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บทคัดย่อ  
 การวิจัยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทาง 
Instagram ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นความน่าเช่ือถือ และดา้นการใช้งาน
แอปพลิเคชนั โดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ประชากรในการวิจยัครั้ งน้ีคือ ประชากรท่ีเคยมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือ
เส้ือผา้ผ่านช่องทางอินสตาแกรมท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 
เคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มู ลโดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์  (SPSS Version 25.0) หาค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย (�̅�)  
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 
 ผลการวิจัยพบว่า 1.) มีประชาชนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 400 คน 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน จ านวน 336 คน คิดเป็นร้อยละ 84.00 มีอายุ 21 – 30 ปี 



จ านวน 298 คน คิดเป็นร้อยละ 74.50 มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 243 คน 
คิดเป็นร้อยละ 60.80 มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 
60.00 มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาทจ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50  

2.) ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทาง Instagram ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่าดา้นท่ีอยู่
ในระดับมากท่ีสุด คือ ด้านการใช้งานแอปพลิเคชัน ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นความน่าเช่ือถือ และดา้นราคา ตามล าดบั 
ค ำส ำคัญ : อินสตาแกรม , อิทธิพล ,ส่วนประสมทางการตลาด 
 
ABSTRACT 

The aim of this study is to investigate the factors affecting on clothing purchasing 
via Instagram  people in Bangkok. These elements included products, price, distribution, 
marketing promotion, credibility, and application. We classified the sample groups 
according to personal factors such as gender, age, education, occupation, and average 
monthly income. A total of 400 people who used to buy clothes via Instagram and 
resided in Bangkok was included as sample size in this study by the questionnaires. The 
SPSS Version 25.0 program was used for the statistical analysis in this experiment to 
get the results of percentage (%), mean (�̅�) and standard deviation (SD).  

The results of this study found 1.) That 336 individuals who answered the 
questionnaire are female accounted for 84 percent. Most of them were 298 persons 
(74.5%) aged 21-30 years old. Most are Bachelor’s degree 243 persons representing 
60.80%. Two hundred and forty people accounted for 60 percent worked as private 
company employees. The most prevalent of average monthly income showed 170 
persons (42.5%) got 25,001 – 35,000 baht/month.  

2.) The factors affecting on clothing purchasing via Instagram  people in 
Bangkok. showed the highest level when considering each side. We found that the 



highest level was the usability of the application, marketing promotion, distribution, 
product, respectively and price. The high level was the reliability. 
Keyword: Instagram , Incidence  , Marketing Mix 
 
บทน า  
  แพลตฟอร์ม Instagram ถือเป็นเคร่ืองมือส าคญัในการต่อยอดธุรกิจให้กับแบ-
รนด์สินคา้ต่าง ๆ ท่ีท าให้การส่ือสารและเช่ือมต่อกับผูบ้ริโภค รวมไปถึงการเปิดขาย
สินคา้และบริการต่าง ๆ เป็นไปได้ง่ายมากขึ้น Instagram ถือเป็นแพลตฟอร์มท่ีได้รับ
ความนิยมมากท่ีสุด และยงัคงมีอตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ทั้งยงัมีการเสริมตวัช่วยใน
การท าธุรกิจ คือ Instagram Business Tools ท่ีจะช่วยให้โพสต์การขายต่าง ๆ เข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้เป็นอย่างดี และสถิติท่ีน่าสนใจบนแพลตฟอร์มคือคอนเทนต์ท่ีมี
ผูใ้ช้งานเอ็นเกจมากท่ีสุดใน 3 อนัดับแรก ได้แก่ 1. สินคา้เคร่ืองใช้ส่วนตวั (Personal 
Goods) 2. แฟชั่น (Fashion) และ 3. ความสวยความงาม (Beauty) ความโดดเด่นของ 
Instagram Shopping คือฟีเจอร์ท่ีมอบประสบการณ์ให้ตรงกบัความตอ้งการของผูใ้ช้งาน
แต่ละคน อีกทั้งยงัช่วยให้ผูซ้ื้อ ผูข้าย และครีเอเตอร์ไดเ้ช่ือมต่อถึงกนั สะดวกต่อการซ้ือ
ขายสินคา้บนช่องทางออนไลน์ได ้ 
 จากเหตุผลดงักล่าวขา้งตน้ ผูศ้ึกษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทาง Instagram ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อท าความ
เขา้ใจในพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านแอปพลิเคชนัอินสตาแกรม การเขา้ใจ
ปัญหาของแอปพลิเคชันท่ีประชาชนส่วนใหญ่พบเจอในการซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง
อินสตาแกรม เพื่อน าไปแกปั้ญหา ประยกุต ์และน าไปปรับใชก้บัการพฒันาธุรกิจส่วนตวั 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย  
 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทาง Instagram ของประชาชนใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 
 



ขอบเขตของการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจยั เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทาง Instagram ของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอบเขตการวิจยัดงัน้ี 
 ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 ตัวแปรอิสระ คือ  

1. ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
ตัวแปรตาม คือ  
2. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทาง Instagram ของประชาชนในเขต 

กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นความน่าเช่ือถือ และดา้นการใชง้านแอปพลิเคชนั 
 ขอบเขตด้านประชากร 

ประชากรท่ีศึกษาเป็นผู ้บริโภคซ่ึงมีท่ีอยู่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
ประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ประเภทเส้ือผา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ Instagram  

ขอบเขตด้านระยะเวลา 
การเก็บรวบรวมข้อมูล และวิเคราะห์ข้อมูลระหว่าง เดือนธันวาคม 2563 - 

กุมภาพนัธ์ 2564 
 
ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย 

1. ท าให้ทราบถึงปัจจัยท่ีส่งผลต่อการซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทาง Instagram ของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครอันเป็นแนวทางในการพฒันาด้านการตลาดของ
ผูป้ระกอบการบนแพลตฟอร์ม Instagram ให้ตรงการความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

2. สามารถน าผลการวิจยัไปใช้ประโยชน์ในดา้นการวางแผนการตลาด เพื่อให้มี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากยิ่งขึ้น และเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัทางธุรกิจ 

 
 
 



กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 
 

 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 Wheelen L. Thomas and Hunger J David (2012)  กล่าวว่ า  ส่วนประสมทาง
การตลาด หมายถึง การรวมกนัโดยเฉพาะอยา่งยิ่งตวัแปรท่ีส าคญัภายใตก้ารความคุมของ
องค์กรท่ีสามารถใช้ในการท าให้เกิดความตอ้งการและไดร้ับประโยชน์จากการแข่งขนั 
ตวัแปรเหล่าน้ี ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และราคา 
โดยตวัแปนรเหล่าน้ีจะมีองคป์ระกอบยอ่ยท่ีสามารถน ามาวิเคราะห์เพื่อปรับให้เหมาะสม
กบัความสามารถขององคก์ร 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 Lawin (1951) ไดอ้ธิบายพฤติกรรมไวว้่า พฤติกรรมของมนุษยล์ว้นเป็นผลมาจาก
การปฏิสัมพันธ์ระหว่างลักษณะส่วนบุคคล กับสภาพแวดล้อม ซ่ึงอาจจะเป็น
สภาพแวดลอ้มทาง สภาพแวดลอ้มทางจิตวิทยา การตดัสินใจซ้ือสินคคา้อย่างใดอย่าง

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. การศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

ปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทาง 

Instagram  

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5. ดา้นการใชง้านแอปพลิเคชนั 

6. ดา้นความน่าเช่ือถือ 



หน่ึงบุคคลแต่ละคนจะมีการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากมีลกัษณะส่วนบุคคลและ
อยู่ในสถานการณ์ท่ีแตกต่างกนั ผูท่ี้มีลกัษณะเป็นตวัของตนเองย่อมมีความตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ท่ีเป็นตนเองมากกว่าผูท่ี้มีลกัษณะชอบตามแฟชัน่ การอยู่ในสถานการณ์ท่ีสังคมมี
บรรทดัฐานว่า การเดินตามผูใ้หญ่ หมาไม่กดั หรือการกระท าตามผูอ้าวุโสว่าเป็นส่ิงท่ีพึง
กระท า  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ 
Kotler & Armstrong (1997)  อธิบายพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภคไว้ว่ า 

พฤติกรรมจะเกิดขึ้นไดต้อ้งมีส่ิงเร้าท าให้เกิดขึ้น และจากส่ิงเร้าจะกลายเป็นแรงจูงใจให้
แสดงพฤติกรรมดังกล่าวเพื่อตอบสนองต่อส่ิงต่าง ๆ อีกนัยคือเป็นการประยุกต์ “S-R 
Theory” ท่ีเป็นทฤษฎีจิตวิทยาดั้งเดิม เป็นตวัตน้แบบแสดงพฤติกรรมการซ้ือของผูริ้โภค 

ส่ิงเร้าทางการตลาดประกอบดว้ย “4P’s” คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่ายและ
การส่งเสริมการตลาด ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีควบคุมไดส่้วนส่ิงเร้าอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัตวัแปรท่ี
ไม่สามารถควบคุมได ้อยูใ่นส่ิงแวดลอ้มรอบตวั ผูบ้ริโภคอนัมีอิทธิพลผลกัดนัต่อการซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยสภาวะเศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง และวฒันธรรม ส่ิงเร้า
ใจทั้งหมดเหล่าน้ีจะเป็นตัวน าเข้า (Input) เข้าสู่กล่องด า (สมอง) ผ่านกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือท่ีเกิดขึ้นภายในสมองหรือกล่องด าซ่ึงมองไม่เห็นและจะปรากฏ แสดงผล
ออกมา (Output) อนัเป็นพฤติกรรมตอบสนองท่ีมองเห็นได ้คือ การตดัสินใจซ้ือ เลือก
ผลิตภณัฑ ์เลือกตรา เลือกผูจ้  าหน่าย เลือกเวลาซ้ือและจ านวนซ้ือ 

ข้อมูลเก่ียวกับ Instagram 
อินสตาแกรม (Instagram) เป็นโปรแกรมแบ่งปันรูปภาพและคลิปวิดีโอสั้นๆ ถูก

คิดคน้ขึ้นมาในเดือนตุลาคม พ.ศ. 2553 ผูใ้ช้งานสามารถถ่ายรูปและตกแต่งรูปภาพได้
ตามใจตอ้งการ และแบ่งปันผ่าน โซเชียลเน็ตเวิร์ก โดยการตกแต่งรูปนั้นจะเน้นในแนว
ยอ้นยุค หรือ กลอ้งโพลารอยด์ ในช่วงแรก อินสตาแกรมรองรับการใช้งานบน ไอโฟน , 
ไอแพด และ ไอพอดทชั ต่อมาในเดือนเมษายน พ.ศ. 2555 ทางบริษทัก็ไดเ้พิ่มการรองรับ
ระบบ แอนดรอยด์ ซ่ึงรองรับตั้งแต่ แอนดรอยด์ เวอร์ชัน 2.2 ปัจจุบนัสามารถดาวน์
โหลดไดท้าง ไอทูนส์ และ กูเกิลเพลย ์
 



งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
ชลิดา คงสนิท และ อ.ดร.พีรยุทธ โอรพนัธ์ (2563) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เคร่ืองแต่งกาย SOS (Sense of Style) ผลการวิจัยพบว่า เพศ
หญิง มีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 91.0 ซ่ึงมีช่วงอายุ 26-33 ปี โดยการสั่งซ้ือเคร่ืองแต่งกายประเภท
เส้ือผา้มากท่ีสุด ค่าเฉลี่ยอยูท่ี่ 83.7 และเหตุผลการเลือกเปิดรับข่าวสารร้านเคร่ืองแต่งกาย  
SOS (Sense of Style) ผ่านอินสตาแกรม (Instagram) คือ เพื่อต้องการทราบราคาสินคา้
มากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ยอยูท่ี่ 21.7 ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดใ้ห้ความส าคญัในประเด็นเคร่ืองแต่งกาย
มีการออกแบบสวยงาม ทนัสมยั มีค่าเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ 3.29 ดา้นราคา ไดใ้ห้ความส าคญั
ในประเด็นการมีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน มีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 3.4 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ไดใ้ห้ความส าคญักบัประเด็นท าเลท่ีตั้งร้าน สะดวกต่อการเดินทาง ค่าเฉลี่ยอยูท่ี่ 3.4 และ
กลุ่มตวัอย่างมีความถี่ในการซ้ือสินคา้จากร้านเคร่ืองแต่งกาย SOS (Sense of Style) 1-2 
ครั้ งต่อเดือน ร้อยละ 85 

กิตติมา เวชมงคล (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือครีม
บ ารุงผิวหน้าระดบั Counter Brand ผ่านสังคมออนไลน์(อินสตราแกรม) ของผูบ้ริโภคท่ี
อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลจากวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง ซ่ึง
มีอายุเฉลี่ยอยู่ท่ี 20-29 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็น
พนักงานเอกชนและมีรายได้เฉลี่ยอยู่ท่ี 15,000 – 30,000 บาท ด้านผลิตภัณฑ์ ผู ้ซ้ือ
ต้องการได้รับสินคา้ตรงกบัรูปภาพท่ีเห็นในอินสตาแกรมมากท่ีสุด ซ่ึงค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.86 ดา้นราคา ผูซ้ื้อตอ้งการราคาท่ีเหมาะสมเมื่อเทียบกบัคุณภาพท่ีได ้ค่าเฉลี่ยอยูท่ี่ 4.92 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผูซ้ื้อต้องการประหยดัเวลาในการเดินทางและมีบริการ
จดัส่งหลากหลายรูปแบบ ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.95 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี่ยคือ 4.34 
ผูซ้ื้อตอ้งการให้มีการประชาสัมพนัธ์อยา่งสม ่าเสมอมากท่ีสุด 

กฤตินา จนัทร์หวร (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ก๊ิฟช็อป ผ่านทางแอปพลิเคชันอินสตาแกรมของผูบ้ริโภคระดับชั้นมธัยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็น
ร้อยละ 91 อยู่ในระดับชั้นมธัยมศึกษาตอนต้น ร้อยละ 51 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วน
ประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้ริโภคท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 4.54 คือ ด้านความสะดวก 



ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 4.56 คือ มีสินคา้หลากหลายรูปแบบ 
ดา้นตน้ทุนผูบ้ริโภคท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 4.58 คือคิดค่าบริการในการจดัส่งท่ีเหมาะสม ดา้น
ความสะดวกท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 4.67 คือ ขั้นตอนในการติดต่อสั่งซ้ือง่าย   

ภทัรานิษฐ์ ฉายสุวรรณคีรี (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้จากร้านค้าในเครือข่ายเฟซบุ๊คและอินสตาแกรม ผลการวิจัยพบว่า ข้อมูล
ทางดา้นประชากรศาสตร์ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 87.8 เพศชาย ร้อยละ 12.2 อายุ
ระหว่าง 22-30 ปี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 51.6  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 66.7 ประกอบอาชีพเป็นพนกังานเอกชน ร้อยละ 69.9 มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท ร้อยละ 28.4 และมีสถานภาพโสดคิดเป็นร้อยละ 
79.5 ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากบั 4.37 ดา้นราคามีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ 4.29 ดา้น
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ท่ี 4.59 ด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี่ย
สูงสุดอยูท่ี่ 3.78 ดา้นบุคคล ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ 4.20 ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ 4.38 ดา้นกระบวนการค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ 4.5  

