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บทที ่1  
บทน ำ 

 
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
ปัจจุบนัความกา้วหนา้และความเป็นท่ีนิยมของเทคโนโลยีและอินเตอร์เน็ตท าใหต้ลาด

การคา้อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce)  ของโลกเจริญเติบโตไปอยา่งรวดเร็ว การซ้ือสินคา้และบริการ
ผา่นอินเตอร์เน็ต (Online Shopping) เป็นท่ีนิยมกนัอยา่งแพร่หลายทัว่โลก โดยเฉพาะธุรกิจเส้ือผา้
แฟชัน่ออนไลน์ ท่ีเป็นประเภทสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยมซ้ือบนอินเตอร์เน็ตเป็นอนัดบั 2 มีส่วนแบ่งตลาด
สินคา้ออนไลน์อยูท่ี่  36% รองจากสินคา้ประเภทหนงัสือ (Nielsen, 2015) กอปรกบัคนไทยเองก็
นิยมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์มากกวา่ซ้ือผา่นทางไฮเปอร์มาร์เก็ต โดยซ้ือผา่นทาง
ออนไลน์ 69% และซ้ือผา่นทางไฮเปอร์มาร์เก็ต 19% (คอตตอน ยเูอสเอ,2015) จึงท าใหก้ารท าธุรกิจ
เส้ือผา้แฟชัน่บนโลกออนไลน์ เร่ิมไดรั้บความสนใจจากบรรดาผูป้ระกอบการมากข้ึน เน่ืองจากใช้
เงินลงทุนไม่สูงนกั อีกทั้งจากอตัราการเติบโตของการใชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีมีอยา่งต่อเน่ือง ท าใหก้าร
ประกอบธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่โดยเฉพาะธุรกิจบนอินเทอร์เน็ตเป็นช่องทางการตลาดขนาดใหญ่ 
สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดโ้ดยตรงอยา่งรวดเร็ว ไร้ขีดจ ากดัของเร่ืองเวลาและสถานท่ี 
ท าใหธุ้รกิจเส้ือผา้แฟชัน่บนโลกออนไลน์ยงัคงมีแนวโนม้เติบโตท่ีดีต่อไป แต่อยา่งไรก็ตาม ร้านคา้
หลายร้านก็ประสบความส าเร็จอยา่งมากในการเปิดร้านคา้ออนไลน์ ในขณะท่ีบางร้านกลบัไม่
ประสบความส าเร็จทางดา้นน้ีเลย ท่ีเป็นเช่นน้ีเพราะการเปิดร้านคา้ออนไลน์นั้นมีทั้งขอ้ดีท่ีเป็นขอ้
ไดเ้ปรียบในเชิงธุรกิจและขอ้เสียท่ีเป็นขอ้ควรระวงั  

ปัจจุบนัน้ี Content Marketing มีการพดูถึงอยูค่่อนขา้งมาก แมจ้ะเป็นรูปแบบของ
การตลาดท่ีเกิดข้ึนมานานแลว้ และเพิ่งกลบัมาไดรั้บความนิยมในปัจจุบนั (ณฏัพชัร์ วงศเ์หรียญทอง
,2559)  ซ่ึงก็คือยคุ Digital  โดยน ามาใชท้  าการส่ือสารทางการตลาดอยา่งกวา้งขวางในโซเชียลมีเดีย  
Content Marketing เป็นการใชเ้ทคนิคทางการตลาดในการสร้างและกระจายเน้ือหาท่ีมีคุณค่าแก่
ผูบ้ริโภค ไม่ใชรู้ปแบบการเสนอขายสินคา้โดยตรง แต่เป็นการสร้างความประทบัใจ สร้าง
ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถจดจ าและเกิดความภกัดีต่อแบรนด ์ ส่งผลใหแ้บรนด์
ตอ้งหนัมาใส่ใจเน้ือหาและรูปแบบการน าเสนอใหเ้ขา้ถึงไลฟ์สไตลข์องกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย
ไดม้ากท่ีสุด และการท า Content Marketing ก็ยงัส่งผลดีต่อแบรนด ์ ในการสร้างช่องทางการติดต่อ
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กบัผูบ้ริโภคใหส้ะดวกมากยิง่ข้ึน ไม่วา่จะเป็นการน าเสนอข่าวสาร การตอบค าถามหรือแกปั้ญหาให้
ผูบ้ริโภค ท าใหแ้บรนดส์ามารถหาจุดอ่อนและน าจุดบกพร่องมาปรับปรุงแกไ้ข ส่งผลใหแ้บรนดเ์กิด
ความเขม้แขง็สามารถเป็นเป็นผูน้ าเหนือคู่แข่งในตลาดได ้ อยา่งไรก็ตามหลายแบรนดใ์นประเทศ
ไทยและต่างประเทศไดน้ า Content Marketing ไปใชใ้นการส่ือสารทางการตลาด และไดป้ระสบ
ความส าเร็จในการสร้างความรับรู้แก่ผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัเป็นการเพิ่มยอดขายโดยไม่ตอ้งใช้
งบประมาณมากเท่ากบัการลงทุนในส่ือหลกัอีกดว้ย (กุลธิดา แยม้ทิม,2558;ณฐัพล ใยไพโรจน์
,2558;Joe Pulizzi,2013) 

โดย กลุ่มสตรีเป็นกลุ่มคนท่ีมีจ านวนมาก โดยคิดเป็น 50.98% ของจ านวนประชากรทั้ง
ประเทศ (ส านกังานสถิติแห่งชาติ,2559) และท่ีผูว้จิยัเลือกศึกษากลุ่มสตรี Generation Y เน่ืองจาก
เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีไลฟ์สไตลท่ี์ชอบซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ชอบความสะดวกสบาย มีเทคโนโลยเีขา้มา
เก่ียวขอ้ง รวมถึงเป็นกลุ่มคนท่ีมีก าลงัซ้ือ เพราะอยูใ่นช่วงวยัท างาน (กรุงเทพธุรกิจ,2555;ไทยรัฐ
ออนไลน์,2559)  คณะผูว้จิยัจึงมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี วา่ Content 
Marketing จะสร้างแรงจูงใจใหเ้กิดความตั้งใจซ้ือหรือไม่ โดยจะน าขอ้มูลมาใชเ้พื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค และเพื่อให้ผูป้ระกอบการน าขอ้มูลท่ีไดม้าเป็นแนวทางในการปรับแผนกล
ยทุธ์ ส าหรับการใหบ้ริการช่องทางออนไลน์ใหเ้ขา้กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน โดยควรหนัมา
ใหค้วามส าคญัในการใชรู้ปแบบท่ีน าเสนอเน้ือหาเชิงสร้างสรรคใ์หเ้หมาะสมกบัสินคา้และบริการ 
โดยยงัคงจุดประสงคห์ลกัในการท าเพื่อท าให้แบรนดเ์ขา้ไปอยูใ่นใจของผูบ้ริโภค ตลอดจนสร้างให้
เกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ในอนาคต  

 
 
1.2 ค ำถำมวจิัย 

1. ปัจจุบนัมีรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด (Content Marketing) ใดบา้งใน
ธุรกิจซ้ือขายเส้ือผา้แฟชัน่สตรีผา่นช่องทางอินสตาแกรม 

2. รูปแบบการน าเสนอ Content marketing แบบใดท่ีจูงใจผูบ้ริโภคใหซ้ื้อเส้ือผา้
แฟชัน่สตรีผา่นช่องทางอินสตาแกรม 

3. รูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด (Content Marketing) มีความสัมพนัธ์กบั
ความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือไม่ 
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1.3 วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
1. เพื่อศึกษา Content Marketing แต่ละรูปแบบในปัจจุบนัของธุรกิจซ้ือขายเส้ือผา้

แฟชัน่สตรีทางอินสตาแกรม 
2. เพื่อศึกษา Content marketing แต่ละรูปแบบท่ีจะสามารถจูงใจผูบ้ริโภคใหซ้ื้อ

เส้ือผา้แฟชัน่สตรีผา่นช่องทางอินสตาแกรม 
3. เพื่ออธิบายความสัมพนัธ์ของรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด (Content 

Marketing) กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
 

1.4 ขอบเขตกำรวจิัย 
การวจิยัขา้งตน้มุ่งศึกษา Content Marketing ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่

สตรีผา่นช่องทางอินสตราแกรม ของกลุ่มลูกคา้สตรี Generation Y  ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีจะเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเพียงคร้ังเดียวเท่านั้น 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคกลุ่มเพศหญิง Generation Y หรือ 
ประชากรเพศหญิงท่ีเกิดในช่วงปี พ.ศ. 2523-2543 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามจะใชว้ธีิการสุ่มแบบไม่ค  านึงถึงโอกาสความน่าจะเป็น (Non – 
Probability Sampling) และใชสู้ตรของ Taro Yamane ค านวณไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 100 ตวัอยา่ง 
แต่ทางผูว้จิยัเลือกเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 202 ตวัอยา่ง 

การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีจะด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล ตั้งแต่เดือนตุลาคม  - พฤศจิกายน  
พ.ศ. 2559  พื้นท่ีศึกษาวจิยัคร้ังน้ีคือ  เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
 
1.5 สมมติฐำนกำรวจิัย 

1. รูปแบบการน าเสนอ Content Marketing มีความสัมพนัธ์ต่อแนวโนม้ในการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีผา่นช่องทางอินสตาแกรม 
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1.6 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกงำนวจิัย 
1. ผลการวจิยัสามารถใชเ้ป็นขอ้มูลในการปรับปรุงการด าเนินธุรกิจออนไลน์ประเภท

เส้ือผา้แฟชัน่สตรี เพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
2.  ผลการวจิยัสามารถใชเ้ป็นขอ้มูลในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดในอนาคตได ้
 
 

1.7 นิยำมค ำศัพท์เฉพำะ 
1. เส้ือผา้แฟชัน่สตรี หมายถึง เคร่ืองนุ่งห่ม เคร่ืองแต่งกาย ท่ีไดรั้บความยอมรับใน

กลุ่มผูบ้ริโภคสตรีจ านวนมาก ในระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ตอ้งมีกระแสน า และมีทิศทางท่ีจะท าให้
ผูค้นยอมรับ และบริโภค เส้ือผา้แฟชัน่ผูก้บัวถีิชีวิต (Life Style) ของผูค้นทุกระดบัทัว่โลก นบัแต่
อดีต ปัจจุบนั และอนาคต (พิชามนญ ์มะลิขาว,2555) 

2. เจเนอเรชนัวาย (Generation Y) หรือ Gen -Y หมายถึง ผูท่ี้เกิดในช่วงปี พ.ศ. 2523-
2543 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (Economic Intelligence Center,2014) 

3. อินสตาแกรม (Instagram) คือ แอพพลิเคชัน่บนสมาร์ทโฟนหรือโทรศพัทมื์อถือรุ่น
ต่างๆ นบัเป็นแอพพลิเคชัน่ส าหรับถ่ายภาพหรือน ารูปมาตกแต่งภาพใหส้วยงามในรูปแบบท่ี
ผูใ้ชง้านตอ้งการและอพัโหลดรูปภาพเพื่อแชร์ไปยงัเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Media) เช่น 
Facebook, Twitter  (วรรษมน อินทรสกุล,2558) 

4. Content Marketing คือ เทคนิคดา้นการตลาด ในการสร้างและแจกจ่าย Content ท่ีมี 
“คุณค่า” กบักลุ่มเป้าหมาย แมเ้ป้าหมายหลกัจริงๆ ของ Content Marketing จะเป็นการขายสินคา้ แต่
ก็ไม่ไดย้ดัเยยีดหรือเนน้การขายจนเกินไป และไม่ไดโ้นม้นา้วใจอยา่งชดัเจนเหมือนการโฆษณา โดย
จุดประสงคห์ลกัจริงๆก็คือ เพื่อท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกประทบัใจจนสามารถจดจ า Brand สินคา้ได ้และ
เกิดความความจงรักภกัดีใน Brand สินคา้(Brand Loyalty)  ในท่ีสุด (ณฏัพชัร์ วงศเ์หรียญทอง,2559) 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

  
 
งานวจิยั รูปแบบการน าเสนอ Content Marketing และความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี

ผา่นช่องทางอินสตราแกรม แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 
 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัการตลาดเชิงเนือ้หา (Content Marketing)  
การตลาดเชิงเน้ือหา (Content marketing) วา่เป็นแนวทางการ ส่ือสารการตลาดท่ีเนน้

ในการสร้างเน้ือหาท่ีมีความน่าสนใจ มีความโดดเด่นและเอกลกัษณ์ท่ีแตกต่าง ไปจากผูอ่ื้น นาเสนอ
ขอ้มูลต่างๆไดอ้ยา่งน่าสนใจ ตรงประเด็น สามารถดึงดูดกลุ่มเป้าหมายได ้ ทาให ้ กลุ่มเป้าหมาย
ตอ้งการท่ีจะนาไปบอกต่อ และนอกจากน้ียงัสามารถสร้างความตอ้งการ แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ 
พร้อมทั้งเพิ่มทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย โดยช่องทางท่ีไดรั้บความ นิยมมาก
ท่ีสุดในปัจจุบนัอนัดบัแรก คือ ช่องทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social media) ซ่ึงมีมากถึง ร้อยละ 
84 อนัดบัท่ี 2 รองลงมาเป็น จดหมายข่าวอิเล็กทรอนิกส์ (E-Newsletter) คิดเป็นร้อยละ 78 อนัดบัท่ี 3 
ไดแ้ก่ วดีีโอ (Video) คิดเป็นร้อยละ 70 อนัดบัท่ี 4 ไดแ้ก่ บทความตามบล็อคต่างๆ (Blog Post) คิด
เป็นร้อยละ 69 อนัดบัท่ี 5 ไดแ้ก่ รูปภาพ/อินโฟกราฟิก (Images/Infographics) คิดเป็น ร้อยละ 33 
และอนัดบัสุดทา้ยคือ ไฟลเ์สียง (Audio/ Podcast) คิดเป็นร้อยละ 26 นอกจากน้ีการทา การตลาดเชิง
เน้ือหายงัช่วยสร้างความสัมพนัธ์ใหก้บัตราสินคา้ และผูบ้ริโภคผา่นการนาเสนอการตลาด เชิงเน้ือหา
ท่ีอยูบ่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ ต่างๆ ทาใหก้ารทาการตลาดผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์มี 
ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน โดยการสร้างการตลาดเชิงเน้ือหาบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ เฟซบุก๊
(Facebook) ช่วยเพิ่มความสัมพนัธ์ระหวา่งตราสินคา้กบัผูบ้ริโภคไดม้ากถึงร้อยละ 67 และบน 
เครือข่ายสังคมออนไลน์ ทวิตเตอร์ (Twitter) ไดถึ้งร้อยละ 53 ซ่ึงหากเปรียบเทียบการสร้างการตลาด 
เชิงเน้ือหากบัการโฆษณา จะพบไดว้า่มีขอ้ดีมากกวา่การทาโฆษณาอยูห่ลายดา้น อาทิเช่น สามารถ 
ดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคไดดี้กวา่ ผูบ้ริโภคใชเ้วลาอยูด่ว้ยนานกวา่ ประหยดัเงินมากกวา่ 
ผูบ้ริโภค สามารถจดจาเน้ือหาไดดี้กวา่ เป็นตน้ (ชรัตน์ เพช็ร์ธงไชย,2556) 
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Content Marketing คือ กระบวนการท าการตลาด ดว้ยการสร้างและเผยแพร่เน้ือหา
หรือสาระ ไปสู่กลุ่มเป้าเหมายของตวัเองท่ีมีโอกาสหรือจะเป็นลูกคา้ เพื่อท่ีจะดึงความสนใจ สร้าง
ปฏิสัมพนัธ์น าไปสู่โอกาสการสร้างธุรกิจในรูปแบบต่างๆ ท าใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และ
บริการ ซ่ึงมีหนา้ท่ีส าคญัในการใหข้อ้มูลข่าวสารเพิ่มเติมต่อผูบ้ริโภคในดา้นการสร้างความมัน่ใจใน
การตดัสินใจซ้ือ และยงัสร้างความบนัเทิงใหแ้ก่ผูอ่้านทุกคน รวมถึงการรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดี
ระหวา่งผูบ้ริโภคกบัแบรนด์อีกดว้ย (ณฏัพชัร์ วงศเ์หรียญทอง, 2557) 

Content Marketing คือ การจดัการดา้นเน้ือหาในการท าการตลาด ซ่ึงตอ้งอาศยั 
Creativity หรือความคิดสร้างสรรคใ์นการจดัการดา้นเน้ือหาใหมี้ความน่าสนใจ และตอบสนอง
ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย บนพื้นฐานท่ีวา่ไดส้าระผนวกความบนัเทิง เพราะปัจจุบนัผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ตเพื่อเป็นกิจกรรมท่ีคลายเครียดเป็นส่วนใหญ่ ดงันั้นการสร้างเน้ือหาปนความบนัเทิงจึง
ตอบโจทยไ์ลฟ์ไสตลข์องบุคคลไดเ้ป็นอยา่งดี (ณฐัพล ใยไพโรจน์,2558) 

Content Marketing คือ เทคนิคทางการตลาดและกระบวนการทางธุรกิจ ในการ
สร้างสรรคแ์ละเผยแพร่เน้ือหาท่ีมีคุณค่า และเน้ือหาท่ีกระตุน้ความสนใจ เพื่อดึงดูดความสนใจ 
สร้างปฏิสัมพนัธ์และสร้างความเขา้ใจกบักลุ่มเป้าหมาย โดยมีวตัถุประสงคท่ี์จะน าไปสู่การกระท า
ของลูกคา้ท่ีเป็นประโยชน์ทางธุรกิจ (Joe Pulizzi, 2013) 

ส่ิงท่ีส าคญัในการสร้างการตลาดเชิงเน้ือหา คือ การสร้างเน้ือหา ซ่ึงเป็นอีกหน่ึงใน
กลวธีิ ทางดา้นการตลาดในการสร้างและเผยแพร่ความส าคญัรวมถึงคุณค่าของเน้ือหาทางดา้น
การตลาด เพื่อท่ีจะสร้างความดึงดูดใจ (Attract) การครอบครอง (Acquire) และความเก่ียวพนัธ์ 
(Engage) ต่อ ผูบ้ริโภค และเพื่อท่ีจะนิยามและทาความเขา้ใจในส่ิงท่ีขบัเคล่ือนการกระทาท่ีจะส่งผล 
ต่อ ผลประโยชน์ของผูบ้ริโภค โดยวตัถุประสงคข์องการตลาดเชิงเน้ือหา คือ การสร้างความ
น่าสนใจและ การจดจา (Attract and retain) ใหก้บัผูบ้ริโภคดว้ยการสร้างการตลาดเชิงเน้ือหาท่ีมี
คุณค่าและตรง ประเด็นอยู ่เสมอๆ (Contentmarketinginstitute,n.d.) 

