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บทที ่2 
 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครในการซ้ือชุดชั้นในสตรีจาก    
หา้งสรรพสินคา้  มีแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 

 
แนวคิดและทฤษฎ ี

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2556: หน้า 29 - 41) ผูบ้ริโภคเป็น
บุคคลท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการเพื่อการใชส่้วนตวั และ/หรือใชใ้นครัวเรือน ซ่ึงสินคา้หรือบริการท่ีใชใ้น
กลุ่มผูบ้ริโภคประเภทน้ีเรียกวา่ ผลิตภณัฑข์ั้นสุดทา้ย หรือ ผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภค ผูบ้ริโภคจะเป็นผู ้
ก  าหนดรูปลักษณ์และคุณประโยชน์ของสินค้าหรือบริการ รวมถึงราคา การจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมทางการตลาด ท่ีนกัการตลาดตอ้งท าการศึกษาจากพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึงกระบวนการหรือพฤติกรรมการตดัสินใจ การซ้ือ การใช้ และการประเมินผลการใช้สินคา้
หรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต ดงันั้น
นักการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ท าให้สามารถแบ่งและเลือกส่วนตลาด ประเมิน
โอกาสทางการตลาด และวางแผนในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ โดยการผลิตและน าเสนอ
ผลิตภณัฑ์รวมถึงปรับกลยทุธ์ให้เหมาะสมกบัการเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ ช่วยปกป้องผลประโยชน์ของ
ผูบ้ริโภคและใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการวางแผนนโยบายสาธารณะ 
 การศึกษาและการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค จะช่วยใหท้ราบถึงลกัษณะและพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีจะเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และน ามาเป็นแนวทางในการวางแผนทางการตลาดท่ีเหมาะสม
ในแต่ละกลุ่ม  
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ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7 Os) 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

(Who is in the target market?) 
ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) 

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

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) 

 
 จากตารางขา้งตน้แสดงให้เห็นถึงค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6Ws1H) 
และ ค าตอบท่ีจะช่วยใหน้กัการตลาดจดักลยุทธ์การตลาดท่ีสนองความตอ้งการหรือความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ย่างเหมาะสม (7Os) (สายใจ ยศประยรู, 2553: ออนไลน์)สามารถอธิบายรายละเอียดได้
ดงัน้ี 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้ าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามท่ีต้องการ
วเิคราะห์วา่ใครคือผูซ้ื้อสินคา้หรือใครคือกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงค าตอบก็คือ กลุ่มเป้าหมายท่ีธุรกิจไดเ้ลือก
ไวแ้ลว้   

2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?)  เป็นค าถามท่ีตอ้งการวิเคราะห์วา่
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือคืออะไร ค าตอบก็คือซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณสมบติัหรือองค์ประกอบแตกต่างหรือ
เหนือกวา่ของคู่แข่งขนั   
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3.  ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือสินค้า (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีต้องการ
วิเคราะห์สาเหตุการซ้ือของผูบ้ริโภคธุรกิจจะตอ้งศึกษาถึงวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
ซ่ึงโดยทัว่ไปผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการดา้นร่างกาย หรือซ้ือเพื่อสนองความตอ้งการ
ทางดา้นจิตวทิยา 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying) เป็นค าถามท่ี
ตอ้งการวิเคราะห์ถึงผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  ธุรกิจจะตอ้งศึกษาบทบาทของกลุ่มต่างๆท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย   

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีต้องการวิเคราะห์
เวลาในการซ้ือสินคา้วา่ซ้ือเม่ือใด ช่วงวนัใด เดือนใด เทศกาลใด หรือในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนั
ส าคญัใด 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ท่ีไหน (Where does  the  consumer buy?)   เป็นค าถามท่ีตอ้งการ
วเิคราะห์แหล่งท่ีผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นคือท่ีใด เช่น หา้งสรรพสินคา้ หา้งคา้ปลีก เป็นตน้ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How does the  consumer buy?)  เป็นค าถามท่ีตอ้งการวิเคราะห์
พฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภควา่ซ้ืออยา่งไร   

การทราบถึงความรู้สึกของลูกคา้หลงัการซ้ือ-การใช้ผลิตภณัฑ์นั้น จะช่วยให้ทราบถึง
แนวทางในการปรับปรุงสินคา้และบริการใหส้ามารถตอบสนองต่อลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