รังสรรค์ สุธีสิริมงคล (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่เป็นผูห้ญิง มีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 63.00 ซ่ึงมีอายุเฉลี่ยอยู่ท่ี 21-30 ปี มีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 65.75 มี
สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 49.22 มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
62.25 ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 54.25 มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
10,000 – 19,999 บาท คิดเป็นร้อยละ 42.00 ด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.68 ด้าน
ราคามีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.63 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.71 ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.61 ดา้นการให้บริการส่วนบุคคลมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.69 ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.69 

สุธาทิพย ์ทัว่จบ (2562) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี อ าเภอพุทธมณฑล จังหวดันครปฐม จาก
ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซ่ึงมีร้อยละ 61.50 มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 3,001 – 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.75 ผูท่ี้มีรายไดสู้งกว่า 7,001 บาทต่อ
เดือนร้อยละ 16.00 ซ่ึงส่วนใหญ่พกัอาศยัอยู่ท่ีหอพกัร้อยละ 48.50 ผูป้กครองโดยส่วน



ใหญ่มีรายไดอ้ยู่ท่ี 40,001 – 50,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 25.25 ดา้นผลิตภณัฑ์
พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.06 ด้านราคาพบว่าค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 4.51 ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายพบว่าค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 3.98 ดา้นการส่งเสริมการตลาดพบว่าค่าเฉลี่ย
อยูท่ี่ 4.69 4.86 ดา้นเทคโนโลยีพบว่าค่าเฉลี่ยอยูท่ี่ 4.59  
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 เป็นการวิจยัโดยใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research Approach) 
โดยใช้การวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) และใช้วิธีการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม 
(Questionnaire) 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ประชากรท่ีเคยมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือเส้ือผา้
ผ่านช่องทางอินสตาแกรมท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีผูว้ิจยัท าการ
เก็บแบบสอบถามจ านวนรวมทั้งส้ิน 400 ชุด ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน ก าหนดค่า
ความเช่ือมั่น 95% และความคลาดเคลื่อนท่ีสามารถยอมรับได้เท่ากับ 0.05% ผูว้ิจัย
เลือกใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
1.แจกแบบสอบถามให้แก่ประชากรท่ีก าหนดไว ้โดยใชว้ิธีการแจกแบบสอบถาม

ผ่านทางออนไลน์โดยใช ้Google Form 
2.ตอบขอ้ซักถามบางประการท่ีผูต้อบแบบสอบถามอาจจะต้องการค าอธิบาย

เพิ่มเติม 
3.รวบรวมแบบสอบถามท่ีไดร้ับขอ้มูลครบถว้นแลว้ เพื่อน าไปจดัท าและเตรียม

ส าหรับการวิเคราะห์ 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผูว้ิจยัท าการประมวลผลวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรม

ส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ (SPSS Version 25.0) 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 



1. ค่าร้อยละ (Percentage) ส าหรับวิเคราะห์เพื่อบรรยายปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล 
2. ค่าเฉลี่ย (�̅�) 
3. ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ส าหรับวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือเส้ือผา้

