได้แก่ ข้อสามารถหาซื ้อ
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ผลิตภัณฑ์จากรา้นคา้ หรือ ออนไลน ์ได้ง่าย ข้อสามารถช าระเงินได้หลากหลายวิธี และขอ้รา้น
จ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความตอ้งการ ความคิดเห็นระดบัมาก ไดแ้ก่ ขอ้มีการจดัแสดงสินคา้
เป็นสดัส่วนหมวดหมู่ชดัเจน ตามล าดบั 

3.4 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณา
รายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นระดับมาก ไดแ้ก่ ขอ้มีการจดัรายการลดราคา ณ 
จดุจ าหน่าย ขอ้การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆเช่น ทีวี อินทอรเ์นต นิตยสารเพื่อใหล้กูคา้รบัรูสิ้นคา้ใหม่
อยู่เสมอ ขอ้การไดร้บัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรบับตัรสมาชิก ขอ้มีการจดักิจกรรมรบัของรางวลั ณ จุด
จ าหน่าย และขอ้ใชพ้รีเซ็นเตอรท่ี์มีชื่อเสียง ตามล าดบั 

4.ผลการวิเคราะหปั์จจัยการประเมินทางเลือก โดยการน าเสนอขอ้มลูในรูปแบบของ
ค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบนเบี่ยงมาตรฐาน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นโดยรวม
อยู่ในระดับมากท่ีสุด เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นระดับมาก
ท่ีสุด ได้แก่ ข้อมีท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการ และข้อท่านมีการเปรียบเทียบ
คณุสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ ความคิดเห็นระดับมากไดแ้ก่ ขอ้ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียว
ท่ีมว้นไดจ้ริง ตามล าดบั 

5.ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อวาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการน าเสนอข้อมูลในรูปแบบของจ านวน รอ้ยละ 
โดยแจกแจงจ านวน และค่ารอ้ยละ ไดด้งันี ้

5.1 ท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในประเภทใดบ่อยที่สุด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เลือกซือ้ประเภท เสือ้ใน จ านวน 167 คน คิดเป็นรอ้ยละ 41.8  

5.2 ท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในรูปแบบใดมากที่สุด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เลือกซือ้ชดุชัน้ในรูปแบบเรียบ ไม่มีลวดลาย จ านวน 221คน คิดเป็นรอ้ยละ 55.3  

5.3 เหตุผลที่ท่านเลือกซื้อชุดชั้นในมากที่สุด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เลือกซือ้เพราะฟังชั่นการใชง้านท่ีตอบโจทย์ความต้องการ จ านวน 171 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
42.8  

5.4 บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อชุดชั้นในมากที่สุด พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในดว้ยตนเอง จ านวน 198 คน คิดเป็นรอ้ยละ 49.5  

5.5 ท่านซือ้สินค้าชุดชั้นในช่วงใดมากที่สุด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ซือ้ชดุชัน้ในช่วง ตน้ปี จ านวน 211 คน คิดเป็นรอ้ยละ 52.8 
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5.6 โดยปกติท่านซื้อสินค้าชุดชั้นในจากสถานที่ใดมากที่สุด พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ซือ้ชดุชัน้ในจากหา้งสรรพสินคา้ จ านวน 223 คน คิดเป็นรอ้ยละ 55.8  

5.7 โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากที่สุด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ช าระเงินผ่าน บตัรเครดิต / เดบิต จ านวน 254 คน คิดเป็นรอ้ยละ 63.5  

5.8 ท่านซือ้ชุดชั้นในก่ีคร้ังต่อปี พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซือ้ชุดชัน้ใน 
2 ครัง้ต่อปี จ านวน 163 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.8  

5.9 ค่าใช้จ่ายที่ท่านซื้อชุดชั้นใน (โดยเฉลี่ย) ก่ีบาทต่อปี  พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ค่าใชจ้่ายในการซือ้ชุดชั้นใน (โดยเฉล่ีย) 1,401 บาทขึน้ไปต่อปี จ านวน 
121 คน คิดเป็นรอ้ยละ 30.3  

 
ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อที่ 1 ผูบ้ริโภคหญิงมีลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุสถานภาพ 

ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ ท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบราบรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

สมมติฐานข้อที่ 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรา
มว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั พบว่า 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในประเภทใดบ่อยท่ีสุดแตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในรูปแบบใดมากท่ีสุดแตกต่างกัน
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเหตุผลท่ีท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุดแตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ชดุชั้นในมากท่ีสุด 
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 
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ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในช่วงใดมากท่ีสดุแตกต่างกนั อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นโดยปกติท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านโดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสุดแตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปีแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายท่ีท่านซือ้ชุดชั้นใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 
 

สมมติฐานข้อที่ 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวล 
บรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั พบว่า 

ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในรูปแบบใดมากท่ีสุดไม่แตกต่างกัน
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเหตุผลท่ีท่านเลือกซือ้ชดุชั้นในมากท่ีสุดไม่แตกต่างกัน
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ชดุชั้นในมากท่ีสุด 
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 
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ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในช่วงใดมากท่ีสดุแตกต่างกนั อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นโดยปกติท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง
ผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านโดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสุดแตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปีแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายท่ีท่านซือ้ชุดชั้นใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 
 

สมมติฐานข้อที่  1.3 ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่างกันมีพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ 
ทราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั พบว่า 

ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสุดแตกต่าง
กนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในรูปแบบใดมากท่ีสดุแตกต่าง
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเหตผุลท่ีท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุดแตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 
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ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ชุดชั้นในมาก
ท่ีสดุ แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในช่วงใดมากท่ีสุดแตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นโดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในจากสถานท่ีใดมาก
ท่ีสดุแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นโดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสดุแตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านท่านซือ้ชุดชั้นในกี่ครัง้ต่อปีแตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชั้นใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 
 

สมมติฐานข้อที่  1.4 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือนต่างกัน  มีพฤติกรรมการซื ้อวาโก ้
ทราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั พบว่า 

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสุดแตกต่าง
กนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในรูปแบบใดมากท่ีสดุแตกต่าง
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 
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ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเหตผุลท่ีท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุดแตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ชุดชั้นในมาก
ท่ีสดุ แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในช่วงใดมากท่ีสุดแตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นโดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในจากสถานท่ีใดมาก
ท่ีสดุแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นโดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสดุแตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านท่านซือ้ชุดชั้นในกี่ครัง้ต่อปีแตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชั้นใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 
 

สมมติฐานข้อที่ 1.5 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา  
บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั พบว่า 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในประเภทใดบ่อยท่ีสุดแตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 
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ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในรูปแบบใดมากท่ีสุดแตกต่างกัน
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเหตุผลท่ีท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุดแตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ชดุชั้นในมากท่ีสุด 
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในช่วงใดมากท่ีสดุแตกต่างกนั อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นโดยปกติท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านโดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสุดแตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปีแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายท่ีท่านซือ้ชุดชั้นใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
 

สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจยัรูปแบบการด าเนินชีวิต ประกอบดว้ย ดา้นกิจกรรม ดา้นความ
สนใจ มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลวิจยัพบว่า 
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ดา้นกิจกรรม มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นกิจกรรม มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นกิจกรรม มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านความสนใจ  มี ผลต่อการประเมิ นทางเลือกของผู้บ ริ โภคหญิ งในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านความสนใจ  มี ผลต่อการประเมิ นทางเลือกของผู้บ ริ โภคหญิ งในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความตอ้งการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านความสนใจ  มี ผลต่อการประเมิ นทางเลือกของผู้บ ริ โภคหญิ งในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
สมมติฐานข้อที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อการประเมินทางเลือก
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลวิจยัพบว่า 