ดงันั้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลใน
การคน้หา  การเลือกซ้ือ  การใช ้ การประเมินผล  หรือจดัการกบัสินคา้และบริการ  ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่
จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้ ซ่ึงเหตุผลท่ีจ าเป็นตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค
เพราะพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ  ดงันั้นการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะท าให้
สามารถสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

 

ส่วนประสมการตลาด 
วิเชียร วิทยอุดม (2556) กล่าวว่ากลยุทธ์ทางการตลาดประกอบด้วยการเลือกตลาด

เป้าหมายและการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดเพื่อตอบสนองความพอใจตามความตอ้งการของ
ตลาด ตลาดเป้าหมาย (Target market) คือ การก าหนดกลุ่มของผูบ้ริโภคหรือองคก์ารตามแต่ละความ
ตอ้งการของธุรกิจ เพื่อสร้างสรรคก์ารแลกเปล่ียนทางการตลาด ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ทั้งหมดทุกดา้นของการตลาดในการน าเสนอให้กลุ่มเป้าหมายไดรั้บรู้ อนัประกอบดว้ยพื้นฐาน
หลกั 4 ประการอนัไดแ้ก่  
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1. ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ความคิด การคงอยูท่างกายภาพ การบริการหรือการรวมตวั
ของทั้งสามอย่างท่ีจะแลกเปล่ียนมาด้วยความพึงพอใจของบุคคล การจบัจ่ายซ้ือสินคา้นั้นเกิดเพื่อ
สนองต่อความตอ้งการ กล่าวคือ สินคา้จะให้ก าไรนัน่เอง ดงันั้นจึงเนน้การพฒันาของผลิตภณัฑ์ ท่ีจะ
มอบประโยชน์ใหก้บัผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด  

2. ราคา (Price) เป็นตวัแปรส าคญัในการท าหน้าท่ีในการจดัสรรทรัพยากรและเป็นตวั
แปรส าคญัในการด าเนินกิจกรรมของระบบเศรษฐกิจโดยรวม มีหลากหลายเหตุการณ์ท่ีท าให้กลไก
การท างานของราคาเปล่ียนแปลงไป ไม่วา่จะเป็นในเร่ืองเงินเฟ้อ การขาดแคลนวตัถุดิบ บริโภคนิยม 
และลกัษณะนิสัยการใชจ่้ายซ้ือสินคา้ ซ่ึงท่ีกล่าวมาน้ีเป็นส่ิงท่ีท าใหก้ารก าหนดราคามีความส าคญัท่ีเรา
จะน ามาท าการแลกเปล่ียนกบัสินคา้  

3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ถูกออกแบบมาเพื่อใช้กระตุน้การขาย ประกอบ
ไปด้วยการส่ือสารทางการตลาดทั้งแบบใช้ส่ือและแบบไม่ใช้ส่ือ ซ่ึงน ามาใช้ในช่วงเวลาจ ากัดท่ี
ก าหนดไวล่้วงหน้าเพื่อกระตุน้ให้มีการทดลองใช้และเพิ่มความตอ้งการในสินคา้เป็นการปรับปรุง
สินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายอยู ่ 

4. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นการระบายสินคา้และการบริการเป็นสู่ผูบ้ริโภค 
ใหลู้กคา้ไดรั้บความสะดวกและรวดเร็วไดอ้ยา่งมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพ  

สรุปส่วนประสมทางการตลาด  เป็นการตดัสินใจทางการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีน ามาใช้
ในกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และใช้บริการ  ดงันั้นผูผ้ลิตจึงตอ้งพฒันาส่วนประสมทาง
การตลาดให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเป็นตลาดเป้าหมายให้มากท่ีสุด โดยการน าส่ิง
ท่ีเกิดข้ึนจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคไปใช้ส าหรับการวางแผนและตัดสินใจในการน าเสนอสินค้า  
เน่ืองจากการกระท าของผูบ้ริโภคนั้นสามารถเป็นขอ้มูลท่ีส่ือให้เห็นถึงแนวโน้มและทิศทางความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ดีท่ีสุด เพราะการท่ีผูบ้ริโภคแต่ละคนมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนันั้นมีผลต่อ
การก าหนดตลาดเป้าหมายและการวางแผนทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจ 

