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บทคดัย่อ 

การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ พฤติกรรมการซ้ือ และความภกัดีท่ีมีต่อเส้ือชั้นในยี่หอ้ ซาบีน่า ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือเส้ือชั้นในสตรียีห่้อ ซาบี
น่า ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือชั้นในสตรียี่ห้อ ซาบีน่า ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร และ 3) ศึกษาความภกัดีต่อเส้ือชั้นในสตรียี่ห้อ ซาบีน่าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดว้ย
วิธีการวิจยัเชิงส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเพื่อรวบรวมขอ้มูลจากประชากรในการวิจยั คือ ผูเ้พศหญิง 
หรือ หญิงขา้มเพศ ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายตุั้งแต่ 20 - 60 ปี จ านวน 400 คน 

ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิงมากท่ีสุด มีอาย ุ20 - 25 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพ
เป็นพนกังานเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือชั้นในสตรียี่ห้อ ซาบีน่า อยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาโดยละเอียด พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นส่งเสริมการขายมากท่ีสุด การใหค้  าแนะน า และการบริการลูกคา้ (ทั้งออนไลน์ และออฟไลน์) 
เป็นปัจจยัดา้นส่ือสารการตลาดท่ีกลุ่มตวัอยา่งเห็นวา่มีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด  

ดา้นพฤติกรรมการซ้ือกลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือเส้ือชั้นในประเภทมีโครงมากท่ีสุด แต่ส่วนใหญ่ไม่ทราบชนิดผา้
ของเส้ือชั้นใน สีของเส้ือชั้นในท่ีกลุ่มตวัอยา่งเลือกคือ โทนสีขาว - ด า  ซ้ือคร้ังละ 3 - 4 ตวั เสียค่าใชจ่้ายในการซ้ือเส้ือ
ชั้นใน 1,001 - 1,500 บาท/คร้ัง และเลือกซ้ือจากห้างสรรพสินคา้ (เซ็นทรัล, โรบินสัน, เดอะมอลล)์ ช าระเงิน ดว้ยเงิน
สด ในส่วนความภกัดีต่อตราสินคา้นั้น ซาบีน่า เป็นตราสินคา้เส้ือชั้นในอนัดบัแรกท่ีนึกถึง และยงัคงเลือกซ้ือเส้ือชั้นใน
ยีห่อ้ซาบีน่า รุ่นใหม่ ๆ อยูเ่สมอ 

  
ค ำส ำคญั: การส่ือสารการตลาด  พฤติกรรมการซ้ือ  ความภักดีต่อตราสินค้า 
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Abstract 
The objectives of this research are to 1) study the Important factors affecting the purchasing and  the 

purchasing behavior of women bra "SABINA” consumers in Bangkok, 2) investigate the purchasing behavior of 
women bra "SABINA” consumers in Bangkok, and 3) study the brand loyalty of women bra "SABINA  consumers 
in Bangkok. The questionnaires were used as the tool to collect the data, and the samples were 400 female and 
transgender women living in Bangkok, with the age range of 20-60 years old. 

The results of the study showed that most samples were female with the age range of 20-25 years old. Most 
of them received a bachelor's degree, and currently working as an employee in a private business company with a 
monthly income between 20,001-30,000 THB. These samples were likely to pay attention to the influential factors 
affecting the decision making to buy women bra "SABINA". In addition, it was found that the factor related to sales 
promotion received the highest attention, while the customer service either online or offline was also the factor of 
marketing communication that affected the customers’ decision making. 

Considering consumer behavior, the samples mostly wanted to buy the underwire bra but they rarely knew 
the types of cloth used to produce the bras. The samples’ favorite colors were black and white, and they bought 3-4 
pieces of bra per one time with cost of 1,001-1,500 THB. Most samples bought their bras from the department stores 
such as, Central, Robinson, and the Mall. In terms of Brand loyalty, SABINA, was the priority brand that they still 
recognized and would continue to buy when the new upcoming collection came. 
 
