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บทคดัยอ่ 

กกกกกกกกการวิจยัเร่ืองการเลือกซ้ือชุดชั้นในของนักศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศคณะ

วทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีเป็นการวิจยั    เชิงคุณภาพ ดว้ย

การสัมภาษณ์ระดบัลึกผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัจาํนวน 20 คนโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือชุดชั้นใน และนาํเสนอแนวทางในการแกไ้ขปัญหาและอุปสรรคในการเลือกซ้ือชุดชั้นใน

ของนกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศผลการศึกษาพบวา่นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ 

นิยมสวมใส่ชุดชั้นในของสตรี นิยมเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ชุดชั้นในท่ีเป็นสินคา้แบรนด์เนม เหตุผลท่ี

เลือกซ้ือเน่ืองจาก มีการออกแบบสวยทนัสมยั เน้ือผา้น่ิม มีความทนทาน มีพนกังานให้คาํแนะนาํ  

ค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือชุดชั้ นในแต่ละคร้ังประมาณ 1,500 บาทข้ึนไป โดยเลือกซ้ือคร้ังละ

ประมาณ2 ชุด ราคาชุดชั้นในชุดละ 700-1,000 บาท ตามงบประมาณท่ีกาํหนดไว ้โดยเป็นราคาท่ีไม่

ถูกหรือแพงเกินไป สถานท่ีเลือกซ้ือชุดชั้นในคือห้างสรรพสินคา้ซ่ึงเป็นร้านคา้ของยี่ห้อนั้นๆ หรือ

ร้านคา้ยีห่อ้ท่ีใชเ้ป็นประจาํนกัศึกษานิยมเลือกซ้ือชุดชั้นในตามห้างสรรพสินคา้หรือร้านคา้ใกลบ้า้น 

หรือใกลม้หาวิทยาลยั เพราะมีความสะดวกในการเดินทางและสามารถนาํไปเปล่ียนสินคา้ไดง่้าย

กรณีสินคา้ไม่ไดม้าตรฐานหรือชาํรุด แนวทางในการแกไ้ขปัญหาและอุปสรรคในการเลือกซ้ือชุด

ชั้นในของนกัศึกษาคือบริษทัผูผ้ลิตควรมีการออกแบบ และมีขนาดในการตดัเยบ็ ชุดชั้นในเฉพาะ

และเหมาะสมสาํหรับชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ  
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กกกกกกกกสุดทา้ยน้ีขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาท่ีคอยเป็นกาํลงัใจ ใหค้าํปรึกษา ใหค้วามช่วยเหลือ 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

ปัจจุบนั ชุดชั้นใน เป็นส่ิงท่ีจาํเป็นและมีส่วนสําคญัในชีวิตประจาํวนั ผลิตภณัฑ์ชุด

ชั้นใน ในปัจจุบนัน้ีมีให้เลือกมากมายหลากหลายรูปหลายขนาด ผูผ้ลิตชุดชั้นในในปัจจุบนัไดผ้ลิต

ผลิตภณัฑ์ชุดชั้นในออกมาสําหรับผูค้น หลากหลายช่วงอายุ และท่ีสําคญัมีหลายบริษทัท่ีผลิตและ

จาํหน่ายชุดชั้ นใน แต่เน่ืองจากไม่มีผูผ้ลิตชุดชั้นในรายไหนผลิตชุดชั้ นในสําหรับชายเฉพาะ

นกัศึกษากลุ่มชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศทาํให้เพศทางเลือกตอ้งเลือกบริโภคผลิตภณัฑ์ชุดชั้นใน

ของผูห้ญิง เพศทางเลือกหรือเพศท่ีสามส่วนใหญ่ท่ีเลือกแต่งกายเป็นผูห้ญิงดว้ยเส้ือผา้ผูห้ญิงและ

เพศทางเลือกหรือเพศท่ีสามส่วนใหญ่นั้นเลือกท่ีจะสวมใส่ชุดชั้นในแบบเดียวกนักบัผูห้ญิง ใน

บางคร้ังชุดชั้นในของผูห้ญิงไม่เหมาะสมกบัสรีระร่างกายท่ีไดมี้มาตั้งแต่สมยัอดีตซ่ึงในประเทศจีน

นั้นคือ พวกขนัทีท่ีตอ้งทาํการตดัอวยัวะเพศของตนเองเพื่อเขา้ไปทาํงานในวงัหลวง  ดงันั้นแสดงให้

เห็นว่าเพศทางเลือกไม่ใช่เร่ืองของเพศท่ีแปลกใหม่หรือวา่เป็นเร่ืองท่ีเพิ่งจะเกิดข้ึนแต่อย่างใด แต่

เร่ืองเพศทางเลือกหรือเพศท่ีสามน้ีแสดงใหเ้ห็นวา่เป็นเร่ืองท่ีมีมานานแลว้ ในช่วงเวลาปัจจุบนัน้ีนั้น 

เพศทางเลือกหรือเพศท่ีสามไดมี้การแต่งกายเลียนแบบผูห้ญิงอยา่งเปิดเผยและมีเป็นจาํนวนมากข้ึน 

เน่ืองจากเพศทางเลือกมีความตอ้งการหรือมีความปรารถนาท่ีจะเป็นเหมือนกบัเพศหญิงอยา่งแทจ้ริง

ทุกประการจึงพยายามท่ีจะแต่งกายเลียนแบบหรือแต่งกายให้เป็นเหมือนกบัเพศหญิงมากท่ีสุด ไม่

วา่จะทั้งการต่างกายภายนอกท่ีเป็นเส้ือผา้และการแต่งกายท่ีอยูภ่ายในท่ีเป็นชุดชั้นใน จึงกล่าวไดว้า่ 

เพศทางเลือกหรือเพศชายรักชายเป็นอีกเพศหน่ึงท่ีไดมี้ความตอ้งการหรือความปรารถนาท่ีจะใส่

ผลิตภณัฑ์ชุดชั้นในท่ีเป็นเหมือนแบบผูห้ญิง แต่จะมีสักก่ีบริษทัท่ีทาํการผลิตชุดชั้นในตามแบบท่ี

เพศทางเลือกตอ้งการอยา่งตรงใจเพศทางเลือกมากท่ีสุด 

ปัจจุบนั สังคมไทยมีการเปล่ียนแปลงจากในอดีตอยา่งมากและมีการเปล่ียนแปลงอยา่ง

รวดเร็วกลายเป็นสังคมท่ีเปิดกวา้งในเร่ืองต่างๆมากข้ึน มีการเรียกร้องสิทธิ ความเสมอภาค เช่น การ

เรียกร้องสิทธิของสิทธิเพศทางเลือก หรือเพศท่ีสาม การเรียกร้องของกลุ่มรักร่วมเพศ การเรียกร้อง

สิทธิสตรี สิทธิเด็ก สิทธิผูพ้ิการ เป็นตน้ นอกจากน้ีการแสดงออกของเพศทางเลือกในปัจจุบนัน้ีนั้น 
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ไดเ้พิ่มมากข้ึนอย่างรวดเร็วและเป็นท่ียอมรับมากข้ึนของสังคมในปัจจุบนั ซ่ึงจะเห็นไดจ้ากการมี

เวทีการประกวดต่างๆ เพิ่มมากข้ึนเป็นอยา่งมาก หรือวา่จะเป็นการท่ีมีดาราท่ีเป็นเพศท่ีสามไดแ้สดง

ละครและเป็นนกัร้อง ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ขนาดส่ือท่ีเป็นสาธารณะและเป็นท่ียอมรับของประชาชนนั้น 

เพศท่ีสามยงัไดรั้บการยอมรับเป็นอยา่งดี โดยไม่มีการแบ่งแยกวา่เป็นพวกวปิริตแต่อยา่งใด 

กกกกกกกกปัจจุบนักลุ่มนกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งตวัขา้มเพศเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพ และมี

ความต้องการในการซ้ือชุดชั้ นในรูปแบบท่ีตอบสนองความต้องการของตน  ดังนั้ นการท่ี

บริษทัผูผ้ลิตตระหนกัถึงความตอ้งการในการใชสิ้นคา้ของลูกคา้กลุ่มน้ี รวมทั้งมีการออกแบบชุด

ชั้นในท่ีสนองความตอ้งการใช ้รวมทั้งมีรูปแบบตรงกบัความตอ้งการ ยอ่มเป็นช่องทางการตลาดท่ี

สามารถเพิ่มยอดขายสินคา้มากข้ึน โดยเหตุผลดงักล่าวผูว้ิจยัจึงมีเหตุผลในการศึกษาถึงพฤติกรรม

การเลือกซ้ือชุดชั้นของเพศชายรักชายท่ีแต่งตวัขา้มเพศ 

กกกกกกกกดงันั้นผูว้จิยัมีความประสงคใ์นการศึกษาวจิยัเร่ืองการเลือกซ้ือชุดชั้นในของเพศชายรัก

ชายท่ีแต่งตวัขา้มเพศของนกัศึกษาวทิยาการจดัการ มหาวิทยาลยัศิลปากรวทิยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี เพื่อศึกษากระบวนการบริโภคชุดชั้นในของเพศทางเลือก 

 

วตัถุประสงค์การวจัิย 

 2.1 เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือชุดชั้นในของนกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งตวั     

ขา้มเพศ คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 2.2 เพื่อศึกษาแนวทางในการแกไ้ขปัญหาและอุปสรรคของการเลือกซ้ือชุดชั้นในของ

เพศชายรักชายท่ีแต่งตวัขา้มเพศนกัศึกษาคณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขต

สารสนเทศเพชรบุรี 

  

ขอบเขตการศึกษา 

 การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือชุดชั้นในของเพศชายรักชายท่ี

แต่งตวัขา้มเพศของนกัศึกษาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากรวทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 3.1ขอบเขตดา้นประชากรประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มนกัศึกษาเพศ

ทางเลือก คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ประจาํปี

การศึกษา2553 

 3.2 ขอบเขตดา้นเวลา ผูว้จิยัไดก้าํหนดระยะเวลาในการทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ัง           

น้ีตั้งแต่เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2553 ถึง กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2554 เป็นระยะเวลา 9 เดือน 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 4.1 ทาํใหท้ราบพฤติกรรมในการเลือกซ้ือชุดชั้นในของเพศชายรักชายท่ีแต่งตวัขา้มเพศ

ในกลุ่มนกัศึกษา 

 4.2 เพื่อเป็นแนวทางสาํหรับผูผ้ลิตชุดชั้นในสามารถนาํผลการวจิยัไปปรับปรุงและ

พฒันาผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความพึงพอใจและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศทางเลือก

ใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

 4.3 ทาํให้ทราบถึงการดาํเนินงาน ปัญหาอุปสรรคในการดาํเนินการศึกษาการเลือกซ้ือ

ชุดชั้นในของเพศชายรักชายท่ีแต่งตวัขา้มเพศของนกัศึกษาศิลปากรวทิยาเขตเพชรบุรี 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

  

กกกกกกก  การวิจยัคร้ังน้ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือชุดชั้นในของนกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่ง

กายขา้มเพศ คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัศิลปากรวิทยาเขตสารเพชรบุรี  ผูว้ิจยัได้ศึกษา

แนวคิดทฤษฏี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการสร้างกรอบแนวคิดการวิจยัอนัจะ

เป็นการตอบโจทยว์ตัถุประสงคข์องการศึกษา แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

      1.แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 2. แนวคิดเก่ียวกบัเพศทางเลือก 

 3. การแต่งตวัขา้มเพศ 

 4. ชุดชั้นใน 

 5. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

1.แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 ความหมายเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

กกกกก พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน (2546 : 768) ไดใ้ห้ความหมายคาํวา่พฤติกรรม 

หมายถึง การกระทาํหรืออาการท่ีแสดงออกทางกลา้มเน้ือ ความคิด และความรู้สึก เพื่อตอบสนอง

ส่ิงเร้า 

 เสรี วงษม์ณฑา (2542 : 30) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความวา่ ผูบ้ริโภค (Consumer) คือ ผูท่ี้มีความ

ตอ้งการซ้ือ (Need) มีอาํนาจซ้ือ (Purchasing Power) ทาํให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing 

Behavior) และพฤติกรรมการใช ้(Using Behavior) 

 อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2543 : 7) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความวา่ ผูบ้ริโภค คือ บุคคลต่างๆ ท่ีมี

ความสามารถในการซ้ือ (Ability to Buy) หรือทุกคน ท่ีมีเงินนอกจากนั้น ในทศันะของนกัการ

ตลาดผูบ้ริโภคจะตอ้งมีความเตม็ใจในการซ้ือ (Willingness to Buy) สินคา้หรือบริการดว้ย ลกัษณะ 
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อ่ืนๆของผูบ้ริโภคก็คือ ผูบ้ริโภคบางคน ซ้ือสินคา้ไปเพื่อใชป้ระโยชน์ส่วนตวัและในขณะเดียวกนั 

ก็ยงัมีผูบ้ริโภคอีกหลายร้อยหลายพนัคนซ้ือไปเพื่อขายต่อ หรือใชใ้นการผลิตอีกดว้ย 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2543 : 64) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความวา่ ผูซ้ื้อ (Buyer) หมายถึง บุคคลท่ีไป

ทาํการซ้ือจริงในการกระบวนการซ้ือ ดงันั้น ผูซ้ื้อ ก็คือบุคคลท่ีมีบทบาทเป็นผูซ้ื้อสินคา้ ปกติผูซ้ื้อก็

คือลูกคา้ (Customer) ของธุรกิจนัน่เอง 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2543 : 64) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความวา่ ลูกคา้ (Customer) 

หมายถึง ผูท่ี้ไดท้าํการซ้ือสินคา้ หรือคาดวา่จะซ้ือสินคา้ของธุรกิจ ประกอบดว้ยผูบ้ริโภคและผูใ้ช้

ทางอุตสาหกรรม หรือเป็นบุคคลหรือองคก์ารท่ีคาดวา่จะมีศกัยภาพ ท่ีจะเป็นเป้าหมายในทางการ

สร้างความสัมพนัธ์ ในการแลกเปล่ียนของนกัการตลาด 

ธงชยั สันติวงษ ์ (2540 : 30) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความวา่ พฤติกรรมของผูซ้ื้อ หมายถึง การ

กระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนซ้ือสินคา้และบริการดว้ยเงิน และ

รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นตวักาํหนดให้มีการกระทาํน้ีพฤติกรรมของผูซ้ื้อนั้น เราหมาย

รวมถึงผูซ้ื้อท่ีเป็นอุตสาหกรรม (Industrial Buyer) หรือท่ีเป็นการซ้ือของบริษทัในอุตสาหกรรม 

หรือผูซ้ื้อเพื่อขายต่อ (คือ ผลิตเป็นสินคา้แลว้นาํไปขายต่อ) ดว้ยนัน่เอง 

ชนาธิป วิทาโน (2546 : 48) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 

Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทาํการคน้หา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช ้

(Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใชจ้่าย (Disposing) ในผลิตภณัฑ์และบริการ โดยคาด

วา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา 

พิบูล ทีปะปาล (2545 : 62) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 

Behavior) หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมต่างๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วนเก่ียวขอ้งในการเสาะ

แสวงหา การเลือก การซ้ือ การใช ้การประเมินผล และการกาํจดัผลิตภณัฑ์และบริการหลงัจากการ

ใช ้เพื่อสนองความตอ้งการและความปรารถนาอยากไดใ้หไ้ดรั้บความพอใจ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541 : 124) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 

Behavior) หมายถึง การศึกษาพฤติกรรม การตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภค ท่ีเก่ียวกบัการ

ซ้ือและการใชสิ้นคา้ นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรม ผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุผล

หลายประการ กล่าวคือ 1 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมีผลทาํ

ให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ ถ้ากลยุทธ์ทางการตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคได ้2 เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ท่ีวา่การทาํให้

ลูกคา้พึงพอใจ ดว้ยเหตุน้ีจึงตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยุทธ์

การตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้
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พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง กระบวนการประกอบดว้ยกิจกรรม

ท่ีเป็นขั้นตอน ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคจาํนวนมาก ก่อนตดัสินใจซ้ือจะผา่นกระบวนการ

ยืดยาวหลายขั้นตอน เร่ิมด้วยการแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีจะซ้ือนั้นอย่างกวา้งขวาง

หลายๆ ตรา แลว้นาํมาเปรียบเทียบและประเมินขอ้ดีขอ้เสียแต่ละตรากบักิจกรรมอ่ืนๆ อีกมาก ก่อน

ตดัสินใจซ้ือในขั้นสุดทา้ย แต่อยา่งไรก็ตามในการซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการบางชนิดการตดัสินใจ

ซ้ืออาจกระทาํไดอ้ยา่งรวดเร็ว เกือบจะทนัทีภายหลงัจากท่ีไดเ้ห็นผลิตภณัฑ์นั้น ตวัอยา่งเช่น การซ้ือ

ผลิตภณัฑล์ดราคาท่ีวางขายแสดงอยูใ่นร้าน เป็นตน้ 

กล่าวโดยสรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง กระบวนการในการ

ก่อให้เกิดพฤติกรรมในการตดัสินใจ เก่ียวขอ้งในการเสาะแสวงหา การเลือก การซ้ือ การใช ้ การ

ประเมินผล และการจ่ายในสินคา้และบริการนั้นๆ เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของตนเอง 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541 : 125-126) ไดก้ล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

(Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หา หรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้อง

ผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและการใชข้องผูบ้ริโภค คาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการ

ตลาดสามารถจดักลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

คาํถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws หรือ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย 

Who?, What?, Where?, When?, Why?, Who? และ How? เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรือ 

7Os ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets, and 

Operations 

คาํถาม (6Ws และ 1H) 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) 

กกกกกกกก2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) 

กกกกกกกก3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) 

กกกกกกกก4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) 

กกกกกกกก5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) 

กกกกกกกก6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buys?) 

กกกกกกกก7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) 
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คาํตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) 

1. ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้น (1) ประชากรศาสตร์ (2) ภูมิศาสตร์ (3) 

จิตวทิยา หรือจิตวเิคราะห์ (4) พฤติกรรมศาสตร์ 

2. ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ ก็คือ

ตอ้งการคุณสมบติัหรือองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ (Product Component) และความแตกต่างท่ี

เหนือกวา่คู่แข่งขนั (Competitive Differentiation) 

3. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการของ

เขาดา้นร่างกายและดา้นจิตวิทยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ (1) 

ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา (2) ปัจจยัทางวฒันธรรม (3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

4. บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 

(1) ผูริ้เร่ิม (2) ผูมี้อิทธิพล (3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ื้อ (5) ผูใ้ช ้

5. โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูใดของปี ช่วงวนั

ใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัสาํคญัต่างๆ 

6. ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์

มาร์เก็ต ร้านขายของชาํ บางลาํพ ูพาหุรัด สยามสแควร์ 

7. ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operation) ประกอบดว้ย (1) การรับรู้ปัญหา (2) การ

คน้หาขอ้มูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) ตดัสินใจซ้ือ (5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

ตัวแบบพฤติกรรมผู้บริโภค 

พิบูล ทีปะปาล (2545 : 62-65) ไดก้ล่าวว่า ในการศึกษาทาํความเขา้ใจเก่ียวกบั

พฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบนันักการตลาดส่วนมากได้หันไปศึกษาความรู้ทางด้านพฤติกรรม

ศาสตร์(Behavioral Sciences) มาช่วยอธิบาย โดยการศึกษาจากตวัแบบต่างๆ ซ่ึงมีมากมายหลาย

ทฤษฎี แต่ในท่ีน้ีใคร่ขอนาํมากล่าวเพียง 3 ตวัแบบ ดงัน้ี 

1. ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ P. Kotler and G. Armstrong ไดคิ้ดตวัแบบเพื่อ

อธิบายพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค โดยอาศยัทฤษฎีทางจิตวิทยามาประยุกตใ์ช้ทางตลาด โดย

ยึดถือแนวความคิดท่ีวา่พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีสาเหตุหรือมีส่ิงเร้า (Stimulus) ทาํให้เกิด

และจากส่ิงเร้าจะกลายเป็นแรงจูงใจใหแ้สดงพฤติกรรมต่างๆ ออกมาเพื่อสนองตอบ (Response) ต่อ

ส่ิงเร้านั้น กล่าวอีกนยัหน่ึงก็คือ เป็นการประยกุต ์“S-R theory” ซ่ึงเป็นทฤษฎีจิตวิทยาดั้งเดิม มาเป็น

ตวัแบบแสดงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค หรือ “Stimulus-Response Model” ดงัแสดงใน

ภาพประกอบ 4 จากรูปแสดงให้เห็นวา่ ส่ิงเร้าทางดา้นการตลาดและส่ิงเร้าอ่ืนๆ (Marketing and 
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Other Stimulus) จะเขา้สู่ “กล่องดาํ (Black Box)” ของผูบ้ริโภคและจะมีผลตอบสนอง (Response) 

บางอยา่งออกมา ปัญหาทา้ทายเพื่อหาคาํตอบคือ ส่ิงท่ีเกิดข้ึนภายในกล่องดาํมีกระบวนการอยา่งไร 

 ส่ิงเร้าทางการตลาดประกอบดว้ย “4Ps” ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price)การจดั

จาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีควบคุมได ้ส่วนส่ิงเร้าอ่ืนๆ 

ไดแ้ก่ ปัจจยัตวัแปรท่ีไม่สามารถควบคุมไดอ้ยู่ในส่ิงแวดลอ้มรอบๆ ตวัผูบ้ริโภค อนัมีอิทธิผล