 
วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 อรอุมา รักษิตานนท์ (2548) ได้ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือชุดชั้ นในของผู ้หญิงไทยใน
กรุงเทพมหานครโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึง พฤติกรรมในการซ้ือชุดชั้นใน รวมถึงการศึกษาส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชุดชั้นในของผูห้ญิงไทย ซ่ึงพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21 - 30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน 
โดยมีรายไดน้อ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาทมากท่ีสุด จะซ้ือชุดชั้นในแบบตั้งใจมาซ้ือแต่ถา้ไม่ถูกใจก็
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ไม่ท าการซ้ือ โดยให้ความส าคญักบัเร่ืองทรงท่ีกระชบัมากท่ีสุด มีการใช้ชุดชั้นใน 2 ยี่ห้อข้ึนไปและ
ยีห่อ้ท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุดคือ วาโก ้ชอบซ้ือชุดชั้นในท่ีหา้งสรรพสินคา้ มีจ  านวนคร้ังท่ีซ้ือโดยเฉล่ีย 
2 คร้ังต่อปี ราคาท่ีซ้ือเฉล่ียต่อตวัอยูท่ี่ 300 บาท และจากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือชุดชั้นในของผูห้ญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร นั้นสามารถสรุปผลไดด้งัน้ี ในดา้น
ผลิตภณัฑ ์ ตอ้งมีความสะดวกในการสวมใส่ การออกแบบท่ีสวยงาม อายกุารใชง้าน ความหลากหลาย
ของรูปแบบ ความทนัสมยั และการดูแลรักษาง่าย ส่วนของดา้นราคาตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพ แสดง
ป้ายราคาชดัเจน และรูปแบบเหมาะสมกบัราคา ในดา้นการจดัจ าหน่าย มีพื้นท่ีจดัแสดงกวา้งขวาง มี
การจดัวางสินคา้อยา่งเป็นระเบียบ และ ดา้นการส่งเสริมการขายโดยการลดราคา 10% เป็นตน้  

 วริษา วิชิตนาค (2551) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือชุดชั้นใน
สตรีในกรุงเทพมหานครซ่ึงเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจากการใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูล พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 26 - 30 ปี มีสถานภาพโสด การศึกษา
ระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,001 - 20,000 บาท 
โดยมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือชุดชั้นในสตรีเพื่อปกปิด การเสริมสร้างบุคลิกภาพและความมัน่ใจ
ในสรีระ มีงบประมาณส าหรับการเลือกซ้ืออยู่ระหวา่ง 500 - 1,000 บาท โดยมีระยะเวลาในการเลือก
ซ้ือชุดชั้นในสตรีใหม่อยู่ท่ี 3 - 6 เดือน มากท่ีสุด ส าหรับปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือชุดชั้นใน
สตรีมี 4 ปัจจยั คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดในเร่ืองของการ
ระบายอากาศและระบายเหง่ือไดดี้ ความนุ่ม เบาสบาย และมีความกระชบัยดืหยุน่ไดดี้ ปัจจยัดา้นราคา
ให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองของราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ และมีราคาท่ีถูกกว่า
ยี่ห้ออ่ืนๆ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายให้ความส าคญัในเร่ืองของการหาซ้ือสินคา้ได้สะดวก 
และปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดให้ความส าคญัในการจดัรายการส่งเสริมการขาย การลดราคา
สินคา้ และการมีของแถมในการซ้ือสินคา้  

 อรอัญชัน  ธิดาเมือง (2553) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูห้ญิงอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ในการเลือกซ้ือชุดชั้นใน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงในการเก็บ
รวบรวมคร้ังจะเลือกเก็บจากผูห้ญิงท่ีมีสัญชาติไทยท่ีเคยซ้ือชุดชั้นในอยา่งนอ้ย 1 คร้ังภายใน 6 เดือนท่ี
ผา่นมา โดยการกระจายการเก็บขอ้มูลตามวนัจนัทร์ - อาทิตยใ์นแต่ละช่วงเวลาในจ านวนท่ีใกลเ้คียง
กนัจากร้านคา้ท่ีมีการจ าหน่ายชุดชั้นใน 3 ประเภท คือ ห้างสรรพสินคา้ ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่ และ
ร้านคา้ปลีกเฉพาะชุดชั้นใน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายอุยูใ่นช่วง 25 - 34 ปี มีสถานภาพโสด มี
อาชีพเป็นพนกังานเอกชน มีระดบัการศึกษาสูงสุดอยูใ่นระดบัปริญญาตรี มีลกัษณะในการเลือกซ้ือชุด
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ชั้นในคือ เลือกซ้ือเส้ือชั้นในและกางเกงชั้นในพร้อมกนั แต่คนละแบบตามความชอบ เวลาท่ีซ้ือชุด
ชั้นในส่วนใหญ่อยู่ในช่วงเวลาเยน็ - ค  ่า (หลงั 17.00น.) วนัเสาร์ - อาทิตย ์และเป็นช่วงตน้เดือน และ 
และสามารถซ้ือทุกโอกาสถ้ามีความต้องการจะซ้ือชุดชั้นใน เหตุผลในการเลือกซ้ือชุดชั้นในคือ 
โปรโมชั่น ณ จุดขายน่าสนใจ และส่วนใหญ่รับรู้ข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับชุดชั้นในจากสถานท่ีจดั
จ าหน่ายดว้ยตนเอง ปริมาณโดยเฉล่ียในการเลือกซ้ือในแต่ละคร้ัง คือ 1 - 2 ช้ินต่อคร้ัง และมีความถ่ีใน
การเลือกซ้ือ 1 - 3 คร้ังต่อปี โดยมีราคาส าหรับซ้ือเส้ือชั้นในอยูท่ี่ 251 - 500 บาทต่อช้ิน และกางเกงใน
อยูท่ี่ราคา 101 - 250 บาทต่อช้ิน  ซ่ึงตั้งงบประมาณในการเลือกซ้ือชุดชั้นในแต่ละคร้ังอยู่ท่ีเส้ือชั้นใน 
501 - 1,000 บาท และกางเกงใน 201 - 400 บาท และส่วนใหญ่เลือกซ้ือชุดชั้นในจากห้างสรรพสินคา้
มากท่ีสุด  

ปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือชุดชั้นในสตรีของผูห้ญิงใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามในการเลือกชุดชั้นในสตรีเห็นวา่
มีผลอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเรียงล าดบัจากมากไปน้อย คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านเศรษฐกิจ ดา้น
ราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านวฒันธรรม ดา้นเทคโนโลยี และด้านการส่งเสริมทางการตลาด โดย
แสดงรายละเอียดในแต่ละปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลรวมอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมีปัจจยัยอ่ยท่ีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบั 
คือ วตัถุดิบท่ีใชใ้นการตดัเยบ็ รูปแบบรูปทรงของตวัสินคา้ และ ผลิตภณัฑ์สามารถเสริมให้บุคลิกภาพ
ดูดีข้ึน 

2. ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจมีผลต่อการเลือกซ้ือชุดชั้นในสตรีอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมีปัจจยัยอ่ย
ท่ีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดับคือ สภาวะเศรษฐกิจมีผลต่อจ านวนปริมาณในการซ้ือชุดชั้นในต่อคร้ัง 
สภาวะเศรษฐกิจมีผลต่อการตัดสินใจในเร่ืองราคาของชุดชั้ นใน และ สภาวะเศรษฐกิจมีผลต่อ
ระยะเวลาของการซ้ือชุดชั้นในคร้ังใหม่ 

3. ปัจจยัด้านราคามีผลต่อการเลือกซ้ือชุดชั้นในสตรีอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงมีปัจจยัย่อยท่ี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัคือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ราคาเหมาะสมกบัก าลงัซ้ือ และมีป้ายแสดงราคา
ท่ีชดัเจน 

4. ดา้นการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการเลือกซ้ือชุดชั้นในสตรีอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมีปัจจยัยอ่ย
ท่ีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัคือ ท่ีตั้งของร้านคา้มีความสะดวกในการเดินทาง มีท่ีจอดรถสะดวก และ
สามารถหาซ้ือไดง่้าย สถานท่ีจ าหน่ายมีมาก  
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5. ดา้นวฒันธรรมมีผลต่อการเลือกซ้ือชุดชั้นในสตรีอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงมีปัจจยัย่อยท่ี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 2 อนัดบัคือ แฟชัน่ตามสมยันิยม และค านึงถึงวฒันธรรมไทยและกาลเทศะในการแต่ง
กาย 

6. ดา้นเทคโนโลยีมีผลต่อการเลือกซ้ือชุดชั้นในสตรีอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงมีปัจจยัย่อยท่ี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 2 อนัดบัคือเทคโนโลยีในการผลิตสามารถผลิตสินคา้ตรงกบัความตอ้งการมากข้ึน และ
เทคโนโลยที  าใหเ้กิดช่องทางการขายในรูปแบบใหม่  

7. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อการเลือกซ้ือชุดชั้นในสตรีอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมี
ปัจจยัยอ่ยท่ีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัคือ มีส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา ซ้ือ 2 แถม 1 มีพนกังานขาย
สามารถแนะน าและให้ความรู้เก่ียวกบัการซ้ือผลิตภณัฑ์ และมีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆเช่น โทรทศัน์ 
นิตยสาร เป็นตน้ 

 
 


