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บทคทัยอ่ 
 การศึกษา “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” ในคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านอินสตาแกรม ซ่ึงรวมถึงความถ่ีในการซ้ือเฉล่ียต่อเดือนและค่าใชจ่้าย
เฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง เพ่ือน าประโยชนท่ี์ไดรั้บมาปรับปรุงพฒันาและสร้างกลยุทธ์ส าหรับร้านคา้บนส่ือสังคม
ออนไลน์ อินสตาแกรม โดยการศึกษาจะจ าแนกปัจจยัท่ีส่งอิทธิพลออกเป็น 4 ดา้นคือ ดา้นประชากรศาสตร์ 
ดา้นคุณลกัษณะของร้านคา้ ดา้นกลยทุธ์ทางการตลาด และดา้นอิทธิพลทางสงัคม ผลการศึกษาพบวา่ 
 1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัในดา้นอาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมค่าใชจ่้าย
เฉล่ียต่อคร้ังการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิง 
 2.ปัจจัยด้านคุณลักษณะของร้านค้าในด้านความสวยงามของรูปภาพมีความสัมพันธ์ต่อ
พฤติกรรมความถ่ีในการสัง่ซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงเฉล่ียต่อเดือน 
 
ค าส าคญั : ส่ือสังคมออนไลน์หรือเครือข่ายสังคมออนไลน์/ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์/ คุณลกัษณะของ 
                  ร้านคา้/ กลยทุธ์ทางการตลาด/ อิทธิพลทางสังคม 
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บทที ่1 
การศึกษาปัจจัยที่มอีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผ้าผู้หญิงผ่านส่ือสังคม

ออนไลน์ประเภทอนิสตาแกรมของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ในปัจจุบนัพฤติกรรมในดา้นต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคไดเ้ปล่ียนแปลงไปจากเดิม เน่ืองมาจาก
การพฒันาของเทคโนโลยีในดา้นต่าง ๆ ท่ีมีมาอย่างต่อเน่ืองท าให้การติดต่อและการเช่ือมต่อสามารถ
กระท าไดทุ้กท่ีทุกเวลา ไม่วา่จะกระท าผ่านสมาร์ทโฟน แท็บเล็ต หรือคอมพิวเตอร์  โดยผลการส ารวจ
การมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารในครัวเรือน ส านกังานสถิติแห่งชาติ ในปี 2557 ใน
ประชากรอาย ุ6 ปีข้ึนไปประมาณ 62.3 ลา้นคนพบวา่มีผูใ้ชค้อมพิวเตอร์23.8 ลา้นคนหรือ (ร้อยละ38.2) 
ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ต 21.7ล้านคนหรือ (ร้อยละ 34.9) และผูใ้ช้โทรศพัท์มือถือ 48.1 ล้านคนหรือ (ร้อยละ 
77.2) โดยในเขตกรุงเทพมหานครมีสัดส่วนผูท่ี้ใชโ้ทรศพัทมื์อถือมากท่ีสุดคือร้อยละ 89.2 และกิจกรรม
ท่ีเป็นท่ีนิยมมากถึงร้อยละ 73.9 คือใช ้ส่ือสังคมออนไลน์ หรือ Social Network อาทิเช่น  Facebook, 
Twitter, GooglePlus, Line, Instagram, Youtube และ Whatsapp เป็นตน้ (การมีการใชเ้ทคโนโลยี
สารสนเทศและการส่ือสารในครัวเรือน พ.ศ. 2557 , ส านกังานสถิติแห่งชาติ) โดยส่ือสังคมออนไลน์
อินสตาแกรมนั้นติดหน่ึงในสิบแอพพลิเคชัน่ยอดนิยมในประเทศไทยโดยมีผูใ้ช ้1.7 ลา้นคนในปี 2557 
ซ่ึงเพิ่มข้ึนจากปี 2556 ถึงร้อยละ 13 ทั้งน้ีเป็นเพศหญิงถึงร้อยละ 65 และในช่วงระหวา่งปี 2556 - 2557 
คนไทยใชง้านอินสตาแกรมเติบโตมากข้ึนถึงร้อยละ 546 ซ่ึงถือว่าเป็น ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีเติบโตสูง
ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอ่ืน ๆ โดยในปี 2557 คนไทย  โพสรูปภาพบนอินสตาแกรม
มากถึง 36,443,398 ภาพ  โดยเป็นวีดีโอ 1,370,272 วีดีโอ ส่วนท่ีเหลือเป็นรูปภาพกว่าร้อยละ 96.24 
(Thailand Zocial Awards 2014 เผยสถิติบนโลกออนไลน์และพฤติกรรมการใช ้Social Network ของ
ไทย, 2557) 
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ภาพท่ี  1 ภาพจ านวนผูใ้ชส่ื้อสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมในประเทศไทยในปี 2557 
(ท่ีมา : www.marketingoops.com) 
 
 การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ในประเทศไทยมีแนวโนม้เติบโตข้ึนเร่ือย ๆ อีก
ทั้งในปีปัจจุบนั 2558 ระบบช าระเงิน ระบบขนส่งไดรั้บการพฒันาให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน ประกอบ
กบัปัจจยัส าคญัท่ี จ  านวนคนไทยท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ตเติบโตข้ึนอยา่งมากจากการขยายตวัของเครือข่ายสามจี 
(3G) และ สมาร์ทโฟนราคาถูก ท าให้ภาพรวมของ การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ประเทศไทยเติบโตเป็น
อยา่งมาก โดยจากการส ารวจสถานภาพการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของประเทศไทยจากส านกังานสถิติ
แห่งชาติแสดงถึงแนวโนม้มูลค่าท่ีเพิ่มมากข้ึนเร่ือย ๆ โดยนบัตั้งแต่ปี 2448 – 2556  (ภาวุธ พงษว์ิทยภานุ, 
2557) 
 
 
 
 
 
 

http://www.marketingoops.com/
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ตารางท่ี 1 แสดงมูลค่าการพาณิชยอี์เล็กทรอนิกส์ของประเทศไทยระหวา่งปี 2548 – 2556 

มูลค่าการพาณิชยอี์เล็กทรอนิกส์ของประเทศไทย 

 
2548 2549 2550 2551 2552 2553 2554 2555 2556 

มูลค่า 
(ลา้น
บาท) 220,924 305,159 427,460 527,538 629,611 608,587 783,998 744,419 768,014 

การเติบโต  
(ร้อยละ) 38.13 38.13 23.41 10.35 -3.34 28.82 -5.05 3.17 

 (ท่ีมา www.pawoot.com) 

จากตารางท่ี 1 ตารางแสดงมูลค่าการพาณิชยอี์เล็กทรอนิกส์ของประเทศไทยระหว่างปี 
2548 - 2556 มูลค่าของการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศไทยมีการเติบโตเพิ่มข้ึนในทุก ๆ ปีใน
ภาพรวม จะมีเพียงปี 2553 และปี 2555 เท่านั้นท่ีมีมูลค่าการเติบโตติดลบอนัเน่ืองมาจากสถานการณ์
ความไม่สงบทางการเมือง แต่ก็สามารถฟ้ืนตวัและมีการเติบโตไดใ้นปี 2556 

ในดา้นของภาพรวมของธุรกิจพาณิชยอี์เล็กทรอนิกส์ของประเทศไทย เม่ือจ าแนกตามกลุ่ม
ธุรกิจ ธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีอยู่ในกลุ่มธุรกิจแฟชัน่เคร่ืองแต่งกายเป็นอนัดบัหน่ึงร้อยละ 26.4 
รองลงมาเป็นกลุ่มท่องเท่ียวและรีสอร์ท    ร้อยละ 23.3 กลุ่มคอมพิวเตอร์และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์และ
อินเตอร์เน็ทร้อยละ 18.7 กลุ่มสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ ร้อยละ 16.5 กลุ่มธุรกิจบริการร้อยละ 6.2 กลุ่ม
ส่ิงพิมพเ์คร่ืองใชส้ านกังานร้อยละ 5.4 และกลุ่มยานยนตแ์ละผลิตภณัฑร้์อยละ 3.5 (การส ารวจสภาพการ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ประเทศไทย, 2557) 

ดงัจะเห็นไดจ้ากยอดการใช้งานส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของคนไทยท่ีมี
อตัราเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง และมูลค่าการพาณิชยอี์เล็กทรอนิกส์ท่ีเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ืองเช่นกนั โดยมี
จ านวนธุรกิจประเภทแฟชัน่และเคร่ืองแต่งกายมากเป็นอนัดบัหน่ึง ดงันั้นทางผูว้จิยัจึงมีความสนใจศึกษา
ถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตา
แกรมของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นประโยชน์ให้กบัผูป้ระกอบการต่อการพฒันาช่อง
ทางการขายผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม อีกทั้งยงัเป็นการช่วยขบัเคล่ือนเศรษฐกิจของ
ประเทศไทยในอีกทางหน่ึงดว้ย  
 

 

http://www.pawoot.com/
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ค าถามในการวจิัย 

 1. ผูห้ญิงมีพฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมอยา่งไร 
 2. อะไรคือปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 
 

วตัถุประสงค์ในการวจิัย 

 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของผูห้ญิง 
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

 

 



 
 

  5  

 

กรอบแนวคดิการวจิัย 

 

 

  

 

       ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้

- ความถ่ีในการซ้ือสินคา้

- คา่ใช้จ่ายเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง

ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์

- อาย ุ                         - การศึกษา                   - อาชีพ                      - รายได้

คุณลกัษณะของร้านคา้

- จ านวนผูติ้ดตาม                                    -  การตอบกลบัต่อลูกคา้ 

-  ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มลู               -  ความรับผิดชอบต่อความเสียหาย

- ความสวยงานของรูปภาพท่ีใช้          -  ความน่าเช่ือถือของร้านคา้

อิทธิพลทางสงัคม

-  การแนะน าหรือบอกต่อจากเพ่ือน                 -  ลูกคา้ตน้แบบ Testimonial

-  การไดรั้บการพูดถึงจากคนท่ีมีช่ือเสียง        -  รีวิวหรือคอมเมน้ทจ์ากลูกคา้

กลยทุธ์ทางการตลาด

- ราคาของสินคา้

- โปรโมชัน่

    - การลดราคา           - การขาดแคลน (Scarcity)             - ของสมนาคุณ
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สมมุติฐานของการวจิัย 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภท 
เส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั 

2.  คุณลกัษณะของร้านคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้
ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั 

3. กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ 
ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั 

4.  อิทธิพลทางสังคมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิง
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั 
 

ขอบเขตของการวจิัย 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา   
 ผูว้ิจยัจะท าการศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้
ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยวิเคราะห์จาก
ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ คุณลกัษณะของร้านคา้ กลยุทธ์ทางการตลาดของร้านคา้ และอิทธิพล
ทางสังคม 

2. ขอบเขตดา้นประชากรท่ีศึกษา  
ก ลุ่มประชากร ท่ี ใช้ ในการ ศึกษา คือก ลุ่มผู ้บ ริ โภค เพศหญิง ท่ีอาศัยอยู่ ใน เขต

กรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัใชสู้ตร Taro Yamane ในการค านวณหาจ านวนกลุ่มตวัอยา่งจากกลุ่มประชากรท่ี
ระบุไวเ้พื่อใหก้ลุ่มตวัอยา่งมีจ านวนท่ีเหมาะสมและสามารถเป็นตวัแทนของกลุ่มประชากรได ้  

3. ขอบเขตดา้นสถานท่ีศึกษา  
กลุ่มประชากรอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร โดยสอดคลอ้งกบัการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 

โดยไม่ไดจ้  ากดัเขตภายในกรุงเทพมหานครท่ีใชใ้นการศึกษา 
4. ขอบเขตดา้นระยะเวลาท่ีศึกษา 
ใชร้ะยะเวลาทั้งหมด  2 เดือน ตั้งแต่เดือน กรกฏาคม พ.ศ. 2558 – เดือนสิงหาคม 2558 
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นิยามศัพท์เฉพาะ  
ส่ือสังคมออนไลน์หรือเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) หมายถึง ส่ือต่าง ๆ บน

เครือข่ายอินเตอร์เน็ต ท่ีเป็นแหล่งรวมรวบกลุ่มคนท่ีมีความสนใจในด้านเดียวกัน เพื่อผูใ้ช้สามารถ
แบ่งปัน แลกเปล่ียนขอ้มูล โตต้อบ ส่ือสาร หรือมีปฎิสัมพนัธ์กนั เช่น เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม ทวิตเตอร์ 
ไลน์ พนัทิพ เป็นตน้ 

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) หมายถึง การด าเนินธุรกิจ เช่น การขายสินคา้และ
บริการโดยอาศัยส่ือท่ีเป็นอิเล็กทรอนิกส์ในทุกช่องทาง อันได้แก่ อินเตอร์เน็ต ระบบเครือข่าย
คอมพิวเตอร์ แอพพลิเคชัน่ต่างๆ และรวมถึงโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นตน้ 
 คุณลกัษณะของร้านคา้ หมายถึง เคร่ืองหมายหรือส่ิงท่ีช้ีให้เห็นถึงความเป็นตวัตนของ
ร้านคา้นั้น 
 กลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ ท่ีจดัท าข้ึน โดยผูผ้ลิต หรือ
ผูข้าย เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือจากผูบ้ริโภค 
 อิทธิพลทางสังคม หมายถึง พฤติกรรมหรือการกระท าจากกลุ่มคนท่ีมีอิทธิพลในสังคมและ
ส่งอิทธิพลต่อผูอ่ื้นท่ีอยูร่่วมในสังคมเดียวกนัจนท าใหเ้กิดการปฎิบติัตาม 
 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจิัย 
 เพื่อให้ผูป้ระกอบการหรือเจา้ของสินคา้ ทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงบนส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม และ
สามารถน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปประยุกต์ใชเ้พื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้กบัสินคา้กลุ่มเส้ือผา้ผูห้ญิงได้
อยา่งเหมาะสม 
  
 
 
 

 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง “การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้
ผูห้ญิงผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร”  ผูว้ิจยัได้
ท าการศึกษา ทฤษฎี แนวความคิด และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยแบ่งเป็น 2 ส่วนดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง  
 1.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Consumer Behavior Theory) 
 1.2 ทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ 
 1.3 แนวคิดอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) 
2. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

2.1 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในประเทศ  
2.2 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างประเทศ 

 
 

ส่วนที ่1 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

1.1 ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค  (Consumer Behavior Theory)  
 รัฐวชัร์ พฒันจิระรุจน์ (2557)  ไดก้ล่าวถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
(Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และ
บริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึง
มีความแตกต่างกนัออกไป โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นสามารถอธิบายไดโ้ดยโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ดงัต่อไปน้ี  

เพ็ญจนัทร์ เมตุลา (2556) ได้สรุปถึงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า โมเดลพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค  เป็นการศึกษาถึงระบบท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค โดยมี
จุดเร่ิมตน้ท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงเร้า หรือส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท  าใหเ้กิดความตอ้งการ  (Need)  ในความรู้สึก 
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นึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด า  และมีอิทธิพลท าให้เกิดการ
ตอบสนอง (Buyer’s  response) หรือ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer’s   purchase decision) โดย
ประกอบดว้ย 3 ส่วนส าคญั ไดแ้ก่ 

1. ส่ิงกระตุน้ภายนอก (Stimulus) ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทคือ 
 1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Simuli) ซ่ึงเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเกิดจาก 
กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีนกัการตลาดกระท าต่อผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุม
ได ้เช่น ส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
 1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimuli) เป็นส่ิงกระตุน้จากภายนอกท่ีอยู่
นอกเหนือการควบคุมของนกัการตลาด เช่น ส่ิงกระตุน้ทางสังคม หรือส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจเป็นตน้ 

2. ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristics) ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อความรู้สึกนึกคิดของ
ผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) โดยประกอบดว้ย ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางดา้นสังคม ปัจจยัส่วน
บุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา  
 3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการต่าง ๆ ตามกระบวนการในทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ  
 
 1.2 ทฤษฎกีารตัดสินใจซ้ือ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543, หนา้ 160-166) ไดก้ล่าวถึงแนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ ไวว้า่ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะท าการซ้ือสินคา้ใดๆ ผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการต่าง ๆ ก่อนน าไปสู่ขั้นตอน
การตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
 1. การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) เป็นจุดเร่ิมตน้ของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ คือการท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ ซ่ึงความตอ้งการน้ีอาจจะถูกกระตุน้
โดยปัจจยัภายใน เช่น ความหิว หรือปัจจยัภายนอก เช่น โฆษณาท่ีน่าสนใจกระตุน้ความตอ้งการ ก็ได ้ 

2. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) ผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บการกระตุน้จนเกิดภาวะ 
ตระหนกัถึงความตอ้งการ มีความเป็นไปไดท่ี้จะหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้นั้นๆเพิ่มเติม  

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบ้ริโภคจะพิจารณาขอ้มูลท่ีไดท้  า 
การคน้ควา้เพิ่มเติมเพื่อท าการประเมินทางเลือกก่อนตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงทางเลือกนั้น ๆ รวมถึง ลกัษณะของ
สินคา้หรือผลิตภณัฑ ์ความส าคญัท่ีผูบ้ริโภคใหก้บัสินคา้หรือผลิตภณัฑ ์ความเช่ือในตรายีห่อ้ของสินคา้ 
หรือผลิตภณัฑ์ ความคาดหวงัท่ีผูบ้ริโภคคาดว่าจะไดรั้บจากสินคา้และผลิตภณัฑ์ และทศันคติในตรา
ยีห่อ้ของสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ 
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4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) กมล ชยัวฒัน์ (2551 , หนา้ 92) ไดก้ล่าวถึงการ 
ตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ว่าเม่ือถึงจุดหน่ึงในกระบวนการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะหยุดคน้หาและ
ประเมินทางเลือกเก่ียวกบัตราสินคา้ต่างๆ ในกลุ่มทางเลือกท่ีพิจารณา (Evoked Set) แลว้ท าการตดัสินใจ
ซ้ือ (Purchase Decision)  

5. พฤติกรรหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior)  หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือ 
ผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคจะเกิดความพอในหรือไม่พอใจต่อสินคา้ ซ่ึงเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
และตวัก าหนดความพอใจหรือไม่พอใจของผูบ้ริโภคนั้นเกิดจาก ความสัมพนัธ์ระหว่างความคาดหวงั
ของผูบ้ริโภคกบัการปฎิบติัการของสินคา้หรือผลิตภณัฑ์   นั้น ๆ หากนอ้ยกวา่ก็จะผิดหวงั ตรงกบัความ
คาดหวงัก็จะพอใจ และหากเกินความคาดหวงัก็จะยนิดี 
 
 1.3 แนวคิดอทิธิพลทางสังคม (Social Influence) 
 ภาณุวฒัน์ กองราช (2557: 53-55) ได้กล่าวถึงแนวคิดอิทธิพลทางสังคม โดยอ้างถึง 
Friedkin and Johnson (1999) ไวว้า่ อิทธิพลทางสังคม คือ การท่ีความคิดเห็นหรือการกระท าต่าง ๆ ท่ี
ได้รับผลจากคนอ่ืน ส่งผลให้มีการท าตาม คล้อยตาม หรือมีผลต่อการตดัสินใจ และ ทิพยว์ลัย ์สุทิน 
(2551) ไวว้า่ อิทธิพลทางสังคม คือ การกระท าโดยคนหน่ึงหรือหลายคนเพื่อท่ีจะเปล่ียนแปลงพฤติกรรม 
ความคิด หรือความรู้สึกของคนอ่ืน  

โดยอิทธิพลทางสังคมสามารถแสดงและแบ่งไดด้งัน้ี 
1. การชกัจูงใจ (Persuasion)  คือ การใชก้ารส่ือสารเพื่อจุดประสงคใ์นการปรับเปล่ียน 

ความคิด หรือ พฤติกรรม ผูช้กัจูงใจตอ้งพยายามหาเหตุผลหรือตรรกะเพื่อสนบัสนุกการชกัจูงใจของตน
ใหน่้าเช่ือถือ นกัจิตวทิยาไดศึ้กษาองคป์ระกอบส าคญัท่ีท าใหก้ารชกัจูงในประสบความส าเร็จ ไดแ้ก่  
 1.1 คุณลักษณะของผูช้ักจูงใจ หากเป็นผูท่ี้มีเสน่ห์ โดยดูจากรูปลักษณ์
ภายนอก ผูฟั้งจะมีทศันคติท่ีดีต่อผูช้ักจูงใน และหากมีแบบการเสนอท่ีดี คือการใช้ถ้อยค าและอวจัน
ภาษาท่ีเหมาะสมจะท าใหผู้ช้กัจูงใจดูเป็นผูมี้ความรู้และน่าเช่ือถือต่อผูฟั้ง  
  1.2 เน้ือหาขอ้เสนอ เน้ือหาในการชกัจูงใจควรมีลกัษณะเป็นแบบขอ้เสนอ 2 
ดา้น คือดา้นท่ีเราตอ้งการเสนอซ่ึงเราตอ้งให้เหตุผลสนบัสนุน และดา้นท่ีเราไม่ตอ้งการหากแต่เราก็ตอ้ง
ใหเ้หตุผลสนบัสนุนในดา้นน้ีดว้ย เพียงแต่อาจจะเพิ่มขอ้โตแ้ยง้ในเหตุผลท่ีสนบัสนุนไปดว้ย และควรท า
ให้ขอ้เสนอของเราเป็นส่ิงกระตุน้ว่าหากไม่รับขอ้เสนอของเราแล้วจะเกิดผลเสียอย่างไร และหากรับ
ขอ้เสนอของเราแลว้จะเกิดผลดีอยา่งไร 
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2. การคลอ้ยตาม (Conformity)  เกิดข้ึนเม่ือกลุ่มคนยอมปรับเปล่ียนพฤติกรรมของตนเอง
ให้เขา้กบับรรทดัฐานของกลุ่ม ปัจจยัส าคญัท่ีท าให้เกิดการคล้อยตาม ก็คือแรงกดดนัจากกลุ่ม แต่ใน
ขณะเดียวกนัก็อาจจะมีบางคนท่ีไม่คลอ้ยตามไปกบักลุ่ม ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทคือ  
  2.1 พวกต่อตา้นการคลอ้ยตาม (Counter Conformity) กลุ่มคนประเภทน้ี
นอกจากจะไม่คลอ้ยตามไปตามบรรทดัฐานของกลุ่มแลว้ยงัมีการต่อตา้นอีกดว้ย 
  2.2 พวกท่ีเป็นตวัของตวัเอง (Independence) กลุ่มคนประเภทน้ีจะไม่คลอ้ย
ตามแต่ก็จะไม่ต่อตา้นและผลกัดนัตวัเองออกไปจากกลุ่ม 

3. การยอมท าตาม (Compliance) เป็นพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนเม่ือไดรั้บการขอร้องใหก้ระท า 
จากผูอ่ื้นโดยรู้ตวัและไม่รู้ตวัซ่ึงอาจจะเกิดจากความไม่เตม็ใจแต่ไม่อาจจะปฎิเสธได ้

4. การเช่ือฟัง (Obedience) เป็นพฤติกรรมท่ีเกิดจากการยอมท าตามค าสั่งของบุคคลท่ีมี 
อ านาจเหนือกวา่โดยผูท่ี้ออกค าสั่งตอ้งอยูใ่นต ่าแหน่งท่ีสามารถจะควบคุมการกระท าของผูจ้ะไดรั้บค าสั่ง
ได ้และผูอ้อกค าสั่งตอ้งสามารถหาวธีิท าใหค้  าสั่งนั้นบงัเกิดผลในทางปฏิบติัได ้
 
 

ส่วนที ่2 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

การศึกษาวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ประเภท    อินสตาแกรมของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้จิยัไดศึ้กษางานวจิยั
ในประเทศไทย และงานวจิยัต่างประเทศ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 
2.1 งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้องในประเทศ 

 สิริกุล หอสถิตกุล (2543) ไดท้  าการวจิยัเร่ืองความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบ
อินเตอร์เน็ตของผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตในประเทศไทย เป็นการวจิยัเชิงพรรณา (Descriptive Research) โดยใช้
วธีิการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Method) ท าการรวบรวมขอ้มูลโดยการออกแบบสอบถามและน าขอ้มลท่ี
ไดม้าท าการวเิคราะห์ขอ้มูลในเชิงปริมาณและคุณภาพ เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย 
ประเภทสินคา้และบริการ ตลอดจนถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบ
อินเตอร์เน็ตในประเทศไทย  
 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยเข้าสู่
เว็บไซต์ท่ีมีการขายสินค้าและบริการ พบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคญักับความปลอดภยัและความ
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น่าเช่ือถือของวิธีการช าระเงิน รองลงมาคือการแสดงราคาของสินค้าและบริการ และการแสดง
รายละเอียดขอ้มูลครบถว้นของสินคา้และบริการดว้ยรูปภาพ 3 มิติมีเสียงประกอบ 

ปัญหาและอุปสรรคในการสั่งซ้ือสินค้าและบริการผ่านระบบอินเตอร์เน็ตของผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีเคยเขา้สู่เวป็ไซต์ท่ีมีการขายสินคา้และบริการ พบว่าส่วนใหญ่ขาดความเช่ือมัน่ระบบ
การช าระเงินแบบอิเล็กทรอนิกส์ (ไม่ปลอดภยั) รองลงมาคือ ความไม่เช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้และ
บริการ และการไม่ไดส้ัมผสัสินคา้ดว้ยตนเอง 

ช่องทางในการเขา้สู่เวป็ไซตท่ี์มีการขายสินคา้และบริการผา่นระบบอินเตอร์เน็ตมากท่ีสุด
คือ จากการเช่ือมโยงจากเวบ็ไซตเ์อกชน รองลงมาคือ จากค าชกัชวนหรือค าแนะน าจากคนท่ีรู้จกัและจาก
อีเมลท่ี์ประชาสัมพนัธ์ถึงผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตโดยตรง 

ทวีวรรณ นอ้ยน ้ าค  า (2548) ไดท้  าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคคนไทย
ในการซ้ือสินคา้และบริการ ทางการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ( E-Commerce ) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค : ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการทางดา้นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ( E-
Commerce ) รวมทั้งศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนในการเขา้ไปใช้บริการซ้ือสินคา้และบริการ
ทางการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ( E-Commerce ) ของผูบ้ริโภคคนไทย พบวา่ในเร่ืองของปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การซ้ือสินคา้และบริการกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อราคาของสินคา้และบริการ รูปแบบ
ของสินคา้และบริการท่ีแสดงบน เวบ็ไซต ์ ความปลอดภยัในการช าระค่าบริการระยะเวลาท่ีใชใ้นการ
สั่งซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง การรับประกนัสินคา้ ความหลากหลายในตวัสินคา้และความสะดวกในการใช้
บริการ  

รัชนี ไพศาลวงศดี์ (2556) ไดท้  าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
เส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ ประเภทเส้ือผา้สตรี 2) เพื่อศึกษา
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ต่อการ ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ประเภทเส้ือผา้สตรี 3) 
เพื่อศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสม ทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
ประเภทเส้ือผา้สตรี เพื่อน าผลวิจยัท่ีไดไ้ปใชใ้นการหาแนวทางแกปั้ญหาและขอ้คน้พบท่ีจะน าไปสู่การ
ก าหนดกลยุทธในการด าเนินธุรกิจออนไลน์อย่างเหมาะสม วิจยัโดยกลุ่มตวัอยา่งประชากรทั้งส้ิน 400 
รายโดยการใช้แบบสอบถามเป็น เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล ผลการวิจยัพบว่า ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือสินคา้
เส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ต ส่วนใหญ่มีอายุ ระหวา่ง 26-35 ปี มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี  
มีสถานภาพโสด  ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ซ่ึงมีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 30,001 บาท 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษา และสถานภาพการสมรสท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ
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อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ต, สมมติฐาน ท่ี 2 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นการ
ประหยดัเวลาในการเลือกซ้ือสินคา้และ บริการดา้นความสวยงาม สีสัน เป็นหมวดหมู่ของสินคา้ในเวบ็ 
ดา้นการตรงต่อเวลา ในการบริการจดัส่งสินคา้และบริการและดา้นความปลอดภยัของวิธีการช าระเงิน มี 
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ต, สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยั ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา และดา้นการส่งเสริ มทางการตลาดมี ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สตรี
ทางอินเตอร์เน็ต 

วิภาวรรณ มโนปราโมทย  ์ (2556) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาปัจจยัด้าน
ทศันคติ ความไวว้างใจและ ส่วนประสมทางการตลาด ของประชากรในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่ง
คือประชากรในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุตั้งแต่ 23 ปีข้ึนไป จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการรวบรวม ขอ้มูล ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วง
อายุระหวา่ง 23- 30 ปี มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีและประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มี
รายไดต่้อเดือน ท่ี 20,001 - 30,000 บาท โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกาย
ผา่นสังคมออนไลน์(อินสตาแกรม) และส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบจะมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผา่น 
อินสตาแกรมเดือนละ 1 คร้ัง และส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้คร้ังละ 500-1,000 บาท ปัจจยัดา้นทศันคติ ปัจจยั
ดา้นความไวว้างใจ และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัส าคญัมาก 
ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัดา้นทศันคติ ปัจจยัดา้นความไวว้างใจ และ ปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านสังคมออนไลน์(อินสตาแกรม) ของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร 

สุทามาศ จนัทรถาวร (2556) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ 
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร วตัถุประสงค์เพื่อ
ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัทางประชากรศาสตร์และพฤติกรรมของผูใ้ชง้าน Facebook ท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจ านวน 400 ชุด ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง 
มีอายุโดยเฉล่ีย 20-29 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน มีรายได้อยู่
ในช่วง 10,001 - 20,000 บาทต่อเดือน ใช ้Facebook 7 วนั/ สัปดาห์ โดยใชง้าน Facebook มากกวา่ 1 
ชัว่โมง  มีความถ่ีในการสั่งซ้ือสินคา้บน Facebook  1 คร้ัง/ เดือน มีความสนใจในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
เคร่ืองประดบั และใชจ้  านวนเงินในการสั่งซ้ือสินคา้ 501 -1000 บาท/คร้ัง ผลการศึกษาดา้นส่วนประสม
ทางการตลาด พบว่า ใน ดา้นผลิตภณัฑ์ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัสินคา้ตรงกบั
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ความตอ้งการ ด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัราคาท่ีถูกกว่าร้านคา้หรือ
ห้างสรรพสินค้า ด้านการส่งเสริมการตลาดผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักับการมี
ส่วนลดและของแถม ดา้นการบริการ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบับริการไม่เก็บค่า
ขนส่ง ผลการทดสอบ สมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นสินคา้ ราคา และการ
บริการ มีผลต่อการ ตดัสินใจซ้ือสินคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
2.2 งานวจัิยเกีย่วข้องต่างประเทศ 
ลี โกว (Li Guo, 2544) ไดท้  าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

