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บทคัดย่อ 
 

งานวิจัยจัดท าข้ึนเพ่ือศึกษาความสัมพันธ์และอิทธิพลของปัจจัยการประหยัดต้นทุนและเวลา 
ปัจจัยความสะดวก ปัจจัยความเสี่ยง ปัจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยทรัพยากรและ
ทักษะของลูกค้า ปัจจัยการตรวจสอบของลูกค้า ปัจจัยการอ้างอิงจากดาราหรือคนดังผ่านอินสตาแก
รม ที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผู้บริโภคท่ี
เป็นผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดย
ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม จ านวน 300 ชดุ จากผู้บริโภคท่ีเป็นผู้หญิงในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีความตั้งใจ หรือก าลังมีความตั้งใจ ซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าผ่านทาง
แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม และน ามาวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา ซึ่งประกอบด้วย 
ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และท าการทดสอบสมมติฐานโดยการ
วิเคราะห์ความสัมพันธ์โดยใช้ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product-moment 
Correlation Coefficient) และวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis: 
MRA)  

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยทรัพยากรและทักษะของ
ลูกค้า ปัจจัยการตรวจสอบของลูกค้า ปัจจัยการอ้างอิงจากดาราหรือคนดังผ่านอินสตาแกรมที่มีผลต่อ
ความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผู้บริโภคท่ีเป็นผู้หญิงใน

เขตกรุงเทพมหานคร คือ ปัจจัยการอ้างอิงจากดาราหรือคนดังผ่านอินสตาแกรม (β = 0.393) ปัจจัย

การตรวจสอบของลูกค้า (β = 0.281) ปัจจัยการประหยัดต้นทุนและเวลา (β = 0.147) โดยมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ส่วนปัจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยทรัพยากรและทักษะ
ของลูกค้า ปัจจัยความเสี่ยง และปัจจัยความสะดวกไม่มีอ านาจพยากรณ์ต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิวหน้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผู้บริโภคท่ีเป็นผู้หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
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ABSTRACT 
 

The researcher attempted to formulate an analytical model for studying the 
relationships and the influence of factors affecting purchase intention of facial skin 
care products through Instagram application of females in Bangkok. The author 
surveyed 300 females who had intended or would intend to purchase facial skin care 
products through Instagram application. The data analyzed using descriptive 
statistical tools such as means, modes, percentiles, and standard deviations. Testing 
of the hypothesis were done through Pearson Product-moment Correlation 
Coefficient and Multiple Regression Analysis: MRA.         

The researcher also found that the following factors were tested to be 
affected purchase intention of facial skin care products through Instagram application 
of females in Bangkok at .01 level of significance: Celebrities’ Instagram References 

(β = 0.393), Customer Review (β = 0.281), and Cost and Time Savings (β = 0.147). 
The remaining factors engaged in this research, Convenience, Risk, Product Variety, 
and Consumer Resources and Skills, were not found to be significantly affected 
purchase intention of facial skin care products through Instagram application of 
females in Bangkok. 

 
Keywords: Celebrities’ Instagram References, Customer Review, Cost and Time 
Savings, Purchase Intention, Facial Skin Care Products 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา      

 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เปนสิ่งท่ีเก่ียวของกับชีวิตประจําวันของคนท่ัวไปอยูเสมอ ตั้งแตตื่น

นอนจนถึงการเขานอน การใชผลิตภัณฑเก่ียวกับการบํารุงผิวหนาเปนศิลปะอยางหนึ่งท่ีมีมาตั้งแต

โบราณ ซ่ึงมีการใชมาตั้งแตอียิปตโบราณ อินเดีย จีน โดยผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในยุคแรกๆ มี

กรรมวิธีในการผลิตไมแนนอน ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาบางประเภทมีขายภายในรานขายยา การผลิต

เปนความรูสวนบุคคลท่ีสืบทอดมาจากการศึกษา คนควา ลองผิดลองถูก จนถึงปลายศตวรรษท่ี 19 ได

มีการนําวิทยาศาสตรสมัยใหมเขามาใชในการผลิตแทนการผลิตสมัยเกา การท่ีมีกรรมวิธีการผลิตท่ี

แนนอนทําใหผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามีคุณภาพ และเกิดการสรางตรายี่หอ ซ่ึงสามารถสรางรายได

ใหกับผูผลิตทําใหมีการเพ่ิมการผลิต และปรับปรุงสินคาใหมีคุณภาพสูงข้ึน ซ่ึงตอมาไดมีความรูทาง

วิทยาศาสตรสมัยใหมเขามาปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยเฉพาะอยางยิ่งวิชาเคมีไดมี

สวนในการพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาใหมีคุณภาพสูงข้ึน โดยการผลิตแตละครั้งตองมี

สวนประกอบท่ีไดมาตรฐานเดียวกัน มีการตรวจสอบคุณภาพ ตลอดจนการรักษาผลิตภัณฑตางๆ 

สําหรับผิวหนา ซ่ึงปจจุบันจะเห็นไดวาไมวาเพศชายหรือเพศหญิง ตางใหความสําคัญกับผิวพรรณมาก

ข้ึนไมวาจะเปนผิวหนาหรือผิวกาย สงผลใหผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาเปนสิ่งท่ีผูบริโภคใหความสนใจมาก

ข้ึน และสถิติอัตราการเจริญเติบโตของการซ้ือขายผลิตภัณฑท่ีผานมาของประเทศไทย มีอัตราการ

เจริญเติบโตข้ึนเรื่อยๆ ระหวางป 2554-2556 ดังนี้ 
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ตารางท่ี 1.1: แสดงอัตราการเจริญเติบโตของผลิตภัณฑบํารุงผิวของประเทศไทย ป 2554-2556 

 

ประเภทของ

ผลิตภัณฑ 

มูลคา (ลานเหรียญดอลลาร) อัตราการเจริญเติบโต สวนแบงการตลาด 

2554 2555 2556 เทียบกับป 2555 (%) 2556 (%) 

Hair Care 362 328 351 7 30 

Make Up 350 328 351 7 30 

Skin Care 409 404 432 7 37 

Perfume 47 33 35 6 3 

Total 1,168 1,093 1,169 7 100 

 

ท่ีมา: สํานักงานสถิติแหงชาติ.  (2556).  การเจริญเติบโตของผลิตภัณฑบํารุงผิวของประเทศไทย ป  

 2554-2556.  สืบคนจาก http://www.bangkokbiznews.com/. 

        

 ปจจุบันนี้โลกไดมีการพัฒนาข้ึนทุกวันซ่ึงเปนเรื่องท่ีหลีกเลี่ยงไมไดท่ีการดําเนินชีวิตประจําวัน

ของคนทุกคนก็จะตองเปลี่ยนแปลงไป จากในอดีตท่ีเราตองการเพียงแคปจจัยสี่ในการดํารงชีวิตข้ัน

พ้ืนฐาน แตการเขามาของเทคโนโลยีไดนํามาซ่ึงสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ และสิ่งหนึ่งท่ีมี

ความสําคัญรองลงมาจากปจจัยสี่ซ่ึงหลีกเลี่ยงไมไดท่ีทุกคนตองการคือ การสื่อสาร ซ่ึงในปจจุบันนี้การ

สื่อสารไดขยายตัวไปมากจากรูปแบบเดิมๆ เชน โทรเลข โทรศัพท และสุดทายคือการเขามาของโลก 

อินเทอรเน็ต Cyber ท่ีทําใหทุกๆอยางงายข้ึน โดยเครื่องมือท่ีมีความสําคัญในโลกปจจุบันซ่ึงเปน

ปจจัยท่ีหาสําหรับโลกปจจุบัน คือ สมารตโฟน และแทปเล็ตตางๆ 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1: แผนภาพอุปกรณท่ีใชในการเขาถึงอินเทอรเน็ตในประเทศไทย ประจําป 2557 
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ท่ีมา: สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน). (2557). ผลการสํารวจพฤติกรรม 

 ผูใชงานอินเทอรเน็ตในประเทศไทย ป 2557.  สืบคนจาก http://thumbsup.in.th/. 

 

 ในเรื่องอุปกรณท่ีใชในการเขาถึงอินเทอรเน็ตท่ีใชบอยท่ีสุดนั้น “สมารตโฟน” เปนอุปกรณท่ี

ผูตอบแบบสํารวจใชงานมากท่ีสุด โดยคิดเปนรอยละ 77.1 และมีการใชงานโดยเฉลี่ย 6.6 ชั่วโมงตอ

วัน ตามมาดวย “คอมพิวเตอรแบบตั้งโตะ” ซ่ึงมีผูใชงานรอยละ 69.4 และมีคาเฉลี่ยในการใชงานตอ

วันคิดเปน 6.2 ชั่วโมงตอวัน “คอมพิวเตอรพกพา” มีผูใชงานรอยละ 49.5 และมีคาเฉลี่ยในการใชงาน

ตอวันคิดเปน 5.3 ชั่วโมงตอวัน “แท็บเล็ตคอมพิวเตอร” มีผูใชงานรอยละ 31.1 และมีคาเฉลี่ยในการ

ใชงานตอวันคิดเปน 4.8 ชั่วโมงตอวัน และสําหรับการใชงาน “สมารตทีวี” ในยุคทีวีดิจิทัลระยะ

เริ่มตน พบวา มีผูตอบแบบสํารวจเพียงรอยละ 8.4 เทานั้นท่ีใชอุปกรณนี้ โดยมีการใชงานเฉลี่ย 3.4 

ชั่วโมงตอวันอุปกรณท่ีไดกลาวมานั้นทําให เสนทางการเดินชีวิตของผูบริโภค Customer Journey 

ตอการซ้ือสินคานั้นแตกตางจากท่ีเคยเปนมา การเดินทางไปเลือกซ้ือสินคาหายไป ระยะทางและ

ตนทุนท่ีตองเสียหายไปเปลี่ยนเปนการเขาถึงท่ีสะดวก รวดเร็ว และดูจะซับซอนมากข้ึน หลังจากสื่อ

ทางอินเทอรเน็ตมีความสําคัญตอผูบริโภคและผูขายมากข้ึน ซ่ึงหันมาใชชีวิตบนโลก Cyber มากข้ึน 

บอยข้ึน เพ่ือคนหาขอมูลสินคา การอานรีวิวของสินคา และการหาคําแนะนําจากผูท่ีเคยใชสิ นคา กอน

การตัดสินใจซ้ือสินคา รวมถึงสื่อออนไลนใหมๆ ท่ีมีหลายชองทางและซับซอนมากข้ึน ท้ัง  

Application, สื่อโฆษณาแบนเบอร (Display Ad) การซ้ือ Keyword บน Google (Paid Search) 

โซเชียลมีเดีย (Social Media) อีเมล (Email) และการใชสื่อบล็อกเกอรและผูทรงอิทธิพล 

(Blogger/Influencer) และจากรายงานผลการสํารวจกลุมผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย โดย

http://thumbsup.in.th/wp-content/uploads/2014/08/11.jpg�
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สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส หรือ สพธอ. เม่ือพิจารณาถึงชวงเวลาในการใช

อินเทอรเน็ตของผูท่ีอยูในกลุมอายุตางๆ พบวา ผูตอบแบบสํารวจกวารอยละ 50 ระบุวาชวงเวลา 

08.01–16.00 น.เปนชวงเวลาท่ีมีการใชงานอินเทอรเน็ตจากคอมพิวเตอรแบบ Desktop อยางไรก็

ตาม ยังพบอีกวาผูตอบแบบสํารวจกวารอยละ 40 ยังมีการใชงานสมารตโฟนในชวงเวลานี้เชนกัน 

และในชวงเวลาหลังเลิกงาน/เรียน ตั้งแต 16.00–24.00 สมารตโฟนกลายเปนอุปกรณท่ีถูกใชงานเพ่ือ

เขาถึงอินเทอรเน็ตสูงท่ีสุด นอกจากนี้ อุปกรณอยางแท็บเล็ตและสมารตทีวีก็ถูกใชงานมากข้ึนใน

ชวงเวลานี้ เม่ือเปรียบเทียบกับชวงเวลาอ่ืน 

 

ภาพท่ี 1.2: แผนภาพชวงเวลาท่ีมีการใชงานอินเทอรเน็ตจากอุปกรณตางๆ 

 

 
 

ท่ีมา: สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน).  (2557).  ผลการสํารวจ 

 พฤติกรรมผูใชงานอินเทอรเน็ตในประเทศไทย ป 2557.  สืบคนจาก http://thumbsup.in.th/. 

 

 เนื่องจากพฤติกรรมในสังคมปจจุบันของผูท่ีมีสมารตโฟน คงเลี่ยงไมไดท่ีจะยกคานิยมในการ

เก็บภาพถายจาก สถานท่ี เรื่องราว หรืออาหารตางๆ ท่ีเราไดพบเจอในแตละวัน บุคคลท่ีชื่นชอบการ

ถายรูป ไมวาจะไปท่ีไหน เปนตองหยิบโทรศัพทมือถือข้ึนมาถายรูปเพ่ือเก็บไว ดวยความสามารถของ

สมารตโฟนท่ีมีแอพพลิเคชั่นตางๆ ลูกเลนแตงภาพยอดฮิตอันดับตนๆ และสามารถแชรกันไดระหวาง

http://thumbsup.in.th/wp-content/uploads/2014/08/21.jpg�
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ผูใชงานสมารตโฟน หลายคนท่ีมีแอพพลิเคชั่นเดียวกันและจะตองรูจักแนนอนนั่นก็คือ Instagram 

 Instagram (อินสตาแกรม) คือ ฟรีแอพพลิเคชั่นถายภาพ และแตงภาพบนสมารตโฟน ท่ีมา

พรอมกับลูกเลนการแตงเติมสีสันใหกับรูปภาพดวย Filters (ฟลเตอร) ตางๆ ท่ีใหเราสามารถเลือก

ปรับภาพไดหลากหลาย และสวยงาม แนวอารตๆ ไดตามใจชอบท้ังในเรื่องของ สี แสง และสามารถ

ปรับอารมณของรูปภาพไดตามตองการ อีกท้ังยังสามารถแชรรูปภาพสวยๆ อวดเพ่ือนๆ ท่ีอยูในสังคม

ออนไลนอ่ืนๆ เชน Twitter Facebook Tumblr และ Foursquare เปนตน และในตัว Instagram 

เองก็เปนสังคมออนไลนของการแบงปนภาพถาย (Social Photo Sharing) เพราะ Instagram มี

ระบบ Followers และ Following ใหผูใชงานสามารถเลือกติดตามชมรูปภาพ ความเคลื่อนไหวการ

ใชงานของเพ่ือนๆ ท่ีใชงานแอพพลิเคชั่น หากถูกใจ ชอบรูปภาพไหนก็สามารถกด Like รวมไปถึง 

Comment ใตรูปภาพนั้นได ปจจุบัน Instagram มียอดผูใชงานท่ัวโลกกวา 100 ลานคน และมียอด

ผูใชงานตอวันถึง 11 ลานคน หลังจาก Facebook เขาซ้ือกิจการ และออกเวอรชันแอนดรอยดเม่ือ

เดือนเมษายนป 2555 ท่ีผานมา สงผลทําใหยอดผูใชงาน Instagram สูงสุดในกลุมแอพพลิเคชั่น

ตกแตงรูปภาพ  

  จากท่ีกลาวมา ทําใหชองทางในอินสตาแกรมเปนท่ีกวางขวาง และเขาถึงไดงาย ซ่ึงทําใหผู

เปนเจาของกิจการตางๆไดเห็นชองทางการนําเสนอสินคาของตนเองผานทางชองทางนี้ โดยวิธี

นําเสนอท่ีคอนขางนิยมมากในสมัยนี้คือ การใชศิลปนดาราท่ีมีชื่อเสียงมาโปรโมทสินคาของตนผาน

ทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม จะท้ังของทางผลิตภัณฑ หรือทางอินสตาแกรมของตัวศิลปนดารา ท่ี

เปนคนโปรโมทสินคาให สืบเนื่องมาจากบุคคลเหลานั้นจะมีผูท่ีติดตามอยูใน Social Network ตางๆ 

เปนจํานวนมาก ซ่ึงถือไดวาเปนเครื่องมือท่ีเขาถึงกลุมผูบริโภคตางๆ ไดอยางรวดเร็ว 
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ภาพท่ี 1.3: กราฟผลการสํารวจพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการผานทางโซเชียลมีเดีย  

 

 

     
 

ท่ีมา: สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน).  (2557).  ผลการสํารวจ 

 พฤติกรรมผูใชงานอินเทอรเน็ตในประเทศไทย ป 2557.  สืบคนจาก http://thumbsup.in.th/. 

 

 จากการสํารวจพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการผานทางโซเชียลมีเดีย ป 2557 พบวา 

“เฟซบุค” เปนชองทางท่ีผูบริโภคซ้ือสินคาและบริการผานทางโซเชียลมีเดียมากท่ีสุด โดยคิดเปนรอย

ละ 93.7 ตามมาดวย “Line” ซ่ึงมีผูใชงานรอยละ 86.9 “Google+” ซ่ึงมีผูใชงานรอยละ 34.5 และ

“Instagram” ซ่ึงมีผูใชงานรอยละ 34  

 

 

 

 

 

 

http://thumbsup.in.th/wp-content/uploads/2014/08/41.jpg�


7 

ภาพท่ี 1.4: กราฟผลการสํารวจพฤติกรรมการใชแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของคนไทย      

 

 
 

ท่ีมา: พฤติกรรมและทัศนคติการใช Instagram ของคนไทย.   (2556).  สืบคนจาก 

 http://www.marketingoops.com/. 

 

พฤติกรรมการใช Instagram มากกวา 50% ของผูตอบแบบสอบถามออนไลน รูจักและใช 

Instagram สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 18 - 29 ป ในขณะท่ี 42% รูจักแตไมไดใช Application นี้ 

และอีก 5% ไมเคยไดยินชื่อ Application นี้เลย 
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ภาพท่ี 1.5: กราฟผลการสํารวจพฤติกรรมและทัศนคติตอการใชแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม         

    ของคนไทย    

 

 
 

ท่ีมา: พฤติกรรมและทัศนคติการใช Instagram ของคนไทย.   (2556).  สืบคนจาก 

 http://www.marketingoops.com/. 

 

จากผลสํารวจ ประมาณ 7 ใน 10 คน ติดตาม Instagram ของดาราและคนมีชื่อเสียง โดย

สวนใหญเปนผูหญิงอายุ 18-34 ป ในขณะท่ีผูท่ีติดตาม Instagram ของสินคาและบริการจะมีอายุ

มากกวาเล็กนอยอยูท่ีกลุมอายุ 24 ข้ึนไป ซ่ึงกลุมนี้ใช Instagram และแหลงขอมูลในการตัดสินใจซ้ือ

สินคา จะเห็นไดวา 71% ของผูตอบแบบสอบถามเขารวมกิจกรรมทางการตลาดใน Instagram เชน 

การติด Hash Tag # ยี่หอสินคา หรือ คําตางๆ แลวโพสต เพ่ือไดรางวัล นอกจากนี้ 3 ใน 4 ยังบอก

ตอไปยังเพ่ือนเก่ียวกับกิจกรรมฯ เหลานี้ 

ผลการสํารวจจากมายแชร (Mindshare) ถึงพฤติกรรมของการใชแอพพลิเคชั่นถายภาพ และ

แตงภาพยอดฮิตอยางอินสตาแกรมของคนไทย ท่ีท้ังคนท่ัวไปและเหลาดาราหรือคนดังนิยมใชเปน

ประจําทุกวัน แมวาตัวเลขผูใชคนไทยจะยังมีตัวเลขท่ีไมแนนอนท่ี 400,000-600,000 คน แตการ

สํารวจนี้ ก็ชวยใหเห็นภาพไดวา คนไทยท่ีใชอินเทอรเน็ตท้ังบนเครื่องคอมพิวเตอร และใชผาน

โทรศัพทมือถือนั้นรูจัก และมีทัศนคติกับการใช Instagram อยางไร   

 ดังนั้น กวาผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคา จึงมีข้ันตอนมากข้ึนจากเพียงดูโฆษณา เขาเว็บไซต

ของแบรนด หรือการถามเพ่ือนและคนรูจัก และการทดลองใช ผูบริโภคจะทําการคนหาขอดี ขอเสีย
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ของผลิตภัณฑมากข้ึน ในขณะเดียวกันนักการตลาดก็มีชองทางเขาถึงลูกคาปจจุบัน และลูกคาใหมได

หลายชองทาง และนักการตลาดเองก็สามารถใชชองทางของสื่อใหมสรางความสัมพันธกับ

กลุมเปาหมายไดอยางเพ่ือนคนหนึ่ง เรียกวามีการเขาถึงลูกคาไดใกลชิดมากข้ึน ดวยเหตุนี้นักการ

ตลาดจึงตองมีการใชเครื่องมือในการเขาถึงผูบริโภคหลากหลายรูปแบบ ซ่ึงแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม

คือเครื่องมือท่ีเราเลือกจะทําการทดสอบในงานวิจัยชิ้นนี้    

      

ตารางท่ี 1.2: การวิเคราะห SWOT ของรานคาท่ีขายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางโซเชียลมีเดีย 

 

(ตารางมีตอ) 

SWOT BEAUTY บริษัท บิวตี้ คอมมูนิตี้ จํากัด (มหาชน) (KKS Research, 2013)   

Strengths 

1. แนวคิด Brand ท้ัง “บิวตี้ บุฟเฟต” และ “บิวตี้ คอทเทจ” สรางเอกลักษณและความ

นาสนใจใหผลิตภัณฑของบริษัทจดจําไดงาย 

2. การกําหนดตําแหนงทางการตลาดของชองทางจําหนายรานคาปลีกท่ีตางกันชวยให

สามารถวิเคราะหพฤติกรรมการซ้ือของลูกคาเปาหมายไดชัดเจน 

3. มีแบรนดผลิตภัณฑหลากหลายครอบคลุมความตองการของลูกคาเปาหมายทุกกลุม  

4. สินคามีคุณภาพ มีการออกแบบบรรจุภัณฑท่ีสรางความนาสนใจใหกับลูกคา และ

นําเสนอราคาท่ีสมเหตุผล 

5. การจางผลิตสินคาจากโรงงานหลายแหงท่ีมีความชํานาญตางกัน ทําใหบริษัทมี 

ความยืดหยุนในการผลิตและออกผลิตภัณฑใหมๆ รวมท้ังบริหารตนทุนไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