ดงันั้นสามารถสรุปไดว้า่ การตลาดเชิงเน้ือหา (Content marketing) คือ การท า
การตลาดในรูปแบบใดก็ไดท่ี้มีการสร้างและการแบ่งปันของการตลาดเชิงเน้ือหา ผา่นรูปแบบท่ี
หลากหลายโดยเฉพาะในส่ือออนไลน์ ไม่วา่จะเป็น วดีิโอ (Video) อินโฟกราฟิก (Infographics) 
รูปภาพ (Photo) และอ่ืนๆ เน่ืองดว้ยวธีิการคิดรูปแบบใหม่ๆ ท่ีเนน้ความสร้างสรรค ์ อาจจะไม่
ตอบสนองหลกัการขายของนกัการตลาดทัว่ไป ซ่ึงการน าเสนอในขั้นแรกท่ีดีควรเนน้เน้ือหาท่ีน่า 
สนใจท่ีมีคุณค่าต่อผูบ้ริโภคมากกวา่การโฆษณาขายสินคา้  และเนน้ไปท่ีการท าการส่ือสารอยา่งง่าย
และสามารถท่ีจะเขา้ใจไดง่้าย เพื่อสร้างแรงบลัดาลใจใหก้บัธุรกิจ และสร้าง ความภกัดีใหก้บั
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ผูบ้ริโภค ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งมีความเช่ียวชาญในดา้นนั้นมากเพียงท่ีจะตอบคาถาม หรือแกไ้ข
ปัญหาต่างๆใหก้บั ผูบ้ริโภคได ้
 

รูปแบบของการน าเสนอ Content Marketing บนเครือข่ายสังคมออนไลน์  
เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network) คือเวบ็ไซตใ์หบ้ริการโดยท่ีจะท าการ

เช่ือมโยงระหวา่งบุคคลท่ีมีความสนใจคลา้ยๆกนัตั้งแต่ 2 บุคคลข้ึนไป เพื่อท่ีจะใหบุ้คคล เหล่านั้น
สามารถแบ่งบนัขอ้มูลข่าวสาร และเร่ืองราวต่างๆ ซ่ึงเป็นไปไดท้ั้งขอ้ความ รูปภาพ เสียง และ ไฟล์
วดีิโอ จนกลายเป็นเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Tylor, Lewin et al. 2011)  

Sudden (2003) ไดก้ล่าววา่ แก่นแทข้องเครือข่ายสังคมออนไลน์ คือ การสร้างความมี
ตวัตนของผูใ้ช ้ดว้ยการแสดงช่ือ อาย ุ รูปแบบความสนใจ ไปจนถึงขอ้มูลต่างๆของผูส้ร้างท่ีตอ้งการ
จะแสดง ใหผู้ใ้ชท่ี้อยูบ่นเครือข่ายสังคมออนไลน์เดียวกบัไดรั้บรู้ นอกจากน้ียงัสามารถใชรู้ปภาพ
ของผูใ้ช ้มีการ แสดงความคิดเห็น ขอ้ความต่างๆทั้ง ภาพ เสียง และวดีิโอ ไวแ้ลกเปล่ียนกบัผูใ้ชค้น
อ่ืนๆไดอี้กดว้ย ซ่ึงในแต่ละเวบ็ไซตจ์ะมีขอ้จากดัในการแสดงขอ้มูลเหล่าน้ีแตกต่างกนัไป แต่ก็ท าให้
ผูใ้ชใ้นแต่ละเวบ็ไซตส์ามารถเขา้ถึงขอ้มูลต่างๆไดอ้ยา่งกวา้งขวางและรวดเร็วดว้ยเหมือนกนั 

อรรถชยั วรจรัสรังสี (2556) ไดท้  าการศึกษาแลว้พบวา่ ลกัษณะการน าเสนอเน้ือหา
การตลาดประเภทต่างๆ ท่ีปรากฏอยูบ่นเฟซบุก๊แฟนเพจสินคา้ มีวธีิการน าเสนอเน้ือหาการตลาด 4 
ประเภท ไดแ้ก่ 1. ประเภทขอ้ความ (Text) หมายถึง ขอ้ความตวัอกัษรท่ีทางเฟซบุก๊แฟนเพจเขียน
ข้ึนมา เพื่อท าการส่ือสารกบัสมาชิกแฟนเพจของตน สามารถแบ่งได ้ 3 ลกัษณะ ไดแ้ก่ ขอ้ความ 
(Text) ขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์ (Text with emoticon) ขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์และแฮช
แทก็ (Text with emoticon and hashtag)  2. ประเภทรูปภาพ (Photo) หมายถึง ภาพต่างๆท่ีทางเจา้ของ
เฟซบุก๊แฟนเพจนามาใชใ้นการ ส่ือสารกบัสมาชิกแฟนเพจของตน สามารถแบ่งได ้ 6 ลกัษณะ
ดว้ยกนั ไดแ้ก่ ภาพถ่ายเด่ียว (Photo) ภาพอี-โปสเตอร์ (e-Poster ) ภาพคอลลาจ (Collage photo) ภาพ
ตกแต่ง (Edited photo) ภาพแคพเจอร์ (Capture photo)  อลับมัภาพ  (Photo album)  3. ประเภทวดีิโอ 
(Video) หมายถึง วดีิโอ คลิป โฆษณา และภาพเคล่ือนไหวต่างๆ ท่ีทาง เจา้ของเฟซบุก๊แฟนเพจนามา
ใชใ้นการส่ือสารกบัสมาชิกแฟนเพจของตน สามารถแบ่งได ้ 2 ลกัษณะดว้ยกนั ไดแ้ก่ วดีิโอบนเฟ
ซบุก๊ (Facebook video) วดีิโอบนยทููป (YouTube video) 4. ประเภทลิงคต่์างๆ (Link) หมายถึง 
ช่องทาง บทความ หรือเวบ็ไซตต่์างๆ ท่ีมีความเก่ียว ของกบัแฟนเพจ แลว้ทางเจา้ของเฟซบุก๊แฟน
เพจนามาโพสตล์งในแฟนเพจของตน สามารถ แบ่งได ้ 3 ลกัษณะดว้ยกนั ไดแ้ก่ ลิงคอิ์นสตาแกรม 
(Instagram link) ลิงคกิ์จกรรมพิเศษบนเฟซบุก๊ (Special event link)  ลิงคเ์ขา้สู่เวบ็ไซตอ่ื์น (Other 
link) 
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เมฒจุฑา พฒัมุข และคณะ (2559)  ไดท้  าการศึกษาเร่ือง การสร้าง Health Biz ติดตลาด 
ดว้ย Smart Content Marketing แลว้พบวา่ รูปแบบการน าเสนอ Content Marketing มีทั้งหมด 9 
รูปแบบ ไดแ้ก่ 1.)รูปแบบบทความ 2.)รูปแบบการRepost (การน า Content ของผูอ่ื้นมาน าเสนอผา่น
ช่องทางของเรา) 3.)รูปแบบ Before-After 4.)รูปแบบ Presenter หรือ Influencer 5.)รูปแบบการ 
Review ประสบการณ์การใชสิ้นคา้ 6.) รูปแบบ VDO 7.) รูปแบบ Info graphic (การใชข้อ้ความสั้นๆ
ประกอบรูปภาพ) 8.) รูปแบบ One-Liner  (ค าคม,ขอ้ความสั้นๆท่ีมีความหมายมากหรือค าพดูตลก
ขบขนั) 9.) Graphics Interchange Format (GIF) 

งานวจิยัคร้ังน้ี จะท าการศึกษาเฉพาะเครือข่ายออนไลน์อินสตาแกรม (Instagram) 
ดงันั้นผูว้ิจยัจ  าเป็นท่ีจะตอ้งทบทวนเอกสารเก่ียวกบัอินสตาแกรม (Instagram) เพื่อท่ีจะท าความ
เขา้ใจดงัน้ี  

ณฎัฐา อุยมานะชยั และธิดา ตนัพงศธร (2555, หนา้ 7)  อธิบายวา่ อินสตาแกรมจดัเป็น
แอปพลิเคชนัในเครือข่ายสังคมออนไลน์บนแพลตฟอร์ม iOS ท่ีเนน้การถ่ายภาพและแชร์รูปภาพ
เป็นหลกัมีฟังกช์นัในการปรับแต่งแสง สี และเงาของรูป นอกจากนั้น ยงัสามารถระบุต าแหน่งของ
สถานท่ีท่ีไดท้  าการเก็บภาพนั้นไดด้ว้ย  

อินสตาแกรม คือ โปรแกรมท่ีสามารถน ารูปท่ีถ่ายไวใ้นแกลลอร่ีหรือวิดีโอมาตกแต่ง
ใหส้วยงามในสไตลท่ี์เราตอ้งการดว้ยฟิลเตอร์ (filter) และเคร่ืองมือท่ีมีอยูใ่นอินสตาแกรม ซ่ึงมีอยู่
หลายรูปแบบใหเ้ลือกแลว้น ารูปภาพท่ีตกแต่งนั้นไปแชร์ใหเ้พื่อนๆในโซเซียลมีเดียไดดู้ เช่น เฟซบุก๊ 
ทวติเตอร์ และในทางกลบักนัเราก็สามารถเปิดดูแสดงความช่ืนชอบ (likes) และแสดงความคิดเห็น 
(comments) ในรูปภาพหรือวดีิโอท่ีเพื่อนๆของเราแชร์ไวไ้ดด้ว้ยเช่นเดียวกนั (วกิิพีเดียสารานุกรม
เสรี, 2556) 

เอมิกา เหมมินทร์ (2556) อธิบายวา่ อินสตาแกรม คือ โปรแกรมท่ีสามารถน ารูปท่ีถ่าย
ไวใ้นแกลลอร่ีหรือวิดีโอมาตกแต่งใหส้วยงามในสไตลท่ี์เราตอ้งการดว้ยฟิลเตอร์(filter) และ
เคร่ืองมือท่ีมีอยูใ่นอินสตาแกรม ซ่ึงมีอยูห่ลายรูปแบบใหเ้ลือก แลว้น ารูปภาพท่ีตกแต่งนั้นไปแชร์ให้
เพื่อนๆในโซเซียลมีเดียไดดู้ เช่น เฟซบุก๊ ทวติเตอร์ และในทางกลบักนั เราก็สามารถเปิดดู แสดง
ความช่ืนชอบ(likes) และแสดงความคิดเห็น (comments) ในรูปภาพหรือวิดีโอท่ีเพื่อน ๆ ของเราแชร์
ไวไ้ดด้ว้ยเช่นเดียวกนั 

องคป์ระกอบหลกัของอินสตาแกรมประกอบไปดว้ย 5 ส่วนส าคญั ดงัน้ี (กระปุก
ดอทคอม, 2556) 

1. Home คือ หนา้ท่ีแสดงภาพอพัเดทต่าง ๆ ของบุคคลท่ีเราติดตามท่ีดา้นบนจะมี
ไอคอนอพัเดทใหแ้ตะ เพื่อใหอิ้นสตาแกรมอพัเดทภาพล่าสุดท่ีมีการ Post 
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2. Explore คือ หนา้ท่ีแสดงรูปภาพยอดฮิตและมีกดไลคม์ากสุด นอกจากน้ี ยงัใช้
ส าหรับการคน้หาบุคคลต่างๆ ท่ีตอ้งการติดตาม (follow) ของเก่าเป็นหวัขอ้ Popular 

3. Camera Photo ปุ่มส าหรับถ่ายรูป ถ่ายวดีิโอ หรือเลือกรูปภาพ คลิปวดีิโอจากอลับั้ม
บนมือถือท่ีเราถ่ายเก็บไวแ้ลว้ น ามาลงอินสตาแกรม และตกแต่งภาพ เลือกกรอบรูปภาพ และแต่ง
เติมสีสันดว้ยฟิลเตอร์ต่าง ๆ 

4. Activity จะแสดงการแจง้เตือนต่างๆ ของอินสตาแกรม จะมี Following และ News 
เช่น มีคนมากดช่ืนชอบรูปภาพ ดูวา่ใครมาแสดงความคิดเห็นรูปภาพของเราและสามารถดูไดด้ว้ยวา่
คนท่ีเราไปติดตาม (follow) ไปกดดูรูปของใครมาบา้ง 

5. ส่วนสุดทา้ยจะเป็นส่วนของหนา้ประวติัส่วนตวั (profile) ท่ีแสดงขอ้มูลของผูใ้ชง้าน 
โดยผูใ้ชง้านสามารถแกไ้ขขอ้มูลส่วนตวัได ้ ดว้ยการแตะเลือกเมนู Edit Your Profile จากนั้นแกไ้ข
ขอ้มูลตามท่ีตอ้งการ นอกจากน้ี ยงัสามารถตั้งค่าต่างๆ ใหก้บัแอปพลิเคชนั โดยการแตะเลือก
สัญลกัษณ์ฟันเฟืองท่ีอยูด่า้นบน จากนั้นผูใ้ชง้านก็จะเจอกบัเมนูตั้งค่าต่างๆ มากมาย 

 

จากค าอธิบายของหลายท่านสรุปไดว้า่ อินสตาแกรมจดัเป็นแอปพลิเคชนัในเครือข่าย
สังคมออนไลน์บนแพลตฟอร์ม iOS ท่ีเนน้การถ่ายภาพและแชร์รูปภาพเป็นหลกั มีการแชร์รูปภาพ
ในเครือข่ายสังคมออนไลน์ อินสตาแกรมจะเนน้แชร์รูปภาพเป็นหลกัดว้ยโปรแกรมฟิลเตอร์และการ
แบ่งปันภาพถ่าย (social photo sharing) เพราะอินสตาแกรมมีระบบติดตามใหผู้ใ้ชง้านสามารถเลือก
ติดตามชมรูปภาพ ความเคล่ือนไหว การใชง้านของเพื่อนๆ หากถูกใจ ชอบรูปภาพไหน สามารถกด
ช่ืนชอบ รวมไปถึงแสดงความคิดเห็นรูปภาพได ้ นอกจากนั้น อินสตาแกรมเป็นแอปพลิเคชนัท่ีใช้
งานง่าย สะดวกรวดเร็ว เป็นปัจจยัท่ีส่งผลใหก้ระแสอินสตาแกรมไดรั้บความนิยมมากข้ึน ซ่ึงจาก
องคป์ระกอบท่ีไดก้ล่าวมาสามารถสรุปไดว้า่ รูปแบบเน้ือหาการตลาดท่ีสามารถนาเสนออินสตาแก
รมไดมี้อยู ่ 4 รูปแบบใหญ่ และสามารถ แบ่งออกไดเ้ป็น 13 รูปแบบยอ่ย ไดแ้ก่       1.รูปแบบ
ขอ้ความ ไดแ้ก่ ขอ้ความ (Text) ขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์ (Text with emoticon) และขอ้ความ
พร้อมสัญลกัษณ์แฮชแทก็ (Text with hash tag) 2.รูปแบบรูปภาพ ไดแ้ก่ ภาพสินคา้โดด (Product 
Alone photo)  ภาพอี-โปสเตอร์ (e- Poster) ภาพคอลลาจ (Collage photo) ภาพตกแต่ง (Edited 
photo) ภาพแคพเจอร์ (Capture photo) ภาพแคนดิด (Candid Photo)  และ ภาพมาโคร (Macro Photo)  
3.รูปแบบวดีิโอบนอินสตาแกรม (Instagram video) 4.รูปแบบการใชพ้รีเซนเตอร์ (Presenter)  5.
รูปแบบการใชรี้ววิ (Review) 
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2.2 แนวคดิเกีย่วกบัความตั้งใจซ้ือของผู้บริโภค 
ความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Intention to buy) เป็นปัจจยัท่ีสาคญัอยา่งมาก เพราะทาให ้

นกัการตลาดสามารถท่ีจะคาดเดาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคได ้ ซ่ึงทาให้
นกัการ ตลาดสามารถนามาพฒันารูปแบบของเน้ือหาการตลาดให้ตรงกบัความสนใจของผูบ้ริโภค 
จนเขา้ไป กระตุน้ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค และทาใหผู้บ้ริโภคหนัมาซ้ือสินคา้หรือบริการของ
ตนเอง ซ่ึงใน การศึกษาเร่ืองความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค จาเป็นท่ีจะตอ้งศึกษาถึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของ ผูบ้ริโภคดว้ย เพราะความตั้งใจซ้ือเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ จึง
ทาใหค้วามตั้งใจซ้ือ และกระบวนการตดัสินใจซ้ือมีความสัมพนัธ์กนัเป็นอยา่งมาก 

 
ค านิยามของความตั้งใจซ้ือ 
Mowen และ Minor (1998) ไดก้ล่าวถึง ความตั้งใจซ้ือ (Intention to buy) ไวว้า่ เป็น 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีตั้งใจในการกระท าเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึง การจดัการ และ การไดใ้ชสิ้นคา้ ซ่ึง 
ผูบ้ริโภคอาจจะใชข้อ้มูลข่าวสารและประสบการณ์ต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้มาใชใ้นการสร้างความ 
ตั้งใจซ้ือ  

Berkman et al. (1997) ไดอ้ธิบายไวว้า่ ความตั้งใจซ้ือเป็นองคป์ระกอบส่วนหน่ึงของ 
พฤติกรรมดา้นทศันคติ และเป็นทศันคติท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ พฤติกรรมท่ีสามารถนามาท านายได้
ดีกวา่ ความเช่ือ (Beliefs) และการตอบสนองทางอารมณ์ (Affective responses)  

Fitszsimons และ Morwitz (1996) ไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมความตั้งใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค พบวา่ ความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมท่ีจะข้ึนอยูก่บัประสบการณ์การใชสิ้นคา้
และทศันคติท่ี มีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภค ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคใชเ้ส้ือผา้ของตราสินคา้หน่ึงอยูแ่ละ
มีทศันคติท่ีดีกบั ตราสินคา้นั้น ก็จะท าใหผู้บ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือเส้ือผา้จากตราสินคา้นั้นอีก 
แต่ถา้หาก ผูบ้ริโภคไม่เคยซ้ือและไม่เคยใชเ้ส้ือผา้จากตราสินคา้นั้นมาก่อน ก็จะท าใหผู้บ้ริโภคหนั
ไปเลือกซ้ือ เส้ือผา้จากตราสินคา้ท่ีมีคนแนะนา หรือเป็นเส้ือผา้จากตราสินคา้ท่ีมีส่วนแบ่งทาง
การตลาดท่ีสูง  