ออนไลน์ของผูบ้ริโภค โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล พบวา่ความปลอดภยัในการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ ราคา และสินเช่ือทางการคา้ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมาก
เป็นอนัดบัแรก และปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ดา้น เพศและระดบัการศึกษา และ การออกแบบของ
ร้านคา้ มีอิทธิพบต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเป็นอนัดบัสอง   

ฮนัน่า อูซนั และเมอร์ซิด โปตูรัค (Hana Uzun & Mersid Poturak, 2014) ไดท้  าการวิจยั
เร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค มีวตัถุประสงคเ์พื่อทราบถึงปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ และเพื่อหา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจ (E-satisfaction) และความภกัดี (E-loyalty) ออนไลน์ เป็นการวิจยั
เชิงปริมาณโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล โดยมีกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 104 คน 

ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค อนัดบั
แรกคือ ความสะดวกสบายและความเช่ือมนั รองลงมาคือ ราคาและคุณภาพ และหากราคาสินคา้บน
อินเตอร์เน็ตมีความใกล้เคียงกับร้านค้าแบบดั่งเดิม ผูบ้ริโภคจะมุ่งความสนใจไปท่ีการเลือกสินค้า
มากกวา่ราคา 

ผลการวิจยัยงัพบอีกว่า หากผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ท่ีดี มีความพึงพอใจต่อสินค้าและ
บริการ มีความเป็นได้ท่ีผูบ้ริโภคจะภกัดีต่อร้านคา้ การออกแบบเว็ปไซด์และเวลาการจดัส่งนั้นไม่มี
ความส าคญัต่อผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์  

จาเยนดรา ซินหา และจียอน คิม (Jayendra Sinha & Jiyeon Kim, 2012) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคสัญชาติอินเดีย เน่ืองจากการปฏิรูปทาง
เศรษฐกิจ ผูบ้ริโภคสัญชาติอินเดียจึงเพิ่งมีความเข้าใจเก่ียวกับประโยชน์จากการซ้ือสินค้าโดยใช้
อินเตอร์เน็ต แต่อย่างไรก็ตามมูลค่าการขายสินคา้ออนไลน์ไม่ได้แปรผนัตามยอดผูใ้ช้อินเตอร์เน็ตท่ี
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เพิ่มข้ึน ดงันั้นจึงเป็นเร่ืองส าคญัในการศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคสัญชาติอินเดียเพื่อกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์  

ผลการวิจัยพบว่าปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ระหว่างผูบ้ริโภค
สัญชาติอินเดียเพศหญิงและเพศชายนั้นแตกต่างกนั โดยก่อนการตดัสินใจซ้ือ เพศหญิงนั้นจะไม่ค  านึงถึง
ความเส่ียงใดๆ ตราบใดท่ีเวป็ไซดน์ั้นใชง่้ายและเป็นมิตรต่อผูใ้ช ้ในขณะท่ีเพศชายจะค านึงถึงความเส่ียง
ต่างๆ ก่อนการตดัสินใจซ้ือ ผลการวิจยัยงัพบอีกว่า กลุ่มคนส่วนใหญ่ท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า
ออนไลน์เป็นกลุ่มคนท่ีมีอายุระหวา่ง 40 - 49  ปี ซ่ึงเป็นการขดัแยง้กบัการคาดเดาโดยทัว่ไปท่ีกล่าวว่า
กลุ่มคนท่ีมีอายนุอ้ยและมีความคุน้เคยกบัการใชอิ้นเตอร์เน็ตจะมีแนวโนม้ท่ีจะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ 

 



บทที ่3 
ระเบียบการวจิัย 

 
 

ในการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ 
โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงมีรายละเอียดเก่ียวกบัการวจิยัดงัน้ี 

1. ประชากร กลุ่มตวัอยา่ง ขนาดกลุ่มตวัอยา่งและวธีิการสุ่มตวัอยา่ง 
2. ตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยั 
3. สมมติฐานการวิจยั 
4. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
5. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
6. การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
7. การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใช้ 

 
 

ประชากร กลุ่มตัวอย่าง ขนาดกลุ่มตัวอย่างและวธีิการสุ่มตัวอย่าง 
1.  ประชากร 
การศึกษาวิจยัเชิงปริมาณคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดใ้ชว้ิธีการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ซ่ึงใช้

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม คือแบบสอบถามจ านวน 100 ชุด ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ 
ประชากรเพศหญิง ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่าง คือ ตวัแทนของประชากรเพศหญิง ในเขต
กรุงเทพมหานครเป็นจ านวนทั้งส้ิน 2,995,765 คน (ประกาศส านกัทะเบียนกลาง, 2558)  

2.  ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษาในคร้ังน้ี คือกลุ่มผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยท่ีขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาก าหนดจากยอดประชากรเพศหญิงทั้งหมดในเขต 
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กรุงเทพมหานคร โดยใชก้ารค านวณจากสูตร Taro Yamane (Yamane, 1967) ซ่ึงจะแสดง
ขนาดตวัอยา่งในระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 90 โดยค านวณจากสูตรดงัน้ี 

 

n     =              N 

 1 + N(e)2 

 

โดยท่ี  n    =   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
N   =   จ านวนประชากร = 2,995,765คน  (ประกาศส านกัทะเบียนกลาง, 2558)  
e    =   ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง 0.10 

เม่ือแทนค่าในสูตรขา้งตน้ ดว้ยขนาดของจ านวนประชากรค านวณไดด้งัน้ี 
n      =            2,995,765 

1 + 2,995,765 (0.10)2 

n      =           99.99 หรือ 100 คน 
 จากการค านวณไดก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 100 คน ผูว้จิยัจึงไดท้  าการเก็บรวมรวบขอ้มูล
แบบสอบถามเป็นจ านวนทั้งส้ิน 100 ชุด 

3.  วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 
การศึกษาคร้ังน้ีใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Nonprobability 

Sampling) หลงัจากท่ีไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่งแลว้ ผูว้ิจยัท าการเก็บขอ้มูลโดยการสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบ
บงัเอิญ (Accidental Sampling) 
 
 
 
 
 

 



 
 

18 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2 : แสดงกรอบแนวคิดการวจิยั 

 ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้

- ความถ่ีในการซ้ือสินคา้

- คา่ใช้จ่ายเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง

อิทธิพลทางสงัคม

-  การแนะน าหรือบอกต่อจากเพ่ือน                 -  ลูกคา้ตน้แบบ Testimonial

-  การไดรั้บการพูดถึงจากคนท่ีมีช่ือเสียง        -  รีวิวหรือคอมเมน้ทจ์ากลูกคา้

กลยทุธ์ทางการตลาด

- ราคาของสินคา้

- โปรโมชัน่

    - การลดราคา           - การขาดแคลน (Scarcity)             - ของสมนาคุณ

คุณลกัษณะของร้านคา้

- จ านวนผูติ้ดตาม                                    -  การตอบกลบัต่อลูกคา้ 

-  ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มลู               -  ความรับผิดชอบต่อความเสียหาย

- ความสวยงานของรูปภาพท่ีใช้          -  ความน่าเช่ือถือของร้านคา้

ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์

- อาย ุ                         - การศึกษา                   - อาชีพ                      - รายได้
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ตัวแปรทีใ่ช้ในการวจิัย 
ตวัแปรอิสระ (X) และตวัแปรตาม (Y) ประกอบดว้ย ตวัแปรดงัต่อไปน้ี 
1  ตวัแปรอิสระ 

1.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อาย ุ การศึกษา อาชีพ และรายได ้
1.2 คุณลกัษณะของร้านคา้บนอินสตาแกรม ไดแ้ก่   

1.2.1 จ านวนผูติ้ดตาม  
1.2.2 ความถ่ีบ่อยในการอพัเดทขอ้มูล  
1.2.3 ความสวยงามของรูปภาพท่ีใช ้ไดแ้ก่ สี แสง และผูท่ี้เป็น 

นางแบบ  
1.2.4 การตอบกลบัต่อลูกคา้ ไดแ้ก่ ความรวดเร็ว การเอาใจใส่  

และอทัธยาศยั  
1.2.4 ความรับผดิชอบต่อความเสียหาย 
1.2.5 ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ ไดแ้ก่ การส่งสินคา้ การ 

จ่ายเงิน และการเก็บขอ้มูล 
  1.3 กลยทุธ์ทางการตลาด ไดแ้ก่ 

1.3.1 ราคาของสินคา้  
1.3.2 โปรโมชัน่ ไดแ้ก่ การลดราคา การขาดแคลนของสินคา้  

และของสมนาคุณ  
  1.4 อิทธิพลทางสังคม ไดแ้ก่ 

1.4.1 การแนะน าหรือบอกต่อจากเพื่อน  
1.4.2 การไดรั้บการพดูถึงจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียงหรือมีอิทธิพล 

ในสังคม เช่น ดารานกัแสดง 
1.4.3 การไดรั้บการพดูจากลูกคา้ตน้แบบ 
1.4.4 การรีววิหรือคอมเมน้ทจ์ากลูกคา้ 

2  ตวัแปรตาม 
คือ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ และค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังใน 

การสั่งซ้ือสินคา้ 
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สมมติฐานการวจิัย 
เพื่อใหบ้รรลุต่อวตัถุประสงคข์องการท าวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดก้  าหนดสมมติฐานบน

พื้นฐานตวัแบบของการวจิยั ดงัต่อไปน้ี 
1. สมมติฐานท่ี 1 
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ 

ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั ทางสถิติอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.1 
1.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการ 

ซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ทางสถิติอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 
0.1 

1.2 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 
ต่อคร้ังในการสั่งซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ทางสถิติ
อยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.1 

2  สมมติฐานท่ี 2 
คุณลกัษณะของร้านคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิง 

ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั ทางสถิติอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.1 
2.1 คุณลกัษณะของร้านคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการซ้ือ 

สินคา้ประเภทเส้ือผา้หญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ทางสถิติอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.1 
2.2 คุณลกัษณะของร้านคา้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อ 

คร้ังในการสั่งซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ทางสถิติอยา่ง
มีนยัส าคญัท่ี 0.1 

3  สมมติฐานท่ี 3 
กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่น 

ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั ทางสถิติอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.1 
3.1 กลยทุธ์ทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการซ้ือ 

สินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ทางสถิติอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.1 
3.2 กลยทุธ์ทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

ในการสั่งซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ทางสถิติอยา่งมี
นยัส าคญัท่ี 0.1 

4. สมมติฐานท่ี 4 
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อิทธิพลทางสังคมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่น 
ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั ทางสถิติอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.1 

4.1 อิทธิพลทางสังคมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ทางสถิติอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.1 

4.2 อิทธิพลทางสังคมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังใน 
การสั่งซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ทางสถิติอยา่งมี
นยัส าคญัท่ี 0.1 
 
 

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 

การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บและรวบรวมขอ้มูล  มีวตัถุประสงค์เพื่อทดสอบและ
วิเคราะห์ถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผ่านส่ือสังคมออนไลน์
ประเภท          อินสตาแกรมของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชว้ิธีการวิธีการวิจยัเชิงปริมาณ เก็บ
ขอ้มูลเชิงส ารวจ (Exploratory Research) และใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนเพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรของผูห้ญิง
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็นทั้งหมด 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ อาย ุการศึกษา รายได ้
และอาชีพ เป็นขอ้มูลระดบันามบญัญติั (Nominal Scale) มีลกัษณะเป็นแบบเลือกตอบ (Multiple 
Choice) โดยเลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียวเท่านั้น 

ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลด้านพฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมและ
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้บนส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  
เป็นขอ้มูลระดบันามบญัญติั (Norminal Scale) มีลกัษณะเป็นแบบเลือกตอบ (Multiple Choice) โดย
เลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียวเท่านั้น 

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลปัจจยัดา้นต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้
ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีลกัษณะเป็น
แบบวดัระดบัขอ้มูลอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) เป็นการวดัแบบ Likert Scale มี 5 ระดบั โดยมีเกณฑ์
การใหค้ะแนนดงัน้ี 
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5 คะแนน หมายถึง ระดบัอิทธิพลมากท่ีสุด 
4 คะแนน หมายถึง ระดบัอิทธิพลมาก 
3 คะแนน หมายถึง ระดบัอิทธิพลปานกลาง 
2 คะแนน หมายถึง ระดบัอิทธิพลนอ้ย 
1 คะแนน หมายถึง ระดบัอิทธิพลนอ้ยท่ีสุดถึงไม่มีผล 

ส าหรับเกณฑก์ารใหค้ะแนนค่าเฉล่ียในแต่ละระดบัชั้น ใชสู้ตรค านวณความกวา้งแต่ละ
ระดบัชั้น ดงัน้ี  
 

ความกวา้งของอตัรภาคชั้น    =        ค่าสูงสุด – ค่าต ่าสุด  
       จ  านวนชั้น 

                     =                   5  –  1  
               5 

                                              =                    0.80  
การแปลความหมายของคะแนน ไดก้ าหนดเกณฑ์โดยใชค้ะแนนเฉล่ียของจุดตดัตามช่วง

พิสัยของคะแนนเฉล่ีย ดงัน้ี 
คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ระดบัอิทธิพลมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัอิทธิพลมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.41 หมายถึง ระดบัอิทธิพลปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัอิทธิพลนอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัอิทธิพลนอ้ยท่ีสุดถึงไม่มีผล 

 
 

วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ขอ้มูลท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ประกอบดว้ย 
1. การเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการรวบรวมขอ้มูลจากการ

เก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งเพศหญิงท่ีเป็นผูซ้ื้อสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงบนส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอินสตาแกรม จ านวน 100 คน  

2. การเก็บรวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลเพื่อใชป้ระกอบการวิจยั ซ่ึง
ผูว้จิยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีไดม้าจากการคน้ควา้จาก หนงัสือทางวชิาการ ผลงานวจิยั แนวคิด ทฤษฏี 
วารสาร และบทความ รวมทั้งคน้ควา้ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งเพิ่มเติมจากส่ือออนไลน์บนอินเตอร์เน็ต 
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3. น าขอ้มูลท่ีไดเ้ก็บรวบรวมมาวเิคราะห์ ตรวจสอบ และท าการบนัทึกขอ้มูล 
 
 

การทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
เพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามท่ีมีคุณภาพ ผูว้จิยัไดท้  าการทดสอบคุณภาพของแบบสอบถามใน 2 

ดา้น คือ การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดย
ด าเนินการดงัน้ี 

1. การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีจดัท าข้ึนใหก้บัอาจารย์
ท่ีปรึกษา เพื่อพิจารณาเน้ือหาและโครงสร้างของแบบสอบถามวา่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั
ในคร้ังน้ีหรือไม่ และน าค าแนะน าและความคิดเห็นมาแกไ้ขปรับปรุงแบบสอบถามเพื่อด าเนินการต่อไป 

2. การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้จิยัน าแบบสอบถามฉบบัท่ีไดรั้บการแกไ้ขไป
ทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่งเพศหญิงท่ีเป็นผูซ้ื้อสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงบนส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม เป็นจ านวน 30 คน โดยไดค้่า Cronbach's Alpha เท่ากบั 0.897 (>0.7) ซ่ึงแสดงวา่
แบบสอบถามชุดน้ีมีความน่าเช่ือถือและสามารถน าไปใชเ้ก็บขอ้มูลเพื่อใชใ้นการวิเคราะห์ในขั้นตอน
ต่อไปได ้
 