Weakness 

1. ผลิตภัณฑใหม “เมด อิน เนเจอร” มีชองทางจําหนายหลักผานโซเชียลมีเดีย เนน

กระจายสินคาสูผูบริโภคในวงกวาง ทําใหมีอัตรากําไรต่ํากวาผลิตภัณฑท่ีจําหนายผาน

รานคาปลีกของตนเอง ท้ังนี้ยอดขายจากผลิตภัณฑกลุมนี้ท่ีมีสัดสวนเพ่ิมข้ึน อาจทําให

อัตรากําไรข้ันตนรวมลดลงในระยะยาว 

Opportunities 

1. การปรับข้ึนคาแรงเปน 300 บาทตอวัน ซ่ึงครอบคลุมทุกจังหวัดในป 2556 ชวยเพ่ิม

กําลังซ้ือของผูบริโภค 

2. การเนนขยายสาขาของศูนยการคาและขยายผายทางโซเชียลมีเดียตางๆ สูตางจังหวัด

เปนโอกาสในการขยายรานคา สามารถเขาถึงลูกคากลุมใหมๆ 

3. ผลิตภัณฑเครื่องสําอางและผลิตภัณฑบํารุงผิวเปนสินคาใชแลวหมดไป ทําใหผูบริโภค

ตองซ้ือซํ้า 
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ตารางท่ี 1.2 (ตอ): การวิเคราะห SWOT ของรานคาท่ีขายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางโซเชียล 

 มีเดีย 

 

(ตารางมีตอ) 

 

SWOT BEAUTY บริษัท บิวตี้ คอมมูนิตี้ จํากัด (มหาชน) (KKS Research, 2013)   

 

Threats 

1. ตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางเปนสินคาแฟชั่นท่ีเปลี่ยนแปลงตามกระแส ทําใหบริษัทตอง

ประเมินทิศทางตลาดและความตองการสินคาอยางถูกตอง เพ่ือลดความเสี่ยงสินคาลาสมัย  

2. ตลาดมีการแขงขันสูง ประกอบกับผลิตภัณฑเครื่องสําอางมีสินคาทดแทนกันได ทําให

บริษัทตองพ่ึงพากลยุทธราคาเพ่ือกระตุนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เปนอุปสรรคตอการ

รักษาระดับอัตรากําไร 

3. ตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางเปนสินคาแฟชั่นท่ีเปลี่ยนแปลงตามกระแส ทําใหบริษัทตอง

ประเมินทิศทางตลาดและความตองการสินคาอยางถูกตอง เพ่ือลดความเสี่ยงสินคาลาสมัย  

4. ตลาดมีการแขงขันสูง ประกอบกับผลิตภัณฑเครื่องสําอางมีสินคาทดแทนกันได ทํา  

ใหบริษัทตองพ่ึงพากลยุทธราคาเพ่ือกระตุนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เปนอุปสรรคตอ

การรักษาระดับอัตรา 

SWOT POND’S (NIDA, 2010) 

Strengths 

1. บริษัทมีความเข็งแกรงดานการผลิต ซ่ึงสามารถรองรับการผลิตสินคาไดจํานวนมาก  

2. Pond’s เปนผูนําในดานนวัตกรรมการดูแลผิวพรรณรอบดาน โดยตลอดระยะเวลา 150 

ป Pond’s ไดพัฒนาผลิตภัณฑดวยเทคโนโลยีท่ีทันสมัยท่ีสุดเพ่ือผูหญิงเอเชียยุคใหมอยาง

ตอเนื่อง ดวยความกาวล้ําท้ังสวนผสม กลิ่นหอมอันเปนเอกลักษณ และบรรจุภัณฑทันสมัย 

โดยมีสถาบันวิจัย Pond’s 

3. ปจจุบันมี Pond’s ของยูนิลีเวอรเปนผูนําตลาด ซ่ึงในชวงสองสามปท่ีผานมา Pond’s 

ทํางานการตลาดหนักมาก เพ่ือเปลี่ยนภาพพจนตัวเองจากเครื่องสําอางสําหรับคนรุนแม มา

เปนเครื่องสําอางสําหรับสาวยุคใหม และวัยทีนเอจ Pond’s สามารถขยายฐานตลาดมา

จนถึงผูบริโภคระดับวัยรุนอายุ 14-15 ป 

4. นอกจากยูนิลีเวอร คายใหญจึงมีงบประมาณท่ีมากในการทําตลาดของเครื่องสําอางกลุม

นี้ใช IMC ครบวงจร โดยงบประมาณโฆษณาท่ีใชมากคือ ผานสื่อทีวี นอกจากนั้นก็มีการ

โฆษณาผานโซเชียลมีเดีย บิลบอรด นิตยสารผูหญิง การประชาสัมพันธ การทํา Event 

Marketing 
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ตารางท่ี 1.2 (ตอ): การวิเคราะห SWOT ของรานคาท่ีขายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางโซเชียล 

 มีเดีย 

  

(ตารางมีตอ) 

 

 

 

 

 

SWOT POND’S (NIDA, 2010) 

Strengths 

5. ความหลากหลายของผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบ สนองไดทุกความตองการ ทุกกลุมอายุ

ตลอดจนสามารถตอบสนองกําลังซ้ือไดในทุกระดับอีกดวย 

6. มีการนําเสนอท่ีแตกตางจากแบรนดอ่ืนๆ โดยนําเสนอในเรื่องความรักซ่ึงเปน 

Emotional แทน Functional 

Weakness 

1. ผลิตภัณฑใหม “เมด อิน เนเจอร” มีชองทางจําหนายหลักผานโซเชียลมีเดีย เนน

กระจายสินคาสูผูบริโภคในวงกวาง ทําใหมีอัตรากําไรต่ํากวาผลิตภัณฑท่ีจําหนายผาน

รานคาของตนเอง ท้ังนี้ยอดขายจากผลิตภัณฑกลุมนี้ท่ีมีสัดสวนเพ่ิมข้ึน อาจทําใหอัตรากําไร

ข้ันตนรวมลดลงในระยะยาว 

Opportunities 

1. การปรับข้ึนคาแรงเปน 300 บาทตอวัน ซ่ึงครอบคลุมทุกจังหวัดในป 2556 ชวยเพ่ิม

กําลังซ้ือของผูบริโภค 

2. การเนนขยายสาขาของศูนยการคา โมเดิรนเทรด และโซเชียลมีเดียตางๆ สูตางจังหวัด

เปนโอกาสในการขยายรานคาเขาถึงลูกคากลุมใหมๆ 

3. ผลิตภัณฑเครื่องสําอางและผลิตภัณฑบํารุงผิวเปนสินคาใชแลวหมดไป ทําใหผูบริโภค

ตองซ้ือซํ้า 

Threats 

1. ตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางและผลิตภัณฑบํารุงผิวเปนสินคาแฟชั่นท่ีเปลี่ยนแปลงตาม

กระแส ทําใหบริษัทตองประเมินทิศทางตลาดและความตองการสินคาอยางถูกตอง เพ่ื อลด

ความเสี่ยงสินคาลาสมัย 

2. ตลาดมีการแขงขันสูง ประกอบกับผลิตภัณฑมีสินคาทดแทนกันได ทําใหบริษัทตองพ่ึงพา

กลยุทธราคาเพ่ือกระตุนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เปนอุปสรรคตอการรักษาระดับอัตรา

กําไร 
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ตารางท่ี 1.2 (ตอ): การวิเคราะห SWOT ของรานคาท่ีขายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางโซเชียล 

 มีเดีย 

 

 

SWOT Tinkerbell (Ann Euphemistic, 2010) 

Strengths 1. พกพางาย สะดวก 

 
2. ราคายอมเยาว 

 
3. เก็บรักษางาย 

 

4. เขาถึงกลุมลูกคาไดงาย 

5. คุณสมบัติเปนท่ีตองการ 

6. ปรับตัวตอบสนองตลาดไดงาย 

Weakness 

1. คูแขงมีจํานวนมาก 

2. ลูกคามีทางเลือกมาก 

3. คุณสมบัติคลายกับยี่หออ่ืนๆ 

4. ตราสินคาใหม ไมเปนท่ีเชื่อถือ 

5. ปญหาดานเงินทุน 

6. พันธมิตรกับชองทางจําหนาย 

Opportunities 

1. เขาถึงกลุมผูใชผลิตภัณฑไดงาย 

2. ธุรกิจมีโอกาสเติบโตและสามารถตอยอดได 

3. กระแสความสวยความงามทําใหตลาดขยายตัวเติบโต 

4. จํานวนลูกคาเปาหมายขยายตัว 

5. มีชองวางทางการตลาด 

6. เทคโนโลยีชวยใหเขาถึงลูกคามากข้ึน 

Threats 

1. มีคูแขงจํานวนมาก 

2. ผูบริโภคระมัดระวังการใชจาย 

3. ความจงรักภักดีตอตราสินคาเดิม 

4. กระแสนิยมเกาหลี 

5. การคาเสรีทําใหมีการแขงขันท่ีรุนแรง 

ผูบริโภคไมรูคุณภาพของสินคา 
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 ผลิตภัณฑเครื่องสําอางและบํารุงผิวเปนสินคาอุปโภคบริโภคท่ีไดรับความนิยมสําหรับการ

ดํารงชีวิตในสังคมปจจุบัน โดยเฉพาะกลุมสุภาพสตรีตั้งแตวัยรุนถึงวัยสูงอายุ และแพรหลายมากข้ึนใน

กลุมสภาพบุรุษ ทําใหมูลคาตลาดเครื่องสําอางในประเทศมีการเติบโตตอเนื่อง โดยอัตราการเติบโต

ของผลิตภัณฑบํารุงผิวของประเทศไทย ป 2554-2556 พบวา ผลิตภัณฑประเภท Skin Care นั้น มี

มูลคาสูงถึง 434 ลานเหรียญดอลลารสหรัฐฯ มีอัตราการเจริญเติบโตข้ึน 7% เม่ือเทียบจากป 2555 

และมีสวนแบงการตลาดมากท่ีสุดถึง 37% ถือวามีการเติบโตสูงกวาอัตราการขยายตัวของเศรษฐกิจ

ประเทศ หรือเปนธุรกิจท่ีไดรับผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจไมมาก เนื่องจากพฤติกรรมผูบริโภคให

ความสนใจตอบุคลิกภาพท่ีดี จึงใหความสําคัญกับรายจายสวนนี้ ประกอบกับฐานผูใชผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาเพ่ิมข้ึนตามความหลากหลายของสินคา แมตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในประเทศมีแนวโนม

การเติบโตตอเนื่อง แตตลาดมีการแขงขันสูงและผูประกอบการตองปรับตัวรับกับกระแสนิยมของ

ผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงรวดเร็ว ทําใหเรามองวาการวิเคราะหพฤติกรรมการซ้ือของลูกคาท่ีชัดเจน 

รวมท้ังการมุงเนนสรางความเชื่อม่ันและมูลคาเพ่ิมใหกับแบรนดสินคาของตน ซ่ึงสอดคลองกับกลยุทธ

การตลาดของบริษัทจะเปนโอกาสตอยอดรายไดและเพ่ิมสวนแบงตลาดของบริษัทตามการเติบโตของ

ตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในประเทศ และจากการสํารวจพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการผาน

ทางโซเชียลมีเดียพบวา เฟซบุค เปนชองทางท่ีผูบริโภคซ้ือสินคาและบริการผานทางโซเชียลมีเดียมาก

ท่ีสุด และปจจุบัน เฟซบุค ไดเขาไปซ้ือ Instagram เรียบรอยแลว จากการเขาซ้ือกิจการครั้งนี้สงผลให

อินสตาแกรมมีฐานลูกคาเพ่ิมจากเฟซบุคเปนจํานวนมาก จึงทําใหการทําตลาดผานชองทาง

แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมนั้นเปนชองทางท่ีนาสนใจมากสําหรับผูประกอบการ 

 การท่ีผูวิจัยศึกษาถึง ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) ปจจัย

ความสะดวก (Convenience) ปจจัยความเสี่ยง (Risk) ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

(Product Variety) ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา (Consumer Resources and Skills) 

ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา (Customer Review) ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผาน

อินสตาแกรม (Celebrities’s Instagram References) ท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิง ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงจะทํา

ใหผูประกอบการ ไดทราบถึงมุมมอง ความตองการของผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อันจะ

นําไปสูการพัฒนาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาใหดียิ่งข้ึนและการพัฒนากลยุทธทางการตลาด รวมถึง การ

บริหารงานตางๆ เพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมายซ่ึงคือกลุมผูบริโภคท่ีเปนผูหญิง 

ในเขตกรุงเทพมหานครใหไดมากท่ีสุด 
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1.2 วัตถุประสงคของงานวิจัย 

เพ่ือศึกษาความสัมพันธและอิทธิพลของปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and 

Time Savings) ปจจัยความสะดวก (Convenience) ปจจัยความเสี่ยง (Risk) ปจจัยความ

หลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา (Consumer 

Resources and Skills) ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา (Customer Review) ปจจัยการอางอิงจาก

ดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’ Instagram References) ท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร 

 

1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 

การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่น

อินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จะศึกษาเฉพาะประชากรท่ีมีความ

ตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่น “อินสตาแกรม” เทานั้น โดยผูวิจัยใชการวิจัย

เชิงปริมาณสําหรับการศึกษาในครั้งนี้ โดยเลือกใชวิธีการสํารวจดวยแบบสอบถามท่ีสรางข้ึน และได

กําหนดขอบเขตของการวิจัยไว ดังนี้ 

กลุมประชากรที่ศึกษา 

 กลุมประชากรท่ีใชการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคเพศหญิง ท่ีมีความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่น “อินสตาแกรม” ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุตั้งแต 25 – 55 ปข้ึน

ไป ซ่ึงเปนชวงอายุท่ีสามารถตัดสินใจบริโภคสินคาไดเอง และเปนกลุมท่ีมีการซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาไปใช  

 กลุมตัวอยางที่ศึกษา  

 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา หมายถึง ผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเปนผู

ซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา โดยใชวิธีการเลือกเก็บแบบสอบถามตามสะดวก (Convenience 

Sampling) เพ่ือเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามท่ีจัดเตรียมไว และเก็บขอมูลจํานวน 300 คน 

ระยะเวลาในการเก็บขอมูลตั้งแตวันท่ี 1 เมษายน 2557 ถึง วันท่ี 1 พฤษภาคม 2557   

สถานที่ศึกษาที่ผูวิจัยใชเก็บรวบรวมขอมูล  

1. หางสรรพสินคาเซ็นทรัล ปนเกลา 

2. หางสรรพสินคาเดอะมอลล ทาพระ 

3. หางสรรพสินคาซีคอน บางแค 
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1.4 คําถามงานวิจัย 

1. ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครหรอืไม 

อยางไร 

2. ปจจัยความสะดวก มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทาง

แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครหรอืไม อยางไร 

3. ปจจัยความเสี่ยง มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทาง

แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครหรอืไม อยางไร 

4. ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครหรอืไม 

อยางไร 

5. ปจจัยทรพัยากรและทักษะของลกูคา มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครหรอืไม 

อยางไร 

6. ปจจัยการตรวจสอบของลกูคา มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครหรอืไม อยางไร 

7. ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม มีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานครหรอืไม อยางไร 

8. ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา ปจจัยความสะดวก ปจจัยความเสี่ยง ปจจัยความ

หลากหลายของผลิตภัณฑ ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา ปจจัย

การอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรมมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทาง

แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครหรอืไม อยางไร 

 

1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ  

          1. ทําใหทราบถึงปจจัยท่ีมีความสัมพันธ และท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

          2. ผลการวิจัยในครั้งนี้ สามารถนํามาใชประโยชนในการวางแผนการตลาดเพ่ือพัฒนากลยทุธ

ทางการตลาดท่ีเก่ียวของกับปจจัยท่ีกอให เกิดความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทาง

แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครได  
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          3. เพ่ือใหผูผลิต และผูประกอบการจําหนายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาทราบถึงปจจัยท่ีจะสงผล

ใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปน

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร รวมถึง การปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาใหดียิ่งข้ึน เพ่ือ

ตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคใหมากข้ึน 

         4. พฤติกรรมของผูบริโภคในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของ

ผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครจะเปนประโยชนกับบุคลท่ัวไปที่ความสนใจในการทํา

ธุรกิจในระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส โดยอาศัยชองทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม และ

ผูประกอบการท่ีดําเนินธุรกิจโดยใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ในกลุมผลิตภัณฑเพ่ือความสวยความงาม

อยูแลว โดยเฉพาะผลิตภัณฑสําหรับผิวหนา  

 

1.6 คํานิยามศัพทเฉพาะ  

 1. พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) หมายถึง การทําธุรกรรมผานสื่ออิเล็กทรอนิกส 

ในทุกๆ ชองทางท่ีเปนอิเล็กทรอนิกสเชน การซ้ือขายสินคาและบริการ การโฆษณาผานสื่อ

อิเล็กทรอนิกส ไมวาจะเปนโทรศัพท โทรทัศน วทิยุ หรอืแมแตอินเทอรเน็ต เปนตน โดยมี

วัตถุประสงคเพ่ือลดคาใชจายและเพ่ิมประสิทธภิาพขององคกร  

 2. อินสตาแกรม (Instagram) หมายถึง แอพพลิเคชั่นสําหรับถายรูป เสริมลูกเลนดวยการ

ตกแตงภาพถายดวย Filters (ฟลเตอร) ตาง ๆ ท่ีใหคุณเลือกปรับภาพไดหลากหลายและ

สวยงาม แนวอารต ๆ ไดตามใจชอบ และสามารถแชรอวดรูปภาพไปใหเพ่ือนๆ ท่ีอยูในสังคมออนไลน

อ่ืนๆ เชน Twitter และ Facebook ทําใหสังคมผูใชงาน Instagram กลายเปนสังคมออนไลนการ

แบงปนภาพถาย (Social Photo Sharing) เพราะตัว Instagram เอง มีระบบ Followers และ 

Following ใหเลือกติดตามชมรูปภาพ ความเคลื่อนไหวการใชงานของเพ่ือนๆ ท่ีใชงานแอพพลิเคชั่น

ตัวนี้ หากถูกใจ ชอบรูปภาพไหน สามารถกด Like รวมไปถึง Comment รูปภาพนั้นได  

 3. ผลิตภัณฑสําหรับผิวหนา (Facial Skin Care Products) หมายถึง สิ่งปรุงแตงท่ีมีลักษณะ

เปนอิมัลชันก่ึงแข็ง เปนผลิตภัณฑท่ีทําข้ึนสําหรับใชเพ่ือดูแลรักษาผิวใหนุมนิ่มและชุมชื้นข้ึน   

 4. พฤตกิรรม (Behavior) หมายถึง กิริยาของผูริโภคท่ีแสดงออกมาเพ่ือตอบสนองตอสิ่งเรา

ท่ีมากระตุนท้ังสิ่งเราภายในและสิ่งเราภายนอก  

 5. ผูบริโภคท่ีเปนผูหญิง (Females) หมายถึง ผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงท่ีอาศัยอยูในเขต

กรงุเทพมหานคร  

 6. การประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) หมายถึง การท่ีผูบริโภค

ตองการซ้ือสินคา ณ ระดับราคาท่ีประหยัดมากท่ีสุด ภายในระยะเวลาท่ีรวดเร็วมากท่ีสุด  
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 7. ความสะดวก (Convenience) หมายถึง ความพึงพอใจจากการทํากิจกรรมตางๆ ท่ี

สะดวก สบาย ไมอึดอัด  

 8. ความเสี่ยง (Risk) หมายถึง ความเปนไปไดท่ีอาจจะเกิดข้ึน จากสิ่งแวดลอมรอบๆ ตัว

ตางๆ  

 9. ความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) หมายถึง การสรางความหลากหลาย

ในสายผลิตภัณฑใหครอบคลุมทุกความตองการท่ีแตกตางกันของลูกคาแตละกลุม  

 10. ทรพัยากรและทักษะของลกูคา (Consumer Resources and Skills) หมายถึง การ

เรียนรู ความรูท่ีสําหรับใชในการปฏิบัติ หรือความรอบรูในการท่ีจะทํากิจกรรมนั้นๆ อาทิ การซ้ือ

สนิคาออนไลน  

 11. การตรวจสอบของลกูคา (Customer Review) หมายถึง มุมมอง การตรวจสอบและ

ความคิดเห็นของลูกคาท่ีมีตอคําวา “คุณภาพ” ซ่ึงอาจแตกตางกันไปตามปจจัยหลายๆดาน  

 12. การอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’ Instagram 

References) หมายถึง การดึงดูดความสนใจของกลุมเปาหมายโดยมีการอางอิงจากดาราหรือคนดัง 

ซ่ึงอาจมองเห็นไดจากการจัดกิจกรรมตางๆ ของผูมีชื่อเสียง ดาราหรือผูท่ีสังคมสวนใหญรูจัก  

 13. ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) หมายถึง ความพึงพอใจ มีแรงจงูใจ สนใจ และ

ตองการผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา มาครอบครอง  



บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฏีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

 การศึกษาถึงความสัมพันธและอิทธิพลของปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา ปจจัยความ

สะดวก ปจจัยความเสี่ยง ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา 

ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา และปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม ท่ีมีผลตอ

ความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดศึกษาคนควารวบรวมแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ี

เก่ียวของซ่ึงมีหัวขอดังตอไปนี้ 

2.1 แนวคิดการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings)  

2.2 แนวคิดความสะดวก (Convenience)  

2.3 แนวคิดความเสี่ยง (Risk)  

2.4 แนวคิดความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety)  

2.5 แนวคิดทรพัยากรและทักษะของลกูคา (Consumer Resources and Skills)  

2.6 แนวคิดการตรวจสอบของลกูคา (Customer Review)  

 2.7 แนวคิดการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’ Instagram       

References) 

2.8 แนวคิดทฤษฎีความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 

2.9 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.10 สมมติฐานการวิจัย  

2.11 กรอบแนวความคิดตามทฤษฎี 

 

2.1 แนวคิดการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) 

 Clemes, Gan & Zhang (2014) ไดกลาวไววาการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคมีผลมาจาก

ราคาท่ีประหยัดกวา และการชวยประหยัดเวลาในการเลือกซ้ือสินคา โดยปกติแลวผูบริโภคจะ

เปรียบเทียบราคาจากหลายๆ รานท่ีขายสินคาแบบเดียวกันแลวตัดสินใจซ้ือสินคาโดยพิจารณาจาก

ราคาท่ีประหยัดกวาเปนเหตุผลหลัก ราคาท่ีประหยัดกวาเปนหนึ่งในเหตุผลท่ีชวยกระตุนใหผูบริโภค

สหรัฐฯ ทําการซ้ือสินคาออนไลน จากการวิจัยพบวาราคาของสินคาออนไลนในสหรัฐฯ มักจะมีราคาท่ี

ต่ํากวาราคาสินคาท่ีขายในรานคาปกติ 9 - 16% นอกจากนี้การซ้ือขายสินคาออนไลนในราคาท่ีต่ําก็

สามารถดึงดูดลูกคาท่ีออนไหวตอราคาได 
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จากบทความขางตน ผูวิจัยไดอางอิงปจจัยแนวคิดการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and 