ผลกัดนัต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย สภาวะเศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมือง และวฒันธรรม 

ส่ิงเร้าทั้งหมดเหล่าน้ีจะเป็นตวันาํเขา้ (Input) เขา้สู่กล่องดาํ (สมอง) ผา่นกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ี

เกิดข้ึนภายในสมองหรือกล่องดาํ ซ่ึงมองไม่เห็นและจะปรากฏแสดงผลออกมา (Output) อนัเป็น

พฤติกรรมตอบสนองท่ีมองเห็นได ้ คือการตดัสินใจซ้ือ เลือกผลิตภณัฑ์ เลือกตราเลือกผูจ้าํหน่าย 

เลือกเวลาซ้ือ และจาํนวนซ้ือ 

 P. Kotler and G. Armstrong ไดก้ล่าววา่ นกัการตลาดจะตอ้งศึกษาทาํความเขา้ใจวา่ส่ิง

เร้าต่างๆ สามารถแปรเปล่ียนเป็นพฤติกรรมตอบสนองเกิดข้ึนภายในกล่องดาํของผูบ้ริโภคได้

อยา่งไร คาํตอบก็คือเกิดจากองคป์ระกอบ 2 ส่วน ส่วนแรกคือ เกิดจากลกัษณะของปัจจยัอิทธิพลท่ีมี

ต่อการรับรู้ และปฏิกิริยาตอบสนองต่อส่ิงเร้าของผูบ้ริโภคอนัไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม สังคม 

บุคคลและจิตวทิยา ส่วนท่ี 2 เกิดจากกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อเอง (Buyer’s Decision Process) 

ท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนคือ 

 1. รับรู้ความจาํเป็น (Need Recognition) 

 2. แสวงหาขอ้มูล (Information Search) 

 3. ประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) 

 4. ตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post-purchase Behavior) 

กกกกกกกก2. ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Charles W. Lamb, Joseph F. Hair and Carl 

McDaniel ไดคิ้ดตวัแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคข้ึน ประกอบด้วยองค์ประกอบ 2 ส่วน

เช่นเดียวกบัตวัแบบแรกท่ีกล่าวมาแลว้ (ภาพประกอบ 6) ส่วนแรก เป็นกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

เป็นขั้นตอน ประกอบดว้ย 7 ขั้น ไดแ้ก่ (1) การรับส่ิงเร้า (2) การรับรู้ปัญหา (3) การแสวงหาขอ้มูล 

(4) การประเมินการทางเลือก (5) การซ้ือ (6) ผลการซ้ือ (7) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ส่วนท่ีสอง เป็น

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือท่ีมีผลกระทบตลอดทุกขั้นตอนแบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ (1) 

ปัจจยัดา้นปัจเจกบุคคล (Individual Factors) ไดแ้ก่ การรับรู้ การจูงใจ การเรียนรู้ ความเช่ือและ

ทศันคติ บุคลิกภาพ แนวคิดเก่ียวกบัตนเอง และแบบการดาํเนินชีวิต (2) ปัจจยัดา้นสังคม (Social 
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Factors) ไดแ้ก่ กลุ่มอา้งอิง กลุ่มผูน้าํทางความคิด ครอบครัว วงจรชีวิตชั้นของสังคม วฒันธรรม 

และวฒันธรรมยอ่ย 

กกกกกกกก3. ตวัแบบพฤติกรรมการซ้ือของ Joel R. Evans และ Barry Berman ไดคิ้ดตวัแบบ

พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 2 ส่วน ส่วนแรก เป็นกระบวนการตดัสินใจ (Decision 

Process) ของผูซ้ื้อเอง ส่วนท่ีสอง เป็นปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Factor 

Affecting the Process) กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย 6 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ส่ิงเร้า การ

รับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ส่วน

ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ปัจจยัท่ีเก่ียวกบัลกัษณะประชากร หรือ

ประชากรศาสตร์ และปัจจยัทางสังคมและจิตวทิยา 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Decision Process) 

พิบูล ทีปะปาล (2545 : 67-70) ไดก้ล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค

ประกอบดว้ยขั้นตอนต่างๆ 6 ขั้นตอนดงัน้ีคือ 

1. การรับส่ิงเร้า (Stimulus) ส่ิงเร้าหมายถึง ส่ิงกระตุน้ (Cue) หรือ แรงขบั (Drive) ท่ีจะ

เป็นเหตุจูงใจใหบุ้คคลกระทาํหรือปฏิบติับางส่ิงบางอยา่ง ผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงเร้าจากหลายแหล่งดงัน้ี 

 1.1 ส่ิงเร้าจากสังคม (Social Cue) ซ่ึงเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดพู้ดคุยกบัเพื่อนๆ

สมาชิกในครอบครัว เพื่อนร่วมงานและบุคคลอ่ืนๆ แหล่งส่ิงเร้าดงักล่าวน้ีเกิดจากการติดต่อ

สังสรรคก์นัระหวา่งบุคคลซ่ึงไม่เก่ียวขอ้งกบัผูข้าย 

 1.2 ส่ิงเร้าท่ีเกิดจากการโฆษณา (Commercial Cue) ซ่ึงเกิดข้ึนจากผูข้ายส่ง

ข่าวสารการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เพื่อจูงใจใหบุ้คคลเกิดความสนใจในผลิตภณัฑ์และบริการท่ีเสนอ

ขาย การโฆษณา การขายโดยบุคคล และกิจกรรมการส่งเสริมการขายทั้งหมด ถือเป็นส่ิงเร้าท่ีเกิด

จากการโฆษณา 

 1.3 ส่ิงเร้าท่ีไม่ใช่การโฆษณา (Non-Commercial Cue) ไดแ้ก่ ส่ิงเร้าท่ีเกิด

จากข่าวสารจากแหล่งท่ีเป็นกลางไม่ลาํเอียง เช่น “Commercial Reports” หรือเอกสารรายงานต่างๆ

ของรัฐบาล เป็นตน้ ซ่ึงเป็นแหล่งข่าวสารท่ีไดรั้บความเช่ือถือสูง 

 1.4 ส่ิงเร้าท่ีเกิดจากแรงขบัภายในร่างกาย (Physical Drive) ซ่ึงเกิดข้ึนจาก

ประสาทสัมผสัทางร่างกายไดรั้บผลกระทบ ทาํให้เกิดความหิว ความกระหาย และความกลวั เป็น

ตน้ 

2. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงเร้าในขั้นท่ี 1 แลว้ ส่ิง

เร้าดงักล่าวนั้น อาจจะจูงใจทาํให้เกิดการรับรู้ปัญหา การรับรู้ปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลเผชิญกบั
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สถานการณ์ความไม่สมดุลกนัระหว่าง สภาวะท่ีเป็นจริง (Actual State) กบั สภาวะท่ีปรารถนา

(Desire State) และความพยายามของบุคคลท่ีอยากจะใหบ้รรลุสภาวะท่ีปรารถนา จะเป็นผลสะทอ้น

ทาํใหเ้กิดความตอ้งการและความตอ้งการน่ีแหละจะเป็นรากเหงา้หรือตน้ตอ (Root) แห่งพฤติกรรม

ของมนุษยท์ั้งมวล หากปราศจากความตอ้งการแลว้ พฤติกรรมใด ๆ ก็จะไม่เกิดข้ึน Lamb, Hair and 

McDaniel (1992 : 72) ผูบ้ริโภครับรู้ปัญหาเม่ือพบวา่ ผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีตนพิจารณาซ้ืออาจจะ

สามารถแกปั้ญหาความขาดแคลน หรือความปรารถนาท่ีตนยงัไม่ไดรั้บการตอบสนอง (Unfulfilled 

Desire) ก็อาจเป็นไปได ้ ตวัอย่างเช่น กาแฟ นํ้าตาล หมดขวดจาํเป็นตอ้งซ้ือใหม่ วิทยุเสียไม่ดี 

โทรทศัน์ภาพไม่ชดัเพราะใชม้านานจาํเป็นตอ้งซ้ือเคร่ืองใหม่มาทดแทน หรือแม่บา้นตอ้งพาลูกนัง่

รถเมลไ์ปโรงเรียนทุกวนัพบวา่ไม่ไดรั้บความไม่สะดวก จึงปรารถนาท่ีจะซ้ือรถยนตส่์วนตวัสักคนั 

เป็นตน้ 

3. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) ภายหลงัจากผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ปัญหา

แลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเร่ิมแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการท่ีซ้ือนั้น ในเบ้ืองตน้ผูบ้ริโภคจะ

แสวงหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลในตวัผูบ้ริโภคเองก่อน (Internal Search) โดยพิจารณาจากความรู้อนั

เกิดจากความทรงจาํไดส้ั่งสมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือตราท่ีจะซ้ือนั้นเป็น

เบ้ืองแรกก่อนอยา่งเช่น การซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือบ่อยๆ ซ้ือซํ้ าๆ เป็นประจาํ เช่น การซ้ือแชมพูสระผม

ซ้ือยาสีฟัน ก็อาจนําความรู้ท่ีมีอยู่ในตวัออกมาใช้ได้อย่างเพียงพอ แต่หากพบว่าความรู้และ

ประสบการณ์ท่ีผ่านมาไม่เพียงพอ ก็จาํเป็นจะตอ้งแสวงหาข้อมูลจากแหล่งภายนอกเพิ่มเติม

(External Search) ซ่ึงในกรณีดงักล่าวน้ีจะเกิดข้ึนเม่ือการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น มีความเส่ียงต่อ

ความผิดพลาดสูง และค่าใช้จ่ายในการรวบรวมข้อมูลเพื่อนํามาประกอบการตัดสินใจตํ่ า

แหล่งขอ้มูลภายนอกอาจหามาไดจ้ากหลายแหล่ง  Kotler and Armstrong (1997 : 160) ดงัน้ี 

 3.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ สมาชิกในครอบครัว ญาติ เพื่อน

ฝงู เพื่อนบา้น และเพื่อนร่วมงาน เป็นตน้ 

 3.2 แหล่งโฆษณา (Commercial Sources) ไดแ้ก่ การโฆษณา พนกังานขาย 

ผูจ้าํหน่าย บรรจุภณัฑ ์และการจดัแสดงสินคา้ต่างๆ 

 3.3 แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน หน่วยงานองคก์าร

ต่างๆท่ีทาํหนา้ท่ีสํารวจจดัเก็บ รวบรวมขอ้มูล สถิติเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการ เพื่อให้บริการแก่

สาธารณชนทัว่ไปทั้งของรัฐและเอกชน 

 3.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ได้แก่ บุคคลท่ีมี

ประสบการณ์ดา้นการจดัดาํเนินการ การตรวจสอบ และการใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการนั้นโดยตรง 
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4. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบั

ผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือเพียงพอแลว้ ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคก็จะใชข้อ้มูลความรู้ท่ีเก็บไวใ้นความทรงจาํรวมทั้ง

ขอ้มูลท่ีแสวงหามาไดจ้ากแหล่งภายนอก กาํหนดเป็นเกณฑ์สําหรับประเมินข้ึน และจากเกณฑ์

มาตรฐานท่ีกาํหนดข้ึนน้ี ก็จะช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถประเมินและเปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียสําหรับ

ทางเลือกแต่ละทางได ้วธีิหน่ึงท่ีจะช่วยลดทางเลือกใหแ้คบลงก็โดยใชว้ธีิเลือกลกัษณะเด่นบางอยา่ง

ของผลิตภณัฑ์มาเป็นเกณฑ์พิจารณา หากผลิตภณัฑ์ใดไม่มีลกัษณะดงักล่าวนั้นก็จะคดัออกจาก

รายการไป บางคร้ังการประเมินทางเลือกจะทาํไดง่้าย เม่ือผลิตภณัฑ์นั้นมีลกัษณะเด่นเป็นพิเศษ

อยา่งชดัเจนเหนือผลิตภณัฑ์อ่ืน เช่น ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดีเลิศ ราคาตํ่า การตดัสินใจเลือกจะมี

ความมัน่ใจมากกวา่ การเลือกผลิตภณัฑคุ์ณระดบัปานกลาง ราคาแพง เป็นตน้ 

อย่างไรก็ตาม โดยทัว่ไปการประเมินทางเลือกไม่อาจจะกระทาํไดง่้ายนกั บางคร้ัง

ผูบ้ริโภคมีทางเลือก 2 ทาง หรือมากกวา่ ซ่ึงมีลกัษณะน่าสนใจเลือกพอๆ กนั ในกรณีเช่นน้ีจาํเป็น

จะตอ้งตั้งเกณฑ์การตดัสินใจซ้ือโดยนาํลกัษณะบางอยา่งท่ีสําคญัมาเปรียบเทียบและจดัลาํดบั เช่น

ราคา แบบสไตล์ คุณภาพ ความปลอดภยั ความคงทนถาวร สถานะของผลิตภณัฑ์ และใบประกนั

คุณภาพ เป็นตน้ เกณฑต่์างๆ ดงักล่าวน้ีจะนาํมาใชก้าํหนดการตดัสินใจในขั้นต่อไป 

5. การซ้ือ (Purchase) ภายหลงัจากท่ีไดป้ระเมินทางเลือกอย่างดีท่ีสุดแลว้ ในขั้นน้ี

ผูบ้ริโภคก็พร้อมท่ีจะลงมือซ้ือ นั้นคือพร้อมท่ีจะแลกเปล่ียนเงินหรือสัญญาท่ีจะใชเ้งิน เพื่อให้ได้

ผลิตภณัฑ์และบริการท่ีตอ้งการมาครอบครองเป็นเจา้ของ แต่ก็ยงัมีส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาตกลงใจอีก 3 

ประการคือ สถานท่ีซ้ือ เง่ือนไขการซ้ือ และความพร้อมท่ีจะจาํหน่าย เก่ียวกบัสถานท่ีท่ีจะซ้ือเช่น

อาจจะซ้ือท่ีร้านจาํหน่าย ซ้ือท่ีโรงเรียน ซ้ือท่ีทาํงาน หรือซ้ือท่ีบา้น เพราะปัจจุบนัผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้

และบริการภายในบา้นมีแนวโนม้มากข้ึน ส่วนเง่ือนไขการซ้ือก็จะตดัสินใจวา่จะซ้ือเงินสด ซ้ือเงิน

ผอ่น ซ้ือทางไปรษณีย ์โดยชาํระเงินผา่นบตัรเครดิต เป็นตน้ ส่วนความพร้อมท่ีจะจาํหน่ายหมายถึง 

ความพร้อมในการส่งมอบหรือใหบ้ริการ ซ่ึงข้ึนอยูก่บัสินคา้มีอยูใ่นสต็อกพร้อมเสมอท่ีจะส่งสินคา้

ถึงลูกคา้ไดท้นัที เม่ือผูบ้ริโภคสั่งซ้ือเพราะรายการสินคา้ท่ีจาํเป็นตอ้งส่งมอบ ระยะเวลาจากการ

สั่งซ้ือจนกระทัง่ผูบ้ริโภคไดรั้บสินคา้ รวมทั้งความสะดวกในการขนส่งสินคา้ไปยงัสถานท่ีใช ้ ถือ

เป็นส่ิงสาํคญัอยา่งยิง่ต่อผูบ้ริโภค 

6. พฤติกรรมการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) ภายหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดซ้ื้อผลิตภณัฑ์

หรือบริการแลว้ ผลท่ีเกิดข้ึนจากการตดัสินใจซ้ืออาจทาํให้ไดรั้บความพอใจหรืออาจทาํให้ไดรั้บ

ความไม่พอใจอยา่งใดอยา่งหน่ึง ในกรณีไดรั้บความพอใจ ความแตกต่างระหวา่งสภาพวะท่ีเป็นจริง

หรือสภาวะท่ีเป็นอยู่เดิม (Existing Status) กบัสภาวะท่ีพึงปรารถนาอยากจะให้เป็น (Desired 
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Status) ก็จะหมดไป โดยทัว่ไปแลว้ผูบ้ริโภคจะรู้สึกพอใจ หากส่ิงท่ีเขาคาดหวงัทั้งหมดไดรั้บการ

ตอบสนอง มิฉะนั้นแลว้เขาก็จะรู้สึกไม่พอใจนกั 

 อยา่งไรก็ตามปกติแลว้ผูบ้ริโภคก็มกัจะพกเอาความกงัวลใจ (Anxieties) ไปดว้ยเสมอ

ภายหลงัจากการซ้ือ ทาํใหรู้้สึกอึดอดัไม่สบายใจ เกิดความสงสัยไม่มัน่ใจวา่การตดัสินใจซ้ือของตน

ถูกตอ้งหรือไม่ ซ่ึงในทางจิตวิทยาเรียกสภาพของจิตใจเช่นน้ีวา่ “Cognitive Dissonance” และมกัจะ

เกิดสภาพจิตใจเช่นน้ีเสมอภายหลงัจากการตดัสินใจซ้ือท่ียากและสําคญั ซ่ึงผูบ้ริโภคจาํเป็นตอ้ง

เลือกจากตวัเลือกท่ีมีความสําคญัใกลเ้คียงกนั Belch and Belch (1993 : 139) ตวัอยา่งเช่น การซ้ือ

รถยนต์ ก่อนการตดัสินใจซ้ือจะพิจารณาเลือกจากรถยนต์หลายยี่ห้อ หลายรุ่นก่อนแต่รถยนต์ท่ี

ตดัสินใจซ้ือยงัขาดลกัษณะเด่นสําคญับางอยา่งซ่ึงรถยนตย์ี่ห้ออ่ืน รู้อ่ืนท่ีไม่ไดเ้ลือกซ้ือมีลกัษณะน้ี 

เม่ือผูบ้ริโภคตกอยูใ่นสภาพกงัวลใจไม่สบายใจเช่นน้ี ก็จะหาวธีิลดความกงัวลใจให้นอ้ยลงหลายวิธี 

เขาอาจจะมองหาโฆษณาหรือขอ้มูลข่าวสารอ่ืนๆ เพื่อมาสนบัสนุนการตดัสินใจของเขา อาจมองหา

เพื่อนฝูงหรือคนรู้จกัท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เช่นเดียวกบัตอนและไดรั้บความพอใจ เพื่อยืนยนัการ

ตดัสินใจซ้ือของเขาว่าเป็นการตดัสินใจซ้ือถูกแลว้ นอกจากนั้นเขาอาจหลีกเล่ียงขอ้มูลข่าวสารท่ี

สนบัสนุนยกย่องผลิตภณัฑ์ท่ีเขาไม่ไดเ้ลือกซ้ืออีกดว้ย เช่น ผูซ้ื้อรถยนต์ Toyota จะชอบอ่าน

โฆษณารถยนต ์Toyota และจะหลีกเล่ียงไม่สนใจโฆษณารถยนต ์Nissan และ Honda เป็นตน้ 

Belch and Belch (1993 : 140) ไดก้ล่าววา่ นกัการตลาดจะตอ้งตระหนกัถึง ความสําคญั

ของความรู้สึกหลงัจากการซ้ือของผูบ้ริโภคให้มาก เพราะหากผูบ้ริโภคมีความรู้สึกไม่พอใจหรือ

ความรู้สึกในทางลบ นอกจากเขาจะไม่กลบัมาซ้ือใหม่แลว้ เขายงัอาจจะกลายเป็นแหล่งข่าวท่ีพูด

ปากต่อปากในทางลบ (Negative Word-of-Mouth Information) ไปสู่ผูบ้ริโภครายอ่ืนๆ ทาํให้ไม่ซ้ือ

ผลิตภณัฑข์องบริษทัไปดว้ย 

Boone and Kurtz (1995 : 272) ไดใ้ห้ขอ้เสนอแนะเพื่อลดความรู้สึกกงัวลใจหรือความ

เศร้าเสียใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Remorse) ให้ลดลงดว้ยการให้ขอ้มูลข่าวสารเพื่อสนบัสนุนการเลือก

ซ้ือ เช่น ส่งจดหมายตามไปหลกัจากซ้ือหรือโทรศพัทไ์ปถึง เพื่อเสนอให้บริการส่วนตวั เพื่อช่วย

แกปั้ญหาใด ๆ ท่ีเกิดข้ึน หรืออาจใชก้ารโฆษณาท่ีเนน้ความพอใจของผูบ้ริโภคท่ีใชผ้ลิตภณัฑ์นั้น 

เป็นตน้ นอกจากน้ีบางบริษทัยงัใชน้โยบายให้คืนสินคา้และคืนเงิน ถา้ผูบ้ริโภคไม่พอใจ หรือมี

หนงัสือรับประกนัสินคา้รับรองเพื่อสร้างความพอใจใหก้บัผูบ้ริโภคหลงัการซ้ืออีกดว้ย 
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ปัจจัยทีม่ีผลกระทบต่อกระบวนการตัดสินใจ 

กกกกกก พิบูล ทีปะปาล (2545 : 70) ไดก้ล่าววา่ ปัจจยัสําคญัท่ีมีผลกระทบต่อกระบวนการ

ตดัสินใจ ไดแ้ก่ ปัจจยัท่ีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรหรือประชากรศาสตร์ ปัจจยัทางสังคม และ

จิตวิทยา ปัจจยัเหล่าน้ีไดแ้ทรกซึมอยูใ่นความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคไดน้าํมาใชใ้น

กระบวนการตดัสินใจซ้ือทุกขั้นตอน 

ตวัอยา่งเช่น ผูช้ายวยัรุ่นซ่ึงเขา้ไปร่วมกิจกรรมทางสังคมและชอบออกนอกบา้น จะใช้

กระบวนการตดัสินใจซ้ือแตกต่างจากผูช้ายกลางคนท่ีชอบอยู่กบับา้นและเก็บตวั ผ่ายแรกจะใช้