ดา้นผลิตภัณฑ์ ความหลากหลายของผลิตภัณฑม์ีทัง้แบบเรียบและพิมพล์าย หรือ
ตกแต่งลูกไม ้มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านมี
การเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นผลิตภัณฑ์ ความหลากหลายของผลิตภัณฑม์ีทัง้แบบเรียบและพิมพล์าย หรือ
ตกแต่งลูกไม้ มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  ดา้นท่าน
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เลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรงความตอ้งการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นผลิตภัณฑ์ ความหลากหลายของผลิตภัณฑม์ีทัง้แบบเรียบและพิมพล์าย หรือ
ตกแต่งลูกไม้ มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  ดา้นท่าน
เลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นผลิตภัณฑ์ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ท่ีมีขนาดคัพไซสใ์หเ้ลือก มีผลต่อ
การประเมินทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านท่านมีการเปรียบเทียบ
คณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นผลิตภัณฑ ์ความหลากหลายของผลิตภัณฑท่ี์มีขนาดคพัไซสใ์หเ้ลือก ไม่มีผลต่อ
การประเมินทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะ
ตรงความตอ้งการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นผลิตภัณฑ์ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ท่ีมีขนาดคัพไซสใ์หเ้ลือก มีผลต่อ
การประเมินทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะ
เป็น บราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้
ไว ้

ดา้นผลิตภัณฑ ์สามารถแกไ้ขขอ้บกพรอ่งทางสรีระตอบโจทย ์ความตอ้งการเฉพาะ 
และส่งเสริมบุคลิกภาพ มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นผลิตภัณฑ ์สามารถแกไ้ขขอ้บกพรอ่งทางสรีระตอบโจทย ์ความตอ้งการเฉพาะ 
และส่งเสริมบุคลิกภาพ ไม่มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความตอ้งการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นผลิตภัณฑ ์สามารถแกไ้ขขอ้บกพรอ่งทางสรีระตอบโจทย ์ความตอ้งการเฉพาะ 
และส่งเสริมบุคลิกภาพ มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็น บราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ด้านผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์มีความน่าเชื่อถือเรื่องคุณภาพ มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้า
ก่อนซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์มีความน่าเชื่อถือเรื่องคุณภาพ มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความ
ตอ้งการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์มีความน่าเชื่อถือเรื่องคุณภาพ มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ี
มว้นไดจ้ริง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านราคา มีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้า
ก่อนซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านราคา มีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความ
ตอ้งการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านราคา มีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ี
มว้นไดจ้ริง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านราคา ราคามีหลากหลายระดับ ตามรูปแบบผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้า
ก่อนซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านราคา ราคามีหลากหลายระดับ ตามรูปแบบผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความ
ตอ้งการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านราคา ราคามีหลากหลายระดับ ตามรูปแบบผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ี
มว้นไดจ้ริง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ดา้นราคา ราคาเหมาะสมกับชื่อเสียง ตราสินคา้ มีผลต่อการประเมินทางเลือกของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นราคา ราคาเหมาะสมกบัชื่อเสียง ตราสินคา้ ไม่มีผลต่อการประเมินทางเลือกของ
ผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการ 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นราคา ราคาเหมาะสมกับชื่อเสียง ตราสินคา้ มีผลต่อการประเมินทางเลือกของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนไดจ้ริง 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นราคา คณุค่าของผลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัราคา มีผลต่อการประเมินทางเลือกของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นราคา คณุค่าของผลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัราคา มีผลต่อการประเมินทางเลือกของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นราคา คณุค่าของผลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัราคา มีผลต่อการประเมินทางเลือกของ
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนไดจ้ริง 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นช่องทาการจัดจ าหน่าย มีการจัดแสดงสินคา้เป็นสัดส่วนหมวดหมู่ชัดเจน มีผล
ต่อการประเมินทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านท่านมีการเปรียบเทียบ
คณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นช่องทาการจัดจ าหน่าย มีการจัดแสดงสินคา้เป็นสัดส่วนหมวดหมู่ชัดเจน มีผล
ต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะ
ตรงความตอ้งการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นช่องทาการจัดจ าหน่าย มีการจัดแสดงสินคา้เป็นสัดส่วนหมวดหมู่ชัดเจน มีผล
ต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะ
เป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้
ไว ้
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ดา้นช่องทาการจัดจ าหน่าย สามารถหาซือ้ผลิตภัณฑจ์ากรา้นคา้ หรือ ออนไลน ์ได้
ง่าย มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านท่านมีการ
เปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นช่องทาการจัดจ าหน่าย สามารถหาซือ้ผลิตภัณฑจ์ากรา้นคา้ หรือ ออนไลน ์ได้
ง่าย มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านท่านเลือก
ผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นช่องทาการจัดจ าหน่าย สามารถหาซือ้ผลิตภัณฑจ์ากรา้นคา้ หรือ ออนไลน ์ได้
ง่าย มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านท่านเลือก
ผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นช่องทาการจัดจ าหน่าย รา้นจ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความตอ้งการ มีผลต่อ
การประเมินทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านท่านมีการเปรียบเทียบ
คณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นช่องทาการจัดจ าหน่าย รา้นจ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความตอ้งการ มีผลต่อ
การประเมินทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะ
ตรงความตอ้งการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นช่องทาการจัดจ าหน่าย รา้นจ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความตอ้งการ มีผลต่อ
การประเมินทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะ
เป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้
ไว ้

ดา้นช่องทาการจดัจ าหน่าย สามารถช าระเงินไดห้ลากหลายวิธี มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้า
ก่อนซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นช่องทาการจดัจ าหน่าย สามารถช าระเงินไดห้ลากหลายวิธี มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความ
ตอ้งการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ดา้นช่องทาการจดัจ าหน่าย สามารถช าระเงินไดห้ลากหลายวิธี มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ี
มว้นไดจ้ริง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ทีวี อินทอรเ์นต 
นิตยสาร เพื่อใหล้กูคา้รบัรูสิ้นคา้ใหม่ๆ อยู่เสมอ มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้ อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ทีวี อินทอรเ์นต 
นิตยสาร เพื่อใหล้กูคา้รบัรูสิ้นคา้ใหม่ๆ อยู่เสมอ มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรงความตอ้งการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ทีวี อินทอรเ์นต 
นิตยสาร เพื่อใหล้กูคา้รบัรูสิ้นคา้ใหม่ๆ อยู่เสมอ มีผลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด  ใช้พรีเซ็นเตอรท่ี์มีชื่อเสียง มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้า
ก่อนซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ใช้พรีเซ็นเตอรท่ี์มีชื่อเสียง มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความ
ตอ้งการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ใช้พรีเซ็นเตอรท่ี์มีชื่อเสียง มีผลต่อการประเมิน
ทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ี
มว้นไดจ้ริง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีการจดัรายการลดราคา ณ จดุจ าหน่าย มีผลต่อการ
ประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติ
สินคา้ก่อนซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีการจดัรายการลดราคา ณ จดุจ าหน่าย มีผลต่อการ
ประเมินทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรง
ความตอ้งการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีการจดัรายการลดราคา ณ จดุจ าหน่าย มีผลต่อการ
ประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบ
ราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีการจัดกิจกรรมรบัของรางวัล ณ จุดจ าหน่าย มีผล
ต่อการประเมินทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านท่านมีการเปรียบเทียบ
คณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีการจัดกิจกรรมรบัของรางวัล ณ จุดจ าหน่าย มีผล
ต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะ
ตรงความตอ้งการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีการจัดกิจกรรมรบัของรางวัล ณ จุดจ าหน่าย มีผล
ต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะ
เป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้
ไว ้