Time Savings) จากปจจัยราคา (Price) (Clemes, Gan & Zhang, 2014) โดยจากในแบบสอบถาม

ของปจจัยดานราคา (Price) นี้ มีการกลาวถึงคําถาม ชองทางการรับขอมูลผานอินสตาแกรมนั้นจะ

ชวยใหผูบริโภคประหยัดเวลาและคาใชจายได ดังนั้น ผูวิจัยจึงเห็นวาคําถามดานปจจัยราคา (Price) 

สามารถปรับชื่อปจจัยใหเหมาะสมเปนปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time 

Savings) 

Jung, Cho & Lee (2014) อธิบายวาราคาสินคาท่ีผูบริโภคนั้นตองการคือ ปริมาณการซ้ือ

สินคาและบริการของสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งยอมข้ึนอยูกับราคาสินคาและบริการชนิดนั้นๆ หากราคา

สินคาและบริการเพ่ิมมากข้ึน ก็จะมีผลทําใหความตองการซ้ือลดลง แตถาหากราคาสินคาและบริการ

ลดลง ก็จะมีผลทําใหปริมาณการซ้ือเพ่ิมมากข้ึน  

Hackl, Kummer & Winter-Ebmer (2014) ไดใหความหมายของราคาวา หมายถึง จํานวน

เงินท่ีใชในการแลกเปลี่ยนเพ่ือใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑ (สินคาหรือบริการ) โดยผูซ้ือและผูขายทําการตก

ลงกัน ราคาเปนปจจัยหนึ่งของสวนประสมทางการตลาดท่ีจะกอใหเกิดความพึงพอใจตอผูบริโภค หาก

ประเมินวาผลิตภัณฑนั้นมีมูลคา (Value) และกอใหเกิดอรรถประโยชน (Utility) เหมาะสมกับราคา

หรือจํานวนเงินท่ีจายไป ดังนั้น นักการตลาดจึงตองคํานึงถึงมูลคาและอรรถประโยชนของผลิตภัณฑ

ในสายตาของผูบริโภคในการกําหนดราคาเพ่ือยึดความพึงพอใจของผูบริโภคเปนหลัก เพราะไมได

หมายความวาผูบริโภคจะตองการซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีราคาต่ําเสมอไป ผลิตภัณฑบางชนิดหากขายใน

ราคาท่ีต่ํามากๆ อาจจะขายไมออกก็ไดเพราะผูบริโภคประเมินมูลคาและอรรถประโยชนต่ํา  หรือหาก

ขายในราคาสูงมากๆ ก็อาจขายไมไดเชนกัน หากผูบริโภคประเมินแลวรูสึกวาแพง เปนตน ราคาจงึมี

ความสําคัญอยางยิ่งในหลายๆ ดานดวยกัน เพราะราคาเปนปจจัยตัวเดียวในสวนประสมการตลาดท่ี

กอใหเกิดรายไดตอธุรกิจ สวนองคประกอบอ่ืน ๆ ลวนแลวแตเปนคาใชจายท้ังสิ้นราคาจึงมี

ความสําคัญตอธุรกิจ ท้ังนี้เพราะราคาเปนตัวกําหนดความตองการของตลาดเปาหมายและจะสงผลตอ

รายไดและกําไรของกิจการได จึงทําใหธุรกิจตองใหความสนใจตอการกําหนดราคาเพราะมี

ความสําคัญตอการอยูรอด และเติบโตของธุรกิจ นอกจากนี้ธุรกิจยังใชเปนกลยุทธสําหรับการแขงขัน

หรือการสรางสวนครองตลาดของธุรกิจได พลกฤษณ ไพรสานฑวณิชกุล (2554) ไดใหแนวคิดเก่ียวกับ

ธุรกิจมักจะประสบความลมเหลวในการกําหนดราคา ท้ังๆ ท่ีสามารถใชกลยุทธการตลาดในดานอ่ืนๆ 

ไดอยางมีประสิทธิภาพ เหตุผลสําคัญคือ การขาดการนําหลักการพ้ืนฐานของการตลาดมาใชกับการ

ตัดสินใจในการกําหนดราคาเหมือนกับการตัดสินใจดานตลาดอ่ืน ๆ หลักการพ้ืนฐานดังกลาวนั้นก็คือ 

การทําความเขาใจในความตองการของลูกคาและสามารถประเมินการตอบสนองหรือปฏิกิริยาของ

ลูกคาตอการตัดสินใจใดๆ ทางการตลาดของกิจการไดอยางถูกตอง ซ่ึงความสามารถดังกลาวนั้นใน

ท่ีสุดแลวจะเปนตัวกําหนดความสําเร็จหรือความลมเหลวของกิจการในท่ีสุด   
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จากท่ีกลาว สิ่งท่ีผูบริโภคทุกคนตองการก็คือการประหยัดตนทุนและเวลา โดยการหาซ้ือ

สินคาในราคาท่ีถูกท่ีสุดตามระดับคุณภาพท่ีตองการ ผูประกอบการควรใชกลยุทธความเปนผูนําในการ

ลดตนทุนโดยไมสงผลกระทบตอระดับของคุณภาพ แนวความคิดท่ีถูกตองของการลดตนทุนรวมคือ การ

เพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิตและการจัดการผลิตภัณฑ ในขณะท่ีคุณคาของผลิตภัณฑนั้นไมไดดอยลง 

หากกลยุทธดังกลาวบรรลุผล ผูประกอบการจะสามารถกําหนดระดับราคาท่ีทําใหคูแขงขันท่ีไมมี

ประสิทธิภาพในดานตนทุนตองถอนตัวออกไปจากตลาดได ไมเพียงเทานั้น การกําหนดระดับราคาดังกลาว

ยังสามารถใชเปนเครื่องมือในการกีดกันคูแขงขันรายใหมไมใหเขามาในตลาดอีกดวย ดังนั้นการมีตนทุนท่ี

ต่ําลงจะนํามาซ่ึงความสามารถในการทํากําไรไดในท่ีสุด และผูบริโภคก็สามารถซ้ือสินคาไดในราคาท่ี

ประหยัดท่ีสุดเชนกัน สวนการประหยัดเวลา ผูประกอบการควรพัฒนาชองทางการรับขอมูลในอินสตา

แกรม โดยมีการใหขอมูลท่ีครบถวน สะดวกแกการใชงานเพ่ือใหผูบริโภคประหยัดเวลาในการเลือกซ้ือ

สินคาใหไดมากท่ีสุดตามความตองการของผูบริโภค 

 

2.2 แนวคิดความสะดวก (Convenience)  

Clemes, Gan & Zhang (2014) ไดกลาวไววาความสะดวกเปนปจจัยกระตุนท่ีสําคัญในการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ตของผูบริโภค โดยระบุวาความสะดวกสบายในการซ้ือสินคาทาง

อินเทอรเน็ตนั้นคือ ลดเวลาในการเลือกซ้ือสินคาลง มีเวลายืดหยุนในการเลือกซ้ือสินคามากข้ึน

ประหยัดเวลาไมตองเสียเวลาและคาใชจายในการเดินทางออกไปซ้ือสินคาท่ีรานคาแบบปกติ ผูบริโภค

ท่ีใหความสําคัญกับความสะดวกสบายนั้นมีแนวโนมท่ีจะซ้ือสินคาผานทางอินเทอรเน็ตมากข้ึนและ

มักจะใชจายเงินมากข้ึนในการซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ต ความสะดวกสบายนั้นมีผลกระทบตอความ

ตั้งใจซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ตของผูบริโภคโดยตรง ในฐานะท่ีเปนผูบริโภคท่ีไดรับประโยชนจากการ

ทําธุรกรรมออนไลนท่ีมปีระสิทธิภาพ ความสะดวกและทันเวลานั้นมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือของ

ลกูคาออนไลน 

Salehi, Abdollahbeigi, Langroudi & Salehi (2012) ในปจจุบันมีการแขงขันมากในหมู

ผูคาปลีกออนไลน ธุรกิจออนไลนจําเปนตองเพ่ิมความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินคาใหกับ

ผูบริโภคเชน มีการจัดสงสินคาฟรี มีบริการชําระเงินคาสินคาออนไลนสําหรับอํานวยความสะดวกให

โดยเฉพาะ นักวิจัยธุรกิจอีคอมเมิรซหลายทานไดพบวาความสะดวกสบายเปนปจจัยสําคัญสําหรับการ

ซ้ือขายสินคาออนไลน พฤติกรรมนี้ของผูบริโภคไมเพียงแตแสดงใหเห็นถึงความสําคัญของความ

สะดวกสบายในการซ้ือสินคาออนไลนแลว ยังแสดงใหเห็นวาการอํานวยความสะดวกในการใหขอมูล

บนเว็บไซตก็มีบทบาทสําคัญในความสําเร็จของธุรกิจดวย ในการแขงขันของธุรกิจอีคอมเมิรซ ปจจัยนี้

จะนําไปสูความไดเปรียบในการแขงขันและจะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ บรรลุเปาหมายได  
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Freathy & Calderwood (2013) การทําธุรกิจอีคอมเมิรซนั้น เนนใชประโยชนจากการ

ความสะดวกสบายเปนหลัก เพราะการซ้ือสินคาออนไลน ผูบริโภคจะสามารถซ้ือสินคาเม่ือไรก็ได

ตามท่ีพวกเขาตองการและสามารถเขาถึงผลิตภัณฑไดตลอดเวลา ในทํานองเดียวกันธุรกิจอีคอมเมิรซ

นั้นสามารถลดจํานวนของการเดินทางออกไปซ้ือสินคาท่ีรานคาแบบปกติดวย เพราะไมตองหาจอดรถ

และไมตองรอคิว (ซ่ึงในทางกลับกันอาจสงผลกระทบในทางลบตอรานคาแบบปกติ) 

Jiang, Jiang & Liu (2011) ความสะดวกสบายเปนหนึ่งในแรงจูงใจหลักพ้ืนฐานของผูบริโภค

ในการซ้ือสินคาออนไลน การสัมภาษณเชิงลึกแบบกลุมเฉพาะเจาะจงกับผูบริโภคออนไลนระบุวา 

ความสะดวกสบายท้ัง 6 อยาง ไดแก 1. ความสะดวกในการเขาถึง 2. ความสะดวกในการคนหา 3. 

ความสะดวกในการประเมินผล 4. ความสะดวกในการทําธุรกรรม 5. ความสะดวกในการครอบครอง

สินคา 6. สะดวกในการชําระเงิน นั้นมีสําคัญกับการทําธุรกิจออนไลนเปนอยางมาก  

จากท่ีกลาว ผูบริโภคในยุคปจจุบันนั้นเนนความสะดวกสบาย รวดเร็วเปนหลักในการ

ดํารงชีวิตประจําวัน ดังนั้นผูประกอบการหรือนักการตลาดควรท่ีจะใหความสําคัญในทําการตลาดดาน

นี้เพ่ือท่ีจะสามารถเขาถึงผูบริโภค และตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดมากท่ีสุด อันจะทํา

ใหธุรกิจนั้นสามารถประสบความสําเร็จได 

 

2.3 แนวคิดความเสี่ยง (Risk)  

Clemes, Gan & Zhang (2014) ไดแนะนําใหจัดการกับการรับรูความเสี่ยงของผูบริโภค 

โดยคํานึงถึงความรับรูและปฏิกิริยาตอบสนองของผูบริโภคซ่ึงจะชวยใหรานคาออนไลนมีขอมูลในการ

พัฒนากลยุทธในการชวยลดความเสี่ยงท่ีเกิดจากมุมมองและความเขาใจของผูบริโภคในการซ้ือสินคา

ออนไลน 

สํานักงานความรวมมือพัฒนาเศรษฐกิจกับประเทศเพ่ือนบาน (องคการมหาชน) (2556) 

กลาวไววา ความเสี่ยงหมายถึง โอกาสหรือเหตุการณท่ีไมพึงประสงคท่ีอาจจะเกิดข้ึนในอนาคตและ

สงผลกระทบหรือกอใหเกิดความเสียหายท้ังทางตรงและทางออม (ท้ังท่ีเก่ียวของกับการเงินและไม

เก่ียวของกับการเงิน) หรือกอใหเกิดความลมเหลวหรือลดโอกาสท่ีจะบรรลุเปาหมายตามภารกิจหลัก

 Forsythe & Shi (2013) มีการวิจัยจํานวนมากเก่ียวกับทฤษฎีของความเสี่ยงท่ีใชในการ

อธิบายพฤติกรรมของผูบริโภค จากงานวิจัยพบวาผูบริโภคมีความวิตกกังวล พวกเขาไมม่ันใจวาจะ

สามารถบรรลุเปาหมายในการซ้ือสินคาทางออนไลนโดยไมมีความเสี่ยงได โดยมีการแบงประเภท

ความเสี่ยงไวดังนี้  

ความเสี่ยงทางการเงิน มีความเปนไปไดวาขอมูลในบัตรเครดิตอยางใดอยางหนึ่งอาจถูก

นําไปใช ดังนั้นจึงทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึกท่ีไมม่ันใจเก่ียวกับการใชบัตรเครดิตในการซ้ือสินคา

ออนไลน ความกังวลเก่ียวกับความเสี่ยงทางการเงินทําใหผูบริโภคไมเต็มใจท่ีจะใหขอมูลบัตรเครดิต
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ของพวกเขา ซ่ึงจุดนี้ถือวาเปนอุปสรรคสําคัญตอการขายสินคาออนไลน ผูบริโภคหลายคนเชื่อวามัน

เปนเรื่องงายมากท่ีขอมูลบัตรเครดิตจะถูกขโมย 

ความเสี่ยงในดานคุณภาพของผลิตภัณฑ มีความเปนไปไดวาผลิตภัณฑท่ีสั่งซ้ืออาจไมตรงตาม

ความตองการของผูบริโภค เชน สินคาไมมีคุณภาพเพราะผูบริโภคไมสามารถเห็นสินคา หรือสัมผัส

สินคาไดกอนท่ีจะทําการซ้ือ หรือสีของสินคาไมถูกตองตามท่ีสั่ง   

 ความเสี่ยงทางจิตวิทยาอาจจะหมายถึง ความรูสึกไมดีถาเคยมีประสบการณถูกเปดเผยขอมูล

สวนตัวมากอน อินเทอรเน็ตมักจะถูกมองวามีแนวโนมท่ีจะสามารถละเมิดความเปนสวนตัวของ

ผูใชบริการได ผูบริโภคจํานวนมากคิดวาอาจจะมีคนละเมิดขอมูลสวนบคุคลของพวกเขาในระหวาง

ข้ันตอนการทําธุรกรรมออนไลน ความเสี่ยงทางจิตวิทยานี้ทําใหผูบริโภคจํานวนมากไมยอมใหขอมูล

กับผูใหบริการ 

ความเสี่ยงทางดานเวลา/ความสะดวกสบายอาจจะหมายถึง ความลาชาหรือความไมสะดวกท่ี

เกิดข้ึนจากการสงสินคา การเสียเวลาหาเว็บไซตท่ีตรงกับความตองการ หรอืความลาชาในการไดรับ

ผลิตภัณฑท่ีสั่งซ้ือ สาเหตุสําคัญของประสบการณในการซ้ือสินคาออนไลนที่ผูบริโภคไมพอใจ คิดวา

นาจะเปนความเสี่ยงดานเวลา รวมไปถึงการจัดหนาเว็บไซตท่ีไมเปนระเบียบทําใหผูบริโภคเกิดความ

สับสน และหนาเว็บดาวนโหลดชา นอกจากนี้ความลาชาท่ีอาจเกิดข้ึนหรือความยากลําบากในการ

ไดรับสินคา ก็ทําใหผูซ้ือออนไลนบางคนเกิดความกังวลใจ 

จากท่ีกลาว ผูประกอบการควรตองมีมาตรการบริหารจัดการเม่ือเกิดวิกฤตการณความรุนแรง

หรือเหตุไมปลอดภัย และแนวทางดําเนินการแกไข เพราะการทําธุรกิจออนไลน ยอมมีความเสี่ยงสูง 

ในดานตางๆ ทําใหผูบริโภคไมไวใจ ดังนั้น เพ่ือลดผลกระทบในดานความสูญเสีย หรือความไม

ปลอดภัยท่ีเกิดข้ึน วิธีปฏิบัติคือการวางแผนลวงหนา และการกําหนดข้ันตอนการปฏิบัติเม่ือ มี

เหตุการณท่ีไมปกติเกิดข้ึน นอกจากนี้ควรมีแผนสาํรองหรือแผนฉุกเฉิน เพ่ือใหสอดคลองกับการการ

เปลี่ยนแปลง ควรจัดทําแผนเพ่ือความตอเนื่องของธุรกิจ เพ่ือสรางความม่ันใจวาหลังจากวิกฤตการณ

ความรุนแรงหรือเหตุฉุกเฉินแลว ควรสรางความเชื่อม่ันใหกับผูบริโภคหรืออัพเดตขาวสารอยูเสมอวา

กิจการยังสามารถดําเนินการอยูได 

 

2.4 แนวคิดความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) 

Clemes, Gan & Zhang (2014) ไดกลาวไววาความหลากหลายของผลิตภัณฑมีผลตอการ

ความตั้งใจซ้ือสินคาออนไลน ความหลากหลายของผลิตภัณฑนั้นนําไปสูการเปรียบเทียบหาสินคาท่ี

ดีกวาและผูบริโภคก็จะทําการตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด พบวาความหลากหลายของผลิตภัณฑเปนหนึ่งใน

เหตุผลท่ีสําคัญท่ีผูบริโภคเลือกท่ีจะซ้ือสินคาออนไลน ผูบริโภคนั้นจะพึงพอใจกับรานคาท่ีมีความ

หลากหลายในดานการนําเสนอสินคาท่ีแปลกๆ หาซ้ือไดยากเม่ือเทียบกับรานคาปกติ ความ
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หลากหลายของการนําเสนอผลิตภัณฑและการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีไมซํ้ากันไดรับการระบุวามี

ความสัมพันธในเชิงบวกท่ีเก่ียวของโดยตรงกับการซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ต พบวาเม่ือเปรียบเทียบ

กับผูท่ีไมไดซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ต ผูซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ตนั้นจะมีความสัมพันธในเชิงบวกตอ

ความหลากหลายของผลิตภัณฑมากกวา  

สันติธร ภูริภักดี (2554) ไดใหความหมายของความหลากหลายของผลิตภัณฑไววา คือ

ประเภทของสินคาท่ีมีจําหนายในรานคาโดยมีความหลากหลายของประเภทของสินคา ขนาด ราคา 

และคุณภาพ เพ่ือใหลูกคาไดมีทางเลือกและสามารถเลือกซ้ือสินคาไดตามความตองการ   

วิทยา พรพัชรพงศ (2555) กลาวไววาหนึ่งในกลยุทธการแขงขันท่ีนักการตลาดคุนเคยและใช

กันมานานแลวนั่นคือ การสรางความหลากหลายของผลิตภัณฑ ใหครอบคลุมทุกความตองการท่ี

แตกตางกันของลูกคาแตละกลุม เพ่ือใหลูกคาแตละคนมีทางเลือกมากข้ึน และสามารถตอบสนอง

ความตองการลูกคาใหตรงจุดท่ีสุดมากกวาคูแขงขัน โดยมีความเชื่อวา หากสินคา/บริการของเรามี

ความหลากหลาย มีทางเลือกใหกับลูกคามากมายแลว นาจะเปนการกระตุนใหลูกคาเพ่ิมปริมาณการ

ซ้ือมากข้ึน เนื่องจากไดของท่ีตรงใจตนเองมากข้ึน อันจะสงผลถึงความพอใจท่ีสูงมากข้ึนในท่ีสุด  

จากท่ีกลาวมา ผูบริโภคสวนมากจะพอใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคาท่ีมีใหเลือกมากในรูปของสี กลิ่น 

รส ขนาดการบรรจุหีบหอแบบลักษณะเนื่องจากผูบริโภคมีความตองการท่ีแตกตางกัน ดังนั้น 

ผูประกอบการจึงจําเปนตองมีผลิตภัณฑท่ีหลากหลายเพ่ือเปนทางเลือกใหกับผูบริโภคท่ีมีความ

ตองการท่ีแตกตางกัน การนําเสนอเฉพาะผลิตภัณฑเพียงอยางเดียวภายในรานอาจจะไมเพียงพอตอ

ความตองการของผูบริโภค ดังนั้นการเพ่ิมความหลากหลายของผลิตภัณฑ จึงเปนอีกปจจัยในการ

ดึงดูดผูบริโภคใหมาเลือกซ้ือสินคา  

 

2.5 แนวคิดทรัพยากรและทักษะของลูกคา (Consumer Resources and Skills)  

Clemes, Gan & Zhang (2014) ไดพิจารณาวาทรัพยากรและทักษะของผูบริโภคเปน 1 ใน 

5 ของปจจัยสวนบุคคลที่ไดมาจากความแตกตางของแตละบุคคลของผูบริโภค ปจจัยสวนบุคคลเปน

ลักษณะสวนบุคคล และลักษณะของแตละบุคคลท่ีแตกตางกันอาจมีผลกระทบตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภค การซ้ือสินคาออนไลนตองเปนคนท่ีมีทกัษะในการใชคอมพิวเตอรหรือเปนเจาของ

คอมพิวเตอรและสามารถเขาถึงอินเทอรเน็ตได นอกจากจํานวนท่ีเพ่ิมข้ึนของผูใชคอมพิวเตอรท่ีซ้ือ

สินคาทางอินเทอรเน็ตซ่ึงมีแนวโนมเติบโตสูงมากข้ึนแลว พบวาผูบริโภคท่ีมีความรูทางอินเทอรเน็ตมี

ความสัมพันธในเชิงบวกสูงตอความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคาออนไลน นอกจากนี้ผูบริโภคท่ีมีประสบการณ

ในการใชงานคอมพิวเตอรก็มีแนวโนมท่ีจะชอบซ้ือสินคาออนไลนมากข้ึนดวย  

จากบทความขางตน ผูวิจัยไดอางอิงปจจัยแนวคิดทรัพยากรและทักษะของลูกคา 

(Consumer Resources and Skills) จากปจจัยความรูในการใชงาน (Consumer Resource) 
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(Clemes, et al., 2014) โดยจากในแบบสอบถามของปจจัยความรูในการใชงานนี้ (Consumer 

Resource) มีการกลาวถึงคําถาม การใชทักษะในการเขาถึงอินสตาแกรมดังนั้น ผูวิจัยจึงเห็นวาคําถาม

ดานปจจัยความรูในการใชงาน (Consumer Resource) สามารถปรับชื่อปจจัยใหเหมาะสมเปน

ทรพัยากรและทักษะของลกูคา (Consumer Resources and Skills) 

จิรนันท พุมภิญโญ (2552) กลาววา ทักษะ ประสบการณการใชเทคโนโลย ีและความตัง้ใจ

ของผูบริโภคมีอิทธิพลตอการยอมรับเทคโนโลยี ทักษะ ประสบการณในการใชอินเทอรเน็ต ปริมาณ 

