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สารนิพนธ์เร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม
ฉบบัน้ี ส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดีดว้ยความกรุณาอยา่งสูงจากอาจารยท่ี์ปรึกษา อาจารย ์ดร. พนัธ์ณภทัร์ 
เศวตภาณุวงศ ์ท่ีไดส้ละเวลาให้ค  าแนะน าขอ้คิดเห็นถึงประเด็นต่างๆในการศึกษา และช้ีแนวทางใน
การแกไ้ขปัญหา การคน้ควา้หาขอ้มูลเพิ่มเติม และไดก้รุณาตรวจสอบและแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ 
อนัเป็นประโยชน์ในการวิเคราะห์และสรุปผลการศึกษา รวมทั้งการแกไ้ขงานให้สมบูรณ์ และขอ
กราบขอบพระคุณ คณาจารยทุ์กท่านท่ีไดป้ระสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้เพื่อเป็นพื้นฐานในการวิจยั
คร้ังน้ีเป็นอยา่งดียิง่ 

ขอขอบคุณรุ่นพี่ทุกๆท่านท่ีคอยใหค้  าปรึกษาแนะน าแนวทาง และช้ีแนะประเด็นถูกผิด
จากประสบการณ์ตรง ขอขอบคุณเพื่อนๆรุ่น MK 17A ทุกท่าน ท่ีให้ความช่วยเหลือและค าแนะน า
ต่างๆ กบัทางผูว้จิยัเป็นอยา่งดีตลอดระยะเวลาการศึกษา รวมถึงผูใ้ห้ขอ้มูลทุกท่านท่ีมิอาจกล่าวนาม
ไดท้ั้งหมด ณ ท่ีน้ี 

สุดทา้ยน้ี ผูว้จิยัใคร่กราบขอบพระคุณ บิดา มารดา นอ้งชายท่ีให้การสนบัสนุน และให้
ก าลงัใจในทุกๆดา้นแก่ผูว้ิจยัจนสามารถสร้างสรรค์งานวิจยัน้ีให้เป็นประโยชน์แก่ผูส้นใจและผูท่ี้
ตอ้งการศึกษาดว้ยดี 
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บทคดัยอ่ 
งานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือลกูโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม เป็นการวิจยั

เชิงปริมาณ มีวตัถุประสงคข์องการวิจยั ดงัน้ี (1)เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือลกูโป่งแฟนซีผา่นสังคม
ออนไลนบ์นอินสตาแกรม ไดแ้ก่ พฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรม,ปัจจยัดา้นต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือ
สินคา้ (2)เพ่ือศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน
อาชีพกบัปัจจยัดา้นต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสัง่ซ้ือสินคา้ผา่นสงัคมออนไลนบ์นอินสตาแกรม (3)เพ่ือศึกษา
ถึงปัจจยัดา้นพฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรมซ้ือท่ีมีอิทธิพลต่อปัจจยัดา้นต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสัง่ซ้ือ
สินคา้ผา่นสงัคมออนไลน์บนอินสตาแกรมโดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งเป็นประชากรผูใ้ชอิ้นสตาแกรมท่ีอาศยัอยูใ่นเขต
กรุงเทพมหานครจ านวน 100 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห์ คือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียเบ่ียงเบนมาตรฐานและการวิเคราะห์ขอ้มลู โดยใชก้ารวิเคราะห์  
T-TEST , F-TEST และ REGRESSION คุณลกัษณะของร้านคา้สามารถอธิบายความแปรปรวนของการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลกูโป่งแฟนซีผา่นส่ือสงัคมออนไลนป์ระเภทอินสตาแกรม ไดร้้อยละ 17.2 อิทธิพล
ทางสงัคม มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลกูโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 กลยทุธ์ทางการตลาดของร้านคา้ สามารถอธิบายความแปรปรวนของการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลกูโป่งแฟนซีผา่นส่ือสงัคมออนไลนป์ระเภทอินสตาแกรม ไดร้้อยละ 16.5 
 

ค าส าคญั : อินสตาแกรม/ ลูกโป่งแฟนซี/ การตดัสินใจซ้ือ/ ปัจจยัส่วนบุคคล/ ปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภค  
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            ลูกโป่งแฟนซีบนอินสตำแกรมเฉล่ียต่อเดือน     30 
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     15   แสดงปัจจยัดำ้นต่ำงๆท่ีมีผลต่อกำรตดัสินใจสั่งซ้ือสินคำ้บนอินสตำแกรม   
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         ผำ่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตำแกรม จ ำแนกตำมอาชีพ    35 
 20   แสดงกำรเปรียบเทียบกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้ประเภทลูกโป่งแฟนซี    
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       กบักำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผำ่นส่ือสังคมออนไลน์ 
       ประเภทอินสตำแกรม        43 
25   แสดงกำรถดถอยพหุคูณของอิทธิพลทำงสังคม กบักำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้   
      ประเภทลูกโป่งแฟนซีผำ่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตำแกรม   44 
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สารบัญภาพ 
 

 
ภาพที ่                     หน้า 

1 แสดงกรอบแนวคิดในการวจิยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม   5 
       การเลือกซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม     

 



 

 

บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
เน่ืองจากความเจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยอียา่งรวดเร็วน้ีเป็นสาเหตุท าให้ระบบการคา้

ปัจจุบนัมีความแตกต่างไปจากเดิม ซ่ึงในอดีตการท าการคา้จะเป็นการขายผา่นหนา้ร้านเท่านั้นท าให้เงิน
ลงทุนสูง แต่ปัจจุบนัเป็นสังคมโลกาภิวตัน์ กล่าวคือ สังคมท่ีไร้พรมแดน มนุษยส์ามารถติดต่อส่ือสารกนั
อยา่งสะดวกและรวดเร็วมากยิง่ข้ึน เน่ืองจากการพฒันาเทคโนโลยอุีปกรณ์การส่ือสารต่าง ๆ จึงท าให้
มนุษยไ์ดรั้บความสะดวกสบายเพิ่มข้ึน พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ก าลงัเป็นท่ีนิยมอยา่งกวา้งขวาง เน่ืองจาก
มีผลตอบแทนท่ีมีความคุม้ค่าเป็นการคา้ท่ีไม่ตอ้งผา่นพอ่คา้คนกลางอีกทั้งยงัเป็นการท าการคา้ท่ีไร้
พรมแดน ไม่มีขีดจ ากดัเวลาสถานท่ี ท าใหผู้ป้ระกอบการจึงเล็งเห็นประโยชน์จึงท าใหเ้กิดร้านคา้
ออนไลน์เพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วทั้งสินคา้และบริการ 
 อินสตาแกรมเป็นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งมากในการใชเ้ป็นเคร่ืองมือทาง
การตลาด ซ่ึงอินสตาแกรมเป็นแอพพลิเคชัน่บนสมาร์ทโฟนใชส้ าหรับการแชร์รูปภาพ มีการใชง้านท่ี
ง่ายมาก ท าใหก้ารเพิ่มจ านวนร้านคา้บนอินสตาแกรมเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว จากสถิติไทยมาร์เก็ตต้ิง 
(2557) เผยวา่ในปัจจุบนัมีผูใ้ชอิ้นสตาแกรมทัว่โลกมากกวา่ 150 ลา้นคนและมีรูปท่ีถูกแชร์ออกไปเป็น
จ านวน 16 พนัลา้นรูป ในประเทศไทยมีอตัราการใชอิ้นสตาแกรมเพิ่มข้ึนจาก 240,000 ราย เพิ่มเป็น 
1,551,649 รายซ่ึงถูกใชอ้ยา่งแพร่หลายรวมถึงดารา ศิลปิน จากการส ารวจโดยใชแ้บบสอบถาม 25-28 
กรกฎาคม 2557 พบวา่สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือมากท่ีสุดคือ สินคา้แฟชัน่/เส้ือผา้ รองมาเป็นอุปกรณ์ไอที และ
อาหารเสริม/ครีมบ ารุงผวิตามล าดบั ซ่ึงเป็นโอกาสของธุรกิจลูกโป่งแฟนซีไดเ้ขา้มาท าธุรกิจผา่น 
อินสตาแกรม ไดมี้การพฒันาความคิดจากลูกโป่งเพิ่มความคิดสร้างสรรคบ์นลูกโป่งธรรมดาให้เป็น
ลูกโป่งแฟนซีเป็นการดึงดูดความสนใจของลูกคา้รวมถึงเพิ่มประสิทธิภาพของลูกโป่งใหมี้ความคงทน
ในระยะเวลาท่ีตอ้งการ เพื่อน ามาใชต้กแต่งตามงานอีเวน้ท ์ การจดักิจกรรมต่าง ๆ และการจดังาน
แต่งงานซ่ึงตอ้งการเนรมิตบรรยากาศท่ีตอ้งการโดยใชลู้กโป่งแฟนซี จึงท าใหลู้กโป่งแฟนซีเกิดความ
นิยม ในปี 2556 ลูกโป่งแฟนซีท ารายได ้50 ลา้นบาท จากกรุงเทพธุรกิจ (2558) 
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ดว้ยเหตุน้ีเอง ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจในการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือลูกโป่งแฟนซีบน 
อินสตาแกรม ทั้งน้ี เพื่อเป็นส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจออนไลน์บนอินสตาแกรมท่ีสามารถน าไปเป็น
กลยทุธ์แนวทางในการประกอบธุรกิจ ประกอบกบัแนวโนม้ตลาดในอนาคตจะเนน้เร่ืองความคิด
สร้างสรรค ์วธีิการส่ือสารทางการตลาด พฤติกรรม ของผูบ้ริโภคส าหรับผูท่ี้สนใจธุรกิจออนไลน์ต่อไป 
 
 

วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
การศึกษาในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคด์งัต่อไปน้ีคือ 
1. เพื่อศึกษาถึงปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือลูกโป่งแฟนซีผา่นสังคมออนไลน์บนอินสตาแกรม 

ไดแ้ก่ พฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรม ปัจจยัดา้นต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ 
2. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได้

ต่อเดือนอาชีพกบัปัจจยัดา้นต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ผา่นสังคมออนไลน์บน 
อินสตาแกรม 

3. เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นพฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรมซ้ือท่ีมีอิทธิพลต่อปัจจยัดา้นต่าง ๆ 
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ผา่นสังคมออนไลน์บนอินสตาแกรม 
  
 

ขอบเขตของกำรวจิัย 
การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งเนน้ไปท่ีปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือลูกโป่งแฟนซีบน

อินสตาแกรม โดยมีขอบเขต ดงัน้ี 
1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา เน้ือหาในการศึกษาในคร้ังน้ีไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล  

พฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรมและปัจจยัดา้นต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ 
2. ขอบเขตประชากร ขอบเขตดา้นประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใชซ้ื้อ

ลูกโป่งแฟนซีผา่นสังคมออนไลน์บนอินสตาแกรมทั้งเพศผูห้ญิงและชาย 
3. ขอบเขตดา้นพื้นท่ีคร้ังน้ีคือผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือลูกโป่งแฟนซีผา่นสังคมออนไลน์บน

อินสตาแกรม ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลาในการด าเนินการศึกษาตั้งแต่ 1  กรกฎาคม-27 สิงหาคม 
พ.ศ. 2558 
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ค ำนิยำมศัพท์เฉพำะ 
เพื่อใหค้วามเขา้ใจตรงกนัในการศึกษาวจิยั จึงไดนิ้ยามศพัทท่ี์ใชเ้ป็นตวัแปรและศพัทท่ี์

กล่าวถึงในการศึกษาวจิยั ดงัน้ี 
อินสตาแกรม (Instagram) คือแอพพลิเคชัน่ถ่ายภาพและแต่งภาพบทสมาร์ทโฟนท่ีมา

พร้อมกบัลูกเล่นการแต่งเติมสีสันใหก้บัรูปภาพและสามารถปรับรูปภาพไดต้ามความตอ้งการ และ
สามารถแชร์รูปภาพสวย ๆ แสดงใหผู้เ้ขา้ชมในสังคมออนไลน์ 

ลูกโป่งแฟนซี หมายถึง ลูกโป่งท่ีมีดีไซน์แนวใหม่ท่ีมีความหลากหลาย เพื่อน าไปเป็น
ของขวญั ตกแต่งสถานท่ีให้สวยงามหรือจดังานอีเวนท ์

การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือก  
ต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และบริการอยูเ่สมอใน
ชีวติประจ าวนั โดยท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของ สถานการณ์ 

ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง ขอ้มูลท่ีเป็นเคร่ืองบ่งช้ีใหเ้ห็นและเขา้ใจถึงเร่ืองราวลกัษณะ
เฉพาะตวัของบุคคลหน่ึงบุคคลใด โดยพิจารณาจาก เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ 

ปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค คือ ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้น
ต่าง ๆ ซ่ึงเป็นผลมาจากความแตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล 
ท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ดงันั้น นกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาปัจจยั
ต่าง ๆ ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสม 

 
 

ประโยชน์ทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรมท่ี

เป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการในการน าขอ้มูลไปประยกุตใ์ชใ้หเ้หมาะสมกบัลกัษณะของธุรกิจ
ต่อไป 

1. เพื่อทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม 
และผูท้  าธุรกิจสามารถน าขอ้มูลน้ีไปวางแผนในการด าเนินธุรกิจต่อไปเพื่อเพิ่มยอดขายและสร้างผล
ก าไรใหเ้พิ่มมากข้ึน 

2. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้ด าเนินธุรกิจการขายสินคา้ผา่นอินสตาแกรม และผูท่ี้สนใจใน
ธุรกิจประเภทน้ีไดใ้ชเ้ป็นแนวทางในการวางกลยทุธ์เพื่อท่ีจะสามารถแข่งขนัและพฒันาธุรกิจต่อไป 
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3.  ผลท่ีไดจ้ากการศึกษาคร้ังน้ีจะเป็นแนวทางให้แก่ผูป้ระกอบการทราบถึงปัจจยัในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นสังคมออนไลน์บนอินสตาแกรม ปัญหาต่าง ๆ และขอ้เสนอแนะเพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งมากข้ึน  
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กรอบแนวคดิกำรวจิัย 
ในการศึกษาวจิยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือลูกโป่งแฟนซีบน 

อินสตาแกรม ตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี โดยรายละเอียดดงัแสดงในภาพ 1 
        
             ตัวแปรต้น                                                                            ตัวแปรตำม 
 

 

                                                                          

 

 
 
 

ภำพที ่1  กรอบแนวคิดการวิจยั 

 
 
 
 
 

ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร์

 เพศ

 อายุ

 การศกึษา

 อาชพี

 รายได ้

คณุลกัษณะของรา้นคา้

 จ านวนผูต้ดิตาม

 ดไีซนข์องลกูโป่ง

 การบรกิารของรา้นคา้

 ความน่าเชือ่ถอืของรา้นคา้ การตดัสนิใจซือ้
อทิธพิลทางสงัคม

 คอมเมน้,รวีวิ,Hashtag

 ลกูคา้ตน้แบบ (ผูม้ชี ือ่เสยีง)

 การบอกตอ่จากเพื่อน

กลยทุธก์ารตลาด

 ราคา

 โปรโมชัน่
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สมมติฐำนของกำรวจิัย 
การวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม โดย

ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน อาชีพ และพฤติกรรมศาสตร์ ไดแ้ก่  
คุณลกัษณะสินคา้ อิทธิพลทางสังคม กลยทุธการตลาด เป็นตวัแปรตน้ และมีตวัแปรตาม คือการ
ตดัสินใจซ้ือ มีสมมติฐานการวจิยัดงัน้ี  

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่ง
แฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั 

  2.  คุณลกัษณะของร้านคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่ง
แฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั 

  3.  กลยทุธ์ทางการตลาดของร้านคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท
ลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั 

  4.  อิทธิพลทางสังคมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซี
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั 

 
 



 
บทที ่2 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือลูกโป่งแฟนซีบน 
อินสตาแกรม ผูว้จิยัไดศึ้กษาคน้ควา้และรวบรวมขอ้มูลต่างๆ จากเอกสาร ต ารา แนวคิด บทความ 
และทฤษฏีต่างๆ ตลอดจนงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

1. แนวความคิดและทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์ 
2. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัอินสตาแกรมและพฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรม 
3.  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 

แนวความคดิและทฤษฎด้ีานประชากรศาสตร์ 
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic factor) มีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรท่ีใชใ้นการ

แบ่งส่วนการตลาดกบัคุณลกัษณะส่วนบุคคล การวิจยัคร้ังน้ี ไดก้ าหนดปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ี
ใชเ้ป็นตวัแปร คือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2543, หน้า 470) และคณะ ยงัไดก้ล่าวถึงแนวคิดและทฤษฎีว่า
ประชากรศาสตร์ประกอบด้วยโครงสร้างของประชากรและลักษณะต่างๆ ของประชากรเป็น
ตวัก าหนดตลาดและความตอ้งการซ้ือของตลาด 

พรทิพย ์วรกิจโภคาทร (2519, หนา้ 312-316) ไดก้ล่าวถึง ลกัษณะผูรั้บสารท่ีวิเคราะห์
ตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ ซ่ึงแต่ละบุคคลจะแตกต่างกันออกไปโดยความ แตกต่างทาง
ประชากรศาสตร์มีอิทธิพลต่อการส่ือสารได ้ลกัษณะทางประชากรศาสตร์คือ 
 

เพศ (Gender) 
ในอดีตท่ีผา่นมา เพศเป็นพื้นฐานในการแบ่งการตลาดผลิตภณัฑ ์ เช่น เส้ือผา้ รองเทา้ 

จกัรยานยนต ์ และผลิตภณัฑ์ดูแลความงาม ในปัจจุบนันกัการตลาดพยายามไม่แบ่งเพศ ในการเสนอ
ผลิตภณัฑห์ลาย ๆ ผลิตภณัฑจ์ะขายไดท้ั้งชายและหญิง(Hawkinetal, 1998) 
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อายุ (Age) 
การท่ีจะสอนผูท่ี้มีอายุต่างกนัให้เช่ือฟังหรือเปล่ียนทศันคติหรือเปล่ียนพฤติกรรมมี

ความยากง่ายต่างกนั ยิ่งมีอายุมากกวา่ท่ีจะสอนให้เช่ือฟังให้เปล่ียนทศันคติหรือเปล่ียนพฤติกรรมก็
ยิ่งยากข้ึน การชกัจูงจิตใจหรือโนม้น้าวจิตใจของคนจะยากข้ึนตามอายุของคนท่ีเพิ่มข้ึน อายุยงัมี
ความสัมพนัธ์ต่อข่าวสารอีกดว้ย เช่น ภาษาท่ีใชใ้นวยัท่ีต่างกนัโดยพบว่า ภาษาใหม่ๆ แปลกๆ จะพบ
ในคนหนุ่มสาวมากกวา่คนสูงอาย ุเป็นตน้ ความตอ้งการ และความสามารถของผูบ้ริโภคจะเปล่ียนไป
ตามอายุทางบริษทัใชอ้ายุในการเสนอสินคา้ท่ีแตกต่างกนั หรือใชว้ิธีทางการตลาดท่ีแตกต่างกนักบั
กลุ่มอาชีพท่ีแตกต่างกนั (อดุลย ์จาตุรงคกุล , 2546, หนา้ 216) ช่วงอายุท่ีมีผลต่อการบริโภคสินคา้
หลายชนิด ตั้งแต่เบียร์ กระดาษทิชชู ไปจนถึง การท่องเท่ียว อายุมีส่วนในการสร้างรูปแบบต่างๆ 
มากมาย ไม่ว่าจะเป็นส่ือท่ีเปิดรับสถานท่ีท่ีไปซ้ือสินคา้วิธีการใช้สินคา้และส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคิดและ
ความ รู้สึกท่ีมีต่อกิจกรรมดา้นการตลาด นอกจากน้ี อายท่ีุแตกต่างกนัท าให้ความตอ้งการสาร อาหาร
ท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกายแตกต่างกนั 

Kotler (2003, p.446) กล่าวว่า ส่วนผสมของอายุประชากรท่ีแตกต่างกนั มีผล 
กระทบต่อความตอ้งการในการบริโภคซ่ึงตรงกบั เสาวพร เมืองแกว้ (2535) ซ่ึงพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมี
ช่วงอายตุ่างๆ จะมีพฤติกรรมในการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

 
ระดับการศึกษา (Education) 
การศึกษาเป็นตวัแปรท่ีส าคญัมากต่อประสิทธิภาพการส่ือสารของผูรั้บสารมีการศึกษา

และวิจยัออกไปหลายเร่ืองไดช้ี้ว่า การศึกษาของผูรั้บสารนั้นท าให้ผูรั้บสารมีพฤติกรรมการส่ือสาร
แตกต่างออกไป เช่น บุคคลยิง่มีการศึกษาสูงก็จะมีความสนใจในการข่าวกวา้งขวางไม่ค่อยเช่ืออะไร
ง่ายๆ ตอ้งมีเหตุผลสนบัสนุนเพียงพอหรือผูมี้การ ศึกษาสูงมกัจะใชส่ื้อสาร ระดบัการศึกษาบางคร้ัง
จะบอกถึง การเรียนรู้ การรับรู้ของผูบ้ริโภค (Solomon, 1999) 

ทั้งน้ี การศึกษาเป็นส่ิงท่ีส่งผลต่อการท างานและรายไดแ้ละยงัมีผลต่อส่ิงท่ีแต่ละคนคิด
ตดัสินใจและมีความสัมพนัธ์กบับุคคลอ่ืนๆ ซ่ึงจะท าให้ทศันคติและความคิดเห็นและความสนใจท่ี
แตกต่างกนัไปในเร่ืองของสังคมและวฒันธรรมผูท่ี้มีการศึกษาก็จะเสียผลประโยชน์ไม่เฉพาะใน
เร่ืองการหารายได้ แต่ยงัรวมไปถึง การใช้จ่ายอย่างฉลาดอีกดว้ย และเม่ือการศึกษาต ่าความเขา้ใจใน
ส่ิงแวดลอ้มต่างๆ ของตนก็มีขอบเขตจ ากดัผูท่ี้มีการศึกษานอ้ย ก็มกัจะเลือกบริโภคอาหารน้อยชนิด 
เช่น เลือกอาหารท่ีเคยรับประทานอาหารเป็นประจ าส่วนผูท่ี้มีการศึกษาและความรู้ดีกวา่ก็จะตอ้งการ
อาหารต่างชนิดกนัมากกวา่ 
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Kotler (2000, p.143) กล่าววา่ กลุ่มผูศึ้กษาแบ่งออกเป็น 5 กลุ่ม คือ อ่านหนงัสือไม่ออก

เรียน ไม่จบมธัยม จบมธัยมปลาย จบจากมหาวทิยาลยัและจบดา้นอาชีพ อุปสงคข์องสินคา้บางอยา่ง
ข้ึนอยูก่บัการศึกษา และ Solomon (1999) กล่าววา่ ระดบัการศึกษามีส่วนเก่ียวขอ้งกบัรายไดก้ลุ่ม
อา้งอิงและอาชีพบางคร้ังระดบัการศึกษาอา้งถึงการเรียนท่ีมีผลต่อการรับรู้ขอ้มูลของสินคา้ 
ตวัอยา่งเช่น ผูท่ี้มีการศึกษาจะมีการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์ารค านึงถึงฉลากและขอ้มูลสินคา้เป็นส าคญั 

 
อาชีพ (Occupation) 
อาชีพเดียวกนัอาจจะมีแบบการใชชี้วิตต่างกนั แบบการใชชี้วิต คือ แบบแผนของการ

ด ารงชีวิตของบุคคลท่ีแสดงออกในทางกิจกรรมความสนใจและความคิดเห็น เช่น ความสนใจใน
เร่ืองอาหาร แฟชัน่ ครอบครัว หรือ สนใจเก่ียวกบัการท่องเท่ียว (อดุลย ์  จาตุรงคกุล, 2543) อาชีพจะ
มีอิทธิพลต่อการแต่งกาย การใชร้ถและลกัษณะของอาหารการกิน ซ่ึงจะมีความแตกต่างในอาชีพต่างๆ 
โดยพบวา่ สินคา้ท่ีมีการบริโภคแตกต่างกนัในแต่ละอาชีพ ไดแ้ก่ ผงซกัฟอก อาหารสุนขั แชมพู และ
กระดาษช าระ รวมทั้ง ความชอบในส่ือต่างๆ งานอดิเรกและรูปแบบในการเลือกซ้ือสินคา้ซ่ึงเป็นส่ิง
ท่ีไดรั้บอิทธิพลจากอาชีพเช่นกนั อาชีพจะมีเกณฑ์ท่ีมีความหมายมากกว่ารายได ้ เพราะตลาดบาง
กลุ่มจะเก่ียวขอ้งถึงกลุ่มรายได ้ ทศันคติ ความสนใจ และลกัษณะการด ารงชีวิต เป็นผลของ
พฤติกรรมการซ้ือท่ีหลากหลาย (Guiltinan, 1991, p.14) และอดุลย ์ จาตุรงคกุล (2546, หนา้ 150) 
กล่าววา่ อาชีพของผูบ้ริโภคเป็นการแบ่งกลุ่มของผูบ้ริโภคตามหนา้ท่ีการงาน ซ่ึงเพื่อนๆ ในกลุ่มอาชีพ
เดียวกนัจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของบุคคลในอาชีพนั้นๆ 

 
รายได้ (Income) 
รายไดส้ร้างโอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคล คือ รายไดข้องผูบ้ริโภคในการท่ีจะซ้ือและมี

อ านาจในการซ้ือขายและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538, หนา้ 300) รายได้
ของครอบครัว รวมถึงการสะสมเงินซ่ึงจะมีผลต่ออ านาจในการซ้ือรายได้เป็นลกัษณะทางด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีนกัการตลาดให้ความส าคญัมาก เน่ืองจากสามารถใชเ้ป็นตวัแปรในการแบ่งส่วน
การตลาดไดอ้ยา่งประสิทธิภาพ นอกจากน้ี รายไดข้องครอบครัวยงัมีอิทธิพลต่อการใชจ่้ายเงินและ
เวลาการท ากิจกรรมต่างๆ ในการด าเนินชีวิต อีกทั้ง ผูท่ี้มีรายไดต้  ่าจะไม่ให้ความส าคญัเร่ืองสุขภาพ 
เน่ืองจากตอ้งสนใจการท ามาหากินเล้ียงชีพมากกวา่ 
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ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัอนิสตาแกรม 

อินสตาแกรม คือโปรแกรมท่ีสามารถน ารูปท่ีถ่ายไว ้หรือวีดีโอมาตกแต่งดว้ยฟิวเตอร์
และเคร่ืองมือท่ีมีอยูใ่นอินสตาแกรมซ่ึงมีอยูห่ลายรูปแบบให้เลือก แลว้น ารูปไปแชร์ให้เพื่อนๆ ใน 
Social Media ไดดู้ และในทางกลบักนัเราสามารถเปิดดูในรูปหรือวีดีโอท่ีเพื่อน ๆ ของเราแชร์ไวไ้ด้
ด้วยเดียวกัน จุดเด่นท่ีท าให้อินสตาแกรมได้รับความนิยม คือการใช้งานง่าย สะดวกรวดเร็ว มี
ผูใ้ช้งานร่วมกนัเยอะ ยิ่งมีดาราดงัชอบใช้กนัก็ยิ่งส่งผลให้กระแสของอินสตาแกรมมีมากข้ึนเร่ือยๆ 
ส าหรับการอพัโหลดภาพและวีดีโอสามารถเลือกจาก Camera Roll ท่ีถ่ายเอาไวแ้ล้วหรือจะ
ถ่ายทอดสดจากกลอ้งก็สามารถท าได ้นอกจากน้ียงัมีระบบ Followers และ Following ให้เลือก
ติดตามชมรูปภาพ ความเคล่ือนไหวการใชง้านของเพื่อน ๆ ท่ีใชง้านแอพพลิเคชัน่น้ี หากถูกใจ ชอบ
ภาพไหน สามารถกด แสดงความช่ืนชอบ (Likes) รวมถึงและแสดงความคิดเห็น  (Comments) 
รูปภาพนั้นได ้อินสตาแกรมถูกคิดคน้ท่ีซานฟรานซิสโก โดยเควิน ซิมตรอม และไมเคิล ไมค์ ครี
เกอร์โดยคิดคน้โดยเน้นระบบ HTML5 เม่ือวนัท่ี 5 มีนาคม พ.ศ. 2553 ซิสตรอม ไดล้งทุนอีก 
500,000 ดอลลาห์สหรัฐ ในการเพิ่มเติมแอพพลิเคชัน่ อินสตาแกรมไดเ้ปิดตวับนแพสโตร์ของแอป
เป้ิล เม่ือวนัท่ี 6 ตุลาคม พ.ศ. 2553 ในขณะท่ีบริษทัมีพนกังานไม่ถึง 10 คน นายจอร์ช รีเดล ไดเ้ขา้
มาร่วมงานกบับริษทัในต าแหน่งผูจ้ดัการทัว่ไป และต่อมาใน เดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2553 มี
ผูเ้ขา้ร่วมงานกบับริษทัเพิ่มข้ึนคือ เซน สวนีีย ์โดยเขา้มาในต าแหน่งวศิวกรและเจสสิกา โซลแมนเขา้
มาในเดือนสิงหาคม พ.ศ. 2553 หลงัจากนั้นในเดือนมกราคม พ.ศ. 2554 อินสตาแกรมไดเ้พิ่มแฮซ
แท็ก ซ่ึงเป็นระบบท่ีสามารถท าให้ป้ายช่ือท่ีพิมพล์งไปนั้น คน้หาไดง่้ายข้ึน โดยการพิมพ ์“#” ตาม
ดว้ยป้ายช่ือท่ีจะพิมพ์ และในเดือนกนัยายนอิสตาแกรมได้ปล่อยเวอร์ชัน่ 2.0 ให้ดาวน์โหลดบน
แอพสโตร์ โดยเพิ่มความสามารถ ของแอพหลายๆ อย่าง อินสตาแกรมได้ประกาศผลก าไรของ
บริษทัเม่ือวนัท่ี 2 กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2554 โดยผลก าไรอยูท่ี่ 7 ลา้นเหรียญสหรัฐ และมีมูลค่าของบริษทั
อยู่ 25 เหรียญสหรัฐ หลังจากรอคอยกันมานานอินสตาแกรมได้ปล่อยแอพพลิเคชั่นท่ีรองรับ
ระบบปฏิบติัการแอนดรอยด์ในวนัท่ี 3 เมษายน พ.ศ. 2555และในสัปดาห์เดียวกนับริษทัไดป้ระกาศ
ผลก าไรของบริษทั โดยอยูท่ี่ 50 ลา้นสหรัฐซ่ึงมูลค่าของบริษทัอยูท่ี่ 500 ลา้นเหรียญสหรัฐ วนัท่ี 12 
เมษายน พ.ศ. 2555 Facebook ได้เขา้มาซ้ือกิจการในราคา 1 พนัล้านเหรียญสหรัฐ ซ่ึงท าให ้
Facebook มีบริษทัท่ีกวา้งขวางมากข้ึนโดย มาร์ก ซกัเคอร์เบิร์ก ประธานบริษทั Facebook จะมุ่งมัน่
เพื่อสร้างอินสตาแกรมใหก้า้วต่อไป (เอมิกา เหมมินทร์ 2556) 