Keywords: marketing communication, purchasing behavior, brand loyalty 
 

1. บทน า 
ในปัจจุบนัธุรกิจชุดชั้นในมีการแข่งขนัสูง หลายแบรนด์ต่างออกผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคมากข้ึน โดยพยายามน าเสนอจุดแข็งของผลิตภณัฑ ์เพ่ือชิงส่วนแบ่งทางการตลาด จึงท าให้ผูบ้ริโภคมีตวัเลือก
ในการซ้ือชุดชั้นในท่ีตรงต่อความตอ้งการของตวัเองมากข้ึน จึงมีผลใหผู้ห้ญิงในยคุปัจจุบนัใหค้วามส าคญักบัการเลือก
ซ้ือชุดชั้ นในกันมากข้ึน  ตลาดชุดชั้ นในภายในประเทศเป็นตลาดท่ีมีการแข่งขันสูงในทุกระดับราคา โดยมี
ผูป้ระกอบการหลายรายในอุตสาหกรรมชุดชั้นใน เช่น บริษทั ไทยวาโก ้จ ากดั (มหาชน) ผูผ้ลิตชุดชั้นในตรา “Wacoal” 
บริษทั ไทรอมัพ ์อินเตอร์เนชัน่แนล (ประเทศไทย) จ ากดั ผูผ้ลิตชุดชั้นในตรา “Triumph” และบริษทัฯ ผูผ้ลิตชุดชั้นใน
ตรา “Sabina” นอกจากน้ียงัมีผูผ้ลิตรายยอยซ่ึงผลิตชุดชั้นในโดยไม่มีเคร่ืองหมายการค้าจ านวนมากรองรับตลาด
ผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงราคาเป็นประเด็นส าคญัในการเลือกซ้ือสินคา้ (บริษทั ซาบีน่า จ ากดั (มหาชน), 2557) 

ซาบีน่านับวา่เป็นตราสินคา้ท่ีมีความน่าสนใจศึกษา ดว้ยเพราะการวางกลยทุธ์การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ชุด
ชั้นในรุ่นใหม่ ๆ ท่ีครอบคลุมการใช้งานในทุกช่วงวยัของสุภาพสตรีอย่างครบถ้วนอยู่เสมอ มีการวางจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ ์สินคา้ตรา “Sabina” รุ่นใหม่ทุกเดือน เพ่ือรักษาความภกัดีต่อตราสินคา้ โดยฝ่ายการตลาดจะเลือกช่วงเวลา
ในการวาง จ าหน่ายสินคา้ให้เหมาะสมกับกลุ่มผูบ้ริโภคในแต่ละผลิตภณัฑ์ เช่น กลุ่มผลิตภณัฑ์ Sabinie และ Cool 
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Teen ซ่ึงเป็นชุดชั้นในส าหรับวยัเด็กจะวางตลาดในช่วงก่อนเปิดเทอมภาคการศึกษาใหม่ เพ่ือให้ผูป้กครองไดมี้เวลา
จดัหาสินคา้ใหบุ้ตรหลานในช่วงเวลาท่ีมีความตอ้งการซ้ือสูงสุด เป็นตน้ 

ปัจจุบนัตลาดชุดชั้นในมีการแข่งขนักนัสูงทั้งในดา้นรูปแบบดีไซน์ ราคา รวมถึงช่องทางการจดัจ าหน่าย การ
ส่ือสารทางการตลาด ซ่ึงแต่ละตราสินคา้ต่างวางกลยทุธ์เพ่ือแยง่ชิงส่วนแบ่งการตลาด เช่น การท าโฆษณาเพ่ือดึงดูด
ลูกคา้ การประชาสัมพนัธ์ข่าวสารต่าง ๆ การท าการส่งเสริมการขาย การใชพ้นักงานในการขาย และการจดักิจกรรม
พิเศษ  ซาบีน่าเองก็ก าหนดกลยทุธ์เพ่ือแยง่ส่วนแบ่งทางการตลาดอยา่งต่อเน่ืองตลอดทั้งปี เช่น การส่งเสริมการขาย
ผลิตภณัฑร่์วมกบัหา้งสรรพสินคา้ต่าง ๆ อยา่งสม ่าเสมอไม่วา่จะเป็นการแนะน าสินคา้ใหม่ การจดัรายการส่งเสริมการ
ขาย การจดักิจกรรมท่ีผูบ้ริโภคมีโอกาสไดมี้ส่วนร่วม เพ่ือเพ่ิมปริมาณการขายและดึงดูดผูบ้ริโภคท่ีไม่เคยใชผ้ลิตภณัฑ์
ของบริษทัใหม้าทดลองใช ้ผา่นการท ากิจกรรมการตลาดร่วมกบัทางหา้งสรรพสินคา้ ทั้งการลงโฆษณาส่ือของทางหา้ง 
สรรพสินค้า การจัดงานแฟชั่นโชว์ และกิจกรรมทางการตลาดอ่ืน ๆ เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ท่ีน่าสนใจ น่าใช้ และ
น่าเช่ือถือ 