Engel et al. (1995) ไดอ้ธิบายไวว้า่ ความตั้งใจซ้ือเป็นปัจจยัท่ีทาใหผู้บ้ริโภคเกิด
พฤติกรรม การซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจจะข้ึนอยูก่บัช่วงเวลาและประสบการณ์ ยกตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรม ความตั้งใจซ้ือในช่วงแรก แต่ก็อาจจะมีแนวโนม้ท่ีจะเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีลดลง
เม่ือเวลาผา่น ไปไดซ้กัระยะหน่ึง 

Schiffman และ Kanuk (2004) ไดอ้ธิบายไวว้า่ องคป์ระกอบดา้นพฤติกรรมในส่วน
ของ ทศันคติจะสามารถวดัไดจ้ากความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีผูบ้ริโภคไดแ้สดงออกมา ซ่ึงถา้หาก
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สามารถ เขา้ใจในความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคได ้ ก็จะสามารถเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดม้าก
ข้ึน 

 

กระบวนการและขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ 

กระบวนการในตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีอยู ่ 5 ขั้นตอนดว้ยกนั (Kotler and Keller 
2012, Solomon 2013) 

ขั้นท่ี 1  การรับรู้ถึงปัญหา (Problem recognition) เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึง
ปัญหา ทั้งจากภายใน (Internal) และภายนอก (External) และมีตอ้งการท่ีจะหาส่ิงต่างๆมาตอบสนอง
และ แกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนได ้ 

ขั้นท่ี 2  การคน้หาขอ้มูล (Information search) เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคจะเร่ิมหาขอ้มูล
จาก แหล่งขอ้มูลต่างๆ ทั้งจากบุคคลรอบขา้ง (Personal) ไม่วา่จะเป็นเพื่อน ครอบครัว เพื่อนบา้น 
ฯลฯ จากส่ือโฆษณา (Commercial) ทั้งโฆษณา เวบ็ไซต ์ ผูข้าย บรรจุภณัฑ์ ฯลฯ จากสาธารณะ 
(Public) เช่น ส่ือมวลชน องคก์รต่างๆ ฯลฯ และจากประสบการณ์ต่างๆท่ีไดรั้บ (Experiential) เช่น 
สินคา้ ทดลอง ประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้ เป็นตน้ ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีจะเป็นตวัช่วยในการตดัสินใจ
ซ้ือของ ผูบ้ริโภค  

ขั้นท่ี 3  การประเมินผลจากทางเลือก (Evaluation of alternatives) เป็นขั้นตอนท่ี
ผูบ้ริโภค จะนาขอ้มูลต่างๆท่ีหามาได ้มาทาการเปรียบเทียบก่อนท่ีจะทาการเลือกซ้ือสินคา้ ซ่ึงสินคา้
จะตอ้ง สามารถตอบสนองความพึงพอใจต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ สินคา้จะตอ้งมีคุณสมบติั
ท่ีแน่นอน ท่ีจะใชใ้นการแกไ้ขปัญหาของเช่น การเลือกโรงแรมท่ีพกั อาจจะประเมินจาก สถานท่ีตั้ง 
ความสะอาดของโรงแรม บรรยากาศ และ ราคา เป็นตน้ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะใหค้วามสนใจกบัสินคา้ท่ี
สามารถส่ือสารคุณสมบติัท่ีไดต้รงกบัความ ตอ้งการของผูบ้ริโภคออกมามากท่ีสุด  

ขั้นท่ี 4  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคไดท้าการจดัลา
ดบัตรา สินคา้ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเขา้มาแลว้ และ
อาจจะไดท้า การจดัลาดบัความตอ้งการซ้ือ (Intention to buy) ต่อตราสินคา้ท่ีชอบมาดว้ย ผูบ้ริโภค
ได ้สินคา้มีคุณสมบติัท่ีโดดเด่นและแตกต่างจากสินคา้ตวัอ่ืนๆ 

ขั้นท่ี 5  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้  า
การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น นกัการตลาดจะตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจ
ภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้ท าการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริงกบัส่ิง
ท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บจริง ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกวา่ท่ีไดค้าดหวงั
เอาไว ้ ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือ บริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิด
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พฤติกรรมในการซ้ือซ ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่ากวา่ท่ีไดค้าดหวงั
เอาไว ้ ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่
แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ ดว้ย ดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาดจึงตอ้งท าการ
ตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้ โดยอาจจะท าผา่น
การใชแ้บบส ารวจความพึงพอใจ หรือจดัตั้งศูนยรั์บ ขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center) เป็นตน้ 
 

การวดัผลการตัดสินใจซ้ือ 
การวดัผลการการตดัสินใจซ้ือ สามารถวดัไดจ้ากแนวโนม้ท่ีจะตดัสินใจซ้ือ   โดยใช้

แบบสอบถามแบบ Likert Scale (Greg ,2011) เพื่อใชว้ดัเจตคติเป็นการวดัโดยใชข้อ้ความเก่ียว กบั
เร่ืองใดเร่ืองหน่ึงสอบถามความคิดเห็นของบุคคลท่ีมีต่อเร่ืองนั้นแลว้ใหบุ้คคลนั้นแสดงความรู้สึกต่อ 
ขอ้ความดงักล่าว การตอบสนองขอ้ความนั้นอาจเป็นไปไดท้ั้งเห็นดว้ยหรือพอใจ (Favorable)  ไม่
เห็น ดว้ยหรือไม่พอใจ (Unfavorable) หรือแสดงความไม่แน่ใจ (Uncertain) กบัขอ้ความนั้น (ไพศาล 
หวงัพาณิช, 2526)  

การก าหนดระยะเวลาถือวา่เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัอีกอยา่งหน่ึงส าหรับสร้าง
แบบสอบถามท่ีใชว้ดัการตดัสินใจซ้ือ ระยะเวลาในการตดัสินใจจะมีผลกบัสินคา้แต่ละประเภท
แตกต่างกนัไป เช่น สินคา้ประเภทท่ีเราซ้ือใชป้ระจ า ก็ไม่จ  าเป็นตอ้งใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือนาน 
แตกต่างกบัสินคา้ท่ีมีราคาแพง เราจะใชเ้วลาในการตดัสินซ้ือค่อนขา้งนาน(Greg ,2011) 

โดยแบบสอบถาม Likert Scale จะใชเ้กณฑ ์5 ระดบั แทน 5 ความหมายคือ มากท่ีสุด 
มาก   ปากลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด ซ่ึงจะแสดงใหเ้ห็นแนวโนม้ไปในทางบวกและลบ ซ่ึง
แบบสอบถามน้ีเป็นแค่ตวัวดัแนวโนม้ในการตดัสินใจซ้ือแบบหน่ึงเท่านั้น เพราะนอกเหนือจากน้ียงั
มีอีกหลายปัจจยัท่ีสามารถส่งผลกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคได ้

จากท่ีไดก้ล่าวมาทั้งหมดพบวา่ ความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นส่วนหน่ึงของ
กระบวนการการ ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีตั้งใจท่ีจะกระท าส่ิงต่างๆ
เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้มาไวใ้น การครอบครอง ซ่ึงความตั้งใจซ้ือจะข้ึนอยูก่บัช่วงเวลาและประสบการณ์
ต่างๆท่ีไดรั้บ ถา้หากผูบ้ริโภค มีประสบการณ์ท่ีตีต่อตราสินคา้ ก็จะส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีทศันคติท่ีดี
และมีความตั้งใจซ้ือต่อตราสินคา้ นั้นๆสูงข้ึนอีกดว้ย ซ่ึงในปัจจุบนัผูบ้ริโภคสามารถเลือกท่ีจะเขา้ไป
ดูขอ้มูลเพื่อศึกษาก่อนท่ีจะท าการตดัสินใจซ้ือไดด้ว้ยตวัเอง จึงท าใหน้กัการตลาดจึงจ าเป็นจะตอ้งท า 
การวางแผนการตลาดเพื่อท่ีจะทาใหผู้บ้ริโภคโภคหนัมาใหค้วามสนใจ และเลือกซ้ือสินคา้ของตรา 
สินคา้ของตน  

  

http://survey.cvent.com/blog/customer-insights-2
http://survey.cvent.com/blog/customer-insights-2
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2.3 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
อรรถชัย วรจรัสรังสี (2556) ศึกษาเร่ือง ประเภทเน้ือหาการตลาดบนเฟซบุก๊แฟนเพจ

สินคา้และความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยั 2 ขั้นตอน ประกอบดว้ยการ
วเิคราะห์เน้ือหาเฟซบุกแฟนเพจและการวจิยัเชิงส ารวจ มีวตัถุประสงคเ์พื่ออธิบายประเภทเน้ือหา
การตลาดบนเฟซบุกแฟนเพจสินคา้และเพื่อ อธิบายความสัมพนัธ์ของความพึงพอใจในประเภท
เน้ือหาการตลาดบนเฟซบุกแฟนเพจสินคา้กบัความตั้งใจซ้ือ โดยเก็บขอ้มูลจากเฟซบุกแฟนเพจ
สินคา้ 6 แฟนเพจ ไดแ้ก่  จีทีเอช แมคโดนลัดไ์ทย และเป๊ปซ่ีไทย ตั้งแต่วนัท่ี 1 สิงหาคม พ.ศ. 2556 
ถึง 31 ตุลาคม พ.ศ. 2556 ผูว้จิยับนัทึกรายละเอียดบนหนา้เฟซบุกแฟนเพจทุกวนัจาก 3 แฟนเพจ มี
เน้ือหาการตลาดท่ีน ามาวเิคราะห์รวม 656 โพสต ์ จากนั้นน าผลการวเิคราะห์มาสร้างแบบสอบถาม
ส ารวจกลุ่มตวัอยา่งอาย ุ 18-35 ปี ท่ีเป็นสมาชิกเฟซบุก แฟนเพจ จ านวน 402 คน  ผลการวเิคราะห์
เน้ือหาแฟนเพจพบวา่ ประเภทเน้ือหาการตลาดบนเฟซบุกแฟนเพจสินคา้สามารถแบ่งได ้ 4 ประเภท 
เรียงล าดบัการปรากฏ ดงัน้ี 1.) การใหข้อ้มูลข่าวสาร 2.) การส่งเสริมและกระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือ
ใช ้  3.) การจดักิจกรรมออนไลน์ และ  4.) การส่งเสริมการขาย และวธีิการน าเสนอเน้ือหาการตลาด
สามารถแบ่งได ้ 4 ประเภท เรียงล าดบัดงัน้ี 1.) รูปภาพ 2.) วดีิโอ 3.) ลิงค ์และ 4.) ขอ้ความ  จาก
การศึกษาการวจิยัเชิงส ารวจพบวา่ โดยภาพรวม กลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจในรูปแบบเน้ือหา
บนเฟซบุค แฟนเพจตราสินคา้อยูใ่นระดบัปานกลาง-มาก และกลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจใน
วธีิการน าเสนอเน้ือหาบนเฟซบุกแฟนเพจตราสินคา้อยูใ่นระดบัปานกลาง ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบวา่ความพึงพอใจในเน้ือหาโดยรวมทุกประเภทมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 

ภัทรี ตันติไชยปิยะ (2555) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้สตรีผา่น
เครือข่ายอินเตอร์เน็ต  ขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาเป็นขอ้มูลปฐมภูมิท่ีเก็บรวบรวมจากแบบสอบถาม 
โดยมีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งมาจากผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ต ผา่นทางเวบ็ไซด ์www.centlez.com จานวน 300 
คน โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา คือ แบบสอบถามความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการอินเตอร์เน็ต การ
วเิคราะห์ขอ้มูลจะนามาวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ค่าสถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ 
ร้อยละ (Percentage) ความถ่ี (Frequency) และค่าเฉล่ีย (Mean) การวดัระดบัความสาคญัใชม้าตราวดั
ของลิเคิร์ท (Likert’s Scale)  ผลการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งผูซ้ื้อเส้ือผา้ผา่นเครือข่าย
อินเตอร์เน็ต พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจานวน 259 คน อายอุยูใ่นระหวา่ง 20-29 ปี การศึกษาอยู่
ในระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา มีระดบัรายได/้เดือน 10,001-20,000 บาท ส่วน
ใหญ่ใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตในช่วงเวลาท่ีไม่แน่นอน เป็นระยะเวลา 2-4 ชัว่โมงทุกวนั ใชเ้พื่อการ
ติดต่อส่ือสาร ประเภทเคร่ืองแต่งกายท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ เส้ือ โดยมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียไม่เกิน 5,000 
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บาทต่อคร้ัง รูปแบบการชาระเงินท่ีเหมาะสมท่ีสุด คือ การโอนเขา้บญัชีธนาคาร ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
แรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นระบบอินเตอร์เน็ต ส่วนใหญ่เห็นดว้ยมากท่ีสุดในปัจจยั
ดา้นภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ เร่ือง ลกัษณะของเส้ือผา้ตรงกบัความตอ้งการ ดา้นปัญหาและ
อุปสรรคในการสั่งซ้ือสินคา้และบริการผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต พบวา่ ปัญหาท่ีพบบ่อยท่ีสุดสา
หรับผูซ้ื้อสินคา้ คือ เร่ืองความมัน่ใจในความปลอดภยัของการชาระเงิน รองลงมาคือ เร่ืองความล่าชา้
ท่ีเกิดจากการจดัส่งสินคา้ 

เขมขวัญ สุดดี (2557)  ศึกษาเร่ือง  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคชาวไทย ต่อ
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุค๊  การศึกษาเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ โดย
กลุ่มตวัอยา่งของการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้เคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุค๊ จานวน 400 ราย และ
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย  ผลการศึกษาพบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 25 – 35 ปี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท ส่วนใหญ่พกัอาศยัอยูใ่นกรุงเทพและปริมณฑล มี
ประสบการณ์การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุค๊มา 1 – 3 ปี มีร้านคา้ท่ีซ้ือประจาบนเฟซบุค๊ มีความพึง
พอใจหลงัการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุค๊ โดยใชง้านเฟซบุค๊ผา่น Smart Mobile ใชใ้นช่วงวนัเสาร์ 
– วนัหยดุ เวลา 20.01 – 24.00 น. มากท่ีสุด คน้หาแฟนเพจเส้ือผา้แฟชัน่จากเวบ็ไซน์เส้ือผา้ เส้ือผา้
แฟชัน่ท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ ชุดเดรส และมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ต่อคร้ังประมาณ 501 – 
800 บาท ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
เส้ือผา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุค๊ พบวา่ ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความตอ้งการ โดยเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ เม่ือมีดีไซน์
ใหม่มากท่ีสุด ใชว้ธีิหาขอ้มูล เพื่อประกอบการตดัสินใจดว้ยการหาขอ้มูลจากการคน้หาผา่นเวบ็ไซด์
ท่ีใหบ้ริการสืบคน้ออนไลน์ เช่น www.google.com ซ่ึงส่ือออนไลน์เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด ดว้ยการคน้ขอ้มูลโดยส ารวจแฟนเพจไปเร่ือยๆ จนกวา่จะเจอ
ขอ้มูลท่ีตนตอ้งการ และคน้ไปเร่ือยๆ จนกวา่จะตดัสินใจได ้การประเมินทางเลือก เพื่อตดัสินใจซ้ือ
จะใหค้วามสาคญักบัปัจจยัดา้นต่างๆในระดบัมากทุกปัจจยั โดยเรียงตามลาดบัการใหค้วามส าคญั 
ดงัน้ี ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ ระยะเวลาท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ภายใน 1 วนั พฤติกรรมหลงัการซ้ือ
เม่ือพอใจจะซ้ือสินคา้อ่ืนต่อไป หากไม่พอใจจะโพสตาหนิเก่ียวกบักบัสินคา้นั้น และโดยส่วนใหญ่
จะซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุ๊คอีกในอนาคต เพราะสะดวก   ผลการศึกษาดา้นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัมากท่ีสุดในปัจจยัยอ่ยแต่ละดา้น มีดงัน้ี  ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ ดีไซน์ของเส้ือผา้แฟชัน่ ดา้น
ราคา คือ แสดงขอ้มูลชดัเจน ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย คือ มีสินคา้พร้อมส่งทนัที ตลอดเวลา และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือการรับเปล่ียนคืนสินคา้ 
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อภิญญา ทวีโชคสิริกุล (2557) ) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ของผูบ้ริโภคผา่นทางอินเทอร์เน็ต โดยใชว้ธีิการวจิยัเชิงพรรณนาและเทคนิค  การวจิยัเชิงส ารวจ 
และใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 385 ชุด วเิคราะห์  ขอ้มูลโดยใชส้ถิติ
พรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติอนุมานในการ
ทดสอบสมมติฐานดว้ยวธีิการวเิคราะห์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สันและการวเิคราะห์ความ
ถดถอยเชิงพหุ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งโดยรวมเห็นดว้ยใน
เร่ืองการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคผา่นทางอินเทอร์เน็ตโดยเห็นดว้ยในประเด็นการซ้ือเส้ือผา้
จากเวบ็ไซดท่ี์มีความน่าเช่ือถือมากท่ีสุด ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งจะพิจารณาจากขอ้มูลและภาพประกอบของ
เส้ือผา้บนเวบ็ไซด์ ผลการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุพบวา่ ปัจจยัดา้นความไวว้างใจมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคผา่นทางอินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัดา้น
ประสบการณ์ของผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นการรับรู้ประโยชน์ และปัจจยัดา้นการรับรู้ความเส่ียง 
ตามล าดบั ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัดา้นการรับรู้ประโยชน์ ปัจจยัดา้นการรับรู้ความ
เส่ียง ปัจจยัดา้นความไวว้างใจ และปัจจยัดา้นประสบการณ์ของผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคผา่นทางอินเทอร์เน็ต กล่าวคือ การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางอินเทอร์เน็ต
ของผูบ้ริโภคเกิดจากความไวว้างใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านคา้ออนไลน์เป็นส าคญั โดยจะตดัสินใจ
ซ้ือผา่นร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีช่ือเสียงหรือเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุด 