ปัจจุบนัผูใ้ชง้านอินสตาแกรมในประเทศไทยเพิ่มมากข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ดงัจะเห็นจาก
สถิติของ Zocial Inc ซ่ึงเป็นบริษทัท่ีพฒันาเคร่ืองมือในการวเิคราะห์และจดัอนัดบั Social Network 
ต่าง ๆ เผยวา่มีจ านวนผูใ้ชง้านอิสตาแกรมเพิ่มข้ึนถึง 546.52% จากท่ีเคยมีจ านวนผูใ้ชง้านเพียง 
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240,000 ราย ตอนน้ีเพิ่มข้ึนเป็น 1,551,649 รายในปี (Zocial.Inc,2014) ดงันั้นอินสตาแกรมจึงเป็นส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทหน่ึงท่ีร้านคา้ต่างๆ เลือกใชเ้ป็นช่องทางในการขายสินคา้และติดต่อส่ือสาร
กบักลุ่มลูกคา้ อีกทั้งอินสตาแกรมจดัเป็นเคร่ืองมือในการท าการตลาดแบบบอกต่อ (Viral 
Marketing) ชั้นดีเน่ืองจากเม่ือมีผูใ้ชง้านมากด like ในรูปต่างๆ ก็จะเกิดการกระจายและแบ่งปันไปยงั
ผูใ้ชง้านอ่ืน ๆ อีกจ านวนมาก ซ่ึงถือวา่เป็นการบอกต่อและโปรโมทสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ช่วยเพิ่ม
ยอดขายสินคา้ใหร้้านคา้นั้น ๆ ดว้ยความสะดวกสบาย ใชง้านง่าย และตน้ทุนต ่า จึงท าใหปั้จจุบนัมี
ร้านคา้เกิดข้ึนบนอินสตาแกรมเป็นจ านวนมาก 

จากการท่ีจ านวนการร้านคา้เพิ่มข้ึนจ านวนมากบนอินสตาแกรมจากการส ารวจของ 
Zocial Rank ซ่ึงเป็นเวบ็ไซตท่ี์รวบรวมขอ้มูลการใชง้านโซเซียลมีเดียของเมืองไทย พบวา่โดยตั้งแต่
เดือนม.ค.-มิ.ย. 2556 มีการเพิ่มข้ึนของร้านคา้บนอินสตาแกรมมากกวา่ 145%โดยท่ีในคร่ึงปีแรกของ
ปี 2556 มีจ  านวนร้านคา้มากกวา่ 35,414 ร้าน ส่วนในคร่ึงปีหลงัของปี 2556 มีจ  านวนร้านคา้เพิ่มข้ึน 
66,559 ร้าน คิดเป็นเจริญเติบโตร้อยละ 88  ในคร่ึงปีแรกของ 2557 มีจ  านวนร้านคา้เพิ่มสูงข้ึนอีกเป็น 
163,271 ร้าน (ZocialRank,2014) จากสถิติดงักล่าวจ านวนร้านคา้บนอินสตาแกรมเพิ่มข้ึนทุก ๆ 
เดือนดว้ยอตัราท่ีสูง ท าใหส้ามารถมองไดว้า่ภาพรวมของคนไทยมีการซ้ือ-ขายกนัผา่นออนไลน์มาก
ข้ึนและมีความเช่ือใจในการซ้ือของโดยไม่ตอ้งเห็นสินคา้จริงมากข้ึน และแน่นอนวา่การแข่งขนัยอ่ม
เกิดข้ึนจากการท่ีมีร้านคา้จ านวนมากจึงหนีไม่พน้การเปรียบเทียบ ไม่วา่จะเป็นในเร่ืองของราคา 
คุณภาพ หรือแมก้ระทั้งพฤติกรรมของผูค้า้ ดงันั้นการสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้จ าเป็นเร่ือง
ส าคญั เพื่อให้เกิดการซ้ือซ ้ าและบอกต่อ 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ดงันั้นผูว้จิยัจึงการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม 
 
 

แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
1.ส่ิงกระตุน้ 
ส่ิงกระตุ้นเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ อาจเป็นเหตุจูงใจด้านเหตุผลหรือด้าน

จิตวทิยาก็ได ้ส่ิงกระตุน้ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ (Kotlor,1977,pp 172-173) 
1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเกิดจากการจัดส่วน

ประสมการตลาดโดยนักการตลาดประกอบด้วยส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดั
จ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น โทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีมีรูปร่างขนาดเล็ก ก าหนดราคา
สินคา้ใหเ้หมาะกบัผลิตภณัฑแ์ละกลุ่มเป้าหมายเพื่อกระตุน้ใหเ้กิด ความตอ้งการซ้ือ เป็นตน้ 
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1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ โดยเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยูภ่ายนอกท่ีบริษทัควบคุม

ไม่ได ้ ไดแ้ก่ส่ิงกระตุน้ดา้นเศรษฐกิจ ดา้นเทคโนโลย ี กฎหมาย ดา้นการเมืองและดา้นวฒันธรรม 
เช่น ภาวะเศรษฐกิจท่ีเติบโตรายไดข้องผูบ้ริโภคท่ีสูงข้ึน ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงท่ีกระตุน้ใหเ้กิดความ
ตอ้งการซ้ือ 

2.คุณลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s charactertistics) 
คุณลกัษณะของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลมาจากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัทางด้านวฒันธรรม 

ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา 
2.1 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (cultural factor) วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ี

วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนและเป็นท่ียอมรับจากคนรุ่นหน่ึงอีกรุ่นหน่ึงวฒันธรรมเป็น
ตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคม ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของ
สังคมและก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจากสังคมหน่ึง วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรม
พื้นฐานของบุคคลในสังคม วฒันธรรมยอ่ยบุคคลในแต่ละกลุ่มท่ีมีลกัษณะเฉพาะแตกต่างกนัซ่ึงมีอยู่
ในสังคม ขนาดใหญ่ และชั้นของสังคม หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบัฐานะท่ี
แตกต่างกนั การก าหนดกลยุทธ์การตลาดตอ้งใหส้อดคลอ้งกบัค่านิยมในวฒันธรรม  

2.2  ปัจจยัดา้นสังคม (social factor) ปัจจยัทางสังคม ซ่ึงประกอบดว้ย
กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะจะเป็นส่ิงท่ีก าหนดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
กลุ่มอา้งอิงเป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ใจเก่ียวขอ้งดว้ยซ่ึงกลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อ ทศันคติ ความคิดเป็นและ
ค่านิยมของบุคคล ตวัอยา่งกลุ่มอา้งอิง ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนร่วมงาน กลุ่มบุคคลชั้นน า
ในสังคม เพื่อนร่วมสถาบนั ดารานกัแสดง เป็นตน้ ครอบครัวบุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมาก
ท่ีสุดต่อทศันคติความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคลเพราะสมาชิกในครอบครัวถือเป็นกลุ่มอา้งอิง
กลุ่มแรกท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อพฤติกรรมการซ้ือของบุคคล บทบาทและสถานะบุคคลจะเก่ียวขอ้ง
กบักลุ่มคนหลายกลุ่ม ซ่ึงแต่ละบุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม เช่น เป็นผู ้
คิดริเร่ิม ผูต้ดัสินใจซ้ือผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือและผูใ้ช ้

2.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (personal factor) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บ
อิทธิพลจากลักษณะส่วนบุคคลทางด้านๆ ได้แก่ อายุ วฏัจกัรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวิตและแนวคิดส่วนบุคคล อายุและวฏัจกัรของชีวิตเน่ืองจากผลิตภณัฑ์
ท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือหามาบริโภค  ข้ึนอยู่กบัอายุของผูบ้ริโภค เช่น ลกัษณะเส้ือผา้ท่ีใช้แต่งกาย เม่ือ
เป็นทารกก็ใช้เส้ือผา้ส าหรับเด็กอ่อนเม่ือเจริญเขา้สู่วยัหนุ่ม สาวก็ ใช้เส้ือผา้ส าหรับวยัรุ่นซ่ึงมีมาก
แบบและมากชุด เป็นต้น นอกจากอายุแล้ววฏัจกัรของชีวิตก็มีอิทธิพลเหนือความต้องการของ
ผูบ้ริโภคดว้ย โดยความตอ้งการในการผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมซ้ือจะแตกต่างกนัไปในแต่ละช่วง
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ของวฏัจกัรชีวิตอาชีพแต่ละอาชีพจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ ท่ีแตกต่าง
กนั โอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑ์ข้ึนอยูก่บัระดบัรายได ้และการออม การ
เป็นเจ้าของทรัพย์สิน ความสามารถในการกู้ยืม การให้สินเช่ือและทศันคติเก่ียวกับการจ่ายเงิน 
รูปแบบการด าเนินชีวิตรูปแบบการด าเนินชีวิตของแต่ละบุคคลจะข้ึนอยู่กบัวฒันธรรม ชนชั้นทาง
สังคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล 

2.4 ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (psychological factor)  ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย แรงจูงใจการรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ 
แรงจูงใจ (motivation)คือ ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการการท่ีมากเพียงพอท่ีกระตุน้ให้บุคคลกระท าเพื่อ
ตอบ สนองความตอ้งการ โดยท่ีความตอ้งการของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัไป 
การรับรู้ (perception) การรับรู้ของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างและส่ิงแวดลอ้มท่ีแตกต่างกนัก็จะท า
ให้การแปลความหมายของการรับรู้ของแต่ละคนแตกต่างกนัไป การเรียนรู้ (learning) คือ การ
เปล่ียนแปลงใดๆ ในความนึกคิดของผูบ้ริโภคตอบสนองหรือพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากไดป้ฏิบติั 
ประสบการณ์ หรือเกิดข้ึนของสัญชาตญาณ หรือความรู้ท่ีไดจ้ากการรับรู้ส่ิงท่ีไม่ค่อยเกิดข้ึนมาก่อน
นั้นเองดงันั้น การตลาดจะไดแ้นวคิดน้ีมาเป็นประโยชน์ดว้ยการโฆษณาซ ้ า ๆ เพื่อใหเ้กิดการจูงใจซ้ือ 
ความเช่ือและทศันคติ (belief and attitude)  ความรู้สึกของบุคคลต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงในทางบวกหรือลบ
ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการรับรู้ และพฤติกรรมกรตดัสินใจของแต่ละบุคคล 

3.กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (buyer’s decision process) 
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อเป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูลการประเมินทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ผูบ้ริโภคท่ีผา่นขั้นตอนในการซ้ือผลิตภณัฑ์ทั้ง 5 ขั้นตอนเป็นล าดบัขั้นแต่ในความเป็น
จริงอาจไม่เป็นเช่นนั้นโดยเฉพาะอย่างยิ่ง การซ้ือท่ีมีความสลับซับซ้อนของการตัดสินใจน้อย 
ผูบ้ริโภคอาจขา้มขั้นตอนบางขั้นตอนไปภายหลงัการซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะ
มีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจสินคา้และบริการนั้นๆ และจะเก็บไวเ้ป็นขอ้มูลใน
การตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป ดงันั้น จึงควรท าความเขา้ใจในพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการในแต่
ละขั้น เพื่อคน้หาส่ิงท่ีมีอิทธิพลในแต่ละขั้นเพื่อสร้างความพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคในทุกระดบัของ
กระบวนการซ้ือ 

4.การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (buyer’s decisions) 
การตอบสนองของผูซ้ื้อเป็นอย่างไรข้ึนอยู่กบัส่ิงกระตุน้และอิทธิพลของปัจจยัต่างๆ 

ดงัท่ีกล่าวมาแล้ว ในการตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจประเด็นต่างๆ ดงัน้ี คือ การเลือก
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ผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือ การเลือกตราสินคา้ การเลือกผูข้าย การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือและปริมาณสินคา้
ท่ีจะซ้ือ 
 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 นพวรรณ เนาวรัตน์โชคชยั (2552) ได้ท าการวิจยัหัวขอ้เร่ือง ปัจจยัท่ีมีพฤติกรรม

การเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ี ราคา 5,001–10,000 บาท ยี่ห้อ Nokia ท่ีศูนยต์วัแทนจ าหน่ายใน
ห้างสรรพสินคา้ โดยเหตุผลของสินคา้ การตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ี ส่วนใหญ่เป็นการ
ตดัสินใจเลือกด้วยเพื่อนๆ และมักคน้หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีผ่าน
อินเทอร์เน็ต การโฆษณาทางโทรทศัน์ และ ณ จุดขาย เม่ือถามเก่ียวกับโอกาสท่ีซ้ือ เคร่ืองใหม่ 
หรือไม่ซ้ือ พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ทั้งชายและหญิงซ้ือโทรศพัทเ์คร่ืองใหม่ยี่ห้อเดิม โดยให้เหตุผล
ว่า คุณภาพของสินคา้ ดา้นความบนัเทิง ดา้นความสามารถของตวัเคร่ือง และขนาดของตวัเคร่ือง 
ส่วนผูบ้ริโภคท่ีไม่ซ้ือยี่ห้อเดิม โดยให้เหตุผลวา่ อยากลองใชย้ี่ห้อใหม่ และทดแทนเคร่ืองเดิม ส่วน
ปัจจยัส าคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยท าการวดัระดบัความส าคญั พบว่า ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัปัจจยัต่างๆ ทุกดา้นอยู่ในระดบัส าคญัมาก และการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ลกัษณะประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมในการเลือกซ้ือโทรศพัท์ เคล่ือนท่ีมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

 ด้านส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้านสินคา้มีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการขาย มีความคิดเห็นในระดบั
มาก เม่ือทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทาง ดา้นการตลาด พบว่า 
เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อระดบั
ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด ด้านสินค้า ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้าน
ส่งเสริมการตลาดในภาพรวมท่ีแตกต่างกนัแต่อย่างใด อย่างไรก็ตาม เม่ือพิจารณาในรายละเอียด 
พบว่า เพศ ระดบัการศึกษา รายไดแ้ละอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความเห็นต่อส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นสินคา้ ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการขายเป็นรายปัจจยัท่ีต่างกนัใน
รายละเอียด 