ไม่เพียงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือคร้ังแรกเท่านั้น แต่ซายีน่ายงัให้ความส าคญัต่อการสร้างความภกัดีในตราสินคา้ 
(Brand Loyalty) ซ่ึงถือเป็นเป้าหมายส าคญัทางการตลาด อนัจะน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือ ท่ีมีความส าคญัอยา่งมาก ซ่ึง
ในปัจจุบนัแนวโนม้ความภกัดีของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเส้ือชั้นยีห่้อซาบีน่า มีจ านวนท่ีมากข้ึน ซ่ึงวดัจากผลการด าเนินงาน
งวด 6 เดือนแรก (มกราคม-มิถุนายน) ปี 2561 มีรายไดจ้ากการขาย 1,469.08 ลา้นบาท เพ่ิมข้ึนจากช่วงเดียวกนัของปี
ก่อน 213.22 ลา้นบาท คิดเป็นเพ่ิมข้ึน 16.98% โดยมีก าไรสุทธิ 175.85 ลา้นบาท เพ่ิมข้ึน 61.67 ลา้นบาท คิดเป็นเพ่ิมข้ึน 
54.01% ขณะท่ีไตรมาสท่ี 2 (เมษายนถึงมิถุนายน) ปีเดียวกนั ซาบีน่ามีก าไรสุทธิ 96.46 ลา้นบาท เพ่ิมข้ึน 52.67% และมี
รายไดจ้ากการขาย 783.06 ลา้นบาท คิดเป็นเพ่ิมข้ึน 15.12%  โดยเฉพาะช่องทางออนไลน์ ท่ีเติบโตสูงถึง 278% ขณะท่ี
ช่องทางรีเทลซ่ึงเป็นช่องทางหลกัของสินคา้แบรนด ์"ซาบีน่า" เติบโต 8% ซ่ึงเป็นการเติบโตท่ีสูงกวา่อุตสาหกรรมคา้
ปลีกท่ีทั้งระบบขยายตวัเฉล่ียเพียงแค่ 3% เท่านั้น เช่นเดียวกบัรายไดจ้ากการส่งออก (EXPORT) ท่ีเติบโต 24% และ
รายไดจ้ากการรับผลิตเพ่ือส่งออก (OEM) ท่ีเติบโต 30% (บริษทั ซาบีน่า จ ากดั (มหาชน), 2561) 

จากเหตุผลท่ีกล่าวมา แสดงใหเ้ห็นวา่ตลาดเส้ือชั้นสตรีในเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ดว้ยปัจจยัทางการตลาดต่าง ๆ  
จึงเป็นเหตุจูงใจให้ผูว้ิจยัสนใจศึกษาว่า ปัจจยัใดบา้งท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือเส้ือชั้นในสตรียี่ห้อซาบีน่า ตลอดจน 
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการซ้ือ และมีความภกัดีต่อเส้ือชั้นในสตรียีห่อ้ซาบีน่าเป็นอยา่งไรบา้ง ซ่ึง
ผลวิจยัในคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบธุรกิจเส้ือชั้นในสตรี และสามารถน าขอ้มูลไปใชใ้ห้เป็นประโยชน์ใน
การพฒันาหรือปรับปรุงดา้นปัจจยัทางการตลาดของธุรกิจใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึนต่อไป 
 
2. วตัถุประสงค์ 

1 เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือเส้ือชั้นในสตรียีห่อ้ ซาบีน่า ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
2 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือชั้นในสตรียีห่อ้ ซาบีน่า ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
3 เพ่ือศึกษาความภกัดีต่อเส้ือชั้นในสตรียีห่อ้ ซาบีน่าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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3. อุปกรณ์และวธีิการ / วธีิด าเนินการวจิยั 
การวิจัยค ร้ังน้ี เป็นงานวิจัยเชิงส ารวจ (Survey research) แบบวัดค ร้ังเดียว (One-shot study)  และใช้

แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีมีค  าถามชนิดแบบปลายปิด (Close-ended Questions) เป็นเคร่ืองมือส าหรับการวิจยั มี
รายละเอียด ดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างในการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือชั้นในยี่ห้อ ซาบีน่าทั้งประชากรเพศหญิง 
หรือ หญิงขา้มเพศ ท่ีอยู่อาศัย ท างาน หรือ ก าลงัศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร มีอายุตั้ งแต่ 20 - 60 ปี ซ่ึงมีจ านวน 
3,067,487 คน (ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2553)  ผูว้ิจยัก าหนดขนาดตวัอยา่ง โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ในการสุ่ม
ตวัอยา่งท่ี 95% และยอมรับความคลาดเคล่ือนในการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 5% ซ่ึงจะตวัอยา่งท่ีมีความเหมาะสมท่ี 399.79 
ตวัอยา่ง ดงันั้นผูว้ิจยัจึงก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นจ านวน 400 คน โดยใชก้ารเลือกตวัอยา่ง
แบบหลายขั้นตอน (Multi-stage Random Sampling) ในการเลือกตวัอยา่ง ประกอบดว้ย ขั้นท่ี 1 การเลือกตวัอยา่งแบบ
เจาะจง (purposive Sampling) ผูว้ิจยัคดัเลือกร้าน Sabina ทั้ ง 4 สาขา ไดแ้ก่ เซ็นทรัลพระรามเกา้ เซ็นทรัลลาดพร้าว 
เซ็นทรัลเวลิด ์มาบุญครอง ขั้นท่ี 2 การเลือกตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) โดยแจกแบบสอบถามหนา้ร้านซาบี
น่า ทั้ ง 4 สาขา สาขาละ 40 เท่า ๆ กัน รวมเป็น 200 ชุด และ ขั้นท่ี 3 การเลือกตัวอย่างโดยสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยผูว้จิยัเลือกแจกแบบสอบถามในพ้ืนท่ีท่ีก าหนดไวจ้นครบตามจ านวน 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ัง น้ีเป็นแบบสอบถามประเภทให้กลุ่มตวัอยา่งกรอกเอง (Self Administration 
Questionnaire) ซ่ึงลกัษณะการตอบแบบสอบถามจะเป็นค าถามแบบปลายปิด  (Close end Questions) ทั้งหมด 37 ขอ้ 
โดยเน้ือหาของแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ในแต่ละส่วนประกอบดว้ย ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลลกัษณะทางประชากร
ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือเส้ือชั้นในสตรียี่ห้อ ซาบีน่า ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเส้ือชั้นในสตรียีห่อ้ ซาบีน่า ของผูบ้ริโภคในเขตมหานคร และ ส่วนท่ี 4 ความภกัดีของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อเส้ือชั้นในสตรียี่ห้อ ซาบีน่า ของผูบ้ริโภคในเขตมหานคร โดยผูว้ิจยัน าแบบสอบถามให้ผูท้รงคุณวฒิุตรวจสอบ
ความตรงของเน้ือหาดว้ยการหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC)  จากนั้นน าขอ้ค าถามท่ีไดค้ะแนนต ่ากวา่ 0.5 มาปรับปรุง
แกไ้ขและตรวจสอบความเรียบร้อยอีกคร้ังก่อนน าไปเก็บรวบรวมขอ้มูลจริง 

3.3 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับตวัแปร ลกัษณะทางประชากร ปัจจัยท่ีมี
ความส าคญัต่อการซ้ือ พฤติกรรมการซ้ือ และความภกัดีของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเส้ือชั้นในสตรียี่ห้อ ซาบีน่า โดยผูว้ิจยัได้
ประมวลผลเชิงสถิติโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์  วิเคราะห์ขอ้มูล ดว้ยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) 
แสดงค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Means) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 
4. ผลการวจิยั 

4.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ผูต้อบแบบสอบถาม ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิงมากท่ีสุด 
มีอาย ุ20 - 25 ปี มากท่ีสุด ร้อยละ 25.25 รองลงมา คือ 26 - 30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มากท่ีสุด ร้อยละ 82.52 
รองลงมา คือ สูงกว่าปริญญาตรี กว่าคร่ึงมีอาชีพเป็นพนักงานเอกชน มากท่ีสุด ร้อยละ 40.50 รองลงมา คือ นิสิต/
นักเรียน/นักศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท มากท่ีสุด ร้อยละ 35.00 รองลงมา คือ 10,001 - 20,000 
บาท ตามล าดบั 
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4.2 ปัจจัยท่ีมีความส าคัญต่อการซ้ือเส้ือชั้นในสตรียี่ห้อ ซาบีน่า ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยั พบว่า ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือเส้ือชั้นในสตรียี่ห้อ ซาบีน่า ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 5 ปัจจยั โดยภาพรวมกลุ่มตวัอย่างเห็นว่ามีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดับมาก ท่ีค่าเฉล่ีย 4.03 มี
รายละเอียดโดยล าดบั ดงัน้ี 

1) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ผลวจิยัพบวา่ การส่งเสริมการขายเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจ
ซ้ือในระดบัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ีย 4.26 สุดสูงกวา่ปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ โดยมีเร่ืองการส่งเสริมการขายท่ีจดักิจกรรมร่วมกบั
ห้างสรรพสินคา้มีความส าคญัเป็นอนัดบัแรก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.41 รองลงมา คือ การให้สิทธิพิเศษในการซ้ือเส้ือชั้นใน 
เช่น วนัเกิด วนัแม่ วนัวาเลนไทน์ ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.40 และ มีส่วนลด หรือ ของแถมเม่ือซ้ือครบยอดท่ีก าหนด ดว้ยค่าเฉล่ีย 
4.18 ตามล าดบั 

2) ปัจจยัดา้นสินคา้ ผลวจิยัพบวา่ สินคา้เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากมีค่าเฉล่ียท่ี 
4.18 เป็นในล าดบัรองลงมา โดยมีเร่ืองของการมีขนาดของสินคา้ท่ีครบถว้นตามตอ้งการ และความทนทานของสี (สีไม่
ตก) เป็นเร่ืองท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอย่างมาก ด้วยค่าเฉล่ีย 4.58 รองลงมา คือ ความทนทานในการใชง้าน ดว้ย
ค่าเฉล่ีย 4.37 และความยดืหยุน่ของเน้ือผา้ ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.24 ตามล าดบั 