Atina Georgieva and Alexandra Djoukanova (2014) ศึกษาเร่ือง Content 
Marketing : โอกาสใหม่ส าหรับการสร้างแบรนด์ออนไลน์ท่ีแขง็แกร่ง วตัถุประสงคข์องการวิจยัน้ี
คือการแสดงให้เห็นถึงโอกาสท่ี Content Marketing จะช่วยเสริมสร้างใหแ้บรนด์ออนไลน์แขง็แกร่ง
มากข้ึน การวิจยัในคร้ังน้ีจึงตอ้งศึกษาเพื่อใหท้ราบถึงตั้งแต่ กระบวนการสร้าง Content Marketing 
ไปจนถึงการน า Content Marketing ไปประยกุตใ์ชก้บัแบรนดสิ์นคา้ออนไลน์ การวจิยัในคร้ังน้ีเป็น
การวจิยัเชิงคุณภาพ โดยเก็บขอ้มูลจากสองแหล่ง แหล่งแรกคือ สัมภาษณ์จากบริษทัตวัแทนท่ีไดรั้บ
เลือกทั้งหมด 3 แห่ง แหละ แหล่งขอ้มูลท่ี 2 เป็นการศึกษา สังเกต และเก็บรวบรวมขอ้มูลจากหนา้
เวปไซต ์ และส่ือออนไลน์ตต่างๆ ผลจากการศึกษาพบวา่ Content Marketing สามารถช่วยในการ
สร้างแผนการตลาด สามารถเป็นเคร่ืองมือในการสร้างแบรนดไ์ด ้เช่น สามารถท าใหผู้บ้ริโภคสัมผสั
ถึงประสบการณ์การใชไ้ด ้  ท าใหแ้บรนดมี์เร่ืองราวมากข้ึนกวา่ท่ีเคยเป็น เป็นตน้ ผลกระทบเหล่าน้ี 
สามารถเพิ่มการรับรู้แบรนด์ไดม้ากข้ึน สร้างความสัมพนัธ์เชิงบวกได ้ และท่ีส าคญัคือสามารถสร้าง
ความต่อเน่ืองระหวา่งผูบ้ริโภคกบัแบรนดไ์ด ้จนท าใหเ้กิดความภกัดีต่อแบรนดใ์นท่ีสุด ซ่ึงตรงน้ีเอง
ท่ีเป็นหวัใจส าตญัในการท า Content Marketing 
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2.4 กรอบแนวคดิของการวจิัย 
 
 

รูปแบบการน าเสนอ Content 
Marketing 
o รูปแบบขอ้ความ 
- ขอ้ความเพียงยา่งเดียว 
- ขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์ 
- ขอ้ความพร้อมสัญลกัษณ์แฮชแทก็ 
o รูปแบบรูปภาพ 
- ภาพแสดงเฉพาะตวัสินคา้  
- ภาพใชพ้รีเซนเตอร์แสดงสินคา้ 
- ภาพคอลลาจ  
- ภาพอี-โปสเตอร์ 
- ภาพแคนดิด  
- ภาพมาโคร  
o รูปแบบวดีิโอ 
o รูปแบบการ review 
o รูปแบบ Influencer 

 

ความตั้งใจ
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีผา่น

ช่องทาง 
อินสตาแก

รม  
ของกลุ่ม

ลูกคา้สตรี Generation Y 
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บทที ่3 

วธิีด ำเนินกำรวจิัย 
 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง รูปแบบการน าเสนอ Content Marketing และความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชั่นสตรีผ่านช่องทางอินสตราแกรม คร้ังน้ีใช้การวิจยั 2 ขั้นตอน โดยรูปแบบการวิจยัท่ีใช้นั้น
ประกอบไปด้วย การวิเคราะห์เอกสาร (Content analysis) และการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยใชว้จิยัเชิงส ารวจ (Survey Research Method) และวธีิการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ซ่ึงผูว้จิยัไดก้  าหนดแนวทางในการด าเนินการวจิยั โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 
 

ขั้นตอนที ่1 กำรวเิครำะห์เนือ้หำ (Content analysis)  
การวเิคราะห์เน้ือหาในงานวิจยัคร้ังน้ีมีเน้ือหาท่ีน ามาวิเคราะห์ คือ ร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่

สตรีบนอินสตาแกรม เพื่ออธิบายรูปแบบการน าเสนอ Content Marketing โดยมี รายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี  
 

1.1 แหล่งข้อมูล  
การวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัตอ้งการท่ีจะศึกษาใหเ้ห็นถึงรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาทางการ

ตลาดท่ีทางเจา้ของร้านคา้ในอินสตาแกรม สร้างข้ึนและท าการส่ือสารผา่นช่องทางอินสตาแกรม วา่
มีการน าเสนอในรูปแบบใดบา้ง โดยผูว้ิจยัไดเ้ลือกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling)   โดย
ผูว้จิยัไดพ้ิจารณาเลือกจากร้านคา้อินสตาแกรมจ านวน 10 ร้านคา้ ตามเกณฑท่ี์ตั้งเอาไวด้งัน้ี 

1. มีจ านวนยอดคนติดตาม Followers 50,000 คนข้ึนไป ท ากิจการมานานกวา่ 1 ปี  
2. เป็นร้านคา้อินสตาแกรมท่ีขายสินคา้ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่สตรีเท่านั้น 
3. เป็นร้านคา้อินสตาแกรม ท่ีเป็นเจา้ของกิจการเอง ไม่ใช่ร้านตวัแทนจ าหน่าย 
4. ร้านคา้อินสตาแกรมท่ียงัมีความเคล่ือนไหวอยูต่ลอดจนขณะเก็บขอ้มูล 
จากเกณฑข์า้งตน้ มีร้านคา้อินสตาแกรมท่ีตรงตามเกณฑ์ และผูว้จิยัเลือกมา 10 ร้านคา้

ดว้ยกนั ดงัน้ี  
1. ร้าน ZATANI  มีผูติ้ดตามจ านวน 50,629 คน  
2. ร้าน LOOKBOOKLOOKBOOK มีผูติ้ดตาม 109,567 คน  
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3. ร้าน Dailysquad มีผูติ้ดตาม 86,102 คน 
4. ร้าน Kimmameshop มีผูติ้ดตาม 81,765 คน 
5. ร้าน Tshoppppp มีผูติ้ดตาม 65,054 คน 
6. ร้าน Triplebshop มีผูติ้ดตาม 112,065 คน 
7. ร้าน  Virginxmermaid มีผูติ้ดตาม 79,302 คน 
8. ร้าน Something_apparels มีผูติ้ดตาม 60,265 คน 
9. ร้าน Basicsbysita มีผูติ้ดตาม 95,492 คน 
10. ร้าน Behersofficial มีผูติ้ดตาม 50,877 คน 

(จ านวนยอดผูติ้ดตาม ณ วนัท่ี 8 พฤศจิกายน 2559) 
 

1.2 ขอบเขตและจ ำนวนข้อมูล  
ผูว้จิยัจะท าการเก็บรวมรวมขอ้มูลท่ีเกิดข้ึนบนอินสตาแกรมร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่สตรี

ออนไลน์ จ านวน 10 ร้านคา้ ไดแ้ก่  ร้าน Zatani   ร้าน LOOKBOOKLOOKBOOK ร้าน Dailysquad 
ร้าน Kimmameshopร้าน tshoppppp ร้าน Triplebshop ร้าน  virginxmermaid  ร้าน 
Something_apparels  ร้าน Basicbysita  และ ร้าน behersofficial  ในช่วงเวลาตั้งแต่วนัท่ี 1 
พฤศจิกายน พ.ศ.2559 ไปจนถึง 10 พฤศจิกายน พ.ศ.2559 โดยท าการสรุปจากโพสของทุกร้านคา้ 

 
1.3 หน่วยกำรวเิครำะห์  
ผูว้จิยัไดก้  าหนดหน่วยการวเิคราะห์ คือ แก่นสาระ (Theme) ของโพสตแ์ต่ละโพสตเ์พื่อ

จดั กลุ่มแยกรูปแบบการน าเสนอ ผูว้จิยัน าผลการวิเคราะห์เน้ือหา ไปสร้างแบบสอบถามในขั้นตอน
ท่ี 2 การวจิยัเชิงส ารวจ เก่ียวกบั รูปแบบการน าเสนอเน้ือหาทางการตลาด 
 
 

ขั้นตอนที ่2  กำรวจิัยเชิงส ำรวจ (Survey Research)  
การวจิยัในส่วนน้ีจะเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงเป็นการวิจยั

เชิง ส ารวจ (Survey Research) แบบวดัคร้ังเดียว (One-shot Study) โดยใชเ้คร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล 
คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
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2.1 กำรก ำหนดประชำกร 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคน้ควา้ คือ ผูบ้ริโภคกลุ่มเพศหญิง Generation Y หรือ 

ประชากรเพศหญิงท่ีเกิดในช่วงปี พ.ศ. 2523-2543 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 
1,619,486 คน (กรมการปกครอง,2558) 

 

2.2 วธีิการสุ่มตัวอย่างและข้ันตอนการสุ่มตัวอย่าง 
การค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งและไดใ้ชสู้ตรการหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบ

ทราบจ านวนประชากรโดยก าหนดความเช่ือมัน่ท่ี 90% ความผดิพลาดไม่เกิน 10% ดงัสูตรของ Taro 
Yamane (1967)1 ดงัน้ี  

 
n =      N 
         1+ N(E)2 
n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
N = จ านวนประชากร 
E = 0.1 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 90 

(Yamane, T. 1967. Elementary Sampling Theory, USA: Prentice Hall) 
 

การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดก้  าหนดกลุ่มตวัอยา่งดว้ย
วธีิการเปิดตารางส าเร็จของ Yamane จากจ านวนประชากร 1,619,486 คน และก าหนดค่าความ
เช่ือมัน่ 90% ความผดิพลาดไม่เกิน 10% ซ่ึงไดก้ลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จ านวน 100 คน แต่
ทางผูจ้ยัเลือกเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 202 คน 

 
วธีิกำรสุ่มตัวอย่ำง 
ในการวจิยัน้ีใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) เพื่อสุ่มตวัอยา่งจาก 

ประชากรท่ีมีความหลากหลายใหไ้ดค้รบตามจ านวนท่ีก าหนด โดยการสุ่มตวัอยา่งเฉพาะผูบ้ริโภค
เพศหญิง กลุ่มเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลรวมทั้งส้ิน 202  
ตวัอยา่ง 

อยา่งไรก็ตาม เม่ือไดเ้ก็บขอ้มูลจริงผูว้จิยัไดค้ดัเลือกแบบสอบถามท่ีได ้ และตรวจสอบ
แบบสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม มีจ านวนแบบสอบถามทั้งส้ิน 202 ชุด ดงันั้นงานวิจยัคร้ัง
น้ีจึงไดใ้ชก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 202 คน 
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กำรเลอืกพืน้ทีศึ่กษำ  
การวจิยัคร้ังน้ีคณะผูว้จิยัท าการศึกษาในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
2.3 ข้อมูลทีใ่ช้ในกำรวจัิย 
โดยขอ้มูลท้่ีใชใ้นการท าวิจยัในคร้ังน้ีใชแ้หล่งขอ้มูลเบ้ืองตน้ 2 แหล่งประกอบดว้ย  
1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการท่ีกลุ่มตวัอยา่งกรอกแบบสอบถาม 

(Questionnaires) ท่ีผา่นการพฒันาและตรวจสอบคุณภาพแลว้เป็นเคร่ืองมือในการด าเนินการศึกษา 
Content Marketing มีความสัมพนัธ์ต่อแนวโนม้ในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีผา่นช่องทางอิน
สตราแกรม ของกลุ่มลูกคา้สตรี Generation Y   ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ของกลุ่ม
ตวัอยา่ง  

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการคน้ควา้หาขอ้มูลจากงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้ง
ในและต่างประเทศ เอกสารบทความ ส่ิงตีพิมพว์ทิยานิพนธ์ วารสารต่าง ๆ และขอ้มูลจาก
อินเทอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.4 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย  
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัก าหนดและออกแบบค าถามใหเ้หมาะสมกบักลุ่ม 

ตวัอยา่งท่ีตอบค าถาม โดยแบบสอบถามการศึกษา รูปแบบการน าเสนอ Content Marketing และ
ความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีผา่นช่องทางอินสตราแกรม แบ่งออกเป็น 5 ส่วนดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1  ค าถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถามตามคุณสมบติัท่ีก าหนดไว ้
เป็นค าถามลกัษณะปลายปิด (closed - end questions ) ท่ีใชถ้ามเพื่อคดักรองไปท า

แบบทดสอบในส่วนถดัไป มีจ านวน 2 ขอ้ ไดแ้ก่ ท่านมีบญัชีอินสตาแกรมเป็นของตนเองหรือไม่  
ท่านเป็นเพศหญิงท่ีมีอายอุยูใ่นช่วงระหวา่ง 16 – 36 ปี ใช่หรือไม่ 

ส่วนท่ี 2  ปัจจยัส่วนบุคคล  
เป็นค าถามลกัษณะปลายปิด (closed - end questions ) ท่ีถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ

แบบสอบถาม มีจ านวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ อาย ุวฒิุการศึกษา อาชีพ รายได ้และสถานภาพ 

ส่วนท่ี 3  ค าถามเก่ียวกบัความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาทางการตลาด  
โดยเป็นค าถาม Rating Scale มีค  าถามจ านวนทั้งหมด 12 ขอ้ เป็นการใหค้วามส าคญักบั

รูปแบบการน าเสนอ Content Marketing ในรูปแบบต่างๆ ดงัน้ี   ขอ้ความเพียงอยา่งเดียว ขอ้ความ
พร้อมสัญรูปอารมณ์  ขอ้ความพร้อมสัญลกัษณ์แฮชแทก็ ภาพแสดงเฉพาะตวัสินคา้ ภาพใชพ้รีเซน
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เตอร์แสดงสินคา้ ภาพคอลลาจ ภาพอี-โปสเตอร์ ภาพแคนดิด ภาพมาโคร วดีิโอบนอินสตาแกรม 
การรีววิสินคา้จากลูกคา้ท่ีใชจ้ริง และการใช ้Influencer 

ส่วนท่ี 4  แนวโนม้ในการตดัสินใจซ้ือ 

โดยเป็นค าถาม Rating Scale มีค  าถามจ านวนทั้งหมด  1 ขอ้ ดงัน้ี  ท่านมีความตั้งใจท่ี
จะซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีบนร้านคา้อินสตาแกรมในช่วงเดือนน้ี 

ส่วนท่ี 5  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 

โดยเป็นค าถามปลายเปิด (Open - end questions ) มีค  าถามทั้งหมด 1 ขอ้ ดงัน้ี ท่านคิด
วา่ร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่สตรีในอินสตาแกรมส่วนใหญ่ควรปรับปรุงในดา้นบา้ง 

 
2.5 วธีิการเกบ็ข้อมูล 
การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัโดยการส ารวจ (survey) ใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล 

วธีิการแจกแบบสอบถามแบบออนไลน์ ตั้งแต่เดือน พฤศจิกายน ถึง ธนัวาคม พ.ศ.2559 
 

2.6 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือในการวจัิย 
การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั มีขั้นตอนดงัน้ี 
1. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ศึกษาจากต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฎีหลกัการ

และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก าหนดขอบเขตของการวิจยัและสร้างเคร่ืองมือวิจยั ใหค้รอบคลุมความ
มุ่งหมายของการวิจยั  

2. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ศึกษาวธีิการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร เพื่อ
ก าหนดขอบเขตและเน้ือหาของแบบทดสอบ จะไดมี้ความชดัเจนตามความมุ่งหมายการวจิยัยิง่ข้ึน 

3. น าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างแบบสอบถาม 
4. น าแบบสอบถามท่ีร่างได ้  ทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) 

จากผูเ้ช่ียวชาญ พิจารณาตรวจสอบและขอค าแนะน าในการแกไ้ข ปรับปรุงเพื่อใหอ่้านแลว้มีความ
เขา้ใจง่ายและชดัเจนตามความมุ่งหมายของการวิจยั น าแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมได ้ ทดสอบ
ความความเช่ือมัน่ (Reliability) 

5. ปรับปรุงรูปแบบสอบถามอีกคร้ัง แลว้น าเสนอผูท้รงคุณวฒิุชุดเดิม เพื่อแกไ้ข
ปรับปรุงจนไดเ้คร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพ 

6. น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง 
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ลกัษณะของแบบสอบถาม 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมเพื่อการวิจยัเชิง พรรณนา ในคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) ท่ีมีค  าถามชนิดปลายปิด และปลายเปิด โดยแบ่งโครงค าถามออกเป็น 5 ส่วน ไดแ้ก่ 
 

ส่วนที ่ 1 ค าถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถามตามคุณสมบติัท่ีก าหนดไว ้ ลกัษณะเป็น
ค าถามแบบเลือกตอบ (Check list) จ านวน 5 ขอ้ เร่ิมตั้งแต่ขอ้ 1 ถึง 2 

ส่วนที ่2  ค  าถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อาย ุวฒิุ
การศึกษา อาชีพ รายได ้และสถานภาพ มีลกัษณะเป็นค าถามแบบเลือกตอบ (Check list) จ านวน 5 
ขอ้ เร่ิมตั้งแต่ขอ้ 3 ถึง 7 

ส่วนที ่ 3 ค าถามเก่ียวกบั ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาทางการตลาด เป็น
ค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 4 ระดบั (Rating scale) ตามรูปแบบของ Likert’s scale ซ่ึงจะมี
ใหเ้ลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียวมีจ านวนทั้งหมด 12 ขอ้ เร่ิมตั้งแต่ ขอ้ 8 ถึง 19 โดยมีการก าหนด
เกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 

ระดบั     คะแนน 
ส าคญัมากท่ีสุด                                        4 
ค่อนขา้งส าคญั                                       3 
ไม่ค่อยส าคญั                                         2 
ไม่ส าคญั                                          1 

 
วธีิการแปลผลแบบสอบถามส่วนน้ีไดใ้ชค้่าเฉล่ีย (x) ตามเกณฑค์ะแนนดงัน้ี 

                                    คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
                                               จ  านวนชั้น  
                                         =  4-1   = 0.75 
                                                4 
 
 ระดบัคะแนน                                              ความหมาย 
 ระดบั   4       ค่าเฉล่ีย 3.26-4.00                 ............... อยูใ่นเกณฑ ์ส าคญัมากท่ีสุด 
 ระดบั   3       ค่าเฉล่ีย 2.51-3.25                 ............... อยูใ่นเกณฑ ์ค่อนขา้งส าคญั 
 ระดบั   2       ค่าเฉล่ีย 1.76-2.50                  ............... อยูใ่นเกณฑ ์ไม่ค่อยส าคญั 
 ระดบั   1       ค่าเฉล่ีย  0.0-1.75                   ............... อยูใ่นเกณฑ ์ไม่ส าคญั 
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ส่วนที ่ 4  ค าถามเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นค าถามแบบมาตราส่วน