 

การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้  
จากการเก็บรวบรวมขอ้มูล ตรวจใหค้ะแนนตามเกณฑท่ี์ก าหนดและบนัทึกขอ้มูล จากนั้น

น าคะแนนท่ีไดไ้ปประมวนผลขอ้มูล เพื่อวเิคราะห์ผลการศึกษาโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for 
Window Version 18 (Statistic Package for the Social Science) โดยใชก้ารวเิคราะห์เชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistic) และการวเิคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistic Analysis) ซ่ึงการวเิคราะห์
ขอ้มูลจะประกอบดว้ย 2  ส่วนดงัต่อไปน้ี 

1. การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
1.1 การวเิคราะห์ค่าความถ่ีและร้อยละ ส าหรับขอ้มูลเชิงกลุ่ม ใน 

แบบสอบถามส่วนท่ี 1 เร่ืองปัจจยัส่วนบุคคล 
1.2 การวเิคราะห์ค่าความถ่ี ร้อยละ  ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ส าหรับข้อมูลเชิงปริมาณในแบบสอบถามส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 เร่ืองพฤติกรรมการใช้ส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมและพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้บนส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอิสตาแกรม 
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และปัจจยัดา้นต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอินสตาแกรมตามล าดบั 

2 การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
2.1 การทดสอบหาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัในดา้นต่าง ๆ กบัพฤติกรรม 

การซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ใช้การวิเคราะห์เชิง
อนุมาน (Inferential Statistics Analysis) โดยใช้การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ (Chi Square) ท่ีระดบันยั
สาคญั 0.1 และการวเิคราะห์กลุ่ม (Cluster  Analysis) 
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บทที ่4 
วเิคราะห์ผลการวจิัย 

 
 

การศึกษาวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิง
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” ท าการวิจยัโดยการ
วิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เก็บแบบสอบถามเป็นจ านวนทั้งหมด 100 ชุด โดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistic Package for the Social Science) ในการวิเคราะห์และ
ประมวลผลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม โดยใชก้ารวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) และการ
วิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistic Analysis) ซ่ึงไดผ้ลการวิจยัแบ่งเป็นทั้งหมด 4 ส่วน
ดงัต่อไปน้ี 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
2. พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมและพฤติกรรมการซ้ือ

เส้ือผา้บนส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของกลุ่มตวัอยา่ง 
3. ปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นส่ือ

สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
4. การทดสอบสมมติฐาน 

 
 

ส่วนที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
จากการศึกษาขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นกลุ่มผูห้ญิงท่ีซ้ือ

สินคา้ประเภทเส้ือผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมในเขตกรุงเทพมหานคร ไดผ้ล
การศึกษาขอ้มูลพื้นฐานประกอบดว้ย อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยใช้
การวิเคราะห์ผลแบบสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นแบบแจกแจงความถ่ีและร้อยละ 
ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 2 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ
(n=100) 

อาย ุ จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 
ต ่ากวา่ 20 ปี 2 2.00 

21-30 ปี 63 63.00 
31-40 ปี 33 33.00 
41-50 ปี 1 1.00 

มากกวา่50 ปี 1 1.00 
รวม 100 100.00 

 
จากตารางท่ี 2 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัอายุของกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งช่วงอายุออกเป็น 5 

กลุ่ม คือ ต ่ากวา่ 20 ปี, 21-30 ปี, 31-40 ปี, 41-50 ปี และ มากกวา่ 50 ปี จากการส ารวจพบวา่ ในกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีท าการศึกษาโดยส่วนใหญ่ อยูใ่นช่วงอายุ 21-30 ปี จ  านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 63.00 
รองลงมาอยูใ่นช่วงอาย ุ31-40 ปี จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00  
 
ตารางท่ี 3 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

(n=100) 
ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 4 4.00 

ปริญญาตรี 63 63.00 
สูงกวา่ปริญญาตรี 33 33.00 

รวม 100 100.00 
 

จากตารางท่ี 3 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งช่วงอายุ
ออกเป็น 3 กลุ่ม คือ ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และสูงกวา่ปริญญาตรี จากการ
ส ารวจพบวา่ ในกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษาโดยส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 63 
คน คิดเป็นร้อยละ 63.00 รองลงมามีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 
33.00 รองลงมามีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 
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ตารางท่ี 4 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 
(n=100) 

อาชีพ จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 
นกัเรียน/นกัศึกษา 8 8.00 

พนกังานบริษทัเอกชน 64 64.00 
ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ 
10 10.00 

ธุรกิจส่วนตวั 18 18.00 
รวม 100 100.00 

 
จากตารางท่ี 4 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัอาชีพของกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม คือ 

นกัเรียน/นกัศึกษา พนกังานบริษทัเอกชน ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และธุรกิจส่วนตวั จาก
การส ารวจพบวา่ ในกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษาโดยส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 
64 คน คิดเป็นร้อยละ 64.00 รองลงมามีอาชีพธุรกิจส่วนตวั จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 
 
ตารางท่ี 5 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

(n=100) 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 
ต ่ากวา่ 15,000 บาท 6 6.00 
15,001-25,000 บาท 27 27.00 
25,001-35,000 บาท 34 34.00 
35,001-45,000 บาท 11 11.00 
45,001 บาทข้ึนไป 22 22.00 

รวม 100 100.00 
 

จากตารางท่ี 5 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตวัอย่าง โดยแบ่ง
ออกเป็น 5 กลุ่ม คือ ต ่ากวา่ 15,000 บาท 15,001-25,000 บาท 25,001-35,000 บาท 35,001-45,000 
บาท และ45,001 บาทข้ึนไป จากการส ารวจพบว่า ในกลุ่มตวัอย่างท่ีท าการศึกษาโดยส่วนใหญ่มี
ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-35,000 บาท จ านวน34 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 รองลงมามีระดบั
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-25,000 บาท จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 
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ส่วนที ่2 พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอนิสตาแกรมและพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าบนส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอนิสตาแกรมของกลุ่มตัวอย่าง  

จากการศึกษาข้อมูลพฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมและ
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้บนส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของกลุ่มตัวอย่าง ได้ผล
การศึกษาขอ้มูลพื้นฐานประกอบดว้ย ความถ่ีในการใชอิ้นสตาแกรมเฉล่ียต่อสัปดาห์ ช่วงเวลาท่ีใช้
อินสตาแกรม จ านวนแบรนด์สินคา้หรือร้านคา้ท่ีติดตาม (Follow) บนอินสตาแกรม  Hashtag มีผล
ต่อการคน้หาสินคา้บนอินสตาแกรม ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแกรมเฉล่ียต่อเดือน 
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง โดยใช้การวิเคราะห์ผลแบบสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) เป็นแบบแจกแจงความถ่ีและร้อยละ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 6 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามความถ่ีในการใชอิ้นสตาแกรม เฉล่ีย 
               ต่อสัปดาห์ 

(n=100) 
ความถ่ีในการใชอิ้นสตาแกรม 

เฉล่ียต่อสัปดาห์ 
จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 

1-2วนั 16 16.00 
3-4 วนั 17 17.00 
5-6 วนั 10 10.00 
ทุกวนั 57 57.00 
รวม 100 100.00 

 
จากตารางท่ี 6 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรม เฉล่ียต่อ

สัปดาห์ คือ ทุกวนั มีจ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 57.00 รองลงมาใชอิ้นสตาแกรม เฉล่ีย 3-4 วนั/
สัปดาห์ มีจ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00  รองลงมาใชอิ้นสตาแกรม เฉล่ีย 1-2วนั/สัปดาห์  มี
จ  านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 
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ตารางท่ี 7 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชอิ้นสตาแกรม 
(n=100) 

ช่วงเวลาท่ีใชอิ้นสตาแกรม จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 
เชา้ 06.00 - 09.00 น. 12 12.00 
สาย 09.01-12.00 น. 7 7.00 
บ่าย 12.01-15.00 น. 6 6.00 
เยน็ 15.01-18.00 น. 6 6.00 
ค ่า 18.01-20.30 น. 33 33.00 
ดึก 20.31-24.00 น. 36 36.00 

รวม 100 100.00 
 

จากตารางท่ี 7 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมช่วงเวลาท่ีเขา้ใชอิ้นสตาแกรม
มากท่ีสุด คือ ช่วงเวลา ดึก 20.31-24.00 น. มีจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 รองลงมาช่วงเวลา 
ค ่า 18.01-20.30 น. มีจ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 รองลงมาช่วงเวลา เชา้ 06.00 - 09.00 น.มี
จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 
 
ตารางท่ี 8 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามจ านวนแบรนดสิ์นคา้หรือร้านคา้ท่ี 
              ติดตาม (Follow) บนอินสตาแกรม 

(n=100) 
จ านวนแบรนดสิ์นคา้หรือ

ร้านคา้ท่ีติดตาม (Follow) บน
อินสตาแกรม 

จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 

ไม่มี 12 12.00 
1-2 แบรนด์ 7 7.00 
3-5 แบรนด์ 28 28.00 

6-10 แบรนด์ 18 18.00 
มากกวา่ 10 แบรนด์ 35 35.00 

รวม 100 100.00 
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จากตารางท่ี 8 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมติดตาม (Follow) จ านวนแบ
รนดสิ์นคา้หรือร้านคา้บนอินสตาแกรมมากท่ีสุด คือ ติดตามมากกวา่ 10 แบรนด์ มีจ  านวน 35 คน คิด
เป็นร้อยละ 35.00 รองลงมาติดตาม 3-5 แบรนด์ มีจ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 รองลงมา
ติดตาม 6-10 แบรนด ์ มีจ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 
 
ตารางท่ี 9 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม Hashtag มีผลต่อการคน้หาสินคา้ 
               บนอินสตาแกรม 

(n=100) 
Hashtag มีผลต่อการคน้หา
สินคา้บนอินสตาแกรม 

จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 

มี 54 54.00 
ไม่มี 46 46.00 
รวม 100 100.00 

 
จากตารางท่ี 9 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมเห็นวา่ Hashtag มีผลต่อการ

คน้หาสินคา้บนอินสตาแกรม จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 54.00 รองลงมาเห็นวา่  Hashtag ไม่มีผล
ต่อการคน้หาสินคบ้นาอินสตาแกรมมีจานวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 
 
ตารางท่ี 10 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้บน 
                อินสตาแกรมเฉล่ียต่อเดือน 

(n=100) 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้บน
อินสตาแกรมเฉล่ียต่อเดือน 

จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 

1-2 คร้ัง 69 69.00 
3-5คร้ัง 24 24.00 

6-10คร้ัง 6 6.00 
มากกวา่ 10คร้ัง 1 1.00 

รวม 100 100.00 
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จากตารางท่ี 10 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการสั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตา
แกรมเฉล่ียต่อเดือน คือ สั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแกรม 1-2 คร้ัง/เดือน มีจ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 
69.00 รองลงมา สั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแกรม 3-5คร้ัง/เดือน มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00  
รองลงมาสั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแกรม 6-10คร้ัง/เดือน  มีจ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 
 
ตารางท่ี 11 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามจ านวนค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

(n=100) 
จ านวนค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 500 บาท 14 14.00 
501-1,000 บาท 62 62.00 

1,001 – 2,000 บาท 21 21.00 
2,000 บาทข้ึนไป 3 3.00 

รวม 100 100.00 
 

จากตารางท่ี 11 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมของช่วค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 
คือ 501-1,000 บาท มีจ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 62.00 รองลงมา ค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 1,001 – 2,000 
บาท /คร้ัง มีจ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00  รองลงมา ค่าใชจ่้ายเฉล่ีย นอ้ยกวา่ 500 บาท/คร้ัง มี
จ านวน 14คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 
 
 

ส่วนที ่3 ปัจจัยด้านต่างๆทีม่ผีลต่อการตัดสินใจส่ังซ้ือสินค้าของกลุ่มตัวอย่าง 
ในการวิจยัคร้ังน้ี ไดส้อบถามกลุ่มตวัอย่างถึงปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

สั่งซ้ือสินคา้ แบ่งออกเป็น 3 ดา้น ไดแ้ก่ คุณลกัษณะของร้านคา้ กลยุทธ์ทางการตลาด และ อิทธิพล
ทางสังคม โดยใชก้ารวิเคราะห์ผลแบบสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นแบบการหา
ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 12 แสดงปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง 
(n=100) 

ปัจจัยด้านต่างๆทีม่ีผลต่อการตัดสินใจส่ังซ้ือสินค้า 
บนอนิสตาแกรม 

ค่าเฉลีย่ S.D. ระดับ 

คุณลกัษณะของร้านค้า    
จ านวนผูติ้ดตาม (Follower) 3.41 1.11 มาก 
ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล  3.85 0.88 มาก 
ความสวยงามของรูปภาพท่ีใช ้ 4.23 0.72 มากท่ีสุด 
ความสวยงามของรูปของเส้ือผา้ท่ีถูกสวมใส่โดยนางแบบ
ของร้าน 

4.17 0.74 มาก 

ความเร็วในการตอบกลบัต่อลูกคา้ 4.15 0.83 มาก 
อธัยาศยัของผูข้ายต่อลูกคา้ 4.39 0.79 มากท่ีสุด 
ความรับผดิชอบต่อความเสียหาย  4.45 0.90 มากท่ีสุด 
ความน่าเช่ือถือในการจดัส่งของร้านคา้ 4.52 0.70 มากท่ีสุด 
ความน่าเช่ือถือของการท าธุรกรรมทางการเงินของร้านคา้ 4.46 0.80 มากท่ีสุด 
ความน่าเช่ือถือในการเก็บขอ้มูลลูกคา้ของร้านคา้ 3.93 1.08 มาก 

กลยุทธ์ทางการตลาด    
ราคาของสินคา้ 4.13 0.83 มาก 
โปรโมชัน่การลดราคา  3.76 1.02 มาก 
สินคา้มีจ านวนจ ากดั 3.14 1.08 ปานกลาง 
มีของสมนาคุณ 2.68 1.17 ปานกลาง 

อทิธิพลทางสังคม    
การบอกต่อจากเพื่อน 3.53 1.12 มาก 
การไดรั้บการพดูถึงจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 2.50 1.05 นอ้ย 
การไดรั้บการพดูถึงจากลูกคา้ตน้แบบ (Testimonial) 3.07 1.02 ปานกลาง 
การมีคอมเมน้ทใ์นแง่บวก 3.63 0.95 มาก 
ความตอ้งการท่ีจะซ้ือเส้ือผา้ผูห้ญิงบนอินสตาแกรม 3.17 0.94 ปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 12 แสดงถึงปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ของกลุ่ม

ตวัอยา่ง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งเห็นวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้มากท่ีสุด คือ คุณลกัษณะ
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ของร้านคา้ ในระดบัเห็นดว้ยมาก มีคะแนนเฉล่ียเป็น 4.16 เช่นเดียวกบัในดา้นของกลยุทธ์ทาง
การตลาด โดยมีความเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีคะแนนเฉล่ียเป็น  3.43 ส าหรับดา้นอิทธิพลทางสังคม 
โดยมีความเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง ท่ีคะแนนเฉล่ียเป็น 3.18 