แหล่งขอ้มูลทางสังคมเป็นส่วนใหญ่ในการตดัสินใจซ้ือ ในขณะท่ีฝ่ายหลงัไม่ไดใ้ช้ ผูบ้ริโภคท่ี

ร่ํารวยมัง่คัง่จะผา่นการตดัสินใจในกระบวนการตดัสินใจแต่ละขั้นตอนรวดเร็ว มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ี

มีรายไดร้ะดบัปานกลาง เพราะคนร่ํารวยความเส่ียงทางดา้นการเงินมีน้อยกว่า และบุคคลท่ีอยู่

ภายใตค้วามกดดนัเร่ืองเวลา จะใชเ้วลาในการตดัสินใจผา่นกระบวนการตดัสินใจเร็วกวา่คนท่ีมีเวลา

อยา่งเพียงพอ เป็นตน้ 

ผู้มีส่วนร่วมในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

กกกกกกก พิบูล ทีปะปาล (2545 : 70-71) กล่าววา่ ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือนบัตั้งแต่ขั้นตน้คือ 

ขั้นไดรั้บส่ิงเร้าไปจนกระทั้งถึงข้ึนสุดทา้ย คือ ขั้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ตามปกติมกัจะมีผูมี้ส่วน

ร่วมในการตดัสินใจเสมอ ผูมี้บทบาทในการตดัสินใจในกระบวนการซ้ือสามารถจาํแนกออกไดเ้ป็น 

5 จาํพวก ดงัน้ีคือ 

 1. ผูริ้เร่ิมการซ้ือ (Initiator) หมายถึงบุคคลผูใ้ห้คาํแนะนาํหรือให้ความคิดท่ีจะซ้ือสินคา้

และบริการอยา่งใดอยา่งหน่ึงโดยเฉพาะ เป็นคนแรก 

2. ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ (Influencer) หมายถึงผูมี้ส่วนในการกระตุน้เร่งเร้า แจง้ข่าวหรือ

ชกัชวนให้ผูซ้ื้อตดัสินใจในกระบวนการซ้ือขั้นใดขั้นหน่ึง ตวัอยา่งของผูมี้อิทธิพล เช่น พวกดารา

หนงัสาธิตการใชผ้ลิตภณัฑ์ทางโทรทศัน์ เพื่อนบา้นซ่ึงเคยซ้ือสินคา้มาใชแ้ละรู้สึกติดอกติดใจใน

ยี่ห้อนั้น สามีซ่ึงบอกความรู้สึกว่าชอบผลิตภณัฑ์ลกัษณะอย่างไร แล้วปล่อยให้ภรรยาเป็นคน

ตดัสินใจซ้ือเป็นตน้ การศึกษาในเร่ืองน้ีมีประโยชน์ต่อการวางแผนการโฆษณาและการส่งเสริมการ

ขายเป็นอยา่งมาก การออกแบบ การโฆษณา จึงควรมุ่งเนน้ท่ีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือจึงจะไดผ้ลดีท่ีสุด 

3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) หมายถึงบุคคลผูซ่ึ้งทาํการตดัสินใจซ้ือ หรือเป็นผูช่้วย

ประกอบในการตดัสินใจซ้ือในขั้นใดขั้นหน่ึง จะซ้ือหรือไม่ซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไรหรือซ้ือท่ีไหน เป็น

ตน้ ไม่ว่าการตดัสินใจซ้ือจะประกอบด้วยบุคคลเพียงคนเดียวหรือหลายคนก็ตาม ผูข้ายจะตอ้ง

หาทางจูงใจดว้ยการโฆษณาไปยงับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
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4. ผูซ้ื้อ (Buyer) หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งทาํการซ้ือเองอยา่งแทจ้ริง ตวัอยา่งเช่น แม่บา้นไป

จ่ายตลาดตามรายการอาหาร แผนกจดัซ้ือในบริษทั เป็นตน้ การโฆษณาก็จะตอ้งมุ่งเนน้ผูท้าํหนา้ท่ี

ตดัสินใจซ้ืออยา่งแทจ้ริง 

5. ผูใ้ช ้(User) หมายถึง บุคคลท่ีเป็นผูใ้ชสิ้นคา้และบริการโดยตรง ตวัอยา่งเช่น คนงาน

ท่ีใชเ้คร่ืองจกัร คนใชซ่ึ้งใชผ้งซกัฟอกเส้ือผา้ บุคคลเหล่าน้ีไม่ไดเ้ป็นผูซ้ื้อสินคา้ดว้ยตนเองแต่คนอ่ืน

เป็นคนซ้ือมาให ้นกัการตลาดจะตอ้งถือวา่ผูใ้ชมี้ความสําคญั การโฆษณาก็ควรมุ่งเนน้ท่ีผูใ้ชเ้พราะ

ผูใ้ชจ้ะเป็นผูต้ดัสินใจหรือเป็นผูมี้อิทธิพลในการซ้ือในอนาคต   

จากแนวคิดทางด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภค และกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ

จาํเป็นตอ้งศึกษาถึงหลกัเกณฑ์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม และกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ 

ปัจจยัท่ีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ปัจจยัทางสังคมและจิตวิทยา ซ่ึงถือเป็นปัจจยัภายใน 

ส่วนปัจจยัภายนอก อนัเป็นผลมาจากปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม และสังคม รวมทั้ง ปัจจยัส่วนบุคคล

ปัจจยัเหล่าน้ีมีประโยชน์ต่อการพิจารณาลกัษณะความสนใจของผูซ้ื้อท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑ์ ดงันั้น

นกัการตลาดจะตอ้งหาส่ิงกระตุน้ เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการมากท่ีสุด 

 

แนวคิดของเพศทางเลอืก 

กกกกกกก เพศท่ีสาม หรือ รักร่วมเพศ  หมายถึง บุคคลท่ีมีความตอ้งการทางเพศกบับุคคลท่ีเป็นเพศ

เดียวกบัตน ต่อให้กาํลงัมีกิจกรรมทางเพศกบับุคคลต่างเพศอยู่ก็ตามที แต่อดมีจิตคิดประหวดัถึง

บุคคลเพศเดียวกนัไม่ได ้โดยกลุ่มน้ีไม่ไดมี้ความประสงค์ท่ีจะตดั ต่อ เฉาะ เฉือน ให้เป็นเพศตรง

ขา้ม  เขาจะพอใจในเพศท่ีตนเองเป็นอยู่ เพียงแต่ตอ้งการมีเพศสัมพนัธ์กบัเพศเดียวกนัเท่านั้นเอง 

ทั้งน้ีกลุ่มรักร่วมเพศเกิดข้ึนไดท้ั้งผูช้ายและผูห้ญิง ความหมายน้ีจึงรวมเกยแ์ละเลสเบ้ียนดว้ย  

กกกกกกก สาํหรับพวกท่ีมีกิจกรรมทางเพศกบัเพศเดียวกนัแบบชัว่คราว เช่น ตอนวยัรุ่นคุณอาจเคย

ร่วมวงสําเร็จความใคร่กบัเพื่อนๆโดยอาจผลดักนัจบั (และคุณไม่ไดติ้ดอกติดใจอาลยัอาวรณ์กบั

พฤติกรรมดงักล่าว) จดัวา่ไม่เป็นกลุ่มเพศท่ีสาม  

กกกกกกก Hermaphrodite : กลุ่มน้ีหมายถึง กะเทยแท้ๆ  ประเภทท่ีมีระบบสืบพนัธ์ุทั้งสองเพศใน

คนเดียวกนั เช่น อาจมีอวยัวะเพศภายนอกเป็นลกัษณะเพศหญิง แต่แอบมีอณัฑะอยูใ่นตวัดว้ย เป็น

ของแถมท่ีไม่ตอ้งการ  

กกกกกกก Transexualism : หรือ ท่ีเรารู้จกัในนามกะเทย มีความรู้สึกไม่พอใจในเพศท่ีตนเอง

เป็นอยู ่ตอ้งการเปล่ียนแปลงเป็นเพศตรงขา้ม ยอมรับตนเองในฐานะท่ีเป็นเพศตรงขา้ม  

กกกกกกก Transvestism : ประเภทน้ีเราพบในภาพยนตร์หลายเร่ือง เป็นกลุ่มท่ีมีความตอ้งการทาง

เพศ หรือมีความสุขเม่ือไดส้วมใส่เส้ือผา้ของเพศตรงขา้ม แต่ยงัพอใจในการมีเพศสัมพนัธ์กบัเพศ
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ตรงขา้ม ไม่มีความคิดท่ีจะมีเพศสัมพนัธ์กบัเพศเดียวกนัเลย เช่น ผูช้ายบางคนท่ีชอบแต่งตวัชุดสตรี

แลว้ช่วยกระตุน้ใหมี้ความรู้สึกทางเพศท่ีคึกคกัข้ึน โดยยงัอยากมีกิจกรรมทางเพศกบัผูห้ญิงเท่านั้น 

กกกกกกก สําหรับปัจจยัท่ีทาํให้เป็น เกย ์กะเทย ทอม ด้ี นั้น มีหลากหลายทฤษฎีและแนวความคิด 

ทั้งเร่ืองของระบบสมอง ยีน พนัธุกรรม การเล้ียงดู การหล่อหลอมทางสังคม การเรียนรู้จากสังคม 

แต่ยงัไม่มีทฤษฎีใดท่ียนืยนัไดเ้ตม็ท่ีคาดวา่เป็นจากหลากหลายองคป์ระกอบ (รวมทั้ งบางคนบอก

วา่เป็นสันดานหรือเป็นกรรมแต่ปางก่อนดว้ย)แต่ตามแนวความคิดทางจิตเวชศาสตร์ปัจจุบนัถือว่า

หากมีพฤติกรรมเบ่ียงเบนทางเพศ สนใจเพศเดียวกนั โดยท่ีอายุผูท่ี้มีพฤติกรรมนั้นยงัไม่ถึง 18 ปี 

จดัเป็นภาวะผดิปกติทางจิตท่ีควรไดรั้บการแกไ้ข (Gender Identity Disorder) แต่ถา้อายุเกิน 18 ปีไม่

จดัวา่เป็นภาวะผดิปกติทางเพศ แต่จดัเป็นกลุ่มบุคคลปกติ (Normal Variation) ท่ีมีความแตกต่างทาง

รสนิยม (ทางเพศ) [Chawasorn Deechaiya, 2550: ออนไลน์] 

กกกกกกก  อย่างไรก็ตาม ผูเ้ป็นเพศท่ีสามและเดินมาพบเรานั้นมีจาํนวนมากแต่มีบทสรุปจากการ

ปรับแตกต่างกนั มีทั้งผูท่ี้ยอมรับในตนเองได้(Ego syntonic) มีความสุขกบัชีวิตและบทบาทท่ี

เหมาะสม ไดรั้บการยอมรับ ยกย่องให้เกียรติจากผูอ่ื้น มีทั้งผูท่ี้ยอมรับตนเองไม่ได ้(Ego dystonic) 

เส่ือมความศรัทธา กระทัง่สูญสลายความรักท่ีมีต่อตนเองในท่ีสุดลงเองดว้ยการป่วยเป็นโรคทางจิต

เวชต่างๆ เช่น ซึมเศร้า กา้วร้าว ทาํร้ายตนเอง 

กกกกกกก สรุปผูว้ิจยัขอสรุปแนวคิดของเพศทางเลือกไดด้งัน้ีเพศท่ีสาม หรือ รักร่วมเพศนั้นคือ 

บุคคลท่ีมีความตอ้งการทางเพศกบับุคคลท่ีเป็นเพศเดียวและลกัษณะนิสัยคล้ายเพศหญิงสําหรับ

ปัจจยัท่ีทาํให้เป็น เกย ์กะเทย ทอม ด้ี นั้น มีหลากหลายทฤษฎีและแนวความคิด ทั้งเร่ืองของระบบ

สมอง ยีน พนัธุกรรม การเล้ียงดู การหล่อหลอมทางสังคม การเรียนรู้จากสังคมโดยท่ีอายุผูท่ี้มี

พฤติกรรมนั้นยงัไม่ถึง 18 ปี จดัเป็นภาวะผิดปกติทางจิตท่ีควรไดรั้บการแกไ้ข แต่ถา้อายุเกิน 18 ปี

ไม่จดัวา่เป็นภาวะผดิปกติทางเพศ แต่จดัเป็นกลุ่มบุคคลปกติ ท่ีมีความแตกต่างทางรสนิยมทางเพศ 

ทั้งน้ีผูว้จิยัจะนาํไปใชเ้พื่อสร้างแนวคาํถามในการวจิยัและเป็นเคร่ืองมือในการสังเกตเพศทางเลือก 

 

การแต่งตัวข้ามเพศ 

กกกกกกก จากการศึกษาของ จอมขวญั สยามวาลา (2544) Strategies Planning Director Consumer 

Insight บริษทั TBWA  Next and Triplet ในงานสัมมนาเร่ือง 7 C’s and 3 sex ท่ี ศูนยก์ารประชุม

แห่งชาติสิริกิต์ิ เม่ือเดือนพฤษภาคมท่ีผ่านมา พบว่าปัจจุบันเพศท่ี 3 มีอยู่ประมาณ 11% ของ

ประชากรโลกหรือถา้เทียบสัดส่วนกบัคนไทยก็น่าจะมีคนกลุ่มน้ีอยู ่6.7 ลา้นคนกระจายอยูทุ่กระดบั

อาย ุในทุกชั้นของสังคม แต่ถา้จะมองเฉพาะตลาดท่ีมีกาํลงัซ้ือโดยตดัเด็ก,ผูสู้งอายุและผูท่ี้มีกาํลงัซ้ือ
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ตํ่าออกแลว้ ตลาดน้ีน่าจะมีขนาดประมาณ 1.3 ลา้นคน โดยแยกตามแผนการดาํเนินชีวิต (Life Style) 

ไดเ้ป็น 3 กลุ่มใหญ่ ๆ คือ 

-    กลุ่มเกย ์(Guy) โดยในกลุ่มน้ียงัแบ่งออกเป็นเกยช์ายและเกยห์ญิง (ในบา้นเราชอบ

เรียกกลุ่มน้ีวา่เลสเบ้ียนแต่ในต่างประเทศกลุ่มน้ีจะเรียกตวัเองวา่เกยห์ญิง) 

-    กลุ่มลกัเพศ (Transsexual)  คือ กลุ่มท่ีแสดงออกในลกัษณะท่ีเป็นเพศตรงขา้มกบัท่ี

ตนเองเกิดมาอยา่งชดัเจน เช่น การแต่งตวัหรือขั้นสุดทา้ยคือ การผา่ตดัแปลงเพศ 

-    กลุ่มไบเซ็กส์ช่วล (Bisexual) คือ กลุ่มท่ีมีพฤติกรรมใน 2 บทบาททั้งเพศท่ีตนเองถือ

กาํเนิดและเพศตรงขา้ม   

กกกกกกก ท่ีน่าสนใจสําหรับการตลาดเพศท่ี 3 ก็คือ คนกลุ่มน้ีมีจาํนวนมากท่ีมีการศึกษาสูง 

ประสบความสําเร็จในอาชีพ เป็นผูบ้ริหารในองค์กรใหญ่ ๆ ทั้งภาครัฐและเอกชน เจา้ของกิจการ

ตลอดจนมืออาชีพ(Professional)ในสายงานวิชาชีพเฉพาะ เช่น นักแสดง ทนายความ แพทย ์

ดีไซน์เนอร์ ซ่ึงแน่นอนครับจากอาชีพการงานทาํให้มีรายไดสู้ง ท่ีสําคญัคือไม่มีลูกให้เป็นรายจ่าย 

ไม่ตอ้งคิดเก็บเงินหรือทรัพยสิ์นไวใ้หท้ายาท  แบบท่ีนกัการตลาดเรียกวา่ D.I.N.K ( Double Income 

No Kid) หรือครอบครัวท่ีทั้งคู่มีรายไดแ้ต่ไม่มีลูก ไม่เพียงเท่านั้น เพศท่ี 3 ค่อนขา้งมีอิทธิพลมากกบั

แนวโน้มด้านแฟชั่นในสังคม เพราะผูน้ําในวงการแฟชั่นเป็นเพศท่ี 3 อยู่มาก (ทั้ งในไทยและ

ต่างประเทศ) อีกทั้งผูห้ญิงส่วนใหญ่มกัเช่ือและฟังคาํแนะนาํดา้นแฟชัน่จากเพศท่ี 3 (กลุ่มช่างทาํผม 

แต่งหนา้ นกัออกแบบเส้ือผา้หรือเพื่อนร่วมงานท่ีเป็นเพศท่ี 3 ) 

 

ความต้องการของเพศทางเลือก 

กกกกกกก จากการศึกษาของ ดร.กฤษฎารัตน์ วฒันสุวรรณ (2544) โดยการทาํวิจยัแบบเขา้ไป

สังเกตแบบมีส่วนร่วม (Participative Observation) ในกลุ่มนกัศึกษาชายท่ีตอ้งการเป็นหญิง พบวา่

เป้าหมายหรือภารกิจ (Mission) ของคนกลุ่มน้ีคือ ต้องการกลายเป็นผูห้ญิง ซ่ึงเป็นเพศท่ีเขา

ปรารถนา ซ่ึงบางคนกล่าววา่ “ตั้งแต่จาํความไดส้มยัเรียนอนุบาล เขาก็อยากเป็นผูห้ญิงอยู่แลว้ เขา

อยากลองใส่ชุดชั้นในของแม่ถึงแมว้่าจะโดนพ่อว่าแต่เขาก็ไม่เคยเปล่ียนความรู้สึกท่ีอยากเป็น

ผูห้ญิง” 

กกกกกกก จากความตอ้งการเป็นผูห้ญิง เพศท่ี 3 สานฝันของตวัเองด้วยการแต่งตวัให้เป็นหญิง 

เลือกใชเ้ส้ือผา้ เคร่ืองสําอาง ชุดชั้นในแบบท่ีผูห้ญิงใชห้รือแมแ้ต่พฤติกรรมต่างๆ ในชีวิตประจาํวนั

ก็จาํลองมาจากผูห้ญิง เช่นการพ ยายามรักษารูปร่างให้ผอมเพรียว การกินยาลดนํ้ าหนกั บางคนเล่า

วา่ “เขาและเพื่อน ๆ มกัเลือกทานสลดัหรืออาหารท่ีไขมนัตํ่า หลงัอาหารจะเลือกสั่งผลไมแ้ทนท่ีจะ

เป็นขนมเพราะมีทศันคติวา่เป็นพฤติกรรมการบริโภคท่ีเป็นหญิง” ยิ่งไปกวา่นั้นคนกลุ่มน้ีบางคน
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แมแ้ต่ตอนเลือกคณะท่ีจะเรียนในการสอบเขา้มหาวทิยาลยั ก็พยามยามเลือกเขา้คณะท่ีสะทอ้นความ

เป็นผูห้ญิงอยา่งอกัษรศาสตร์ ศิลปศาสตร์มากกวา่คณะท่ีดูเป็นชายอยา่งรัฐศาสตร์ 

กกกกกกก ส่วนหน่ึงของกระบวนการแปลงร่าง(เป็นหญิง) ของเพศท่ี 3 โดยเฉพาะในกลุ่มวยัรุ่นก็

คือ การกินยาเม็ดคุมกาํเนิด หรือ ฮอร์โมนท่ีช่วยให้ตวัเองมีอก เอว สะโพกและผิวเนียนนุ่มอย่าง

แบบผูห้ญิง อีกทั้งยงัเสริมด้วยโลชัน่ ครีมบาํรุงต่าง ๆ ท่ีทาํให้เขาดูสวยแบบผูห้ญิง โดยเป้าหมาย

สูงสุดอยู่แค่การเปล่ียนรูปร่างภายนอกให้เป็นผูห้ญิง โดยไม่คิดว่าการผ่าตดัแปลงเพศเป็นเร่ือง

จาํเป็น (อย่างน้อยก็ในขณะน้ีแต่อนาคตไม่แน่) ซ่ึงกระบวนการไปสู่ภารกิจท่ีเป็นไปได ้(Mission 

Possible) น้ีคนกลุ่มน้ีเปรียบเทียบวา่คือ การเปล่ียนจากดกัแดเ้ป็นผเีส้ือ นัน่เอง 

 

ทาํไมต้องเป็นหญิง 

กกกกกกก เม่ือรู้ว่าเพศท่ี 3 ต้องการอะไรแล้ว เหตุผลว่าทาํไมเป็นอีกคาํตอบหน่ึงซ่ึงน่าจะเป็น

ประโยชน์แก่นกัการตลาด ซ่ึงพอถามวา่ทาํไม คนกลุ่มน้ีส่วนใหญ่ตอบวา่เขาเป็นมาตั้งแต่เกิด เขาไม่

คิดว่าเขาเป็นชาย เขาคือผูห้ญิงท่ีโชคร้ายเกิดมาในร่างชาย ดงันั้นกระบวนการเปล่ียนร่างกลบัเป็น

หญิงคือการทาํใหทุ้กอยา่งอยูอ่ยา่งท่ีควรจะเป็น นั้นเป็นมุมมองหน่ึง 

กกกกกกก เม่ือศึกษาลึกลงไป เหตุผลท่ีตอ้งการเปล่ียนเป็นหญิงของคนกลุ่มน้ี อีกส่วนหน่ึงน่าจะมา

จากแรงขบัดนัทางเพศหรือตามทฤษฎีความตอ้งการของ Maslow ท่ีบอกวา่มนุษยต์อ้งการความรัก 