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด การไดร้บัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรบับัตรสมาชิก มีผล
ต่อการประเมินทางเลือกของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านท่านมีการเปรียบเทียบ
คณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด การไดร้บัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรบับัตรสมาชิก มีผล
ต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะ
ตรงความตอ้งการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด การไดร้บัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรบับตัรสมาชิก ไม่มีผล
ต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะ
เป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว ้
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สมมติฐานข้อที่ 4 การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรา
มว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลวิจยัพบว่า 

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่าน
เลือกซือ้ชุดชั้นในประเภทใดบ่อยท่ีสุด  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ ไม่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่าน
เลือกซือ้ชุดชั้นในรูปแบบใดมากท่ีสุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นหตุ
ผลท่ีท่านเลือกซื ้อชุดชั้นในมากท่ีสุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่าน
ซื ้อสินค้าชุดชั้นในช่วงใดมากท่ีสุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ ไม่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นโดย
ปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นโดย
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ปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่าน
ซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ค่าใช้จ่ายท่ีท่านซือ้ชุดชั้นใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่าน
เลือกซือ้ชุดชั้นในประเภทใดบ่อยท่ีสุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่าน
เลือกซือ้ชุดชั้นในรูปแบบใดมากท่ีสุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
เหตุผลท่ีท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรงความตอ้งการ ไม่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรงความตอ้งการ ไม่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่าน
ซือ้สินค้าชุดชั้นในช่วงใดมากท่ีสุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
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การประเมินทางเลือก ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นโดย
ปกติท่านซือ้สินค้าชุดชั้นในจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นโดย
ปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่าน
ซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ค่าใช้จ่ายท่ีท่านซือ้ชุดชั้นใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง มี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ด้านท่านเลือกซื ้อชุดชั้นในประเภทใดบ่อยท่ีสุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง มี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ด้านท่านเลือกซื ้อชุดชั้นในรูปแบบใดมากท่ีสุด  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง ไม่มี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ด้าน เหตุผลท่ีท่านเลือกซื ้อชุดชั้นในมากท่ีสุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง มี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง มี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในช่วงใดมากท่ีสุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง มี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นโดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง มี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นโดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสดุ อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง มี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว ้

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง มี
ผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้

 
อภิปรายผลการวิจัย 

ผลจากการศึกษาคน้ควา้ ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลไดด้งันี ้

สมมติฐานข้อที่  1 มีลักษณะด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบราบรา
มว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ซึ่งพบว่า 
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1.1. ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ โดยผู้บริโภคส่วนใหญ่มีอายุ 26 – 30 ปี เน่ืองจากเป็นวัยท่ีมี
อ  านาจในการซือ้เต็มท่ี  สามารถเลือกซือ้ผลิตภัณฑไ์ดต้อ้งการ ซึ่งสอดคลอ้งกับแนวคิดของ Belch 
and Belch (2005  อา้งถึงใน อจัฉรา นพวิญญวูงศ.์ 2550) กล่าวว่า บุคคลท่ีมีอายแุตกต่างกัน จะ
มีความต้องการในสินค้าท่ีแตกต่างกัน ซึ่งผู้ท่ีมีอายุระหว่าง 20-45 ปี คนกลุ่มนีม้ีเหตุผลในการ
จบัจ่ายใชส้อยมากขึน้ ไม่ค่อยยึดติดกับตราสินคา้ท่ีหรูหรือมีราคาแพงโดยมีพฤติกรรมท่ีน่าสนใจ
คือเลือกตามยี่หอ้ของตัวเองและสอดคลอ้งกับงานวิจัยอัญชลี พูนพนิช (2558) เร่ือง รูปแบบการ
ด าเนินชีวิตและส่วนประสมการตลาดบริการมีความสัมพันธ์กบัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นสตรี
ผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค ซึ่งกล่าวว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผ้าแฟชั่นสตรีผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์เฟซบุ๊แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 

1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ โสด มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวล 
บรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นเหตุผลท่ีท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในมาก
ท่ีสดุ ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ ดา้นท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในช่วงใด
มากท่ีสุด ดา้นโดยปกติท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในจากสถานท่ีใดมากท่ีสดุ ดา้นโดยปกติท่านช าระเงิน
แบบใดมากท่ีสุด ดา้นท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี และดา้นค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) 
กี่บาทต่อปี มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ สมรส/อยู่ดว้ยกัน เน่ืองจาก ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ 
โสด มีอิสระในการซือ้สินคา้และสรา้งความสขุโดยการจบัจ่ายซือ้ของท่ีตอ้งการไดง้่ายกว่าในขณะท่ี
ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ สมรส/ อยู่ด้วยกัน ต้องค านึกถึงความรับผิดชอบทางครอบครัว จึง
ระมัดระวังเรื่องค่าใช้จ่าย เน่ืองจากมีแรงจูงใจในการสรา้งอนาคต และค านึงถึงครอบครวัเป็น
อันดับแรก จึงท าให้ผู้บ ริโภค ท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน  ซึ่ งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  
มาทินี โลเกสกุล (2559) ไดศึ้กษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
การซือ้ชดุชัน้ในสตรียี่หอ้ซาบีน่าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ
แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้ชุดชั้นในสตรียี่หอ้ซาบีน่าแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 และในส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา 
บรามว้นไดข้องผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในประเภทใดบ่อย
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ท่ีสดุ และดา้นท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในรูปแบบใดมากท่ีสดุไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้กล่าวไดว้่า ผูบ้ริโภคหญิงส่วนใหญ่มีพฤติกรรม
การซือ้ชุดชั้นในประเภท เสือ้ในมากกว่าซือ้เป็นเซ็ท เสือ้ในและกางเกงในเข้าคู่กันหรือกางเกงใน
อย่างเดียว และเล่ือกซือ้รูปแบบเรียบ ไม่มีลวดลาย เพื่อให้สามารถสวมใส่ไดห้ลากหลายโอกาส 
โดยสอดคลอ้งกับงานวิจยัของจิราพร ชัยวัฒน ์(2556) ไดศึ้กษาเรื่อง รูปแบบการด าเนินชีวิต และ
ความพึ งพอใจท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อ เสื ้อผ้ามือสองของผู้หญิ งในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้มือสองไม่
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และสอดคลอ้งกับงานวิจยัของภวิตา พุ่มพวง 
(2552) เร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ชุดชัน้ในกระชับสัดส่วนอินฟราเรดยี่หอ้"ลี
น่า"ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า สถานภาพท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซือ้ชุดชั้นในกระชับสัดส่วนอินฟราเรดยี่ห้อ “ลีน่า” ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  