ในส่วนของคุณลกัษณะของร้านคา้ กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด ท่ีความ
น่าเช่ือถือในการจดัส่งของร้านคา้ ท่ีคะแนนเฉล่ีย 4.52 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด ท่ี
ความน่าเช่ือถือของการท าธุรกรรมทางการเงินของร้านคา้ ท่ีคะแนนเฉล่ีย 4.46 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ย
ในระดบัมากท่ีสุด ท่ีความรับผิดชอบต่อความเสียหาย ท่ีคะแนนเฉล่ีย 4.45 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยใน
ระดบัมากท่ีสุด ท่ีอธัยาศยัของผูข้ายต่อลูกคา้ ท่ีคะแนนเฉล่ีย 4.39 และกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบั
มากท่ีสุด ท่ีความสวยงามของรูปภาพท่ีใช ้ท่ีคะแนนเฉล่ีย 4.23 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบั
มาก ท่ีความสวยงามของรูปของเส้ือผา้ท่ีถูกสวมใส่โดยนางแบบของร้าน ท่ีคะแนนเฉล่ีย 4.17 กลุ่ม
ตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีความเร็วในการตอบกลบัต่อลูกคา้ ท่ีคะแนนเฉล่ีย 4.15 กลุ่มตวัอยา่ง
เห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีความน่าเช่ือถือในการเก็บขอ้มูลลูกคา้ของร้านคา้ ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.93 กลุ่ม
ตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.85 และกลุ่มตวัอยา่ง
เห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีจ  านวนผูติ้ดตาม (Follower) ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.41 

ในส่วนของกลยทุธ์ทางการตลาด กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีราคาของสินคา้ 
ท่ีคะแนนเฉล่ีย 4.13 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีโปรโมชัน่การลดราคา ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.76 
กลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง ท่ีสินคา้มีจ านวนจ ากดั ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.14 และกลุ่ม
ตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง ท่ีมีของสมนาคุณ ท่ีคะแนนเฉล่ีย 2.68 

ในส่วนของอิทธิพลทางสังคม กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีการมีคอมเมน้ทใ์น
แง่บวก ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.63 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีการบอกต่อจากเพื่อน ท่ีคะแนน
เฉล่ีย 3.53 กลุ่มตวัอย่างเห็นด้วยในระดบัปานกลาง ท่ีมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือเส้ือผา้ผูห้ญิงบน          
อินสตาแกรม ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.17 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง ท่ีไดรั้บการพูดถึงจาก
ลูกคา้ตน้แบบ (Testimonial) ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.07 และกลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยในระดบันอ้ย ท่ีการ
ไดรั้บการพดูถึงจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ท่ีคะแนนเฉล่ีย 2.50 

 

 
ส่วนที ่4 การทดสอบสมมติฐาน 

การศึกษาวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิง
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” มีสมมติฐานท่ี
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ตั้งข้ึนตามวตัถุประสงค์ของการท าวิจยัทั้งส้ิน 4 สมมติฐาน ซ่ึงใช้การวิเคราะห์เชิงอนุมาน 
(Inferential Statistics Analysis) โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน ทีแ่ตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการการซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผ้าผู้หญิงผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอนิสตาแกรมทีแ่ตกต่างกนั 

พฤติกรรมความถี่ในการส่ังซ้ือเส้ือผ้าบนอนิสตาแกรมเฉลีย่ต่อเดือน 
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้

บนส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 
1.1 อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคม 

ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
1.2 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่น 

ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
1.3 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคม 

ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
1.4 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 

ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมซ่ึงสามารถน ามาตั้งสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 
H0  : ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการ 

สั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
H1  : ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือ 

เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.1 อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการ 

สั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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ตารางท่ี 13 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคม 
                ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

อาย ุ
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 

ต ่ากวา่ 20 ปี 2 0 0 2 
21-30 ปี 45 14 4 63 
31-50 ปีข้ึนไป 22 10 3 35 

รวม 69 24 7 100 
Chi-Square = 1.693 df= 4 Sig.= 0.792  
 

จากตารางท่ี 13 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 1.1 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมใน
สมมติฐานย่อยมากกวา่ 0.1ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) คือ อายุไม่มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 
0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.2 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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ตารางท่ี 14 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่น 
                ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

ระดบัการศึกษา 
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 2 1 1 4 
ปริญญาตรี 46 13 4 63 
สูงกวา่ปริญญาตรี 21 10 2 33 

รวม 69 24 7 100 
Chi-Square = 3.270 df= 4 Sig.= 0.514  

 
จากตารางท่ี 14 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 

Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 1.2 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรมในสมมติฐานย่อยมากกว่า 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) คือ ระดบั
การศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.3 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการ 
สั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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ตารางท่ี 15 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคม 
                ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

อาชีพ 
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 

นกัเรียน/นกัศึกษา 6 1 1 8 
พนกังานบริษทัเอกชน 45 16 3 64 
ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

6 2 2 10 

ธุรกิจส่วนตวั 12 5 1 18 
รวม 69 24 7 100 

Chi-Square = 4.133  df= 6 Sig.=  0.659 
 

จากตารางท่ี 15 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 1.3 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม
ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) คือ อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 
0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.4 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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ตารางท่ี 16 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้  
                ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 

ต ่ากวา่ 15,000 บาท 4 1 1 6 
15,001-25,000 บาท 21 5 1 27 
25,001-35,000 บาท 24 8 2 34 
35,001-45,000 บาท 7 4 0 11 
45,001 บาทข้ึนไป 13 6 3 22 

รวม 69 24 7 100 
Chi-Square = 5.387 df= 8 Sig.= 0.716 
 

จากตารางท่ี 16 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 1.4 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรมในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) คือ รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 
 

พฤติกรรมค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังในการส่ังซ้ือเส้ือผ้าบนอนิสตาแกรม 
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการ

สั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐาน
ยอ่ย ดงัน้ี 

1.5 อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

1.6 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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1.7 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

1.8 รายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการ
สั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ซ่ึงสามารถน ามาตั้ งสมมติฐานได้
ดงัต่อไปน้ี 

H0  : ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง
ในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

H1  : ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังใน
การสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.5 อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อ 
คร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 
ตารางท่ี 17 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้  
                ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

อาย ุ

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

ต ่ากวา่ 20 ปี 1 1 0 0 2 
21-30 ปี 9 41 12 1 63 
31-50 ปีข้ึนไป 4 20 9 2 35 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square =  4.540 df= 6 Sig.= 0.604  
 

จากตารางท่ี 17 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 1.5 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างอายุกบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
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คือ อายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.6  ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 
ตารางท่ี 18 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการ 
                สั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

ระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 1 3 0 0 4 
ปริญญาตรี 9 42 11 1 63 
สูงกวา่ปริญญาตรี 4 17 10 2 33 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square = 5.493 df= 6 Sig.= 0.482 

 
จากตารางท่ี 18 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 

Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 1.6 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างระดับการศึกษากับพฤติกรรมค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
คือ ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.7 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 
ต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 
 
 
 



43 
 

ตารางท่ี 19 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
                ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

อาชีพ 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

นกัเรียน/นกัศึกษา 2 5 1 0 8 
พนกังาน
บริษทัเอกชน 

10 41 12 1 64 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

0 6 2 2 10 

ธุรกิจส่วนตวั 2 10 6 0 18 
รวม 14 62 21 3 100 

Chi-Square = 15.083 df= 9 Sig.= 0.089 
 

จากตารางท่ี 19 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 1.7 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยน้อยกว่า 0.1 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Hจ) คือ อาชีพมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1  
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ตารางท่ี 20 แสดงการจดักลุ่มซ่ึงจ าแนกกลุ่มดว้ย อาชีพ รายได ้และช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังใน 
                การสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม  
 

  กลุ่มท่ี 1 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มท่ี 3  กลุ่มท่ี 4 

อาชีพ 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
พนกังาน

บริษทัเอกชน 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

ธุรกิจส่วนตวั 

รายไดเ้ฉล่ีย/เดือน 
15,001-

25,000 บาท 
35,001-

45,000 บาท 
45,000 บาท

ข้ึนไป 
25,001-

35,000 บาท 

ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 
501-1,000 

บาท 
501-1,000 

บาท 
1,001-2,000 

บาท 
501-1,000 

บาท 

 
จากตารางท่ี 20 โดยการวิเคราะห์กลุ่ม (Cluster  Analysis)  โดยเทคนิค K-mean 

Cluster Analysis สามารถจ าแนกกลุ่มผูบ้ริโภคไดเ้ป็น  4 กลุ่ม ดงัน้ี  
1. พนกังานบริษทัเอกชน มีรายได ้15,001 – 25,000 บาท/เดือน มีช่วงของค่าใชจ่้าย 

เฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 501 – 1,000 บาท  
2. พนกังานบริษทัเอกชน มีรายได ้35,001 – 45,000 บาท/เดือน มีช่วงของค่าใชจ่้าย 

เฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 501 – 1,000 บาท  
3. ขา้ราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายได้ 45,001 บาทข้ึนไป/เดือนมีช่วงของ

ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 1,000 – 2,000 บาท  
4. ธุรกิจส่วนตวั มีรายได ้25,001 – 35,000 บาท/เดือนมีช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการ

ซ้ือต่อคร้ัง 1,000 – 2,000 บาท   
สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.8 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 

ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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ตารางท่ี 21 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังใน 
                การสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

ต ่ากวา่ 15,000 บาท 2 3 1 0 6 
15,001-25,000 บาท 7 18 2 0 27 
25,001-35,000 บาท 4 21 9 0 34 
35,001-45,000 บาท 0 6 4 1 11 
45,001 บาทข้ึนไป 1 14 5 2 22 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square = 18.026 df= 12 Sig.= 0.115 
 

จากตารางท่ี 21 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 1.8 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
คือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

 
สมมติฐานที่ 2 คุณลักษณะของร้านค้า ได้แก่ จ านวนผู้ติดตาม ความถี่ในการอัพเดท

ข้อมูล ความสวยงามของรูปภาพที่ใช้ การตอบกลับต่อลูกค้า ความรับผิดชอบต่อความเสียหาย และ
ความน่าเช่ือถือของร้านค้าที่แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการการซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผ้าผู้หญิง
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอนิสตาแกรมทีแ่ตกต่างกนั 

พฤติกรรมความถี่ในการส่ังซ้ือเส้ือผ้าบนอนิสตาแกรมเฉลีย่ต่อเดือน 
คุณลกัษณะของร้านคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่น

ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 6 สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 
1 จ านวนผูติ้ดตาม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือ

สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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2 ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

3 ความสวยงามของรูปภาพท่ีใช้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

4 การตอบกลบัต่อลูกคา้  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

5 ความรับผิดชอบต่อความเสียหาย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

6 ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ซ่ึงสามารถน ามาตั้งสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

H0  : คุณลกัษณะของร้านคา้ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

H1  : คุณลกัษณะของร้านคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.1 จ านวนผูติ้ดตาม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 
ตารางท่ี 22 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนผูติ้ดตามกบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
                ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

จ านวนผูติ้ดตาม 
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 5 4 0 9 
นอ้ย 6 0 2 8 
ปานกลาง 19 9 2 30 
มาก 30 8 1 39 
มากท่ีสุด 9 3 2 14 

รวม 69 24 7 100 
Chi-Square = 11.486 df= 8 Sig.= 0.176 



43 
 

จากตารางท่ี 22 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 2.1 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างจ านวนผูติ้ดตามกบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม ในสมมติฐานย่อยมากกว่า 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) คือ จ านวน
ผูติ้ดตามไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.2 ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล มีความสัมพนัธ์กบั 
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอิสตาแกรม 

 
ตารางท่ี 23 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล กบัพฤติกรรมความถ่ีในการ 
                สั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล 
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 2 0 0 2 
นอ้ย 2 0 0 2 
ปานกลาง 18 8 3 29 
มาก 32 10 1 43 
มากท่ีสุด 15 6 3 24 

รวม 69 24 7 100 
Chi-Square = 5.347  df= 8 Sig.= 0.720  
 

จากตารางท่ี 23 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 2.2 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหวา่งความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานย่อยมากกว่า 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) คือ 
ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 
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สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.3 ความสวยงามของรูปภาพท่ีใช ้มีความสัมพนัธ์กบั 
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

 
ตารางท่ี 24 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งความสวยงามของรูปภาพท่ีใช ้กบัพฤติกรรมความถ่ีในการ 
                สั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

ความสวยงามของรูปภาพท่ีใช ้
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 1 0 0 1 
นอ้ย 0 0 1 1 
ปานกลาง 2 0 0 2 
มาก 39 11 5 55 
มากท่ีสุด 27 13 1 41 

รวม 69 24 7 100 
Chi-Square =  17.665 df= 8 Sig.= 0.024  
 

จากตารางท่ี 24 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 2.3 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างความสวยงามของรูปภาพท่ีใช้กับพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยนอ้ยกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
คือ ความสวยงามของรูปภาพท่ีใช้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.4 การตอบกลบัต่อลูกคา้  มีความสัมพนัธ์กบั 
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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ตารางท่ี 25 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งการตอบกลบัต่อลูกคา้ กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือ                   
                เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

การตอบกลบัต่อลูกคา้ 
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 1 0 0 1 
นอ้ย 1 0 0 1 
ปานกลาง 8 3 0 11 
มาก 24 6 0 30 
มากท่ีสุด 35 15 7 57 

รวม 69 24 7 100 
Chi-Square = 7.441 df= 8 Sig.= 0.490 
  

จากตารางท่ี 25 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 2.4 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างการตอบกลบัต่อลูกคา้ กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) คือ การ
ตอบกลับต่อลูกค้า ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.5 ความรับผดิชอบต่อความเสียหาย มีความสัมพนัธ์ 
กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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ตารางท่ี 26 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งความรับผดิชอบต่อความเสียหาย กบัพฤติกรรมความถ่ีใน 
                การสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

ความรับผดิชอบต่อความ
เสียหาย 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 

1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 
นอ้ยท่ีสุด 1 0 0 1 
นอ้ย 3 1 0 4 
ปานกลาง 7 3 0 10 
มาก 15 3 1 19 
มากท่ีสุด 43 17 6 66 

รวม 69 24 7 100 
Chi-Square =  3.130 df= 8 Sig.= 0.926  
 

จากตารางท่ี 26  ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 2.5 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างความรับผิดชอบต่อความเสียหาย กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
คือ ความรับผิดชอบต่อความเสียหาย ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.6 ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ มีความสัมพนัธ์กบั 
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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ตารางท่ี 27 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งความน่าเช่ือถือของร้านคา้ กบัความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 
                ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ 
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 3 1 0 4 
นอ้ย 4 3 0 7 
ปานกลาง 18 6 0 24 
มาก 44 14 7 65 
มากท่ีสุด 69 24 7 100 

รวม 3 1 0 4 
Chi-Square =  8.287 df=  6 Sig.= 0.508  

 
จากตารางท่ี 27 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 

Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 2.6 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหวา่งความน่าเช่ือถือของร้านคา้กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) คือ ความ
น่าเช่ือถือของร้านค้าไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

 
พฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังในการส่ังซ้ือเส้ือผ้าผ่านอนิสตาแกรม 
คุณลกัษณะของร้านคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังใน

การสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม  โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 6 
สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 

2.7 จ านวนผูติ้ดตาม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการ
สั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

2.8 ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ีย
ต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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2.9 ความสวยงามของรูปภาพท่ีใช ้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ีย
ต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

2.10 การตอบกลบัต่อลูกคา้  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อ
คร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

2.11 ความรับผดิชอบต่อความเสียหาย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้าย
เฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

2.12 ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ีย
ต่อคร้ังในการสั่ง ซ้ือเส้ือผ้าผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ซ่ึงสามารถน ามา
ตั้งสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

H0  : คุณลกัษณะของร้านคา้ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อ
คร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