ความอบอุ่น มีครอบครัว เพศท่ี 3  ก็ไม่ต่างจากชายหรือหญิงท่ีต้องการมีคนรัก ใช้ชีวิตคู่เป็น

ครอบครัว ซ่ึงสําหรับกลุ่มหญิงในร่างชายส่วนใหญ่แล้ว ชายในฝันของเขาไม่ใช่เกย ์แต่เป็นชาย

หนุ่มทัว่ ๆ ไป แบบท่ีสาว ๆ ฝันถึง(อยา่ลืมวา่ลึก ๆ แลว้คนกลุ่มน้ีคิดเสมอวา่เขาเป็นหญิง) การจะทาํ

ให้หนุ่มแท ้ๆ มาสนใจได ้เขาตอ้งกลายเป็นหญิงให้มากท่ีสุด หากจะมองสาเหตุของความตอ้งการ

เป็นหญิงอีกสักขอ้ ผมคิดวา่ทฤษฎีการมองตวัเอง(Self Concept) และทฤษฎีความตอ้งการสูงสุดของ

มนุษยข์อง Maslow ท่ีบอกว่าคนเราตอ้งการ Self-Actualization หรือการบรรลุเป้าหมายในชีวิตก็

น่าจะช่วยตอบคาํถามน้ีได้ นั่นคือเพศท่ี 3 มองตวัเองว่าเขาเป็นหญิง เขาจึงทาํตวัเป็นหญิงและ

เป้าหมายสูงสุดประการหน่ึงในชีวิตคือการกลายเป็นหญิง แมจ้ะตอ้งเสียเงินจาํนวนมาก เจ็บตวั 

เส่ียง แต่ก็คุม้สาํหรับการซ้ือความสุข ความสบายใจในชีวติ 

 

ใครมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

กกกกกกก ถา้มองในกลุ่มผูท่ี้ตอ้งการเป็นหญิง แน่นอนกลุ่มเพื่อนหญิงมีอิทธิพลสูงต่อคนกลุ่มน้ี 

เน่ืองจากเขาพยายามเลียนแบบพฤติกรรมการใชชี้วิตและสินคา้ของกลุ่มเพศหญิง แต่ตอ้งไม่ลืมว่า

ผูห้ญิงเองก็ยงัแยกตามบุคลิกไดอี้กหลายกลุ่ม โดยกลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อเพศท่ี 3 มกัจะเป็นกลุ่มผูห้ญิง
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ท่ีดูมีความเป็นหญิงมากกว่าสาวมาดมัน่ หรือสาวผมสั้ นสไตล์ ทอมบอย ท่ีผูห้ญิงจริงๆช่ืนชอบ 

นอกจากเพื่อนหญิงแลว้ กลุ่มเพื่อนเพศท่ี 3  ดว้ยกนัดูจะมีอิทธิพลมากกว่า ซ่ึงก็คงไม่แตกต่างจาก

ชายหรือหญิงท่ีรับอิทธิพลในการซ้ือสินคา้จากเพื่อนเพศเดียวกนัท่ีสนิทกนั เพศท่ี 3 ปกติจะมีการ

รวมกลุ่มเพื่อนเพศเดียวกนั มีการโชวข์า้วของเคร่ืองใชข้องตวัเอง ให้คาํแนะนาํผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยใน

การแปลงร่างเป็นหญิงอยา่งไดผ้ล เช่น ฮอร์โมนหรือยาคุมกาํเนิดแบบไหน ยี่ห้อไหนดี ยี่ห้อไหนกิน

แลว้แพ ้เคร่ืองสาํอางยีห่อ้ไหนดี เป็นตน้ 

กกกกกกก นอกจากน้ีโฆษณาเองก็มีอิทธิพลไม่น้อยต่อคนกลุ่มน้ี โดยหญิงในร่างชายจะเลือกและ

รับอิทธิพลจากโฆษณาสินคา้ผูห้ญิง โดยเฉพาะในขอ้ความหรือวิธีการนาํเสนอท่ีดูแลว้เป็นสินคา้ท่ี

แสดงความเป็นผูห้ญิงหรือเสน่ห์หญิงสูง โดยหลีกเล่ียงการใช้สินคา้ท่ีมีโฆษณาหรือแสดงบุคลิก

ของสินคา้ท่ีเป็นผูช้าย ขณะท่ีกลุ่มเกย ์(ชาย-หญิง) จริง ๆ มีแนวโนม้ท่ีจะสนใจโฆษณาและสินคา้ท่ี

ยอมรับในความเป็นเกยข์องเขา เช่น Absolute Vodka เป็นสุรายี่ห้อแรก ๆ ท่ีทาํโฆษณาจบักลุ่มเกย์

โดยเฉพาะ หรือบตัรเครดิตในต่างประเทศบางยี่ห้อ ยอมให้ติดรูปคู่ของคนเพศเดียวกันในบตัร

เครดิต หรือบริษัทประกันชีวิตบางแห่งในอเมริกา ยอมให้ระบุช่ือคู่รักเพศเดียวกันเป็นผูรั้บ

ประโยชน์ในกรมธรรมป์ระกนัชีวติ ทาํใหไ้ดรั้บคะแนนนิยมในหมู่เพศท่ี 3 ท่ีเป็นเกยสู์งมาก 

สรุปผูว้ิจยัขอสรุปแนวคิดของเพศทางเลือกได้ดงัน้ี ปัจจยัเร่ืองการแต่งตวัขา้มเพศการ

แต่งตวัให้เป็นหญิง เลือกใช้เส้ือผา้ เคร่ืองสําอาง ชุดชั้นในแบบท่ีผูห้ญิงใช้หรือแมแ้ต่พฤติกรรม

ต่างๆ ในชีวติประจาํวนัก็จาํลองมาจากผูห้ญิง ไดแ้ก่ การพยายามรักษารูปร่างให้ผอมเพรียว การกิน

ยาลดนํ้าหนกั  รวมไปถึงการเลือกชุดชั้นในท่ีหลากหลายตามความสวยงามท่ีพึ่งประสงค ์โดยอาศยั

การเลียนแบบของเพศหญิง ทั้งน้ีผูว้ิจยัจะนาํไปใชเ้พื่อสร้างแนวคาํถามรูปแบบการแต่งตวัของเพศ

ทางเลือกชายรักชายในการทาํวจิยัและเป็นเคร่ืองมือในการสังเกตเพศทางเลือก 

 

ชุดช้ันใน 

                ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกับชุดชั้นในสตรีตลาดชุดชั้นในสตรีในไทยจาํแนกได้เป็น 3 ระดับ 

ไดแ้ก่ 

 4.1 ระดบับน เป็นตลาดชุดชั้นในสตรีท่ีมีช่ือเสียง อาทิ WACOL TRIAUMPS โดยมี 

สัดส่วนประมาณร้อยละ 10 ของมูลค่าตลาดรวม 

 4.2 ระดบัปานกลาง เป็นตลาดชุดชั้นในสตรีท่ีมีช่ือเสียงปานกลาง อาทิ SABINA BSC 

เป็นตน้ โดยมีสัดส่วนประมาณร้อยละ 40 ของมูลค่าตลาดรวม 

 4.3 ระดบัล่าง เป็นตลาดชุดชั้นในสตรีท่ีมีช่ือเสียงระดบัล่าง อาทิ ชุดชั้นในสตรีท่ีมีวาง 

จาํหน่ายตามร้านคา้ทัว่ไป โดยมีสัดส่วนประมาณร้อยละ 50 ของมูลค่าตลาดรวม 
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กกกกกกก ชุดชั้นในโดยเฉพาะยกทรงหรือบราเซีย (Brassiere) ท่ีขายกนัอยูน่ั้นมีขนาดหลากหลาย 

จะเลือกอยา่งไรนั้นคุณควรจะเลือกขนาดท่ีเหมาะกบัตวัเองก่อนแลว้ค่อยเลือกแบบท่ีชอบใจ จากนั้น

ตอ้งลองสวมใส่ดูดว้ยเพื่อตรวจสอบความพอดีและท่ีสําคญัคือตอ้งแน่ใจวา่ใส่แลว้สบายตวัก่อนจะ

จ่ายเงินซ้ือ เพราะบราขนาดเดียวกนัแต่ต่างรูปแบบต่างยี่ห้อกนัก็มกัจะใส่ไดไ้ม่พอดีตวัเหมือนกนั 

วธีิการวดัขนาดของบราตามสูตร คือ 

                1. ยนืตรง ในท่าสบายๆ 

                2. วดัรอบยอดอก ไดเ้ท่าไหร่ก็จดไว ้(หา Cup Size) 

                3. วดัรอบใตอ้ก แลว้จดตวัเลขไวอี้กเหมือนกนั (Body Size) เสร็จแลว้คุณก็จะไดต้วัเลขมา 

2 จาํนวน คือขนาดตวั (Body Size) ไดจ้ากค่าขนาดรอบใตอ้ก และขนาดเตา้ (Cup Size) ไดจ้ากค่า

ของรอบยอดอกลบดว้ยขนาดรอบใตอ้ก แลว้นาํมาเปรียบเทียบกบัตาราง  

 

ค่าทีว่ดัได้จากรอบใต้อก (ซ.ม.) / ขนาดชุด (นิว้/ซ.ม.)  

                  --63-67 ------------------------------ 30/65  

                  --68-72 ------------------------------ 32/70  

                  --73-77 ------------------------------34/75  

                  --78-82 ------------------------------ 36/80  

                  --83-87 ------------------------------ 38/85  

                  --88-92------------------------------- 40/90  

                  --93-97 -------------------------------42/95  

 

ตารางขนาดคัพ (Cup Size)  

                 ค่าความต่างระหวา่งรอบอก และรอบใตอ้ก (ซ.ม.)  

                                 6.5-8.5    ขนาดคพั AA  

                                 9.0-11.0    ขนาดคพั A  

                                 11.5-13.5    ขนาดคพั B  

                                 14.0-16.0     ขนาดคพั C  

                                 16.5-18.5         ขนาดคพั D  

                                 19.0-21.0         ขนาดคพั E  
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ตวัอยา่ง เช่น  

ขนาดเส้นรอบวงยอดอก 80 ซ.ม.  

ขนาดใตอ้ก 70 ซ.ม.  

ค่าความต่าง 10 ซ.ม.  

ขนาดท่ีจะตอ้งใส่ 32/70 A 

     สรุปผูว้ิจยัขอสรุปแนวคิดของเพศทางเลือกไดด้งัน้ี  ตลาดชุดชั้นในสตรีในไทยจาํแนก

ไดเ้ป็น 3 ระดบัคือ ระดบับน ระดบัปานกลาง ระดบัล่าง ข้ึนอยูก่บัคุณภาพและความมีช่ือเสียงของ

ยี่ห้อชุดชั้นในโดยจะยึดหลกัขนาดท่ีเหมาะสมและพอดีกบัตนเอง ซ่ึงมีผลและดึงดูดเพศตรงขา้ม

ทั้งน้ีผูว้จิยัจะนาํไปใชเ้พื่อสร้างแนวคาํถามในการวจิยัและเป็นเคร่ืองมือในการสังเกตเพศทางเลือก 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P's Service Marketing Mix) 

กกกกกกก 7P's Service Marketing Mix คือ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ของ Thilip Kotler ซ่ึง

จะมี P เพิ่มเติมข้ึนมาอีก 3 อนั เน่ืองมาจากในปัจจุบนั  4P's  นั้นไม่เพียงพอต่อการอธิบายมุมมอง

หลกัของการบริการ ซ่ึงมีดงัน้ี 

dddddddd   1. ผลิตภณัฑ์ (Product) 

คือ สินคา้หรือบริการท่ีเราจะเสนอให้กบัลูกคา้ แนวทางการกาํหนดตวั Product ให้

เหมาะสมก็ตอ้งดูวา่กลุ่มเป้า หมายตอ้งการอะไร เช่นตอ้งการนํ้ าผลไมท่ี้ สะอาด สด ในบรรจุภณัฑ์

ถือสะดวก โดยไม่สนรสชาติ เราก็ตอ้งทาํตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ ไม่ใช่วา่เราชอบหวานก็จะพยายามใส่

นํ้าตาลเขา้ไป แต่โดยทัว่ไปแนวทางท่ีจะทาํสินคา้ใหข้ายไดมี้อยูส่องอยา่งคือ  

กกกกกกก                   1.1 สินคา้ท่ีมีความแตกต่าง โดยการสร้างความแตกต่างนั้น จะตอ้งเป็นส่ิงท่ี

ลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้ริงวา่ต่างกนัและ ลูกคา้ตระหนกัและชอบในแนวทางน้ี เช่นคุณสมบติัพิเศษ 

รูปลกัษณ์ การใชง้าน ความปลอดภยั ความคงทนโดยกลุ่มลูก คา้ท่ีเราจะจบัก็จะเป็นลูกคา้ท่ีไม่มีการ

แข่งขนัมาก (Niche market)  

กกกกกกก                   1.2 สินคา้ท่ีมีราคาตํ่านัน่คือ การยอมลดคุณภาพในบางดา้นท่ีไม่สําคญัลงไป 

เช่นสินคา้ท่ีผลิตจากจีน จะมีคุณภาพไม่ดี นกัพอใช้งานได ้แต่ถูกมากๆหรือ สินคา้ท่ีเลียนแบบแบ

รนด์ดงัๆ ในซุปเปอร์สโตรต่างๆ จริงๆ แลว้สําหรับนกัธุรกิจมือ ใหม่ควรเลือกในแนวทาง สร้าง

ความแตกต่างมากกวา่ การเป็นสินคา้ราคาถูกเพราะ หากเป็นดา้นการผลิตแลว้รายใหญ่ จะมีตน้ทุน

การผลิตท่ีถูกกว่ารายย่อย แต่หากเป็นดา้นบริการ เราอาจจะเร่ิมตน้ท่ีราคาถูกก่อน แลว้ค่อยๆ หา

ตลาดท่ีรายใหญ่ไม่สนใจ 

     2.  ราคา (Price) 
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กกกกกกก  ราคาเป็นส่ิงท่ีค่อนขา้งสําคญัในการตลาด แต่ไม่ใช่ว่า คิดอะไรไม่ออกก็ลดราคาอย่าง

เดียวเพราะการลดราคาสินคา้ อาจจะไม่ไดช่้วยให้การขายดีข้ึนได ้หากปัญหาอ่ืนๆยงัไม่ไดรั้บการ

แกไ้ข การตั้งราคาในท่ีน้ีจะเป็นการตั้งราคาให้เหมาะสมกบั ผลิตภณัฑ์ และกลุ่มเป้าหมายของเรา 

เช่นหากเราขายนํ้ าผลไมท่ี้จตุจกัร ราคาอาจจะตอ้งถูกหน่อย แต่หากขายท่ีสยาม หากตั้งราคาถูกไป

เช่น 10 บาท กลุ่มท่ีเป็นเป้าหมายอยากให้ซ้ืออาจจะไม่ซ้ือ แต่คนท่ีซ้ืออาจจะเป็นคนอีกกลุ่มซ่ึงมี

นอ้ยกวา่ และไม่คุม้ ท่ีจะขายแบบน้ีในสยาม ยิ่งไปกว่านั้นหากราคา และรูปลกัษณ์สินคา้ไม่เขา้กนั 

ลูกคา้ก็จะเกิดความขอ้งใจและอาจจะกงัวลท่ีจะซ้ือ เพราะราคาคือตวับ่งบอกภาพลกัษณ์ของสินคา้ท่ี

สาํคญัท่ีสุด อยา่งไรก็ตาม ในดา้นการทาํธุรกิจขนาดยอ่มแลว้ ราคาท่ีเราตอ้งการ อาจไม่ไดคิ้ดอะไร

ลึกซ้ึงขนาดนั้น แต่จะมองกนัในเร่ืองของตวัเลข ซ่ึงจะมีวธีิกาํหนดราคาง่ายต่างๆดงัน้ี 

กกกกกกก                  2.1 กาํหนดราคาตามลูกคา้ คือการกาํหนดราคาตามท่ีเราคิดวา่ ลูกคา้จะเต็มใจ

จ่าย ซ่ึงอาจจะไดม้าจากการทาํสาํรวจ หรือแบบสอบถาม  

กกกกกกก                  2.2 กาํหนดราคาตามตลาด คือการกาํหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ซ่ึงอาจจะ

ตํ่ามากจนเราจะมีกาํไรนอ้ยดงันั้นหาก เรา คิด ท่ีจะกาํหนดราคาตามตลาด เราอาจจะตอ้งมานัง่คิด

คาํนวณยอ้นกลบัว่า ตน้ทุนสินคา้ควร เป็นเท่าไรเพื่อจะได้กาํ ไร ตามท่ีตั้งเป้า แล้วมาหาทางลด

ตน้ทุนลง  

กกกกกกก                    2.3 กาํหนดราคาตามตน้ทุน+กาํไร วธีิน้ีเป็นการคาํนวณวา่ตน้ทุนของเราอยู่

ท่ีเท่าใด แลว้บวกค่าขนส่ง ค่าแรงของเราบวกกาํไรจึงไดม้าซ่ึงราคา แต่หากราคาท่ีไดม้าสูงมาก เรา

อาจจาํเป็นตอ้งมีการทาํประชาสัมพนัธ์ หรือปรับภาพลกัษณ์ ใหเ้ขา้กบัราคานั้น 

 

3. สถานท่ี (Place)  

สถานท่ี คือ วิธีการนาํสินคา้ไปสู่มือของลูกคา้ หากเป็นสินคา้ท่ีจะขายไปหลายๆแห่ง 

วธีิการขายหรือการกระจายสินคา้จะมีความ สาํคญัมาก หลกัของการเลือกวธีิกระจายสินคา้นั้นไม่ใช่

ขายใหม้ากสถานท่ีท่ีสุดจะดีเสมอ เพราะมนัข้ึนอยูก่บัวา่ สินคา้ของท่านคือ อะไร และกลุ่มเป้าหมาย

ท่านคือใคร เช่นของใชใ้นระดบับน ควรจะจาํกดัการขายไม่ให้มีมากเกินไป เพราะอาจจะทาํให้เสีย

ภาพ ลกัษณ์ไดส่ิ้งท่ีเราควรจะคาํนึงอีกอย่างของวิธีการกระจายสินคา้คือตน้ทุนการกระจายสินคา้ 

เช่นการขายสินคา้ใน 7-eleven อาจจะ กระจายไดท้ัว่ถึง แต่อาจจะมีตน้ทุนท่ีสูงกวา่ หากจะกล่าวถึง

ธุรกิจท่ีเป็นการขายหนา้ร้าน Place ในท่ีน้ีก็คือ ทาํเล ซ่ึงก็ควรเลือกท่ี ให้เหมาะสมกบัสินคา้ของเรา

เช่นกนั อย่าง มาบุญครองกบั สยามเซ็นเตอร์ จะมีกลุ่มคนเดินท่ีต่างออกไปและลกัษณะสินคา้และ 

ราคาก็ไม่เหมือนกนัดว้ยทั้งๆท่ีตั้งอยูใ่กลก้นั ท่านควรขายท่ีใดก็ตอ้งพิจารณาตามลกัษณะสินคา้ 

4. การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
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5. People  บุคลากร จะมองในส่วนของพนกังานในทุกๆ ดา้น ไม่วา่จะเป็นการพดูจา 

มารยาท การแต่งกาย ฯลฯ 

                   6. Process  กระบวนการ/การใหบ้ริการ จะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการผลิตของธุรกิจ

บริการ ซ่ึงก็คือ กระบวนการ/ขั้นตอน/ประสิทธิภาพในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ โดยคาํนึงถึงความพึง

พอใจสูงสุดของลูกคา้  

                   7. Physical Evidence  ลกัษณะทางกายภาพ/ภายนอก ปัจจยัจะเก่ียวขอ้งกบัส่วนท่ี

สัมผสั/จบัตอ้งไดข้องการให้บริการและส่ิงแวดลอ้มต่างๆ ของพื้นท่ีใหบ้ริการ ซ่ึงจะมีผลต่อความ

ประทบัใจของลูกคา้ เช่น การมีป้ายโฆษณาติดอยูห่นา้ร้านในตาํแหน่งท่ีโดดเด่น ฯลฯ 

สรุปผูว้ิจยัขอสรุปแนวคิดของเพศทางเลือกไดด้งัน้ี  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ

แตกต่างจากผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไดจึ้งมกัจะตอ้งการวิธีการทางตลาดท่ีแตกต่างไป เน่ืองจากสินคา้มี

มาตรฐานท่ีเห็นชดัเจนและสามารถวางอยู่บนชั้นวาง เพื่อรอลูกคา้ไดแ้ต่ในธุรกิจบริการ ลูกคา้กบั

พนกังานตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์กนั เพื่อสร้างสรรคบ์ริการท่ีเป็นเลิศ  

 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 นสัสุดา ฑปภูผา, พร้อมภทัร สาโรช,ปวริศา รามนต ์ และศิรินยา ปทุมานนท ์ (2552) 

ศึกษาเร่ืองการสํารวจความตอ้งการห้องนํ้ าของเพศท่ีสาม มีวตัถุประสงค์เพื่อการศึกษาเร่ืองการ

สาํรวจความตอ้งการหอ้งนํ้าของเพศท่ีสาม  คือ 1.ศึกษาปัญหาท่ีเกิดจากการใชห้้องนํ้ าของเพศท่ีสาม 

2.ศึกษาลกัษณะห้องนํ้ าของเพศท่ีสาม ผลการศึกษาเร่ือง “ การสํารวจความตอ้งการห้องนํ้ าของเพศ