3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผลวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ืองช่องทางการจดัจ าหน่ายต่อ
การตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีค่าเฉล่ีย 4.12 โดยกลุ่มตวัอยา่งเห็นวา่การสามารถเลือกช าระเป็นเงินสดหรือบตัรเครดิต
มีคามส าคญั ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.38 รองลงมา คือ สินคา้จดัอยูใ่นหมวดหมู่ท่ีชดัเจน พบเห็นไดง่้าย ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.10 และ หา
ซ้ือไดง่้าย ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.08 ตามล าดบั 

4) ปัจจยัดา้นราคา ผลวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัเร่ืองราคาต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีค่าเฉล่ีย 
3.87 โดยกลุ่มตวัอยา่งเห็นวา่ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ เป็นเร่ืองส าคญัดว้ยค่าเฉล่ีย 4.29 รองลงมา คือ ราคาไม่แพง
เม่ือเทียบกบัยีห่อ้อ่ืน ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.45 

5) ปัจจยัดา้นส่ือสารการตลาด ผลวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัเร่ืองการส่ือสารการตลาดในระดบัมากท่ี
ค่าเฉล่ีย 3.75  โดยกลุ่มตวัอยา่งเห็นวา่ในเร่ืองของการให้ค  าแนะน า และการบริการลูกคา้ (ทั้งออนไลน์ และออฟไลน์) 
เป็นเร่ืองส าคญัดว้ยค่าเฉล่ีย 4.51 รองลงมา คือ การประชาสัมพนัธ์ และการโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ เช่น เวบ็ไซต์/
Facebook/ Instagram/ Twitter/ Youtube/ Line ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.12 และการมี Application Sabina Club ท่ีสามารถดูสินคา้
ข่าวสาร โปรโมชัน่และสิทธิพิเศษต่าง ๆ รวมถึงการคน้หา Sabina Shop ท่ีใกลม้ากท่ีสุด ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.87 ตามล าดบั 

4.3 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือชั้นในสตรียีห่อ้ ซาบีน่า ของผูบ้ริโภคในเขตมหานคร 
ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือเส้ือชั้นในประเภทมีโครงมากท่ีสุด ร้อยละ  39.50 รองลงมา คือ เส้ือ

ชั้นในไม่มีโครง โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไม่ทราบชนิดผา้ท่ีเลือกซ้ือถึง ร้อยละ 39.50  โดยมากกลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือ
เส้ือชั้นในโทนสีขาว - ด า ร้อยละ 31.25 รองลงมา คือ โทนสีอ่อน(สีชมพ,ู สีฟ้า, สีเน้ือ, สีครีม  จ านวนเส้ือชั้นในท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งเลือกซ้ือ อยูร่ะหวา่งจ านวน 3 - 4 ตวั ร้อยละ 33.25  มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเส้ือชั้นในในแต่ละคร้ัง เฉล่ียท่ี 1,001 - 
1,500 บาท ร้อยละ 29.75  โดยแหล่งท่ีกลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือท่ีห้างสรรพสินคา้ (เซ็นทรัล, โรบินสัน, เดอะมอลล์) มาก
ท่ีสุด ร้อยละ 44.50  รองลงมา คือ ดิสเคาน์เตอร์ (บ๊ิกซี, โลตสั, ท็อป มาร์เก็ต) และเลือกวธีิการช าระเงิน ดว้ยเงินสด มาก
ท่ีสุด ร้อยละ 60.50 
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4.4 ความภกัดีต่อเส้ือชั้นในสตรียีห่อ้ ซาบีน่า ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพเขตมหานคร 
ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความภกัดีต่อเส้ือชั้นในสตรียี่ห้อ ซาบีน่า อยูใ่นระดบั

มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.06  มีราบละเอียด ดงัน้ี 
1) ดา้นของทศันคติ ผลวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติท่ีดีมากต่อเส้ือชั้นในสตรียี่ห้อ ซาบีน่า อยูใ่นระดบั

มากมีค่าเฉล่ียท่ี 4.09 โดยเห็นว่าเม่ือนึกถึงเส้ือชั้นใน ผูบ้ริโภคจะนึกถึงซาบีน่า เป็นอนัดับแรก ด้วยค่าเฉล่ีย 4.41 
รองลงมา กลุ่มตวัอยา่งยืนยนัท่ีจะใชเ้ส้ือชั้นในยีห่้อซาบีน่า ถึงแมว้า่ยีห่้ออ่ืนมาแนะน า ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.11 และ ยินดีท่ีจะ
แนะน า และบอกต่อใหผู้อ่ื้นใหล้องใชเ้ส้ือชั้นในยีห่อ้ซาบีน่า รวมถึงเม่ือเส้ือชั้นในยี่หอ้ซาบีน่า จดักิจกรรมก็พร้อมท่ีจะ
เขา้ร่วมกิจกรรมนั้น ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.02 ตามล าดบั 