1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยผูบ้ริโภคมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ซึ่งผูท่ี้มีการศึกษาสูง มี
แนวโนม้ท่ีจะเลือกซือ้สินคา้ท่ีมีคณุภาพดีมากกว่าผูท่ี้มีการศึกษาต ่า เน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษาสงูจะ
มีอาชีพท่ีสามารถสรา้งรายไดส้งูกว่าผูท่ี้มีการศึกษาต ่า จึงท าใหผู้บ้ริโภคท่ีมีการศึกษาแตกต่างกัน 
ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ จิระวัฒน์ อนุวิชชานนท์และศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2555) กล่าวว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันย่อยมีลักษณะความต้องการผลิตภัณฑ์ความต้องการ
ดา้นจิตวิทยาและพฤติกรรมผูบ้ริโภคแตกต่างกนั ระดับการศึกษาของแต่ละบุคคลส่งผลกระทบต่อ
ชีวิตในหลายๆ ดา้น และสอดคลอ้งกบังานวิจยัศรณัยนนัฑ ์ศรีจงใจ (2561) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซือ้เสือ้ผ้าแฟชั่นผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน
มีการตัดสินใจซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นผ่านช่องทางถ่ายทอดสดเฟชบุ๊กไลฟ์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1.4 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรา
มว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้ 10,001-20,000 บาท เป็นกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้สูงระดับหน่ึง สามารถซือ้สินคา้ท่ีตัวเองมีความพึงพอใจได้โดยง่ายกว่ากลุ่ม
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ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่า ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ จิระวฒัน ์อนุวิชชานนทแ์ละศิริวรรณ เสรี
รตัน ์(2555) กล่าวว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดแ้ตกต่างกนัย่อมมีลกัษณะความตอ้งการผลิตภัณฑ์
ความตอ้งการดา้นจิตวิทยาและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกัน รายไดเ้ป็นปัจจัยท่ีมีความส าคัญ
ใกลเ้คียงกับระดับการศึกษา ครอบครวัท่ีมีระดับรายไดต้ ่าจะพิจารณาซือ้ของตาม “ความจ าเป็น” 
ก่อน เช่น อาหาร เครื่องนุ่งห่ม หรือของใช้ท่ีจ  าเป็นภายในบ้าน  และสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
สุทธิดา ทักษิณวราจาร (2560) รูปแบบการด าเนินชีวิต ส่วนประสมทางการตลาดและความ
ไว้วางใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้หนังสือผ่านเว็บไซดอ์อนไลนข์องนักเรียนและนักศึกษา
ไทย พบว่า ส่วนลักษณะทางดา้นประชากรศาสตรใ์นดา้นอื่นๆ เช่น อายุ ระดับการศึกษา รายได้
เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้หนังสือผ่านเว็บไซดอ์อนไลนข์องนักเรียน
และนกัศึกษาไทย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้
ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ โดยผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จะมีอิสระในการ
แต่งตัวมากกว่า ซึ่งแตกต่างกับอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา หรือชา้ราชการ ท่ีมีชุดเครื่องแบบท าใหม้ี
อิสระในการแต่งตัวน้อยกว่า พนักงานบริษัทเอกชนจึงสนในแฟชั่นเสือ้ผ้า เครื่องประดับใหม่ๆ 
รวมถึงชุดชั้นในรูปแบบใหม่ท่ีมีนวัตกรรมใหม่มากกว่า ซึ่งสอดคลอ้งกับแนวคิดของ Belch and 
Belch (2005  อา้งถึงใน อัจฉรา นพวิญญูวงศ.์ 2550) กล่าวว่า อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่
ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น ส่วนพนกังานท่ีท างานในบริษัท
ต่างๆ ส่วนใหญ่จะซือ้สินคา้เพื่อเสริมสรา้งบุคลิกภาพ นักธุรกิจก็จะซือ้สินค้าเพื่อสรา้งภาพพจน์
ใหก้ับตัวเอง และสอดคลอ้งกับงานวิจยัของปณยา อกัษร (2560) กลยุทธ์การตลาด 4C's รูปแบบ
การด าเนินชีวิต และการยอมรบัเทคโนโลยีท่ีมีความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ชดุท างาน
ผ่านเว็บไซดข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศและอาชีพแตกต่างกันมี
พฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้าชุดท างานผ่านเว็บไซด์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานข้อที่ 2 รูปแบบการด าเนินชีวิต ประกอบดว้ย ดา้นกิจกรรม และดา้นความ
สนใจ มีผลต่อการประเมินทางเลือก ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ ดา้นท่าน
เลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรงความตอ้งการ และดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้น
ได้จริง ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ โดยรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ดา้นกิจกรรม
ชอบดูหนัง ฟังเพลง เล่นอินเตอร์เน็ต และด้านความสนใจ ผู้บริโภคสนใจในแฟชั่นเสื้อผ้า 
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เครื่องประดบั แสดงใหเ้ห็นว่าผูบ้ริโภคไดใ้ชเ้วลากับการเล่นอินเตอรท่์องโลกออนไลน ์โซเชียลมีเดีย 
เพื่ อคัพเดทข่าวสารเทรนด์แฟชั่ นเสื้อผ้าใหม่ๆ ตลอดเวลา ซึ่ งสอดคล้องกับ แนวคิดของ 
ชชูัย สมิทธิไกร (2556) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค โดยปัจจัยดา้นจิตวิทยาซึ่ง
ไดแ้ก่ การรบัรู ้การเรียนรู ้ความตอ้งการและแรงจงูใจ บุคลิกภาพ ทัศนคติ ค่านิยมและรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค จะมีอิทธิพลต่อการตระหนักความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูลก่อนการซือ้ 
และการประเมินผลทางเลือกก่อนการซื ้อของผู้บริโภค และสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
อญัชลี พูนพนิช (2558) รูปแบบการด าเนินชีวิตและส่วนประสมการตลาดบริการมีความสัมพันธ์
กบัพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นสตรีผ่านทางส่ือสงัคมออนไลนเ์ฟซบุ๊ค พบว่า รูปแบบการด าเนิน
ชีวิต ด้านกิจกรรม ด้านความคิดเห็นและด้านควาสนใจมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับ
พฤติกรรมซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นสตรีผ่านทางส่ือสงัคมออนไลนเ์ฟชบุ๊คอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.01  

สมมติฐานข้อที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายและ ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการประเมินทางเลือก พบว่า 

3.1 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ ์ขอ้ความหลากหลายของผลิตภัณฑม์ีทัง้
แบบเรียบและพิมพ์ลาย หรือตกแต่งลูกไม้มีผลต่อการประเมินทางเลือก ด้านท่านมีการ
เปรียบเทียบคุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความตอ้งการและด้าน
ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง ด้านผลิตภัณฑ์ ข้อความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์ท่ีมีขนาดคัพไซสใ์ห้เลือกมีผลต่อการประเมินทางเลือก ด้านท่านมีการเปรียบเทียบ
คุณสมบัติสินค้าก่อนซื ้อและด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ขอ้สามารถแก้ไขข้อบกพร่องทางสรีระตอบโจทย์ ความต้องการเฉพาะ และส่งเสริม
บุคลิกภาพมีผลต่อการประเมินทางเลือก ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้และ
ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง ด้านผลิตภัณฑ์ ข้อผลิตภัณฑม์ีความ
น่าเชื่อถือเร่ืองคณุภาพมีผลต่อการประเมินทางเลือก ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินคา้
ก่อนซือ้ ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการและด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะ
เป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง  

3.2 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ข้อมีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑม์ีผลต่อการประเมินทางเลือก ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ ดา้น
ท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะตรงความตอ้งการและดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ี
มว้นได้จริง ด้านราคา ขอ้ราคามีหลากหลายระดับ ตามรูปแบบผลิตภัณฑ์มีผลต่อการประเมิน



  257 

ทางเลือก ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ ดา้นท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรง
ความตอ้งการและดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง ดา้นราคา ขอ้ราคา
เหมาะสมกับชื่อเสียง ตราสินค้ามีผลต่อการประเมินทางเลือก ด้านท่านมีการเปรียบเทียบ
คณุสมบัติสินคา้ก่อนซือ้และดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง ดา้นราคา 
ข้อคุณค่าของผลิตภัณฑ์เหมาะสมกับราคา มีผลต่อการประเมินทางเลือก ด้านท่านมีการ
เปรียบเทียบคุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความตอ้งการและด้าน
ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 