ประมาณค่า 4 ระดบั (Rating scale) ตามรูปแบบของ Likert’s scale ซ่ึงจะมีใหเ้ลือกตอบไดเ้พียง
ค าตอบเดียวมีจ านวนทั้งหมด 1 ขอ้ โดยมีการก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 

ระดบั     คะแนน 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่                                        4 
เห็นดว้ย                                       3 
ไม่ค่อยเห็นดว้ย                                         2 
ไม่เห็นดว้ย      1 

 
วธีิการแปลผลแบบสอบถามส่วนน้ีไดใ้ชค้่าเฉล่ีย (x) ตามเกณฑค์ะแนนดงัน้ี 

                                   คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
                                              จ  านวนชั้น  
                                        =  4-1   = 0.75 
                                             4 
 ระดบัคะแนน                                              ความหมาย 
 ระดบั   4       ค่าเฉล่ีย 3.26-4.00                 ............... อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 ระดบั   3       ค่าเฉล่ีย 2.51-3.25                 ............... อยูใ่นเกณฑ ์เห็นดว้ย 
 ระดบั   2       ค่าเฉล่ีย 1.76-2.50                  ............... อยูใ่นเกณฑ ์ไม่เห็นดว้ย 
 ระดบั   1       ค่าเฉล่ีย  0.0-1.75                   ............... อยูใ่นเกณฑ ์ไม่เห็นดว้ย 
 
 

2.7 การจัดท าข้อมูลและวเิคราะห์ผล 
หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดท่ีไดเ้รียบร้อยแลว้ ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถาม

ทั้งหมดมาด าเนินการดงัน้ี 
1. การตรวจสอบขอ้มูล  (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบดูความสมบูรณ์ของการตอบ

แบบสอบถามและท าการแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
2. น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มาลงรหสัเพื่อประมวลผลขอ้มูลดว้ย

คอมพิวเตอร์ โปรแกรม SPSS/PC+ (Statistical Package for Social Sciences for Windows) 
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2.8 สถิติทีใ่ช้ในการวจัิย 
ผูว้จิยัจะน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บแบบสอบถามจ านวน 202 ชุด ท่ีครบถว้นสมบูรณ์มา

ตรวจสอบความถูกตอ้งและลงรหสั หลงัจากนั้น จะน าไปประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ 
โดยใชก้ารค านวณและวเิคราะห์ค่าทางสถิติ ไดแ้ก่  

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนาจะใชก้าร
แสดงผล การวเิคราะห์ในรูปตารางประกอบค าอธิบายเหตุผล โดยค่าสถิติท่ีใชคื้อ ร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ความความถ่ี (Frequency) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ในการอธิบายลกัษณะขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน จะใชใ้นการ 
ทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่างๆวา่มี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติหรือไม่ (Pearson Correlation) 
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บทที ่4 
ผลสรุป 

 
 

การศึกษาวจิยั “ รูปแบบการน าเสนอ Content Marketing และความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่สตรีผา่นช่องทางอินสตราแกรม” คร้ังน้ีใชก้ารวิจยั 2 ขั้นตอน  

1. วเิคราะห์รูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดบนร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่สตรีใน
ร้านคา้อินสตาแกรม 

2. ส ารวจความส าคญัของเน้ือหาการตลาดบนร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่สตรีในร้านคา้
อินสตาแกรม และความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
 

ส่วนที ่ 1 รูปแบบของเนือ้หาการตลาด 
การวจิยัเร่ือง “รูปแบบการน าเสนอ Content Marketing และความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่

สตรีผา่นช่องทางอินสตราแกรม” มีวตัถุประสงคใ์นการอธิบาย รูปแบบการน าเสนอ Content 
Marketing ในธุรกิจซ้ือขายเส้ือผา้แฟชัน่สตรีผา่นช่องทางอินสตาแกรม โดยใชว้ธีิการวเิคราะห์
เน้ือหา (Content Analysis) กบัร้านคา้อินสตาแกรม จ านวน  10 ร้าน ไดแ้ก่ ไดแ้ก่  ร้าน Zatani   ร้าน 
LOOKBOOKLOOKBOOK ร้าน Dailysquad ร้าน Kimmameshopร้าน tshoppppp ร้าน Triplebshop 
ร้าน  virginxmermaid  ร้าน Something_apparels  ร้าน Basicbysita  และ ร้าน behersofficial ในช่วง
เวลาตั้งแต่วนัท่ี 1 พฤศจิกายน พ.ศ.2559 ไปจนถึง 10 พฤศจิกายน พ.ศ.2559 โดยท าการสรุปจาก
โพสของทุกร้านคา้ ดงัน้ี 

รูปแบบการน าเนอเน้ือหาการตลาด (Content Marketing) ท่ีปรากฏอยูบ่นร้านคา้เส้ือผา้
แฟชัน่สตรีบนอินสตาแกรม ซ่ึงหลงัจากท่ีไดท้  าการวเิคราะห์จากร้านคา้ทั้ง 10 ร้าน ผูว้จิยัพบวา่ 
รูปแบบการน าเสนอเน้ือหาทางการตลาดสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 6 ประเภท 

ประเภทที ่1  ข้อความ  คือ ขอ้ความตวัอกัษรท่ีทางร้านคา้บนอินสตาแกรมเขียนข้ึนมา 
เพื่อท าการส่ือสารผูท่ี้เขา้มาเยีย่มชม สามารถแบ่งได ้3 ลกัษณะ ดงัน้ี  

1.1 ขอ้ความเพียงอยา่งเดียว (Text) หมายถึง ขอ้ความตวัอกัษรท่ีเขียนข้ึน
เพื่อส่ือความหมายกบัผูเ้ขา้มาเยีย่มชม  
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1.2 ขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์ (Text with emoticon) หมายถึง 
ตวัอกัษร ขอ้ความท่ีเขียนข้ึนเพื่อส่ือความหมายกบัผูเ้ขา้มาเยีย่มชม พร้อมกบัสัญรูปอารมณ์เพื่อแสดง 
อารมณ์ของขอ้ความนั้น  

1.3 ขอ้ความพร้อมสัญลกัษณ์แฮชแทก็ (Text with hashtag) หมายถึง 
ตวัอกัษรขอ้ความท่ีเขียนข้ึนเพื่อส่ือความหมายกบัผูเ้ขา้มาเยีย่มชม พร้อม กบัสัญรูปอารมณ์และแฮช
แทก็เพื่อแสดงอารมณ์ของขอ้ความและท าการจดักลุ่มของ ขอ้ความนั้น  

ประเภทที่ 2 รูปภาพ  คือ ภาพต่างๆท่ีทางเจา้ของร้านคา้บนอินสตาแกรมน ามาใชใ้น
การส่ือสารกบัผูท่ี้เขา้มาเยีย่มชม สามารถแบ่งได ้6 ลกัษณะดว้ยกนั ดงัน้ี 

2.1 ภาพแสดงเฉพาะตวัสินคา้ (Product photo) หมายถึง รูปภาพท่ีถ่าย
เฉพาะตวัสินคา้ท่ีตอ้งการจะวางจ าหน่าย 

2.2 ภาพใชพ้รีเซนเตอร์แสดงสินคา้ (Presenter Photo) หมายถึง รูปภาพท่ี
ใชน้ าเสนอสินคา้ผา่นการใชพ้รีเซนเตอร์สวมใส่สินคา้ 

2.3 ภาพคอลลาจ (Collage photo) หมายถึง ภาพถ่ายหลายๆภาพท่ีน ามา
จดั รวมกนัในกรอบเดียวกนั  

2.4 ภาพอี-โปสเตอร์ (e-Poster) หมายถึง รูปภาพและขอ้ความท่ีไดถู้กจดั
วางอยา่ง ลงตวัในกรอบเดียวกนั  

2.5 ภาพแคนดิด (Candid Photo) หมายถึง ภาพถ่ายท่ีเป็นไปในลกัษณะ
การถ่ายภาพแบบแอบถ่ายโดยไม่ใหต้วัแบบรู้ตวั  

2.6 ภาพมาโคร (Macro Photo) หมายถึง รูปภาพท่ีถ่ายระยะใกล ้ เนน้
รายละเอียดของสินคา้ให้เห็นชดัเจน 

ประเภทที่ 3 วดิีโอ หมายถึง วดีิโอ คลิป และภาพเคล่ือนไหวต่างๆ ท่ีทาง เจา้ของร้านคา้
บนอินสตาแกรมน ามาลงไวใ้นอินสตาแกรมเพื่อใชใ้นการส่ือสารกบัผูเ้ขา้มาเยีย่มชม ซ่ึงสามารถเขา้
ชมไดท้างอินสตราแกรมท่ีเดียว 

ประเภทที ่ 4 รีววิ คือ ประสบการณ์การใชสิ้นคา้จริงจากลูกคา้ โดยผา่นการรีววิสินคา้
จากลูกคา้บนรูปภาพ 

ประเภทที ่ 5 Influencer คือ การใหผู้มี้อิทธิพลทางสังคมช่วยแนะน าสินคา้ผา่นการ
สวมใส่แลว้โปรโมทผา่นทางอินสตาแกรมของตนเอง 
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ส่วนที ่ 2  ผลการส ารวจการให้ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเนื้อทางการตลาด และ
ความตั้งใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันสตรีในอนิสตาแกรม 

การวจิยัเร่ือง “รูปแบบการน าเสนอ Content Marketing และความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
สตรีผา่นช่องทางอินสตราแกรม” หลงัจากการวเิคราะห์รูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดใน
ธุรกิจซ้ือขายเส้ือผา้แฟชัน่สตรีผา่นช่องทางอินสตาแกรมแลว้ ไดน้ าผลการวเิคราะห์มาจดัท า
แบบสอบถามและใชก้ารวจิยัเชิงส ารวจ (Survey) แบบวดัคร้ังเดียว  

โดยผูว้จิยัไดแ้บ่งผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการวจิยัเชิงส ารวจออกเป็น 2 ตอน ดงัน้ี 
 
ตอนที่ 1 การวเิคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive analysis)  

1.1. ลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ อาย ุ วฒิุการศึกษา 
อาชีพ รายได ้และสถานภาพ 

1.2. ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดบนร้านคา้เส้ือผา้
แฟชัน่สตรีบนอินสตาแกรม  

1.3. ความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

ตอนที่ 2 การทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis testing)  
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยการใชค้่าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson's product moment 

correlation coefficient) ในการทดสอบเพื่อหาความสัมพนัธ์ของตวัแปร 
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ตอนที ่1 การวเิคราะห์เชิงพรรณนา  
1.1. ลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง  
ผูว้จิยัไดท้าการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน

ทั้งส้ิน 202 คน ประกอบดว้ยขอ้มูลทางดา้น อาย ุ วฒิุการศึกษา อาชีพ รายได ้ และสถานภาพ ตาม
ตารางท่ี 4.1 – 4.4 ดงัน้ี 

 
ตารางที่ 4.1  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอายุ 

ช่วงอายุ จ านวน ร้อยละ 
16-20 ปี 6 3.0 
21 -25 ปี 38 18.8 
26 - 30 ปี 137 67.8 
31-36 ปี 21 10.4 
รวม 202 100 

 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีช่วงอาย ุ 26-30 ปี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 67.8 

รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีช่วงอาย ุ21-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 18.8 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจ  านวน นอ้ย
ท่ีสุดมีช่วงอาย ุ16-20 ปี คิดเป็นร้อยละ 3.0 

 
ตารางที่ 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามระดับการศึกษา 

ระดบัการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 13 6.4 

ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 109 54.0 
ปริญญาโท 78 38.6 
ปริญญาเอก 2 1.0 

รวม 202 100 
 

จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อย ละ 54.0 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาโท คิดเป็นร้อย
ละ 38.6 นอกนั้นเป็น กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 6.4  และกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีจ  านวนนอ้ยท่ีสุด คือ กลุ่ม ตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาเอก คิดเป็นร้อยละ 1.0 
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ตารางที่ 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นกัเรียน / นกัศึกษา 26 12.9 
เจา้ของกิจการ 24 11.9 

พนักงานบริษัทเอกชน 126 62.4 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 15 7.4 

รับจา้ง 3 1.5 
อ่ืนๆ 8 4.0 
รวม 202 100 

 
จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด 

คิดเป็น ร้อยละ 62.4 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 
12.9 นอกนั้นเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีประกอบอาชีพเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 11.9  กลุ่มตวัอยา่งท่ี
ประกอบอาชีพรับราชการ/ รัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 7.4 กลุ่มตวัอยา่งท่ีปะกอบอาชีพอ่ืนๆ คิดเป็น
ร้อยละ 4.0 ตามล าดบั และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจ  านวนนอ้ยท่ีสุด คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีประกอบอาชีพอ่ืนๆ 
คิดเป็นร้อยละ 1.5 

 
ตารางที่ 4.4  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

รายได้ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 

10,000 บาท 
14 6.9 

10,001-30,000 บาท 100 49.5 
30,001-50,000 บาท 54 26. 
50,001-70,000 บาท 23 11.4 
70,001-100,000 บาท 6 3.0 

มากกวา่ 100,000 บาทข้ึนไป 5 2.5 
รวม 202 100 

 
จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ระหวา่ง 10,001-

30,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 49. รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 
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ระหวา่ง 30,001-50,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 26.7 นอกนั้นเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ท่ีอยูร่ะหวา่ง 50,001-70,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 11.4  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่
หรือเท่ากบั 10,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 6.9  กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 70,001-100,000 
บาท คิดเป็น ร้อยละ 3.0 ตามล าดบั และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจ  านวนนอ้ยท่ีสุด คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 100,000 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 2.5 
 

ตารางที่ 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 

โสด 107 53 
มีแฟน 76 37.6 
สมรส 19 9.4 
หยา่ร้าง 0 0 
รวม 202 100 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพโสดมีจ านวนมากท่ีสุด คิดเป็นร้อย 

ละ 53.0 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพมีแฟน คิดเป็นร้อยละ 37.6   ล าดบัถดัมาเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 9.4  และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจ  านวนนอ้ยท่ีสุด คือ กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพหยา่ร้าง คิดเป็นร้อยละ 0 
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1.2 ความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หาการตลาดบนร้านค้าเส้ือผ้าแฟช่ันสตรีใน
อนิสตาแกรม 

 
ตารางที ่4.6 ความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หาการตลาดประเภทข้อความ 

รูปแบบ
การ

น าเสนอ 

ระดับความส าคัญ ค่าเฉลีย่ S.D. แปลผล 

ไม่
ส าคัญ 

ค่อนข้าง
ไม่ส าคัญ 

ค่อนข้าง
ส าคัญ 

ส าคัญ
มาก 

1. ประเภทข้อความ (Text) 
1.1 

รูปแบบ
ขอ้ความ
อยา่งเดียว 

25 
(12.4) 

61 
(30.2) 

75 
(37.1) 

41 
(20.3) 

2.65 .940 ค่อนขา้ง
ส าคญั 

1.2 
ขอ้ความ
พร้อมสัญ
รูปอารมณ์ 

32 
(15.8) 

51 
(25.2) 

84 
(41.6) 

35 
(17.3) 

2.60 .952 ค่อนขา้ง
ส าคญั 

1.3 
ขอ้ความ
พร้อม

สัญลกัษณ์
แฮชแทก็ 

31 
(15.3) 

53 
(26.2) 

88 
(43.6) 

30 
(14.9) 

2.58 .923 ค่อนขา้ง
ส าคญั 

ค่าเฉลีย่รวม 2.61 ค่อนข้าง
ส าคัญ 

 
จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัรูปแบบการน าเสนอเน้ือหา

การตลาดประเภทขอ้ความ (Text) อยูใ่นระดบัค่อนขา้งส าคญั  
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ตารางที ่4.7 ความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หาการตลาดประเภทรูปภาพ 

 
จากตารางท่ี 4.7  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัรูปแบบการน าเสนอเน้ือหา

การตลาดประเภทรูปภาพ (Photo) อยูใ่นระดบัค่อนขา้งส าคญั โดยรูปภาพท่ีใชพ้รีเซนเตอร์แสดง
สินคา้ (Presenter Photo) และ ภาพถ่ายมาโคร (Macro Photo) จะเป็นประเภทรูปภาพท่ีกลุ่มตวัอยา่ง
ใหค้วามส าคญัมากกวา่รูปภาพประเภทอ่ืนๆ 

รูปแบบการ
น าเสนอ 

ระดับความส าคัญ ค่าเฉลีย่ S.D. แปลผล 

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย มาก มาก
ทีสุ่ด 

2. ประเภทรูปภาพ (Photo) 
2.1 ภาพแสดง
เฉพาะตวัสินคา้ 
(Product photo) 

3 
(1.5) 

22 
(10.9) 

54 
(26.) 