ณฐัมณฑน์ เวชะพิสิฐ (2551) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 100 ตวัอย่าง โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาข้อมูลทัว่ไปของ
คอมพิวเตอร์แบบพกพา ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือและปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือและ
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ความสัมพนัธ์ของรายได้ต่อเดือนของครัวเรือนกับคอมพิวเตอร์แบบพกพาท่ีใช้ ผลการศึกษา
พฤติกรรมการเลือกซ้ือคือ นิยมซ้ือยี่ห้อ ACER ราคาอยูใ่นช่วง 10000-30000 บาท โดยมีอายุการใช้
งานนอ้ยกวา่ 1 ปี ช่วงเวลาท่ีใชส่้วนใหญ่จะอยูใ่นช่วง 16.00-20.00 น จุดประสงคใ์นการใชง้านเพื่อ
ใชท้  างานและเล่นอินเตอร์เน็ตเป็นหลกั บุคคลจะนิยมซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพาจากประสิทธิภาพ
เป็นหลกัและตอ้งการราคาทีเหมาะสมกบัคุณภาพโดยจะซ้ือกบัร้านท่ีมีช่ือเสียง ส่วนปัจจยัอ่ืน ๆท่ีมี
ผลต่อการเลือกซ้ือคือรายไดข้องครอบครัว 
 



 
บทที ่3 

วธิีด ำเนินกำรวจิัย 
 
 

การศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือลูกโป่งแฟนซีบน 
อินสตาแกรม เป็นการศึกษาวิจยัเชิงแบบส ารวจ (Survey Research) โดยใหผู้ต้อบกรอกค าตอบเองใน
แบบสอบถาม  (Self-Administered Questionnaire) เพื่อศึกษากระบวนการท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือ 
โดยผูศึ้กษาไดก้ าหนดขั้นตอนวิธีด าเนินการวจิยัตามล าดบัดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
5. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
6. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
 

ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
ประชำกร 
ประชากร (population) ท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยลูกโป่งแฟนซีบน

อินสตาแกรมทั้งเพศชายและหญิงท่ีพกั เน่ืองจากไม่สามารถระบุจ านวนประชากรท่ีแน่นอนได ้
ดงันั้นการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งจึงใชสู้ตรการหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอนดงันั้นผูว้ิจยัจึงใชก้ารหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งจากการค านวณดว้ยสูตรของ W.G. 
Cochran (Cochran,1977 อา้งอิงในธีรวุฒิ เอกะกุล,2543) ท่ีมีระดบัความเช่ือมัน่ 90%  ความผดิพลาด
ไม่เกิน 10% 
 

กำรสุ่มกลุ่มตัวอย่ำง 
ใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (sample random sampling)  ก าหนดความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 

90 โดยเป็นไปตามตารางของ TARO YAMANE, 1976  
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โดยค านวณจากสูตรดงัน้ี 

 
    n  =       P(1-P)(Z)2 

                 e2 
 
เม่ือ         n  แทน ขนาดตวัอยา่ง 
  P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัก าลงัสุ่ม 0.50  
  Z แทน ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้จิยัก าหนดไว ้Z มีค่าเท่ากบั 1.645 ท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ 90%   (ระดบันยัส าคญัทางสถิติ  0.10) 
  e แทน ค่าความผิดพลาดสูงสุดท่ีเกิดข้ึน = 0.10 
 
แทนค่า   n =  (0.5)(1-0.5)(1.645)2 

                   (0.10)2 

     

    = 67.65 

 
 ใชข้นาดตวัอยา่งอยา่งนอ้ย 68 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความ
ผดิพลาดไม่เกินร้อยละ 10  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 90 เพื่อความสะดวกในการประเมินผลและ
การวเิคราะห์ขอ้มูลรวมถึงขอ้จ ากดัทางดา้นเวลา ผูว้จิยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 200 ตวัอยา่ง 
ซ่ึงถือไดว้า่ผา่นเกณฑ์ตามท่ีเง่ือนไขก าหนด คือ ไม่นอ้ยกวา่ 68  ตวัอยา่ง 
 
 

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีไดใ้ชแ้บบสอบถาม 

(questionnaires) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล แบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของประชากรทัว่ไป เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูล

ส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้เป็นแบบเลือกตอบ
ชนิดแบบส ารวจรายการ (check list) จ านวน 5 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 ลกัษณะพฤติกรรมศาสตร์  เป็นแบบเลือกตอบชนิดแบบส ารวจรายการ  
(check list)  เป็นมีจ านวน 9 ขอ้  
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ส่วนท่ี 3 ปัจจยัดา้นต่าง ๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้บนอินสตาแกรมเป็น

แบบสอบถาม โดยแบบสอบถามจะมีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประเมินค่า (rating scale) มี 5 ระดบั คือ 
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด สร้างตามมาตรวดัของลิเคิร์ท  (likert scale) จ านวน 12 ขอ้ 

โดยก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นโดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน
ระดบัผลแสดงความส าคญัดงัน้ี : 

ระดบัความคิดเห็น         คะแนน 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่               5 
เห็นดว้ย                4 
ปานกลาง                             3 
ไม่เห็นดว้ย                2 
ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่               1 

 
 

กำรสร้ำงเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
ผูว้จิยัไดด้ าเนินการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล ตามล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 
1. ศึกษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อก าหนดโครงร่างแบบสอบถาม และเป็น

แนวทางในการสร้างแบบสอบถามตามประเด็นท่ีส าคญัของความมุ่งหมายท่ีตอ้งการวดั 
2. น าเคร่ืองมือท่ีพฒันาและสร้างข้ึนไปใหผู้เ้ช่ียวชาญจ านวน  3  ท่าน  ในสาขาวิชาท่ี

เก่ียวขอ้งและเช่ียวชาญตรวจสอบประเมินความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา  (Content Validity) ดว้ยการหาค่า
ดชันีความสอดคลอ้ง (Index of item objective congruence หรือ IOC) โดยการน าค่า IOC ทดสอบประเมิน
ความสอดคลอ้งและความเหมาะสมของแบบทดสอบและวตัถุประสงคข์องงานวิจยั โดยการใหค้ะแนน
รายขอ้ของผูท้รงคุณวุฒิหรือผูเ้ช่ียวชาญนั้นจะมี 3 ค่า ดงัน้ี  

ค่า +1  หมายถึง ขอ้ค าถามนั้นมีความสอดคลอ้ง  
ค่า  0 หมายถึง ไม่แน่ใจหรือตดัสินไม่ได ้ 
ค่า -1  หมายถึง ขอ้ค าถามนั้นไม่สอดคลอ้ง  
เม่ือไดผ้ลคะแนนจากผูท้รงคุณวฒิุหรือผูเ้ช่ียวชาญทุกท่านแลว้จะน าขอ้มูลท่ีไดม้าท า

การค านวณตามสูตรหาค่าดชันีความสอดคลอ้งดงัน้ี 
สูตร IOC  =   ΣR  . 

      N 
เม่ือ  IOC  =  ค่าดชันีความสอดคลอ้ง 
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ΣR  =  ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูท้รงคุณวุฒิหรือผูเ้ช่ียวชาญ 
N     =  จ านวนผูท้รงคุณวุฒิหรือผูเ้ช่ียวชาญ 

 
ในการพิจาณาความคิดเห็นของผูท้รงคุณวฒิุหรือผูเ้ช่ียวชาญจากการหาค่าดชันีความ

สอดคลอ้งในทุกขอ้ค าถามนั้น มีค่าตั้งแต่ 0.50-1.00 ถือวา่มีค่าความเท่ียงตรงใชไ้ด ้
หากขอ้ใดมีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.5 ควรจะปรับปรุงขอ้ค าถามใหม่ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท่ี์
ตอ้งการวดั (สุรพงษ ์คงสัตยแ์ละ ธีรชาติ ธรรมวงค์, 2551) 

3. การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติในการประมวลผล 
 
 

กำรทดสอบคุณภำพของเคร่ืองมอื 
การหาความเช่ือถือ (reliability)  น าแบบสอบถามท่ีไดต้รวจสอบวา่มีความเท่ียงตรง

แลว้ไปท าการทดสอบก่อนน าไปใชเ้ก็บขอ้มูลจริง โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบาคซ่ึง
ไดค้่าสัมประสิทธ์ิอลัฟารวม เท่ากบั 0.762 ผลท่ีไดมี้ค่ามากกวา่ 0.7 เพราะฉะนั้นน่าเช่ือถือ 
 
 

กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวจิยัเชิงส ารวจ (survey research) เพื่อใหท้ราบถึง

ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมศาสตร์กบัปัจจยัดา้นต่าง ๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้บน
อินสตาแกรม โดยผูว้จิยัไดแ้บ่งขอ้มูลในการศึกษาออกเป็น 2 ลกัษณะ ดงัน้ี 

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ ( primary data )ไดแ้ก่ การใชแ้บบสอบถาม (questionnaires) เป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามไป
แจกจ่าย และแบบสอบถามออนไลน์ขอความร่วมมือใหช่้วยตอบแบบสอบถามดงักล่าวจาก
ประชากร ท่ีส านกังานบริษทัเอกชน หน่วยราชการ และห้างสรรพสินคา้เป็นตน้ กลุ่มตวัอยา่งคือ 
ประชากรทัว่ไป จ านวน 100 คน และ ใชร้ะยะเวลาในเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ เดือน กรกฏาคม  2558 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ ( secondary data )ไดท้  าการศึกษาคน้ควา้จากขอ้มูลท่ีมีผูร้วบรวมไว้
แลว้ เช่น ต ารา บทความ เวบ็ไซต ์วทิยานิพนธ์ท่ีเก่ียวขอ้ง สถิติจ านวน ห้องสมุดมหาวิทยาลยัมหิดล
เอกสารเผยแพร่ของบริษทัต่าง ๆ และ ตามหอ้งสมุด 

โดยไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล ท่ีส านกังานบริษทัเอกชน หน่วยงานราชการ และ
หา้งสรรพสินคา้ตามเขตต่าง ๆ ซ่ึงมีขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 



20 

 
1. เก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีส านกังานบริษทัเอกชน หน่วยงานราชการและหา้งสรรพสินคา้ 
2. เก็บขอ้มูลแบบสอบถาม 
3. น าขอ้มูลแบบสอบถามท่ีไดม้าวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
 

กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดม้าด าเนินการตรวจสอบความสมบูรณ์ของ

แบบสอบถาม และน ามาวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยวธีิการทางสถิติ โดยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป 
และด าเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 

1. การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลประชากรศาสตร์ทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม
โดยใชว้ธีิค  านวณแบบแจกแจงความถ่ี (frequencies) และค่าร้อยละ(percentage) 

2. การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลพฤติกรรมศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามโดยใช้
วธีิค  านวณแบบแจกแจงความถ่ี (frequencies) และค่าร้อยละ(percentage) 

3. การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นต่าง ๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือ 
สินคา้บนอินสตาแกมโดยส่วนท่ี 3 ใชว้ธีิค  านวณหาค่าเฉล่ีย (mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(standard deviation)  

ทั้งน้ีผูว้จิยัไดก้  าหนดเกณฑก์ารแปลความหมายของค่าเฉล่ียในส่วนท่ี 3 โดยมีเกณฑ์
การแบ่งระดบัคะแนนของแบบสอบถามแต่ละขอ้ มาแจกแจงความถ่ี และหาค่าคะแนน จากนั้นจึง
แบ่งระดบัคะแนนเป็น 5 ระดบั โดยค านวณจากสูตร ดงัน้ี  
(ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541) 

 
ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น    =          คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 

      จ านวนอนัตรภาคชั้น 
 

เม่ือแทนค่าในสูตรจะไดเ้กณฑแ์ปลผลตามช่วงคะแนน ซ่ึงคะแนนต ่าสุดในแต่ละขอ้ 
เท่ากบั 1 คะแนน และคะแนนสูงสุดในแต่ละขอ้ เท่ากบั 5 คะแนน  

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =  5-1/5 = 0.8 
        ค่าเฉล่ีย          ความหมาย 

4.21-5.00  มีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด 
3.41-4.20     มีระดบัความคิดเห็นมาก 
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2.61-3.40     มีระดบัความคิดเห็นปานกลาง 
1.81-2.60     มีระดบัความคิดเห็นนอ้ย 
1.00-1.80     มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 

 
4. การทดสอบสมมติฐาน ผูว้ิจยัไดก้  าหนดสมมติฐานไว ้2 ขอ้ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัใชค้่าสถิติการ
วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way ANOVA)  

สมมติฐานท่ี 2 คุณลกัษณะของร้านคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั  ใชค้่าสถิติการ
วเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน (Pearson Correlation) 

สมมติฐานท่ี  3 กลยทุธ์ทางการตลาดของร้านคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัใชค้่าสถิติการ
วเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน (Pearson Correlation) 

สมมติฐานท่ี 4  อิทธิพลทางสงัคมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท
ลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนัใชค้่าสถิติการวิเคราะห์ค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน (Pearson Correlation) 



 
บทที ่4 

วเิคราะห์ผลการวจิัย 
 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตา
แกรม” ท าการวิจยัโดยการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยเก็บแบบสอบถามเป็น
จ านวนทั้งหมด 100 ชุด จากนั้นจึงใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistic Package for the Social 
Science) ในการวิเคราะห์และประมวลผลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม  โดยใชก้ารวิเคราะห์เชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistic) และการวิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistic Analysis) ซ่ึงไดผ้ลการวิจยั
แบ่งเป็นทั้งหมด 4 ส่วนไดด้งัต่อไปน้ี 

1. ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
2. พฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรมของกลุ่มตวัอยา่ง 
3. ปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่ง 
4. การทดสอบสมมติฐาน 

 
 

ส่วนที ่1 ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
จากการศึกษาขอ้มูลประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี

ซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม ได้ผลการศึกษาขอ้มูลพื้นฐานประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยใช้การวิเคราะห์ผลแบบสถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) เป็นแบบแจกแจงความถ่ีและร้อยละ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 1 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ 

(n=100) 
เพศ จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 
ชาย 25 25.00 
หญิง 75 75.00 
รวม 100 100.00 
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จากตารางท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัเพศของกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 
เพศชาย และเพศหญิง จากการส ารวจพบวา่ ในกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษามีจ านวนเพศหญิงมากกวา่
เพศชาย โดยคิดเป็นร้อยละ 75.00 และ 25.00 ตามลาดบั 
 
ตารางท่ี 2 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ

(n=100) 
อาย ุ จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 

21-30 ปี 79 79.00 
31-40 ปี 19 19.00 

มากกวา่ 50 ปี 2 2.00 
รวม 100 100.00 

 
จากตารางท่ี 2 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัอายุของกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งช่วงอายุออกเป็น 3 

กลุ่ม คือ 21-30 ปี, 31-40 ปี และ มากกวา่ 50 ปี จากการส ารวจพบวา่ ในกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษา
โดยส่วนใหญ่ อยูใ่นช่วงอายุ 21-30 ปี จ  านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 79.00 รองลงมาอยูใ่นช่วงอาย ุ
31-40 ปี จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00  
 
ตารางท่ี 3 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

(n=100) 
ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 7 7.00 

ปริญญาตรี 77 77.00 
สูงกวา่ปริญญาตรี 16 16.00 

รวม 100 100.00 
 

จากตารางท่ี 3 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งช่วงอายุ
ออกเป็น 3 กลุ่ม คือ ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และสูงกวา่ปริญญาตรี จากการ
ส ารวจพบวา่ ในกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษาโดยส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 77 



24 

 

คน คิดเป็นร้อยละ 77.00 รองลงมามีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.00 รองลงมามีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 

 
ตารางท่ี 4 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 

(n=100) 
อาชีพ จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 

ธุรกิจส่วนตวั 9 9.00 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 10 10.00 

พนกังานบริษทัเอกชน 62 62.00 
นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 14 14.00 