3.3 ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทาการจัดจ าหน่าย ขอ้มีการจัดแสดงสินคา้เป็น
สัดส่วนหมวดหมู่ชัดเจน ขอ้สามารถหาซือ้ผลิตภัณฑ์จากรา้นค้า หรือ ออนไลน์ ได้ง่าย ข้อรา้น
จ าหน่ายมีจ านวนเพียงพอต่อความตอ้งการและขอ้สามารถช าระเงินไดห้ลากหลายวิธี มีผลต่อการ
ประเมินทางเลือก ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินคา้ก่อนซือ้ ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑ์
เพราะตรงความตอ้งการและดา้นท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 

3.4 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ขอ้การโฆษณา ผ่านส่ือ
ต่างๆ เช่น ทีวี อินทอรเ์นต นิตยสาร เพื่อให้ลูกค้ารบัรูสิ้นค้าใหม่ๆ อยู่เสมอ ขอ้ใช้พรีเซ็นเตอรท่ี์มี
ชื่อเสียง ขอ้มีการจัดรายการลดราคา ณ จุดจ าหน่าย ข้อมีการจัดกิจกรรมรบัของรางวัล ณ จุด
จ าหน่าย ข้อมีการจัดกิจกรรมรับของรางวัล ณ จุดจ าหน่ายและข้อการได้รับสิทธิพิเศษต่างๆ 
ส าหรบับตัรสมาชิก มีผลต่อการประเมินทางเลือก ดา้นท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อน
ซือ้ ดา้นท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการและดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบรา
เดียวท่ีมว้นไดจ้ริง 

ดงันัน้ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการประเมินทางเลือก แสดงใหเ้ห็นว่าชุดชั้นในวาโก ้
ทราเวลบรา บราม้วนได้มีความหลากหลายทั้งรูปแบบ คัพไซส์ มีคุณภาพท่ีน่าเชื่อถือ ราคา
เหมาะสมกับชุดชั้นในแต่ละรูปแบบ ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีทั้งหน้าร้านและออนไลน์
สะดวกสบายในการซือ้ของผูบ้ริโภค ซึ่งสามารถช าระเงินไดห้ลายวิธี รา้นคา้มีการจัดวางสินคา้เป็น
สัดส่วนง่ายต่อการเข้าถึง  และวาโก้ท าการส่งเสริมการตลาด ทั้งการโฆษณาผ่านอินเตอรเ์น็ต 
นิตยสาร โซเชียลมีเดีย ใช้อินฟลูเอนเซอรม์าส่ือกลางเพื่อส่ือสารกับลูกคา้ และรา้นค้ามีการจัด
รายการตามโอกาสต่างๆ มีการจัดกิจกรรมให้ผูบ้ริโภคมีส่วนร่วม ท าให้ช่วยกระตุน้ผูบ้ริโภคเกิด
ความต้องการชุดชั้นในวาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้มากขึน้ เพื่อตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้ริโภค โดยผูบ้ริโภคก็จะท าการเปรียบเทียบชุดชั้นใน เพื่อใหต้รงกับความต้องการก่อนซือ้ ดังนั้น
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จึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2557) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด เป็นตัว
แปรทางการตลาดท่ีควบคมุไดท่ี้บริษัทใชเ้พื่อตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย โดยตอ้ง
ค านึงความตอ้งการและพฤติกรรมของลูกคา้และท าการตอบสนองโดยใชห้ลกัการส่วนประสมทาง
การตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ชูชัย สมิทธิไกร (2556) กล่าวว่า ปัจจัย
ภายนอกทัง้ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการขาย และปัจจัยดา้นสงัคมและวัฒนธรรม ทัง้สองปัจจัยเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคเป็นปัจจัยด้าน
จิตวิทยา จะมีอิทธิพลต่อการตระหนักความต้องการ การค้นหาข้อมูลก่อนการซื ้อ และการ
ประเมินผลทางเลือกก่อนการซือ้ของผูบ้ริโภค และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของทศสวุรรณ พลาฤทธิ์ 
(2558) พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้และเครื่องประดับจากรา้นคา้เฟชบุ๊คแฟนเพจของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมซื ้อ
เสื ้อผ้าและเครื่องประดับในประเภทเสื้อผ้า เครื่องประดับ รองเดท้า กระเป๋าและสินค้าอื่นๆ 
นอกเหนือจากขัน้ตน้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา พบว่า ด้านผลิตภัณฑ ์
ขอ้ความหลากหลายของผลิตภัณฑท่ี์มีขนาดคพัไซสใ์หเ้ลือกและขอ้สามารถแกไ้ขขอ้บกพรอ่งทาง
สรีระตอบโจทย ์ความตอ้งการเฉพาะ และส่งเสริมบุคลิกภาพ ไม่มีผลต่อการประเมินทางเลือก 
ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความตอ้งการ ส่วนด้านราคา ขอ้ราคาเหมาะสมกับชื่อเสียง 
ตราสินคา้ ไม่มีผลต่อการประเมินทางเลือก ดา้นท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ และ
ส่วนดา้นดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ขอ้การไดร้บัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรบับัตรสมาชิก ไม่มีผล
ต่อการประเมินทางเลือก ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้จริง  ซึ่งไม่
สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ กล่าวได้ว่า ถึงแม้ชุดชั้นในวาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้จะ
ขนาดคัพไซสห์ลากหลายให้เลือกและข้อสามารถแก้ไขข้อบกพร่องทางสรีระตอบโจทย์ ความ
ตอ้งการเฉพาะ และส่งเสริมบุคลิกภาพ รวมถึงราคมท่ีเหมาะสมกบัตราสินคา้ แต่ก็ไม่ไดเ้ป็นปัจจัย
ท่ีท าใหผู้บ้ริโภคเลือกซือ้ เพราะเป็นส่ิงท่ีตรงความตอ้งการของผูบ้ริโภคคือ ความหลากหลายของ
รูปแบบและความน่าเชื่อเถือเร่ืองคุณภาพ ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ ราคามีหลากหลายระดับ
ตามรูปแบบผลิตภัณฑ์ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยมาทินี โลเกสกุล (2559) ส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อชุดชั้นในสตรียี่ห้อซาบีน่าของผู้บริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคาไม่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้ชุดชั้นในสตรียี่ห้อซาบีน่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 และ อัญชลี พูนพนิช (2558) รูปแบบการด าเนินชีวิตและส่วนประสมการตลาดบริการมี
ความสัมพนัธก์ับพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นสตรีผ่านทางส่ือสงัคมออนไลนเ์ฟซบุ๊ค พบว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ไม่มีความสัมพันธ์กบัพฤติกรรมการ
ซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์เฟชบุ๊ค ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
สมมติฐานข้อที่ 4 การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรา

มว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า  
การประเมินทางเลือก ด้านท่านมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติสินค้าก่อนซือ้ มีผลต่อ

พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่าน
เลือกซือ้ชดุชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสุด ดา้นเหตุผลท่ีท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสดุ ดา้นบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชดุชั้นในมากท่ีสุด ดา้นท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในช่วงใดมากท่ีสุด ดา้นโดย
ปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสดุ ดา้นท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปีและดา้นค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชุด
ชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 

การประเมินทางเลือก ด้านท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความต้องการ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่าน
เลือกซือ้ชุดชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสดุ ดา้นท่านเลือกซือ้ชดุชั้นในรูปแบบใดมากท่ีสดุ ดา้นเหตุผลท่ี
ท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุด ดา้นโดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชัน้ในจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด ดา้น
โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสดุ ดา้นท่านซือ้ชุดชั้นในกี่ครัง้ต่อปี และดา้นค่าใชจ้่ายท่ีท่าน
ซือ้ชดุชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 