(ความถ่ี) ในการใชอินเทอรเน็ต คอมพิวเตอร และเทคโนโลยีอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวของกับคอมพิวเตอร เปน

ปจจัยท่ีสําคัญท่ีสงผลตอการซ้ือสินคาออนไลน (Shopping Online) สิ่งเหลานี้เปนปจจัยท่ีสงผลตอ

พฤติกรรมการยอมรับ และทักษะการใชเทคโนโลยี ดังนั้นทักษะ ประสบการณในการใช

โทรศัพทเคลื่อนท่ีจึงเปนปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนของผูบริโภค 

จินตนา ตันสุวรรณนนท (2556) กลาววา การทําธุรกิจในการบริหารคนหรือทรัพยากร 

โดยเฉพาะผูบริโภค ควรคํานึงถึงทักษะของผูบริโภค ในพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา การคิด

วิจารณญาณ โดยพยายามทําความเขาใจ วิเคราะหตีความ ประเมินจากสื่อตางๆ แตไมไดแฝงตัวเขา

ไปจนตกอยูภายใตอิทธิพลของสื่อ และนักธุรกิจควรตระหนักถึงผลกระทบของสื่อท่ีมีตอบุคคลและ

สังคม ท่ีฉลาดเลือก รับ และใชสื่อไดอยางมีประสิทธิภาพ เพ่ือนํามาปรับปรุงและพัฒนาการตลาดของ

การทําธุรกิจใหดีข้ึน 

ทินกร อุนจิตติ (2557) ใหแนวคิดของการบริหารธุรกิจ เก่ียวกับทักษะตางๆ ของคนท่ัวไป 

และการรักษาทรัพยากร (ลกูคา) วาทักษะความสามารถของบุคคลในการเขาถึง ตีความ วิเคราะห 

จากสื่อ เว็บไซต นิตยสาร และขาวตางๆ ดานการอุปโภค บริโภค ในปจจุบันเทคโนโลยีสามารถเขาถึง

ไดงาย เพราะฉะนั้นความตั้งใจซ้ือสินคาในปจจุบันมีความหลากหลายแตกตางกันออกไป โดยเฉพาะ

สินคานิยมจําพวกแฟชั่น ผลิตภัณฑความสวย ความงามตางๆ ท่ีมีการแขงขันสูง การทําธุรกิจดาน

ตางๆ นักธุรกิจสมัยใหมจึงควรเนนในเรื่องของการตลาด และการออกแบบรูปแบบธุรกิจของตนให

เปนท่ีนาสนใจ และเขาใจงาย โดยเฉพาะนักธุรกิจสมัยใหมท่ีเนนการขายผานอินเทอรเน็ต ออนไลน 

ควรมีการบริหารจัดการหนาเว็บไซตใหมีประสิทธิภาพ ทําใหผูบริโภคสามารถเขาถึงไดงาย และสิ่ง

สําคัญก็คือ ควรคํานึงถึงผูใชเปนสําคัญ การปรับปรุงธุรกิจท้ังในสวนการยอมรับการเสนอขอคิดเห็น

จากผูบริโภค ก็เปนสวนสําคัญอยางยิ่งท่ีจะทําใหนักธุรกิจสมัยใหม สามารถบริหารจัดการทรัพยากร 

หรือรักษาลูกคาประจําท่ีมีอยูไวได 

จากท่ีกลาว การกระจายการพัฒนาธุรกิจผานแอพพลิเคชั่นทําไดอยางรวดเร็ว ผูบริโภคไม

จําเปนตองเดินทางเพ่ือออกไปซ้ือสินคา เพราะสามารถเลือกซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นตางๆ ได ใน

พ้ืนท่ีท่ีมีธุรกิจ ท่ีเรียกวาธุรกิจขนาดยอมผานแอพพลิเคชั่นตางๆ หรือผานอินเทอรเน็ต ออนไลน ทําให

ประหยัดรายจาย สุขภาพจิตดี ครอบครัวมีความอบอุน และทําใหมลภาวะท่ีเปนพิษตางๆ ลดลง (การ
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คมนาคม) ถือวาเปนการใชทรัพยากรอยางมีประสิทธิภาพ และนอกจากนี้ยังสามารถพัฒนา

ความสามารถของผูประกอบธุรกิจ คือ เปนการพัฒนาผูบริโภคใหมีความเขมแข็งข้ึน จากการเปนผูมี

ทักษะ ความรูประสบการณสามารถดําเนินการประกอบธุรกิจ และการแกไขปญหาตางๆ ไดอยางมี

ประสิทธิภาพ  

 

2.6 แนวคิดการตรวจสอบของลูกคา (Customer Review)  

 Lu, Chang & Chang (2014) กลาววากอนท่ีผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซ้ือสินคามักจะ

ศึกษา และตรวจสอบความคิดเห็นจากผูบริโภคท่ีเคยมีประสบการณในการใชสินคานั้นๆ แลวแชร

ความคิดเห็นลงในสือ่ออนไลนกอน ความคิดเห็นของผูบริโภคออนไลนนั้นสวนมากข้ึนอยูกับ

ประสบการณการใชงานสวนบุคคล ไมวาจะเปนความคิดเห็นหรือการใหขอมูลเนื้อหาตางๆ มักมีความ

แตกตางกันตามประสบการณของแตละบุคคล ความคิดเห็นของผูบริโภคออนไลนนั้นมีอยู 2 ประเภท

คือ การใหขอมูลผลิตภัณฑ และการใหคําแนะนําเก่ียวกับผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะทําการรวบรวมขอมูล 

รวมท้ังประเมินขอดี และจุดออนของผลิตภัณฑจากการแสดงความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมี

ประสบการณเคยใชผลิตภัณฑนั้นๆ มากอน ความคิดเห็น และประสบการณเหลานี้มีประโยชนอยาง

มากสําหรับผูบริโภคในการประเมินคุณภาพของผลิตภัณฑสําหรับการตัดสินใจซ้ือในอนาคต  

 Wei & Lu (2013) ไดกลาวไววาการตรวจสอบของลกูคาออนไลนเปนหนึ่งในประเภทของ

การสื่อสารแบบปากตอปากทางอินเทอรเน็ต (eWOM) จะมีการใหขอมูลสินคาตางๆ จากมุมมองของ

ลูกคา และยงัมีการมีการประเมินขอดีและจุดออนของผลิตภัณฑเปนคําแนะนําใหดวย โดยมีการ

แลกเปลี่ยนความคิดเห็นและแบงปนประสบการณตางๆท่ีจะชวยใหผูบริโภคทานอ่ืนๆ สามารถตัดสิน

คุณภาพของผลติภณัฑไดวาดีหรือไม ความคิดเห็นของลูกคาออนไลนนั้นมีบทบาทสําคัญในการ

ตัดสินใจของผูบริโภควาจะซ้ือสินคาหรอืไม เกือบ 2 ใน 3 ของผูใหสมัภาษณ มีการตรวจสอบความ

คิดเห็นของลกูคาออนไลนจากบลอ็ก และแหลงตางๆ กอนท่ีจะซ้ือสินคา ผูบริโภคนั้นไดกลาวไววาการ

สื่อสารแบบปากตอปากนั้นยังคงมีอิทธพิลเปนอันดับหนึ่งตอการซ้ือสินคาของพวกเขา ผลการวิจัย

ชี้ใหเห็นวาถาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑในเว็บบอรดออนไลนมีความนาเชื่อถือมากข้ึนก็จะงายตอการ

สรางความสัมพันธตอผูบริโภคมากข้ึนตามไปดวย     

 ชนิดา พัฒนกิตติวรกุล (2553) ผูบริโภคสวนใหญตองทําการคนหา ตรวจสอบขอมูลเพ่ือ

สนับสนุนการตัดสินใจซ้ือสินคาบนอินเทอรเน็ต และจะทําการคนหา ตรวจสอบขอมูลทุกครั้งท่ีจะทํา

การซ้ือสินคาบนอินเทอรเน็ตจากการวิจัยพบวามี 5 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ คือ 1. การ

แสวงหาขอมูลหรือคําแนะนําจากผูเชี่ยวชาญ 2. การแสวงหาขอมูลหรือคําแนะนําจากผูมี

ประสบการณ 3. การไดรับขอมูลคุณภาพของตัวสินคา 4. ความพึงพอใจในตัวสินคาของผูบริโภค 5. 

การรับรูในเชิงบวกของผูบริโภคตอตัวสินคา   
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Kim & Park (2013) กลาววาปจจัยท่ีกอใหเกิดความตั้งใจซ้ือจากการตลาดทางเครือขาย

สังคมออนไลน พบวา การสรางสื่อสารแบบปากตอปากทางอินเทอรเน็ต (eWOM) นั้นมีอิทธิพลตอ

ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)      

 ณัฏฐา อุยมานะชัย (2556) รูปแบบการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคในยุคออนไลน

โดยท่ัวไป มักเริ่มเม่ือผูบริโภคไดรับขอมูลจากโฆษณาในสื่อตางๆ จากนั้นผูบริโภคจะคนหา ตรวจสอบ

ขอมูลผานทางเว็บไซตชุมชน (Community Web) หรือเครือขายสังคมออนไลน (Social Networks) 

เพ่ือสอบถาม แลกเปลี่ยนขอมูล และพูดคุยเรื่องท่ีตนเองสนใจ พรอมท้ังรับความคิดเห็นจากผูทรง

อิทธิพลเพ่ือประมวลผล และตีความกอนท่ีจะตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการตามคําบอกกลาวของ

ดาราหรือคนดัง     

จากท่ีกลาว การสรางสื่อสารแบบปากตอปากทางอินเทอรเน็ต (eWOM) นั้นถือวาเปนการ

สื่อสารท่ีมีความสําคัญอยางมาก เพราะสวนใหญแลวผูบริโภคนั้นจะทําการตรวจสอบ คนหาขอมูลใน

อินเทอรเน็ต เพราะยังไมม่ันใจและขาดขอมูลท่ีเพียงพอในการประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา 

และชองทางนี้ก็เปนชองทางท่ีไรพรมแดนท่ีสามารถคนหา ตรวจสอบขอมูลไดสะดวกมากกวาชองทาง

อ่ืน ถานักการตลาดหรือผูประกอบการทานใดสามารถใชประโยชนจากชองทางการสื่อสารท่ีมีพลังนี้ได

อยางมีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถทําใหผูบริโภคมีความม่ันใจ ใหความไววางใจ สรางความนาเชื่อถือ 

ตอความตั้งใจซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ต และยังสงผลทางออมตอสินคาและบริการอีกดวย เชน ทําให

ตราสินคามีคุณคามากข้ึน รูความตองการของผูบริโภคมากข้ึน ทําใหผูบริโภคมีประสบการณกับสินคา

และบริการ และสามารถสรางการรับรูเก่ียวกับตราสินคาไดดียิ่งข้ึน 

 

 

2.7 แนวคิดการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’ Instagram References)

 Kutthakaphan & Chokesamritpol (2013) ไดกลาวไววา การใชดาราหรือคนดังโฆษณา

สินคาใหในอินสตาแกรม ถูกมองวาเปนสวนสําคัญในการใหเครดิตผลิตภัณฑ และมีคุณคากับการ

โฆษณามากกวาบุคคลท่ัวไป บริษัทหรือองคกรตาง ๆ ท่ีเพ่ิงเริ่มหรือมีขนาดเล็กไดใหความสําคัญใน

เรื่องการรับรูในตัวสินคาของผูบริโภค ซ่ึงพวกดาราหรือคนดังนั้นสามารถทําใหใหสินคาท่ีไมมีใครรูจัก

ถูกจดจําไดในทางบวก จากการวิจัยชี้วาบุคลิกภาพของดาราหรือคนดังมีผลตอการขายและโฆษณา

ผลิตภัณฑ ดังนั้นการท่ีบริษัทจะเลือกใครมาทําหนาท่ีนี้จะตองคํานึง 3 ดาน คือ 1. ชื่อเสียง 2. ความ

นาดึงดูด 3. พลังในการตอรอง ดาราหรือคนดังจะเปนกลุมคนหรือคนเดียวก็ไดจะสามารถแสดงให

เห็นถึงคุณคาของผลติภณัฑ รวมไปถึงทัศนะคติท่ีดีตอตัวผลิตภัณฑ และพฤติกรรมท่ีมีผลตอการซ้ือ

สินคาของผูบริโภค ประโยชนท่ีไดมาหลังจากนั้นคือ การสื่อสารแบบปากตอปากของผูบริโภคจะชวย
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เพ่ิมความจงรักภักดีในตัวสินคา เพ่ิมความเชื่อม่ันในตัวสินคา และทําใหผูบริโภคเกิดความตั้งใจซ้ือ

สินคาในท่ีสุด 

จากบทความขางตน ผูวิจัยไดอางอิงปจจัยแนวคิดการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตา

แกรม (Celebrities’ Instagram References) จากปจจัยอินสตาแกรมของดาราหรือคนดัง 

(Celebrities’ Instagram) (Kutthakaphan & Chokesamritpol, 2013) โดยจากในแบบสอบถาม

ของปจจัยอินสตาแกรมของดาราหรือคนดัง (Celebrities’ Instagram) มีการกลาวถึงคําถามเก่ียวกับ

การโฆษณาผลิตภัณฑโดยมีการอางอิงจากดาราหรือคนดัง ผูวิจัยจึงเห็นวาคําถามดานปจจัยอินสตาแก

รมของดาราหรือคนดัง (Celebrities’ Instagram) สามารถปรับชื่อปจจัยใหเหมาะสมเปนปจจัยการ

อางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’ Instagram References)  

 Wei & Lu (2013) กลาววา การอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรมไดรับการ

ยอมรับวาเปนสวนหนึ่งของกลยุทธท่ีใชในการโฆษณาท่ีเปนท่ีนิยมมากท่ีสุดและเปนท่ียอมรับวาเปน 

"คุณลกัษณะของการตลาดสมัยใหม” การโฆษณามักจะจางดาราหรือคนดังเพ่ือรับรองตัวผลิตภัณฑให

ผูบริโภคเกิดความม่ันใจ ทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจ การโฆษณาผลิตภัณฑโดยใชวิธีนี้สามารถเพ่ิม

ความนาดึงดูดใจในตัวผลิตภัณฑและเพ่ิมความตองการใชผลิตภัณฑตามดาราหรือคนดังของผูบริโภค 

และทําใหโฆษณาเปนท่ีนาจดจําและมีความนาเชื่อถือมากข้ึน อยางไรก็ตามการจางดาราหรือคนดังนั้น

มีราคาสูงเพราะสถานะ ความมีชื่อเสียงของพวกเขา 

ณัฏฐา อุยมานะชัย (2556) กลาวไววา ผูบริโภคสวนใหญมักใหความเชื่อถือขอมูลท่ีไดรับจาก

กลุมดาราหรือคนดังเปนอยางมาก เพราะมีความเชื่อม่ันวา ขอมูลท่ีไดรับเปนขอมูลจากผูบริโภคดวย

กันเอง (Peer to Peer) หรือจากผูเชี่ยวชาญ (Expert to Peer) ในเรื่องใดเรื่องหนึ่งมากกวาตน และ

คิดวาขอมูลท่ีไดรับไมใชการโฆษณาโดยเจาของสินคา และบริการ จึงยินดีท่ีจะเปดรับโดยปราศจาก

อคติ ผูบริโภคอาจมีความเชื่อถือดาราหรือคนดังคนใดคนหนึ่งอยูกอนแลว และเม่ือไดรับรูวา  ดารา

หรือคนดังท่ีตนชื่นชอบนั้นใชสินคาหรือบริการใด สวนใหญก็จะตองการท่ีจะใชสินคาหรือบริการนั้น 

พรอมท้ังยินดีท่ีจะบอกตอไปยังคนใกลชิดอีกดวย จากท่ีกลาว การสงเสริมการขายผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนานอกเหนือจากการประชาสัมพันธตามเว็บไซต หรือโฆษณาตามพ้ืนท่ีเว็บไซตตางๆ แลว การ

กระตุนการความสนใจของผูบริโภคไดเปนอยางดี คือ การโฆษณาผาน ดาราหรือคนดัง ท่ีใชอางอิงใน

การทําธุรกิจ โดยเฉพาะดานความสวยความงาม เพราะสังคมปจจุบัน นอกจากนี้  การใชคุณสมบัติ

ของตัวดารามาสรางความม่ันใจ (Confidently) ความเชื่อถือ (Believe) และความไววางใจ 

(Trust)  ยิ่งเปนแมเหล็กดึงดูดใจผูบริโภคอยูแลว หากยิ่งเลือกพรีเซ็นเตอรท่ีตอบโจทยตรงตาม

ผลิตภัณฑดวยแลว ก็ยิ่งสามารถดึงดูดผูบริโภค ทําใหรูสึกผลิตภัณฑมีความนาสนใจไดยิ่งๆ ข้ึนไปอีก 

ดังนั้น การอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรมนั้นมีอิทธิพล และเปนตัวรับรองมาตรฐานอยาง

ดีในการเลือกซ้ือ จึงทําใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสูงมากข้ึน  
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2.8 แนวคิดทฤษฎีความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 

Lu, Chang & Chang (2014) ไดกลาวไววาจากทฤษฎีเหตุผลของการกระทํา (TRA) และ

ทฤษฎกีารวางแผนพฤตกิรรม (TPB) พบวาทัศนคติของผูบริโภคจะมีผลโดยตรงตอพฤติกรรมความ

ตั้งใจซ้ือของพวกเขา และแสดงใหเห็นถึงอิทธิพลของทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอสินคา (ในบล็อกรีวิว

สินคา) ท่ีมีผลทําใหความตั้งใจซ้ือของผูบริโภคนั้นมีคาเปนบวกอยางมีนัยสําคัญ นอกจากนี้การสื่อสาร

ท่ีมีคุณภาพก็จะสามารถสรางทัศนคติท่ีดีตอผูบริโภคไดอีกดวย ซ่ึงมีผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาของ

ผูบริโภค จากการศึกษาครั้งนี้สามารถใหคําแนะนําไดวา ผูบริโภคนั้นยินดีท่ีจะเชื่อตามคําแนะนํา และ

คําสนับสนุนในบลอ็กรีวิวสินคาตางๆ โดยพวกเขามีแนวโนมท่ีจะเกิดความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑตามท่ีมี

การแนะนําในบล็อกรีวิวสินคา 

Lu, Chang & Chang (2014) ความตั้งใจซ้ือเปนวัตถุประสงคของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑ 

โดยมีการวางแผนท่ีจะทําการซ้ือหรือมีความพยายามท่ีจะซ้ือสินคา 

Kim &Park (2013) ไดใหความหมายของความตั้งใจซ้ือไววา ความเปนไปไดท่ีผูบริโภคจะซ้ือ

สินคาหรือบริการในอนาคต  

 Das (2013) กลาววา ความตั้งใจซ้ือเปนความพยายามในการซ้ือสินคาหรือบริการ ความตั้งใจ

ซ้ือสินคาของผูบริโภคข้ึนอยูกับปจจัยภายนอกหลายประการ เชน ตราสินคา ผูจัดจําหนาย และเวลา

การจับจายใชสอยเปนประสบการณการใชจายท่ีเพลินเพลิน (เชน ความพึงพอใจ) ความตั้งใจซ้ือมีผล

โดยตรงตอปริมาณการซ้ือสินคาหรือบริการจากผูจัดจําหนาย โดยความตั้งใจซ้ือของผูบริโภคมัก

เกิดข้ึนภายหลังจากท่ีผูบริโภคไดรับรูถึงประโยชนใชสอย และคุณคาของสินคาหรือบริการ ท้ังนี้ ความ

ตั้งใจซ้ือมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือในทางผลลัพธ  ไดแก ปริมาณการซ้ือ 

 จากท่ีกลาวจะเห็นไดวา ความตั้งใจซ้ือนั้นเปรียบเสมือนความตองการของผูบริโภคท่ีอาจ

เกิดข้ึนไดในอนาคต จากสินคาใดสินคาหนึ่ง โดยกอนท่ีผูบริโภคจะทําการซ้ือสินคานั้น จะมีการ

วางแผน และมีการเลือกซ้ือสินคา/บริการท่ีตรงกับความตองการท่ีสุด หากบริษัทหรือธุรกิจใดมีสินคา

ท่ีมีคุณภาพและมีความนาเชื่อถือตามท่ีกลาวมานี้แลว ผูบริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคาโดยเปนไปใน

ทิศทางท่ีดี สอดคลองกับความตองการของบริษัทหรือธุรกิจนั้นๆ  

 

2.9 เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

Clemes, Gan & Zhang (2014) ไดกลาวไววา อินเทอรเน็ตเปนสื่อกลางการสื่อสารของโลก

ท่ีถูกใชอยางแพรหลายไปท่ัวโลกในฐานะท่ีเปนเครื่องมือทําการตลาดรูปแบบใหมสําหรับสินคาและ

บริการ เม่ือสิ้นป 2010 จํานวนผูใชอินเทอรเน็ตในสาธารณรัฐประชาชนจีนมีถึง 420 ลานคนอยางไรก็

ตาม การจับจายซ้ือของออนไลนในสาธารณรัฐประชาชนจีน ไมไดมีการใชอยางกวางขวางนัก โดย

องคกรท่ีลงทุนในการทําธุรกิจกับผูบริโภคนั้นจําเปนท่ีจะเขาใจถึงปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมการ
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จับจายซ้ือของออนไลนของผูบริโภคชาวจีน การวิจัยนี้พัฒนาทฤษฎีรูปแบบการวิจัยท่ีจะบงชี้ถึงปจจัย

หลักท่ีสงผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคชาวจีน วาจะจับจายซ้ือของออนไลนหรือไม โดยใช

แบบสอบถามท่ีจัดทําข้ึนมานั้น เพ่ือรวบรวมขอมูลจากผูตอบแบบสอบถามจํานวน 435 คนในกรุง

ปกก่ิง สาธารณรัฐประชาชนจีน การวิเคราะหเชิงประจักษนั้น สามารถบงชี้และเรียงลําดับปจจัย

สําคัญท่ีสงผลตอการตัดสินใจ 7 ประการ ดังนี้ การรับรูความเสี่ยง กําลังซ้ือของผูบริโภค คุณภาพการ

บริการ การคลอยตามกลุมอางอิง ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ความสะดวกสบาย และ

องคประกอบของเว็บไซต ปจจัยท้ังหมดนี้ลวนสงผลตอการตัดสินใจ ของผูบริโภคชาวจีนท่ีจะจับจาย

ซ้ือของออนไลน  

Wei & Lu (2013) ไดอธิบายวา เปาหมายของการศึกษาครั้งนี้ เพ่ือทําการเปรียบเทียบ

ระหวางอิทธิพลของการตลาดโดยใชดารากับบทรีวิวสินคาออนไลนจากผูบริโภคท่ีมีตอพฤติกรรมการ