2) ดา้นพฤติกรรม ผลวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีพฤติกรรมเชิงบวกต่อเส้ือชั้นในยี่ห้อซาบีน่าในระดับมาก
ค่าเฉล่ียท่ี 4.02  โดยกลุ่มตวัอย่างยืนยนัท่ีจะเลือกซ้ือเส้ือชั้นในยี่ห้อซาบีน่า รุ่นใหม่ ๆ อยู่เสมอ ด้วยค่าเฉล่ีย 4.16 
รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งจะซ้ือเส้ือชั้นในยีห่้อซาบีน่าเม่ือตอ้งการเส้ือชั้นในตวัใหม่ ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.12 และมีโอกาสท่ี
จะซ้ือเส้ือชั้นในยีห่อ้ซาบีน่า ใหแ้ก่บุคคลพิเศษในโอกาสต่าง ๆ ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.99 ตามล าดบั 
 
5. การอภิปรายผล 

5.1 ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือเส้ือชั้นในสตรียีห่อ้ ซาบีน่า ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวจิยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัต่าง ๆ ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือชั้นในสตรียีห่้อ ซาบีน่า 

ท่ีผูว้ิจยัศึกษาในระดบัมาก  สอดคลอ้งกบัผลวิจยัของ ธนานนัท์ โตสัมพนัธ์มงคล (2558) ท่ีท าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แบรนด์ยนิูโคล่ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบเช่นเดียวกนั
วา่ ปัจจยัดา้นบุคคล  ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นความสะดวก
รวดเร็วในการช าระเงิน มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แบรนดย์นิูโคล่ของผูบ้ริโภค  

จากงานวจิยัน้ีพบวา่ การส่งเสริมการขายเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือ เส้ือชั้นในสตรียีห่อ้ ซาบีน่า ของ
กลุ่มตวัอยา่งชาวกรุงเทพ ซ่ึงสอดคลอ้งไปกบัผลวจิยัของ  สุธิมา ชีวเกษมสุข  (2554) ท่ีศึกษาการจดัการเชิงกลยทุธ์ของ 
บริษทั ซาบีน่า พบวา่ ซาบีน่านั้นมุ่งใชก้ารส่งเสริมการตลาดท่ีมีความชดัเจนในดา้นการร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขาย
กบัหา้งสรรพสินคา้และการโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ เพ่ือสร้างภาพลกัษณ์และสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ 

แต่อย่างไรก็ตามผลในประเด็นน้ีต่างไปจากผลการศึกษาของ กิติทัศน์ ทัศกุณีย ์(2559) ท่ีศึกษาปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกท่ี้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้น
สินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของ อรอญัชนั ธิดาเมือง (2553) ท่ีศึกษาพบเช่นเดียวกนัวา่ปัจจยัดา้นสินคา้เป็นปัจจยั
ส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือชั้นในของผูห้ญิงในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  ผลเป็นเช่นน้ีอาจเป็นดว้ยบริบทในดา้น
เศรษฐกิจยงัคงอยูใ่นภาวะทรงตวั ตลาดโดยรวมของชุดชั้นในจะมีการเติบโตนอ้ยเน่ืองจากก าลงัการซ้ือของผูบ้ริโภค
ไม่ไดเ้พ่ิมข้ึนและชะลอการใชจ่้าย อีกทั้งผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการซ้ือสินคา้ในราคายอมเยามากข้ึน อาจส่งผลใหจ้าก
เดิมท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัคุณภาพสินคา้มาก เปล่ียนมาเป็นใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย เพื่อ
แบ่งเบาภาระค่าใชจ่้ายส่วนตวัท่ีเกิดข้ึน  
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5.2 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือชั้นในสตรียีห่อ้ ซาบีน่า ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเส้ือชั้นในประเภทมีโครงมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบั

ผลงานวิจยัของ ธาริศา ลีลาสกุลธรรม (2556) อรอญัชัน ธิดาเมือง (2553) และ ผลงานวิจัย ของ มัยสิทธ์ิ สมยัแยม้ 
(2550) ท่ีต่างพบวา่ ปัจจยัดา้นสินคา้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญั คือ เร่ืองของรูปแบบและทรงชุดชั้นในเหมาะสมกบั
สรีระรูปร่าง เน้ือผา้คุณภาพดี สัมผสั นุ่มสบาย ยืดหยุน่ สวมใส่แลว้ช่วยจดัแต่งให้ทรวงอกงามเป็นธรรมชาติ มีขนาด
ไซส์พอดีกับสรีระของผูใ้ช้ สะท้อนให้เห็นว่าคุณค่าของสินคา้ประเภทเส้ือชั้นในส าหรับผูห้ญิงนั้นตอ้งเน้นท่ีการ
ส่งเสริมใหผู้ห้ญิงเกิดความมัน่ใจในรูปร่างมากยิง่ข้ึนเป็นส าคญั  