ท่ีสาม ” คือ สําหรับกลุ่มกะเทยลกัเพศหรือท่ีรู้จกักนัทัว่ไปวา่ “ตุ๊ด แต๋ว” กลุ่มคนเหล่ามีปัญหาใน

การใชห้้องนํ้ าร่วมกบัเพศชาย เน่ืองจาก นิยมแต่งหนา้ ทาํผม หรือบางคร้ังอาจแต่งกายเป็นเพศตรง

ขา้มซ่ึงผูช้ายเห็นเป็นเร่ืองแปลกจึงถูกมองอยา่งตาํหนิและดูถูกจากเพศชายนอกจากน้ีห้องนํ้ าชายยงั

ขาดพื้นท่ีเฉพาะสาํหรับแต่งเติมวามสวยความงามของกลุ่มคนเหล่าน้ี 

                สรุปไดว้า่ถึงแมก้ลุ่มเพศท่ีสามไม่ตอ้งการใหมี้หอ้งนํ้ าเฉพาะแต่ควรคาํนึงถึงการเพิ่มพื้นท่ี

ทางสังคมใหค้นกลุ่มคนเหล่าน้ี กล่าวคือ หอ้งนํ้าหญิงควรเปิดโอกาสใหก้ะเทยผดิเพศหรือแปลงเพศ

ไดร่้วมใช ้และเพิ่มขนาดเพื่อรองรับกบัจาํนวนผูใ้ชท่ี้มากข้ึน ส่วนห้องนํ้ าชายควรเพิ่มพื้นท่ีสําหรับ

แต่งเติมความสวยความงามให้กลุ่มกะเทยลกัเพศ อ. วิฑูรย ์สิมะโชคดี, M.B.A (2546) ศึกษาเร่ือง

การประเมินความเส่ียงของพนักงานท่ีปฏิบติังานกบัเคร่ืองตดัผา้ เคร่ืองป๊ัมผา้และจกัรเย็บผา้ใน

โรงงานผลิตชุดชั้นในสตรีโดยใช้การวิเคราะห์ความผิดพลาดแบบแผนภูมิต้นไม้การวิจยัน้ีได้

ทาํการศึกษาการประเมินความเส่ียงโดยใช้การวิเคราะห์ความผิดพลาดแบบแผนภูมิตน้ไม ้ของ

พนกังานท่ีปฏิบติังานกบัเคร่ืองตดัผา้ เคร่ืองป๊ัมผา้และจกัรเยบ็ผา้ โดยมุ่งเนน้ท่ีศึกษาถึงการบาดเจ็บ
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จากการปฏิบติังานกบัเคร่ืองจกัรทั้ง 3 ชนิด ของพนกังานของบริษทั โกลด์อินโด อินเตอร์เนชัน่แนล 

(ประเทศไทย) จาํกดัซ่ึงเป็นโรงงานผลิตชุดชั้นในสตรี ผลท่ีไดจ้ากการวิจยัพบว่า โอกาสของการ

เกิดอุบติัเหตุจากการวิเคราะห์ความผิดพลาดแบบแผนภูมิตน้ไมท้ั้ง 3 แผนก ก่อนการปฏิบติัตาม

มาตรการลดและป้องกนัอุบติัเหตุอยูใ่นช่วง 0.0178 ถึง 0.1900 และความถ่ีของการเกิดอุบติัเหตุต่อ

ชัว่โมงการปฏิบติังานท่ีเกิดข้ึนจริงอยูใ่นช่วง 0.071 ถึง 0.0850 คร้ัง ต่อ 1,000 ชัว่โมงทาํงาน โอกาส

ของการเกิดอุบติัเหตุจากการวิเคราะห์ความผิดพลาดแบบแผนภูมิตน้ไมท้ั้ง3 แผนก หลงัจากปฏิบติั

ตามมาตรการลดและป้องกนัอุบติัเหตุอยูใ่นช่วง 0.0002 ถึง 0.0057และความถ่ีของการเกิดอุบติัเหตุ

ต่อชัว่โมงการปฏิบติังานท่ีเกิดข้ึนจริงอยูใ่นช่วง0.0061 ถึง 0.0077 คร้ัง ต่อ 1,000 ชัว่โมงทาํงาน ผล

ท่ีไดท้าํให้โอกาสของการเกิดอุบติัเหตุทั้ง 3 แผนก จากการวิเคราะห์ความผิดพลาดแบบแผนภูมิ

ตน้ไมล้ดลงร้อยละ 93.56 ถึงร้อยละ 98.76 และความถ่ีของการเกิดอุบติัเหตุต่อชัว่โมงการทาํงานท่ี

เกิดข้ึนจริงลดลงร้อยละ 88.89 ถึง 91.47   

 

 ก ฤ ษ ฎ ย ช น ม์   สุ ข ย ะ ฤ ก ษ์ ( 2 5 5 1 )       ศึ ก ษ า เ ร่ื อ ง  “นัก ศึ ก ษ า เ พ ศ ท่ี ส า ม ใ น

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์”    การดาํเนินชีวิตและสวสัดิการ มีวตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษาเร่ือง  

“นกัศึกษาเพศท่ีสามในมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์” การดาํเนินชีวิตและสวสัดิการในคร้ังน้ีจะเป็น

การศึกษาถึงการดาํเนินชีวิตในร้ัวมหาวิทยาลัยของนักศึกษาเพศท่ีสามและการจดัสวสัดิการท่ี

เหมาะสมต่อนกัศึกษาเพศท่ีสามในมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ ผลการศึกษาพบวา่ ผลการศึกษาเร่ือง  

“นกัศึกษาเพศท่ีสามในมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์  :  การดาํเนินชีวิตและสวสัดิการ”  ประกอบไป

ดว้ย  3  ประเด็นท่ีสาํคญั  คือ 1.การดาํเนินชีวิตในมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ของนกัศึกษาเพศท่ีสาม 

2.สวสัดิการนกัศึกษา 3.การเขา้ร่วมพิธีพระราชทานปริญญาบตัร 
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือชุดชั้นในของเพศชายรักชายท่ีแต่ง

กายขา้มเพศนกัศึกษาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี เป็นการ

ศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดว้ยวิธีชาติพนัธ์วรรณา (Ethnography)ซ่ึงโพธิสิตา

(2548 : 34)ให้ความหมายวา่ เป็นกระบวนการการสังเกตพฤติกรรมและวิถีชีวิตของกลุ่มทางสังคม

และวฒันธรรมกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงแลว้รายงานโดยละเอียดถึงพฤติกรรม ความเช่ือ ความรู้ ความเขา้ใจ 

ทศันคติ ตลอดจนค่านิยมอนัเป็นผลมาจากพฤติกรรมของคนในกลุ่มนั้น ๆ โดยผูว้ิจยัเขา้ไปศึกษา

พฤติกรรมการเลือกซ้ือชุดชั้นในของเพศทางเลือกและเพื่อศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคโดยใชแ้บบ

สัมภาษณ์เป็นเคร่ืองมือในการศึกษาวจิยั ซ่ึงผูว้จิยัไดด้าํเนินการวจิยัโดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

    1. กลุ่มผูใ้หข้อ้มูลหลกั 

 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 5. ระยะเวลาในการดาํเนินการวจิยั 

 

กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลกั 

  การเลือกผูใ้หข้อ้มูล (Key informant) คือผูท่ี้เก่ียวขอ้งโดยเป็นนกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่ง

กายขา้มเพศ ในคณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตเพชรบุรี โดยการเลือกเวลาท่ี

เหมาะสม     นดัหมาย     แลว้ทาํการลงสัมภาษณ์ระดบัลึกผูท่ี้เก่ียวขอ้งซ่ึงมีผูใ้ห้ขอ้มูลจาํนวน

ทั้งหมด 20 คน 
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เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ในการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัอาศยัตวัผูว้จิยัเองเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล ดงัน้ี 

 2.1 การสังเกต (Observation) ไดก้าํหนดไวเ้ป็น 2 ลกัษณะดว้ยกนั คือ การสังเกตแบบมี

ส่วนร่วม (Participant Observation) และการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม (Non- Participant 

Observation) ซ่ึง อชิรญาณ์ ยนัตพร (2552 : 44-45) ไดใ้ห้แนวทางว่าการสังเกตแบบมีส่วนร่วม

บางคร้ังก็เรียกวา่ การสังเกตภาคสนาม (Field Observation) คือการท่ีผูส้ังเกตเขา้ไปร่วมกบักลุ่มคน

ท่ีถูกศึกษา มีการทาํกิจกรรมร่วมกนั ผูว้ิจยัเองก็ไดใ้ช้วิธีการน้ีโดยใช้กระบวนการสามขั้นตอน คือ

การสังเกต การซกัถาม การจดบนัทึก เป็นกระบวนการสังเกตและการสัมภาษณ์บางคร้ังผูว้ิจยัตอ้ง

ใช้ร่วมกนั เพราะขณะสัมภาษณ์ก็ได้ทาํการสังเกตปรากฏการณ์หรือพฤติกรรมบางอย่างไปด้วย

นอกนั้ นยงัมีการบันทึกเทปและบันทึกภาพเหตุการณ์ต่างๆ เพื่อนํามาตีความหรือพิจารณา

รายละเอียดของเหตุการณ์ต่าง ๆ อีกคร้ังในภายหลงั สาํหรับผูว้ิจยัไดเ้ขา้ไปร่วมกิจกรรมในการเลือก

ซ้ือชุดชั้นในกบัผูท่ี้ถูกสังเกตหรือผูท่ี้ถูกสัมภาษณ์ จนบางคร้ังผูถู้กสังเกตหรือถูกสัมภาษณ์ไม่รู้สึกวา่

ถูกสังเกต เพราะเขา้ใจไปวา่ผูว้ิจยัเป็นเสมือนเพื่อนคนหน่ึง ส่วนการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม เป็น

การสังเกตท่ีผูว้ิจยัเฝ้าสังเกตอยู่วงนอก ปฏิบติัตนเป็นบุคคลภายนอกไม่เขา้ไปร่วมในกิจกรรมท่ีอยู ่

ทั้งน้ี เพื่อมิให้ผูถู้กสัมภาษณ์รู้สึกวา่ถูกรบกวนจากผูว้ิจยั เช่น การเลือกซ้ือ แต่ในขณะเดียวกนัก็เก็บ

ขอ้มูลและสังเกตแบบไม่ใหผู้ใ้หข้อ้มูลรู้สึกตวั 

 2.2 การสัมภาษณ์ ผูว้ิจยัใชว้ิธีการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั (Key Informant Interview) 

คือการซักถามบุคคลท่ีเป็นเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศซ่ึงคาํถามต่าง ๆ ผูว้ิจยัได้ตั้งเป็นเคา้

โครงคร่าว ๆ ไวส้าํหรับเป็นแนวทางการสัมภาษณ์ ซ่ึงผูว้จิยัไดร้วบรวมไวใ้นแบบสัมภาษณ์ 

 2.3 แบบบนัทึกการสังเกต/สัมภาษณ์ เพื่อป้องกนัการลืมผูว้ิจยัไดด้าํเนินการบนัทึกโดย

ไดป้ฏิบติัเป็น 2 ขั้นตอน คือ ทาํการจดบนัทึกย่อขณะกาํลงัสังเกตหรือทนัทีหลงัการสังเกตเห็น 

ขั้นตอนท่ีสอง คือ การนําบนัทึกย่อท่ีเขียนไวม้าเรียบเรียงเป็นบนัทึกท่ีมีข้อความขยายมากข้ึน 

(Expanded Note) ในบางคร้ังผูว้จิยัไดใ้ชว้ธีิบนัทึกเทปในขณะสัมภาษณ์และนาํมาเรียบเรียงภายหลงั 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การศึกษาค้นคว้าจากเอกสาร 

 ซ่ึงเป็นการคน้ควา้ระยะแรก ในส่วนน้ีคน้ควา้ประเด็นเก่ียวกบัการศึกษารูปแบบและ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือชุดชั้นในของเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ ตลอดจนแนวคิดและทฤษฏี

ต่างๆ ท่ีใช้ในการศึกษา ประกอบด้วยเอกสารขอ้มูลเพิ่มเติมจากรายงานวิจยั ท่ีมีความเก่ียวขอ้ง

เช่ือมโยงกนั อนัเป็นการช้ีใหเ้ห็นประเด็นศึกษา 
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การศึกษาภาคสนาม 

 ในส่วนน้ี เป็นการรวบรวมข้อมูลท่ี ศึกษาเก่ียวกับ ได้แก่ การลงภาคสนามเพื่อท่ี

สัมภาษณ์เก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือชุดชั้นใน รวมถึงปัญหาและอุปสรรคท่ีได้พบจากการ

สอบถามจากนกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศท่ีใชชุ้ดชั้นใน โดยการศึกษาภาคสนาม หรือการ

เขา้หากลุ่มตวัอยา่งเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลนั้นๆ โดยผูว้ิจยัมีความเห็นวา่การแสดงบทบาทท่ีแทจ้ริง

ของผูว้ิจยัทาํให้กลุ่มตวัอยา่งให้ขอ้มูลต่างๆดว้ยความเต็มใจ และผูว้ิจยัก็สามารถท่ีจะสอบถามเร่ือง

ต่างๆ ไดอ้ยา่งเปิดเผยและซกัถามในประเด็นท่ีละเอียดลึกซ้ึงได ้

 

การตรวจสอบความน่าเช่ือถือ 

 การตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูล ใชก้ารตรวจสอบแบบสามเส้า ดา้นขอ้มูล โดย

พิจารณารูปแบบของสินคา้ คุณลกัษณะพิเศษและแหล่งบุคคลท่ีแตกต่างกนั การตรวจสอบสามเส้า

ดา้นผูว้จิยั สามเส้าดา้นวธีิรวบรวมขอ้มูล โดยใชว้ิธีเก็บรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ กนัเพื่อรวบรวมขอ้มูล

เร่ืองเดียวกนั 

 

วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การสัมภาษณ์ 

 การเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนามของ “พฤติกรรมการเลือกซ้ือชุดชั้นในของเพศชายรัก

ชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ คณะวิทยาการจดัการมหาวิทยาลยัศิลปากร  วิทยาเขตเพชรบุรี ” ในคร้ังน้ี 

ผูว้จิยัใชว้ธีิการสัมภาษณ์ทางสังคมวิทยา (Sociological Interview) โดยใชค้วามนิยมคุน้เคย เป็นการ

เก็บขอ้มูลท่ียืดหยุ่นปรับเปล่ียนไปตามสถานการณ์ และสามารถสังเกต พฤติกรรม ปฏิกิริยาของ

ผูใ้หส้ัมภาษณ์ และสามารถเผยให้เห็นถึงความรู้สึกนึกคิดของผูส้ัมภาษณ์ไดอ้ยา่งละเอียดลึกซ้ึง ซ่ึง

จะทาํให้การค้นหาคาํตอบของการศึกษามีความน่าเช่ือถือ การสัมภาษณ์ในคร้ังน้ีผูศึ้กษาใช้การ

สัมภาษณ์เชิงลึก  เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีเก่ียวกบัวิธีเลือกซ้ือชุดชั้นในของชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ

รวมไปถึงขนาดและลวดลาย อย่างละเอียดลึกซ้ึง โดยการสัมภาษณ์จะเป็นลกัษณะการสัมภาษณ์

แบบไม่เป็นทางการ เพื่อสร้างการสนทนาอย่างเป็นธรรมชาติ ระหว่างผู ้สัมภาษณ์ และผูถู้ก

สัมภาษณ์ โดยผูว้ิจยัจะตั้งคาํถามและเป็นผูต้อบคาํถามท่ีผูใ้ห้ขอ้มูลถามกลบั โดยทั้งสองฝ่ายจะมี

ส่วนไดรั้บรู้ความรู้สึกประทบัใจ แนวคิดซ่ึงกนัและกนั เป็นลกัษณะการพูดคุยสนทนา แลกเปล่ียน

ความคิดเห็น และประสบการณ์ระหว่างกนั โดยตั้งประเด็นการสัมภาษณ์เพื่อเช่ือมโยงความคิด 

ความรู้สึก อาจจะทาํให้ผูว้ิจยัไดรั้บขอ้มูลประเด็นท่ีน่าสนใจใหม่ๆ เพื่อประกอบการศึกษาต่อไป

โดยการสัมภาษณ์ในคร้ังน้ีผูว้ิจยัจะเน้นถึงการถ่ายทอดเร่ืองราวการดาํเนินชีวิตและประสบการณ์ 



27 

 

ความรู้สึกนึกคิด การนิยามตนเองของเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศจากนั้นผูว้ิจยัจะสอบถาม 

เพื่อขยายความเพิ่มเติมในแต่ละประเด็น โดยลกัษณะคาํถามจะมีการปรับเปล่ียนไปตามสถานการณ์ 

โดยการสัมภาษณ์ในคร้ังน้ีมี 3 รูปแบบคือ 

 1. การสัมภาษณ์ โดยการพดูคุยธรรมดา ผูว้จิยัจะจาํคาํถามและคาํตอบรวมทั้งบรรยากาศ

ต่างๆ ในการพดูคุยเอาไวแ้ลว้นาํมาจดบนัทึกภายหลงั 

 2. การสัมภาษณ์โดย การใช้เคร่ืองบันทึกเสียง เน่ืองจากบางคร้ังการจดบันทึกไม่

สามารถเก็บรายละเอียดไดห้มดจึงตอ้งมีการบนัทึกเสียงและภาพไวเ้พื่อนาํขอ้มูลท่ีอาจตกหล่นมา

วิเคราะห์ได้ ผูว้ิจยัจะใช้การสัมภาษณ์ลกัษณะน้ีได้ต่อเม่ือได้อธิบายวตัถุประสงค์การศึกษาแล้ว  

ผูว้ิจยัจะขออนุญาตในการบนัทึกเสียง ถ้าได้รับอนุญาตก็จะทาํการสัมภาษณ์โดยการใช้เคร่ือง

บนัทึกเสียง 

 3. การจดบนัทึกมีการจดบนัทึกระหว่างการสนทนา โดยจดขอ้มูลทัว่ไป รวมทั้งความ

คิดเห็น ท่ีผูถู้กสัมภาษณ์ และขอ้เสนอแนะในรายละเอียดต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 

 การสังเกต 

 ผูว้ิจยัจะใช้วิธีการสังเกตการณ์สนทนาจากผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั โดยสังเกตพฤติกรรมใน

ระหว่างการตอบ ระหว่างการสนทนา อีกทั้งการสังเกตพฤติกรรมในการดาํเนินชีวิต และขณะทาํ

กิจกรรมเลือกซ้ือชุดชั้นในกบัผูใ้ห้ขอ้มูล เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีเป็นธรรมชาติของผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั เพื่อ

เป็นขอ้มูลประกอบการวเิคราะห์ใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดในการศึกษา 

 จริยธรรมในงานวจัิย 

 จริยธรรมในการวิจยัคร้ังน้ี เน่ืองจากเป็นการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือชุด

ชั้นในของเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขต

เพชรบุรี ซ่ึงผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัคือนกัศึกษาเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ ทาํให้ผูว้ิจยัไม่สามารถ

เปิดเผยนามได ้อีกทั้งเป็นเร่ืองส่วนตวัในชีวิตประจาํวนัโดยมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ผูว้ิจยัไม่

สามารถเข้าร่วมและติดตามไปได้ทุกสถานท่ี ดังนั้ นข้อมูลจะได้จากการเล่าถึงรูปแบบและ

พฤติกรรมเลือกซ้ือชุดชั้นในของเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศเป็นผูใ้ห้ขอ้มูล ผูว้ิจยัตอ้งใชค้วาม

ละเอียดอ่อนในการเก็บขอ้มูล เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีเป็นจริง และเป็นธรรมชาติของผูใ้ห้ขอ้มูลและจะ

นาํขอ้มูลท่ีไดม้าก่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี 

 

การเกบ็ข้อมูลภาคสนาม 

การเก็บขอ้มูลภาคสนามผูว้จิยัใชข้อ้มูลดงัน้ี 

 1.การสัมภาษณ์ 
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 การสัมภาษณ์เป็นวิธีการศึกษาคน้ควา้ใช้กนัโดยทัว่ไปในแขนงวิชาทางสังคมศาสตร์

เป็นรูปแบบของปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งผูถ้ามและผูถู้กถามภายใตก้ฎเกณฑ์มีวตัถุประสงคเ์พื่อรวบรวม

ขอ้มูลเป็นการสนทนาท่ีมีจุดประสงคเ์ป็นหลกั ฉะนั้นจึงใชไ้ดท้ัว่ไปโดยไม่จาํกดัวา่ผูใ้ห้ขอ้มูลจะมี

ระดบัการศึกษาสูงตํ่าเพียงใด (ภาคภูมิ ชินวงศ ์2550 : 48) การสัมภาษณ์แบ่งเป็นการสัมภาษณ์แบบ

เป็นทางการหรือการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง กับ การสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ ซ่ึงการ

สัมภาษณ์แบบเป็นทางการจะใชใ้นงานวิจยัเชิงปริมาณ ดงันั้นงานวิจยัช้ินน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ

จึงใชก้ารสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการแบ่งลกัษณะไดด้งัน้ี 

                การสัมภาษณ์โดยเปิดกวา้งไม่จาํกดัคาํตอบ 

                การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก 

                การตะล่อมกล่อมเกลา 

                การสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลสาํคญั 

                งานวจิยัใชก้ารสัมภาษณ์แบบเจาะลึก งานวิจยัเจาะลึกคือ การสัมภาษณ์ท่ีผูส้ัมภาษณ์มีจุด