123 
(60.9) 

3.47 .748 ส าคญัมาก 

2.2  ภาพใชพ้รี
เซนเตอร์แสดง
สินคา้ (Presenter 
Photo) 

2 
(1.0) 

7 
(3.5) 

66 
(32.7) 

127 
(62.9) 

3.57 .612 ส าคญัมาก 

2.3 ภาพคอลลาจ 
(Collage photo) 

28 
(13.9) 

69 
(34.2) 

73 
(36.1) 

32 
(15.8) 

2.54 .920 ค่อนขา้ง
ส าคญั 

2.4 ภาพอี-
โปสเตอร์ 
 (e-Poster) 

6 
(3.0) 

43 
(21.3) 

104 
(51.5) 

49 
(24.3) 

2.97 .759 ค่อนขา้ง
ส าคญั 

2.5 ภาพถ่าย
แคนดิด (Candid 
Photo) 

12 
(5.9) 

45 
(22.3) 

79 
(39.1) 

66 
(32.7) 

2.99 .889 ค่อนขา้ง
ส าคญั 

2.6 ภาพถ่ายมา
โคร 
(Macro Photo) 

4 
(2.0) 

9 
(4.5) 

56 
(27.7) 

133 
(65.8) 

3.57 .674 ส าคญัมาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.19 ค่อนข้าง
ส าคัญ 
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ตารางที ่4.8 ความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หาการตลาดประเภทวดิีโอ 

รูปแบบการ
น าเสนอ 

ระดับความส าคัญ ค่าเฉลีย่ S.D. แปลผล 

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย มาก มากทีสุ่ด 

3. ประเภทวดิีโอ (Video) 
3.1 วดีิโอบน
อินสตาแกรม 

22 
(10.9) 

62 
(30.7) 

85 
(42.1) 

33 
(16.3) 

2.64 .883 ค่อนขา้ง
ส าคญั 

 
จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัรูปแบบการน าเสนอเน้ือหา

การตลาดประเภทวดีิโอ (Video) อยูใ่นระดบัค่อนขา้งส าคญั  
 

ตารางที ่4.9 ความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หาการตลาดประเภทรีววิ 

รูปแบบการ
น าเสนอ 

ระดับความส าคัญ ค่าเฉลีย่ S.D. แปลผล 

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย มาก มากทีสุ่ด 

4. ประเภทรีววิ (Review) 
4.1  รีววิ
สินคา้จาก
ลูกคา้ท่ีใชจ้ริง 

5 
(2.5) 

26 
(12.9) 

72 
(35.6) 

99 
(49.0) 

3.31 .79 ส าคญั
มาก 

 
จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัรูปแบบการน าเสนอเน้ือหา

การตลาดประเภทรีววิ (Review) อยูใ่นระดบัส าคญัมาก  
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ตารางที ่4.10 ความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หาการตลาดประเภท Influencer 

รูปแบบการ
น าเสนอ 

ระดับความส าคัญ ค่าเฉลีย่ S.D. แปลผล 

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย มาก มากทีสุ่ด 

5. ประเภท Influencer 
5.1 การใช ้
influencer 
หรือ ผูมี้
อิทธิพลทาง
สังคมช่วย
แนะน าสินคา้ 

10 
(5.0) 

50 
(24.8) 

84 
(41.6) 

58 
(28.7) 

2.94 .856 ค่อนขา้ง
ส าคญั 

 
จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัรูปแบบการน าเสนอเน้ือหา

การตลาดประเภท Influencer อยูใ่นระดบัค่อนขา้งส าคญั  
 

1.3 ความตั้งใจซ้ือของผู้บริโภค 
 

ตารางที ่4.11 ความตั้งใจซ้ือของผู้บริโภค 
 ระดับความตั้งใจซ้ือ ค่าเฉลีย่ S.D. แปลผล 

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย มาก มากทีสุ่ด 

ระดบัความ
ตั้งใจซ้ือ 

23 
(11.4) 

63 
(31.2) 

73 
(36.1) 

43 
(21.3) 

2.67 .937 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.11 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉล่ียรวมของความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี

ในอินสตาแกรม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวม 2.67 
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ตอนที ่2 การทอดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที ่ 1 ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทขอ้ความ

เพียงอยา่งเดียว มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที ่ 4.12 แสดงผลค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หา
การตลาดประเภทข้อความเพียงอย่างเดียวและความตั้งใจซ้ือ 

ตัวแปร การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

R P-Value ระดับความสัมพนัธ์ 
ความส าคญัในรูปแบบ
การน าเสนอเน้ือหา
การตลาดประเภท
ขอ้ความเพียงอยา่ง
เดียว 

 
.17 

 
*.015 

 
ต ่ามาก 

*.ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท
ขอ้ความเพียงอยา่งเดียว มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ
ท่ี .05 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และเป็นความสัมพนัธ์ใน
ระดบัต ่ามาก สามารถสรุปไดว้า่ หากรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทขอ้ความเพียง
อยา่งเดียวมีความส าคญัมากข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



36 
 

สมมติฐานที ่ 2 ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทขอ้ความ
พร้อมสัญรูปอารมณ์ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที ่ 4.13 แสดงผลค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หา
การตลาดประเภทข้อความพร้อมสัญรูปอารมณ์และความตั้งใจซ้ือ 

ตัวแปร การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

R P-Value ระดับความสัมพนัธ์ 
ความส าคญัในรูปแบบ
การน าเสนอเน้ือหา
การตลาดประเภท
ขอ้ความพร้อมสัญรูป
อารมณ์ 

 
 

-.006 

 
 

.929 

 

 
จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท

ขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
สมมติฐานที ่ 3   ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทขอ้ความ

พร้อสัญลกัษณ์แฮชแทก็ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที ่ 4.14 แสดงผลค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หา
การตลาดประเภทข้อความพร้อมสัญลกัษณ์แฮชแทก็และความตั้งใจซ้ือ 

ตัวแปร การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

R P-Value ระดับความสัมพนัธ์ 
ความส าคญัในรูปแบบ
การน าเสนอเน้ือหา
การตลาดประเภท
ขอ้ความพร้อม
สัญลกัษณ์แฮชแทก็ 

 
 

.22 

 
 

**.002 

 
 

ต ่ามาก 

**.ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .01 
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จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท
ขอ้ความพร้อมสัญลกัษณ์แฮชแทก็ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี .01 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และ
เป็นความสัมพนัธ์ในระดบัต ่ามาก สามารถสรุปไดว้า่ หากรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด
ประเภทขอ้ความพร้อมสัญลกัษณ์แฮชแทก็ มีความส าคญัมากข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคา้
เพิ่มมากข้ึน 
 

สมมติฐานที ่4 ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทภาพแสดง
เฉพาะตวัสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที ่ 4.15 แสดงผลค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หา
การตลาดประเภทภาพแสดงเฉพาะตัวสินค้า และความตั้งใจซ้ือ 

ตัวแปร การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

R P-Value ระดับความสัมพนัธ์ 
ความส าคญัในรูปแบบ
การน าเสนอเน้ือหา
การตลาดประเภทภาพ
แสดงเฉพาะตวัสินคา้ 

 
.149 

 
*.034 

 
ต ่ามาก 

*.ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท
ภาพแสดงเฉพาะตวัสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ี .05 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และเป็น
ความสัมพนัธ์ในระดบัต ่ามาก สามารถสรุปไดว้า่ หากรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท
ภาพแสดงเฉพาะตวัสินคา้ มีความส าคญัมากข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน 
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สมมติฐานที ่5  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทภาพใชพ้รี
เซนเตอร์แสดงสินคา้  มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที ่ 4.16 แสดงผลค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หา
การตลาดประเภทภาพใช้พรีเซนเตอร์แสดงสินค้า และความตั้งใจซ้ือ 

ตัวแปร การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

R P-Value ระดับความสัมพนัธ์ 
ความส าคญัในรูปแบบ
การน าเสนอเน้ือหา
การตลาดประเภทภาพ
ใชพ้รีเซนเตอร์แสดง
สินคา้   

 
 

.155 

 
 

*.027 

 
 

ต ่ามาก 

*.ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท
ภาพใชพ้รีเซนเตอร์แสดงสินคา้  มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี .05 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และเป็น
ความสัมพนัธ์ในระดบัต ่ามาก สามารถสรุปไดว้า่ หากรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท
ภาพแสดงเฉพาะตวัสินคา้ มีความส าคญัมากข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน 
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สมมติฐานที ่6  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทภาพ
คอลลาจ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที ่ 4.17 แสดงผลค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หา
การตลาดประเภทภาพคอลลาจ และความตั้งใจซ้ือ 

ตัวแปร การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

R P-Value ระดับความสัมพนัธ์ 
ความส าคญัในรูปแบบ
การน าเสนอเน้ือหา
การตลาดประเภทภาพ
คอลลาจ 

 
-.025 

 
.721 

 

 
จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท

ภาพคอลลาจ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
สมมติฐานที ่ 7  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทภาพอี-

โปสเตอร์ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
ตารางที ่ 4.18 แสดงผลค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หา
การตลาดประเภทภาพอี-โปสเตอร์ และความตั้งใจซ้ือ 

ตัวแปร การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

R P-Value ระดับความสัมพนัธ์ 
ความส าคญัในรูปแบบ
การน าเสนอเน้ือหา
การตลาดประเภทภาพ
อี-โปสเตอร์ 

 
-.014 

 
.846 

 

 
จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท

ภาพอี-โปสเตอร์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
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สมมติฐานที ่ 8  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทภาพถ่าย
แคนดิด มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที ่ 4.19 แสดงผลค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หา
การตลาดประเภทภาพถ่ายแคนดิด และความตั้งใจซ้ือ 

ตัวแปร การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

R P-Value ระดับความสัมพนัธ์ 
ความส าคญัในรูปแบบ
การน าเสนอเน้ือหา
การตลาดประเภท
ภาพถ่ายแคนดิด 

 
.054 

 
.446 

 

 
จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท

ภาพถ่ายแคนดิด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
สมมติฐานที ่ 9  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทภาพถ่าย

มาโคร มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
ตารางที ่ 4.20 แสดงผลค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หา
การตลาดประเภทภาพถ่ายถ่ายมาโคร และความตั้งใจซ้ือ 

ตัวแปร การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

R P-Value ระดับความสัมพนัธ์ 
ความส าคญัในรูปแบบ
การน าเสนอเน้ือหา
การตลาดประเภท
ภาพถ่ายมาโคร 

 
.251 

 
**.000 

 
ต ่ามาก 

**.ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .01 
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จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท
ภาพภาพถ่ายมาโคร  มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 
.05 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และเป็นความสัมพนัธ์ใน
ระดบัต ่ามาก สามารถสรุปไดว้า่ หากรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทภาพภาพถ่ายมา
โคร มีความส าคญัมากข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน 

 
สมมติฐานที ่10  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทวดีิโอบน

อินสตาแกรม มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที ่ 4.21 แสดงผลค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หา
การตลาดประเภทวดิีโอบนอินสตาแกรม และความตั้งใจซ้ือ 

ตัวแปร การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

R P-Value ระดับความสัมพนัธ์ 
ความส าคญัในรูปแบบ
การน าเสนอเน้ือหา
การตลาดประเภท
วดีิโอบนอินสตาแกรม 

 
.001 

 
.99 

 

 

จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท
วดีิโอบนอินสตาแกรม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
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สมมติฐานที ่11  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทรีววิ
สินคา้จากลูกคา้ท่ีใชจ้ริง มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที ่ 4.22 แสดงผลค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หา
การตลาดประเภทรีววิสินค้าจากลูกค้าทีใ่ช้จริง และความตั้งใจซ้ือ 

ตัวแปร การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

R P-Value ระดับความสัมพนัธ์ 
ความส าคญัในรูปแบบ
การน าเสนอเน้ือหา
การตลาดประเภทรีววิ
สินคา้จากลูกคา้ท่ีใช้
จริง 

 
.159 

 
*.024 

 
ต ่ามาก 

*.ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท
รีววิสินคา้จากลูกคา้ท่ีใชจ้ริง มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ี .05 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และเป็น
ความสัมพนัธ์ในระดบัต ่ามาก สามารถสรุปไดว้า่ หากรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท
รีววิสินคา้จากลูกคา้ท่ีใชจ้ริง มีความส าคญัมากข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน 
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สมมติฐานที ่ 12  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทการใช ้
Influencer มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
ตารางที ่ 4.23 แสดงผลค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หา
การตลาดประเภทการใช้ Influencer และความตั้งใจซ้ือ 

ตัวแปร การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

R P-Value ระดับความสัมพนัธ์ 
ความส าคญัในรูปแบบ
การน าเสนอเน้ือหา
การตลาดประเภทการ
ใช ้Influencer  

 
.162 

 
*.021 

 
ต ่ามาก 

*.ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท
การใช ้ Influencer  มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 
.05 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และเป็นความสัมพนัธ์ใน
ระดบัต ่ามาก สามารถสรุปไดว้า่ หากรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทการใช ้Influencer 
มีความส าคญัมากข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน 
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 

การวจิยัเร่ือง “ รูปแบบการน าเสนอ Content Marketing และความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่สตรีผา่นช่องทางอินสตราแกรม”  มีวตัถุประสงคเ์พื่ออธิบายรูปแบบการน าเสนอเน้ือหา
การตลาดบนร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่สตรีในอินสตาแกรม และเพื่ออธิบายถึงความสัมพนัธ์ของ
ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดบนร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่สตรีในอินสตาแกรม กบั
ความตั้งใจซ้ือ โดยใชว้ธีิการวเิคราะห์รูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด (Content analysis) บน
ร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่สตรีในอินสตาแกรม จ านวน 10 ร้าน  และการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นงานวจิยัคร้ังน้ี ผูบ้ริโภคกลุ่มเพศหญิง Generation Y หรือ ประชากรเพศหญิงท่ี
เกิดในช่วงปี พ.ศ. 2523-2543 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเป็นผูท่ี้มีบญัชีอินสตาแก
รมเป็นของตนเอง จ านวน 202 คน ผลการวจิยัสามารถสรุปได ้ดงัต่อไปน้ี 

 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
ตอนที่ 1: รูปแบบการน าเสนอเนือ้หาการตลาดบนร้านค้าเส้ือผ้าแฟช่ันสตรีในอินสตา

แกรม 

รูปแบบการน าเสนอเนือ้หาการตลาด  
รูปแบบการน าเสนอเน้ือหาทางการตลาดบนร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่สตรีในอินสตาแกรม 

แบ่งเป็นทั้งหมด 5 ลกัษณะ ดงัน้ี  
1. รูปแบบขอ้ความ  คือ ขอ้ความตวัอกัษรท่ีทางร้านคา้บนอินสตาแกรมเขียนข้ึนมา 

เพื่อท าการส่ือสารผูท่ี้เขา้มาเยีย่มชม สามารถแบ่งได ้3 ลกัษณะ ดงัน้ี  
1.1 ขอ้ความเพียงอยา่งเดียว (Text) หมายถึง ขอ้ความตวัอกัษรท่ีเขียนข้ึน

เพื่อส่ือความหมายกบัผูเ้ขา้มาเยีย่มชม  
1.2 ขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์ (Text with emoticon) หมายถึง 

ตวัอกัษร ขอ้ความท่ีเขียนข้ึนเพื่อส่ือความหมายกบัผูเ้ขา้มาเยีย่มชม พร้อมกบัสัญรูปอารมณ์เพื่อแสดง 
อารมณ์ของขอ้ความนั้น  
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1.3. ขอ้ความพร้อมสัญลกัษณ์แฮชแทก็ (Text with hashtag) หมายถึง 
ตวัอกัษรขอ้ความท่ีเขียนข้ึนเพื่อส่ือความหมายกบัผูเ้ขา้มาเยีย่มชม พร้อม กบัสัญรูปอารมณ์และแฮชแทก็
เพื่อแสดงอารมณ์ของขอ้ความและท าการจดักลุ่มของขอ้ความนั้น  

2. รูปแบบรูปภาพ  คือ ภาพต่างๆท่ีทางเจา้ของร้านคา้บนอินสตาแกรมน ามาใชใ้นการ
ส่ือสารกบัผูท่ี้เขา้มาเยีย่มชม สามารถแบ่งได ้5 ลกัษณะดว้ยกนั ดงัน้ี 

2.1 ภาพแสดงเฉพาะตวัสินคา้ (Product photo) หมายถึง รูปภาพท่ีถ่าย
เฉพาะตวัสินคา้ท่ีตอ้งการจะวางจ าหน่าย 

2.2 ภาพใชพ้รีเซนเตอร์แสดงสินคา้ (Presenter Photo) หมายถึง รูปภาพท่ี
ใชน้ าเสนอสินคา้ผา่นการใชพ้รีเซนเตอร์สวมใส่สินคา้ 

2.3 ภาพคอลลาจ (Collage photo) หมายถึง ภาพถ่ายหลายๆภาพท่ีน ามา
จดั รวมกนัในกรอบเดียวกนั  

2.4 ภาพอี-โปสเตอร์ (e-Poster) หมายถึง รูปภาพและขอ้ความท่ีไดถู้กจดั
วางอยา่ง ลงตวัในกรอบเดียวกนั  

2.5 ภาพแคนดิด (Candid Photo) หมายถึง ภาพถ่ายท่ีเป็นไปในลกัษณะ
การถ่ายภาพแบบแอบถ่ายโดยไม่ใหต้วัแบบรู้ตวั  

2.6 ภาพมาโคร (Macro Photo) หมายถึง รูปภาพท่ีถ่ายระยะใกล ้ เนน้
รายละเอียดของสินคา้ให้เห็นชดัเจน 

3.  รูปแบบวดีิโอ หมายถึง วดีิโอ คลิป และภาพเคล่ือนไหวต่างๆ ท่ีทาง เจา้ของร้านคา้
บนอินสตาแกรมน ามาลงไวใ้นอินสตาแกรมเพื่อใชใ้นการส่ือสารกบัผูเ้ขา้มาเยีย่มชม ซ่ึงสามารถเขา้
ชมไดท้างอินสตราแกรมท่ีเดียว 

4. รูปแบบรีวิว คือ ประสบการณ์การใชสิ้นคา้จริงจากลูกคา้ โดยผา่นการรีววิสินคา้จาก
ลูกคา้บนรูปภาพ 

5. รูปแบบ Influencer คือ การใหผู้มี้อิทธิพลทางสังคมช่วยแนะน าสินคา้ผา่นการสวม
ใส่แลว้โปรโมทผา่นทางอินสตาแกรมของตนเอง 
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ตอนที่ 2: ความพงึพอใจในประเภทเนือ้หาการตลาดและความตั้งใจซ้ือ 
ลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง  
กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดเป็นเพศหญิง โดยผูท่ี้มีช่วงอาย ุ 26-30 ปี มีจ านวนมากท่ีสุด คิด

เป็นร้อยละ 67.8   ร้อยละ 53 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดมีสถานภาพโสด กลุ่มตวัอยา่งมากกวา่
คร่ึงหน่ึงมีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า โดยคิดเป็นร้อยละ 54.0 นอกจากน้ีกลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนมากยงัประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเป็นส่วนใหญ่ และช่วงรายไดท่ี้มากท่ีสุดอยูท่ี่ 
10,000-30,000 บาท  

 

ความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หาการตลาดบนร้านค้าเส้ือผ้าแฟช่ันสตรีใน
อนิสตาแกรม  

โดยภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งมีการใหค้วามส าคญักบัรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด
บนร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ในอินสตาแกรม อยูใ่นระดบัค่อนขา้งส าคญั โดยมีค่าเฉล่ียรวม 2.94 

โดยสามารถแบ่งตามระดบัความส าคญัเรียงจากรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาท่ีส าคญั
มากท่ีสุดไปถึง รูปแบบการน าเสนอเน้ือหาท่ีส าคญันอ้ยท่ีสุด ไดด้งัน้ี 