H1  : คุณลกัษณะของร้านคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อ
คร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.7 จ านวนผูติ้ดตาม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วง 
ของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 
ตารางท่ี 28 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนผูติ้ดตามกบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 
                ในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

จ านวนผูติ้ดตาม 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 0 6 3 0 9 
นอ้ย 1 5 2 0 8 
ปานกลาง 5 16 9 0 30 
มาก 6 26 4 3 39 
มากท่ีสุด 2 9 3 0 14 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square = 10.731 df= 12 Sig.= 0.552  
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จากตารางท่ี 28 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 2.7 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างจ านวนผูติ้ดตามกับพฤติกรรมค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
คือ จ านวนผูติ้ดตามไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.8  ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล มีความสัมพนัธ์กบั 
พฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตา
แกรม 

 
ตารางท่ี 29 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้าย 
                เฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

ความถ่ีในการ
อพัเดทขอ้มูล 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 1 1 0 0 2 
นอ้ย 0 1 1 0 2 
ปานกลาง 4 17 7 1 29 
มาก 7 30 6 0 43 
มากท่ีสุด 2 13 7 2 24 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square = 10.485 df= 12 Sig.= 0.573  
 

จากตารางท่ี 29 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 2.8 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหวา่งความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานย่อยมากกว่า 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) คือ ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของ
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ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.9 ความสวยงามของรูปภาพท่ีใช ้มีความสัมพนัธ์กบั 
พฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตา
แกรม 

 
ตารางท่ี 30 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งความสวยงามของรูปภาพท่ีใช ้กบัพฤติกรรมช่วงของ 
                ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

ความสวยงามของ
รูปภาพท่ีใช ้

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 0 0 1 0 1 
นอ้ย 0 1 0 0 1 
ปานกลาง 0 2 0 0 2 
มาก 7 36 10 2 55 
มากท่ีสุด 7 23 10 1 41 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square = 6.827  df= 12 Sig.= 0.869  
 

จากตารางท่ี 30 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 2.9 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างความสวยงามของรูปภาพท่ีใช้กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) คือ ความสวยงามของรูปภาพท่ีใช้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของ
ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.1 

 
 



43 
 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.10 การตอบกลบัต่อลูกคา้  มีความสัมพนัธ์กบั 
พฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตา
แกรม 

 
ตารางท่ี 31 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งการตอบกลบัต่อลูกคา้ กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 
                ต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

การตอบกลบัต่อ
ลูกคา้ 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 0 0 1 0 1 
นอ้ย 1 0 0 0 1 
ปานกลาง 2 7 2 0 11 
มาก 2 21 6 1 30 
มากท่ีสุด 9 34 12 2 57 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square = 12.136  df= 12 Sig.= 0.435  
 

จากตารางท่ี 31 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 2.10 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหวา่งการตอบกลบัต่อลูกคา้กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน
หลกั (H0) คือ การตอบกลบัต่อลูกคา้ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง
ในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.11 ความรับผดิชอบต่อความเสียหาย มีความสัมพนัธ์ 
กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม 

 
 



43 
 

ตารางท่ี 32 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งความรับผดิชอบต่อความเสียหาย กบัพฤติกรรมช่วงของ 
                ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

ความรับผดิชอบ
ต่อความเสียหาย 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 0 0 1 0 1 
นอ้ย 0 3 1 0 4 
ปานกลาง 2 5 3 0 10 
มาก 1 15 2 1 19 
มากท่ีสุด 11 39 14 2 66 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square =  9.416 df= 12 Sig.= 0.667  
 

จากตารางท่ี 32 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 2.11 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหวา่งความรับผิดชอบต่อความเสียหายกบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) คือ ความรับผิดชอบต่อความเสียหายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของ
ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.12 ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ มีความสัมพนัธ์กบั 
พฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตา
แกรม 
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ตารางท่ี 33 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งความน่าเช่ือถือของร้านคา้ กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้าย 
                เฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

ความน่าเช่ือถือ
ของร้านคา้ 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

นอ้ย 1 2 1 0 4 
ปานกลาง 1 4 2 0 7 
มาก 2 18 4 0 24 
มากท่ีสุด 10 38 14 3 65 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square =  3.915 df=  9 Sig.= 0.915  
 

จากตารางท่ี 33 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 2.12 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างความน่าเช่ือถือของร้านคา้ กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานย่อยมากกว่า 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) คือ ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของ
ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.1 
 

สมมติฐานที ่3 กลยุทธ์ทางการตลาด ได้แก่ ราคาของสินค้า การลดราคา การขาดแคลน 
และของสมนาคุณ มีผลต่อพฤติกรรมการการซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผ้าผู้หญิงผ่านส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอนิสตาแกรมทีแ่ตกต่างกนั 

  พฤติกรรมความถี่ในการส่ังซ้ือเส้ือผ้าบนอนิสตาแกรมเฉลีย่ต่อเดือน 
กลยทุธ์ทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือ

สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 
1. ราคาของสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือ

สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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2.  การลดราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

3. การขาดแคลน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

4. ของสมนาคุณ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ซ่ึงสามารถน ามาตั้งสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

H0  : กลยทุธ์ทางการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

H1  : กลยุทธ์ทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.1 ราคาของสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 
ตารางท่ี 34 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งราคาของสินคา้กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่น 
                ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

ราคาของสินคา้ 
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 

นอ้ย 1 0 0 1 
ปานกลาง 18 6 1 25 
มาก 22 9 3 34 
มากท่ีสุด 28 9 3 40 

รวม 69 24 7 100 
Chi-Square = 1.200 df= 6 Sig.= 0.977  
 

จากตารางท่ี 34 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบว่าค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 3.1 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างราคาของสินคา้กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกว่า 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) คือ ราคาของ
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สินคา้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.2 การลดราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ี 
ในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

 
ตารางท่ี 35 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งการลดราคากบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือ 
                สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

การลดราคา 
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 3 0 0 3 
นอ้ย 6 0 0 6 
ปานกลาง 18 9 3 30 
มาก 22 9 3 34 
มากท่ีสุด 20 6 1 27 

รวม 69 24 7 100 
Chi-Square = 6.126 df= 8 Sig.= 0.633  
 

จากตารางท่ี 35 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 3.2 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหวา่งการลดราคากบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตา
แกรม ในสมมติฐานย่อยมากกว่า 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) การลดราคาไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.3 การขาดแคลน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ี 
ในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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ตารางท่ี 36 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งการขาดแคลนกบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่น 
                ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

การลดรารา 
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 6 2 0 8 
นอ้ย 13 4 1 18 
ปานกลาง 22 9 5 36 
มาก 21 6 1 28 
มากท่ีสุด 7 3 0 10 

รวม 69 24 7 100 
Chi-Square = 5.035 df= 8 Sig.= 0.754  
 

จากตารางท่ี 36 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 3.3 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างการขาดแคลนกบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) การขาดแคลนไม่
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภท        อินสตา
แกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.4 ของสมนาคุณ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ี 
ในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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ตารางท่ี 37 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งของสมนาคุณ กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่น 
                ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

ของสมนาคุณ 
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 12 5 1 18 
นอ้ย 22 7 0 29 
ปานกลาง 19 4 3 26 
มาก 12 7 2 21 
มากท่ีสุด 4 1 1 6 

รวม 69 24 7 100 
Chi-Square =  6.356 df= 8 Sig.= 0.607  

 
จากตารางท่ี 37 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 

Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 3.4 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างของสมนาคุณ กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) ของสมนาคุณ ไม่
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแก
รม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

 
พฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังในการส่ังซ้ือเส้ือผ้าบนอนิสตาแกรม 
กลยุทธ์ทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังใน

การสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม  โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 
สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 

3.5 ราคาของสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

3.6 การลดราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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3.7 การขาดแคลน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

3.8 ของสมนาคุณ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ซ่ึงสามารถน ามาตั้งสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

H0  : กลยทุธ์ทางการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

H1  : กลยทุธ์ทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.5 ราคาของสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วง 
ของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

 
ตารางท่ี 38 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งราคาของสินคา้ กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 
                ในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

ราคาของสินคา้ 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

นอ้ย 0 1 0 0 1 
ปานกลาง 1 13 10 1 25 
มาก 7 20 6 1 34 
มากท่ีสุด 6 28 5 1 40 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square = 10.326 df= 9 Sig.= 0.325  
 

จากตารางท่ี 38 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 3.5 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างราคาของสินคา้ กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกว่า 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน
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หลกั (H0) คือ ราคาของสินคา้ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการ
สั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.6 การลดราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของ 
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

 
ตารางท่ี 39 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งการลดราคา กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังใน 
                การสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

การลดราคา 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 2 0 1 0 3 
นอ้ย 0 5 1 0 6 
ปานกลาง 3 18 8 1 30 
มาก 3 21 8 2 34 
มากท่ีสุด 6 18 3 0 27 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square =  15.619 df= 12 Sig.= 0.209  
 

จากตารางท่ี 39 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 3.6 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างการลดราคากบัพฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
คือ การลดราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.7 การขาดแคลน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วง 
ของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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ตารางท่ี 40 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งการขาดแคลน มีกบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 
                ในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

การขาดแคลน 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 1 2 5 0 8 
นอ้ย 1 14 2 1 18 
ปานกลาง 6 23 5 2 36 
มาก 5 15 8 0 28 
มากท่ีสุด 1 8 1 0 10 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square = 17.040  df= 12 Sig.= 0.148  
 

จากตารางท่ี 40 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 3.7 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหวา่งการขาดแคลน กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
คือ การขาดแคลน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.8 ของสมนาคุณ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วง 
ของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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ตารางท่ี 41 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งของสมนาคุณ กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 
                ในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

ของสมนาคุณ 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 3 9 5 1 18 
นอ้ย 2 19 8 0 29 
ปานกลาง 1 18 5 2 26 
มาก 6 12 3 0 21 
มากท่ีสุด 2 4 0 0 6 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square = 15.357 df= 12 Sig.= 0.223  
 

จากตารางท่ี 41 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 3.8 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหวา่งของสมนาคุณ กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
คือ ของสมนาคุณ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 
 

สมมติฐานที่ 4  อิทธิพลทางสังคม ได้แก่ การแนะน าหรือบอกต่อจากเพื่อน การได้รับ
การพูดถึงจากคนทีม่ีช่ือเสียง (ดารา) ลูกค้าต้นแบบ Testimonial และรีววิหรือคอมเม้นท์จากลูกค้า มี
ผลต่อพฤติกรรมการการซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผ้าผู้หญงิผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม
ทีแ่ตกต่างกนั 

พฤติกรรมความถี่ในการส่ังซ้ือเส้ือผ้าบนอนิสตาแกรมเฉลีย่ต่อเดือน 
อิทธิพลทางสังคม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือ

สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 
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1. การแนะน าหรือบอกต่อจากเพื่อน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

2. การได้รับการพูดถึงจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง (ดารา) มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

3. ลูกคา้ตน้แบบ Testimonial มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

4. รีวิวหรือคอมเมน้ท์จากลูกค้า มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ซ่ึงสามารถน ามาตั้งสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 

H0  : อิทธิพลทางสังคม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

H1  : อิทธิพลทางสังคม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 4.1 การแนะน าหรือบอกต่อจากเพื่อน มีความสัมพนัธ์ 
กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

 
ตารางท่ี 42 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งการแนะน าหรือบอกต่อจากเพื่อนกบัพฤติกรรมความถ่ีใน 
                การสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

การแนะน าหรือบอกต่อจาก
เพื่อน 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 

1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 
นอ้ยท่ีสุด 5 2 1 8 
นอ้ย 4 2 0 6 
ปานกลาง 26 4 1 31 
มาก 23 10 2 35 
มากท่ีสุด 11 6 3 20 

รวม 69 24 7 100 
Chi-Square = 7.394 df= 8 Sig.= 0.495  
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จากตารางท่ี 42 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 4.1 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างการแนะน าหรือบอกต่อจากเพื่อน กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
คือ การแนะน าหรือบอกต่อจากเพื่อน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 4.2 การไดรั้บการพดูถึงจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง (ดารา) มี 
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

 
ตารางท่ี 43 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งการไดรั้บการพดูถึงจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง (ดารา) กบั 
                 พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

การไดรั้บการพดูถึงจากบุคคล
ท่ีมีช่ือเสียง (ดารา) 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 

1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 
นอ้ยท่ีสุด 15 4 2 21 
นอ้ย 17 9 0 26 
ปานกลาง 26 7 5 38 
มาก 9 3 0 12 
มากท่ีสุด 2 1 0 3 

รวม 69 24 7 100 
Chi-Square =7.296  df= 8 Sig.= 0.505  
 

จากตารางท่ี 43 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 4.2 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างการไดรั้บการพูดถึงจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง (ดารา) กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานย่อยมากกว่า 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) คือ การไดรั้บการพูดถึงจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง (ดารา) ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 
0.1 
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สมมติฐานยอ่ยท่ี 4.3 ลูกคา้ตน้แบบ Testimonial มีความสัมพนัธ์กบั 
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

 
ตารางท่ี 44 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ตน้แบบ Testimonial กบัพฤติกรรมความถ่ีในการ 
                สั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

ลูกคา้ตน้แบบ Testimonial 
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 8 3 0 11 
นอ้ย 5 5 1 11 
ปานกลาง 29 8 5 42 
มาก 23 8 1 32 
มากท่ีสุด 4 0 0 4 

รวม 69 24 7 100 
Chi-Square = 8.311 df= 8 Sig.= 0.404  
 

จากตารางท่ี 44 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 4.3 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหวา่งลูกคา้ตน้แบบ Testimonial กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) คือ ลูกคา้
ต้นแบบ Testimonial ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 4.4 รีววิหรือคอมเมน้ทจ์ากลูกคา้ มีความสัมพนัธ์กบั 
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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ตารางท่ี 45 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งรีววิหรือคอมเมน้ทจ์ากลูกคา้ กบัพฤติกรรมความถ่ีในการ 
                สั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

รีววิหรือคอมเมน้ทจ์ากลูกคา้ 
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 

ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ 
1-2 คร้ัง 3-5คร้ัง 6-10คร้ังข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 1 3 0 4 
นอ้ย 5 2 0 7 
ปานกลาง 16 5 4 25 
มาก 35 12 3 50 
มากท่ีสุด 12 2 0 14 

รวม 69 24 7 100 
Chi-Square = 11.620  df= 8 Sig.= 0.169  

 
จากตารางท่ี 45 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 

Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 4.4 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างรีวิวหรือคอมเม้นท์จากลูกค้า กับพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
คือ รีววิหรือคอมเมน้ทจ์ากลูกคา้ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

 
พฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังในการส่ังซ้ือเส้ือผ้าบนอนิสตาแกรม 
อิทธิพลทางสังคม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังการ

สั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐาน
ยอ่ย ดงัน้ี 

4.5 การแนะน าหรือบอกต่อจากเพื่อน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อ
คร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

4.6 การได้รับการพูดถึงจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง (ดารา) มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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4.7 ลูกคา้ตน้แบบ Testimonial มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังใน
การสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

4.8 รีวิวหรือคอมเมน้ท์จากลูกคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง
ในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ซ่ึงสามารถน ามาตั้งสมมติฐานได้
ดงัต่อไปน้ี 

H0  : อิทธิพลทางสังคม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการ
สั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

H1  : อิทธิพลทางสังคม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการ
สั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 4.5 การแนะน าหรือบอกต่อจากเพื่อน มีความสัมพนัธ์ 
กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม 