สนใจอยูแ่ลว้ จึงพยายามหนัความสนใจของผูถู้กสัมภาษณ์ให้เขา้สู่จุดท่ีสนใจ งานวิจยัช้ินน้ีผูว้ิจยัมี

จุดท่ีสนใจ คือ กระบวนการเลือกซ้ือชุดชั้นในในรูปแบบต่างๆจึงตอ้งพยายามหนัเหจุดสนใจของผู ้

ถูกสัมภาษณ์มาท่ีเร่ืองน้ี 

 

                 2.การสังเกต 

                 คาํว่า “สังเกต” หมายถึง “การเฝ้าดูส่ิงท่ีเกิดข้ึนหรือปรากฏการณ์ข้ึนอย่างเอาใจและ

กาํหนดไวอ้ย่างมีระเบียบวิธี เพื่อใช้วิเคราะห์หรือหาความสัมพนัธ์ของส่ิงท่ีเกิดข้ึนนั้นกบัส่ิงอ่ืน”  

(ภาคภูมิ ชินวงศ์ 2550 : 49) ดงันั้นผูว้ิจยัจะสังเกตผูถู้กวิจยัในระหว่างการสนทนา โดยดูจาก

พฤติกรรม บุคลิกภาพ ลกัษณะภายนอก และสังเกตพฤติกรรมระหวา่งวนัท่ีผูถู้กวจิยักระทาํ 

                3.การจดบนัทึก 

                บนัทึกภาคสนามคือ การบนัทึกขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสังเกต การจดบนัทึกเป็นวิธีการสําคญั

ในการเก็บขอ้มูลเพื่อทาํให้การวิจยันั้นสมบูรณ์ยิ่งข้ึน (ภาคภูมิ ชินวงศ ์2550 : 49) ผูว้ิจยัจะมีการจด

บนัทึก ขอ้มูล คาํถาม คาํตอบ ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ และรายละเอียดท่ีตอ้งการศึกษา 

                4.การบนัทึกเสียง 

                เน่ืองดว้ยการจดบนัทึกนั้นอาจทาํให้ขอ้มูลท่ีไดรั้บบกพร่องหรือขาดความสมบูรณ์ เพราะ

การจดบนัทึกไม่สามารถรวบรวมจากการสัมภาษณ์ในระหวา่งสัมภาษณ์และรายละเอียดท่ีตอ้งการ

ศึกษา 
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เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการดําเนินการวจัิย 

ในการดาํเนินวจิยัคร้ังน้ี เป็นวธีิการวจิยัเชิงคุณภาพท่ีมีเคร่ืองมือในการวจิยัประกอบดว้ย  

 1. แนวคาํถาม (Interview Guide) เป็นเคร่ืองมือในการสัมภาษณ์เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลจริง 

และ ช่วยใหก้ารสัมภาษณ์เป็นไปอยา่งต่อเน่ืองและตรงตามวตัถุประสงค ์

 ตวัอยา่งแนวคาํถาม 

                                - ทาํไมถึงเลือกซ้ือชุดชั้นในสตรี 

                                - ยีห่อ้ท่ีเลือกซ้ือคือยีห่อ้อะไร เพราะอะไร 

                                - สถานท่ีเลือกซ้ือชุดชั้นในสตรีคือท่ีไหน เพราะอะไร 

                                - มีความพึงพอใจในการสวมใส่ชุดชั้นในสตรีหรือไม่ เพราะอะไร 

 2. เคร่ืองบนัทึกเสียง เพื่อใช้บนัทึกขอ้มูลระหว่างการสนทนากลุ่มและการสัมภาษณ์

แบบเจาะลึกรายบุคคล ทั้งน้ีเพื่อตรวจสอบความคลาดเคล่ือนของขอ้มูล 

 3. กลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล เพื่อเก็บขอ้มูลภาพ ในการลงภาคสนาม 

 4. เคร่ืองมือท่ีช่วยจดบนัทึก คือสมุดจดและปากกาสําหรับจดบนัทึกขอ้มูลท่ีไดรั้บจาก

การสัมภาษณ์ ซ่ึงช่วยในการบนัทึกคาํพดู  

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 การวิเคราะห์ขอ้มูล หลงัจากท่ีผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลเสร็จเรียบร้อยแล้วโดยการ

พูดคุยแลกเปล่ียนขอ้มูลท่ีรวบรวมไดท้ั้งหมด โดยการเขียนบนัทึก     ผูว้ิจยันาํขอ้มูลเหล่านั้นมาทาํ

การถอดความในเทปบนัทึกเสียงและเทปบนัทึกเสียงมา    อ่าน-ฟัง-วิเคราะห์ขอ้มูลร่วมกนั และ

นาํมาประยุกต์ใช้ในการศึกษาตามกรอบวตัถุประสงค์ท่ีได้กาํหนดไวก่้อนทาํการศึกษา  ทาํการ

สรุปผล รวมทั้งเสนอขอ้เสนอแนะ จากนั้นทาํการรวบรวมจดัเป็นรูปเล่มเพื่อรายงานผลการศึกษา 

 

ระยะเวลาในการดําเนินการวจัิย 

 ระยะเวลาในการศึกษาวิจยัใช้เวลาทั้งส้ิน 9 เดือน โดยเร่ิมตั้งแต่เดือน มิถุนายน 2553 – 

กุมภาพนัธ์ 2554 โดยไดก้าํหนดเป็น 4 ขั้นตอนคือ 

1. ขั้นตอนการกาํหนดหวัขอ้ ปัญหา วตัถุประสงค ์ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ 

2. ขั้นตอนการสืบคน้ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

3. ขั้นตอนการลงพื้นท่ีศึกษาขอ้เทจ็จริงโดยการสัมภาษณ์ และสังเกต 

4. ขั้นตอนการนาํผลขอ้มูลมา วเิคราะห์ ประเมินผล สรุปผลการวจิยั 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การนาํเสนอผลการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือชุดชั้นในของนกัศึกษาชายรักชาย

ท่ีแต่งกายขา้มเพศ มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ในคร้ังน้ี โดยเป็นการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลจากนกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ จาํนวน 20 คน ซ่ึงเป็นการรวบรวมขอ้มูล

ต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยผูว้จิยันาํเสนอในรูปแบบของการวเิคราะห์และการประมวลผลขอ้มูลท่ีไดจ้าก

การสัมภาษณ์ชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศของมหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

รวมทั้งขอ้มูลจากการศึกษาเอกสารและแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ซ่ึงผูศึ้กษาไดจ้าํแนกเป็นประเด็นต่างๆ 

ดงัน้ี 

1. ทศันคติของผูบ้ริโภค 

2. กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

3. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

4. ปัญหาและอุปสรรค 

 

ทศันคติของผู้บริโภค 

 จากการเก็บขอ้มูลนกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยา

เขตสารสนเทศเพชรบุรี ทาํให้ผูว้ิจยัทราบว่า นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งตวัขา้มเพศนิยมการสวมใส่

ชุดชั้ นในสตรีมีทศันคติท่ีดีต่อชุดชั้ นในสตรีท่ีตนเองได้สวมใส่ในด้านการเพิ่มขนาดหน้าอก 

เน่ืองจากขนาดหนา้อกเป็นส่ิงท่ีนกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งตวัขา้มเพศมีความปรารถนาตอ้งมีหนา้อก 

จึงไดซ้ื้อชุดชั้นในท่ีดนัทรง หรือยกทรวงอกมาสวมใส่ นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งตวัขา้มเพศท่ีสวม

ใส่ชุดชั้นในสตรีมีความรู้สึกประทบัใจ รู้สึกคุม้ค่าและตอ้งการกลบัไปใช้อีก รวมถึงการให้บริการ

ของพนกังานขายของต่างๆ ซ่ึงพนกังานตอ้งมีความรู้ความสามารถในการใหค้าํปรึกษาได ้
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เก่ียวกบัคุณสมบติัต่างๆ เช่น นกัศึกษาตอ้งการเสริมหนา้อกใหใ้หญ่ตอ้งการไดชุ้ดชั้นในแบบท่ีเสริม

ทรง พนกังานขายสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของนกัศึกษาไดอ้ยา่งดีและรวดเร็ว   

กกกกดีมากๆ เลย เพราะชุดชั้นในท่ีดนัทรงนั้น สามารถช่วยทาํใหห้นา้อกใหญ่ข้ึนไดท้นัทีเลย แลว้ท่ีสาํคญักกกก 

กกกกเวลาไปเลือกซ้ือชุดชั้นในนั้น พนกังานขายนั้นพดูจาสุภาพ ไพเราะ และมีการใหบ้ริการท่ีดี  

กกกก(การ์ตูน 2553) 

 

กกกกชุดชั้นในผูห้ญิงนั้นดีนะ สามารถเนรมิตหนา้อกใหก้บัเราไดร้วดเร็วมากท่ีสุดแลว้  ฉนัวา่ดีนะ  แลว้ชุดกกกก

กกกกชั้นในผูห้ญิงมีแต่ลายท่ีเซ็กซ่ีทั้งนั้นเลย  แลว้เวลาใส่แลว้ รู้สึกดีแลว้ก็ รู้สึกวา่ตวัเองเซ็กซ่ีมากๆ  เลยกกกกกก

กก      แหละ (ลูกนํ้ า 2553) 

 

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 

 จากการเก็บขอ้มูลนกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยา

เขตสารสนเทศเพชรบุรี ทาํให้ผูว้ิจยัทราบว่า นักศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศท่ีสวมใส่ชุด

ชั้นในสตรี ผูศึ้กษาสามารถจาํแนกถึงประเด็นของกระบวนการตดัสินใจ ไดด้งัน้ี 

 2.1 การเล็งเห็นปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ 

 นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศซ่ึงสวมใส่ชุดชั้นในสตรีนั้นไดต้ระหนกัถึงความ

ตอ้งการซ้ือชุดชั้นในของตนเอง พบว่า นักศึกษามีความตอ้งการซ้ือชุดชั้นในสตรีมาเพื่อสวมใส่ 

เน่ืองจากความตอ้งการของตนเองกล่าวคือ ตนเองมีความตระหนกัหรือตอ้งการและจากเพื่อนของ

นักศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศด้วยกนันั้นได้สวมใส่ชุดชั้นในท่ีมีการออกแบบสวยและ

ทนัสมยัมาอวดกนั โดยมีการพดูคุยอวดอา้งจึงแบรนด์ยี่ห้อท่ีใส่แลว้สวย ดูดี มีสไตล์ ใส่สบายไม่อึด

อดั ใส่แลว้ทาํใหท้รวงอกดูโตข้ึนทาํใหเ้กิดความตระหนกัและอยากได ้

กกกกตอนนั้น เพ่ือนสาว (สาวประเภทสอง) ไดน้าํชุดชั้นในท่ีซ้ือมาใหม่มาใส่อวดเลยอยากไดบ้า้ง จึงไดไ้ปกกกก

กกกกเลือกซ้ือชุดชั้นในบา้ง (ป๋อมแป๋ม 2553) 

กกกก 

กกกกก็อยากได ้อยากไดใ้หม่ก็เลยไปเดินดู เจอถูกใจก็ซ้ือเลย  (ลูกนํ้ า 2553) 

  

 2.2 การเสาะแสวงหาข่าวสาร 

 นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศซ่ึงสวมใส่ชุดชั้นในสตรีนั้นไดมี้การเสาะแสวงหา

ขอ้มูลและข่าวสารเก่ียวกบัชุดชั้นในดว้ยตนเอง เช่น เดินดูชุดชั้นในดว้ยตนเองห้างสรรพสินคา้ ไป
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เลือกซ้ือชุดชั้นในตามร้านคา้ดว้ยตวัเอง เป็นตน้ และอีกวิธีหน่ึงก็คือคนแนะนาํ เช่น กระเทย รุ่นพี่

ของตนเอง ชายหนุ่มคู่ใจ เป็นตน้ 

กกกกเวลาฉนัไปซ้ือชุดชั้นในหรอ ก็ตอ้งมีความอยากไดก่้อนอ่ะซิ คือบางทีเห็นเพ่ือนสาวใส่แลว้สวยก็เกิดกกกก

กกกกความอยากไดบ้า้ง แต่บางทีเพ่ือนสาวก็มาแนะนาํนะวา่ตอนน้ีเส้ือในลายใหม่ๆ สวยๆ เซ็กซ่ีๆ ออกมากกกก

กกกกใหม่ๆ เตม็เลย แลว้เพ่ือนก็ชวนเราไปเลือกซ้ือ (นํ้าสม้ 2553) 

  

 2.3 การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ 

 นักศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายข้ามเพศท่ีสวมใส่ชุดชั้ นในสตรีนั้ น มีการประเมิน

ทางเลือกก่อนซ้ือเพื่อใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ ก่อนนกัศึกษาเลือกซ้ือตอ้งตรวจสอบคุณสมบติัในเร่ือง

ของลกัษณะผลิตภณัฑ์ชุดชั้นใน และเปรียบเทียบชุดชั้นในของแต่ละยี่ห้อ ดูท่ีแบรนด์ยี่ห้อและใช้

การประเมินจากผูท่ี้เคยใชม้าก่อนโดยอาศยัการบอกต่อจากรุ่นพี่ท่ีเป็นเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้ม

เพศ จากนั้นจึงทาํการตดัสินใจ เช่น คุณสมบติัในการสวมใส่เม่ือเทียบกบัมาตรฐาน ความคงทนของ

ชุดชั้นใน  เป็นตน้ 

กกกกก็ตอนกาํลงัซ้ือนั้น เราก็ตอ้งเลือกสินคา้หรือผลิตภณัฑท่ี์เป็นชุดชั้นในท่ีมีอยูห่ลากหลายแลว้ก็มากมายกกกก

กกกกจากนั้นก็ทาํการเปรียบเทียบแต่ละชุดแต่ละช้ินวา่ ช้ินไหนคุณสมบติันั้นตรงใจตรงสเป็คท่ี เราตอ้งการกกกก

กกกกมากท่ีสุด เราชอบ Sabina เราวา่มนัตรงสเป็คเราท่ีสุดแลว้ (แอปเป้ิล 2553) 

 

กกกกอืมเวลาซ้ือชุดชั้นในก็ตอ้งเลือกมากหน่อยซี เราก็เอาท่ีหลากหลากยี่ห้อหรือ Brand มาเลือกมากหน่อยกกกก

กกกกนะ เพราะชุดชั้นในมนัก็ราคาไม่ไดถู้ก เวลาซ้ือก็ตอ้งเปรียบเทียบคุณสมบติหรือ Fuction ของชุดชั้นกกกก

กกกกในมนันิดหน่ึงแหละ (ป๋อมแป๋ม 2553) 

  

 2.4 การซ้ือ 

 นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศท่ีสวมใส่ชุดชั้นในสตรีนั้น มีการซ้ือชุดชั้นในโดย

เลือกซ้ือจากร้านคา้ของยี่ห้อนั้นๆ    ตามห้างสรรพสินคา้ เช่น เซ็นทรัล  (Central)  สาขาต่างๆ เดอะ

มอล์ (The Mall)  สาขาต่างๆและห้างใกลส้ถานท่ีใกลก้บัสถานศึกษา (โลตสัสาขาหวัหิน) ในโซน

ชุดชั้นในสตรี เป็นตน้ 

  

 

กกกก 
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          การตดัสินใจซ้ือในแต่ละคร้ังก็จะดูท่ีความชอบและยีห่อ้ คุณสมบติัของชุดชั้นใน ถา้ตรงตามท่ีตั้งกกกก 

กกกกไวห้รือคาดหวงัเอาไวแ้ลว้ก็จะซ้ือเลย ส่วนใหญ่แลว้ก็จะซ้ือตามหา้งสรรพสินคา้เป็นส่วนใหญ่นะส่วนกกกก

กกกกตามร้านคา้ท่ีตั้งในตลาดก็มีซ้ือบา้งแต่นอ้ยคร้ังมากๆ เลย เพราะวา่มีของใหเ้ลือกนอ้ยกวา่ตามหา้ง  

กกกก(ตาตา้ 2553) 

  

กกกกซ้ือชุดชั้นในหรอ ส่วนใหญ่ซ้ือตามห้างสรรพสินคา้มีหลากหลาย Brand มี Brand ให้เลือกมากมายกกกก  

กกกกแลว้ก็สามารถลองไดด้ว้ยดีกวา่เยอะ (โมเม 2553) 

  

 2.5 การใชแ้ละการประเมินทางเลือกหลงัซ้ือ 

 นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศท่ีสวมใส่ชุดชั้นในสตรีนั้น มีการใชผ้ลิตภณัฑ์ชุด

ชั้นในตามท่ีตนเองตอ้งการหรือคาดหวงัเอาไว ้ เช่นไดรั้บคาํแนะนาํจากเพื่อนกระเทย ผลิตภณัฑ์ชุด

ชั้นในท่ีไดรั้บความนิยม แบรนด์และความคงทนรวมไปถึงความสวยเป็นหลกั หลงัจากนั้นก็จะมี

การประเมินผลิตภณัฑท่ี์ไดซ้ื้อมาวา่เกิดความพึงพอใจ หรือไม่โดยการประเมินการใชข้องนกัศึกษา

ชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศท่ีสวมใส่ชุดชั้นในสตรีนั้น เม่ือนาํมาเพื่อสวมใส่แลว้ มีความพึงพอใจ

มากน้อยเพียงใดดูท่ีผลประโยชน์จากการใช้งานเป็นหลกัและเสริมความใหญ่ของทรวงอกให้กบั

ตวัเองเพราะเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศมีจะมีความนิยมให้ทรวงอกใหญ่มากข้ึนกว่าเดิมซ่ึง

เป็นประโยชน์หลกัท่ีสําคญั  สินคา้หรือผลิตภณัฑ์ชุดชั้นในท่ีตนไดซ้ื้อไปก็เม่ือซ้ือชุดชั้นในมาเพื่อ

สวมใส่แลว้มีผลรับตอบรับดีก็จะเกิดการกลบัมาซ้ือซํ้ าอีก 

กกกกพอใจค่ะ ใส่ยีห่อ้ Sabina อยู ่เน้ือผา้ดีมากๆ เลย   แลว้ก็ดีไซน์น่ารักๆ เยอะ      มีลายใหเ้ลือกมากมายกกกก 

กกกกสวมใส่ก็สบายดี กระชบัทรวงอกดีมาก เน้ือผา้ก็นุ่ม และ  ท่ีสาํคญัทนทานดว้ย   รู้สึกวา่ใชแ้ลว้คุม้ค่ากกกก 

กกกกสมราคา อยากไปใชอี้ก ไม่เปล่ียนใจแน่นอนค่ะ (ฟองเบียร์ 2553) 

กก 

กกกกรู้สึกวา่คุม้ค่ามากเลย เพราะวา่เราใส่แลว้ทนทานนะ ใส่สบายดีแลว้ลวดลายน่ารัก เซ็กซ่ีก็มีนะ    เรา 

กกกกชอบ ซ้ือแบบท่ียกทรวงอกให้อกเต็ม และท่ีสาํคญัตอ้งกระชบัทรวงอกดว้ยนะ ผา้ตอ้งน่ิมๆ จะไดใ้ส่กกกก

กกกกสบาย แต่ก็อยากไดแ้บบท่ีเพ่ิมการเสริมหนา้อกมากๆ หน่อยเพราะวา่เรายงัไม่มีหนา้อกมากเลยอยากกกกก

กกกกไดแ้บบน้ีท่ีสุด  (นํ้าตาล 2553) 

 

กกกกชอบนะ เราพอใจมากๆเลยล่ะของ Elle แต่ก็อยากใหมี้การพฒันาใหเ้ขา้กบัสรีระของสาวประเภทสองกกกก 

กกกก(ชายรักชาย)มากข้ึน แต่เราพอใจนะเราวา่ดีไซน์ต่างๆ แลว้ก็เน้ือผา้ก็ดีแลว้ แลว้เราก็รู้สึกวา่ซ้ือมาแลว้กกกก

กกกกคุม้ และจะใชย้ีห่อ้เดิมท่ีเราใชแ้น่นอน (อั้ม 2553) 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 3.1 ผลิตภณัฑ ์(Product) 

จากการศึกษาพบวา่นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศท่ีสวมใส่ชุดชั้นในสตรีผูใ้ห้

ขอ้มูลหลกัมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือชุดชั้นในพิจารณาดูจากยี่ห้อและการออกแบบของผลิตภณัฑ์

เป็นหลกั ส่วนใหญ่แลว้เลือกซ้ือยี่ห้อ Sabina  Elle  Wacoal เป็นตน้ การเลือกซ้ือชุดชั้นในในแต่ละ

คร้ังนั้น ดูท่ีคุณสมบติัของชุดชั้นในว่าตรงกบันกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งตวัขา้มเพศตอ้งการโดยจะ

พิจารณาจากการออกแบบท่ีทนัสมยัและสําคญัมีความทนทานเน้ือผา้น่ิม นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่ง

กายขา้มเพศส่วนใหญ่ใช้ผลิตภณัฑ์ชุดชั้นในแบบมีโครงแบบยกทรวงอก  มีการเสริมฟองนํ้ าเพิ่ม

ขนาดทรวงอกเวลาใส่ ทาํให้ยกกระชับทรวงอก และบีบให้ทรวงอกมีความกระชับ แล้วจึงค่อย

ตดัสินใจเลือกซ้ือ จากการสอบถามส่วนใหญ่นกัศึกษาใส่บราคพั อยูร่ะหวา่ง A32-B32  

กกกกดิฉนั ใชชุ้ดชั้นในยีห่อ้ Sabina ท่ีเลือกใชย้ีห่อ้น้ี เพราะวา่ ดีไซน์สวยน่ารัก เน้ือผา้ก็ดี ท่ีสาํคญัมีแบบกกกก 