นอกจากน้ีผลวิจยัพบวา่ แหล่งท่ีกลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือ คือ หา้งสรรพสินคา้ (เซ็นทรัล, โรบินสัน, เดอะมอลล)์ 
มากท่ีสุด รองลงมา คือ ดิสเคาน์เตอร์ (บ๊ิกซี, โลตสั, ท็อป มาร์เก็ต) ซ่ึงตรงกบัแนวทางการผสานความร่วมมือของซาบี
น่าท่ีมุ่งสร้างกิจกรรมส่งเสริมการขายร่วมกับห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ (สุธิมา ชีวเกษมสุข, 2554) ซ่ึงถือว่ามีความ
สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  

แต่อยา่งไรก็ดี ดา้นการส่ือสารการตลาดจากงานวิจยัน้ีพบวา่ เป็นปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัต่อการ
ซ้ือเป็นล าดบัสุดท้าย แมซ้าบีน่าจะมีนโยบายการส่ือสารการตลาดดว้ยการโฆษณาผ่านทางส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ 
นิตยสาร แคต๊ตาลอ็ก ส่ือทางอินเทอร์เน็ต และอ่ืน ๆ ท่ีมุ่งเนน้การเขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นหลกัก็ตาม ซ่ึงลว้นเป็นช่องทางท่ีมี
ความสอดคลอ้งกบัผลวจิยัของ มยัสิทธ์ิ สมยัแยม้ (2550) ท่ีศึกษาการเปิดรับการส่ือสารการตลาดเก่ียวกบัชุดชั้นในวาโก ้
ท่ีพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการเปิดรับจากข่าวสารจากส่ือโทรทศัน์มากท่ีสุด รองลงมาคือ ส่ือนิตยสาร ส่วนส่ืออินเทอร์เน็ต
มีการเปิดรับน้อยท่ีสุด ส่วนการเปิดรับจากส่ือเฉพาะกิจนั้ น พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการเปิดรับจากส่ือป้าย
โฆษณา รองลงมาคือ ส่ือโปสเตอร์แต่ส่ือแผน่พบั/ใบปลิวมีการเปิดรับนอ้ยท่ีสุดส าหรับ  อาจดว้ยเพราะกลุ่มตวัอยา่งใช้
ส่ือเหล่านั้นเป็นแต่เพียงเพ่ือรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร แต่ขอ้มูลข่าวสารจากส่ือขา้งตน้ไม่มีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ 

5.3 ความภกัดีต่อเส้ือชั้นในสตรียีห่อ้ ซาบีน่า ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวจิยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความภกัดีดา้นทศันคติและปัจจยัดา้นพฤติกรรมท่ีมีต่อ

เส้ือชั้นในสตรียีห่้อ ซาบีน่า ในเชิงบวกสะทอ้นให้เห็นแนวโนม้ความภกัดีท่ีก่อให้เกิดการซ้ือซ ้ า  ท่ีเป็นเช่นน้ีอาจดว้ย
เพราะการวางกลยทุธ์การวางจ าหน่ายผลิตภณัฑรุ่์นใหม่ ๆ อยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงช่วยให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความทนัสมยั และ
การเคล่ือนไหวตามแฟชัน่อยูต่ลอดเวลา โดยซาบีน่าจะท าการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑรุ่์นใหม่ทุก ๆ เดือน เพ่ือรักษาความ
ภกัดีต่อตราสินคา้ โดยฝ่ายการตลาดจะเลือกช่วงเวลาในการวางจ าหน่ายสินคา้ท่ีเหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภคในแต่ละ
ผลิตภณัฑ์ การวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ์รุ่นใหม่จะวางไม่ห่างกนัมากนัก เพ่ือเป็นแรงกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมีการซ้ือสินคา้
อย่างสม ่ าเสมอ สอดคล้องกับผลวิจัยของ กิติทัศน์ ทัศกุณีย์ (2559) ท่ีพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวา้โกข้องผูห้ญิงท่ีมาใชบ้ริการในห้างสรรพสินคา้ และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัแนวโนม้การตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกซ้ ้ า ดงันั้นซาบี
น่า ควรรักษาระดบัทศันคติและพฤติกรรมเชิงบวกเช่นน้ีต่อไปอยา่งเน่ือง เพราะเป็นปัจจยัส าคญัท่ีน ามาสู่การซ้ือซ ้ า ดงั
ผลการวจิยัของ คุม้ฟ้า อู่วเิชียร (2558) ท่ีพบวา่ รับรู้ดา้นคุณภาพ คุณค่าท่ีรับรู้ดา้นราคา และภาพลกัษณ์ตราสินคา้ส่งผล
ใหเ้กิดความไวเ้น้ือเช่ือใจ ความพึงพอใจ การบอกต่อ และการกลบัมาซ้ือซ ้ าท่ีเพ่ิมมากข้ึน 
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6. บทสรุป 
6.1 ขอ้เสนอแนะทัว่ไป 
1) จากผลวิจยั พบวา่ ดา้นส่ือสารการตลาด กลุ่มเป้าหมายยงัมีความไม่เขา้ใจในดา้นวตัถุดิบของสินคา้ ส่วน