ผ่านช่องทาง Instagram ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 1 ด้านเพศ พบว่า ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด
จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน จ านวน 336 คน คิดเป็นร้อยละ 84.00 
และเพศชาย จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 ส่วนใหญ่มีอายุ21 – 30 ปี จ านวน 298 
คน คิดเป็นร้อยละ 74.50 รองลงมาคือ 31 – 40 ปี จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.30, 41 
– 50 ปี จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.80, ไม่เกิน 20 ปี จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.30 และ 51 ปีขึ้นไป จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.30 ตามล าดับ ส่วนใหญ่ มีระดับ
การศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 60.80 รองลงมาคือ ระดับ
ปริญญาโท จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.30, ต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 19 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.80 และสูงกว่าปริญญาโท จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.30 ตามล าดับ 
ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 240 คน คิดดเป็นร้อยละ 60.00 
รองลงมาคือ เจา้ของกิจการ / ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 77 คน คิดเป็น 19.30, ขา้ราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.80 และนักเรียน / นักศึกษา จ านวน 16 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามล าดับ ส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท
จ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50 รองลงมาคือ 15,001 – 25,000 บาท จ านวน 129 คน 
คิดเป็นร้อยละ 32.30, 35,001 – 45,000 บาท จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00, มากกวา่ 
45,000 บาท จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 และ ไม่เกิน 15,000 บาท จ านวน 19 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4.80 ตามล าดบั  
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนท่ี 2 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทาง 
Instagram ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร มีองคป์ระกอบ 6 ดา้น โดยผูว้ิจยัจะท า
การวิเคราะห์ดว้ยค่าเฉลี่ย (�̅�) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทาง Instagram ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่



ในระดับมากท่ีสุด ( �̅�= 4.46) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านท่ีอยู่ในระดับมาก
ท่ีสุด คือ ดา้นการใช้งานแอปพลิเคชัน ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นความน่าเช่ือถือ และดา้นราคา( �̅�= 4.52 , �̅�  = 4.50 ,  �̅�  = 
4.46 , �̅� = 4.45 , �̅� = 4.45, �̅� = 4.40) ตามล าดบั 
 
สรุปผลการวิจัย   

 ปัจจัยส่วนบุคคล 
 การศึกษาเร่ือง  ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทาง Instagram ของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล มีประชาชนผูต้อบ
แบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน จ านวน 336 คน 
คิดเป็นร้อยละ 84.00 และเพศชาย จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 ส่วนใหญ่มีอายุ 
21 – 30 ปี จ านวน 298 คน คิดเป็นร้อยละ 74.50 รองลงมาคือ 31 – 40 ปี จ านวน 81 คน 
คิดเป็นร้อยละ 20.30, 41 – 50 ปี จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.80, ไม่เกิน 20 ปี จ านวน 
9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.30 และ 51 ปีขึ้นไป จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.30 ตามล าดบั 
ส่วนใหญ่ มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 60.80 
รองลงมาคือ ระดบัปริญญาโท จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.30, ต ่ากว่าปริญญาตรี 
จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.80 และสูงกว่าปริญญาโท จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 
0.30 ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 240 คน คิดดเป็น
ร้อยละ 60.00 รองลงมาคือ เจา้ของกิจการ / ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 77 คน คิดเป็น 19.30, 
ขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.80 และนักเรียน / นักศึกษา 
จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 25,001 – 
35,000 บาทจ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50 รองลงมาคือ 15,001 – 25,000 บาท 
จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.30, 35,001 – 45,000 บาท จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อย
ละ 15.00, มากกว่า 45,000 บาท จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 และ ไม่เกิน 15,000 
บาท จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.80 ตามล าดบั 

ปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทาง Instagram ของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร  



โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่าดา้นท่ีอยู่ในระดบั
มากท่ีสุด คือ ดา้นการใช้งานแอปพลิเคชนั ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นความน่าเช่ือถือ และดา้นราคา ตามล าดบั 
 