การประเมินทางเลือก ดา้นท่านเลือกผลิตภัณฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริงมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นท่าน
เลือกซือ้ชุดชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสดุ ดา้นท่านเลือกซือ้ชุดชั้นในรูปแบบใดมากท่ีสุด ดา้นบุคคลท่ี
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ชุดชั้นในมากท่ีสุด ดา้นท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในช่วงใดมากท่ีสุด ดา้น
โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด ด้านโดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมาก
ท่ีสดุ ดา้นท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปีและดา้นค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี 
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จากสมมติฐานข้อท่ี 4 การประเมินทางเลือกมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อวาโก้ทรา 
เวลบรา บราม้วนได้ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคมีการ
เปรียบเทียบคณุสมบติัของชดุชัน้ในวาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดก้บัชดุชัน้ในอื่นก่อน เพื่อคน้หาชุด
ชั้นในท่ีตรงความต้องการ ซึ่งชุดชั้นในวาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ เพราะเป็นบราเดียวท่ีม้วนได้ คืนทรงสวย ไรโ้ครง ทรงสวยธรรมชาติ มี
เสริมแผ่นยางพาราท่ีเจาะรูระบายอากาศไดดี้แทนโครงเหล็ก สามารถมว้นบราใหเ้ล็กเพื่อประหยัด
พืน้ท่ีจัดเก็บ เช่น กระเป๋าเดินทางหรือลิน้ชักท่ีมีพืน้ท่ีจ  ากัด โดยไม่ตอ้งกังวลว่า บราจะเสียทรงอีก
ต่อไป ซึ่งสามารถตอบโจทย์ผูบ้ริโภคหญิงเขตกรุงเทพมหานครในปัจจุบันท่ีมีการด าเนินชีวิตใน
คอนโคท่ีมีพื ้นท่ีจ ากัดและมีอิสระในการท่องเท่ียวมากขึน้ ท าให้ผู้บริโภคเลือกซื ้ อวาโก้ทรา 
เวลบรา บราม้วนได้ ท่ีมีทั้งรูปแบบ สี คัพไซส์ เวลาท่ีผู้บริโภคซื ้อเป็นช่วงต้นปีซึ่งเป็นช่วงท่ีมี
โปรโมชั่นจัดรายการ โดยลูกค้าเลือกซือ้จากห้างสรรพสินค้าเพื่อจะได้ลองชุดชั้นในท่ีจะซื ้อให้
ถูกต้องตามคัพไซสแ์ละช าระเงินผ่านบัตรเครดิต / เดบิต เพื่อความสะดวกในการช าระเงิน ซึ่ง
ผูบ้ริโภคมีการซือ้ชุดชั้นในวาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้ 2 ครัง้ต่อปี และมีค่าใชจ้่ายในการซือ้ชุด
ชั้นในโดยเฉล่ีย 1,401 บาทขึน้ไป แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคยอมจ่ายเงินเพื่อซือ้วาโกท้ราเวลบรา 
บราม้วนได้ เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคนั่นเอง ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ  
ชูชัย สมิทธิไกร (2556) ท่ีกล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซื ้อของผู้บริโภคจะมีอิทธิพลต่อการ
ตระหนักความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลูก่อนการซือ้ และการประเมินผลทางเลือกก่อนการซือ้ของ
ผูบ้ริโภค ซึ่งมีผลต่อกระบวนการซือ้หรือพฤติกรรมซือ้ของผูบ้ริโภคและสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ
ผกามาศ ไชยวิสุทธิกุล (2557) ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้กระเป๋าเลียนแบบ 
แบรนดเ์นมของวัยรุน่ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑแ์ละรูปแบบการด าเนิน
ชีวิต ท่ีมี ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจกระเป๋ าเลียนแบบ แบรนด์เนมของวัย รุ่นใน เขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 

และจากการประเมินทางเลือกท่ีไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้น
ไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ในขอ้ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้ 
ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได ้ดา้นท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในรูปแบบใดมาก
ท่ีสดุและดา้นโดยปกติท่านซือ้สินคา้ชุดชั้นในจากสถานท่ีใดมากท่ีสุด เน่ืองจากปัจจัยดังกล่าวไม่
ต้องเปรียบเทียบคุณสมบัติเพราะการเลือกรูปแบบชุดชั้นในขึน้อยู่กับความชอบ รสนิยมของ
ผูบ้ริโภค และการเปรียบเทียบคณุสมบัติสินคา้ไม่มีผลต่อสถานท่ีในการซือ้ชดุชัน้ในเพราะผูบ้ริโภค
ในปัจจุบันสามารถเปรียบเทียบคุณสมบัติชุดชั้นในได้หลากหลายช่องทางมากขึน้ ไม่ว่าจะเป็น
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หา้งสรรพสินคา้ เว็ปไซต์ หรือส่ือออนไลนช์่องทางต่างๆ ขอ้ท่านเลือกผลิตภัณฑ์เพราะตรงความ
ตอ้งการ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได้ ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุและดา้นท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในช่วงใดมากท่ีสดุ กล่าวไดว้่า การเลือก
ซื ้อชุดชั้นในของผู้บริโภคนั้นเกิดจากความต้องการของตนเองโดยไม่มีบุคคลท่ีมีผลต่อการ
ตดัดสินใจซือ้และสามารถซือ้ชดุชัน้ในในช่วงเวลาใดก็ไดต้ามความตอ้งการซือ้ของผูบ้ริโภค และขอ้
ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา 
บรามว้นได ้ดา้นเหตุผลท่ีท่านเลือกซือ้ชุดชัน้ในมากท่ีสดุ เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่ไดเ้ลือกซือ้ชดุชั้นใน
วาโกท้ราเวลบราเพียงเพราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง แต่มีหลายปัจจัยท่ีท าใหผู้โ้ภคมีเหตผุลใน
การเลือกซือ้ เช่น ฟังชั่นการใชง้าน รูปแบบดีไซน ์คุณภาพหรือราคา ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจัยของ
วชัรนนท ์เมฆขยาย (2559) ความสัมพันธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการ ความเชื่อกับ
การตดัสินใจซือ้ก าไลหินมงคลของผูบ้ริโภคในกรุงมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจก าไลหิน
แต่ละประเภทท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื ้อก าไลหินมงคลด้านการประเมินผลทางเลือกไม่
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0,05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ 
 
ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 

การศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง
ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีประเด็นขอ้เสนอแนะดงันี ้

บริษัท ไทยวาโก ้จ ากัด (มหาชน) เป็นผูผ้ลิตสินคา้ชุดชั้นในสตรีเป็นผลิตภัณฑห์ลัก ซึ่ง 
ไดจ้ัดจ าหน่ายในรา้นคา้ หา้งสรรพสินคา้ Modern Trade, Catalog, E-Commerce และ ทาง TV 
Shopping ซึ่งประกอบดว้ยสินคา้ชุดชั้นในสตรีส าหรบัทุกวัย ตัง้แต่เด็กจนถึงผูสู้งอายุ และสินค้า
ชุดชั้นในสตรีเฉพาะกลุ่ม เช่น ชุดชั้นในคุณแม่ ชุดชั้นในกีฬาเป็นตน้ ซึ่งชุดชั้นในกลุ่ม Mood เป็น
ชุดชั้นในท่ีทาง Wacoal ก าหนดกลุ่มเป้าหมายลูกค้าเป็นกลุ่มวัยรุ่นและวัยท างานตอนต้น มี
รูปแบบ สีสนัสดใสท่ีหลากหลายเพื่อตอบสนองของผูห้ญิงซึ่งมีหลายบุคลิกหลายอารมณ ์รวมถึงมี
ฟังกช์ั่นใหเ้ลือกมากมาย แต่จากการตอบแบบสอบถามของผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน 
พบว่า  