จับจายซ้ือของของสตรี โดยไดออกแบบการทดลองท่ีใชตรวจสอบการตอบรับของผูบริโภคในการ

สืบคนสินคา และประสบการณการใชสินคาตามลําดับ ผลการทดสอบเปดเผยวา การสืบคนสินคาท่ีใช

โดยผูมีชื่อเสียงในโฆษณากอใหเกิดความสนใจ ความตองการ และการกระทําจากผูบริโภคมากกวาบท

รีวิวสินคาออนไลนจากผูบริโภคเปนอยางมาก เรายังพบอีกวา บทรีวิวสินคาออนไลนจากผูบริโภคเปน

ท่ีปรากฏไดชัดมากกวาการตลาดโดยใชดาราในสวนความทรงจํา การสืบคน และการแลกเปลี่ยน

ทัศนคติของผูใชท่ีมีตอประสบการณการใชสินคา 

Maity & Dass (2013) ไดกลาวไววาการศึกษานี้ เพ่ือตรวจสอบผลกระทบของความเขมขน

ของสื่อท่ีมีตอการตัดสินใจของผูบริโภคและการเลือกชองทางของสื่ อ และตรวจสอบหลักพ้ืนฐานของ

ทฤษฎีความเขมขนของสื่อ สมมติฐาน Task-Media Fit และ Cognitive Cost (ทฤษฎพีฤตกิรรมการ

ตัดสินใจ) ผลจากการทดสอบพบหลักฐานวาผูบริโภคจะนิยมชองทางท่ีมีระดับความเขมขนของสื่อใน

ระดับกลาง (เชน สื่ออิเล็กทรอนิกส) และในระดบัสงู (เชน สื่อในรานคา) เพ่ือชวยทําการตัดสินใจท่ี

ยุงยาก ซับซอน ผลการทดสอบยังเปดเผยอีกวาผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะใชสื่อท่ีมีความเขมขนต่ํา (เชน 

สื่อผานเครือขายอุปกรณไรสาย) สําหรับการตัดสินใจท่ีไมยุงยาก ผลการทดสอบยังแสดงใหเห็นวา

ประเภทของสินคายังมีผลพอสมควรสําหรับความเขมขนของสื่อตอ Perceived Channel Task-

Fit การประเมินหลังจากการซ้ือและการเลือกชองทาง ขอมูลเชิงลึกเหลานี้จึงนาจะมีประโยชนสําหรับ

ผูจัดการในการจัดการเนื้อหาผานชองทางท่ีหลากหลาย 

Lu, Chang & Chang (2014) ไดอธิบายวา ตั้งแตอินเทอรเน็ตไดมีการเปลี่ยนแปลงถึงการ

รับรูของขอมูลขาวสารของผูบริโภคดูราวกับวาขอความท่ีเปนการสื่อถึงกลุมเปาหมายของสินคาตางๆ 

เหมือนจะไมมีผลอีกตอไป จากการศึกษาพบวา มีความแตกตางในการคนหาขอมูลของสินคาทัศนคติ 

และพฤติกรรม เม่ือผูบริโภคมองถึงชนิดสินคาท่ีตางกันผูบริโภคมีความเชื่อม่ันระหวางผูบริโภคดวยกัน

มากกวาเชื่อม่ันในตัวของบริษัท และดูเหมือนวาผูบริโภคจะรับรูขอมูลขาวสารระหวางผูใชดวยกันเพ่ือ
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ประเมินถึงสินคาและบริการกอนท่ีจะมีการซ้ือเพราะวาผูบริโภคสามารถแชรแบงปนประสบการณการ

ซ้ือใชขอมูลตางๆ ผานทางท้ังเว็บไซตผูขาย เว็บไซตท่ีมีการรีวิวสินคาตางๆ และผานทางชองทางสื่อ

สังคมออนไลนตางๆ (Online Consumer Review) กลาวคือ เม่ือมีการแบงปนขอมูลท่ีไดจาก

ประสบการณผูใชสินคาผานสื่อโลกออนไลน คนอ่ืนๆก็สามารถอานถึงบทรีวิวประสบการณของ

ผูบริโภคกอนหนานี้เพ่ือจะประเมินถึงคุณสมบัติสินคาและบริการ อธิบายไดวา คือ การใหขอมูลตางๆ 

ใหคําแนะนํา (แชรประสบการณระหวางกัน) เพราะนั่นมีอิทธิพลในระดับกลางๆ ในการท่ีจะทําใหการ

สื่อสารมีประสิทธิภาพการสปอนเซอรนี้ถือเปนอีกวิธีหนึ่งท่ีถูกคิดคนโดยนักการตลาด 

Lu, Chang & Chang (2014) ไดกลาวไววาการแนะนําสินคาท่ีไดรับการสนับสนุนในบล็อก 

เปนรูปแบบการรีวิวสินคาออนไลนรูปแบบหนึ่ง กลาวคือ เปนบทความท่ีเขียนข้ึนโดยเจาของบล็อกท่ี

ไดรับผลประโยชนจากผูสนับสนุนทางการตลาด เพ่ือใหรีวิวสินคาและสงเสริมสินคาในบล็อกสวนตัว

เนื่องจากมีกฎระเบียบในประเทศท่ีกําหนดใหเปดเผยผูสนับสนุนทางการตลาดในบล็อก ดังนั้นการ

แนะนําสินคาสินคาท่ีไดรับการสนับสนุนจึงไมสามารถซอนเรนเจตนาในการทําการตลาดไดอีกตอไป 

ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอการแนะนําสินคาท่ีไดรับการสนับสนุน จึงเปนประเด็นสําคัญท่ีจะชี้วัดความ

มีประสิทธิผลของการโฆษณา การศึกษานี้ ใชการทดลองแบบ 2 (รูปแบบการสนับสนุน) x 2 (ชนิด

ของสนิคา) x 2 (การรับรูในตราสินคา) และตัวอยางท้ังหมด 613 ตัวอยางท่ีจะวิเคราะหถึงทัศนคติ

ของผูบริโภคตอการแนะนําสินคาท่ีไดรับการสนับสนุนและเจตนาในการซ้ือ ผลการทดสอบแสดงให

เห็นวาเม่ือผลิตภัณฑท่ีไดรับการแนะนําสนับสนุนในบลอ็กนั้นเปนสินคาท่ีถูกสืบคน หรือมีความรับรูใน

ตราสินคาสูง ผูบริโภคจะมีทัศนคติในแงบวกตอการแนะนําสินคานั้น ซ่ึงจะสงผลใหเจตนาในการซ้ือ

นั้นมากข้ึน การท่ีเจาของบลอ็กไดรับผลประโยชนไมวาจะเปนโดยทางตรงหรือทางออม ไมไดสงผลตอ

ทัศคติของผูอานแตอยางใด การใชลักษณะดังกลาวในการเขียนบลอ็ก ดูเหมือนวาจะสามารถเพ่ิม

ความเชื่อม่ันของผูอานท่ีมีตอความนาเชื่อถือของการแนะนําสินคาท่ีไดรับการสนับสนุนได ดังนั้นมันจึง

เปนเครื่องมือท่ีสําคัญในการทําการตลาดออนไลนของนักการตลาด     

Kutthakaphan & Chokesamritpol (2013) ไดศึกษาเก่ียวกับเปาหมายพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือสินคาของกลุมลูกคาวัยรุนท่ียอมรับคนดัง/ดาราผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม จาก

การศึกษาขอมูลท่ีนํามาจากบทความ และขอมูลท่ีไดจากการทําวิจัย 436 ชุด ท่ีถูกใชนํามาตอบ

แบบสอบถามพบวาคนดัง/ดารามีผลตอการซ้ือสินคาในกลุมวัยรุนนอย ซ่ึงการใชเทคนิคทางโฆษณาจะ

มีผลในการเขาถึงกลุมวัยรุนไดงายกวา (Rangsima Kutthakaphan & Wahloonluck 

Chokesamritpol, 2013)  

See-To & Ho (2014) ไดศึกษาการใชทฤษฎีความไววางใจและการวิเคราะหวิธีการสื่อสาร

แบบปากตอปากทางอิเล็กทรอนิกส (eWOM) พบวาสงผลกระทบตอความตั้งใจซ้ือในเว็บไซต

เครือขายสังคม (SNSS) โดยเฉพาะอยางยิ่งไดมีการพัฒนารูปแบบทางทฤษฎีโดยการผสมการวิจัยท่ี
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ทันสมัยคือความไววางใจของผูบริโภคและการสื่อสารแบบปากตอปากทางอิเล็กทรอนิกส (eWOM) 

เพ่ือศึกษาวาปจจัยเหลานี้มีการปฏิสัมพันธกันอยางไร จากการวิเคราะหทางทฤษฎีทําใหทราบวาการ

สื่อสารแบบปากตอปากทางอิเล็กทรอนิกส (eWOM) มีผลกระทบโดยตรงตอความตั้งใจซ้ือและมี

ผลกระทบทางออมตอความตั้งใจซ้ือท่ีมีการตรวจสอบความเชื่อม่ันของผูบริโภค นอกจากนี้ยังมี

ผลกระทบตอความตั้งใจซ้ือของผูบริโภคท่ีไววางใจในตัวผลิตภัณฑในเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน 

(SNSS) จากการศึกษานี้พบวาผูประกอบการสามารถพัฒนาความรูความเขาใจในการพัฒนาตามกล

ยทุธ (eWOM) เพ่ือจัดการความสัมพันธกับลูกคาใหไปในทิศทางท่ีดีข้ึน 

นิพนธ จิรวิทยวิไล และ เพ็ญจิรา คันธวงศ (2557) เพ่ือศึกษาอิทธิพลของปจจัย คุณสมบัติ

ดานกายภาพ การสงเสริมการขาย พฤติกรรมของพนักงาน การรับรูการ ท่ีสงผลกระทบตอความตั้งใจ

ซ้ือ คอนโดมิเนียม “แกรนด ยู” โดยนําขอมูลจากแบบสอบถามมาวิเคราะหขอมูลสถิติเชิงพรรณนา  

มีการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการวิจัยพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 26-30 ป สถานภาพโสด การศึกษาปริญญาตรี มีรายได 

20,001-30,000 บาทตอเดือน และมีจํานวนสมาชิก 1-2 คนท่ีตองการพักอาศัยอยูในคอนโดมิเนียม 

ผลการทดสอบสมมุติฐาน ถาเรียงตามลําดับความสําคัญแลว มีเพียง คุณสมบัติดานกายภาพโดยมีคา

สัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณเทากับ 0.283 รองลงมา คือ การสงเสริมการขายโดยมีคา

สัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณเทากับ 0.137 รองลงมา คือ พฤติกรรมของพนักงานโดยมีคา

สัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณเทากับ 0.131 ท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือคอนโดมิเนียม “แก

รนด ย”ู ของผูบริโภค ดังกลาว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ผลลัพธจากการวิจัยนี้สามารถ

นํามาใชประโยชนในการใชในการวางแผนการตลาดใหเหมาะสมกับการจําหนายคอนโดมิเนียมเพ่ือ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคในปจจุบันได  

กนกวรรณ บวรกิตวิงศ และ เพ็ญจิรา คันธวงศ (2557) ไดศึกษาเก่ียวกับ อิทธิพลของการ

รับรูความเสี่ยงเก่ียวกับตัวสินคา ความเสี่ยงทางสังคม เพราะใชสินคาปลอม ความเสี่ยงเก่ียวกับ

ประสิทธิภาพของสินคา การถูกฟองรองเพราะใชสินคาปลอม จิตสํานึกทาง จริยธรรม บรรทัดฐานทาง

สังคมความนึกคิดเก่ียวกับแฟชั่น ท่ีมีตอทัศนคติการซ้ือสินคาระดับหรูของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมา

นครและปริมณฑล จากแบบสอบถามจํานวน 333 ชุด เพ่ือวิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา 

ไดแก คาความถ่ี รอยละ และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทําการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะห

ความถดถอยเชิงพหุคูณ กําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 ผลการวิจัย พบวาผูตอบแบบสอบถาม 

สวนใหญเปนเพศหญิงอายุ 25-30 ปการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพถูกจาง/พนักงานบริษัทรายได

สวนบุคคลตอเดือน 20,000-50,000 บาท และมีเพียง บรรทัดฐานทางสงัคม สถานะทางสงัคม ความ

นึกคิดเก่ียวกับแฟชั่น การรับรูความ เสี่ยงเก่ียวกับตัวสินคา ท่ีมีอิทธิพลตอทัศนคติการซ้ือสินคาระดับ

หรูของผูบริโภคกลุมดังกลาว มีคาสัมประสิทธิ์ถดถอย ของตัวพยากรณเทากับ 0.380 0.269 0.179 
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และ 0.084 ตามลําดับ สําหรับองคกรท่ีเปนเจาของตรายี่หอระดับหรู สามารถนําผลท่ีไดจากการวิจัย

ครั้งนี้ไปใชในการวางแผนและสรางกลยุทธทางการตลาด เพ่ือรักษากลุมลูกคาเกาและเพ่ิมกลุมถูกคา

ใหมในอนาคต ตลอดจนชี้ใหผูบริโภคเห็นถึงผลดีของการใชสินคาของแทและผลเสียของการใชสินคา

ปลอม   

กิติยา ลิขิตพิเชฐกุล และ เพ็ญจิรา คันธวงศ (2557) ไดศึกษาเก่ียวกับ อิทธพิลของความรกัใน

ตราสินคา (brand love) ความอภริมย (pleasure) และ ความตื่นตัว (arousal) ตอตราสินคา การ

แสดงสถานภาพทางสงัคม (social status display) และความภาคภมิูใจในตนเอง (self-esteem) ท่ี

มีผลตอการสื่อสารแบบปากตอปาก (word of mouth communication) ของผูบริโภคเครื่องแตง

กายตราสินคา A ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยนําขอมูลจากแบบสอบถาม จํานวน 320 ชุด วิเคราะห

ขอมูลสถิติเชิงพรรณนา เชน คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และมีการวิเคราะหความถดถอย

เชิงพหุคูณ กําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 สมมุติฐาน ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถาม 

สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 22-25 ป การศึกษา ปริญญาตรี อาชีพ การศึกษา เรียงตามลําดับ

ความสําคัญแลว มีเพียงการแสดงสถานภาพทางสงัคม (มีคาสัมประสิทธิ์ การถดถอยมีคาเทากับ 

0.287) และการนับถือตนเอง (มีคาสัมประสิทธิ์การถดถอยมีคาเทากับ 0.151) เทานั้นท่ีมีอํานาจ

พยากรณการสื่อสารแบบปากตอปากไดดีท่ีสุด และความรักในตราสินคา ความอภิรมยตอตราสินคา 

ความตื่นตัวตอตราสินคา ไมมีอิทธิพลตอการสื่อสารแบบปากตอปาก ผลลัพธจากการวิจัยนี้สามารถ

นําไปใชในการวางแผนและสรางกลยุทธทางการตลาดกับกลุมธุรกิจเครื่องแตงกายในแวดวงแฟชั่นได  

ฑิฆัมพร อนันตศิริกุล และ เพ็ญจิรา คันธวงศ (2557) อิทธิพลของ ความเขมของเครือขาย

ทางสงัคม (X1) (social network intensity) การรับรูประโยชนสวนบุคคล (X2) (perceived 

individual benefits) การรับรูคุณคา (X3) (perceived value) จากบริการหรือผลิตภัณฑ ความ

ตั้งใจบอกตอ (X4) (word of mouth intentions) ท่ีมีตอความตั้งใจซ้ือ (Y) (purchase intention) 

ประกันชีวิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชกรณีศึกษาบริษัทประกันชีวิตท่ีใช

แอพพลิเคชั่น “ไลน” เครือขายสังคมออนไลนในประเทศไทย กําหนดการเลือกกลุมตัวอยางแบบ

สะดวก ดวยเครื่องมือการวิจัยเปนแบบสอบถามจํานวน 298 ชุด โดยผูตอบแบบสอบถามเปนบุคคลท่ี

ทํางานประจําสํานักงานในยานถนนสีลม ชิดลม เพลินจิต และถนนรัชดา จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

และนํามาวิเคราะหขอมูลสถิติเชิงพรรณนา มีการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะหความถดถอย

เชิงพหุคูณ ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 36-40 ป สถานะโสด 

การศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดประมาณ 20,000 – 30,000 บาท อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนใน

ประเทศไทย ผลการทดสอบสมมุติฐาน ถาเรียงตามลําดับความสําคัญแลว มีเพียง ความตั้งใจบอกตอ 

(word of mouth intentions) มีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณเทากับ 0.498 การรับรู

ประโยชนสวนบุคคล (perceived individual benefits) มีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณ
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เทากับ 0.387 ท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือ (purchase intention) ประกันชีวิตของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร โดยใชกรณีศึกษาบริษัทประกันชีวิตท่ีใชแอพพลิเคชั่น “ไลน” เครือขายสังคม

ออนไลนในประเทศไทย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ผลลัพธจากการวิจัยนี้สามารถนําไปใช

ในการวางแผนและสรางกลยุทธทางการตลาดกับกลุมผูท่ีนาจะซ้ือประกันชีวิตท่ีใชแอพพลิเคชั่ น 

“ไลน” ท่ีเปนเครือขายสังคมออนไลนในประเทศไทยได  

 

2.10 สมมติฐานการวิจัย 

 จากการทบทวนเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของผูวิจัยไดทําสมมติฐานไดนี้จะรู  

 1. ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) กับความตั้งใจซ้ือ 

(Purchase Intention) มีความสัมพันธในเชิงบวก 

 2. ปจจัยดานความสะดวก (Convenience) กับความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) มี

ความสัมพันธในเชิงบวก 

 3. ปจจัยความเสี่ยง (Risk) กับความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) มีความสัมพันธในเชิง

บวก 

 4. ปจจัยดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) กับความตั้งใจซ้ือ 

(Purchase Intention) มีความสัมพันธในเชิงบวก 

 5. ปจจัยทรพัยากรและทักษะของลกูคา (Consumer Resources and Skills) กับความ

ตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) มีความสัมพันธในเชิงบวก 

 6. ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา (Customer Review) กับความตั้งใจซ้ือ (Purchase 

Intention) มีความสัมพันธในเชิงบวก 

 7. ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’ Instagram 

References) กับความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) มีความสัมพันธในเชิงบวก 

 8. ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) ปจจัยความสะดวก 

(Convenience) ปจจัยความเสี่ยง (Risk) ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) 

ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา (Consumer Resources and Skills) ปจจัยการตรวจสอบของ

ลูกคา (Customer Review) และปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดัง (Celebrities’ Instagram 

References) มีอํานาจพยากรณตอความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 
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H1 

2.11 กรอบแนวความคิดตามทฤษฎ ี

 

ภาพท่ี 2.1: กรอบแนวความคิด 

 

          ตัวแปรอิสระ 

 

การประหยัดตนทุนและเวลา   

(Cost and Time Savings) 

  

ดานความสะดวกสบาย 

(Convenience) 

                           ตัวแปรตาม 

ความเสี่ยง 

(Risk) 

  

ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

(Product Variety) 

 

ทรพัยากรและทักษะของลกูคา 

(Consumer Resources and 

Skills) 

 

การตรวจสอบของลกูคา 

(Customer Review) 

 

 

 

 

ความตั้งใจซ้ือ 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

(Perchase Intention) 

การอางอิงจากดาราหรือคนดัง

ผานอินสตาแกรม 

(Celebrities’ Instagram 

References) 

H2 

H3 

H5 

H4 

H6 

H7 

H8 



บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทาง

แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) ใชการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ท่ีศึกษาหรือวัดตัวแปร โดยมี

แบบสอบถามเปนเครื่องมือ (Questionnaire) ในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยผูวิจัยใชระเบียบวิธี

ดังตอไปนี้ 

3.1   ประเภทของงานวิจัย 

3.2   กลุมประชากร และการสุมกลุมตัวอยาง 

3.3   เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาวิจัย 

3.4   การทดสอบเครื่องมือ 

3.5   วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

3.6   การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 

3.7   วิธีการทางสถิติ 

 

3.1 ประเภทของงานวิจัย 

ในการศึกษาวจิัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative) โดยการวิจัยเชิงสํารวจ 

(Survey Method) และใชการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionnaire)  

                

3.2 กลุมประชากร และการสุมกลุมตัวอยาง 

 1. ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้เปนผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงท่ีมีความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2. กลุมตัวอยางท่ีใชในการทําวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงท่ีมีความตั้งใจ หรือกําลังมี

ความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม ในเขตกรุงเทพมหานคร

เทานั้น ซ่ึงผูวิจัยใชวิธีการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางและวิธีการเลือกตัวอยางดังนี้  

 การกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางสําหรับการวิจัยครั้งนี้โดยอางอิงจากสูตรการกําหนดขนาด

ของตัวอยางจากกลุมผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงท่ีซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแก

รม มีการใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือเก็บรวบรวมขอมูล โดยใชหลักการคํานวณของ Cohen 

(1977) จากแบบสอบถามท่ีเปน Pilot Test จํานวน 40 ชุด โดยใชโปรแกรม G*Power เวอรชั่น 

3.1.7 เพราะเปนโปรแกรมท่ีสรางจากสูตรของ Cohen และผานการรับรองและตรวจสอบจากนักวิจัย
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หลายทาน (Buchner, 2010; Faul & Buchner, 1996; Faul, Erdfelder, Buchner & Lang, 2009 

และ นงลักษณ วิรัชชัย, 2555) ในการคํานวณกําหนดคาเพาเวอร (1-β) เทากับ 0.90 คาอัลฟา (α) 

เทากับ 0.10 จํานวนตัวแปรทํานายเทากับ 7 คาขนาดของอิทธิพล (Effect Size) เทากับ 0.0579279 

(ซ่ึงคํานวณไดจากคา Partial R2 เทากับ 0.054756) ผลท่ีได คือ ขนาดของกลุมตัวอยางท้ังหมดท่ีตอง

เก็บสําหรับงานวิจัยครั้งนี้เทากับ 273 ตัวอยาง (Cohen, 1977) ท้ังนี้ผูวิจัยไดกําหนดขนาดตัวอยาง

เพ่ิมรวมท้ังสิ้นเปน 300 ตัวอยาง เพ่ือความเหมาะสม   

 3. การเลือกกลุมตัวอยาง การเลือกกลุมตัวอยางในงานวิจัยครั้งนี้ ไดกําหนดกลุมตัวอยาง

แบบไมใชความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) โดยไดทําการใชการเลือกตัวอยางแบบ

สะดวก (Convenience Sampling) หมายถึง เปนการเลือกแบบไมมีกฎเกณฑ อาศัยความสะดวก

ของผูวิจัยเปนหลัก กลุมตัวอยางจะเปนใครก็ไดท่ีใหความรวมมือกับผูวิจัยในการใหขอมูลบางอยาง 

(ฉัตรศิริ ปยะพิมลสิทธิ์, 2557) เนื่องจากขอจํากัดในเรื่องเวลาการจัดทํางานวิจัยท่ีเปนชวงระยะเวลา