ใหญ่กลุ่มเป้าหมายไม่ทราบวา่เส้ือชั้นในยีห่อ้ ซาบีน่า ท่ีกลุ่มเป้าหมายไดเ้ลือกซ้ือท ามาจากผา้ชนิดใด ดงันั้นบริษทั ซาบี
น่า ควรปรับปรุงดา้นการส่ือสารขอ้มูลของสินคา้ให้ชดัเจนมากข้ึน เพ่ือสร้างความเขา้ใจในตวัสินคา้แก่กลุ่มเป้าหมาย 
และตอกย  ้าวา่วตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตมีคุณภาพมากเพียงใด 

2) จากผลวิจยั พบวา่ กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นสินคา้ ในเร่ืองของ จ านวนขนาด
ของเส้ือชั้นในท่ีเพียงพอและครบถว้น และ ความทนทานในดา้นของสี (สีไม่ตก) ดงันั้น บริษทั ซาบีน่า จึงควรท่ีจะ
หมัน่ตรวจสอบคุณภาพของสินคา้และจ านวนการผลิต ใหเ้พียงพอต่อความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 

3) จากผลวิจยั พบวา่ การให้ค  าแนะน า และการบริการลูกคา้ (ทั้งออนไลน์ และออฟไลน์) กลุ่มเป้าหมายให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ฉะนั้น บริษทั ซาบีน่า ควรมีการจดัอบรมพนกังานและให้ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีแม่นย  า 
เก่ียวกบัการใหค้  าแนะน า หรือการเลือกเส้ือชั้นในใหต้รงความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย เพื่อสร้างความประทบัใจและ
ก่อใหเ้กิดความภกัดีต่อสินคา้ ทั้งทางดา้นพฤติกรรมและดา้นทศันคติ 

6.2 ขอ้เสนอแนะส าหรับการวจิยัคร้ังต่อไป  
1) ควรศึกษาเพ่ิมเติมเก่ียวกบัดา้นของพฤติกรรมการซ้ือ และความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของกลุ่มเป้าหมาย ในการ

ซ้ือเส้ือชั้นในเพ่ือเสริมสรีระทางดา้นใด จะไดท้ราบถึงความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนมากข้ึนว่า ส่วนใหญ่
แลว้มีความตอ้งการท่ีจะเนน้เนินอก หรือเนน้ความสบาย ดัง่เช่นรุ่นต่าง ๆ ท่ีออกมา วา่เส้ือชั้นในรุ่นใดท่ีกลุ่มเป้าหมาย
ใหค้วามนิยมมากกวา่กนั 

2) การวจิยัคร้ังน้ี เป็นการวจิยัเชิงปริมาณโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล ส าหรับงานวจิยั
คร้ังต่อไป ควรท าการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) การสนทนากลุ่ม (Focus 
Group) ควบคู่ไปกบัการแจกแบบสอบถาม เพ่ือให้ไดข้อ้มูลท่ีละเอียดมากยิ่งข้ึน และช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถ
ปรับปรุงแกไ้ข และพฒันาผลิตภณัฑ์ตลอดจนการส่ือสารการตลาดท่ีตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายได้
อยา่งตรงความตอ้งการ และมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 

 
7. กติตกิรรมประกาศ 

งานวิจัยเร่ืองน้ี ส าเร็จได้ด้วยความกรุณาและความช่วยเหลือจากคณาจารยข์องวิทยาลยันิเทศศาสตร์ คือ  
ดร.วรทยั ราวนิิจ  ดร.ชชัญา สกณุา อาจารยป์ระจ าสาขาวิชาการส่ือสารการตลาด ท่ีกรุณาใหค้  าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์
ต่อการพฒันางานวจิยัใหมี้ความสมบูรณ์ พร้อมดว้ย คุณชวนิทร์ กิตติเกรียงไกร บุคลากรจาก บริษทั GREYnJ United ท่ี
กรุณาสละเวลาร่วมใหค้  าปรึกษาท่ีเป็นประโยชน์ในการท างานวิจยัคร้ังน้ี จนรายงานวิจยัเสร็จสมบูรณ์  ผูว้ิจยัขอกราบ
ขอบพระคุณเป็นอยา่งยิง่ไว ้ณ โอกาสน้ี 
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