กกกกใหก้เลือกเยอะแยะยิง่แบบท่ีดนัทรง   เพ่ิมทรวงอกใหห้นา้อกใหญ่อ่ะ Sabina  มีแบบชุดชั้นในท่ีดนักกกกกก

กกกกทรงใหก้กเลือกเยอะกวา่ยีห่อ้อ่ืนๆนะ ไม่ใช่ของท่ีไม่มียีห่อ้หรอก มนัไม่ทนแลว้ก็ใส่ไม่สบายดว้ย กกกก 

กกกก(เนเน ้2553) 

 

กกกกเราใชชุ้ดชั้นใน Brand Wacoal อ่ะ เราวา่ Wacoal ใส่ดีมากแถมเซ็กซ่ีดีอีกต่างหากส่วนแบบก็มีให้กกกกกก

กกกกเลือกเยอะเหมือนกนันะ (นุกนิก 2553) 

 

กกกกSabina อืม ใชย้ีห่อ้น้ีล่ะ เราชอบการออกแบบของมนั เราคิดวา่มนัสวมใส่สบายดี ท่ีสาํคญัมีแบบของกกกก

dddd ชุดชั้นในท่ีดนัทรงเสริมทรงพวกน้ีเยอะอ่ะ (พีค 2553) 

 

 3.2 ราคา (Price) 

นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศท่ีสวมใส่ชุดชั้นในสตรีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ชุดชั้นใน โดยค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือชุดชั้นใน ในแต่ละคร้ังจะอยูท่ี่ประมาณ 1,500 บาทข้ึนไป ซ่ึง

การเลือกซ้ือชุดชั้นในในแต่ละคร้ังจะซ้ือประมาณคร้ังละ 2 ชุด และราคาชุดชั้นในชุดละประมาณ 

700-1,000 บาท เพราะเป็นราคาท่ีนกัศึกษาสามารถจ่ายได ้นกัศึกษาคิดวา่ราคาชุดละ700-1000บาท

เหมาะสมกบัคุณภาพของชุดชั้นใน นกัศึกษาส่วนใหญ่ไดใ้ห้ขอ้มูลวา่ราคาท่ีซ้ือชุดชั้นในเหมาะสม

กบัคุณภาพท่ีไดรั้บแต่มีนกัศึกษาบางกลุ่มคิดว่าราคาของชุดชั้นในบา้งยี่ห้อก็แพงเกินกาํลงัซ้ือไป 
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เน่ืองจากการเลือกซ้ือชุดชั้นในในแต่ละคร้ังข้ึนจะตอ้งใชเ้งินจาํนวนมากแต่รายไดข้องนกัศึกษาไม่

มากพอสาํหรับซ้ือชุดชั้นในจึงมีความจาํเป็นตอ้งซ้ือชุดชั้นในท่ีมีราคาถูกกวา่ 

กกกกอ๋อ ส่วนใหญ่ราคาชุดชั้นในก็อยูท่ี่ประมาณชุดละ 850-1,000 บาท แต่เราซ้ือแต่ละคร้ังก็ไม่เคยเกินชุดกกกก

กกกกละพนัเลยนะ  แลว้แต่ละคร้ังอ่ะหรอ เราซ้ือทีละชุด (นุกนิก 2553) 

 

กกกกซ้ือทีละ 2 ชุด แลว้ก็ราคาประมาณ ชุดละ 700 บาท ประมาณน้ีแหละแต่ถา้มีตงัคม์ากหน่อยก็จะซ้ือท่ีกกกก

กกกกแพงกวา่น้ี เพราะวา่เน้ือผา้มนัแลว้ก็ดีไซน์มนัดีกวา่ (พีค 2553) 

 

3.3 สถานท่ี (Place) 

นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศส่วนใหญ่ท่ีสวมใส่ชุดชั้นในสตรีมีพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือชุดชั้นใน ในสถานท่ีท่ีจะเลือกซ้ือชุดชั้นใน นั้นคือ ห้างสรรพสินคา้เป็นร้านคา้ของยี่ห้อ

นั้นๆ หรือร้านคา้ท่ีเป็นของยี่ห้อท่ีตนเองใชอ้ยูป่ระจาํ เช่น Sabina  Elle  Wacoal เป็นตน้ เพราะมี

แบบชุดชั้ นในให้เลือกมากกว่าและมีห้องสําหรับลองใส่ ท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีนักศึกษามาเลือกใน

ห้างสรรพสินคา้เพราะมีลดราคาและถูกกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไปคุณภาพก็ดีกวา่ดว้ย โดยนกัศึกษานิยม

เลือกซ้ือชุดชั้นในตามหา้งสรรพสินคา้ซ่ึงตั้งอยูใ่กล้ๆ  บา้นและมีบางส่วนซ้ือในห้างสรรพสินคา้ใกล้

กบัมหาลยั 

กกกกก็ตามหา้งนั้นแหละ หา้ง Central แลว้ก็ตาม Outlet นะ  ออ แต่บางทีก็ซ้ือตามร้านคา้แถวบา้นนะ มนัก็กกกก

กกกกใกล้ๆ  ดี แลว้แต่อ่ะ  แต่เนใ้ช ้Sabina มนัมีขายทัว่เยอะแยะไปหมดเลย  (เนเน ้2553) 

 

กกกกเราซ้ือตาม Shop ในหา้งสรรพสินคา้นั้นแหละ เราวา่ในหา้งมีสินคา้ใหเ้ลือกซ้ือเยอะกวา่ขา้งนอกนะเรากกกก

กกกกชอบซ้ือตามหา้งเพราะวา่ไดล้องดว้ยอ่ะก็ดีนะ ทาํใหเ้รามนัใส่แลว้สวยหรือเปล่า (ฟองเบียร์ 2553) 

 

 3.4 การส่งเสริมการขาย (Promotion) 

นักศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศส่วนใหญ่ท่ีสวมใส่ชุดชั้นใน ไม่ได้ดูจากการ

ส่งเสริมการขายของร้านคา้ เช่น บางช่วงเวลาร้านคา้ต่างๆ หรือตามหา้งสรรพสินคา้จะมีการส่งเสริม

การขาย เพื่อมาดึงดูดลูกคา้เป็นการกระตุน้เพื่อเพิ่มยอดขาย แต่นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้ม

เพศการเลือกซ้ือในแต่ละคร้ังนั้นไม่ไดดู้จากการส่งเสริมการขายแลว้จึงจะไปซ้ือเน่ืองจากสินคา้ท่ีมี

การส่งเสริมการขายหรือลดราคาส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้เก่าไม่มีความทนัสมยัและไม่เป็นท่ีนิยมของ

นกัศึกษา แต่ถา้มีความตอ้งการชุดชั้นในก็จะไปซ้ือเลย อีกกรณี คือ ไปเลือกซ้ือชุดชั้นในตามร้านคา้
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หรือห้างสรรพสินคา้แล้วพนกังานขายเสนอเป็นการส่งเสริมการขายให้กบัตวันกัศึกษาจะทาํให้

เลือกซ้ือชุดชั้นในมากข้ึนเพราะวา่ราคาจะถูกลงถา้ยิง่ซ้ือมากช้ิน ดงันั้นการส่งเสริมการขายไม่มีส่วน

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือชุดชั้นในของนกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ แต่จะมีส่วนต่อปริมาณ

การซ้ือชุดชั้นใน 

กกกกจุ๊บจิบ วา่โปรโมชัน่มีส่วนในการซ้ือไม่เยอะหรอก ถา้โปรโมชัน่ดี ลดเยอะ เจก็จะซ้ือมากข้ึนกวา่เดิมกกกก

กกกกอีกเท่านั้นเอง แต่ไม่ไดซ้ื้อเพราะวา่มีโปร ถา้เจจะซ้ือก็ไม่ค่อยดูทีโปรหรอก จะซ้ือ  ก็ซ้ือเลยมากกวา่กกกก   

กกกก(จุ๊บจิบ 2553) 

 

กกกกโปรโมชัน่อ่ะหรอ อั้มก็ไม่ค่อยสนใจเท่าไหร่หรอกแต่พอไปซ้ือแลว้พนกังานขายจะบอกถึงโปรโมชัน่กกกก

กกกกต่างๆ ท่ีทางร้านคา้มีอยู ่ถา้มนัไดส่้วนลดมากก็ดีนะ แต่เราคงซ้ือมากข้ึนเพราะซ้ือหลายช้ินจะไดร้าคากกกก

กกกกต่อช้ินท่ีถูกลง (อั้ม 2553) 

 

                 3.5 บุคลากร (People) 

บุคลากรหรือพนกังานขายนั้น เป็นส่วนหน่ึงท่ีมีส่วนในการตดัสินใจนกัศึกษาชายรัก

ชายท่ีแต่งกายขา้มเพศส่วนใหญ่ท่ีสวมใส่ชุดชั้นในสตรีนั้น พนกังานขายนั้นท่ีดีนั้นตอ้งรู้เก่ียวกบั

สรีระของเพศชายเพื่อสามารถแนะนาํสินคา้ให้กบันกัศึกษาและตอบคาํถามเก่ียวกบัชุดชั้นในโดย

พิจารณาถึงความตอ้งการของเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศเป็นอย่างดี โดยนักศึกษาจะมอง

พฤติกรรมแลว้ดูจากพฤติกรรมท่ีดีและสุภาพของพนกังานขายท่ีแนะนาํสินคา้หรืออธิบายคุณสมบติั

ของผลิตภณัฑ์ชุดชั้นในนั้น  เช่น การพูดจาไพเราะ การท่ีมีสีหน้ายิ้มแยม้ ท่าทางหรือการกระทาํ

หรือการปฏิบติัของพนกังานขายต่อตนเองหรือลูกคา้  

กกกกเราวา่พนกังานขายมีส่วนต่อการซ้ือชุดชั้นในของเราเหมือนกนั ก็เพราะพนกังานขายจะบอกถึง fuction dddd

กกกกการใชง้านต่างๆ ของชุดชั้นในแต่ล่ะชุดแต่ละตวัทาํให้ตรงต่อความตอ้งการของเรามากท่ีสุด มนัช่วยกกกก

กกกกใหเ้ราสามารถซ้ือชุดชั้นในไดต้รงกบัสเป็คท่ีเราไดต้ั้งหรือคาดหวงัเอาไว ้(อีฟ 2553) 

 

กกกกพนกังานขายหรอ ฉันวา่มีส่วนนิดหน่อยอ่ะ ก็แบบวา่เวลาเราตอ้งการสเป็คของแบบไหนก็บอกพนกักกกก

กกกกงานขายไป แลว้เขาก็จะสนองตอบเราอยา่งรวดเร็วโครตๆ ฉนัวา่เขาคงอยากขายมากๆ (นํ้าชา 2553) 
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3.6 กระบวนการ (Process) 

กระบวนการหรือขั้นตอนของการให้บริการของร้านคา้นั้น เป็นส่วนหน่ึงในการสร้าง

ความพึงพอใจของลูกคา้ ซ่ึงนกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศท่ีสวมใส่ชุดชั้นในสตรีนั้น จะ

มองดูขั้นตอนการะบวนการในการให้บริการของร้านคา้แต่ละสถานท่ี เช่น ร้านคา้ท่ีรวดเร็วในการ

ให้บริการ ให้บริการท่ีดี มีคาํแนะนาํท่ีดี มีการให้การตอ้นรับท่ีดี ซ่ึงเป็นเหตุผลอยา่งหน่ึงท่ีทาํให้

นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศนั้นอยากกลบัไปใชบ้ริการท่ีร้านคา้แห่งนั้นอีกคร้ัง 

กกกกเวลาเราไปซ้ือใช่มะ๊  เวลาเราไปซ้ืออะไรเราตอ้งการการตอ้นรับท่ีดีเป็นมิตร อยากไดค้าํแนะนาํท่ีดีในกกกก

กกกกการซ้ือ บริการตอ้งดีดว้ย เวลาเจซ้ือจะไปซ้ือท่ีร้านประจาํนะ เพราะพนกังานงานขายร้านท่ีเจไปซ้ือกกกก 

กกกกเขา บริการดีและรู้ใจเจ มีของเขา้มาใหม่เขาก็จะนาํเสนอดี พดูจาดี ก็เลยซ้ือท่ีเขาเป็นประจาํ  

กกกก(จุ๊บจิบ 2553) 

 

 3.7ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

ทางร้านค้าต่างๆ ท่ีจาํหน่ายชุดชั้นในสตรีนั้น ได้มอบความประทบัใจสูงสุดในการ

บริการให้แก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงทางร้านค้าต่างๆ ได้จดัและตกแต่งร้านค้าเพื่อเอาใจและดึงดูดลูกค้า

นกัศึกษาเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศท่ีสวมใส่ชุดชั้นในได้มองลกัษณะทางกายภาพบริเวณ

ร้านคา้ โดยดูจากการตกแต่งร้านคา้ของบริษทันั้นๆ นอ้ย เน่ืองเพราะวา่การตกแต่งของแต่ละร้านคา้

มีความคลา้ยคลึงกนัเป็นอยา่งมาก 

กกกกการตกแต่งร้านคา้ก็มีส่วนหน่อยหน่ึงมั้ง ฉนัวา่การแต่งร้านคา้แต่ละ Shop ก็เหมือนๆ กนันั้นแหละต่างกกกก

กกกกกนัก็ตรงชุดชั้นในท่ีโชวแ์หละวา่แบรนดไ์หนจะดีไซน์ชุดชั้นในไดส้วยกวา่กนั (นํ้าชา 2553) 

 

กกกกฉนัคิดวา่การตบแต่งร้านคา้ของแต่ละร้านก็มีส่วนนะ ทาํใหอ้ยากเดินเขา้ไปเลือกซ้ือชุดชั้นในไดก้กกกกกกก

กกกกเหมือนกนั แต่อนัท่ีจริงแลว้เวลาจะซ้ือชุดชั้นในก็ดูจากดีไซน์ของชุดชั้นในมากกวา่วา่เราชอบหรือdddd 

กกกกเปล่า ก(พีค 2553) 
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ปัญหาและอุปสรรค 

 ปัญหาและอุปสรรคของการเลือกซ้ือชุดชั้นในของเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศนั้น 

พบวา่ ปัญหาในการเลือกซ้ือชุดชั้นใน คือ ไม่มีการออกแบบชุดชั้นในสตรีสําหรับเพศชายรักชายท่ี

แต่งกายขา้มเพศอยา่งแทจ้ริง จึงส่งผลให้ในบางคร้ัง การสวมใส่ชุดชั้นในสตรีของเพศชายรักชายท่ี

แต่งตวัขา้มเพศนั้นจึงเกิดการไม่สบายตวั อึดอดั และไม่กระชบั จึงเป็นอุปสรรคอย่างมากต่อการ

ดาํเนินชีวิตประจาํวนัโดยปกติทัว่ๆ ไปในแต่ละวนั และอุปสรรคในการเลือกซ้ือชุดชั้นในของเพศ

ชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศส่วนใหญ่จะเป็นการท่ีพนกังานท่ีร้านคา้หรือตามห้างสรรพสินคา้ไม่

สามารถท่ีจะตอบสนองความตอ้งการในส่ิงท่ีพวกเขาถามและในส่ิงท่ีพวกเขาตอ้งการจะรู้ไดอ้ยา่ง

สมบูรณ์ได ้และพนกังานขายบางคนก็พยายามท่ีจะขายของมากเกินไปจนไม่พอใจ ซ่ึงนกัศึกษาเพศ

ชายรักชายท่ีแต่งตวัขา้มเพศไดใ้หข้อ้มูล ดงัน้ี 

กกกกปัญหาหรอ ก็น่าจะเป็นการการออกแบบอ่ะ ส่วนใหญ่ท่ีเลือกซ้ือนะมนัจะเป็น size ของผูห้ญิงท่ีตวัไม่กกกก

กกกกใหญ่มาก แต่เราเป็นคนท่ีตวัใหญ่ หนาไงก็หาซ้ือเส้ือในยากหน่อย (พีค 2553) 

 

กกกกปัญหาหรืออุปสรรคในการเลือกซ้ือชุดชั้นในหรอ ก็น่าจะเป็นบางทีพนกังานก็ไม่สามารถตอบความกกกก

กกกกตอ้งการในเร่ืองของคาํถามของเราได ้แบบวา่บางที เราถามวา่แบบไหนดีกวา่กนั เขาก็จะตอบวา่ “ ก็ดีกกกก

กกกกคนละแบบค่ะ นอ้งชอบแบบไหนมากกวา่ละค่ะ” เราอยากไดแ้บบท่ีมนัตรงตามสเป็คเรามากท่ีสุด 

กกกกอ่ะดิแต่พนกังานมนัอยากขายอ่ะ ซ่ึงบางทีเราซ้ือไปมนัก็ใส่ไม่ดีอ่ะ  ( ลูกพลบั 2553)    

 

กกกกปัญหาท่ีเราเจออ่ะ คือ เวลาเราไปซ้ือพนกังานชอบมองเราแบบจอ้งๆ เราก็ชอบมาเดินตาม บางทีกกกกกก

กกกกเราก็รําคาญมากเลย แลว้บางที เราถามอะไรหน่อย ก็พยายามท่ีจะใหเ้ราซ้ืออยูไ่ด ้เรายงัไม่ทนัจะรู้กกกก 

กกกกคุณสมบติัไอรุ่นน้ีเท่าไหร่เลย แลว้ยงัไม่ทนัจะถูกใจสินคา้ถามอยูไ่ด ้“เอาก่ีตวัดีค่ะ”  มนัก็เร่ืองของกกกก 

กกกกเราอีกนั้นล่ะ ยงัไม่ทนัไดรู้้สึกชอบเส้ือในเลย แต่รู้สึกเกลียดคนขายแลว้ (ลูกนํ้ า 2553) 
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บทที ่5  

สรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาเร่ือง “การเลือกซ้ือชุดชั้นในของนกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ 

มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี”  ผูศึ้กษามีจุดประสงคใ์นการศึกษา ดงัน้ี 

 1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของเพศชายรักชายท่ีแต่งกายข้ามเพศซ้ือชุดชั้ นในของ

นกัศึกษาชายรักชายคณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

 2. เพื่อศึกษาแนวทางในการแกไ้ขปัญหาและอุปสรรคการเลือกซ้ือชุดชั้นในของเพศชาย

รักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ นกัศึกษาคณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี 

 ในการศึกษา ผูว้จิยัขอเสนอการศึกษา ดงัน้ี 

1. สรุปผลการศึกษา 

2. อภิปรายผล 

3. ขอ้เสนอแนะ 

 

สรุปผลการศึกษา 

 จากการศึกษาเร่ือง “การเลือกซ้ือชุดชั้นในของนกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ 

มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี” มีขอ้สรุปจากการศึกษา ดงัน้ี 

 นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศท่ีสวมใส่ชุดชั้นในสตรีมีทศันคติท่ีดีต่อชุดชั้นใน

สตรีท่ีตนเองไดส้วมใส่ในดา้นการเพิ่มขนาดหนา้อก เน่ืองจากขนาดหน้าอกเป็นส่ิงท่ีนกัศึกษาชาย

รักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศมีความปรารถนาอยากจะมีหนา้อก เป็นเหตุให้ซ้ือชุดชั้นในท่ีดนัทรง หรือ

ยกทรวงอกมาใช้ในการสวมใส่ รวมถึงการให้บริการของพนักงานขายของยี่ห้อต่างๆ ดังนั้ น

พนกังานตอ้งมีความรู้ความสามารถในการให้คาํแนะนาํหรือคาํปรึกษาเก่ียวกบัคุณสมบติัต่างๆ เช่น 

ผูบ้ริโภคตอ้งการเสริมหน้าอกให้ใหญ่ตอ้งการไดชุ้ดชั้นในแบบท่ีเสริมทรง พนกังานขายสามารถ

ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างดีและรวดเร็ว จนนักศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกาย

ขา้มเพศท่ีสวมใส่ชุดชั้นในสตรีนั้นมีความรู้สึกประทบัใจ รู้สึกคุม้ค่าและตอ้งการกลบัไปใชอี้กคร้ัง 
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นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศมีความตอ้งการในการซ้ือชุดชั้นในสตรีมาเพื่อสวมใส่ เพื่อ

สนองความตอ้งการของตนเองกล่าวคือ ตนเองมีความตระหนักหรือตอ้งการและจากเพื่อนของ

นักศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศด้วยกนันั้นได้สวมใส่ชุดชั้นในท่ีมีการออกแบบสวยและ

ทนัสมยัมาอวดกนั ทาํใหเ้กิดความปรารถนาและอยากได ้นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศนั้น

สวมใส่ชุดชั้นในสตรีท่ีไดมี้การเสาะแสวงหาขอ้มูลและข่าวสารเก่ียวกบัชุดชั้นในดว้ยตนเอง เช่น 

เดินดูชุดชั้นในเองตามห้างสรรพสินคา้ ไปเลือกซ้ือชุดชั้นในตามร้านคา้นั้นๆ ดว้ยตวัเอง เป็นตน้ 

และอีกวิธีหน่ึงก็คือคนแนะนาํ เช่น เพื่อนกะเทยของตนเอง รุ่นพี่ของตนเอง เป็นตน้ นกัศึกษาชาย

รักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศท่ีสวมใส่ชุดชั้นในสตรีนั้น มีการประเมินทางเลือกก่อนซ้ือเพื่อใชใ้นการ