สั้นประมาณ 1 เดือน ซ่ึงพิจารณาการเก็บขอมูลจากกลุมผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงท่ีมีความตั้งใจ หรือ

กําลังมีความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม ท่ีมีอายุตั้งแต 25 ป 

ข้ึนไป ตามหางสรรพสินคาเซ็นทรัล ปนเกลา หางสรรพสินคาเดอะมอลล ทาพระ และหางสรรพสินคา

ซีคอน บางแค ระยะเวลาในการเก็บแบบสอบถามตั้งแตวันท่ี 1 เมษายน 2557 ถึง วันท่ี 1 พฤษภาคม 

2557 

 

3.3 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

 1. ข้ันตอนการสรางเครื่องมืองานวิจัย  

1.1 ผูวิจัยไดศึกษาจากตํารา เอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับปจจัยการประหยัด

ตนทุนและเวลา ปจจัยความสะดวก ปจจัยความเสี่ยง ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ ปจจัย

ทรพัยากรและทักษะของลกูคา ปจจัยการตรวจสอบของลกูคา ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดัง

ผานอินสตาแกรม เพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม และรับคําปรึกษาจากอาจารยท่ีปรึกษา

การศึกษาเฉพาะบคุคล 

1.2 การสรางแบบสอบถามโดยอาศัยกรอบแนวคิด โดยทฤษฏีท่ีใชในการวิจัยท่ีเก่ียวของ

ไดแกขอมูลดานประชากรศาสตร ขอมูลดานการประหยัดตนทุนและเวลา ขอมูลดานความสะดวก 

ขอมูลดานความเสี่ยง ขอมูลดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ ขอมูลดานทรพัยากรและทักษะของ

ลกูคา ขอมูลดานการตรวจสอบของลูกคา ขอมูลดานการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม 

และขอมูลดานความตั้งใจซ้ือ โดยความเห็นชอบจากอาจารยท่ีปรึกษาการศึกษาเฉพาะบุคคล 

1.3 หาความเท่ียงตรง (Validity) ดานเนื้อหาของคําถามหลังจากสรางเครื่องมือในการ

วิจัยเสร็จแลวจึงนําแบบสอบถามไปเสนอใหอาจารยท่ีปรึกษาเฉพาะบุคคล ไดแก ดร.เพ็ญจิรา  
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คันธวงศ และเสนอตอผูเชี่ยวชาญทางดานการตลาด 2 ทาน ไดแก พตท.คมสัน มีภักดี (เจาของ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา Yellow MAGIC) และนายปรัชญา สวัสดิ์เรียวสกุล (เจาของผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนา Aura white) (จดหมายตอบรับการเปนผูเชี่ยวชาญอางอิงในภาคผนวก ข) เพ่ือทําการ

ตรวจสอบความถูกตอง และใหขอเสนอแนะในการวิจัย ถือเปนการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิง

เนื้อหา (Content Validity) เพ่ือใหไดขอคําถามท่ีมีขอความตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัย  

1.4 นําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบจากอาจารยท่ีปรึกษาเฉพาะบุคคล และ

ผูเชี่ยวชาญทางดานการตลาดท้ัง 2 ทาน มาทําการแกไขใหถูกตอง (แบบสอบถามอางอิงในภาคผนวก)  

กอนนําไปทดลองใชกับกลุมตัวอยางจํานวน 40 ชุด เพ่ือนําผลมาวิเคราะหหาคาความเชื่อม่ัน 

(Reliability) ของแบบสอบถามแตละตัวแปรดวยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค 

(Cronbach’s Alpha Coefficient) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2551) เพ่ือทดสอบความเชื่อม่ันและความ

สอดคลองใน ซ่ึงคาอัลฟาท่ีไดจะแสดงคาคงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 ≤ α ≤ 1 คาท่ี

ใกลเคียง 1 มาก ซ่ึงแสดงวามีความเชื่อม่ันและความสอดคลองในแบบสอบถาม  

1.5 การวิเคราะหหาความเท่ียงตรงเชิงโครงสราง (Construct Validity) ดวย Factor 

Analysis ของแบบสอบถามจํานวน 40 ชุด เพ่ือทําการวิเคราะหหาโครงสรางท่ีแทจริงของปจจัยตางๆ 

ตามทฤษฎีท่ีไดศึกษาของงานวิจัยนี้ ไดแก ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา ปจจัยความสะดวก 

ปจจัยความเสี่ยง ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา ปจจัย

การตรวจสอบของลูกคา และปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดัง เพ่ือใหแนใจวาการจัดกลุมคําถาม

ของแตละปจจัยยังสอดคลองกับทฤษฏีท่ีศึกษา (ฉัตรศิริ ปยะพิมลสิทธิ์ และ อุทัยวรรณ สายพัฒนะ, 

2555) 

การวิจัยในครั้งนี้ใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม

ขอมูล ซ่ึงแบบสอบถามเหลานี้ถูกสรางข้ึนจากการทบทวนวรรณกรรม และงานวิจัยที่เก่ียวของโดย

แบงเครื่องมือออกเปน 4 สวนคือ    

     สวนที่ 1 ลกัษณะของขอมูลประชากรศาสตรของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร มีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด (Close-Ended Response Question) จะ

ประกอบดวยคําถามเก่ียวกับ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายไดตอเดือน มี 6 

ขอ  

ขอ 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอ 2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอ 3 ระดับการศึกษา เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  

ขอ 4 สถานภาพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Nominal Scale) 

ขอ 5 อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Nominal Scale) 
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ขอ 6 รายไดตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

สวนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใชแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม แบงออกเปน

สวนๆ ไดแก ความถ่ีในการใชแอพพลิเคชั่นอินสตราแกรม ระยะเวลาการในใชแอพพลิเคชั่นอินสตรา

แกรม จํานวนครั้งในการซ้ือสินคาตางๆ ผานแอพพลิเคชั่นอินสตราแกรม และประเภทสินคาท่ีเคยซ้ือ

แอพพลิเคชั่นอินสตราแกรม ซ่ึงมีคําตอบหลายๆ ตัวเลอืก (Multiple Choice) จํานวน 4 ขอ คําถาม

ท่ีลักษณะปลายปด ดังนี้ 

1. ความถ่ีในการใชแอพพลิเคชั่นอินสตราแกรม ใชระดับการวัดขอมูลเปนประเภทนาม

เรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

 2. ระยะเวลาการในใชแอพพลิเคชั่นอินสตราแกรม ใชระดับการวัดขอมูลเปนประเภท

นามเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

 3. จํานวนครั้งในการซ้ือสินคาตางๆ ผานแอพพลิเคชั่นอินสตราแกรม ใชระดับการวัด

ขอมูลเปนประเภทนามเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

 4. ประเภทเคยซ้ือสินคาจากรานคาอินสตราแกรม ใชระดับการวัดขอมูลเปนประเภท

นามบัญญัติ (Nominal Scale) 

สวนที่ 3 คําถามเก่ียวกับความคิดเห็นเก่ียวกับ “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ใน

การประหยัดตนทุนและเวลา ความสะดวก ความเสี่ยง ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ทรัพยากร

และทักษะของลกูคา ดานการตรวจสอบของลกูคา ดานการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแก

รม และดานความตั้งใจซ้ือ ซ่ึงมีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด (Closed-Ended Response 

Question) จํานวน 35 ขอ ประกอบดวย 

- การประหยัดตนทุนและเวลา มี 5 ขอ 

- ความสะดวก มี 3 ขอ 

- ความเสี่ยง มี 4 ขอ 

- ความหลากหลายของผลิตภัณฑ มี 3 ขอ  

- ทรพัยากรและทักษะของลกูคา มี 5 ขอ 

- การตรวจสอบของลกูคา มี 5 ขอ 

- การอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม มี 5 ขอ  

- ความตั้งใจซ้ือ มี 5 ขอ 

 โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) เปนการวัดแบบ Likert 

Scale แบงเปน 5 ระดับ (ยุทธพงษ กัยวรรณ, 2543) โดนมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้    

- ระดับความสําคัญ 5 มากท่ีสุด  
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- ระดับความสําคัญ 4 มาก  

- ระดับความสําคัญ 3 ปานกลาง  

- ระดับความสําคัญ 2 นอย  

- ระดับความสําคัญ 1 นอยท่ีสุด       

 การอภิปรายผลการวิจัย  ผูวิจัยใชเกณฑในการแปรผล  ซ่ึงผลจากการคํานวณโดยใชสูตรการ

คํานวณความกวางของอันตรภาคชั้น มีดังนี้ (มัลลิกา บุนนาค, 2548) 

จากสูตร  ความกวางของอันตรภาคชั้น    =     ขอมูลท่ีมีคาสูงสุด – ขอมูลท่ีมีคาต่ําสุด  

      จํานวนชั้น  

  =  5 – 1  

   5  

  =  0.8  

 ดังนั้นเกณฑในการประเมินผล การอภิปรายในสวนของ Descriptive ผลการวจิยัลกัษณะ

แบบสอบถามท่ีใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ย 

ดังนี้ 

 คะแนนเฉลี่ย 4.21 - 5.00 หมายถึง ลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับ การประหยัดตนทุนและ

เวลา ความสะดวก ความเสี่ยง ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ทรพัยากรและทักษะของลกูคา การ

ตรวจสอบของลกูคา การอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม และความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม อยูในระดับมากท่ีสุด  

 คะแนนเฉลี่ย 3.41 - 4.21 หมายถึง ลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับ การประหยัดตนทุนและ

เวลา ความสะดวก ความเสี่ยง ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ทรพัยากรและทักษะของลกูคา การ

ตรวจสอบของลกูคา การอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม และความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม อยูในระดับมาก 

 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับ การประหยัดตนทุนและ

เวลา ความสะดวก ความเสี่ยง ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ทรพัยากรและทักษะของลกูคา การ

ตรวจสอบของลกูคา การอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม และความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม อยูในระดับปานกลาง 

 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง ลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับ การประหยัดตนทุนและ

เวลา ความสะดวก ความเสี่ยง ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ทรพัยากรและทักษะของลกูคา การ

ตรวจสอบของลกูคา การอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม และความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนาผานชองทางอินสตาแกรม อยูในระดับนอย 
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 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง ลูกคามีความคิดเห็นเก่ียวกับ การประหยัดตนทุนและ

เวลา ความสะดวก ความเสี่ยง ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ทรพัยากรและทักษะของลกูคา การ

ตรวจสอบของลกูคาการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม และความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนาผานชองทางอินสตาแกรม อยูในระดับนอยท่ีสุด 

 โดยใชระดับวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ในคําถามเก่ียวกับดานลูกคามี

ความคิดเห็นเก่ียวกับ การประหยัดตนทุนและเวลา ความสะดวก ความเสี่ยง ความหลากหลายของ

ผลิตภัณฑ ทรพัยากรและทักษะของลกูคา การตรวจสอบของลกูคา การอางอิงจากดาราหรือคนดัง

ผานอินสตาแกรม และความตั้งใจซ้ือ ซ่ึงมีความสัมพันธตอปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิง ในเขตกรุงเทพมหานคร  

  สวนที่ 4 ขอเสนอแนะ เปนสวนท่ีเก่ียวกับคําแนะนําเพ่ิมเติม เพ่ือใหทราบความตองการของ

ลูกคามากข้ึน โดยเปนคําถามปลายเปด (Open-Ended Response Question) ใหมีการแสดงความ

คิดเห็นจํานวน 1 ขอ 

 

3.4 การทดสอบเครื่องมือ 

หลงัจากการนําแบบสอบถามไปทดสอบท่ีใชกับกลุมตัวอยางจํานวน 40 ชุด พบวา คา

สัมประสิทธิ์ ครอนบคัอัลฟา (Cronbach’s Alpha Coefficient) มีการประมวลผลดังนี้ คําถามการ

ประหยัดตนทุนและเวลา เทากับ .857 คําถามความสะดวก เทากับ .923 คําถามความเสี่ยง เทากับ 

.848 คําถามดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ เทากับ .730 คําถามทรพัยากรและทักษะของลกูคา 

เทากับ .823 คําถามดานการตรวจสอบของลูกคา  เทากับ .903 คําถามดานการอางอิงจากดาราหรือ

คนดังผานอินสตาแกรม เทากับ .803 คําถามดานความตั้งใจซ้ือ เทากับ .928  

จากคาสัมประสิทธิ์ท่ีออกมา แสดงวาแบบสอบถามมีความเชื่อม่ัน (Reliability) สูง เนื่องจาก

มีคาใกลเคียง 1 และไมต่ํา กวา 0.65 อีกท้ังมีการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางรายขอ

คําถามท่ีเหลือท้ังหมด เพ่ือเปนการพิจารณาดูวาขอคําถามนั้นๆ มีความสัมพันธกับคะแนนรวมของขอ

คําถามท่ีเหลือของแบบสอบถามท้ังฉบับหรือไม เพ่ือท่ีจะทราบความสอดคลองของขอคําถามซ่ึงมี

เกณฑในการพิจารณาคาของขอคําถามท่ีเหมาะสม ไดแก ขอคําถามท่ีมีคาตั้งแต 0.3 ข้ึนไป (Field, 

2005) หากมีคาท่ีติดลบและคาต่ํากวา 0.3 จะตองมีการพิจารณาปรับปรุงหรือตัดออกไป จึงจะ

สามารถนาแบบสอบถามนี้ไปใชกับกลุมตัวอยางได   

จากตารางท่ี 3.1: ซ่ึงในแตละขอคําถามมีคาไมต่ํากวา 0.30 (Field, 2005) แสดงวา ขอ

คําถามมีความสัมพันธกันจึงสามารถนําแบบสอบถามนี้ไปใชกับกลุมตัวอยางในการเก็บขอมูลจริง  
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ตารางท่ี 3.1: คาความสัมพันธของขอคําถาม (n = 40)  

 

ขอคําถาม 
คา Corrected 

Item-Total Correlation 

การประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) 

1. ชองทางการรับภาพและรับขอมูลประกอบภาพทางอินสตาแกรม

ชวยใหทานประหยัดเวลาในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของทาน                                                                                    
0.699 

2. ชองทางการรับภาพและรับขอมูลประกอบภาพทางอินสตาแกรม

ชวยใหทานประหยัดคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของ

ทาน 

3. ชองทางการรับขอมูลผานอินสตาแกรมจะชวยใหทานซ้ือ

ผลิตภัณฑเดียวกันหรือคลายกันในราคาท่ีถูกกวารานคาปลีก

แบบเดิม 

4. ชองทางการรับขอมูลผานทางอินสตาแกรมทําใหทานไดรับความ

คุมคากับเงินของทานมากกวาการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีรานคา 

5. ทานคิดวาราคาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีนําเสนอผานทาง      

อินสตาแกรมมีราคาต่ํากวารานคาปลีก 

 

0.735 

 

 

0.703 

 

 

0.761 

 

0.492 

ความสะดวก (Convenience)  

1. ทานใชเวลาและความพยายามเพียงเล็กนอยท่ีจะรับขอมูล

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางอินสตาแกรม 

2. การรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางอินสตาแกรมชวย

ประหยัดเวลา ทําใหทานมีเวลาไปทํากิจกรรมอ่ืนๆได 

3. มันสะดวกมากกวาท่ีจะรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทาง

อินสตาแกรมเม่ือเทียบกับทางรานคาปลีกแบบเดิม 

 

0.837 

 

0.863 

 

0.834 

(ตารางมีตอ) 

 

 

 

 

 

0.492 
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ตารางท่ี 3.1 (ตอ): คาความสัมพันธของขอคําถาม (n = 40) 

 

ขอคําถาม 

คา Corrected 

Item-Total 

Correlation 
 

ความเสี่ยง (Risk) 

1. ทานม่ันใจวาขอมูลท่ีใหกับรานคาในอินสตาแกรมไมไดถูกใชเพ่ือ

วัตถุประสงคอ่ืน 

2. การซ้ือสินคาออนไลนมีความเสี่ยงต่ํา 

3. ทานม่ันใจวา มีการปองกันขอมูลสวนตัวของทานโดยรานคาใน        

อินสตาแกรม 

0.677 

 

0.609 

0.753 

 

4. รานคาในอินสตาแกรมมีความปลอดภัยเทียบเทากับรานคาปลีก

แบบเดิม 

 

0.712 

ดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) 

1. การรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางอินสตาแกรมมีการ

นําเสนอผลิตภัณฑท่ีหลากหลาย 

0.490 

 

2. ทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีตองการจากขอมูลท่ีไดรับผาน

ทางอินสตาแกรมเสมอ 

0.617 

3. ทานสามารถรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีไมมีขายในรานคา

ปลีกผานทางอินสตาแกรมได 

 

0.562 

 

ทรัพยากรและทักษะของลูกคา (Consumer Resources and Skills)  

1. ทานเขาถึงอินสตาแกรมเปนประจํา                                                    0.761 

2. ทานเขาถึงโทรศัพทมือถือเปนประจํา                                                  0.471 

3. ทานมีทักษะมากในการใชอินสตาแกรม                                               0.777 

4. ทานมีความรูเก่ียวกับวิธีการรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา                       0.549         

ผานทางอินสตาแกรม 

5. ทานมีประสบการณในการรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา                         0.556 

ผานทางอินสตาแกรม 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.1 (ตอ): คาความสัมพันธของขอคําถาม (n = 40) 

 

ขอคําถาม 

คา Corrected 

Item-Total 

Correlation 
 

  ดานการตรวจสอบของลูกคา (Customer Review) 

1. หลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลูกคาออนไลน ทานคิดวา

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีรีวิวนี้มีความคุมคาในการซ้ือ 

0.825 

2. หลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลูกคาออนไลน ทานคิดวา

ทานเต็มใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ 

0.799 

3. หลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลูกคาออนไลน ทานคิดวา

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้จะมีประโยชนกับทาน 

0.786 

 

4. หลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลูกคาออนไลน ทานคิดวา

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้นาสนใจ 

5. หลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลูกคาออนไลน ทานมีความ

ประทับใจในตัวผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

 

0.655 

 

0.724 

ดานการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’  

Instagram References) 

1. ทานคิดวาการโฆษณาผานอินสตาแกรมของดาราหรือคนดัง                      0.469 

ทําใหทานรูจักผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

2. ทานเชื่อวา การนําเสนอผลิตภัณฑโดยใชอินสตาแกรมของดารา                 0.704 

หรือคนดัง เปนสิ่งดึงดูดใจใหทานทดลองใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

เต็มใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ 

3. ทานเชื่อวา ดาราหรือคนดังใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้จริง                        0.659 

4. ทานเชื่อวาการใชดาราหรือคนดังโฆษณาเปนการรับประกันถึง                    0.612 

คุณภาพของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ 

5. ทานมีความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา หลังจากเห็นดารา                 0.504 

หรือคนดังโฆษณาผานอินสตาแกรม 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.1 (ตอ): คาความสัมพันธของขอคําถาม (n = 40) 

 

ขอคําถาม 

คา Corrected 

Item-Total 

Correlation 

 ดานความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 

1. ทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ จากรานคาท่ีใช 

อินสตาแกรม 

0.809 

2. ทานมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจากรานคาท่ีใช

อินสตาแกรม 

0.786 

3. มีความเปนไปไดท่ีทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจากรานคาท่ี

ใชอินสตาแกรม 

4.ทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจากรานคาท่ีใชอินสตาแกรม  

ในครั้งตอไป เม่ือทานตองการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

5. ถาทานจําเปน ทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

 จากรานคาท่ีใชอินสตาแกรม 

0.579 

 

0.769 

 

0.751 

 

 นอกจากนั้น ผูวิจัยมีการวิเคราะหการหาความเท่ียงตรงเชิงโครงสราง (Construct Validity) 

ดวย Factor Analysis โดยมีตัวแปรท้ังหมด ดังนี้ 

1. การประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) 

2. ความสะดวก (Convenience) 

3. ความเสี่ยง (Risk) 

4. ความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) 

5. ทรพัยากรและทักษะของลกูคา (Consumer Resources and Skills) 

6. การตรวจสอบของลูกคา (Customer Review) 

7. การอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’s Instagram  

References) 

8. ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)  
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   ผูวิจัยไดออกแบบสอบถามจากโครงสรางขางตนไดจํานวน 35 ขอ ดังนี้  

- การประหยัดตนทุนและเวลา มี 5 ขอ 

- ความสะดวก มี 3 ขอ  

- ความเสี่ยง มี 4 ขอ  

- ความหลากหลายของผลิตภัณฑ มี 3 ขอ  

- ทรพัยากรและทักษะของลกูคา มี 5 ขอ  

- การตรวจสอบของลูกคา  มี 5 ขอ  

- การอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม มี 5 ขอ  

- ความตั้งใจซ้ือ มี 5 ขอ  

         ดวยวิธีการ Principal Component Analysis ในการหาจํานวนขององคประกอบ (Factor) 

ท่ีเกิดจากขอคําถามตางๆ และกําหนดคาในโปรแกรมสําเร็จรูปเพ่ือคํานวณหาคาน้ําหนักของขอ

คําถามแตละองคประกอบ โดยให Eigenvalue เทากับ 1 เปนคาต่ําท่ีสุดในการควบคุมจํานวน

องคประกอบแลวกําหนดคาหมุนแกน Orthogonal แบบ Varimax เพ่ือทําการใหขอคําถามบางตัวท่ี

เดิมเปนสมาชิกหลายองคประกอบกลายเปนสมาชิกขององคประกอบใดองคประกอบหนึ่งอยางเดนชัด 

เปนการแยกวาขอคําถามใดควรจะอยูในองคประกอบใด ผลลัพธ คือ หลังจากหมุนแกน 8 ครั้ง ผูวิจัย

ไดพิจารณาคาน้ําหนักองคประกอบ (Factor Loading) ของขอคําถามตางๆวามีคามากท่ีสุดอยูท่ี

องคประกอบใด ก็จะจัดใหอยูในองคประกอบนั้น แตมีขอแมวาคา Factor Loading ของแตละขอ

คําถามควรจะมีคาตั้งแต 0.3 ข้ึนไป เพ่ือแสดงวาตัวแปรนั้นมีความเท่ียงตรงเชิงโครงสราง (ฉัตรศิริ  

ปยะพิมลสิทธิ์, 2548 และ รสริน ศรีสิกานนท, 2555) ผลลัพธการวัดความเท่ียงตรงของตัวแปรตางๆ 

ดังนี้ 
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ตารางท่ี 3.2: การวิเคราะหหาโครงสรางท่ีแทจริงของปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ  

 