1.ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์
ผูป้ระกอบการควรน าขอ้มูลลกัษณะดา้นประชากรศาสตรไ์ปพฒันาแผนการท าธุรกิจ

และก าหนดกลยุทธท์างการตลาดเพื่อใหม้ีความเหมาะสมสตรงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายมากยิ่งขึน้ 
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โดยใหค้วามส าคญักบัผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศหญิงท่ีมีอาย ุ26-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายได้
เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท อาชีพพนงังานบริษัทเอกชน 

 
2.รูปแบบการด าเนินชีวิต 

ดา้นกิจกรรม พบว่า ผู้บริโภคชอบดูหนัง ฟังเพลง เล่นอินเตอรเ์น็ต และดา้นความ
สนใจผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจแฟชั่นเสือ้ผา้ เครื่องประดับ ดังนั้นผูป้ระกอบการควรน าเร่ืองรูปแบบ
การด าเนินชีวิต ดา้นกิจกรรมและความสนใจของผูบ้ริโภคไปพฒันาช่องทางการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค
ผ่านทางอินเตอรเ์น็ตให้มากขึน้ โดยให้อินฟลูเอนเซอรห์รือผู้มีอิทธิพลท่ีลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้
ความสนใจหรือติดตาม เป็นผูส่ื้อสารรีวิวหรือใชสิ้นคา้ใหล้กูคา้รูจ้กัชดุชั้นในวาโกท้ราเวลบรา บรา
ม้วนได้มากขึน้ เพื่อให้สอดคล้องกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลง
รวดเร็ว และใชเ้ทคโนโลยีเป็นส่ือในการรบัข่าวสารใหเ้กิดประโยชนส์งูสดุ 

 
3.ส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องการทางจัดจ าหน่าย
และด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ดา้นผลิตภัณฑ์ ชุดชั้นในวาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ มี
แบบหลากหลายทัง้แบบเรียบ พิมพล์าย หรือตกแต่งลกูไม ้แต่ขนาดคพัไซสอ์าจจะท าเพิ่มไซสใ์หญ่
เพื่อลูกคา้ไซสใ์หญ่ท่ีตอ้งการบรามว้นได ้และพัฒนาชดุชั้นในใหส้ามารถเก็บทรงและเนือ้ดา้นขา้ง
มากขึน้ เพื่อให้ใส่สวยช่วยส่งเสริมบุคลิกภาพผู้บริโภค ด้านราคามีการตัง้ราคาให้เหมาะสมกับ
รูปแบบและก าลังซื ้อของผู้บริโภค ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายควรเพิ่มช่องทางการขายโดย
ขายเว็ปไซต ์หรือแอพพลิเคชั่นต่างๆ มากขึน้ เพื่อเขา้ถึงผูบ้ริโภคมากขึน้ ส่วนดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาดควรท าส่ือทางโซเชียลมีเดียใหม้ากขึน้ โดยท าใหรู้ปแบบของส่ือมีความน่าสนใจ ทนัสมัย 
และเขา้ใจง่าย  

 
4.การประเมินทางเลือก 

ผู้บริโภคท าการเปรียบเทียบคุณสมบัติก่อนซื ้อ เพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ท่ีตรงความ
ตอ้งการ ซึ่งผูป้ระกอบการควรท าการเปรียบเทียบคุณสมบัติของชุดชั้นในวาโก้ทราเวลบรา บรา
มว้นได ้กับชุดชั้นในอื่นเพื่อใหลู้กคา้ไดเ้ห็นว่าสินคา้ดีกว่าอย่างไร ผ่านส่ือทางโซเชียลมีเดียหรือส่ือ
หนา้รา้นคา้ เพื่อช่วยใหล้กูคา้ตดัสินใจในการซือ้ง่ายขึน้ 
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ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาวิจัยต่อไป 
การศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นไดข้อง

ผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงใหเ้ห็นถึงปัจจัยลกัษณะทางประชากรศาสตร ์รูปแบบ
การด าเนินชีวิต ส่วนประสมทางการตลาดและการประเมินทางเลือก ต่างเป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได้ของผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้น
การศึกษาในอนาคตควรศึกษาแต่ละปัจจัยให้ละเอียดเพิ่มมากขึน้ เพื่อน ามาเป็นแนวทางให้
ผูป้ระกอบการไดน้ าขอ้มลูผลวิจยัไปปรบัใชใ้นการพฒันาผลิตภัณฑ ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย และ
วิธีการส่ือสารทางการตลาดกับผูบ้ริโภค เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการขายและมีความทนัสมยัใน
การส่ือสารและตรงจดุมากอย่างยิ่งขึน้ 
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เลขท่ี  
 

แบบสอบถาม 
เร่ือง 

ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนได ้
ของผู้บริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ค าชีแ้จงในการตอบแบบสอบถาม  

แบบสอบถามนีเ้ป็นส่วนหน่ึงของการวิจัยเร่ือง“ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้วาโกท้
ราเวลบรา บราม้วนไดข้องผูบ้ริโภคหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร”ของนิสิตปริญญาโท หลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะสังคมศาสตร ์มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ ผูว้ิจัยจึงใครข่อความ
รว่มมือจากท่านในการช่วยตอบ ค าถามใหค้รบทกุขอ้ตามความเป็นจริง เพื่อจะไดน้ าผลการวิจยัไป
ใชป้ระโยชนใ์นการศึกษาต่อไป แบบสอบถามนีจ้ะแบ่งเป็น 5 ส่วนดงันี ้ 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มลูประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม  
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูต้อบแบบสอบถาม  
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกบัการประเมินทางเลือก  
ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซือ้วาโกท้ราเวลบรา บรามว้นได ้
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ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัขอ้มลูของท่านเพียงค าตอบเดียว 
 1.อาย ุ
   1 อาย ุ16-20 ปี 
   2 อาย ุ21-25 ปี 

 3 อาย ุ26-30 ปี 
   4 อาย ุ31-35 ปี 

 5 อาย ุ35 ปีขึน้ไป 
 2 สถานภาพ 
   1 โสด 
   2 สมรส/ อยู่ดว้ยกนั 
   3 หย่ารา้ง/ แยกกนัอยู่/ หมา้ย 
 3 ระดบัการศึกษา 
   1 ต ่ากว่าปริญญาตรี 
   2 ปริญญาตรี 
   3 สงูกว่าปริญญาตรี 
 4 รายไดต่้อเดือน 
   1 นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 
   2 10,001-20,000 บาท 
   3 20,001-30,000 บาท 
   4 30,001-40,000 บาท 
   5 40,001 บาทขึน้ไป 

5 อาชีพ 
   1 นกัเรียน/นกัศึกษา 
   2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
   3 พนกังานบริษัทเอกชน 

 4 ธุรกิจส่วนตวั 
 5 แม่บา้น 

   6 อื่นๆ โปรดระบุ……………… 



  272 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสดุเพียง 
ขอ้เดียว 
1.ท่านชอบท ากิจกรรมอะไรมากท่ีสดุ 

 ชอบท างาน 
 ชอบงานอดิเรก อ่านหนงัสือ วาดรูป 
 ชอบท ากิจกรรมทางสงัคม งานกุศลช่วยเหลือสงัคม 
 ชอบท่องเท่ียวในวนัหยดุ 
 ชอบดหูนงั ฟังเพลง เล่นอินเตอรเ์น็ต  
 ชอบสงัสรรคก์บัเพื่อน 
 ชอบชอ็ปปิ้ง 
 ชอบออกก าลงักาย 