วา่งงาน 2 2.00 
อ่ืนๆ 3 3.00 
รวม 100 100.00 

 
จากตารางท่ี 4 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัอาชีพของกลุ่มตวัอยา่ง โดยแบ่งออกเป็น 6 กลุ่ม คือ 

ธุรกิจส่วนตวั ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษทัเอกชน นกัเรียน/นิสิต/นักศึกษา 
วา่งงาน และอ่ืนๆ จากการส ารวจพบวา่ ในกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษาโดยส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 62.00 รองลงมามีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา จ านวน 
14 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 
 
ตารางท่ี 5 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

(n=100) 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 
ต ่ากวา่ 15,000 บาท 13 13.00 
15,001-25,000 บาท 21 21.00 
25,001-35,000 บาท 18 18.00 
35,001-45,000 บาท 22 22.00 
45,001 บาทข้ึนไป 26 26.00 

รวม 100 100.00 
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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 ในกลุ่มตวัอย่างท่ีทาการศึกษาโดยส่วนใหญ่มี
ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 45,001 บาทข้ึนไป จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 รองลงมามีระดบั
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,001-45,000 บาท จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 

 
 

ส่วนที ่2 พฤติกรรมการใช้อนิสตาแกรมของกลุ่มตัวอย่าง 
จากการศึกษาข้อมูลพฤติกรรมการใช้อินสตาแกรมของกลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงเป็นกลุ่ม

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม ไดผ้ลการศึกษาขอ้มูลพื้นฐานประกอบดว้ย ความถ่ีใน
การใช ้อินสตาแกรมเฉล่ียต่อสัปดาห์ จ านวนแบรนด์สินคา้หรือร้านคา้ท่ีติดตาม (Follow) ความถ่ีใน
การกดถูกใจ (Like) เฉล่ียต่อสัปดาห์ ความถ่ีในการแสดงความคิดเห็น (Comment) บนอินสตาแกรม
เฉล่ียต่อสัปดาห์ การติด hashtag บนรูปท่ีโพสบนอินสตาแกรมเฉล่ียต่อสัปดาห์ โอกาสท่ีสั่งซ้ือ
ลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรมมากท่ีสุด การสั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม ความถ่ีในการ
สั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรมเฉล่ียต่อเดือน และค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง โดยใชก้ารวิเคราะห์
ผลแบบสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นแบบแจกแจงความถ่ีและร้อยละ  ซ่ึงมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 6 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามความถ่ีในการใช ้อินสตาแกรม  

 เฉล่ียต่อสัปดาห์ 
(n=100) 

ความถ่ีในการใช ้อินสตาแกรม 
เฉล่ียต่อสัปดาห์ 

จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 

1-2วนั 14 14.00 
3-4 วนั 13 13.00 
5-6 วนั 14 14.00 
ทุกวนั 59 59.00 
รวม 100 100.00 
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จากตารางท่ี 6 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช ้อินสตาแกรม เฉล่ียต่อ
สัปดาห์ คือ ทุกวนั มีจ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 59.00 รองลงมาใชอิ้นสตาแกรม เฉล่ีย 1-2วนัและ
5-6 วนั /สัปดาห์ มีจ านวน 174คน คิดเป็นร้อยละ 14.00  รองลงมาใชอิ้นสตาแกรม เฉล่ีย 3-4 วนั
สัปดาห์  มีจ  านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 

 
 ตารางท่ี 7 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามจ านวนแบรนดสิ์นคา้หรือร้านคา้ท่ี 

ติดตาม (Follow) 
(n=100) 

จ านวนแบรนดสิ์นคา้หรือ
ร้านคา้ท่ีติดตาม (Follow) 

จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 

1-2แบรนด์ 25 25.0 
3-5 แบรนด์ 27 27.0 

6-10 แบรนด์ 17 17.0 
10 แบรนดข้ึ์นไป 31 31.0 

รวม 100 100.00 
 

จากตารางท่ี 7 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมจ านวนแบรนด์สินคา้หรือ
ร้านคา้ท่ีติดตาม (Follow) คือ ติดตาม 10 แบรนด์ข้ึนไป มีจ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 
รองลงมาติดตาม 3-5 แบรนด์ มีจ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 รองลงมาติดตาม 1-2แบรนด์ มี
จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 
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 ตารางท่ี 8 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามความถ่ีในการกดถูกใจ (Like) เฉล่ีย 
ต่อสัปดาห์ 

(n=100) 
ความถ่ีในการกดถูกใจ (Like) 

เฉล่ียต่อสัปดาห์ 
จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 

1-2 คร้ัง 25 25.0 
3-5คร้ัง 16 16.0 

6-10คร้ัง 12 12.0 
10คร้ังข้ึนไป 47 47.0 

รวม 100 100.00 
 

จากตารางท่ี 8 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการกดถูกใจ (Like) เฉล่ียต่อ
สัปดาห์ คือ กดถูกใจ (Like) 10คร้ังข้ึนไป/สัปดาห์ มีจ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 47.00 รองลงมา 
กดถูกใจ (Like) 1-2 คร้ัง/สัปดาห์มีจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00  รองลงมากดถูกใจ (Like) 3-
5คร้ัง/สัปดาห์  มีจ  านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 
 
 ตารางท่ี 9 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามความถ่ีในการแสดงความคิดเห็น  

(Comment) บนอินสตาแกรมเฉล่ียต่อสัปดาห์ 
(n=100) 

ความถ่ีในการแสดงความ
คิดเห็น (Comment) บนอินสตา

แกรมเฉล่ียต่อสัปดาห์ 

จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 

1-2 คร้ัง 62 62.00 
3-5คร้ัง 19 19.00 

6-10คร้ัง 14 14.00 
10คร้ังข้ึนไป 5 5.00 

รวม 100 100.00 
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จากตารางท่ี 9 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการแสดงความคิดเห็น 
(Comment) บนอินสตาแกรมเฉล่ียต่อสัปดาห์ คือ กดถูกใจ (Like) 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ มีจ านวน 62 คน 
คิดเป็นร้อยละ 62.00 รองลงมา กดถูกใจ (Like) 3-5คร้ัง/สัปดาห์มีจ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.00  รองลงมากดถูกใจ (Like) 6-10คร้ัง/สัปดาห์  มีจ  านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 
 
 ตารางท่ี 10 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามการติด hashtag บนรูปท่ีโพสบน 

 อินสตาแกรมเฉล่ียต่อสัปดาห์ 
(n=100) 

การติด hashtag บนรูปท่ีโพสบน
อินสตาแกรมเฉล่ียต่อสัปดาห์ 

จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 

1-2 คร้ัง 67 67.00 
3-5คร้ัง 20 20.00 

6-10คร้ัง 6 6.00 
10คร้ังข้ึนไป 7 7.00 

รวม 100 100.00 
 
จากตารางท่ี 10 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการติด hashtag บนรูปท่ี

โพสบนอินสตาแกรมเฉล่ียต่อสัปดาห์  คือ กดถูกใจ (Like) 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ มีจ านวน 67 คน คิดเป็น
ร้อยละ 67.00 รองลงมา กดถูกใจ (Like) 3-5คร้ัง/สัปดาห์มีจ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00  
รองลงมากดถูกใจ (Like) 10 คร้ังข้ึนไป/สัปดาห์  มีจ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 
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 ตารางท่ี 11 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามโอกาสท่ีสั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบน 
 อินสตาแกรมมากท่ีสุด 

(n=100) 
โอกาสท่ีสั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบน

อินสตาแกรมมากท่ีสุด 
จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 

วนัเกิด 37 37.00 
เซอไพร๊คนพิเศษ 43 43.00 
งานรับปริญญา 10 10.00 

งานสังสรรคท์ัว่ไป 10 10.00 
รวม 100 100.00 

 
จากตารางท่ี 11 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมโอกาสท่ีสั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซี

บนอินสตาแกรมมากท่ีสุด คือ เซอไพร๊คนพิเศษ มีจ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 รองลงมา วนั
เกิด มีจ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 รองลงมา งานรับปริญญา และงานสังสรรคท์ัว่ไป มี
จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 เท่ากนั 
 
 ตารางท่ี 12 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม การสั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบน 

อินสตาแกรม 
(n=100) 

การสั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบน
อินสตาแกรม 

จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 

เคย  8 8.00 
ไม่เคย 92 92.00 
รวม 100 100.00 
 
จากตารางท่ี 12 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมไม่เคยสั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบน

อินสตาแกรม จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 92.00 รองลงมา เคยสั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแก
รม มีจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 
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ตารางท่ี 13 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามความถ่ีในการสั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซี 
บนอินสตาแกรมเฉล่ียต่อเดือน 

(n=100) 
ความถ่ีในการสั่งซ้ือลูกโป่ง
แฟนซีบนอินสตาแกรมเฉล่ีย

ต่อเดือน 

จ านวน (คน) ค่าร้อยละ 

ไม่เคย 92 92.0 
1-2 คร้ัง 7 7.0 
3-5คร้ัง 1 1.0 
รวม 100 100.00 

 
จากตารางท่ี 13 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือลูกโป่ง

แฟนซีบนอินสตาแกรมเฉล่ียต่อเดือน คือ ไม่สั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม มีจ านวน 92 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.00 รองลงมา สั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม 1-2 คร้ัง/เดือน มีจ านวน 7 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.00 รองลงมาสั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม 3-5คร้ัง/เดือน มีจ านวน 1 คน คิด
เป็นร้อยละ 1.00 
 
ตารางท่ี 14 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

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

ไม่เคย 92 92.0 
นอ้ยกวา่ 1,000 บาท 1 1.0 

1,001-3,000 บาท 7 7.0 
รวม 100 100.00 

 
จากตารางท่ี 14 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง คือ ไม่

สั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม มีจ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 92.00 รองลงมา ค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 
1,001-3,000 บาท/คร้ัง มีจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00  รองลงมา ค่าใชจ่้ายเฉล่ีย นอ้ยกวา่ 1,000 
บาท/คร้ัง มีจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 
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ส่วนที ่3 ปัจจัยด้านต่างๆทีม่ผีลต่อการตัดสินใจส่ังซ้ือสินค้าบนอนิสตาแกรมของกลุ่ม
ตัวอย่าง 

ในการวิจยัคร้ังน้ี ไดส้อบถามกลุ่มตวัอย่างถึงปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
สั่งซ้ือสินคา้บนอินสตาแกรม แบ่งออกเป็น 3 ด้าน ไดแ้ก่ คุณลกัษณะของร้านคา้ กลยุทธ์ทาง
การตลาด และ อิทธิพลทางสังคม โดยใช้การวิเคราะห์ผลแบบสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) เป็นแบบการหาค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
 ตารางท่ี 15 แสดงปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้บนอินสตาแกรมของกลุ่ม 

 ตวัอยา่ง 
(n=100) 

ปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้บน 
อินสตาแกรม 

ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบั 

คุณลกัษณะของร้านค้า    
จ านวนผูติ้ดตามบนอินสตาแกรม 3.35 0.94 ปานกลาง 
ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล  3.46 1.01 มาก 
ดีไซน์ของลูกโป่งแฟนซี     3.99 1.06 มาก 
การบริการของร้านคา้                     4.07 1.00 มาก 
ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ 4.15 1.02 มาก 

กลยุทธ์ทางการตลาด    
ราคาของสินคา้ 3.91 0.95 มาก 
โปรโมชัน่การลดราคา  3.82 0.97 มาก 
มีของสมนาคุณ 3.13 1.07 ปานกลาง 

อทิธิพลทางสังคม    
การบอกต่อจากเพื่อน 3.43 0.99 มาก 
ลูกคา้ตน้แบบ (ผูมี้ช่ือเสียง) 2.88 1.00 ปานกลาง 
การมีคอมเมน้ทใ์นแง่บวก 3.59 0.92 มาก 
คุณมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือลูกโป่งแฟนซีในอินสตาแกรม 2.78 1.05 นอ้ย 
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จากตารางท่ี 15 แสดงถึงปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้บนอินสตา
แกรมของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งเห็นวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้บนอินสตา
แกรมมากท่ีสุด คือ คุณลกัษณะของร้านคา้ ในระดบัเห็นด้วยมาก มีคะแนนเฉล่ียเป็น 3.80 
เช่นเดียวกบัในดา้นของกลยุทธ์ทางการตลาด โดยมีความเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีคะแนนเฉล่ียเป็น 
3.62 ส าหรับดา้นอิทธิพลทางสังคม โดยมีความเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง ท่ีคะแนนเฉล่ียเป็น 3.17 

ในส่วนของคุณลักษณะของร้านค้า กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยในระดับมาก ท่ีความ
น่าเช่ือถือของร้านคา้ ท่ีคะแนนเฉล่ีย 4.15 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีการบริการของร้านคา้ 
ท่ีคะแนนเฉล่ีย 4.07 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีดีไซน์ของลูกโป่งแฟนซี ท่ีคะแนนเฉล่ีย 
3.99 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.46 และกลุ่ม
ตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง ท่ีจ  านวนผูติ้ดตามบนอินสตาแกรม ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.35  

ในส่วนของกลยทุธ์ทางการตลาด กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีราคาของสินคา้ 
ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.91 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีโปรโมชัน่การลดราคา ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.82 
และกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง ท่ีมีของสมนาคุณ ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.13 

ในส่วนของอิทธิพลทางสังคม กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีการมีคอมเมน้ทใ์น
แง่บวก ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.59 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีการบอกต่อจากเพื่อน ท่ีคะแนน
เฉล่ีย 3.43 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง ท่ีลูกคา้ตน้แบบ (ผูมี้ช่ือเสียง) ท่ีคะแนนเฉล่ีย 
2.88 และกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบันอ้ย ท่ีคุณมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือลูกโป่งแฟนซีในอินสตา
แกรมจากดารา ท่ีคะแนนเฉล่ีย 2.78 

 
 

ส่วนที ่4 การทดสอบสมมติฐาน 
การศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตา

แกรม” มีสมมติฐานท่ีตั้งข้ึนตามวตัถุประสงคข์องการท าวิจยัทั้งส้ิน 4 สมมติฐาน ซ่ึงใชก้ารวิเคราะห์
เชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั โดยแบ่งสมมติฐาน
ออกเป็น 5 สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 

1.1 เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั 
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1.2 อายุท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั 

1.3 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซี
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั 

1.4 อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั 

1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่ง
แฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั 

ซ่ึงน ามาตั้งสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 
H0  : ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท

ลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ไม่แตกต่างกนั 
H1  : ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท

ลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม แตกต่างกนั 
 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.1 เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่ง
แฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 16 แสดงการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคม       

ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม จ าแนกตามเพศ 
 

การตดัสินใจซ้ือ สถานภาพจ าแนกตามเพศ t Sig. 
ชาย หญิง 

สินคา้ลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

Mean S.D. Mean S.D. -1.09 0.913 
2.76 1.17 2.79 1.02   

 
จากตารางท่ี 16 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวิเคราะห์ Independent Sample t-test พบวา่

ค่า Sig. 2 tailed ในสมมติฐานยอ่ยท่ี 1.1 ทดสอบความแตกต่างกนัระหวา่งเพศกบัการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 
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0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) คือ เพศท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท
ลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.2 อายุท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่ง
แฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมแตกต่างกนั 

 
 ตารางท่ี 17 แสดงการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคม 

 ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม จ าแนกตามอาย ุ
 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Between Groups 2.795 2 1.397 1.274 0.284 
Within Groups 106.365 97 1.097   
Total 109.160 99    