1. รูปแบบรีววิ 
กลุ่มตวัอยา่งมีการใหค้วามส าคญักบัรูปแบบการน าเสนอประเภทรีววิ อยูใ่นระดบั

ส าคญัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.31 
2. รูปแบบรูปภาพ 
กลุ่มตวัอยา่งมีการใหค้วามส าคญักบัรูปแบบการน าเสนอประเภทรูปภาพ อยูใ่นระดบั

ค่อนขา้งส าคญั โดยมีค่าเฉล่ียรวมของรูปแบบการน าเสนอประเภทรูปภาพอยูท่ี่ 3.19  แต่เม่ือดูเป็น
รูปภาพแต่ละแบบยอ่ยลงไป จะพบวา่มีรูปแบบรูปภาพ 3 ประเภทยอ่ย ท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญั 
อยูใ่นระดบัส าคญัมาก ไดแ้ก่ ภาพแสดงเฉพาะตวัสินคา้, ภาพใชพ้รีเซ็นเตอร์แสดงสินคา้ และ 
ภาพถ่ายมาโคร  

3. รูปแบบ Influencer 
กลุ่มตวัอยา่งมีการใหค้วามส าคญักบัรูปแบบการน าเสนอประเภท Influencer  อยูใ่น

ระดบัค่อนขา้งส าคญั โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 2.94 
4. รูปแบบวดีิโอ 
กลุ่มตวัอยา่งมีการใหค้วามส าคญักบัรูปแบบการน าเสนอประเภทวดีิโอ อยูใ่นระดบั

ค่อนขา้งส าคญั โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 2.64 
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5. รูปแบบขอ้ความ 
กลุ่มตวัอยา่งมีการใหค้วามส าคญักบัรูปแบบการน าเสนอประเภทขอ้ความทั้ง 3 แบบ

ยอ่ย อยูใ่นระดบัค่อนขา้งส าคญัทั้ง 3 แบบ โดยค่าเฉล่ียรวมของรูปแบบการน าเสนอประเภทขอ้ความ
อยูท่ี่ 2.61  

  
ความตั้งใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันสตรีในร้านค้าอนิสตาแกรม  
กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉล่ียรวมของความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีในร้านคา้อินสตาแกรม 

อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย รวม 2.67 
 
 

ตอนที่ 3: ผลการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis testing) 
สมมติฐานที ่ 1 ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทขอ้ความ

เพียงอยา่งเดียว มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด

ประเภทขอ้ความเพียงอยา่งเดียว มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี .05 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และเป็น
ความสัมพนัธ์ในระดบัต ่ามาก สามารถสรุปไดว้า่ หากรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท
ขอ้ความเพียงอยา่งเดียวมีความส าคญัมากข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน 

 
สมมติฐานที ่ 2 ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทขอ้ความ

พร้อมสัญรูปอารมณ์ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด

ประเภทขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
สมมติฐานที ่ 3 ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทขอ้ความ

พร้อมสัญลกัษณ์แฮชแทก็ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด

ประเภทขอ้ความพร้อมสัญลกัษณ์แฮชแทก็ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .01 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก 
และเป็นความสัมพนัธ์ในระดบัต ่ามาก สามารถสรุปไดว้า่ หากรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด
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ประเภทขอ้ความพร้อมสัญลกัษณ์แฮชแทก็ มีความส าคญัมากข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคา้
เพิ่มมากข้ึน 

 
สมมติฐานที่ 4 ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทภาพแสดง

เฉพาะตวัสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด

ประเภทภาพแสดงเฉพาะตวัสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และ
เป็นความสัมพนัธ์ในระดบัต ่ามาก สามารถสรุปไดว้า่ หากรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด
ประเภทภาพแสดงเฉพาะตวัสินคา้ มีความส าคญัมากข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคา้เพิ่มมาก
ข้ึน 

 
สมมติฐานที ่ 5 ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทภาพใชพ้รี

เซนเตอร์แสดงสินคา้  มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด

ประเภทภาพใชพ้รีเซนเตอร์แสดงสินคา้  มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และ
เป็นความสัมพนัธ์ในระดบัต ่ามาก สามารถสรุปไดว้า่ หากรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด
ประเภทภาพแสดงเฉพาะตวัสินคา้ มีความส าคญัมากข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคา้เพิ่มมาก
ข้ึน 

 
สมมติฐานที ่ 6 ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทภาพ

คอลลาจ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด

ประเภทภาพคอลลาจ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
สมมติฐานที ่ 7 ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทภาพอี-

โปสเตอร์ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด

ประเภทภาพอี-โปสเตอร์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
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สมมติฐานที ่ 8 ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทภาพถ่าย
แคนดิด มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด
ประเภทภาพถ่ายแคนดิด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภ 

 

สมมติฐานที ่9 ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทภาพถ่ายมา
โคร มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด
ประเภทภาพภาพถ่ายมาโคร  มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี .05 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และเป็น
ความสัมพนัธ์ในระดบัต ่ามาก สามารถสรุปไดว้า่ หากรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท
ภาพภาพถ่ายมาโคร มีความส าคญัมากข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน 

 
สมมติฐานที ่10  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทวดีิโอบน

อินสตาแกรม มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด

ประเภทวดีิโอบนอินสตาแกรม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
สมมติฐานที ่ 11  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทรีวิว

สินคา้จากลูกคา้ท่ีใชจ้ริง มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด

ประเภทรีววิสินคา้จากลูกคา้ท่ีใชจ้ริง มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และ
เป็นความสัมพนัธ์ในระดบัต ่ามาก สามารถสรุปไดว้า่ หากรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด
ประเภทรีววิสินคา้จากลูกคา้ท่ีใชจ้ริง มีความส าคญัมากข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคา้เพิ่ม
มากข้ึน 

 
สมมติฐานที ่ 12  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภทการใช ้

Influencer มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
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ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด
ประเภทการใช ้ Influencer  มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ี .05 ซ่ึงผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐาน โดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก และเป็น
ความสัมพนัธ์ในระดบัต ่ามาก สามารถสรุปไดว้า่ หากรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดประเภท
การใช ้Influencer มีความส าคญัมากข้ึน ผูบ้ริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน 
 

 
5.2 อภิปรายผลการวจิัย   

ผูว้จิยัจะเสนอประเด็นการอภิปรายผลท่ีส าคญัดงัต่อไปน้ี 
 

รูปแบบการน าเสนอเนือ้การตลาด 
จากผลการวจิยัพบวา่ รูปแบบในการน าเสนอเน้ือหาทางการตลาดในแต่ละธุรกิจนั้นมี

ประเภทรูปแบบการน าเสนอท่ีแตกต่างกนัออกไป  อยา่งเช่นในธุรกิจท่ีเก่ียวกบัสุขภาพ พบวา่
รูปแบบการน าเสนอ Content Marketing มีทั้งหมด 9 รูปแบบ ไดแ้ก่  รูปแบบบทความ รูปแบบการ
Repost รูปแบบ Before-After   รูปแบบ Presenter หรือ Influencer  รูปแบบการ Review 
ประสบการณ์การใชสิ้นคา้ รูปแบบ VDO  รูปแบบ Infographic (การใชข้อ้ความสั้นๆประกอบ
รูปภาพ)  รูปแบบ One-Liner  (ค าคม,ขอ้ความสั้นๆท่ีมีความหมายมากหรือค าพดูตลกขบขนั) 
รูปแบบ Graphics Interchange Format (GIF)  (เมฒจุฑา พฒัมุข และคณะ, 2559)   นอกเหนือจากนั้น
ช่องทางในการน าเสนอ Content Marketing ท่ีแตกต่างกนั ท าใหพ้บวา่มีรูปแบบการน าเสนอท่ี
แตกต่างกนัดว้ย อยา่งเช่น ช่องทางเฟซบุก๊แฟนเพจ พบรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาด 4 
ประเภทดว้ยกนั ดงัน้ี 1.ขอ้ความ (Text) แบ่งได ้  3 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 1.1) ประเภทขอ้ความ 1.2) 
ขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์ 1.3) ขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์และแฮชแทก็  2.ประเภทรูปภาพ 
(Photo) แบ่งได ้ 6 ลกัษณะ 2.1) ภาพถ่ายเด่ียว 2.2) ภาพอี-โปสเตอร์ 2.3) ภาพคอลลาจ 2.4) ภาพ
ตกแต่ง 2.5) ภาพแคพเจอร์ 2.6) อลับั้มภาพ  3.ประเภทวิดีโอ (Video) แบ่งได ้2 ลกัษณะไดแ้ก่ 3.1) 
วดีิโอบนเฟซบุก๊ 3.2) วดีิโอบนยทููป 4.ประเภทลิงค ์(Link) แบ่งได ้3 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 4.1) ลิงคอิ์นสตา
แกรม 4.2) ลิงคกิ์จกรรมพิเศษบนเฟซบุก๊ 4.3 ลิงคเ์ขา้สู่เวปไซตอ่ื์น (อรรถชยั วรจรัสรังสี, 2556) 

ในส่วนของรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดของธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่สตรีบน
ช่องทางอินสตาแกรมนั้น จากการวจิยัพบวา่ รูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดมีทั้งหมด 5 
ประเภท ดงัน้ี ประเภทท่ี 1ขอ้ความ (Text) สามารถไดแ้บ่งได ้ 3 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 1.1) ขอ้ความเพียง
อยา่งเดียว 1.2) ขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์ 1.3)ขอ้ความพร้อมสัญลกัษณ์แฮชแทก็   ประเภทท่ี 2 
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รูปภาพ (Photo) สามารถแบ่งออกได ้6 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 2.1)  ภาพแสดงเฉพาะตวัสินคา้ 2.2) ภาพใชพ้
รีเซนเตอร์แสดงสินคา้ 2.3) ภาพคอลลาจ 2.4) ภาพอี-โปสเตอร์ 2.5) ภาพแคนดิด 2.6) ภาพมาโคร  
ประเภทท่ี 3 วดีิโอบนอินสตาแกรม (Video)  ประเภทท่ี 4 รีววิ (Review) และประเภทท่ี 5 Influencer  
 

ความส าคัญในรูปแบบการน าเสนอเนือ้หาการตลาดบนร้านค้าเส้ือผ้าแฟช่ันสตรีใน
อนิสตาแกรมมีความ สัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือ  

จากผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ความส าคญัในรูปแบบการน าเสนอเน้ือหา
การตลาดเพียง 7 รูปแบบ ไดแ้ก่ ขอ้ความเพียงอยา่งเดียว ขอ้ความพร้อมสัญลกัษณ์แฮชแทก็ ภาพ
แสดงเฉพาะตวัสินคา้ ภาพใชพ้รีเซนเตอร์แสดงสินคา้ ภาพมาโคร การรีววิ และการใช้ Influencer  ท่ี
มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นความสัมพนัธ์เชิงบวกทั้งหมด และเป็น
ความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า ดงันั้นจึงสามารถสรุปไดว้า่ หากผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัรูปแบบการ
น าเสนอเน้ือหาการตลาดมากเพียงใด ผูบ้ริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน ซ่ึงหาก
ผูบ้ริโภคมีทศันคติเชิงบวกต่อเน้ือหาการตลาดร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่สตรีในอินสตาแกรม ก็จะส่งผล
ใหเ้กิดทศันคติท่ีดีต่อสินคา้และตราสินคา้ จนน าไปสู่ความตั้งใจซ้ือในท่ีสุด ซ่ึงการท าเน้ือหา
การตลาดยงัสามารถสร้างแรงจูงใจและความตอ้งการในการซ้ือ พร้อมทั้งสร้างทศันคติท่ีดีต่อตรา
สินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคอีกดว้ย (ณฏัพชัร์ วงศเ์หรียญทอง, 2556) 

 
 

5.3 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวจิัยคร้ังต่อไป 
1. การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์เฉพาะของสตรีเพียงอยา่ง

เดียวเท่านั้น ในงานวจิยัคร้ังต่อไป จึงควรท าการศึกษาธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ประเภทอ่ืนๆ อาทิเช่น 
เส้ือผา้เด็ก  หรือเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ของตลาดรวม 

2. งานวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค ในงานวจิยัคร้ัง
ต่อไปจึงควรจะศึกษาความสัมพนธ์ระหวา่งรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการตลาดทางอินสตาแกรม
กบัพฤติกรรมการซ้ือ และความภกัดีต่อตราสินคา้ 

3. การวจิยัคร้ังน้ีมีการเก็บขอ้มูลเชิงปริมาณทางแบบสอบถาม ในช่วงเวลาท่ี
สถานการณ์บา้นเมืองไม่ปกติ ซ่ึงส่งผลกระทบต่อธุรกิจแฟชัน่เส้ือผา้สตรีออนไลน์ จึงอาจท าให้
ขอ้มูลท่ีไดมี้ความคลาดเคล่ือนเล็กนอ้ย ในการวจิยัคร้ังต่อไป จึงควรเก็บขอ้มูลในช่วงเวลาท่ี
สถานการณ์บา้นเมืองปกติ เพราะจะท าใหไ้ดข้อ้มูลท่ีแม่นย  ากวา่ 
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5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับการประยุกต์ใช้ 
จากการคน้พบในงานวิจยัคร้ังน้ี ท าใหท้ราบไดว้า่ มีรูปแบบการน าเสนอ 7 รูปแบบ 

(ขอ้ความเพียงอยา่งเดียว ขอ้ความพร้อมสัญลกัษณ์แฮชแทก็ ภาพแสดงเฉพาะตวัสินคา้ ภาพใชพ้รี
เซนเตอร์แสดงสินคา้ ภาพมาโคร การรีววิ และการใช้ Influencer) ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค และเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก โดยรูปแบบท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคือ รูปแบบภาพมาโคร  ดงันั้น ผูป้ระกอบการร้านคา้ในอินสตาแกรมควรเนน้การ
สร้างเน้ือหาการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความตั้งใจซ้ือ  ซ่ึงไดแ้ก่  ขอ้ความเพียงอยา่งเดียว  
ขอ้ความพร้อมแฮชแทก็  ภาพแสดงเฉพาะสินคา้  ภาพใชพ้รีเซนเตอร์   ภาพมาโคร  การรีววิ และ 
Influencer  โดยฉพาะอยา่งยิง่กบัรูปแบบภาพมาโคร ท่ีผูป้ระกอบการควรใหค้วามสนใจ เพราะ
รูปแบบการน าเสนอเหล่าน้ีมีแนวโนม้ท่ีจะจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตั้งใจซ้ือในท่ีสุด 
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แบบสอบถาม 

  

เร่ือง รูปแบบการน าเสนอ Content Marketing และความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี  

ผา่นช่องทางอินสตาแกรม 

 
 

ค าอธิบาย 
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ราแกรม” ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากท่าน ทางผูจ้ดัท าวจิยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้น
การศึกษาเชิงวชิาการเท่านั้น ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใดถูกหรือผิดหรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด 
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ตอนที ่4    การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีผา่นช่องทางอินสตาแกรม 
ตอนที ่5    ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 
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ตอนที ่1   : ค าถามคัดกรองผู้ตอบ : กรุณาท าเคร่ืองหมาย ลงในช่อง [ ] ท่ีตรงกบัความจริงและความ 
คิดเห็นของท่านมากท่ีสุด  
1.ท่านมีบญัชีอินสตาแกรมเป็นของตนเองหรือไม่ 
  

[  ] มี     [  ] ไม่มี (ปิดแบบสอบถาม)  
2. ท่านเป็นเพศหญิงท่ีมีอายอุยูใ่นช่วงระหวา่ง 16 – 36 ปี ใช่หรือไม่  
 

[  ] ใช่      [  ] ไม่ใช่ (ปิดแบบสอบถาม)  
 

ตอนที ่2 ปัจจัยส่วนบุคคล 

ค าช้ีแจง  :  กรุณาใส่เคร่ืองหมายกากบาท (X) ทบัหวัขอ้ท่ีตรงหรือใกลเ้คียงกบัขอ้เทจ็จริงของท่าน

มากท่ีสุด 

 
3.อาย ุ
 

(1) 16 - 20 ปี                                                         (2)   21 -25 ปี                
(3) 26 - 30 ปี                                                     (4)   31-36 ปี 

 

4.  วฒิุการศึกษา  

 (1)  ต ่ากวา่ปริญญาตรี                                         (2)  ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 

 (3)  ปริญญาโท                                                    (4)  ปริญญาเอก 

  

5.  อาชีพ 

 (1) นกัเรียน / นกัศึกษา                                       (2) เจา้ของกิจการ 

 (3) พนกังานบริษทัเอกชน                                  (4) รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 

 (5) รับจา้ง                                                            (6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................... 
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6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (ของท่าน) 

 (1)  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท                    (2)  10,001-30,000 บาท 

 (3)  30,001-50,000 บาท                                      (4)  50,001-70,000 บาท 

(5)  70,001-100,000 บาท    (6)  มากกวา่ 100,000 บาทข้ึนไป 

 

7.  สถานภาพ (ของท่าน) 

 (1)  โสด                                                            (2)  มีแฟน 

 (3)  สมรส                                                        (4)  หยา่ร้าง 

 

ตอนที ่3  รูปแบบการน าเสนอ Content Marketing  

ค าช้ีแจง  : ท่านใหค้วามส าคญัในเร่ืองต่อไปน้ีมากนอ้ยเพียงใด (4 หมายถึง ส าคญัมาก, 3 หมายถึง 

ค่อนขา้งส าคญั, 2 หมายถึง ไม่ค่อยส าคญั, 1 หมายถึง ไม่ส าคญั) 

 

รูปแบบข้อความ 

8. รูปแบบขอ้ความเพียงอยา่งเดียว  
 
 
 
 
 
 
 
      ส าคญัมาก    ค่อนขา้งส าคญั           ไม่ค่อยส าคญั                                  ไม่ส าคญั 

 
        1                 2       3             4 
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9. ขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์ 
 
 
 
 
 
 
      ส าคญัมาก    ค่อนขา้งส าคญั           ไม่ค่อยส าคญั                                  ไม่ส าคญั 

 
        1                 2       3             4 

 
 
10. ขอ้ความพร้อมสัญลกัษณ์แฮชแทก็ 
 
 
 
 
 
 
 
 
      ส าคญัมาก    ค่อนขา้งส าคญั           ไม่ค่อยส าคญั                                  ไม่ส าคญั 

 
        1                 2       3             4 
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รูปแบบรูปภาพ   
11. ภาพแสดงเฉพาะตวัสินคา้ (Product photo) 
 