2.ท่านใหค้วามสนใจกบัเร่ืองใดมากท่ีสดุ 
 สนใจครอบครวั 
 สนใจบา้น เช่น การตกแต่ง จดัสวน 
 สนใจในเร่ืองงาน 
 สนใจเรื่องนนัทนาการ เช่น อ่านหนงัสือ การต์นู เล่มเกม 
 สนใจในแฟชั่นเสือ้ผา้ เครื่องประดบั 
 สนใจเรื่องอาหาร  
 สนใจในส่ือต่างๆ เช่น IG Facebook Twitter 
 สนใจสินคา้ท่ีสะทอ้นถึงความส าเร็จ ฐานะทางสงัคม 
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ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย ✓ ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสดุเพียงขอ้เดียว 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความคิดเห็น 

เห
็นด
ว้ย
อย
่าง
ยิ่ง

 

เห
็นด
ว้ย

 

ไม
่แน
่ใจ

 

ไม
่เห
็นด
ว้ย

 

ไม
่เห
็นด
ว้ย
อย
่าง
ยิ่ง

 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านผลิตภัณฑ ์      

1.ความหลากหลายของผลิตภณัฑม์ีทัง้แบบเรียบและพิมพล์าย 
หรือตกแต่งลกูไม ้

     

2.ความหลากหลายของผลิตภณัฑท์ี่มีขนาดคพัไซสใ์หเ้ลือก      

3.สามารถแกไ้ขขอ้บกพร่องทางสรีระตอบโจทย ์ความตอ้งการ
เฉพาะ และส่งเสริมบุคลิกภาพ 

     

4.ผลิตภณัฑม์ีความน่าเชื่อถือเรื่องคณุภาพ      
ด้านราคา      

5.มีราคาที่เหมาะสมกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ ์      

6.ราคามีหลากหลายระดบั ตามรูปแบบผลิตภณัฑ ์      

7.ราคาเหมาะสมกบัชื่อเสียง ตราสินคา้      

8.คณุค่าของผลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัราคา      

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      

9.มีการจดัแสดงสินคา้เป็นสัดส่วนหมวดหมู่ชดัเจน      

10.สามารถหาซือ้ผลิตภณัฑจ์ากรา้นคา้ หรอื ออนไลน ์ไดง่้าย      

11.รา้นจ าหน่ายมีจ  านวนเพียงพอต่อความตอ้งการ      

12.สามารถช าระเงินไดห้ลากหลายวิธี      

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด      

13. การโฆษณา ผ่านส่ือต่างๆ เช่น ทีวี อินทอรเ์นต นิตยสาร 
เพื่อใหล้กูคา้รบัรูสิ้นคา้ใหม่ๆ อยู่เสมอ 

     

14.ใชพ้รีเซ็นเตอรท์ี่มีชื่อเสียง      

15. มีการจดัรายการลดราคา ณ จุดจ าหน่าย       

16. มีการจดักิจกรรมรบัของรางวลั ณ จุดจ าหน่าย      

17. การไดร้บัสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรบับตัรสมาชิก      
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ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกับการประเมินทางเลือก 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย ✓ ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสดุเพียงขอ้เดียว 

การประเมินทางเลือก 

ระดบัความคิดเห็น 

เห
็นด
ว้ย
อย
่าง
ยิ่ง

 

เห
็นด
ว้ย

 

ไม
่แน
่ใจ

 

ไม
่เห
็นด
ว้ย

 

ไม
่เห
็นด
ว้ย
อย
่าง
ยิ่ง

 

(5) (4) (3) (2) (1) 

1.ท่านมีการเปรียบเทียบคณุสมบติัสินคา้ก่อนซือ้      

2.ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะตรงความตอ้งการ      

3.ท่านเลือกผลิตภณัฑเ์พราะเป็นบราเดียวท่ีมว้นไดจ้ริง      

 
ส่วนที่ 5 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้วาโก้ทราเวลบรา บราม้วนไดจ้ริง 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย ✓ ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสดุเพียงขอ้เดียว 

1.ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในประเภทใดบ่อยท่ีสดุ (เลือกเพียง 1 ขอ้) 

 เสือ้ใน 
 เซ็ท เสือ้ในและกางเกงในเขา้คู่กนั 
 กางเกงใน 

2.ท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในรูปแบบใดมากท่ีสดุ (เลือกเพียง 1 ขอ้) 
 รูปแบบเรียบ ไมม่ีลวดลาย 
 รูปแบบพมิพล์วดลาย 
 รูปแบบตกแต่งลกูไม ้

3.เหตผุลท่ีท่านเลือกซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ (เลือกเพียง 1ขอ้) 
 ตราสินคา้       ราคา    
 รูปแบบดีไซน ์     การโฆษณาจากส่ือต่างๆ  
 ฟังชั่นการใชง้านท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการ   ส่วนลดหรือโปรโมชั่นต่างๆ  
 คณุภาพของสินคา้     อื่นๆ (โปรดระบุ)…………… 
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4.บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชดุชัน้ในมากท่ีสดุ (เลือกเพียง 1 ขอ้)  
 นางแบบ,ดาราที่โฆษณา    ครอบครวั/ญาติพี่นอ้ง  
 คนรกั     พนกังานขาย 
 เพื่อน, คนรูจ้กั    อื่นๆ (โปรดระบุ)………………… 
 ตนเอง  

5.ท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในช่วงใดมากท่ีสดุ (เลือกเพียง 1 ขอ้) 
  ตน้ปี (เดือน 1-4) 

 กลางปี (เดือน 5-8) 
 ปลายปี (เดือน 9-12) 

6.โดยปกติท่านซือ้สินคา้ชดุชัน้ในจากสถานท่ีใดมากท่ีสดุ (เลือกเพียง 1 ขอ้) 
 หา้งสรรพสินคา้    ชอ่งทาง Online  
 ดิสเคาทส์โตร ์(บิก๊ซี, โลตสั)    อื่นๆ (โปรดระบุ)………………… 

7.โดยปกติท่านช าระเงินแบบใดมากท่ีสดุ (เลือกเพียง 1 ขอ้) 
 เงินสด 
 บตัรเครดิต / เดบิต 
 โอนเงินผ่านธนาคาร 
 เคานเ์ตอรเ์ซอรว์ิส 
 เก็บเงินปลายทาง 

8.ท่านซือ้ชดุชัน้ในกี่ครัง้ต่อปี (เลือกเพียง 1 ขอ้) 
 1 ครัง้ 
 2 ครัง้ 
 3 ครัง้ 
 4 ครัง้ ขึน้ไป 

9.ค่าใชจ้่ายท่ีท่านซือ้ชดุชัน้ใน (โดยเฉล่ีย) กี่บาทต่อปี (เลือกเพียง 1 ขอ้) 
 800 บาท – 1,000 บาท 
 1,001 บาท – 1,200 บาท 
 1,201 บาท – 1,400 บาท 
 1,401 บาทขึน้ไป 

 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
รายนามผู้เชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ประวัติผู้เขียน 
 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล สธุาวยัล ์พชัรครุกานนท ์
วัน เดือน ปี เกิด 7 สิงหาคม 2536 
สถานที่เกิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒิการศึกษา พ.ศ.2553     มธัยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนสตรีนนทบุรี  

พ.ศ.2558     เทคโนโลยีบณัฑิต สาขาเทคโนโลยีการจดัการสินคา้     
                    แฟชั่น  มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  
พ.ศ.2564     บริหารธุรกจิมหาบณัฑิต สาขาการตลาด  
                    จาก มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

ที่อยู่ปัจจุบัน เลขท่ี 9 ซอย ประชาราษฎร ์5 แยก 1/3 ต าบล ตลาดขวญั อ าเภอเมอืง 
จงัหวดั นนทบุรี   
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