อภิปรายผล   
 1.ด้านผลิตภัณฑ์ 
 โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีระดบัความ
คิดเห็นมากท่ีสุด คือ เส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านแอปพลิเคชันอินสตาแกรมมีความหลากหลาย 
ร้านคา้ในอินสตาแกรมเป็นท่ีรู้จัก มีช่ือเสียง เส้ือผา้ท่ีได้ตรงตามความต้องการตรงกบั
ภาพท่ีเห็น ร้านคา้ในอินสตาแกรมมีสินคา้พร้อมส่งทนัที และร้านคา้ในอินสตาแกรม
บอกขอ้มูลรายละเอียดสินคา้ครบถว้น ร้านคา้ในอินสตาแกรมมีสินคา้ความแตกต่างจาก
แอปพลิเคชันอ่ืนและเส้ือผา้ท่ีซ้ือผ่านอินสตาแกรมทุกร้านมีคุณภาพดี ตามล าดับ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชลิดา คงสนิท และ อ.ดร.พีรยทุธ โอรพนัธ์ (2563) ศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เคร่ืองแต่งกาย SOS (Sense of Style) 
 2.ด้านราคา 
 โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุดเมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็น
ในระดบัมากท่ีสุด คือ สินคา้ท่ีสั่งจากร้านในอินสตาแกรมมีค่าจดัส่งท่ีเหมาะสม  สินคา้ท่ี
สั่งจากร้านในอินสตาแกรมมีการให้ส่วนลดต่าง ๆในช่วงเทศกาล สินคา้จากร้านใน
อินสตาแกรมมีราคาสินคา้ระบุชัดเจน และสินคา้ท่ีสั่งจากร้านในอินสตาแกรมมีราคาถูก
กว่าซ้ือจากแอปพลิเคชนัอ่ืน ๆ  ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกิตติมา เวชมงคล 
(2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมบ ารุงผิวหน้าระดับ 
Counter Brand ผ่านสังคมออนไลน์(อินสตราแกรม) ของผูบ้ริโภคท่ีอาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุดเมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็น
ในระดับมากท่ีสุด คือ สามารถสั่งสินคา้ได้ตลอด 24 ชั่วโมง สินค้าท่ีสั่งจากร้านใน
อินสตาแกรมมีการจัดส่งท่ีตรงเวลา  สะดวกในการช าระเงินเน่ืองจากมีหลากหลาย



ช่องทางให้เลือกช าระเงิน สินคา้ท่ีสั่งจากร้านในอินสตาแกรมมีบริการจดัส่งครบคลุมทุก
พื้นท่ี อินสตาแกรมมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบเพื่อให้ง่ายต่อการคน้หาสินคา้  ตามล าดบั
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กฤตินา จนัทร์หวร (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือสินค้าก๊ิฟช็อป ผ่านทางแอปพลิเคชันอินสตาแกรมของผู ้บริโภค
ระดบัชั้นมธัยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4.ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุดเมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความ
คิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด คือ ร้านคา้ในอินสตาแกรมมีการประชาสัมพนัธ์ โฆษณาอย่าง
ตลอด มีการให้ส่วนลดเมื่อซ้ือสินคา้ครั้ งแรก  มีการให้ส่วนลดในการซ้ือครั้ งถดัไปเมื่อ
ลูกคา้ท าการรีวิวสินคา้ให้ ร้านมีการส่งขอ้มูล ข่าวสารสินคา้ใหม่ๆ แจ้งลูกคา้อยู่ เสมอ
และมีโปรโมชั่นส่งฟรีเมื่อซ้ือสินค้าครบตามท่ีก าหนด ตามล าดับ ซ่ึงสอดคล้องกับ
งานวิจัยของภัทรานิษฐ์ ฉายสุวรรณคีรี (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊คและอินสตาแกรม 
 5.ด้านความน่าเช่ือถือ 

 โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุดเมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความ
คิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด ร้านคา้มีส่งสินคา้ท่ีสะดวกและปลอดภยั มีระบบการช าระเงิน
ท่ีปลอดภยั มีการจดัเก็บขอ้มูลลูกคา้ไดอ้ยา่งน่าเช่ือถือ ร้มีนโยบายการเก็บขอ้มูลส่วนตวั
ลูกค้าอย่างชัดเจนและร้านค้ามีหน้าร้านจริง สามารถตรวจสอบได้  ตามล าดับซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของรังสรรค์ สุธีสิริมงคล (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 
 6.ด้านการใช้งานแอปพลิเคชัน 

โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุดเมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็น
ในระดบัมากท่ีสุด คือ แอปพลิเคชนั อินสตาแกรมช่วยให้สามารถเลือกซ้ือสินคา้ได ้24 
ชัว่โมง มีการประมวลผลรวดเร็วในการส่งขอ้มูล ท าให้ติดต่อผูข้ายไดง่้ายกว่าแอปพลิเค
ชนัอ่ืนและแอปพลิเคชนัอินสตาแกรมใช้งานง่าย ตามล าดบัซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ
สุธาทิพย ์ทัว่จบ (2562) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัออนไลน์
ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี อ าเภอพุทธมณฑล จงัหวดันครปฐม 



ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย  
 ด้านผลิตภัณฑ์ 

 ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ ร้านคา้ควรหาเส้ือผา้ท่ีมีความแตกต่าง หลากหลายแนวมา
เสนอขาย เพื่อให้ลูกคา้เกิดความสนใจและความตอ้งการซ้ือ ท าการประชาสัมพนัธ์หรือ
ท าการส่งเส้ือผา้ตัวอย่างให้กับ Influencer หรือดารา นักแสดงท าการรีวิวลงในส่ือ
ออนไลน์ของตน  
 ด้านราคา 

ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ ร้านคา้ควรมีผูใ้ห้บริการทางดา้นขนส่งหลากหลายบริษทั 
เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดม้ีสิทธิเลือกผูใ้ห้บริการจดัส่งเอง ร้านคา้ควรเพิ่มรายละเอียดท่ีชดัเจน 
หรือเง่ือนไขในการให้ส่วนลดท่ีชดัเจนกบัลูกคา้  
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ มีแอดมินหรือหน่วยบริการท่ีสามารถรับค าสั่งซ้ือไดต้ลอด 
24 ชั่วโมง เพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองลูกคา้ได้อย่างทนัที ก าหนดเวลาในการจัดส่ง
สินคา้ หากลูกคา้ท าการสั่งสินคา้ภายใน 9 โมง ทางร้านจะท าการส่งให้ภายในวนั แต่หาก
ท าการสั่งซ้ือหลงัเท่ียงจะท าการส่งสินคา้ในวนัถดัไป เพื่อเป็นมาตรฐานในการส่งสินคา้ 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ส่ิงท่ีต้องปรับปรุง คือ ท าการประชาสัมพันธ์หลากหลายช่องทางนอกเหนือ
ช่องทางหลกัคืออินสตาแกรม เพื่อให้ลูกคา้ไดเ้ห็นสินคา้หรือช่ือของร้านคา้ ให้ส่วนลด
ลูกคา้ท่ีซ้ือครั้ งแรกไดท้ดลองคุณภาพของเส้ือผา้ ว่าคุม้ค่ากบัจ านวนเงินท่ีเสียไป เพิ่มให้
เกิดการทดลองใชแ้ละเพิ่มฐานลูกคา้ 
 ด้านความน่าเช่ือถือ  

ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ เลือกขนส่งท่ีเช่ือถือได ้ท าการห่อสินคา้ท่ีแน่นหนา เพื่อ
ป้องกนัการเสียหายอนัเกิดจากการขนส่ง และท าการติดตามพสัดุสินคา้เพื่อให้แน่ใจว่าถงึ
มือลูกคา้อยา่งปลอดภยั  
 ด้านการใช้งานแอปพลิเคชัน 

ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ ทางร้านควรสร้างขอ้ความตอบกลบัอตัโนมตัิ เพื่อความ
สะดวกในการตอบค าถาม 24 ชัว่โมง ร้านคา้ควรเพิ่มฝ่ายในการรับค าสั่งซ้ือภายหลงัจาก



ท่ีแอปพลิเคชนัมีค  าสั่งมาจากลูกคา้ เพื่อท าการตอบสนองในการเช็คสินคา้และจดัเตรียม
สินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
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