 
จากตารางท่ี 17 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way 

ANOVA หรือ F – test) พบวา่วา่ P – Value หรือ Significant ในสมมติฐานยอ่ยท่ี 1.2 ทดสอบความ
แตกต่างกนั ระหว่างอายุกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผ่านส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) คือ อายุ
ท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตา
แกรม ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

สมมติฐานย่อยท่ี 1.3 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม แตกต่างกนั 

 
 ตารางท่ี 18 แสดงการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคม 

 ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Between Groups 3.839 2 1.920 1.768 0.176 
Within Groups 105.321 97 1.086   
Total 109.160 99    
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จากตารางท่ี 18 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way 
ANOVA หรือ F – test) พบวา่วา่ P – Value หรือ Significant ในสมมติฐานยอ่ยท่ี 1.3 ทดสอบความ
แตกต่างกนั ระหวา่งระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกว่า 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั 
(H0) คือ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.4 อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่ง
แฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม แตกต่างกนั 

 
 ตารางท่ี 19 แสดงการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคม 

 ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม จ าแนกตามอาชีพ 
 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Between Groups 6.386 5 1.277 1.168 0.331 
Within Groups 102.774 94 1.093   
Total 109.160 99    

 
จากตารางท่ี 19 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way 

ANOVA หรือ F – test) พบวา่ P – Value หรือ Significant ในสมมติฐานยอ่ยท่ี 1.4 ทดสอบความ
แตกต่างกนั ระหว่างอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานย่อยมากกว่า 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) คือ 
อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม แตกต่างกนั 
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 ตารางท่ี 20 แสดงการเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคม 
 ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 
 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Between Groups 8.057 4 2.014 1.893 0.118 
Within Groups 101.103 95 1.064   
Total 109.160 99    

 
จากตารางท่ี 20 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way 

ANOVA หรือ F – test) พบวา่วา่ P – Value หรือ Significant ในสมมติฐานยอ่ยท่ี 1.5 ทดสอบความ
แตกต่างกนั ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ในสมมติฐานยอ่ยมากกวา่ 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน
หลกั (H0) คือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

สมมติฐานท่ี 2 คุณลกัษณะของร้านคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่ง
แฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ดงัน้ี 

ซ่ึงน ามาตั้งสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 
H0  : คุณลกัษณะของร้านคา้ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซี

ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
H1  : คุณลกัษณะของร้านคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่น

ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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 ตารางท่ี 20 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันระหวา่งคุณลกัษณะของร้านคา้กบัการ 
 ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

 
ตวัแปร จ านวนผูติ้ดตาม

บนอินสตาแกรม 
ความถ่ีในการ
อพัเดทขอ้มูล 

ดีไซน์ของ
ลูกโป่งแฟนซี     

การบริการ
ของร้านคา้ 

ความน่าเช่ือถือ
ของร้านคา้ 

การตดัสินใจ
ซ้ือ 

จ านวนผูติ้ดตามบน
อินสตาแกรม 

1.000      

ความถ่ีในการ
อพัเดทขอ้มูล 

0.566*** 1.000     

ดีไซน์ของลูกโป่ง
แฟนซี     

0.462*** 0.581*** 1.000    

การบริการของ
ร้านคา้ 

0.417*** 0.499*** 0.632*** 1.000   

ความน่าเช่ือถือของ
ร้านคา้ 

0.368*** 0.492*** 0.563*** 0.606*** 1.000  

การตดัสินใจซ้ือ 0.326*** 0.325*** 0.361*** 0.237*** 0.192* 1.000 

*** มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.10 

จากตารางท่ี 20 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน 
(Pearson Correlation) พบวา่ P – Value หรือ Significant ของตวัแปร ไดแ้ก่ จ  านวนผูติ้ดตามบน
อินสตาแกรม ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล ดีไซน์ของลูกโป่งแฟนซี  การบริการของร้านคา้ และ
ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอินสตาแกรม มีค่านอ้ยกวา่ 0.01 และ 0.10 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันเท่ากบั 
0.326, 0.325, 361, 237  และ 0.192 ตามล าดบั ดงันั้น หมายความวา่ คือ คุณลกัษณะของร้านคา้ 
ไดแ้ก่ จ  านวนผูติ้ดตามบนอินสตาแกรม ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล ดีไซน์ของลูกโป่งแฟนซี  การ
บริการของร้านคา้ และความน่าเช่ือถือของร้านคา้ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท
ลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 และ 0.10 
 
 
 
 
 



38 

 

 ตารางท่ี 21 แสดงการถดถอยพหุคูณของคุณลกัษณะของร้านคา้กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท 
 ลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

 

Variables 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
ค่าคงท่ี 1.039 0.495   2.101 0.038** 
จ านวนผูติ้ดตามบนอินสตาแกรม 0.190 0.131 0.169 1.449 0.151 
ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล 0.123 0.135 0.118 0.912 0.364 
ดีไซน์ของลูกโป่งแฟนซี     0.262 0.135 0.264 1.945 0.055* 
การบริการของร้านคา้                     -0.021 0.140 -0.020 -0.153 0.879 
ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ -0.067 0.129 -0.065 -0.520 0.604 

R2 = 0.172, F = 3.898, Sig. = 0.003 
** มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.10 
 

จากตารางท่ี 21 พบวา่ ตวัแปร คุณลกัษณะของร้านคา้ ประกอบดว้ย จ านวนผูติ้ดตาม
บนอินสตาแกรม ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล ดีไซน์ของลูกโป่งแฟนซี การบริการของร้านคา้ และ
ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ สามารถอธิบายความแปรปรวนของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท
ลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ไดร้้อยละ 17.2 (R2 = 0.172) ส่วนท่ีเหลือ
อีก 82.8% เกิดจากอิทธิพลของตวัแปรอ่ืนๆ ส่วนค่า F ของ Model มีค่าเท่ากบั 3.898 มีค่า Sig. เท่ากบั 
0.003  ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ มีปัจจยัอยา่งนอ้ย 1 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ การตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

 

ซ่ึงสามารถเขียนสมการในรูปคะแนนดิบ ดงัน้ี 
 

การตดัสินใจซ้ือลูกโป่งแฟนซี = 1.039 + 0.190(จ านวนผูติ้ดตามบนอินสตาแกรม)  
     + 0.123 (ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล) 
     + 0.262 (ดีไซน์ของลูกโป่งแฟนซี)* 
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     – 0.021 (การบริการของร้านคา้) 
     – 0.067 (ความน่าเช่ือถือของร้านคา้) 

 
และไดส้มการในรูปคะแนนมาตรฐาน ดงัน้ี 

 
การตดัสินใจซ้ือลูกโป่งแฟนซี  = 0.169 (จ านวนผูติ้ดตามบนอินสตาแกรม)  

      + 0.118 (ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล) 
      + 0.264 (ดีไซน์ของลูกโป่งแฟนซี)* 
      – 0.020 (การบริการของร้านคา้) 
      – 0.065 (ความน่าเช่ือถือของร้านคา้) 

 
จากสมการพบวา่ ค่า P – Value หรือ Significant ของตวัแปร ดีไซน์ของลูกโป่งแฟนซี 

มีค่าน้อยกว่า 0.10 หมายความวา่ ตวัแปรดีไซน์ของลูกโป่งแฟนซี มีอิทธิพลในทิศทางเดียวกนั กบั 
การตดัสินใจซ้ือลูกโป่งแฟนซี โดยเป็นตวัแปรท่ีมีอิทธิพลสูงสุด มีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐาน 
(  ) เท่ากบั 0.264 ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 ส่วนตวัแปร จ านวนผูติ้ดตามบนอินสตาแกรม ความถ่ีใน
การอัพเดทข้อมูล การบริการของร้านค้า และความน่าเช่ือถือของร้านค้า ไม่มีอิทธิพลต่อ การ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ซ่ึงจากสมการ
สามารถอธิบายไดว้า่ ตวัแปร ดีไซน์ของลูกโป่งแฟนซี เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าให้ การตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม เพิ่มข้ึน 0.262 หน่วย เม่ือ
ควบคุมตวัแปรอ่ืนในสมการใหค้งท่ี 

สมมติฐานท่ี 3 กลยทุธ์ทางการตลาดของร้านคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท
ลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ดงัน้ี 

ซ่ึงน ามาตั้งสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 
H0  : กลยทุธ์ทางการตลาดของร้านคา้ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่ง

แฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
H1  : กลยุทธ์ทางการตลาดของร้านคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่ง

แฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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 ตารางท่ี 22 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันระหวา่งกลยทุธ์ทางการตลาดของร้านคา้ กบั 
 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภท 
 อินสตาแกรม 

 

ตวัแปร ราคาของ
สินคา้ 

โปรโมชัน่การลด
ราคา 

มีของ
สมนาคุณ 

การตดัสินใจ
ซ้ือ 

ราคาของสินคา้ 1.000    
โปรโมชัน่การลดราคา 0.584*** 1.000   
มีของสมนาคุณ 0.338*** 0.589*** 1.000  
การตดัสินใจซ้ือ 0.333*** 0.308*** 0.331*** 1.000 
*** มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.10 
 

จากตารางท่ี 22 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน 
(Pearson Correlation) พบว่า P – Value หรือ Significant ของตวัแปร ไดแ้ก่ ราคาของสินคา้ 
โปรโมชัน่การลดราคา และมีของสมนาคุณ กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม มีค่านอ้ยกวา่ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน
เท่ากบั 0.333, 0.308, และ 0.331 ตามล าดบั ดงันั้น หมายความวา่ คือ กลยุทธ์ทางการตลาดของ
ร้านคา้ ไดแ้ก่ ราคาของสินคา้ โปรโมชัน่การลดราคา และมีของสมนาคุณ มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.01  
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 ตารางท่ี 23 แสดงการถดถอยพหุคูณของกลยทุธ์ทางการตลาดของร้านคา้ กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

 

Variables 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
ค่าคงท่ี 0.915 0.459   1.992 0.049** 
ราคาของสินคา้ 0.257 0.126 0.234 2.034 0.045** 
โปรโมชัน่การลดราคา 0.039 0.145 0.036 0.270 0.788 
มีของสมนาคุณ 0.227 0.113 0.231 2.005 0.048** 

R2 = 0.165, F = 6.346, Sig. = 0.001 
** มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 23 พบวา่ ตวัแปร กลยทุธ์ทางการตลาดของร้านคา้ ประกอบดว้ย ราคาของ
สินคา้ โปรโมชัน่การลดราคา และมีของสมนาคุณ สามารถอธิบายความแปรปรวนของการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ไดร้้อยละ 16.5 (R2 = 
0.165) ส่วนท่ีเหลืออีก 83.5% เกิดจากอิทธิพลของตวัแปรอ่ืนๆ ส่วนค่า F ของ Model มีค่าเท่ากบั 
6.346 มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ มีปัจจยัอยา่งนอ้ย 1 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

 

ซ่ึงสามารถเขียนสมการในรูปคะแนนดิบ ดงัน้ี 
 

การตดัสินใจซ้ือลูกโป่งแฟนซี = 0.915 + 0.257 (ราคาของสินคา้)**  
                 + 0.039 (โปรโมชัน่การลดราคา) 
                 + 0.227 (มีของสมนาคุณ)** 

 
 

และไดส้มการในรูปคะแนนมาตรฐาน ดงัน้ี 
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การตดัสินใจซ้ือลูกโป่งแฟนซี = 0.234 (ราคาของสินคา้)**  
                 + 0.036 (โปรโมชัน่การลดราคา) 
                 + 0.231 (มีของสมนาคุณ)** 

 

จากสมการพบวา่ ค่า P – Value หรือ Significant ของตวัแปร ราคาของสินคา้ และมี
ของสมนาคุณ มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ตวัแปราคาของสินคา้ และมีของสมนาคุณ มีอิทธิพล
ในทิศทางเดียวกนั กบั การตดัสินใจซ้ือลูกโป่งแฟนซี โดยเป็นตวัแปรท่ีมีอิทธิพลสูงสุด คือ ราคา
ของสินคา้  มีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐาน (  ) เท่ากบั 0.234 ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 รองลงมา มี
ของสมนาคุณ มีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐาน (  ) เท่ากบั 0.231 ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ส่วนตวั
แปร โปรโมชัน่การลดราคา ไม่มีอิทธิพลต่อ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ซ่ึงจากสมการสามารถอธิบายไดว้่า ตวัแปร ราคาของสินคา้ 
เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าให้ การตดัสินใจซ้ือสินค้าประเภทลูกโป่งแฟนซีผ่านส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอินสตาแกรม เพิ่มข้ึน 0.234 หน่วย เม่ือควบคุมตวัแปรอ่ืนในสมการให้คงท่ี และตวัแปร มี
ของสมนาคุณ เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าให้ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม เพิ่มข้ึน 0.231 หน่วย เม่ือควบคุมตวัแปรอ่ืนในสมการใหค้งท่ี 

สมมติฐานท่ี 4 อิทธิพลทางสังคม มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซี
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม ดงัน้ี 

ซ่ึงน ามาตั้งสมมติฐานไดด้งัต่อไปน้ี 
H0  : อิทธิพลทางสังคม ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือ

สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
H1  : อิทธิพลทางสังคม มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผ่านส่ือ

สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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 ตารางท่ี 24 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันระหวา่งอิทธิพลทางสังคม กบัการตดัสินใจซ้ือ 
 สินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

 

ตวัแปร การบอกต่อ
จากเพื่อน
  

ลูกคา้ตน้แบบ (ผู ้
มีช่ือเสียง) 

การมีคอมเมน้
ในแง่บวก 

การตดัสินใจ
ซ้ือ 

การบอกต่อจากเพื่อน 1.000    
ลูกคา้ตน้แบบ (ผูมี้ช่ือเสียง) 0.371*** 1.000   
การมีคอมเมน้ในแง่บวก 0.429*** 0.418*** 1.000  
การตดัสินใจซ้ือ 0.297*** 0.466*** 0.407*** 1.000 
*** มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.10 
 

จากตารางท่ี 24 ผลการทดสอบโดยใชก้ารวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน 
(Pearson Correlation) พบวา่ P – Value หรือ Significant ของตวัแปร ไดแ้ก่  การบอกต่อจากเพื่อน 
ลูกคา้ตน้แบบ (ผูมี้ช่ือเสียง) และการมีคอมเมน้ในแง่บวกกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่ง
แฟนซีผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม  มีค่าน้อยกว่า 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์เพียร์สันเท่ากบั 0.297, 0.446, และ 0.407 ตามล าดบั ดงันั้น หมายความวา่ คือ อิทธิพล
ทางสังคม ไดแ้ก่ การบอกต่อจากเพื่อน ลูกคา้ตน้แบบ (ผูมี้ช่ือเสียง) และการมีคอมเมน้ในแง่บวก มี
ความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือสินค้าประเภทลูกโป่งแฟนซีผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01  
 
 
 
 
 
 
 
 



44 

 

ตารางท่ี 25 แสดงการถดถอยพหุคูณของอิทธิพลทางสังคม กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่ง 
แฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

 

Variables 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
ค่าคงท่ี 0.533 0.418   1.273 0.206 
การบอกต่อจากเพื่อน 0.074 0.105 0.070 0.704 0.483 
ลูกคา้ตน้แบบ (ผูมี้ช่ือเสียง) 0.361 0.104 0.343 3.486 0.001** 
การมีคอมเมน้ในแง่บวก 0.266 0.115 0.233 2.309 0.023** 