 
ตารางท่ี 46 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งการแนะน าหรือบอกต่อจากเพื่อนกบัพฤติกรรมช่วงของ 
                ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

การแนะน าหรือ
บอกต่อจากเพื่อน 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 1 5 2 0 8 
นอ้ย 0 4 2 0 6 
ปานกลาง 4 24 3 0 31 
มาก 7 17 8 3 35 
มากท่ีสุด 2 12 6 0 20 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square = 13.038 df= 12 Sig.= 0.366 
 

จากตารางท่ี 46 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 4.5 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
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ระหวา่งการแนะน าหรือบอกต่อจากเพื่อน กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) คือ การแนะน าหรือบอกต่อจากเพื่อน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของ
ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 4.6 การไดรั้บการพดูถึงจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง (ดารา) มี 
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอิสตาแกรม 

 
ตารางท่ี 47 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งการไดรั้บการพดูถึงจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง (ดารา) กบั 
                พฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์  
                ประเภทอิสตาแกรม 
 

การไดรั้บการพดู
ถึงจากบุคคลท่ีมี
ช่ือเสียง (ดารา) 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 4 12 5 0 21 
นอ้ย 2 16 7 1 26 
ปานกลาง 7 22 7 2 38 
มาก 1 9 2 0 12 
มากท่ีสุด 0 3 0 0 3 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square = 6.719 df= 12 Sig.= 0.876  
 

จากตารางท่ี 47 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 4.6 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหว่างการไดรั้บการพูดถึงจากคนท่ีมีช่ือเสียง (ดารา)กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง
ในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานย่อยมากกว่า 0.1 
ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) คือ การไดรั้บการพูดถึงจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง (ดารา) ไม่มี
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ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 4.7 ลูกคา้ตน้แบบ Testimonial มีความสัมพนัธ์กบั 
พฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตา
แกรม 

 
ตารางท่ี 48 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ตน้แบบ Testimonial กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้าย 
                 เฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

ลูกคา้ตน้แบบ 
Testimonial 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 1 7 3 0 11 
นอ้ย 1 5 5 0 11 
ปานกลาง 5 26 9 2 42 
มาก 6 21 4 1 32 
มากท่ีสุด 1 3 0 0 4 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square = 8. 539 df= 12 Sig.= 0.742  
 

จากตารางท่ี 48 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 4.7 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหวา่งลูกคา้ตน้แบบ Testimonial กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานย่อยมากกว่า 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) คือ ลูกคา้ตน้แบบ Testimonial ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของ
ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.1 
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สมมติฐานยอ่ยท่ี 4.8 รีววิหรือคอมเมน้ทจ์ากลูกคา้ มีความสัมพนัธ์กบั 
พฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตา
แกรม 

 
ตารางท่ี 49 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งรีววิหรือคอมเมน้ทจ์ากลูกคา้ กบัพฤติกรรมช่วงของ 
                ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
 

รีววิหรือคอมเมน้ท์
จากลูกคา้ 

พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม รวม 
ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 
บาท 

501-1,000 
บาท 

1,001 – 2,000  
บาท 

2,000 บาท
ข้ึนไป 

นอ้ยท่ีสุด 0 1 3 0 4 
นอ้ย 1 5 1 0 7 
ปานกลาง 4 17 4 0 25 
มาก 5 31 11 3 50 
มากท่ีสุด 4 8 2 0 14 

รวม 14 62 21 3 100 
Chi-Square = 13.835 df= 12 Sig.= 0.311  
 

จากตารางท่ี 49 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi –Square) พบวา่ค่า 
Significant ในสมมติฐานย่อยท่ี 4.8 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร ท่ีเป็นอิสระจากกนั 
ระหวา่งรีววิหรือคอมเมน้ทจ์ากลูกคา้ กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกว่า 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน
หลกั (H0) คือ รีววิหรือคอมเมน้ทจ์ากลูกคา้ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังใน
การสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 
 



 
 

บทที ่5 
สรุปผลการวจิัย อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 
 
  การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร”  จะกล่าวถึงการ
สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผล ข้อเสนอแนะในการน าผลการศึกษาท่ีได้มาประยุกต์ใช้ และ
ขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาวิจยัในคร้ังต่อ ๆ ไป เพื่อให้เป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในการน าไป
พฒันาและปรับปรุงทิศทางในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดในการขายสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอินสตาแกรม เพื่อให้มีความสอดคล้องกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค โดยแบ่ง
รายละเอียดของเน้ือหาเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  

1. สรุปผลการวจิยั 
2. อภิปรายผลการวจิยั  
3. ขอ้เสนอแนะจากผลงานวิจยั   

 
 

สรุปผลการวจิัย 
การวจิยัมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการใชซ้ื้อสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม

และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อการวางกลยทุธ์ทางการตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพโดยมีตวัแปรในการวจิยัดงัน้ี  
 ตวัแปรต้น ได้แก่ ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ คุณลักษณะของร้านคา้ กลยุทธ์ทาง
การตลาด และอิทธิพลทางสังคม 
 ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ โดยแบ่งออกเป็น 2 ดา้นคือ 1.ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ และ 2. ช่วงค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  

จากแนวความคิดและทฤษฎี และงานวจิยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งท่ีนามาใชป้ระกอบการ 
ศึกษาวจิยัใน 
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คร้ังน้ีคือ ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Consumer Behavior Theory) ทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ และแนวคิด
อิทธิพลทางสังคม (Social Influence) 

จากทฤษฎีและแนวคิดดงักล่าวจะท าให้ผูป้ระกอบการเขา้ใจถึงกระบวนการหรือระบบใน
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภควา่ก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการ
เป็นขั้นตอนอย่างไรบา้ง อีกทั้งแนวคิดอิทธิพลทางสังคมยงัช่วยให้ผูป้ระกอบการทราบว่าความคิดเห็น
หรือการกระท าต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บผลจากคนอ่ืน อาจส่งผลให้มีการท าตาม คลอ้ยตาม หรือมีผลต่อ
การตดัสินใจ  

 จากการคน้ควา้งานวิจยัทั้งในประเทศและต่างประเทศ สามารถสรุปขอ้คน้พบต่างๆ ได้
หลายประการ เช่น ราคาของสินคา้และรูปแบบของสินคา้ท่ีแสดงบนเวบ็ไซต ์ความปลอดภยัในการช าระ
ค่าเงิน ระยะเวลาท่ีใชใ้นการสั่งซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง การรับประกนัสินคา้ ความหลากหลายในตวัสินคา้ 
และความสะดวกในการใช้บริการมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค อีกทั้งส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมทางการตลาดก็มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ในการเก็บขอ้มูลเพื่อท าการศึกษาวจิยัน้ี มีการแบ่งขอ้มูลออกเป็น 2 แหล่งขอ้มูลคือ 
 
1. ข้อมูลแบบปฐมภูมิ (Primary Data)  
ผูว้จิยัไดท้าการเก็บขอ้มูลในรูปแบบเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการแจก 

แบบสอบถามกับกลุ่มตวัอย่างซ่ึงเป็นกลุ่มประชากรเพศหญิง ท่ีมีพฤติกรรมซ้ือสินค้าบนส่ือสังคม
ออนไลน์อินสตาแกรมในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 100 คน โดยเลือกใชว้ิธีการท าแบบสอบถามใน
ระบบออนไลน์  ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามเพื่อท าการเปรียบเทียบให้ไดต้รง
ตามวตัถุประสงคแ์ละเพื่อทดสอบสมมติฐาน ในช่วงเดือน สิงหาคม พ.ศ. 2558  
 

2. ข้อมูลแบบทุติยภูมิ (Secondary Data)  
เป็นขอ้มูลเพื่อใชใ้นการประกอบการท าวจิยั ซ่ึงไดม้าจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก 

เอกสารอ้างอิงท่ีเก่ียวข้องกบังานวิจยั เอกสาร ส่ือส่ิงพิมพ์ ข้อมูลจากเว็ปไซต์ (Website) และอ่ืนๆท่ี
เก่ียวขอ้ง  
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สรุปผลการศึกษาค้นคว้า 

ผลการวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร”  สามารถสรุป
ผลไดด้งัน้ี 

 
ส่วนที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
ผลจากการวจิยัคร้ังน้ีพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเพศหญิงส่วนใหญ่มีอายอุยูใ่นช่วง 21-30 ปี มี 

จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 63.00 การศึกษาระดบัปริญญาตรีมีจ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 63.00  
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีจ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 64.00 ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-
35,000 บาท มีจ านวน34 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 

 
ส่วนที ่2  พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอนิสตาแกรมและพฤติกรรมการซ้ือ 

สินค้าประเภทเส้ือผ้าบนส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอนิสตาแกรมของกลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรม เฉล่ียต่อสัปดาห์ คือ ทุกวนั มี 

จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 57.00 มีพฤติกรรมช่วงเวลาท่ีเขา้ใชอิ้นสตาแกรมมากท่ีสุด คือ ช่วงเวลาดึก 
20.31-24.00 น. มีจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 มีพฤติกรรมติดตาม (Follow) จ านวนแบรนด์
สินคา้หรือร้านคา้บนอินสตาแกรมมากท่ีสุด คือ ติดตามมากกวา่ 10 แบรนด์ มีจ  านวน 35 คน คิดเป็นร้อย
ละ 35.00 และมีพฤติกรรมเห็นวา่ Hashtag มีผลต่อการคน้หาสินคา้บนอินสตาแกรม จ านวน 54 คน คิด
เป็นร้อยละ 54.00 
 พฤติกรรมการสั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแกรมเฉล่ียต่อเดือน คือ สั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแก
รม 1-2 คร้ัง/เดือน มีจ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 69.00 และมีพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 
คือ 501-1,000 บาท มีจ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 62.00  
 
 ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้านต่างๆทีม่ีผลต่อการตัดสินใจส่ังซ้ือสินค้าของกลุ่มตัวอย่าง 

ปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งเห็น 
วา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้มากท่ีสุด คือ คุณลกัษณะของร้านคา้ ในระดบัเห็นดว้ยมาก มี
คะแนนเฉล่ียเป็น 4.16 เช่นเดียวกบัในดา้นของกลยทุธ์ทางการตลาด โดยมีความเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ี
คะแนนเฉล่ียเป็น 3.43 ส าหรับดา้นอิทธิพลทางสังคม โดยมีความเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง ท่ีคะแนน
เฉล่ียเป็น 3.18 
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ส่วนที ่4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้

เฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมท่ีแตกต่างกนั 

 พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแกรมเฉล่ียต่อเดือน 
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้บนส่ือ 

สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 
สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.1 อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือ 

เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบ
สมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.2 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีใน
การสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการ
ทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.3 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบ
สมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานย่อยท่ี 1.4 รายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรม
ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 
ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

พฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแกรม 
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังใน 

การสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐาน
ยอ่ย ดงัน้ี 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.5 อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 
ต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 
ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.6  ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของ 
ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้



76 
 

  สมมติฐานย่อยท่ี 1.7 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อ
คร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 
ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่ปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

และเม่ือน ามาวเิคราะห์เพิ่มเติมโดยใชว้ธีิการวเิคราะห์กลุ่ม โดยใช ้อาชีพ  
รายได ้และ ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังเป็นตวัแปรสามารถจ าแนกกลุ่มผูบ้ริโภคไดเ้ป็น  4 
กลุ่ม ดงัน้ี 

1. พนกังานบริษทัเอกชน มีรายได ้15,001 – 25,000 บาท/เดือน มีช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 
ในการซ้ือต่อคร้ัง 501 – 1,000 บาท  

2. พนกังานบริษทัเอกชน มีรายได ้35,001 – 45,000 บาท/เดือน มีช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 
ในการซ้ือต่อคร้ัง 501 – 1,000 บาท  

3. ขา้ราชการและพนกังานรัฐวสิาหกิจ มีรายได ้45,001 บาทข้ึนไป/เดือนมีช่วงของ 
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 1,000 – 2,000 บาท  

4. ธุรกิจส่วนตวั มีรายได ้25,001 – 35,000 บาท/เดือนมีช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือ 
ต่อคร้ัง 1,000 – 2,000 บาท  
  สมมติฐานย่อยท่ี 1.8 รายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรม
ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 2 คุณลกัษณะของร้านคา้ ไดแ้ก่ จ านวนผูติ้ดตาม ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล  
ความสวยงามของรูปภาพท่ีใช้ การตอบกลับต่อลูกค้า ความรับผิดชอบต่อความเสียหาย และความ
น่าเช่ือถือของร้านคา้ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมท่ีแตกต่างกนั 

พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแกรมเฉล่ียต่อเดือน 
คุณลกัษณะของร้านคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือ 

สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 6 สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 
สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.1 จ านวนผูติ้ดตาม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ี 

ในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผล
การทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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  สมมติฐานย่อยท่ี 2.2 ความถ่ีในการอัพเดทข้อมูล มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอิสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

  สมมติฐานย่อยท่ี 2.3 ความสวยงามของรูปภาพท่ีใช้ มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่ปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

จากการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งความสวยงามของรูปภาพท่ีใชก้บั 
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ี
ให้ระดบัความเห็นดว้ย     มาก-มากท่ีสุดต่อความสวยงามของรูปภาพท่ีใช ้มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อ
เดือน 1-2 คร้ัง จ  านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 58.00 และมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 3-5 คร้ัง 
จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 
  สมมติฐานย่อยท่ี 2.4 การตอบกลบัต่อลูกคา้  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 
ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานย่อยท่ี 2.5 ความรับผิดชอบต่อความเสียหาย มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานย่อยท่ี 2.6 ความน่าเช่ือถือของร้านค้า มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

พฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นอินสตาแกรม 
คุณลกัษณะของร้านคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการ 

สั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 6 สมมติฐานยอ่ย 
ดงัน้ี 
  สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.7 จ านวนผูติ้ดตาม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของ
ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานย่อยท่ี 2.8  ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแก
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รมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง
ไว ้
  สมมติฐานย่อยท่ี 2.9 ความสวยงามของรูปภาพท่ีใช้ มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแก
รมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง
ไว ้
  สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.10 การตอบกลบัต่อลูกคา้  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่าง
กนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานย่อยท่ี 2.11 ความรับผิดชอบต่อความเสียหาย มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแก
รมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง
ไว ้
  สมมติฐานย่อยท่ี 2.12 ความน่าเช่ือถือของร้านค้า มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแก
รมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง
ไว ้

สมมติฐานท่ี 3 กลยุทธ์ทางการตลาด ไดแ้ก่ ราคาของสินคา้ การลดราคา การขาดแคลน 
และของสมนาคุณ มีผลต่อพฤติกรรมการการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผ่านส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอินสตาแกรมท่ีแตกต่างกนั 

พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแกรมเฉล่ียต่อเดือน 
กลยทุธ์ทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือ 

สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 
  สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.1 ราคาของสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีใน
การสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการ
ทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.2 การลดราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการ
สั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการ
ทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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  สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.3 การขาดแคลน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีใน
การสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการ
ทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.4 ของสมนาคุณ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีใน
การสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการ
ทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

พฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแกรม 
กลยทุธ์ทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการ 