 การ

ประหยัด

ตนทุน

และเวลา 

ความ

สะดวก

สบาย 

ความ

เสี่ยง 

ความ

หลากหลาย

ของ

ผลิตภัณฑ 

ทรัพยากร

และทักษะ

ของลกูคา 

การ

ตรวจสอบ

ของลกูคา 

การอางอิง

จากดารา

หรือคนดัง

ผานอินสตา

แกรม 

ความ

ตั้งใจ

ซ้ือ 

CTS1 0.686        

CTS2 0.662        

CTS3 0.720        

CTS4 0.754        

CTS5 0.684        

C1  0.634       

C2  0.581       

C3  0.594       

R1   0.704      

R2   0.730      

R3   0.726      

R4   0.718      

                                                                                            (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.2 (ตอ): การวิเคราะหหาโครงสรางท่ีแทจริงของปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ 

 

 การ

ประหยัด

ตนทุน

และเวลา 

ความ

สะดวก 

สบาย 

ความ

เสี่ยง 

ความ

หลากหลาย

ของ

ผลิตภัณฑ 

ทรัพยากร

และทักษะ

ของลกูคา 

การ

ตรวจสอบ

ของลกูคา 

การอางอิง

จากดารา

หรือคนดัง

ผานอินสตา

แกรม 

ความ

ตั้งใจ

ซ้ือ 

PV1    0.517     

PV2    0.368     

PV3    0.389     

CRS1     0.828    

CRS2     0.715    

CRS3     0.855    

CRS4     0.538    

CRS5     0.491    

CR1      0.595   

CR2      0.636   

CR3      0.594   

CR4      0.597   

CR5      0.596   

                   (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.2 (ตอ): การวิเคราะหหาโครงสรางท่ีแทจริงของปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ 

 

 การ

ประหยัด

ตนทุน

และเวลา 

ความ

สะดวก 

สบาย 

ความ

เสี่ยง 

ความ

หลากหลาย

ของ

ผลิตภัณฑ 

ทรัพยากร

และทักษะ

ของลกูคา 

การ

ตรวจสอบ

ของลกูคา 

การอางอิง

จากดารา

หรือคนดัง

ผานอินสตา

แกรม 

ความ

ตั้งใจ

ซ้ือ 

CIR1       0.698  

CIR2       0.672  

CIR3       0.379  

CIR4       0.347  

CIR5        0.281 

PI1        0.820 

PI2        0.810 

PI3        0.764 

PI4        0.778 

PI5        0.722 

 

จากตารางท่ี 3.2: สามารถอธิบายปจจัยดานตางๆไดดังนี้ 

การประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) 

 จากการวิเคราะหองคประกอบการประหยัดตนทุนและเวลา สามารถจัดโครงสรางกลุมของ

ตัวแปรอิสระตางๆและใชเทคนคิ Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ซ่ึงประกอบดวยคําถาม 

จํานวน 5 คําถาม  

ไดแก ชองทางการรับภาพและรับขอมูลประกอบภาพทางอินสตาแกรมชวยใหทาน

ประหยัดเวลาในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของทาน (CTS1) ชองทางการรับภาพและรับขอมูล

ประกอบภาพทางอินสตาแกรมชวยใหทานประหยัดคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของ

ทาน (CTS2) ชองทางการรับขอมูลผานอินสตาแกรมจะชวยใหทานซ้ือผลิตภัณฑเดียวกันหรือคลายกัน

ในราคาท่ีถูกกวารานคาปลีกแบบเดิม (CTS3) ชองทางการรับขอมูลผานทางอินสตาแกรมทําใหทาน

ไดรับความคุมคากับเงินของทานมากกวาการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีรานคา (CTS4) ทานคิดวา

ราคาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีนําเสนอผานทางอินสตาแกรมมีราคาต่ํากวารานคาปลีก (CTS5)  
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ความสะดวก (Convenience) 

 จากการวิเคราะหองคประกอบความสะดวก สามารถจัดโครงสรางกลุมของตัวแปรอิสระตางๆ

และใชเทคนคิ Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ซ่ึงประกอบดวยคําถาม จํานวน 3 คําถาม 

 ไดแก ทานใชเวลาและความพยายามเพียงเล็กนอยท่ีจะรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผาน

ทางอินสตาแกรม (C1) การรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางอินสตาแกรมชวยประหยัดเวลา 

ทําใหทานมีเวลาไปทํากิจกรรมอ่ืนๆได (C2) มันสะดวกมากกวาท่ีจะรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

ผานทางอินสตาแกรมเม่ือเทียบกับทางรานคาปลีกแบบเดิม (C3)  

ความเสี่ยง (Risk) 

 จากการวิเคราะหองคประกอบดานความสี่ยง สามารถจัดโครงสรางกลุมของตัวแปรอิสระ

ตางๆและใชเทคนคิ Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ซ่ึงประกอบดวยคําถาม จํานวน 4 

คําถาม 

 ไดแก ทานม่ันใจวาขอมูลท่ีใหกับรานคาในอินสตาแกรมไมไดถูกใชเพ่ือวัตถุประสงคอ่ืน  (R1) 

การซ้ือสินคาออนไลนมีความเสี่ยงต่ํา (R2) ทานม่ันใจวา มีการปองกันขอมูลสวนตัวของทานโดย

รานคาในอินสตาแกรม (R3) รานคาในอินสตาแกรมมีความปลอดภัยเทียบเทากับรานคาปลีกแบบเดิม 

(R4) 

ดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) 

 จากการวิเคราะหองคประกอบดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ สามารถจัดโครงสราง

กลุมของตัวแปรอิสระตางๆและใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ซ่ึงประกอบดวย

คําถาม จํานวน 3 คําถาม          

ไดแก การรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางอินสตาแกรมมีการนําเสนอผลิตภัณฑท่ี

หลากหลาย (PV1) ทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีตองการจากขอมูลท่ีไดรับผานทางอินสตาแกรม

เสมอ (PV2) ทานสามารถรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีไมมีขายในรานคาปลีกผานทางอินสตาแก

รมได (PV3)   

ทรัพยากรและทักษะของลูกคา (Consumer Resources and Skills) 

 จากการวิเคราะหองคประกอบทรพัยากรและทักษะของลกูคา สามารถจัดโครงสรางกลุมของ

ตัวแปรอิสระตางๆและใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ซ่ึงประกอบดวยคําถาม 

จํานวน 5 คําถาม  

ไดแก ทานเขาถึงอินสตาแกรมเปนประจํา (CRS1) ทานเขาถึงโทรศัพทมือถือเปนประจํา 

(CRS2) ทานมีทักษะมากในการใชอินสตาแกรม (CRS3) ทานมีความรูเก่ียวกับวิธีการรับขอมูล

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางอินสตาแกรม (CRS4) ทานมีประสบการณในการรับขอมูลผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนาผานทางอินสตาแกรม (CRS5)  
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ดานการตรวจสอบของลูกคา (Customer Review) 

 จากการวิเคราะหองคประกอบดานการตรวจสอบของลูกคา  สามารถจัดโครงสรางกลุมของ

ตัวแปรอิสระตางๆและใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ซ่ึงประกอบดวยคําถาม 

จํานวน 5 คําถาม 

 ไดแก หลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลูกคาออนไลน ทานคิดวาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ี

รีวิวนี้มีความคุมคาในการซ้ือ (CR1) หลังจากไดอานโฆษณาหรอืรีวิวของลูกคาออนไลน ทานคิดวาทาน

เต็มใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ (CR2) หลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลูกคาออนไลน ทาน

คิดวาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้จะมีประโยชนกับทาน (CR3) หลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลกูคา

ออนไลน ทานคิดวาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้นาสนใจ (CR4) หลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลกูคา

ออนไลน ทานมีความประทับใจในตัวผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (CR5)  

ดานการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’ Instagram References) 

 จากการวิเคราะหองคประกอบดานการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม สามารถ

จัดโครงสรางกลุมของตัวแปรอิสระตางๆและใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ซ่ึง

ประกอบดวยคําถาม จํานวน 5 คําถาม      

ไดแก ทานคิดวาการโฆษณาผานอินสตาแกรมของดาราหรือคนดัง ทําใหทานรูจักผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนา (CIR1) ทานเชื่อวา การนําเสนอผลิตภัณฑโดยใชอินสตาแกรมของดาราหรือคนดัง เปน

สิ่งดึงดูดใจใหทานทดลองใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาเต็มใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ (CIR2) ทาน

เชื่อวา ดาราหรือคนดังใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้จริง (CIR3) ทานเชื่อวาการใชดาราหรือคนดัง

โฆษณาเปนการรับประกันถึงคุณภาพของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้  (CIR4) ทานมีความคิดท่ีจะซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา หลังจากเห็นดาราโฆษณาผานอินสตาแกรม (CIR5) อยางไรก็ตามคําถามขอท่ี 

5 ผูวิจัยพบวา ทานมีความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา หลังจากเห็นดาราโฆษณาผานอินสตาแก

รม (CIR5) อาจจะเปนขอคําถามท่ีไมนาจะจัดอยูในกลุมนี้ เนื่องจากคาน้ําหนักขององคประกอบนั้นๆ  

มีคานอยกวา 0.3 อยางไรก็ตาม ขอจํากัดในองคประกอบนี้จะนับเปนขอจํากัดในงานวิจัยนี้ตอไป  

ดานความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) 

 จากการวิเคราะหองคประกอบดานความตั้งใจซ้ือ สามารถจัดโครงสรางกลุมของตัวแปรอิสระ

ตางๆและใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ซ่ึงประกอบดวยคําถาม จํานวน 5 

คําถาม  

 ไดแก ทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ จากรานคาท่ีใชอินสตาแกรม (PI1) ทานมีความ

ตั้งใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจากรานคาท่ีใชอินสตาแกรม (PI2) มีความเปนไปไดท่ีทานจะซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจากรานคาท่ีใชอินสตาแกรม (PI3) ทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจาก
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รานคาท่ีใชอินสตาแกรม ในครั้งตอไป เม่ือทานตองการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (PI4) ถาทานจําเปน 

ทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จากรานคาท่ีใชอินสตาแกรม (PI5)  

 

3.5 วิธีการเก็บขอมูล 

 ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูล 2 ประเภท คือ ขอมูลปฐมภูมิ (Primary 

Data) เปนขอมูลท่ีเก็บรวบรวมจากแบบสอบถาม ซ่ึงมีข้ันตอนการเก็บรวบรวมดังตอไปนี้ 

 1. ผูวิจัยศึกษา แนวคิด ทฤษฏี และเอกสารตางๆ ท่ีเก่ียวของ และสรางเปนกรอบแนวคิดใน

การศึกษาตามกระบวนการวิจัย จํานวนแบบสอบถามอยางนอย 300 ชุด โดยเก็บรวบรวมขอมูลตั้งแต

วันท่ี 1 เมษายน 2557 ถึงวันท่ี 1 พฤษภาคม 2557 

 2. ตรวจสอบขอมูลความถูกตอง และความครบถวนของขอมูลในแบบสอบถามท่ีไดรับ

กลับมาจากผูตอบแบบสอบถามกอนนําเขาระบบประมวลผล โดยไดรับคําปรึกษาจากอาจารยท่ี

ปรึกษาการศึกษาเฉพาะบุคคลและผูเชี่ยวชาญขางตนดังกลาว  

 3. นําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบความถูกตองและครบถวนของขอมูลทําการคัดเลือก

เฉพาะฉบับท่ีสมบูรณ มาลงรหัสตัวเลขในแบบลงรหัสสําหรับประมวลผลขอมูลดานคอมพิวเตอรตาม

เกณฑของเครื่องมือแตละสวนแลวจึงนําไปประมวลผลและวิเคราะหขอมูลในข้ันตอนตอไป  

 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลท่ีเก็บรวบรวมจากหนังสือ ผลงานวิจัย 

บทความ และแหลงขอมูลทางอินเทอรเน็ต ท่ีมีความเก่ียวของกับดานการประหยัดตนทุนและเวลา 

ดานความสะดวก ดานความเสี่ยง ดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ ดานทรพัยากรและทักษะของ

ลกูคา ดานการตรวจสอบของลูกคา ดานการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม และดาน

ความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เพ่ือใชในการกําหนดกรอบแนวความคิดในการวิจัยและสามารถ

ใชอางอิงในการเขียนรายงานผลการวิจัยได 

 

3.6 การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 

 ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีไดจากกลุมตัวอยางมารวบรวมและดําเนินการประมวลผลขอมูลโดย

ใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ และทําการวิเคราะหขอมูลตามข้ันตอน ดังนี้ 

 1.การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของขอมูล

ในแบบสอบถามและแยกแบบสอบถามท่ีและแยกแบบสอบถามท่ีไมสมบรูณออก  

 2.การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามท่ีถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามท่ีไดกําหนดไว 

 3.นําแบบสอบถามท่ีลงรหัสแลวไปบันทึกในเครื่องคอมพิวเตอรลงโปรแกรมประมวลผลโดย

ใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติเพ่ือประมวลผลขอมูล โดยในการวิจัยครั้งนี้ระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 (Level of Significance) 



52 

 

 4.การวิเคราะหขอมูลหาคาทางสถิติ 

     4.1การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic Analysis) 

  4.1.1 ขอมูลสวนท่ี 1 ขอมูลท่ีเปนตัวแปรเก่ียวกับ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

สถานภาพ อาชีพ และรายไดตอเดือน คาสถิติท่ีใช คือการแจกแจงความถ่ี (Frequency) คารอยละ 

(Percentage) 

  4.1.2 ขอมูลสวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใชแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม

คาสถิติท่ีใช คือ การหาคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

  4.1.3 ขอมูลสวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับระดับความคิดเห็นในดานของความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ การประหยัดตนทุนและเวลา ความสะดวก ความเสี่ยง ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

ทรพัยากรและทักษะของลกูคา การตรวจสอบของลูกคา การอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตา

แกรม ความตั้งใจซ้ือ ทําการวิเคราะหโดยหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) 

  4.1.4 ขอมูลสวนท่ี 4 ขอมูลสวนท่ีแสดงความคิดเห็นและคําแนะนําเพ่ิมเติม  

    4.2 การวิเคราะหสถิติอางอิงเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) ใชสําหรับ

การทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 

 4.2.1 การประหยัดตนทุนและเวลา มีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร โดยใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product-Moment 

Correlation Coefficient) 

 4.2.2 ความสะดวก มีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product-Moment Correlation Coefficient) 

 4.2.3 ความเสี่ยง มีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product-Moment Correlation Coefficient) 

 4.2.4 ความหลากหลายของผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร โดยใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product-Moment 

Correlation Coefficient) 

 4.2.5 ทรพัยากรและทักษะของลกูคา มีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต
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กรงุเทพมหานคร โดยใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product-Moment 

Correlation Coefficient) 

 4.2.6 ดานการตรวจสอบของลกูคา มีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร โดยใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product-Moment 

Correlation Coefficient) 

 4.2.7 ดานการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม มีความสัมพันธกันในเชิง

บวกตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปน

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product-

Moment Correlation Coefficient) 

 4.2.8 ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา ความสะดวก ความเสี่ยง ความ

หลากหลายของผลิตภัณฑ ทรพัยากรและทักษะของลูกคา การตรวจสอบของลูกคา การอางอิงจาก

ดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม มีอํานาจในการพยากรณการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผาน

ทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชสถิติการ

วิเคราะหถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 

3.7 วิธีการทางสถิต ิ

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลประกอบดวย  

1. คาความเชื่อม่ันของชุดคําถาม (Reliability of The Test) โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์อัลฟา (Alpha-

Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach, 1970, p. 161)  

 

    α =  𝑛𝑛
𝑛𝑛−1 

�1 −  ∑𝑆𝑆𝑖𝑖
2

𝑆𝑆𝑡𝑡2
� 

                    

  เม่ือ  α แทน คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามท้ังฉบับ 

   n แทน จํานวนขอในแบบสอบถาม 

   ∑𝑆𝑆1
2  แทน ผลรวมของคาคะแนนการแปรปรวนของรายขอ 

   𝑆𝑆t
2       แทน คะแนนความแปรปรวนของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
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2. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis)  

2.1 รอยละ (Percentage) เปนคาสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความถ่ี หรือจํานวนท่ีตองการ

กับความถ่ีหรือจํานวนท้ังหมดท่ีเทียบเปน 100 จะหาคารอยละจากสูตรตอไปนี้ (อภินันท จันตะเสนี, 

2549 อางใน ภทัรพร เฉลมิบงกช, 2552, หนา 34) 

 

    𝑃𝑃=
𝑓𝑓
𝑛𝑛

x100 

 

 เม่ือ P แทน คารอยละ 

  f แทน ความถ่ีท่ีตองการแปลงใหเปนคารอยละ 

  N แทน จํานวนความถ่ีท้ังหมด 

คารอยละจะแสดงความหมายของคา และสามารถนาคาท่ีไดไปเปรียบเทียบได  

2.2 คาเฉลี่ย (Mean) หรือเรียกวา คากลางเลขคณิต คาเฉลี่ย คามัชฌิมา เรขาคณิต เปนตน 

(อภินันท จันตะเสนี, 2549 อางใน ภทัรพร เฉลมิบงกช, 2552, หนา 34) 

    �̅�𝑥 = 
∑𝑥𝑥
𝑛𝑛

 

 

 เม่ือ �̅�𝑥 แทน คาเฉลี่ย 

  ∑ x     แทน ผลรวมของคะแนนท้ังหมดของกลุม 

  n แทน จํานวนของคะแนนในกลุม 

2.3 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เปนการวัดการกระจาย เขียนแทน ดวย 

S.D. หรือ S (กัลยา วานิชยบัญชา, 2545 อางใน ภทัรพร เฉลมิบงกช, 2552, หนา 35) 

 

  S.D.  = 
�∑(𝑥𝑥−𝑥𝑥̅2)

𝑛𝑛−1
 

 

  หรือ 

 

  S.D. = �𝑛𝑛 ∑ 2−(∑ 2)𝑋𝑋𝑋𝑋
𝑛𝑛(𝑛𝑛−1)

 

 

                   เมื่อ       S.D.      แทน คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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    X แทน คาคะแนน 

   n แทน จํานวนคะแนนในแตละกลุม 

   ∑   แทน ผลรวม 

 

3. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  

3.1 วิเคราะหความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis - MRA) เปนการ

วิเคราะหขอมูลเพ่ือหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตาม (Dependent Variable) จํานวนหนึ่งตัวแปร

กับตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ตั้งแต 2 ตัวแปรข้ึนไป เปนสถิติท่ีใชในการทดสอบ

สมมติฐานโดยเม่ือทราบคาตัวแปรหนึ่งก็จะสามารถทําอีกตัวแปรหนึ่งได  โดยสามารถเขียนใหอยูใน

สมการเชิงเสนตรงรูปแบบคะแนนดิบ ไดดังนี้ (กัลยา วานิชยบญัชา, 2551) 

 

        Ý  =  𝑏𝑏0  + 𝑏𝑏1𝑋𝑋1+𝑏𝑏2𝑋𝑋2+…+𝑏𝑏𝑘𝑘𝑋𝑋𝑘𝑘  

 

เม่ือ Ý   คือ คะแนนพยากรณของตัวแปรตาม Y 

  𝑏𝑏0       คือ คาคงท่ีของสมการพยากรณในรูปแบบคะแนนดิบ 

   𝑏𝑏1 ,…,𝑏𝑏k   คือ น้ําหนักคะแนนหรือสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัว                                           

                                         แปรอิสระตัวท่ี1 ถึง ตัวท่ี 𝑘𝑘 ตามลําดับ          
   𝑥𝑥0 ,…,𝑥𝑥1   คือ คะแนนตัวแปรอิสระ ตัวท่ี 1 ถึง ตัวท่ี k 

                k  คือ จํานวนตัวแปรอิสระ 

3.2 วิธีการตรวจสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรตามและตัวแปรอิสระทุกตัวพรอมกัน โดย

ใชการวิเคราะหความแปรปรวน (ANOVA) สมมติฐานของการทดสอบ คือ 

𝐻𝐻0 : 𝛽𝛽1 = 𝛽𝛽2 = … = 𝛽𝛽𝑘𝑘  = 0 เทียบกับ 𝐻𝐻1 : มี 𝛽𝛽i  อยางนอย 1 ตัวท่ี ≠ 0 (i=1,…k) (กัลยา  

วานิชยบัญชา, 2551) 
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ตารางท่ี 3.3: การวิเคราะหความแปรปรวนของการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ 

 

แหลงความ

แปรปรวน

(Source of 

Variance) 

องศาอิสระ (df) ผลบวกกําลังสอง 

(Sum Square : 

SS) 

ผลบวกกําลังสองเฉลี่ย 

(Mean Square : 

MS) 

F-Statistic 

การถดถอย 

(Regression) 

k SSR MSR=
𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆
𝑘𝑘

  

 

F= MSR
MSE

 ความคลาดเคลื่อน 

(Error / 

Residual) 

n-k-1 SSE MSE=
𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆𝑆

𝑁𝑁−𝐾𝐾−1
 

ผลรวม (Total) n-1 SST  

 

ท่ีมา: กัลยา วานิชยบัญชา.  (2551ข).  การวิเคราะหขอมูลหลายตัวแปร (พิมพครั้งท่ี 3).  กรงุเทพฯ: 

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 

 

   เม่ือ k คือ จํานวนตัวแปรอิสระ 

    n คือ จํานวนตัวอยาง 

   SST (Sum Square of Total) คือ คาความแปรปรวนท้ังหมดของ  

Y= ∑ (𝑌𝑌𝑖𝑖𝑛𝑛
𝑛𝑛=1 −)2 

  

  SSR (Sum Square Of Error / Sum Square of Residual) คือ คาความ

แปรปรวนของ Y เนื่องจากอิทธิพลอ่ืนๆ = ∑ (Yi −)𝑛𝑛
n=1  

  MSR (Mean Square Of regression) คือ คาเฉลี่ยความแปรปรวนของ Y 

เนื่องจากอิทธิพลของ 𝑋𝑋0 , … , 𝑋𝑋𝑘𝑘  

  MSE (Mean Square of Error) คือ คาเฉลี่ยความแปรปรวนของ Y เนื่องจาก

อิทธิพลอ่ืน 

  F คือ คาสถิติทดสอบท่ีพิจารณามีการแจกแจงแบบ F (F-distribution)  

จากปฏิเสธ H0 เม่ือคา F ท่ีคํานวณไดคามากกวา 𝐹𝐹1− 𝛼𝛼,𝑘𝑘 ,𝑛𝑛−𝑘𝑘−1 
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3.3 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product-moment Correlation 

Coefficient) เพ่ือหาความสัมพันธระหวางตัวแปร (บุญชม ศรีสะอาด, 2538 อางใน ภทัรพร เฉลิม

บงกช, 2552, หนา 38) 

 

( )[ ] ( )[ ]2222 . ∑∑∑ ∑
∑ ∑ ∑

−−

−
=

YYnXXN

YXXYn
r  

  