ตดัสินใจซ้ือ โดยการเปรียบเทียบราคาและคุณภาพร่วมไปถึงการออกแบบท่ีทนัสมยัก่อนการ

ตดัสินใจซ้ือ การซ้ือชุดชั้นใน ผูท่ี้ซ้ือตอ้งตรวจสอบคุณสมบติัในเร่ืองของลกัษณะผลิตภณัฑ์ชุด

ชั้นใน และเปรียบเทียบชุดชั้นในของแต่ละยี่ห้อ แลว้ใช้การประเมิน จากนั้นจึงตดัสินใจเลือกซ้ือ 

เช่น คุณสมบติัในการสวมใส่เม่ือเทียบกบัชุดชั้นในท่ีไดม้าตรฐาน เป็นตน้  

 นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศท่ีสวมใส่ชุดชั้นในสตรีนั้น มีการใชผ้ลิตภณัฑ์ชุด

ชั้นในตามท่ีตนเองตอ้งการหรือคาดหวงัเอาไว ้เช่นไดรั้บคาํแนะนาํจากเพื่อนกระเทย ผลิตภณัฑ์ชุด

ชั้นในท่ีไดรั้บความนิยม แบรนด์เนมและความคงทนรวมไปถึงการออกแบบท่ีความสวยเป็นหลกั 

หลงัจากนั้นก็จะมีการประเมินผลิตภณัฑ์ท่ีไดซ้ื้อมาว่าเกิดความพึงพอใจ หรือไม่โดยการประเมิน

การใชน้าํมาเพื่อสวมใส่แลว้ วา่มีความพึงพอใจมากนอ้ยเพียงใดดูท่ีผลประโยชน์จากการใชง้านเป็น

หลกัและเสริมความใหญ่ของทรวงอกใหก้บัตวัเองเพราะเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศจะมีความ

นิยมใหท้รวงอกใหญ่มากข้ึนกวา่เดิมซ่ึงเป็นประโยชน์หลกัท่ีสําคญั  ผลิตภณัฑ์ชุดชั้นในท่ีตนไดซ้ื้อ

แลว้เม่ือนาํชุดชั้นในมาสวมใส่แลว้มีผลรับตอบรับดีก็จะเกิดการกลบัมาซ้ือซํ้ าอีก 

นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศท่ีสวมใส่ชุดชั้นในสตรีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ชุดชั้นในโดยดูจากยี่ห้อและการออกแบบของผลิตภณัฑ์เป็นหลัก ส่วนใหญ่แล้วเลือกซ้ือยี่ห้อ 

Sabina, Elle, Wacoal เป็นตน้การเลือกซ้ือชุดชั้นในในแต่ละคร้ังนั้น ดูท่ีคุณสมบติัของชุดชั้นในวา่

ตรงกบัท่ีนักศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศตอ้งการและมีการออกแบบท่ีทนัสมยั ท่ีสําคญัมี

ความทนทานและเน้ือผา้น่ิม กระชบัทรวงอกไดดี้ เสริมความใหญ่ของทรวงอกมากข้ึนกว่าเดิม มี

ลวดลายท่ีออกแบบไดส้วยงามทนัสมยัไม่ตกยคุ 
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นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือชุดชั้นใน โดยค่าใชจ่้าย

ในการเลือกซ้ือชุดชั้นใน ในแต่ละคร้ังจะอยูท่ี่ประมาณ 1,500 บาทข้ึนไป การเลือกซ้ือชุดชั้นในแต่

ละคร้ังจะซ้ือประมาณคร้ังละ 2 ชุด และราคาชุดชั้นในชุดละประมาณ 700-1,000 บาท เพราะเป็น

ราคาท่ีนกัศึกษาสามารถจ่ายได ้นกัศึกษาคิดวา่ราคาชุดละ700-1000บาทเหมาะสมกบัคุณภาพของ

ชุดชั้นใน นักศึกษาส่วนใหญ่ไดใ้ห้ขอ้มูลว่าราคาท่ีซ้ือชุดชั้นในเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บแต่มี

นกัศึกษาบางกลุ่มคิดว่าราคาของชุดชั้นในบา้งยี่ห้อก็แพงเกินกาํลงัซ้ือไปเน่ืองจากการเลือกซ้ือชุด

ชั้นในในแต่ละคร้ังข้ึนจะตอ้งใช้เงินจาํนวนมากแต่รายได้ของนักศึกษาไม่มากพอสําหรับซ้ือชุด

ชั้นในจึงมีความจาํเป็นตอ้งซ้ือชุดชั้นในท่ีมีราคาถูกกวา่ 

 พฤติกรรมในการเลือกซ้ือชุดชั้นใน สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือชุดชั้นใน นั้นคือ ห้างสรรพสินคา้

เป็นของแบรนด์ยี่ห้อ นั้นๆ หรือร้านคา้ท่ีเป็นของยี่ห้อท่ีตนเองใช้อยู่ประจาํ เช่น Sabina, Elle, 

Wacoal เป็นตน้ และนิยมเลือกซ้ือชุดชั้นในตามหา้งสรรพสินคา้หรือร้านคา้ซ่ึงตั้งอยูใ่กล้ๆ  บา้นหรือ

มหาลยั จะเลือกซ้ือชุดชั้นใน โดยไม่ดูจากการส่งเสริมการขายของทางร้านคา้ เช่น บางช่วงเวลา

ร้านคา้ต่างๆ หรือตามห้างสรรพสินคา้จะมีการส่งเสริมการขายหรือโปรโมชัน่ เพื่อมาดึงดูดลูกคา้

เป็นการกระตุน้เพื่อเพิ่มยอดขาย แต่นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศการเลือกซ้ือในแต่ละคร้ัง

นั้นไม่ค่อยดูจากการส่งเริมการขาย เน่ืองจากสินคา้ท่ีมีการส่งเสริมการขายหรือลดราคาส่วนใหญ่จะ

เป็นสินคา้เก่าไม่มีความทนัสมยัและไม่เป็นท่ีนิยมของนกัศึกษาแต่ถา้มีความตอ้งการชุดชั้นในก็จะ

ไปซ้ือเลย อีกกรณี คือ ไปเลือกซ้ือชุดชั้นในตามร้านคา้หรือห้างสรรพสินคา้แลว้พนกังานขายเสนอ

การส่งเสริมการขาย ใหก้บัตวันกัศึกษาก็จะทาํใหเ้ลือกซ้ือชุดชั้นในมากข้ึนเพราะวา่ราคาจะถูกลงถา้

ยิง่ซ้ือมากช้ิน  

 ดงันั้นการส่งเสริมการขายไม่มีส่วนต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือชุดชั้นในของนกัศึกษาชาย

รักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ แต่จะมีส่วนต่อปริมาณการซ้ือชุดชั้นใน ในดา้นกระบวนการหรือขั้นตอน

ของการใหบ้ริการของร้านคา้นั้นๆ เป็นส่วนหน่ึงในการสร้างความพึงพอใจของลูกคา้ นกัศึกษาชาย

รักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศท่ีสวมใส่ชุดชั้นในนั้น จะมองดูถึงขั้นตอนกระบวนการในการให้บริการ

ของร้านคา้แต่ละสถานท่ี เช่น ร้านคา้ท่ีรวดเร็วในการให้บริการ ให้บริการท่ีดี มีคาํแนะนาํท่ีดี มีการ

ให้การตอ้นรับท่ีดี เป็นเหตุผลอย่างหน่ึงท่ีทาํให้นักศึกษาชายรักชายท่ีแต่งตวัขา้มเพศนั้นอยาก

กลบัไปใชบ้ริการท่ีร้านคา้แห่งนั้นอีกคร้ัง  
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 ส่วนดา้นบุคลากรหรือพนกังานขายนั้น เป็นส่วนหน่ึงท่ีมีส่วนในการตดัสินใจนกัศึกษา

ชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศส่วนใหญ่ท่ีสวมใส่ชุดชั้นในสตรีนั้น พนกังานขายนั้นตอ้งรู้เก่ียวกบั

สรีระของเพศชายรักชายเพื่อสามารถแนะนาํสินคา้ใหก้บันกัศึกษาและตอบคาํถามเก่ียวกบัชุดชั้นใน

โดยพิจารณาถึงความตอ้งการของเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศเป็นอยา่งดี โดยนกัศึกษาจะมอง

จากพฤติกรรมท่ีดีและความสุภาพของพนักงานขายท่ีแนะนําสินค้าหรืออธิบายคุณสมบติัของ

ผลิตภณัฑชุ์ดชั้นในนั้น  เช่น การพดูจาไพเราะ การท่ีมีสีหนา้ยิม้แยม้ ท่าทางหรือการกระทาํหรือการ

ปฏิบติัของพนกังานขายต่อตนเองหรือลูกคา้ บุคลากรหรือพนกังานขายทางร้านคา้ต่างๆ ท่ีจาํหน่าย

ชุดชั้นในสตรีนั้น ไดม้อบความประทบัใจสูงสุดในการบริการให้แก่ผูบ้ริโภคโดยการท่ีทางร้านคา้

ต่างๆ ได้จดัและตกแต่งร้านค้าให้มีความสะดวกต่างๆเช่น มีห้องเปล่ียนหรือลองใส่ชุดชั้นใน

สาํหรับเพศทางเลือก เพื่อเอาใจใส่และดึงดูดลูกคา้ท่ีเป็นนกัศึกษาเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ 

 ปัญหาและอุปสรรคของการเลือกซ้ือชุดชั้นในของเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศนั้น 

พบวา่ ปัญหาในการเลือกซ้ือชุดชั้นในไม่มีการออกแบบชุดชั้นในสตรีสําหรับเพศชายรักชายท่ีแต่ง

กายขา้มเพศอยา่งแทจ้ริง จึงส่งผลให้ในบางคร้ัง การสวมใส่ชุดชั้นในสตรีของเพศชายรักชายท่ีแต่ง

กายขา้มเพศนั้นจึงเกิดการไม่สบายตวั อึดอดั และไม่กระชบั จึงเป็นอุปสรรคอยา่งมากต่อการดาํเนิน

ชีวิตประจาํวนัโดยปกติทัว่ๆ ไปในแต่ละวนัและอุปสรรคในการเลือกซ้ือชุดชั้นในของเพศชายรัก

ชายท่ีแต่งกายขา้มเพศส่วนใหญ่จะเป็นการท่ีพนกังานท่ีร้านคา้หรือตามห้างสรรพสินคา้ไม่สามารถ

ท่ีจะตอบสนองความตอ้งการในส่ิงท่ีพวกเขาถามและในส่ิงท่ีพวกเขาตอ้งการจะรู้ไดอ้ยา่งสมบูรณ์

ได ้และพนกังานขายบางคนก็พยายามท่ีจะขายของมากเกินไปจนเกิดความไม่พอใจ 

 

อภิปรายผล 

จากการศึกษาเร่ือง “การเลือกซ้ือชุดชั้นในของนกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ 

มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี” สามารถอภิปรายผลจากการศึกษา ดงัน้ี 

ทฤษฏี ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P's Service Marketing Mix) ของ Thilip 

Kotler มีดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคลากร 

ดา้นการะบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ จากการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกาย

ข้ามเพศท่ีสวมใส่ชุดชั้ นในสตรีมีการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ชุดชั้ นในท่ีมียี่ห้อ ยี่ห้อท่ีเลือกซ้ือ คือ 
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Sabina, Elle, Wacoal เป็นตน้ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเพราะวา่ การออกแบบสวย, เน้ือผา้น่ิม, มีความ

ทนทาน  เป็นตน้  ค่าใชจ่้ายในการเลือกซ้ือชุดชั้นใน ในแต่ละคร้ังจะอยูท่ี่ประมาณ 1,500 บาทข้ึนไป 

ซ่ึงการเลือกซ้ือชุดชั้นในในแต่ละคร้ังจะซ้ือประมาณคร้ังละ 2 ชุด และราคาชุดชั้นในชุดละประมาณ 

700-1,000 บาท เน่ืองจากการเลือกซ้ือชุดชั้นในในแต่ละคร้ังข้ึนอยูก่บังบประมาณท่ีตนเองกาํหนด

ไวแ้ละคิดว่าไม่ถูกหรือแพงไป สถานท่ีจะเลือกซ้ือชุดชั้นใน นั้นคือ ห้างสรรพสินคา้ ของแบรนด์

ยี่ห้อนั้นๆ หรือร้านคา้ท่ีเป็นของยี่ห้อท่ีตนเองใชอ้ยูป่ระจาํ เช่น Sabina  Elle Wacoal เป็นตน้ ซ่ึง

นกัศึกษาชายรกชายท่ีแต่งกายขา้มเพศจะนิยมเลือกซ้ือชุดชั้นในตามห้างสรรพสินคา้หรือร้านคา้ซ่ึง

ตั้งอยู่ใกล้ๆ บา้นและมหาวิทยาลยัเพราะมีความสะดวกสบายในการเดินทางและสามารถนาํไป

เตรียมสินคา้ใหม่ไดง่้ายในกรณีสินคา้ไม่ไดคุ้ณภาพหรือชาํรุด ในส่วนของการส่งเสริมการขายของ

ร้านคา้ บางช่วงเวลาร้านคา้ต่างๆ หรือตามห้างสรรพสินคา้จะมีการส่งเสริมการขายต่างๆ เพื่อมา

ดึงดูดลูกคา้ซ่ึงเป็นการกระตุน้เพื่อเพิ่มยอดขาย นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศการเลือกซ้ือ

ในแต่ละคร้ังนั้นไม่ค่อยดูจากการส่งเสริมการขายแลว้ถึงจะไปซ้ือ แต่ถา้มีความตอ้งการชุดชั้นในก็

จะไปซ้ือเลย แต่อีกกรณี คือ ไปเลือกซ้ือชุดชั้นในตามร้านคา้หรือห้างสรรพสินคา้แลว้พนกังานขาย

เสนอการส่งเสริมการขายใหก้บัตวันกัศึกษาก็จะทาํให้เลือกซ้ือชุดชั้นในมากข้ึนเพราะวา่ราคาจะถูก

ลงถา้ยิ่งซ้ือมากช้ิน กล่าวคือการส่งเสริมการขายไม่มีส่วนต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือชุดชั้นในของ

นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ แต่จะมีส่วนต่อปริมาณการซ้ือชุดชั้นใน  

ทางดา้นบุคลากรหรือพนกังานขายนั้น นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศท่ีสวมใส่

ชุดชั้นในสตรีนั้นเพราะวา่บุคลากรหรือพนกังานขาย บริการดี มีมารยาท สุภาพ และสามารถแนะนาํ

สินคา้ได ้ เช่น การพูดจาไพเราะ การท่ีมีสีหน้ายิ้มแยม้ ท่าทางหรือการกระทาํหรือการปฏิบติัของ

พนกังานขายต่อลูกคา้ ดา้นกระบวนการหรือขั้นตอนของการใหบ้ริการของร้านคา้นั้น เป็นส่วนหน่ึง

ในการสร้างความพึงพอใจของลูกคา้  นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศท่ีสวมใส่ชุดชั้นในสตรี

นั้น จะมองดูขั้นตอนกระบวนการในการใหบ้ริการของร้านคา้แต่ละสถานท่ี เช่น ร้านคา้ท่ีรวดเร็วใน

การให้บริการ ให้บริการท่ีดี มีคาํแนะนาํท่ีดี มีการให้การตอ้นรับท่ีดี เป็นเหตุผลอยา่งหน่ึงท่ีทาํให้

นกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศนั้นอยากกลบัไปใชบ้ริการท่ีร้านคา้แห่งนั้นอีกคร้ัง   

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ บริเวณร้านคา้ต่างๆ จะมีการตกแต่งร้านคา้และบริเวณรอบๆ 

ของร้านคา้เพื่อเป็นการสร้างความรู้สึกท่ีดี และสร้างความประทบัใจแก่ลูกคา้ แต่ร้านคา้แต่ละ
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ร้านคา้มีการตกแต่งท่ีแตกต่างกนัเพียงเล็กนอ้ย โดยนกัศึกษาชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศดูจากการ

ตกแต่งร้านคา้ของบริษทันั้นๆ นอ้ย เน่ืองเพราะวา่การตกแต่งของแต่ละร้านคา้มีความคลา้ยคลึงกนั

เป็นอยา่งมาก  

ปัญหาและอุปสรรคของการเลือกซ้ือชุดชั้นในของเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศนั้น 

พบวา่ ปัญหาในการเลือกซ้ือชุดชั้นในไม่มีการออกแบบชุดชั้นในสตรีสําหรับเพศชายรักชายท่ีแต่ง

กายขา้มเพศอย่างแทจ้ริง จึงส่งผลให้ในบางคร้ัง การสวมใส่ชุดชั้นในสตรีของเพศชายรักชายท่ี

แต่งตวัขา้มเพศนั้นจึงเกิดการไม่สบายตวั อึดอดั และไม่กระชบั จึงเป็นอุปสรรคอย่างมากต่อการ

ดาํเนินชีวิตประจาํวนัโดยปกติทัว่ๆ ไปในแต่ละวนั และอุปสรรคในการเลือกซ้ือชุดชั้นในของเพศ

ชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศส่วนใหญ่จะเป็นการท่ีพนกังานท่ีร้านคา้หรือตามห้างสรรพสินคา้ไม่

สามารถท่ีจะตอบสนองความตอ้งการในส่ิงท่ีพวกเขาถามและในส่ิงท่ีพวกเขาตอ้งการจะรู้ไดอ้ยา่ง

สมบูรณ์ได ้และพนกังานขายบางคนก็พยายามท่ีจะขายของมากเกินไปจนความไม่พอใจ 

 

ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาเร่ืองการเลือกซ้ือชุดชั้นในของนกัศึกษาเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ 

มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี มีขอ้เสนอแนะสําหรับผูผ้ลิตชุดชั้นในสามารถ

นาํผลการวิจยัไปปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งกบัความพึงพอใจและความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

1. ผูป้ระกอบการร้านชุดชั้นในควรให้ความสําคญัต่อปัจจยัทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น 

ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ทางด้านสถานท่ี ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน

กระบวนการ และดา้นโดยควรมีการปรับปรุงดงัน้ี  

1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ควรมีการเน้นในด้านการผลิตชุดชั้ นในให้มีความ

เหมาะสมกบัสรีระของเพสชายรักชายท่ีแต่งตวัขา้มเพศ เน่ืองจากผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความสําคญัในเร่ือง

การใชง้านของผลิตภณัฑชุ์ดชั้นใน และเลือกซ้ือชุดชั้นในท่ียีห่อ้ท่ีมีผลิตภณัฑ์ให้เลือกหลากหลาย มี

ดีไซน์ท่ีสวยทนัสมยั และสวมใส่สบาย ไม่อึดอดั 

1.2 ด้านราคา ควรมีการเน้นในด้านราคาของชุดชั้ นในให้อยู่ในราคาท่ี

เหมาะสม คือไม่แพงมากจนเกินไป เน่ืองจากผูบ้ริโภคใช้ปัจจยัเหล่าน้ีเป็นส่วนประกอบการ

ตดัสินใจซ้ือ 
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1.3 ด้านสถานท่ีจดัจาํหน่าย ควรมีการเน้นในด้านสถานท่ีจดัจาํหน่ายตอ้ง

เดินทางไปไดส้ะดวกและสถานท่ีควรมีสินคา้ท่ีหลากหลาย ทนัสมยั และตอ้งมีความน่าเช่ือถือ ซ่ึง

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

1.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรมีการเน้นการให้บริการท่ีดีให้คุม้ค่ากบั

จาํนวนเงินท่ีลูกคา้ได้เสียไป นอกจากน้ียงัควรมีการจดัรายการส่งเสริมการขาย เช่น การจดัให้มี

ส่วนลด การทาํการโฆษณา และการใหข้องแถม เพื่อกระตุน้การบริโภคของผูบ้ริโภค 

1.5 ด้านบุคลากร ควรมีการเน้นการให้บริการท่ีดีจากพนักงานขาย ซ่ึง

พนกังานขายควรแนะนาํคุณสมบติัของสินคา้และมีมารยาทท่ีดีในการขายสินคา้ 

1.6 ดา้นกระบวนการ ควรมีการเน้นการกระบวนการในการให้บริการลูกคา้

ซ่ึงในการใหบ้ริการลูกคา้ควรคาํนึงถึงความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา้ 

1.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ควรมีการเน้นในดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่ายและ

บริเวณโดยรอบๆ ใหดึ้งดูดและสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ 

 

ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยคร้ังต่อไป 

ผูศึ้กษาขอเสนอแนะสาํหรับการศึกษาในคร้ังต่อไป ดงัน้ี 

1. ควรศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองของการเลือกซ้ือชุดชั้นในในกลุ่มของวยัรุ่น วยัทาํงาน และ

วยัผูใ้หญ่ของเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้มเพศ เพื่อให้ทราบถึงสาเหตุในการเลือกซ้ือและสามารถ

เปรียบเทียบความแตกต่างในการเลือกซ้ือของแต่ละวยัได ้

2. ควรศึกษาเก่ียวกบัการเลือกซ้ือชุดชั้นในของนกัศึกษาเพศชายรักชายท่ีแต่งกายขา้ม

เพศในมหาวทิยาลยัอ่ืนๆ เพื่อเป็นการเพิ่มกลุ่มเป้าหมายและเพื่อให้เป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ

ในการนําข้อมูลมาใช้วิเคราะห์และการตัดสินใจในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในการ

ออกแบบผลิตภณัฑ ์
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