สั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐานยอ่ย 
ดงัน้ี 
  สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.5 ราคาของสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมค่าใชจ่้าย
เฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกันท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานย่อยท่ี 3.6 การลดราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของ
ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.7 การขาดแคลน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของ
ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานย่อยท่ี 3.8 ของสมนาคุณ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของ
ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานท่ี 4  อิทธิพลทางสังคม ไดแ้ก่ การแนะน าหรือบอกต่อจากเพื่อน การไดรั้บการ
พูดถึงจากคนท่ีมีช่ือเสียง (ดารา) ลูกคา้ตน้แบบ Testimonial และรีวิวหรือคอมเมน้ท์จากลูกคา้ มีผลต่อ
พฤติกรรมการการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมท่ีแตกต่าง
กนั 

พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแกรมเฉล่ียต่อเดือน 
อิทธิพลทางสังคม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคม 

ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 
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  สมมติฐานย่อยท่ี 4.1 การแนะน าหรือบอกต่อจากเพื่อน มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานย่อยท่ี 4.2 การได้รับการพูดถึงจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง (ดารา) มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม
แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานย่อยท่ี  4.3 ลูกค้าต้นแบบ Testimonial มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานย่อยท่ี 4.4 รีวิวหรือคอมเม้นท์จากลูกค้า มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

พฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแกรม 
อิทธิพลทางสังคม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังการสั่งซ้ือ 

เส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม โดยแบ่งสมมติฐานออกเป็น 4 สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 
  สมมติฐานย่อยท่ี 4.5 การแนะน าหรือบอกต่อจากเพื่อน มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่ง ซ้ือเส้ือผ้าผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภท          
อินสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏว่าสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานย่อยท่ี 4.6 การได้รับการพูดถึงจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง (ดารา) มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอิสตาแกรมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
  สมมติฐานย่อยท่ี  4.7 ลูกค้าต้นแบบ Testimonial มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแก
รมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง
ไว ้
  สมมติฐานย่อยท่ี 4.8 รีวิวหรือคอมเม้นท์จากลูกค้า มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมช่วงของค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการสั่งซ้ือเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแก



81 
 

รมแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.1 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานปรากฏวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง
ไว ้
 
 

อภิปรายผลการวจิัย 
จากผลการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิง

ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร”  มีประเด็น
ในการอภิปรายผลดงัน้ี 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการสั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแกรมเฉล่ียต่อเดือน คือ  
สั่งซ้ือเส้ือผา้บนอินสตาแกรม 1-2 คร้ัง/เดือน มีจ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 69.00 และมีพฤติกรรมของ
ช่วงค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง คือ 501-1,000 บาท มีจ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 62.00 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของวภิาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556) ท่ีพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผา่น อินสตา
แกรมเดือนละ 1 คร้ัง และส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้คร้ังละ 500-1,000 บาท 

ปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้บนอินสตาแกรม พบวา่ กลุ่ม 
ตวัอยา่งให้ความส าคญัท่ีระดบัมากต่อคุณลกัษณะของร้านคา้ มีคะแนนเฉล่ียเป็น 4.16 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของลี โกว (Li Guo, 2544) ท่ีพบว่าการออกแบบของร้านคา้ มีอิทธิพบต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภค ในดา้นของกลยทุธ์ทางการตลาด กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นดว้ยในระดบัมากเช่นกนัท่ี
คะแนนเฉล่ียเป็น 3.43 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของรัชนี ไพศาลวงศดี์ (2556) ท่ีพบวา่ ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมี ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สตรี
ทางอินเตอร์เน็ต และส าหรับดา้นอิทธิพลทางสังคม กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง ท่ี
คะแนนเฉล่ียเป็น 3.18 
 
 

ข้อเสนอแนะจากผลงานวจิัย   
จากผลการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิง

ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” มี
ขอ้เสนอแนะโดยอา้งอิงจากผลงานวจิยั ดงัน้ี 

1. ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมช่วงของค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังอยูท่ี่ระหวา่ง 501-  
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1,000 บาท จึงเสนอให้จดัโปรโมชัน่ให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกจบัคู่สินคา้ทุกช้ินภายในร้านไดใ้นราคา 
999 บาท เพื่อใหผู้บ้ริโภครู้สึกคุม้ค่า 

2. ความสวยงามของรูปภาพเป็นปัจจยัท่ีความสัมพนัธ์ต่อความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อ 
เดือนของผูบ้ริโภค ดงันั้นรูปภาพท่ีใช้ในการโฆษณาสินค้าจะต้องมีความสวยงามและดึงดูดใจ เพื่อ
กระตุน้ใหเ้กิดความถ่ีในการซ้ือเพิ่มมากข้ึนของผูบ้ริโภค 

3. ในการท่ีจะใหรู้ปภาพท่ีใชน้ั้นมีความสวยงาม นางแบบท่ีเลือกมาใชใ้นการสวมใส่ 
เส้ือผา้เพื่อเป็นแบบในการถ่ายภาพ ควรท่ีจะมีรูปร่างและบุคคลิกท่ีดีและสามารถพรีเซ้นตเ์ส้ือผา้ของทาง
ร้านไดเ้ป็นอยา่งดีเพื่อใหเ้กิดความน่าสนใจและน่าดึงดูดใจต่อสายตาของผูบ้ริโภค 
 
 

ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวจิัยคร้ังต่อไป 
1. การวจิยัคร้ังน้ีท าการศึกษาเฉพาะประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น  

ซ่ึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีแนวโนม้ท่ีจะส่งผลต่อพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกไป 
ดงันั้นในการศึกษาคร้ังต่อไปควรจะขยายการศึกษาไปยงักลุ่มตวัอยา่งในพื้นท่ี ท่ีแตกต่างออกไป  

2. การวจิยัคร้ังน้ีท าการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภท 
เส้ือผา้ผูห้ญิงเท่านั้น ในการศึกษาคร้ังต่อไปอาจจะเลือกท าการศึกษาถึงสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ เน่ืองจาก
สินคา้ท่ีแตกต่างกนัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมยอ่มแตกต่างกนั 

3. การวจิยัคร้ังน้ีท าการศึกษาส่ือสังคมออนไลน์เพียงแค่ประเภทเดียว คือ           
อินสตาแกรม ในการวจิยัคร้ังต่อไปอาจจะท าการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคบนส่ือออนไลน์ประเภทอ่ืน ๆ 
เช่น เฟสบุค๊ หรือ เวป็ไซด ์เป็นตน้ เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีหลากหลายเพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการใน
การวางกลยทุธ์ทางการตลาดต่อไป เน่ืองจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีใชส่ื้อออนไลน์แตกต่างกนัมีแนวโนม้
ท่ีจะแตกต่างกนั 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามเพือ่การวจิัย 

 

 

วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 

College of Management, Mahidol University 

แบบสอบถามเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของประชากรเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ค าช้ีแจง  
1.     แบบสอบถามฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาคุณลกัษณะท่ีส าคญัของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เชิง
สังคมเพื่อการตลาด กรณีศึกษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ผูห้ญิง ผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์อินสตาแกรม ซ่ึงจดัท า ข้ึนเพื่อเก็บรวบรวม ขอ้มูล และประมวลผลเป็นงานวจิยัเชิง
วชิาการ ไม่มีวตัถุประสงคเ์พื่อประโยชน์อ่ืนใด และท่านไดรั้บเลือกเป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี 
ผูว้จิยัใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามใหค้รบทุกขอ้ตามความเป็นจริงแสดงความ
คิดเห็นอยา่งอิสระ เพราะค าตอบท่ีเป็นจริงและสมบูรณ์เท่านั้น จะช่วยใหก้ารศึกษาในคร้ังน้ีเกิด
ประโยชน์อยา่งเตม็ท่ี และไม่ตอ้งลงช่ือในแบบสอบถาม  ซ่ึงแบบสอบถามทุกฉบบัจะไม่มีการเผยแพร่
ขอ้มูลส่วนบุคคลของท่าน และจะถูกปกปิดไวเ้ป็นความลบั 
2.     แบบสอบถามฉบบัน้ีประกอบดว้ย 3 ส่วนคือ 
       ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน  4  ขอ้ 
       ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามพฤติกรรม จ านวน 6 ขอ้ 
       ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ จ านวน 19 ขอ้ 
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นิยามศพัท ์
Social Commerce หมายถึง เครือข่ายสังคมคา้ขายออนไลน์ เป็นส่วนหน่ึงของระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ หรือระบบอีคอมเมิร์ซ (E-commerce) โดยมีการน าส่ือสังคมออนไลน์ และส่ือออนไลน์
ต่างๆ มาช่วยในการปฏิสัมพนัธ์กบัผูใ้ชห้รือผูซ้ื้อเพื่อช่วยในการขายสินคา้ออนไลน์ต่างๆ โดยผา่น
ช่องทางเวบ็ไซต ์
 

ค าถามคัดกรอง 
1. ท่านใชอิ้นสตาแกรมหรือไม่    

(1) ใช ้  (2) ไม่ใช ้ (แบบสอบถามจบเพียงเท่าน้ี) 
2.   ท่านเคยซ้ือเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นอินสตาแกรมหรือไม่ 

(1)เคย  (2)      ไม่เคย  (ขา้มไปตอบส่วนท่ี 1 / ขอ้ท่ี 4) 
3.  หากท่านเคยซ้ือเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นอินสตาแกรม เส้ือผา้ประเภทไหนท่ีท่านมกัจะซ้ือมากท่ีสุด  

(1) ชุดราตรี      (2) ชุดท างาน     (3) ชุดล าลอง   (4) ชุดกีฬา 
(5) ชุดนอน      (6) ชุดแฟนซี     (7) อ่ืนๆโปรดระบุ................................... 

 

ส่วนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล 
ค าช้ีแจง: กรุณาเลือกค าตอบท่ีตรงหรือสอดคลอ้งกบัขอ้เทจ็จริงของท่านท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 
4. อาย ุ  (1) ต ่ากวา่ 20 ปี       (2) 21-30 ปี  (3) 31-40 ปี  (4) 41-50 ปี   (5) มากกวา่50 ปี 
5. ระดบัการศึกษา   (1)ต ่ากวา่ปริญญาตรี           (2)ปริญญาตรี  (3) สูงกวา่ปริญญาตรี 
6. อาชีพ  

(1)นกัเรียน/นกัศึกษา    (2)พนกังานบริษทัเอกชน   
(3)ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ (4)ธุรกิจส่วนตวั 
(5)วา่งงาน    (6)อ่ืนๆ โปรดระบุ __________ 

7. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
(1)ต ่ากวา่ 15,000   (2)15,001-25,000 บาท (3)25,001-35,000 บาท  
(4)35,001-45,000 บาท  (5)45,001 บาท ข้ึนไป 

 
 
 
 



90 
 

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์อินสตาแกรม 
ค าช้ีแจง: กรุณาเลือกค าตอบท่ีตรงหรือสอดคลอ้งกบัขอ้เทจ็จริงของท่าน 
8.  ความถ่ีในการใช ้อินสตาแกรม ต่อสัปดาห์โดยเฉล่ีย 

(1)1-2 วนั      (2)3-4 วนั     (3)5-6 วนั   (4)ทุกวนั 
9.  ช่วงเวลาท่ีท่านมกัจะใชส่ื้อออนไลน์ อินสตาแกรม  

(1)เชา้ 06.00-09.00น. (2) สาย 09.01-12.00น.  (3)บ่าย 12.01-15.00น. 
(4)เยน็ 15.01-18.00 น. (5) ค  ่า  18.01 – 20.30น.  (6)ดึก  20.31 – 24.00น.  

10.  จ านวนแบรนดสิ์นคา้หรือร้านคา้ท่ีท่านติดตาม (Follow)บนอินสตาแกรม 
(1) ไม่มี   (2)  1-2 แบรนด ์        (3)  3-5 แบรนด ์  (4)   6-10 แบรนด์  
(5)  > 10 แบรนด์ 

11. Hashtag บนอินสตาแกรม มีผลต่อการคน้หาสินคา้ของท่านหรือไม่ 
(1) มี       (2)  ไม่มี   

12.  ความถ่ีในการสั่งซ้ือ เส้ือผา้ บนอินสตาแกรมของท่าน ต่อเดือนโดยเฉล่ีย 
(1)ไม่เคย (ขา้มไปส่วนท่ี 3 /ตอบขอ้ 14)  (2) 1-2 คร้ัง (3)  3-5 คร้ัง  (4)   6-10 คร้ัง  
(5)   > 10 คร้ัง 

13. ท่านมียอดใชจ่้ายเฉล่ียต่อการซ้ือหน่ึงคร้ังเป็นจ านวนเท่าไร 
(1)  <500 บาท  (2) 501-1,000 บาท    
(3)   1,001 – 2,000 บาท (4)   >2,000 บาท 

 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ 
ค าช้ีแจง กรุณาเลือกขอ้ท่ีตรงหรือสอดคลอ้งกบัความเห็นของท่านต่อปัจจยัดา้นต่างๆแต่ละระดบั 
ระดบัการใหค้วามส าคญัแบ่งเป็น 5 ระดบัโดย  
5 = มากท่ีสุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = นอ้ย 1 = นอ้ยท่ีสุด/ไม่มีผล 
 
14. ปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ของท่านผา่นอินสตาแกรม 

           นอ้ยท่ีสุด   นอ้ย   ปานกลาง    มาก     มากท่ีสุด 
ก. จ านวนผูติ้ดตาม (Follower)      ||-----------||-----------||-----------||-----------|| 
ข. ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล     ||-----------||-----------||-----------||-----------|| 
ค. ความสวยงามของรูปภาพท่ีใช ้     ||-----------||-----------||-----------||-----------|| 
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นอ้ยท่ีสุด   นอ้ย   ปานกลาง    มาก     มากท่ีสุด 
ง. ความสวยงามของรูปของเส้ือผา้ท่ี 

ถูกสวมใส่โดยนางแบบของร้าน    ||-----------||-----------||-----------||-----------||  
จ. ความเร็วในการตอบกลบัลูกคา้    ||-----------||-----------||-----------||-----------|| 
ฉ.  อธัยาศยัของผูข้ายต่อลูกคา้     ||-----------||-----------||-----------||-----------|| 
ช. ความรับผดิชอบต่อความเสียหาย    ||-----------||-----------||-----------||-----------|| 
ซ. ความน่าเช่ือถือในการจดัส่งของร้านคา้   ||-----------||-----------||-----------||-----------||  
ฌ. ความน่าเช่ือถือของการท าธุรกรรม  

ทางการเงินของร้านคา้     ||-----------||-----------||-----------||-----------|| 
ญ. ความน่าเช่ือถือในการเก็บขอ้มูล  

ลูกคา้ของร้านคา้      ||-----------||-----------||-----------||-----------|| 
ฎ. ราคาของสินคา้      ||-----------||-----------||-----------||-----------||  
ฏ. โปรโมชัน่การลดราคา     ||-----------||-----------||-----------||-----------|| 
ฐ. สินคา้มีจ านวนจ ากดั      ||-----------||-----------||-----------||-----------||  
ฑ. มีของสมนาคุณ      ||-----------||-----------||-----------||-----------|| 
ฒ. การบอกต่อจากเพื่อน      ||-----------||-----------||-----------||-----------|| 
ณ. การไดรั้บการพดูถึง จากดารา     ||-----------||-----------||-----------||-----------||  
ด. ไดรั้บการพดูถึงจากลูกคา้ตน้แบบ   

 (Testimonial)      ||-----------||-----------||-----------||-----------|| 
ต. การมีคอมเมน้ทใ์นแง่บวก     ||-----------||-----------||-----------||-----------|| 
ถ. คุณมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือเส้ือผา้ผูห้ญิง  

ในอินสตาแกรม      ||-----------||-----------||-----------||-----------|| 
 

………………………………………………….. 
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