R2 = 0.275, F = 12.164, Sig. = 0.000 
** มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 25 พบวา่ ตวัแปร กลยทุธ์ทางการตลาดของร้านคา้ ประกอบดว้ย การบอก
ต่อจากเพื่อน ลูกคา้ตน้แบบ (ผูมี้ช่ือเสียง) และการมีคอมเมน้ในแง่บวกกบั สามารถอธิบายความ
แปรปรวนของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตา
แกรม ไดร้้อยละ 27.5 (R2 = 0.275) ส่วนท่ีเหลืออีก 72.5% เกิดจากอิทธิพลของตวัแปรอ่ืนๆ ส่วนค่า 
F ของ Model มีค่าเท่ากบั 12.164 มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ มีปัจจยั
อยา่งนอ้ย 1 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอินสตาแกรม 

 

ซ่ึงสามารถเขียนสมการในรูปคะแนนดิบ ดงัน้ี 
 

การตดัสินใจซ้ือลูกโป่งแฟนซี = 0.915 + 0.257 (การบอกต่อจากเพื่อน) 
                 + 0.039 (ลูกคา้ตน้แบบ (ผูมี้ช่ือเสียง))** 
                 + 0.227 (การมีคอมเมน้ในแง่บวก)** 
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และไดส้มการในรูปคะแนนมาตรฐาน ดงัน้ี 
การตดัสินใจซ้ือลูกโป่งแฟนซี = 0.070 (การบอกต่อจากเพื่อน) 

                 + 0.343 (ลูกคา้ตน้แบบ (ผูมี้ช่ือเสียง))** 
                 + 0.233 (การมีคอมเมน้ในแง่บวก)** 

 

จากสมการพบว่า ค่า P – Value หรือ Significant ของตวัแปร ลูกคา้ตน้แบบ (ผูมี้
ช่ือเสียง)และการมีคอมเมน้ในแง่บวก มีค่าน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ตวัแปลูกคา้ตน้แบบ (ผูมี้
ช่ือเสียง)และการมีคอมเมน้ในแง่บวก มีอิทธิพลในทิศทางเดียวกนั กบั การตดัสินใจซ้ือลูกโป่ง
แฟนซี โดยเป็นตวัแปรท่ีมีอิทธิพลสูงสุด คือ ลูกคา้ตน้แบบ (ผูมี้ช่ือเสียง) มีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย
มาตรฐาน (  ) เท่ากบั 0.343 ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 รองลงมา การมีคอมเมน้ในแง่บวก มีค่า
สัมประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐาน (  ) เท่ากบั 0.233 ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ส่วนตวัแปร การบอกต่อ
จากเพื่อน ไม่มีอิทธิพลต่อ การตดัสินใจซ้ือสินค้าประเภทลูกโป่งแฟนซีผ่านส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอินสตาแกรม ซ่ึงจากสมการสามารถอธิบายได้ว่า ตวัแปร ลูกคา้ต้นแบบ (ผูมี้ช่ือเสียง) 
เพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าให้ การตดัสินใจซ้ือสินค้าประเภทลูกโป่งแฟนซีผ่านส่ือสังคมออนไลน์
ประเภทอินสตาแกรม เพิ่มข้ึน 0.343 หน่วย เม่ือควบคุมตวัแปรอ่ืนในสมการให้คงท่ี และตวัแปร 
การมีคอมเมน้ในแง่บวกเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะท าให้ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม เพิ่มข้ึน 0.233 หน่วย เม่ือควบคุมตวัแปรอ่ืนในสมการให้
คงท่ี 
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บทที ่5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 

การศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือลูกโป่งแฟนซีผา่นสังคมออนไลน์บนอินสตาแกรม  
มีวตัถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือลูกโป่งแฟนซีผ่านสังคมออนไลน์บน
อินสตาแกรม ได้แก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด (2) 
เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน
อาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านสังคมออนไลน์บนอินสตาแกรม (3) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้น
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นสังคมออนไลน์บนอินสตาแกรม 

งานวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชก้ารก าหนดขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งดว้ยการค านวณจากสูตรท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 90 ซ่ึงไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 100 
คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ตามท่ีปรากฏอยูใ่นแบบฟอร์ม สถิติ
ท่ีใชใ้นการวจิยัวเิคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชห้าค่าทางสถิติ
เบ้ืองตน้ คือ ค่าร้อยละ (Percentage) การแจกแจง ความถ่ี (Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Division) และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อหาความ
แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากร 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั (Independent t-test) และสถิติ
วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวของประชากรมากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป (F-test หรือ One-Way 
ANOVA) และทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวธีิ Least Significant Difference (LSD) และสถิติ
วเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis: MRA) โดยมีราย ละเอียดดงัน้ี 
 
 

สรุปผลการวจิัย 
ส่วนที ่1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
1. เพศ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
2. อาย ุพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีอายใุนช่วง อายุ 21-30 ปี รองลงมา คือ ช่วงอาย ุ 

31 – 40 ปี อนัดบัต่อมา คือ อาย ุ31 – 40 ปี และ มากกวา่ อาย ุ50 ตามล าดบั 
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3. ระดบัการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 

รองลงมา คือ สูงกวา่ปริญญาตรีและต ่ากวา่ปริญญาตรีตามล าดบั 
 4. อาชีพ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพเป็น พนกังานบริษทัเอกชน รองลงมา 
คือ อาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ ธุรกิจส่วนตวั และอาชีพอ่ืน ๆ 
เช่น อาชีพอิสระ/รับจา้งทัว่ไปตามล าดบั 
 5. รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายได ้45,001 บาท-ข้ึนไป 
รองลงมา คือ ผูท่ี้มีรายได ้35,001-45,000 บาท ต่อมา ผูท่ี้มีรายได ้25,001-35,000 บาท 15,001-25,000 
บาท และอนัดบัสุดทา้ย คือ ผูท่ี้มีรายได ้9,000-15,000 บาทตามล าดบั 
  

ส่วนที ่2 พฤติกรรมการใช้อนิสตาแกรมของกลุ่มตัวอย่าง 
ผลการวเิคราะห์พบวา่ 
1. พฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรมของกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา ความถ่ีในการใช ้อินสตาแก

รม เฉล่ียต่อสัปดาห์โดยเฉล่ียสูงสุดคือ ทุกวนั รองลงมาใชอิ้นสตาแกรม เฉล่ีย 1-2วนั 5-6 วนั /
สัปดาห์ และ3-4 วนัสัปดาห์  ตามล าดบั 

2. พฤติกรรมจ านวนแบรนด์สินคา้หรือร้านคา้ท่ีติดตาม (Follow) คือ ติดตาม 10 แบ
รนดข้ึ์นไป รองลงมาติดตาม 3-5 แบรนด ์ต่อมาติดตาม 1-2แบรนด ์และอนัดบัสุดทา้ย 6-10 คร้ัง คร้ัง 
ตามล าดบั 

3. กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการกดถูกใจ (Like) เฉล่ียต่อสัปดาห์ คือ กดถูกใจ 
(Like) 10คร้ังข้ึนไป/สัปดาห์ รองลงมา กดถูกใจ (Like) 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ รองลงมากดถูกใจ (Like) 
3-5คร้ัง/สัปดาห์  และอนัดบัสุดทา้ย 6-10 คร้ัง ตามล าดบั 

4. กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการแสดงความคิดเห็น (Comment) บนอินสตา
แกรมเฉล่ียต่อสัปดาห์ คือ กดถูกใจ (Like) 1-2 คร้ัง/สัปดาห์รองลงมา กดถูกใจ (Like) 3-5คร้ัง/
สัปดาห์ รองลงมากดถูกใจ (Like) 6-10คร้ัง/สัปดาห์  และสุดทา้ย  มากกวา่ 10 คร้ังตามล าดบั 

5. กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการติด hashtag บนรูปท่ีโพสบนอินสตาแกรม
เฉล่ียต่อสัปดาห์  คือ กดถูกใจ (Like) 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ รองลงมา กดถูกใจ (Like) 3-5คร้ัง/สัปดาห์ 
รองลงมากดถูกใจ (Like) 10 คร้ังข้ึนไป/สัปดาห์  และอนัดบัสุดทา้ย 6-10 คร้ัง ตามล าดบั 

6. กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมโอกาสท่ีสั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม
มากท่ีสุด คือ เซอไพร๊คนพิเศษ รองลงมา วนัเกิด ต่อมา งานรับปริญญา และงานสังสรรคท์ัว่ไปมี
เท่ากนั 
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7. กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมความถ่ีในการสั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแก

รมเฉล่ียต่อเดือน คือ ไม่สั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม รองลงมา สั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบน
อินสตาแกรม 1-2 คร้ัง/เดือนรองลงมาสั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม 3-5คร้ัง/เดือน  

8. กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง คือ ไม่สั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซี
บนอินสตาแกรม รองลงมา ค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 1,001-3,000 บาท/คร้ัง รองลงมา ค่าใชจ่้ายเฉล่ีย นอ้ยกวา่ 
1,000 บาท/คร้ัง  

 
ส่วนที ่ 3 ปัจจัยด้านต่างๆที่มีผลต่อการตัดสินใจส่ังซ้ือสินค้าบนอนิสตาแกรมของกลุ่ม

ตัวอย่าง 
1. ในส่วนของคุณลกัษณะของร้านคา้ กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีความ

น่าเช่ือถือของร้านคา้ ท่ีคะแนนเฉล่ีย 4.15 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีการบริการของร้านคา้ 
ท่ีคะแนนเฉล่ีย 4.07 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีดีไซน์ของลูกโป่งแฟนซี ท่ีคะแนนเฉล่ีย 
3.99 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.46 และกลุ่ม
ตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง ท่ีจ  านวนผูติ้ดตามบนอินสตาแกรม ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.35 

2. ในส่วนของกลยทุธ์ทางการตลาด กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีราคาของ
สินคา้ ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.91 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีโปรโมชัน่การลดราคา ท่ีคะแนน
เฉล่ีย 3.82 และกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง ท่ีมีของสมนาคุณ ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.13 

3. ในส่วนของอิทธิพลทางสงัคม กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีการมีคอมเมน้ท์
ในแง่บวก ท่ีคะแนนเฉล่ีย 3.59 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก ท่ีการบอกต่อจากเพื่อน ท่ีคะแนน
เฉล่ีย 3.43 กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง ท่ีลูกคา้ตน้แบบ (ผูมี้ช่ือเสียง) ท่ีคะแนนเฉล่ีย 
2.88 และกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบันอ้ย ท่ีคุณมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือลูกโป่งแฟนซีในอินสตา
แกรมจากดารา ท่ีคะแนนเฉล่ีย 2.78 
 

ส่วนที ่4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ทดสอบสมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัผลต่อการตดัสินใจซ้ือลูกโป่ง

แฟนซีผา่นสังคมออนไลน์บนอินสตาแกรม 
สมมติฐานท่ี 1.1 พบวา่  เพศท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่ง

แฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมไม่แตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 1.2 พบวา่ อายท่ีุแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่ง

แฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมไม่แตกต่างกนั 
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สมมติฐานท่ี 1.3 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมไม่แตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 1.4 พบวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่ง

แฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมไม่แตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 1.5 พบวา่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท

ลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมไม่แตกต่างกนั 
 
ทดสอบสมมติฐานที่ 2 คุณลกัษณะของร้านคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท

ลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
คุณลกัษณะของร้านคา้ ไดแ้ก่ จ  านวนผูติ้ดตามบนอินสตาแกรม ความถ่ีในการอพัเดท

ขอ้มูล ดีไซน์ของลูกโป่งแฟนซี  การบริการของร้านคา้ และความน่าเช่ือถือของร้านคา้ มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภท
อินสตาแกรม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 และ 0.10 

จ านวนผูติ้ดตามบนอินสตาแกรม ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล การบริการของร้านคา้ 
และความน่าเช่ือถือของร้านคา้ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

 
ทดสอบสมมติฐานที ่  3 กลยทุธ์ทางการตลาดของร้านคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
กลยทุธ์ทางการตลาดของร้านคา้ ไดแ้ก่ ราคาของสินคา้ โปรโมชัน่การลดราคา และมี

ของสมนาคุณมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 

 
ทดสอบสมมติฐานที ่ 4  อิทธิพลทางสังคมมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท

ลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
การบอกต่อจากเพื่อนไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่น

ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม 
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อภิปรายผลการวจิัย 
 ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อคุณลกัษณะของร้านคา้  กลยทุธ์ทาง
การตลาด และอิทธิพลทางสังคม ในระดบัมากสอดคลอ้งกบัทฤษฎีพฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรม
ไดแ้ก่ การซ้ือสินคา้ผา่นอินสตาแกรมมีความสะดวกเน่ืองจากสามารถซ้ือได ้ 24 ชัว่โมง การเล่น
อินสตาแกรมเป็นประจ าส่งผลใหรู้้สึกวา่การซ้ือสินคา้ผา่นอินสตาแกรมเป็นเร่ืองง่าย และขั้นตอน
การซ้ือสินคา้ผา่นอินสตาแกรมมีความง่ายไม่ยุง่ยากหลายขั้นตอน ผลดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของ Gibson (2000,P.102) ท่ีวา่ทศันคติ คือส่ิงท่ีตดัสินพฤติกรรมทศันคติจะส่งต่อการตดัสินใจ 
ความรู้สึกเชิงบวกหรือลบเป็นสภาวะของจิตใจท่ีพร้อมจะส่งผลไปยงัการตอบสนองของบุคคลนั้น 
ๆ ต่อบุคคล  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2543, หนา้ 470) และคณะ ไดก้ล่าวถึง แนวคิดและทฤษฎี 
ประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย โครงสร้างของประชากรและลกัษณะต่างๆ ของประชากร เป็น
ตวัก าหนดตลาดและความตอ้งการซ้ือของตลาด เช่นเดียวกบั พรทิพย ์ วรกิจโภคาทร (2519, หนา้ 
312-316) ท่ีไดก้ล่าวถึง ลกัษณะผูบ้ริโภคลูกโป่งแฟนซีท่ีวิเคราะห์ตามลกัษณ์ทางประชากรศาสตร์ซ่ึง
แต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัออกไป โดยท่ีความแตกต่างทางประชากรศาสตร์จะมีอิทธิพลต่อการ
ส่ือสารท่ีแตกต่างกนั ดว้ยเหตุน้ี ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์จึงมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการซ้ือของ
กลุ่มตวัอยา่ง 

อยา่งไรก็ตามผลการศึกษาคร้ังน้ี พบวา่ เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม แต่อยา่งใด แมว้า่ในอดีตท่ี
ผา่นมา เพศเป็นพื้นฐานในการแบ่งการ ตลาดผลิตภณัฑ์ เช่น เส้ือผา้ รองเทา้ จกัรยานยนต ์ และ
ผลิตภณัฑดู์แลความงาม แต่ในปัจจุบนันกัการตลาดจะพยายามไม่แบ่งเพศในการเสนอผลิตภณัฑ์
หลายๆ ผลิตภณัฑจ์ะขายไดท้ั้งชายและหญิง (Hawkinetal, 1998) ซ่ึงรวมถึงลูกโป่งแฟนซีใน
การศึกษาคร้ังน้ี ทั้งน้ี อาจเป็นเพราะกลุ่มตวัอยา่งทั้งชายและหญิงมีความรู้ความเขา้ใจการบริโภค
ลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม ท่ีไม่แตกต่างกนั ดงันั้น จึงใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่ง
แฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของกลุ่มตวัอยา่งไม่แตกต่างกนัตามไปดว้ย 