 
 
 
 
 
 
 
      ส าคญัมาก    ค่อนขา้งส าคญั           ไม่ค่อยส าคญั                                  ไม่ส าคญั 

 
        1                 2       3             4 
 
 

12. ภาพใชพ้รีเซนเตอร์แสดงสินคา้ (Presenter Photo)  
 
 
 
 
 
 
 
 
      ส าคญัมาก    ค่อนขา้งส าคญั           ไม่ค่อยส าคญั                                  ไม่ส าคญั 

 
        1                 2       3             4 
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13. ภาพคอลลาจ (Collage photo) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
      ส าคญัมาก    ค่อนขา้งส าคญั           ไม่ค่อยส าคญั                                  ไม่ส าคญั 

 
        1                 2       3             4 
 
 

14.ภาพอี-โปสเตอร์ (e-Poster) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      ส าคญัมาก    ค่อนขา้งส าคญั           ไม่ค่อยส าคญั                                  ไม่ส าคญั 

 
        1                 2       3             4 
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15. ภาพถ่ายแคนดิด (Candid Photo)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      ส าคญัมาก    ค่อนขา้งส าคญั           ไม่ค่อยส าคญั                                  ไม่ส าคญั 

 
        1                 2       3             4 
 
 

16. ภาพถ่ายมาโคร ถ่ายรายละเอียดระยะใกล ้(Macro Photo) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      ส าคญัมาก    ค่อนขา้งส าคญั           ไม่ค่อยส าคญั                                  ไม่ส าคญั 

 
        1                 2       3             4 
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รูปแบบวดิิโอ 
17. วดีิโอบนอินสตาแกรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      ส าคญัมาก    ค่อนขา้งส าคญั           ไม่ค่อยส าคญั                                  ไม่ส าคญั 

 
        1                 2       3             4 

 
 
รูปแบบ Review 
18.การรีววิสินคา้จากลูกคา้ท่ีใชจ้ริง 
 

 

  

 

 

 

 
      ส าคญัมาก    ค่อนขา้งส าคญั           ไม่ค่อยส าคญั                                  ไม่ส าคญั 

 
        1                 2       3             4 
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ตอนที ่4  การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันสตรีผ่านช่องทางอนิสตราแกรม 
ค าช้ีแจง : ท่านมีความเห็นในเร่ืองต่อไปน้ีอยา่งไร (4 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิง่, 3 หมายถึง เห็นดว้ย, 
2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย, 1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่) 
 
19. ท่านมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีบนร้านคา้อินสตาแกรมในช่วงเดือนน้ี 
 

เห็นด้วยอย่างยิง่ เห็นด้วย ค่อนข้างไม่เห็นด้วย ไม่เห็นด้วย 
    

    

 

ตอนที ่5  ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆ  

20.  ท่านคิดวา่ร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่สตรีในอินสตาแกรมส่วนใหญ่ควรปรับปรุงในดา้นบา้ง 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

 

 

ขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูงทีไ่ด้เสียสละเวลาตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 
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ภาคผนวก ข 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลโดยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 

 

 

Descriptive 
 

Statistics 

 age graduate occupation salary status 

N Valid 202 202 202 202 202 

Missing 0 0 0 0 0 

 

 

age 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 6 3.0 3.0 3.0 

2 38 18.8 18.8 21.8 

3 137 67.8 67.8 89.6 

4 21 10.4 10.4 100.0 

Total 202 100.0 100.0  

 

 

occupation 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 26 12.9 12.9 12.9 

2 24 11.9 11.9 24.8 

3 126 62.4 62.4 87.1 

4 15 7.4 7.4 94.6 

5 3 1.5 1.5 96.0 

6 8 4.0 4.0 100.0 

Total 202 100.0 100.0  
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graduate 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 13 6.4 6.4 6.4 

2 109 54.0 54.0 60.4 

3 78 38.6 38.6 99.0 

4 2 1.0 1.0 100.0 

Total 202 100.0 100.0  

 

salary 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 14 6.9 6.9 6.9 

2 100 49.5 49.5 56.4 

3 54 26.7 26.7 83.2 

4 23 11.4 11.4 94.6 

5 6 3.0 3.0 97.5 

6 5 2.5 2.5 100.0 

Total 202 100.0 100.0  

 

 

status 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 107 53.0 53.0 53.0 

2 76 37.6 37.6 90.6 

3 19 9.4 9.4 100.0 

Total 202 100.0 100.0  
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Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

text only 202 2.65 .940 

text with emoticons 202 2.60 .952 

text with hashtag 202 2.58 .923 

product photo 202 3.47 .748 

presenter photo 202 3.57 .612 

Collage photo 202 2.54 .920 

E Poster 202 2.97 .759 

Candid Photo 202 2.99 .889 

Macro Photo 202 3.57 .674 

Video 202 2.64 .883 

Review 202 3.31 .790 

influencer 202 2.94 .856 

intention purchase 202 2.67 .937 

Valid N (listwise) 202   

 

 

text only 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 25 12.4 12.4 12.4 

2 61 30.2 30.2 42.6 

3 75 37.1 37.1 79.7 

4 41 20.3 20.3 100.0 

Total 202 100.0 100.0  

 

 

 

text with emoticons 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 32 15.8 15.8 15.8 

2 51 25.2 25.2 41.1 

3 84 41.6 41.6 82.7 

4 35 17.3 17.3 100.0 

Total 202 100.0 100.0  
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text with hashtag 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 31 15.3 15.3 15.3 

2 53 26.2 26.2 41.6 

3 88 43.6 43.6 85.1 

4 30 14.9 14.9 100.0 

Total 202 100.0 100.0  

 
 

 

 

product photo 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 3 1.5 1.5 1.5 

2 22 10.9 10.9 12.4 

3 54 26.7 26.7 39.1 

4 123 60.9 60.9 100.0 

Total 202 100.0 100.0  

 
 

 

presenter photo 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 2 1.0 1.0 1.0 

2 7 3.5 3.5 4.5 

3 66 32.7 32.7 37.1 

4 127 62.9 62.9 100.0 

Total 202 100.0 100.0  
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Collage photo 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 28 13.9 13.9 13.9 

2 69 34.2 34.2 48.0 

3 73 36.1 36.1 84.2 

4 32 15.8 15.8 100.0 

Total 202 100.0 100.0  

 
 

 

E Poster 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 6 3.0 3.0 3.0 

2 43 21.3 21.3 24.3 

3 104 51.5 51.5 75.7 

4 49 24.3 24.3 100.0 

Total 202 100.0 100.0  

 
 

 

Candid Photo 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 12 5.9 5.9 5.9 

2 45 22.3 22.3 28.2 

3 79 39.1 39.1 67.3 

4 66 32.7 32.7 100.0 

Total 202 100.0 100.0  
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Macro Photo 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 4 2.0 2.0 2.0 

2 9 4.5 4.5 6.4 

3 56 27.7 27.7 34.2 

4 133 65.8 65.8 100.0 

Total 202 100.0 100.0  

 
 

 

 

Video 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 22 10.9 10.9 10.9 

2 62 30.7 30.7 41.6 

3 85 42.1 42.1 83.7 

4 33 16.3 16.3 100.0 

Total 202 100.0 100.0  

 
 

 

 

Review 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 5 2.5 2.5 2.5 

2 26 12.9 12.9 15.3 

3 72 35.6 35.6 51.0 

4 99 49.0 49.0 100.0 

Total 202 100.0 100.0  
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influencer 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 10 5.0 5.0 5.0 

2 50 24.8 24.8 29.7 

3 84 41.6 41.6 71.3 

4 58 28.7 28.7 100.0 

Total 202 100.0 100.0  

 
 

 

 

intention purchase 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 23 11.4 11.4 11.4 

2 63 31.2 31.2 42.6 

3 73 36.1 36.1 78.7 

4 43 21.3 21.3 100.0 

Total 202 100.0 100.0  
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Correlations 

 

Correlations 

 
text only 

intention 

purchase 

text only Pearson Correlation 1 .170* 

Sig. (2-tailed)  .015 

N 202 202 

intention purchase Pearson Correlation .170* 1 

Sig. (2-tailed) .015  

N 202 202 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

 

Correlations 

 
text with 

emoticons 

intention 

purchase 

text with emoticons Pearson Correlation 1 -.006 

Sig. (2-tailed)  .929 

N 202 202 

intention purchase Pearson Correlation -.006 1 

Sig. (2-tailed) .929  

N 202 202 

 

 

Correlations 

 
text with 

hashtag 

intention 

purchase 

text with hashtag Pearson Correlation 1 .220** 

Sig. (2-tailed)  .002 

N 202 202 

intention purchase Pearson Correlation .220** 1 

Sig. (2-tailed) .002  

N 202 202 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Correlations 

 
product photo 

intention 

purchase 

product photo Pearson Correlation 1 .149* 

Sig. (2-tailed)  .034 

N 202 202 

intention purchase Pearson Correlation .149* 1 

Sig. (2-tailed) .034  

N 202 202 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

 

Correlations 

 
presenter photo 

intention 

purchase 

presenter photo Pearson Correlation 1 .155* 

Sig. (2-tailed)  .027 

N 202 202 

intention purchase Pearson Correlation .155* 1 

Sig. (2-tailed) .027  

N 202 202 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

 

Correlations 

 
Collage photo 

intention 

purchase 

Collage photo Pearson Correlation 1 -.025 

Sig. (2-tailed)  .721 

N 202 202 

intention purchase Pearson Correlation -.025 1 

Sig. (2-tailed) .721  

N 202 202 
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Correlations 

 
E Poster 

intention 

purchase 

E Poster Pearson Correlation 1 -.014 

Sig. (2-tailed)  .846 

N 202 202 

intention purchase Pearson Correlation -.014 1 

Sig. (2-tailed) .846  

N 202 202 

 

 

Correlations 

 
Candid Photo 

intention 

purchase 

Candid Photo Pearson Correlation 1 .054 

Sig. (2-tailed)  .446 

N 202 202 

intention purchase Pearson Correlation .054 1 

Sig. (2-tailed) .446  

N 202 202 

 

 

Correlations 

 
Macro Photo 

intention 

purchase 

Macro Photo Pearson Correlation 1 .251** 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 202 202 

intention purchase Pearson Correlation .251** 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 202 202 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Correlations 

 
Video 

intention 

purchase 

Video Pearson Correlation 1 .001 

Sig. (2-tailed)  .990 

N 202 202 

intention purchase Pearson Correlation .001 1 

Sig. (2-tailed) .990  

N 202 202 

 

 

Correlations 

 
Review 

intention 

purchase 

Review Pearson Correlation 1 .159* 

Sig. (2-tailed)  .024 

N 202 202 

intention purchase Pearson Correlation .159* 1 

Sig. (2-tailed) .024  

N 202 202 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

 

Correlations 

 
influencer  

intention 

purchase 

influencer  Pearson Correlation 1 .162* 

Sig. (2-tailed)  .021 

N 202 202 

intention purchase Pearson Correlation .162* 1 

Sig. (2-tailed) .021  

N 202 202 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

  

 

แบบสอบถาม 

  

เร่ือง Content Marketing มีความสัมพนัธ์ต่อแนวโนม้ในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีผา่นช่องทาง 

อินสตราแกรม ของกลุ่มลูกคา้สตรี Generation Y   ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
 

ค าอธิบาย 
 

แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชป้ระกอบการศึกษางานวจิยัเร่ือง “ รูปแบบการ
น าเสนอ Content Marketing กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีผา่นช่องทางอินสตราแกรม” ขอ้มูลท่ีไดรั้บ
จากท่าน ทางผูจ้ดัท าวิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวชิาการเท่านั้น ค าตอบของ
ท่านไม่มีขอ้ใดถูกหรือผดิหรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาท่านโปรดช่วยตอบแบบสอบถาม 
ตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ 
 
แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 5 ตอน คือ 
ตอนที ่1   ค าถามคดักรองผูต้อบ 
ตอนที ่2    ปัจจยัส่วนบุคคล 
ตอนที ่3    รูปแบบการน าเสนอ Content Marketing  
ตอนที ่4    การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีผา่นช่องทางอินสตาแกรม 
ตอนที ่5    ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 

 
 

 

 



ตอนที ่1   : ค ำถำมคัดกรองผู้ตอบ : กรุณาท าเคร่ืองหมาย ลงในช่อง [ ] ท่ีตรงกบัความจริงและความ คิดเห็นของ
ท่านมากท่ีสุด  
1.ท่านมีบญัชีอินสตาแกรมเป็นของตนเองหรือไม่ 
  

[  ] มี     [  ] ไม่มี (ปิดแบบสอบถาม)  
2. ท่านเป็นเพศหญิงท่ีมีอายอุยูใ่นช่วงระหวา่ง 16 – 36 ปี ใช่หรือไม่  
 

[  ] ใช่      [  ] ไม่ใช่ (ปิดแบบสอบถาม)  
 

ตอนที ่2 ปัจจัยส่วนบุคคล 

ค าช้ีแจง  :  กรุณาใส่เคร่ืองหมายกากบาท (X) ทบัหวัขอ้ท่ีตรงหรือใกลเ้คียงกบัขอ้เทจ็จริงของท่านมากท่ีสุด 

 
3.อาย ุ
 

(1) 16 - 20 ปี                                                         (2)   21 -25 ปี                
(3) 26 - 30 ปี                                                     (4)   31-36 ปี 

 

4.  วฒิุการศึกษา  

 (1)  ต ่ากวา่ปริญญาตรี                                         (2)  ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 

 (3)  ปริญญาโท                                                    (4)  ปริญญาเอก 

  

5.  อาชีพ 

 (1) นกัเรียน / นกัศึกษา                                       (2) เจา้ของกิจการ 

 (3) พนกังานบริษทัเอกชน                                  (4) รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 

 (5) รับจา้ง                                                            (6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................... 

  

 



6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (ของท่าน) 

 (1)  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท                    (2)  10,001-30,000 บาท 

 (3)  30,001-50,000 บาท                                      (4)  50,001-70,000 บาท 

(5)  70,001-100,000 บาท    (6)  มากกวา่ 100,000 บาทข้ึนไป 

 

7.  สถานภาพ (ของท่าน) 

 (1)  โสด                                                            (2)  มีแฟน 

 (3)  สมรส                                                        (4)  หยา่ร้าง 

 

ตอนที ่3  รูปแบบการน าเสนอ Content Marketing  

ค าช้ีแจง  : ท่านใหค้วามส าคญัในเร่ืองต่อไปน้ีมากนอ้ยเพียงใด (4 หมายถึง ส าคญัมาก, 3 หมายถึง ค่อนขา้ง

ส าคญั, 2 หมายถึง ไม่ค่อยส าคญั, 1 หมายถึง ไม่ส าคญั) 

 

รูปแบบข้อควำม 

8. รูปแบบขอ้ความเพียงอยา่งเดียว  
 
 
 
 
 
 
 
 
      ส าคญัมาก          ค่อนขา้งส าคญั          ไม่ค่อยส าคญั                                      ไม่ส าคญั 

 
 
           1       2        3               4 
 



9. ขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์ 
 
 
 
 
 
 
 
      ส าคญัมาก          ค่อนขา้งส าคญั          ไม่ค่อยส าคญั                                      ไม่ส าคญั 

 
 
           1       2        3               4 

 
10. ขอ้ความพร้อมสัญลกัษณ์แฮชแทก็ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      ส าคญัมาก          ค่อนขา้งส าคญั          ไม่ค่อยส าคญั                                      ไม่ส าคญั 

 
 
           1       2        3               4 

 
 



รูปแบบรูปภำพ   
11. ภาพแสดงเฉพาะตวัสินคา้ (Product photo) 
 
 
 
 
 
 
 
 
   ส าคญัมาก          ค่อนขา้งส าคญั          ไม่ค่อยส าคญั                                      ไม่ส าคญั 

 
 
           1       2        3               4 
 

12. ภาพใชพ้รีเซนเตอร์แสดงสินคา้ (Presenter Photo)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ส าคญัมาก          ค่อนขา้งส าคญั          ไม่ค่อยส าคญั                                      ไม่ส าคญั 

 
 
           1       2        3               4 

 



13. ภาพคอลลาจ (Collage photo) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ส าคญัมาก          ค่อนขา้งส าคญั          ไม่ค่อยส าคญั                                      ไม่ส าคญั 

 
 
           1       2        3                 4 

14.ภาพอี-โปสเตอร์ (e-Poster) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
    ส าคญัมาก          ค่อนขา้งส าคญั          ไม่ค่อยส าคญั                                      ไม่ส าคญั 

 
 
           1       2        3               4 



 
15. ภาพถ่ายแคนดิด (Candid Photo)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ส าคญัมาก          ค่อนขา้งส าคญั          ไม่ค่อยส าคญั                                      ไม่ส าคญั 

 
 
           1       2        3               4 

16. ภาพถ่ายมาโคร ถ่ายรายละเอียดระยะใกล ้(Macro Photo) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ส าคญัมาก          ค่อนขา้งส าคญั          ไม่ค่อยส าคญั                                      ไม่ส าคญั 

 
 
           1       2        3               4 



 
รูปแบบวดิิโอ 
17. วดีิโอบนอินสตาแกรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ส าคญัมาก          ค่อนขา้งส าคญั          ไม่ค่อยส าคญั                                      ไม่ส าคญั 

 
 
           1       2        3               4 

รูปแบบ Review 
18.การรีววิสินคา้จากลูกคา้ท่ีใชจ้ริง 
 

 

  

 

 

 

 
ส าคญัมาก          ค่อนขา้งส าคญั          ไม่ค่อยส าคญั                                      ไม่ส าคญั 

 
 
           1       2        3               4 



ตอนที ่4  กำรตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ำแฟช่ันสตรีผ่ำนช่องทำงอนิสตรำแกรม 
ค ำช้ีแจง : ท่านมีความเห็นในเร่ืองต่อไปน้ีอยา่งไร (4 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิง่, 3 หมายถึง เห็นดว้ย, 2 หมายถึง 
ไม่เห็นดว้ย, 1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่) 
 
19. ท่านมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีบนร้านคา้อินสตาแกรมในช่วงเดือนน้ี 
 

เห็นด้วยอย่ำงยิง่ เห็นด้วย ค่อนข้ำงไม่เห็นด้วย ไม่เห็นด้วย 
    

    

 

ตอนที ่5  ควำมคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆ  

20.  ท่านคิดวา่ร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่สตรีในอินสตาแกรมส่วนใหญ่ควรปรับปรุงในดา้นบา้ง 

………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………… 

 

 

ขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูงทีไ่ด้เสียสละเวลาตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 
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