ขณะท่ีผลการทดสอบสมมติฐานกลยทุธ์ทางการตลาดของร้านคา้ ไดแ้ก่ ราคาของ
สินคา้ โปรโมชัน่การลดราคา และมีของสมนาคุณมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท
ลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแก
รม ผลการศึกษาดงักล่าวสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ จารุวรรณ มีศิริ (2553) ไดศึ้กษาส่วนประสม
ทางการตลาด และรูปแบบการใชชี้วติต่อความตั้งใจซ้ือจานดาวเทียม DTV ในเขตกรุงเทพมหานคร
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และปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อความตั้งใจซ้ือจานดาวเทียม DTV ของกลุ่มตวัอยา่ง  

ทั้งน้ี ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4 Ps) หมายถึง ตวัแปรทาง
การตลาดท่ีควบคุมได ้ ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย (อา้งถึง 
Kotler, 2003 : 16 : ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546 : 53) ในอีกทางหน่ึง ส่วนประสมทางการตลาดจึงมีส่วน
กระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตั้งใจในการซ้ือผลิตภณัฑด์ว้ยเช่นกนั อยา่งไรก็ตาม ผลการศึกษาคร้ังน้ี 
พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดเป็นเพียงปัจจยัเดียวท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท
ลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของกลุ่มตวัอยา่ง ปัจจุบนัสินคา้ยงัไม่มี
วางจ าหน่ายอยา่งแพร่หลาย ประกอบกบัการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลเก่ียวกบัคูปองในการแลกซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์พียงอยา่งเดียว ท าใหผู้บ้ริโภครับรู้แต่เพียงรายการส่งเสริมการขายเพียงแค่ดา้นเดียว
เท่านั้น ดว้ยเหตุน้ี ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นอ่ืนๆ จึงไม่ส่งผลต่อตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมของกลุ่มตวัอยา่งแต่อยา่งใด 

  
 

ข้อเสนอแนะจากงานวจิัย 
จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความคิดเห็นภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก แต่

เม่ือพิจารณาจะพบวา่ คุณลกัษณะของร้านคา้  กลยทุธ์ทางการตลาด และอิทธิพลทางสังคม ผูว้จิยัจึง
เสนอใหผู้ท่ี้เก่ียวขอ้งควรพิจารณาและพฒันาการออกแบบผลิตภณัฑร์วมถึง พิจารณาวสัดุท่ีใชผ้ลิต
เพื่อสร้างความแตกต่างรวมถึง สร้างการรับรู้เก่ียวกบัคุณภาพของวสัดุท่ีใชผ้ลิตในมุมมองของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงหมายรวมถึง ความคงทนและความสวยงามของวสัดุท่ีใชใ้นอีกทางหน่ึง  

ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดบัท่ีดี แต่จากผลการศึกษา พบวา่ ความคิดเห็นต่อการจดัวางสินคา้ 
และความหลากหลายของช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น ช่องทางอินเตอร์เน็ตอ่ืนๆ หรือตวัแทน
จ าหน่ายมีระดบัความคิดเห็นท่ีต ่ากวา่ประเด็นอ่ืนๆ ผูว้จิยัจึงเสนอใหผู้ท่ี้เก่ียวขอ้งควรปรับปรุง
ช่องทางการจดัจ าหน่ายใหมี้ความหลากหลายในการเขา้ถึงและตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน ขณะเดียวกนัการน า เสนอสินคา้หนา้ร้านควรมีความโดดเด่นและชดัเจนในการ
จดัวางสินคา้ ทั้งน้ี เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจในผลิตภณัฑ ์ ในขณะเดียวกนัการจดัวางสินคา้
ดงักล่าวจะส่งผลใหผู้ใ้ช ้ เกิดการรับรู้ในสินคา้และน าไปสู่การคน้หาและเลือกซ้ือผลิตภณัฑผ์า่น
ช่องทางอ่ืนๆ เช่น ช่องทางอินเทอร์เน็ต ถือเป็นการกระตุน้ยอดขายในช่องทางอ่ืนดว้ยเช่นกนั 
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ดว้ยเหตุน้ี ผูว้จิยัจึงเสนอใหผู้ท่ี้เก่ียวขอ้งควรจดัแสดงผลิตภณัฑผ์า่นงานแสดงสินคา้

ต่างๆ อยา่งสม ่าเสมอ ควบคู่กบัการแจกเอกสารแนะน าสินคา้ ดงัท่ีผูว้ิจยัไดน้ าเสนอไวแ้ลว้ขา้งตน้ถึง
ความส าคญัของการใหค้วามรู้ความเขา้ใจแก่ผูบ้ริโภคผา่นช่องทางต่างๆ การออกบูธแสดงสินคา้และ
การใหเ้อกสารแนะน าจึงเป็นอีกช่องทางหน่ึงท่ีช่วยใหผู้ใ้ชรู้้จกัยิง่ข้ึน อีกทั้ง ยงัเป็นส่วนช่วย
สนบัสนุนใหส่้วนประสมทางการตลาดในดา้นอ่ืนๆ มีประสิทธิภาพ มากยิง่ข้ึนอีกทางหน่ึงดว้ย 

ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวจิัยคร้ังต่อไป 
 1.การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาเฉพาะผูท่ี้ซ้ือบนอินสตาแกรมเท่านั้น ดงันั้น 
การศึกษาวจิยัในคร้ังต่อไป ควรมีการศึกษาใหค้รอบคลุมถึงประชากรอ่ืน  ๆ กล่าวคือ ผูท่ี้สั่งลูกโป่ง
แฟนซีใน LINE ,Website,Facebook  เพิ่มเติม เพื่อจะไดน้ าผลการศึกษาท่ีมีความครอบคลุมทัว่ถึง 
 2. ควรศึกษาวจิยัเพิ่มเติมและเจาะลึกถึงปัจจยัส่วนบุคคลอ่ืนๆ เช่น ค่านิยมและรูป แบบ
การด ารงชีวติ (Value and life style) ความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์ หรือปัจจยัดา้นจิตวทิยา เช่น 
การรับรู้ การเรียนรู้ และทศันคติท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทอินสตาแกรม เพื่อใหเ้กิดความหลากหลายยิง่ข้ึนในผลของการศึกษาวจิยัใน
คร้ังต่อไป 
 3. การศึกษาวจิยัในคร้ังต่อไป อาจมีการน าแนวทางการศึกษาเชิงคุณภาพ เช่น การ
สัมภาษณ์เจาะลึกเขา้มาใชใ้นการวจิยัร่วมดว้ย ทั้งน้ี เพื่อใหผู้ว้จิยัไดเ้ขา้ใจถึงราย ละเอียดแนวคิดของ
ผูต้อบแบบสอบถาม และช่วยเติมเตม็ผลการศึกษาท่ีไดจ้ากการศึกษาเชิงปริมาณในอีกทางหน่ึงดว้ย
เช่นกนั 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 
วทิยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

College of Management, Mahidol University 
 

แบบสอบถามเพื่อการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือลูกโป่งแฟนซีผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทอินสตาแกรมในเขตกรุงเทพมหานคร 
ค าช้ีแจง 
1. แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงในการวจิยัเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรม 
ซ่ึงจดัท า ข้ึนเพื่อเก็บรวบรวม ขอ้มูล และประมวลผลเป็นงานวจิยัเชิงวชิาการ ไม่มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ประโยชน์อ่ืนใด และท่านไดรั้บเลือกเป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จึงใคร่ขอความกรุณาจาก
ท่านช่วยตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงมากท่ีสุด  ซ่ึงแบบสอบถามทุกฉบบัจะไม่มีการ
เผยแพร่ข้อมูลส่วนบุคคลของท่าน และจะถูกปกปิดไว้เป็นความลบั 
2. แบบสอบถามฉบบัน้ีประกอบดว้ย 3 ส่วนคือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ จ านวน 5 ขอ้ 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรม จ านวน 9 ขอ้ 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้จ านวน 12 ขอ้ 
 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

---------- 

นิยามศัพท์ 
Social Commerce หมายถึง เครือข่ายสังคมคา้ขายออนไลน์ เป็นส่วนหน่ึงของระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ หรือระบบอีคอมเมิร์ซ (E-commerce) โดยมีการน าส่ือสังคมออนไลน์ และส่ือ
ออนไลน์ต่างๆ มาช่วยในการปฏิสัมพนัธ์กบัผูใ้ชห้รือผูซ้ื้อเพื่อช่วยในการขายสินคา้ออนไลน์ต่างๆ 
โดยผา่นช่องทางเวบ็ไซต ์
ลูกโป่งแฟนซี หมายถึง ลูกโป่งบรรจุก๊าซฮีเลียม สีสันสดใส มกัใชใ้นวาระโอกาสพิเศษต่างๆ เช่น 
วนัเกิด งานรับปริญญา 
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ค าถามคัดกรอง 
1. ท่านใชอิ้นสตาแกรมหรือไม่    

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

 (1)  มี   (2)  ไม่มี   
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
ค าช้ีแจง : กรุณาเลือกค าตอบท่ีตรงหรือสอดคลอ้งกบัขอ้เทจ็จริงของท่าน 
 
1. เพศ                      (1)  ชาย       (2) หญิง 
2. อาย ุ   (1)  ต ่ากวา่ 20 ปี       (2) 21-30 ปี  (3) 31-40 ปี  (4) 41-50 ปี   (5) 
มากกวา่ 50 ปี 
3. ระดบัการศึกษา   ต ่ากวา่ปริญญาตรี           ปริญญาตรี  (3)  สูงกวา่
ปริญญาตรี 
4. อาชีพ  

ธุรกิจส่วนตวั             ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ    
พนกังานบริษทัเอกชน 

นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา         วา่งงาน 
อ่ืนๆ โปรดระบุ ________________________________ 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ต ่ากวา่ 15,000   -25,000 บาท -35,000 

บาท  
-45,000 บาท  บาท ข้ึนไป 

 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมศาสตร์ 
ค าช้ีแจง : กรุณาเลือกค าตอบท่ีตรงหรือสอดคลอ้งกบัขอ้เทจ็จริงของท่าน 
 
6. ความถ่ีในการใช ้อินสตาแกรม ต่อสัปดาห์โดยเฉล่ีย 

(1)   1-2 วนั      (2) 3-4 วนั     (3)  5-6 วนั   (4) ทุกวนั 
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7. จ านวนแบรนดสิ์นคา้หรือร้านคา้ท่ีท่านติดตาม (Follow) 
(1)   1-2 แบรนด์    (2) 3-5 แบรนด ์   (3) 6-10 แบรนด์  (4) > 10 แบรนด์ 
8. ความถ่ีในการกดถูกใจ (Like) ต่อสัปดาห์โดยเฉล่ีย 

-2 คร้ัง  (2) 3-5 คร้ัง   (3) 6-10 คร้ัง  (4) > 10 คร้ัง 
9. ความถ่ีในการแสดงความคิดเห็น (Comment) บนอินสตาแกรมต่อสัปดาห์โดยเฉล่ีย 

-2 คร้ัง  (2) 3-5 คร้ัง   (3) 6-10 คร้ัง  (4) > 10 คร้ัง 
10. การติด hashtag บนรูปท่ีโพสบนอินสตาแกรม เช่น #fashion #bangkok #birthday ต่อสัปดาห์
โดยเฉล่ีย 

-2 คร้ัง  (2) 3-5 คร้ัง   (3) 6-10 คร้ัง  (4) > 10 คร้ัง 
11 .ท่านคิดวา่วาระโอกาสใดท่ีท่านจะมีโอกาสสั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรมมากท่ีสุด 
(1) วนัเกิด (2) งานแต่งงาน  (3) เซอไพร๊คนพิเศษ  (4)  งานรับปริญญา 
(5) งานรวมรุ่น (6) งานสังสรรคท์ัว่ไป (7) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................ 
12. ท่านเคยสั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรมหรือไม่ 
(1)  เคย (ท าต่อขอ้ 13)  (2) ไม่เคย (ขา้มไปท าต่อส่วนท่ี 3) 
13. ความถ่ีในการสั่งซ้ือลูกโป่งแฟนซีบนอินสตาแกรมต่อปีโดยเฉล่ีย 
(1)   1-2 คร้ัง  (2) 3-5 คร้ัง   (3) 6-10 คร้ัง  (4) > 10 คร้ัง  
14. ท่านมียอดใชจ่้ายเฉล่ียต่อการซ้ือหน่ึงคร้ังเป็นจ านวนเท่าไร 
(1)   <1,000 บาท                (2) 1,001-3,000 บาท  (3) 3,001 – 5,000 บาท (4) >5,000 บาท 

 
ส่วนที ่3 แบบสอบถามปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้บนอินสตาแกรม 
ค าช้ีแจง : กรุณาเลือกขอ้ท่ีตรงหรือสอดคลอ้งกบัความเห็นของท่านต่อปัจจยัดา้นต่างๆแต่ละระดบั 
ระดบัการใหค้วามส าคญัแบ่งเป็น 5 ระดบั โดย 5 = มากท่ีสุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = นอ้ย  1 = 
นอ้ยท่ีสุด/ไม่มีผล 

 นอ้ยท่ีสุด          นอ้ย         ปานกลาง           มาก           มากท่ีสุด 
ก.จ านวนผูติ้ดตามบนอินสตาแกรม ||---------------||---------------||---------------||---------------|| 
ข.ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล  ||---------------||---------------||---------------||---------------|| 
ค.ดีไซน์ของลูกโป่งแฟนซี                   ||---------------||---------------||---------------||---------------||
ง.การบริการของร้านคา้                      ||---------------||---------------||---------------||---------------|| 
จ.ความน่าเช่ือถือของร้านคา้   ||---------------||---------------||---------------||---------------||
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   นอ้ยท่ีสุด          นอ้ย         ปานกลาง           มาก           มากท่ีสุด 
ฉ.ราคาของสินคา้   ||---------------||---------------||---------------||---------------|| 
ช.โปรโมชัน่การลดราคา   ||---------------||---------------||---------------||---------------|| 
ซ.มีของสมนาคุณ   ||---------------||---------------||---------------||---------------|| 
ฌ.การบอกต่อจากเพื่อน   ||---------------||---------------||---------------||---------------|| 
ญ.ลูกคา้ตน้แบบ (ผูมี้ช่ือเสียง)  ||---------------||---------------||---------------||---------------|| 
ฎ.การมีคอมเมน้ในแง่บวก               ||---------------||---------------||---------------||---------------|| 
ฏ.คุณมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือลูกโป่ง  ||---------------||---------------||---------------||---------------|| 
แฟนซีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภท 
อินสตาแกรม 
 

 
 
 
 

 


	หน้าปก
	สารนิพนธ์
	ข. กิตติกรรมประกาศ
	ค. บทคัดย่อ (Fancy Balloon)
	ง. จ. สารบัญ
	ฉ ช. สารบัญตาราง
	ซ. สารบัญภาพ
	บท 1 (Fancy Balloon)
	บท 2 (Fancy Balloon)
	บท 3 (Fancy Balloon)
	บท 4 (Fancy Balloon)
	บท 5 (Fancy Balloon)
	บรรณานุกรม (Fancy Balloon)
	ภาคผนวก ก
	ประวัติผู้วิจัย