เม่ือ 𝑆𝑆𝑥𝑥𝑥𝑥       เปน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน 

   ∑𝑋𝑋      เปน ผลรวมของขอมูลท่ีมัดไดจากตัวแปรตัวท่ี 1 (X) 

   ∑𝑌𝑌       เปน ผลรวมของขอมูลท่ีมัดไดจากตัวแปรตัวท่ี 2 (Y)  

   ∑𝑋𝑋𝑌𝑌   เปน ผลรวมของผลคูณระหวางขอมูลตัวแปรท่ี 1 และ 2 

   ∑ 2𝑋𝑋      เปน ผลรวมกําลังสองของขอมูลท่ีมัดไดจากตัวแปรตัวท่ี 1 

   ∑ 2Y      เปน ผลรวมกําลังสองของขอมูลท่ีมัดไดจากตัวแปรตัวท่ี 2 

   N    เปน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 

 โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาระหวาง -1≤ r ≤ 1 ความหมายของคา r คือ เครื่องหมาย

บวกและลบ เปนตัวบงชี้ถึงทิศทางของความสมัพันธ 

ถา r มีคาเปนบวก แสดงวา ตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธในทางเดียวกัน  

ถา r มีคาเปนลบ แสดงวา ตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธในทางตรงกันขามกัน  

สําหรับขนาดของความสัมพันธสามารถดูไดจากคา r ท่ีเปนตัวเลข  

 ถา r มีคาสูง (มีคาเขาใกล 1)  แสดงวา มีคาความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมี 

ความสัมพันธกันมาก 

ถา r มีคาต่ํา (มีคาเขาใกล-1) แสดงวา มีคาความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามและมี 

ความสัมพันธกันนอย 

 ถา r มีคาเปนศูนย แสดงวา ไมมีความสัมพันธกันเลย  

 ถา r เขาใกลศูนย แสดงวา มีความสัมพันธกันนอย 



บทที่ 4 

  ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

 ในการศึกษาเรื่องความสัมพันธและอิทธิพลของปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost 

and Time Savings) ปจจัยความสะดวก (Convenience) ปจจัยความเสี่ยง (Risk) ปจจัยความ

หลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา (Consumer 

Resources and Skills) ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา (Customer Review)ปจจัยการอางอิงจาก

ดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’s Instagram References) ท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร” ผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูล ตั้งแตวันท่ี 1 เมษายน 2557 ถึงวันท่ี 1 พฤษภาคม 

2557 โดยใชแบบสอบถามสงผานผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงท่ีมีความความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมในการเก็บรวบรวมขอมูล กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้คือ 

ผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงท่ีมีความตั้งใจ หรือกําลังมีความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทาง

แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม จํานวน 300 คน ไดรับแบบสอบถามกลับคืน จํานวน 300 ชุด คิดเปน

อัตราการตอบกลับ 100%  

 ผูวิจัยนํามาวิเคราะหและเสนอผล โดยไดคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค (Cronbach’s 

Alpha Coefficient) ดังนี้ คําถามการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) เทากับ 

.909 คําถามความสะดวก (Convenience) เทากับ .899 คําถามความเสี่ยง (Risk) เทากับ .869 

คําถามดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) เทากับ .751 คําถามทรัพยากรและ

ทักษะของลกูคา (Consumer Resources and Skills) เทากับ .862 คําถามดานการตรวจสอบของ

ลูกคา (Customer Review) เทากับ .934 คําถามดานการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแก

รม (Celebrities’ Instagram References) เทากับ .877 คําถามดานความตั้งใจซ้ือ (Purchase 

Intention) เทากับ .955 แสดงวาชุดคําถามท้ัง 300 ชุดนี้ มีความเชื่อม่ันสูง เนื่องจากมีคาใกลเคียง 1 

และไมต่ํากวา 0.65 Nunnally J. C. (1978) จึงสามารถนําผลลัพธไปวิเคราะหในข้ันตอไป ผูวิจัยได

ดําเนินการวิเคราะหขอมูลและนําเสนอผลการวิเคราะห ดังนี้ 
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4.1 ผลการศึกษาปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก การแจกแจง

ความถ่ี คารอยละ เพ่ืออธิบายถึงลักษณะท่ัวไปของตัวแปรขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามซ่ึ ง

ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพและรายได 

 

ตารางท่ี 4.1: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 

  

เพศ จํานวน(คน) รอยละ 

ชาย 0 0 

หญิง 300 100 

รวม 300 100.0 

  

 จากการศึกษาดานเพศของผูตอบแบบสอบถาม  ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม

ท้ังหมดเปนเพศหญิงจํานวน 300 คน คิดเปนรอยละ 100   

 

ตารางท่ี 4.2: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน(คน) รอยละ 

ต่ํากวา 25 ป 134 44.7 

26-35ป 150 50.0 

36-45ป 13 4.3 

46-55ป 3 1.0 

มากกวา 55 ป 0 0 

รวม 300 100.0 

 

จากการศึกษาดานอายุของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมาก

ท่ีสุด อายุ 26-35 ป จํานวน 150 คน คิดเปนรอยละ 50 รองลงมา อายุต่ํากวา 25 ป จํานวน 134 คน 

คิดเปนรอยละ 44.7 อายุ 36-45 ป จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 4.3 อายุ 46-55 ป จํานวน 3 คน 

คิดเปนรอยละ 1 อาย ุและอายุมากกวา 55 ป ไมมีผูเลือกตอบ  
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ตารางท่ี 4.3: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา จํานวน(คน) รอยละ 

ชั้นประถมศึกษา หรือนอยกวา 2 0.7 

ชั้นมัธยมศึกษา 11 3.7 

ปวช./ปวส. 21 7.0 

ปริญญาตรี 183 61.0 

ปริญญาโท 59 19.7 

ปริญญาเอก 24 8.0 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 300 100.0 

 

 จากการศึกษาดานระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามมากท่ีสุดมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 183 คน คิดเปนรอยละ 61.0 รองลงมา

ปริญญาโท จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 19.7 ปริญญาเอก จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 8.0 

ปวช./ปวส. จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 7.0 มัธยมศึกษา จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 3.7 และ

ประถมศึกษา หรือนอยกวา จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.7 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.4: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพ 

 

สถานภาพ จํานวน(คน) รอยละ 

โสด 267 89.0 

แตงงาน 29 9.7 

หยาราง 2 0.7 

แยกกันอยู 2 0.7 

รวม 300 100.0 

 

 จากการศึกษาดานสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามมากท่ีสุดมีสถานภาพโสด จํานวน 267 คน คิดเปนรอยละ 89.0 รองลงมาแตงงาน 
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จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 9.7 หยาราง จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.7 และแยกกันอยู จํานวน 

2 คน คิดเปนรอยละ 0.7 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.5: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน(คน) รอยละ 

นักเรียน/นกัศึกษา 130 43.3 

ลูกจางเอกชน/พนักงานบริษัท 96 32.0 

คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 49 16.3 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 15 5.0 

รับจางท่ัวไป 7 2.3 

อ่ืนๆ 3 1.0 

รวม 300 100.0 

 

 จากการศึกษาดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม

มากท่ีสุด มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 43.3 รองลงมาเปนลูกจาง

เอกชน/พนักงานบริษัทจํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 32.0 คาขาย/ธุรกิจสวนตัว จํานวน 49 คน คิด

เปนรอยละ 16.3 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 5.0 รับจางท่ัวไป จํานวน 7 

คน คิดเปนรอยละ 2.3 และอ่ืนๆ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.0 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.6: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน จํานวน(คน) รอยละ 

ต่ํากวา 10,000 บาท 57 19.0 

10,001-20,000 บาท 104 34.7 

20,001-30,000 บาท 65 21.7 

30,001-40,000 บาท 33 11.0 

41,000-50,000 บาท 19 6.3 

มากกวา 50,000 บาท 22 7.3 

รวม 300 100.0 
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 จากการศึกษาดานรายไดของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม

มากท่ีสุด มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 34.7 

รองลงมา 20,001-30,000 บาท จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 21.7 ต่ํากวา 10,000 บาท จํานวน 

57 คน คิดเปนรอยละ 19.0 30,001-40,000 บาท จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 11.0 มากกวา 

50,000 บาท จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 7.3 และ 40,001-50,000 บาท จํานวน 19 คน คิดเปน

รอยละ 6.3 ตามลําดับ 

 

4.2 ผลการศึกษาพฤติกรรมการใชแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม 

ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใชแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมโดยแสดงจํานวน รอยละ ของกลุม

ผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางท่ี 4.7: จํานวนและรอยละพฤติกรรมการใชแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม จําแนกตามความถ่ี         

      ท่ีใช 

  

ความถ่ีในการใชแอพพลิเคชั่น

อินสตราแกรม 

จํานวน(คน) รอยละ 

1-5 ครั้งตอเดือน 84 28.0 

6-10 ครั้งตอเดือน 48 16.0 

11-15 ครั้งตอเดือน 26 8.7 

มากกวา 15 ครั้งตอเดือน 142 47.3 

รวม 300 100.0 

 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมมากกวา 15 ครั้งตอเดือน จํานวน 

142 คน คิดเปนรอยละ 47.3 รองลงมาคือ 1-5 ครั้งตอเดือน จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 28.0 6-

10 ครั้งตอเดือน จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 16.0 และ 11-15 ครั้งตอเดือน จํานวน 26 คน คิด

เปนรอยละ 8.7 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.8: จํานวนและรอยละพฤติกรรมการใชแอพพลิเคชั่นอินสตราแกรม จําแนกตาม   

        ระยะเวลาท่ีใช 

 

ระยะเวลาการในใช

แอพพลเิคชั่นอินสตราแกรม 

จํานวน(คน) รอยละ 

1-5 ชั่วโมงตอสัปดาห 165 55.0 

6-10 ชั่วโมงตอสัปดาห 48 16.0 

11-15 ชั่วโมงตอสัปดาห 22 7.3 

มากกวา 15 ชั่วโมงตอสัปดาห 65 21.7 

รวม 300 100.0 

 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชแอพพลิเคชั่นอินสตราแกรม 1-5 ชั่วโมงตอสัปดาห จํานวน 

165 คน คิดเปนรอยละ 55.0 รองลงมาคือ มากกวา 15 ชั่วโมงตอสัปดาห จํานวน 65 คน คิดเปนรอย

ละ 21.7 6-10 ชั่วโมงตอสัปดาห จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 16.0  และ11-15 ชั่วโมงตอสัปดาห 

จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 7.3 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.9: จํานวนและรอยละพฤติกรรมการใชแอพพลิเคชั่นอินสตราแกรม จําแนกตาม              

       จํานวนครั้งท่ีเคยซ้ือสินคา 

 

จํานวนครั้งในการซ้ือสินคาตางๆ 

ผานแอพพลิเคชั่นอินสตราแกรม 

 

จํานวน(คน) 

 

รอยละ 

ไมเคยซ้ือ 181 60.3 

1-5 ครั้งตอเดือน 108 36.0 

6-10 ครั้งตอเดือน 5 1.7 

มากกวา 10 ครั้งตอเดือน 6 2.0 

รวม 300 100.0 

 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมเคยซ้ือสินคาผานแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม จํานวน 181 คน 

คิดเปนรอยละ 60.3 รองลงมาคือ 1-5 ครั้งตอเดือน จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 36.0 มากกวา 
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10 ครั้งตอเดือน จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 2.0 และ 6-10 ครั้งตอเดือน จํานวน 5 คน คิดเปนรอย

ละ 1.7 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.10: จํานวนและรอยละพฤติกรรมการซ้ือสินคาจากรานคาในอินสตราแกรม จําแนก          

       ตามการเคยซ้ือสินคา 

 

เคยซ้ือสินคาจากรานคาใน    

อินสตราแกรม 

จํานวน(คน) รอยละ 

เคย 119 39.7 

ไมเคย 181 60.3 

รวม 300 100.0 

 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมเคยซ้ือสินคาจากรานคาในอินสตราแกรม จํานวน 181 คน 

คิดเปนรอยละ 60.3 และท่ีเหลือเคยซ้ือ จํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 39.7 

 

4.3 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นโดยรวมและเปนรายดาน 

 ผลการศึกษาปจจัยที่มผีลตอความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่น

อินสตาแกรมของผูบริโภคที่เปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ปจจัยท่ีมผีลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของ

ผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก การประหยัดตนทุนและเวลา ความสะดวก ความ

เสี่ยง ดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ ทรพัยากรและทักษะของลกูคา ดานการตรวจสอบของ

ลกูคา ดานการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม และดานความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนา  

 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผูบริโภคเก่ียวกับปจจัยทีมี่ผลตอ

ความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิง ใน

เขตกรุงเทพมหานคร 
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ตารางท่ี 4.11: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง 

        ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต 

        กรงุเทพมหานคร ดานการประหยัดตนทุนและเวลา 

 

ปจจัยที่มผีลตอระดับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม 

 

MEAN 

 

S.D. 

 

ระดับ

ความสําคัญ 

1. ชองทางการรับภาพและรับขอมูลประกอบภาพทาง

อินสตาแกรมชวยใหทานประหยัดเวลาในการซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของทาน 

 

3.3233 

 

1.03393 

 

ปานกลาง 

2. ชองทางการรับภาพและรับขอมูลประกอบภาพทาง

อินสตาแกรมชวยใหทานประหยัดคาใชจายในการซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของทาน 

 

3.1167 

 

0.99986 

 

ปานกลาง 

3. ชองทางการรับขอมูลผานอินสตาแกรมจะชวยใหทานซ้ือ

ผลิตภัณฑเดียวกันหรือคลายกันในราคาท่ีถูกกวารานคา

ปลีกแบบเดิม 

 

3.2767 

 

1.03134 

 

ปานกลาง 

4. ชองทางการรับขอมูลผานทางอินสตาแกรมทําใหทาน

ไดรับความคุมคากับเงินของทานมากกวาการซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีรานคา 

 

3.1567 

 

1.04038 

 

ปานกลาง 

5. ทานคิดวาราคาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีนําเสนอผาน

ทางอินสตาแกรมมีราคาต่ํากวารานคาปลีก 

3.1933 1.01623 ปานกลาง 

เฉลี่ย 3.2133 1.02434 ปานกลาง 

 

จากตารางท่ี 4.11: พบวาปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) 

โดยรวมมีความสําคัญปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.21 เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวา 

ผูบริโภคใหความสําคัญมากในอันดับแรก ไดแก ชองทางการรับภาพและรับขอมูลประกอบภาพทาง

อินสตาแกรมนั้นชวยใหประหยัดเวลาในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา มีคาเฉลี่ย 3.32 รองลงมาไดแก 

ชองทางการรับขอมูลผานอินสตาแกรมจะชวยใหซ้ือผลิตภัณฑเดียวกันหรือคลายกันในราคาท่ีถูกกวา

รานคาปลีกแบบเดิม มีคาเฉลี่ย 3.28 ราคาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีนําเสนอผานชองทางการรับขอมูล

ทางอินสตาแกรมนั้นมีราคาต่ํากวารานคาปลีก มีคาเฉลี่ย 3.19 ชองทางการรับขอมูลผานทางอินสตา
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แกรมนั้นทําใหไดรับความคุมคากับเงินมากกวาการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีรานคา  มีคาเฉลี่ย 3.16 

และชองทางการรับภาพและรับขอมูลประกอบภาพทางอินสตาแกรมนั้นชวยใหประหยัดคาใชจายใน

การซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา มีคาเฉลี่ย 3.12 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.12: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง 

       ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต 

       กรงุเทพมหานคร ดานความสะดวก 

 

ปจจัยที่มผีลตอระดบัความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม 

MEAN S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

1. ทานใชเวลาและความพยายามเพียงเล็กนอยท่ีจะ  

รับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทาง อินสตาแกรม 

3.2467 1.11803 ปานกลาง 

 2. การรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทาง   

อินสตาแกรมชวยประหยัดเวลา ทําใหทานมีเวลา ไปทํา

กิจกรรมอ่ืนๆ ได 

3.3733 1.09451 ปานกลาง 

3. มันสะดวกมากกวาท่ีจะรับขอมูลผลิตภัณฑ 

บํารุงผิวหนาผานทางอินสตาแกรมเม่ือเทียบกับทาง

รานคาปลีกแบบเดิม 

3.2933 1.10364 ปานกลาง 

เฉลี่ย 3.3044 1.10539 ปานกลาง 

 

จากตารางท่ี 4.12: พบวาปจจัยความสะดวก (Convenience) โดยรวมมีความสําคัญปาน

กลาง โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.30 เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญมากใน

อันดับแรก ไดแก การรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางอินสตาแกรมชวยประหยัดเวลา ทําให

สามารถมีเวลาไปทํากิจกรรมอ่ืนๆได มีคาเฉลี่ย 3.37 รองลงมาไดแก การรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางอินสตาแกรมมีความสะดวกมากกวาเม่ือเทียบกับการรับขอมูลทางรานคาปลีก

แบบเดิม มีคาเฉลี่ย 3.29 และใชเวลาและความพยายามเพียงเล็กนอยท่ีจะรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางอินสตาแกรม มีคาเฉลี่ย 3.25 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.13: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง 

       ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต 

      กรงุเทพมหานคร ดานความเสี่ยง 

 

ปจจัยที่มผีลตอระดับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม 

MEAN S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

1. ทานม่ันใจวาขอมูลท่ีใหกับรานคาในอินสตาแกรม

ไมไดถูกใชเพ่ือวัตถุประสงคอ่ืน 

2.9767 1.04871 ปานกลาง 

2. การซ้ือสินคาออนไลนมีความเสี่ยงต่ํา 2.8767 1.11307 ปานกลาง 

3. ทานม่ันใจวา มีการปองกันขอมูลสวนตัวของทานโดย

รานคาในอินสตาแกรม 

3.0700 1.06562 ปานกลาง 

4. รานคาในอินสตาแกรมมีความปลอดภัยเทียบเทากับ

รานคาปลีกแบบเดิม 

2.9200 1.04430 ปานกลาง 

เฉลี่ย 2.9608 1.06792 ปานกลาง 

 

จากตารางท่ี 4.13: พบวาปจจัยความเสี่ยง (Risk) โดยรวมมีความสําคัญปานกลาง โดยมี

คาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.96 เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญมากในอันดับแรก 

ไดแก มีความม่ันใจวา มีการปองกันขอมูลสวนตัวโดยรานคาในอินสตาแกรม มีคาเฉลี่ย 3.07 

รองลงมาไดแก มีความม่ันใจวาขอมูลท่ีใหกับรานคาในอินสตาแกรมนั้นไมไดถูกใชเพ่ือวัตถุประสงคอ่ืน 

มีคาเฉลี่ย 2.98 รานคาในอินสตาแกรมมีความปลอดภัยเทียบเทากับรานคาปลีกแบบเดิม มีคาเฉลี่ย 

2.92 และการซ้ือสินคาออนไลนมีความเสี่ยงต่ํา มีคาเฉลี่ย 2.88 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.14: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง 

        ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต 

        กรงุเทพมหานคร ดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

 

ปจจัยที่มผีลตอระดับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม 

MEAN S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

1. การรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางอินสตาแกรม

มีการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีหลากหลาย 

3.4800 1.03917 มาก 

2. ทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีตองการจากขอมูลท่ี

ไดรับผานทางอินสตาแกรมเสมอ 

2.9633 1.20005 ปานกลาง 

3. ทานสามารถรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีไมมีขายใน

รานคาปลีกผานทางอินสตาแกรมได 

3.3433 1.07516 ปานกลาง 

เฉลี่ย 3.2622 1.10479 ปานกลาง 

 

จากตารางท่ี 4.14: พบวาปจจัยดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) 

โดยรวมมีความสําคัญปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.26 เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวา 

ผูบริโภคใหความสําคัญมากในอันดับแรก ไดแก การรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางอินสตา

แกรมมีการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีหลากหลาย มีคาเฉลี่ย 3.48 รองลงมาไดแก สามารถรับขอมูล

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีไมมีขายในรานคาปลีกผานทางอินสตาแกรมได มีคาเฉลี่ย 3.34 และการซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีตองการจากขอมูลท่ีไดรับผานทางอินสตาแกรมเสมอ มีคาเฉลี่ย 2.96 

ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.15: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง 

        ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต 

        กรงุเทพมหานคร ดานทรัพยากรและทักษะของลูกคา 

  

ปจจัยที่มผีลตอระดับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม 

MEAN S.D. ระดับ 

ความสําคัญ 

1. ทานเขาถึงอินสตาแกรมเปนประจํา 3.4967 1.31240 มาก 

2. ทานเขาถึงโทรศัพทมือถือเปนประจํา 4.0067 1.12435 มาก 

3. ทานมีทักษะมากในการใชอินสตาแกรม 3.5800 1.22826 มาก 

4. ทานมีความรูเก่ียวกับวิธีการรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางอินสตาแกรม 

3.1200 1.07834 ปานกลาง 

5. ทานมีประสบการณในการรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางอินสตาแกรม 

3.0867 1.16778 ปานกลาง 

เฉลี่ย 3.4580 1.18222 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.15: พบวาปจจัยทรพัยากรและทักษะของลกูคาของผลติภณัฑ (Consumer 

Resources and Skills) โดยรวมมีความสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.46 เม่ือวิเคราะหเปน

รายขอพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญมากในอันดับแรก ไดแก การเขาถึงโทรศัพทมือถือเปนประจํา มี

คาเฉลี่ย 4.01 รองลงมาไดแก การมีทักษะมากในการใชอินสตาแกรม มีคาเฉลี่ย 3.58 การเขาถึง

อินสตาแกรมเปนประจํา มีคาเฉลี่ย 3.50 การมีความรูเก่ียวกับวิธีการรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

ผานทางอินสตาแกรม มีคาเฉลี่ย 3.12 และการมีประสบการณในการรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

ผานทางอินสตาแกรม มีคาเฉลี่ย 3.09 ตามลําดับ  
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ตารางท่ี 4.16: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง 

       ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต 

       กรงุเทพมหานคร ดานการตรวจสอบของลกูคา 

 

ปจจัยที่มผีลตอระดับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม 

MEAN S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

1. หลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลกูคาออนไลน 

ทานคิดวาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีรีวิวนี้มีความคุมคาใน

การซ้ือ 

3.1167 0.99315 ปานกลาง 

2. หลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลกูคาออนไลน 

ทานคิดวาทานเต็มใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ 

3.1000 1.04578 ปานกลาง 

3. หลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลกูคาออนไลน 

ทานคิดวาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้จะมีประโยชนกับ

ทาน 

3.1367 1.02052 ปานกลาง 

4. หลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลกูคาออนไลน 

ทานคิดวาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้นาสนใจ 

3.2433 0.97328 ปานกลาง 

5. หลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลกูคาออนไลน 

ทานมีความประทับใจในตัวผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

3.1833 0.97959 ปานกลาง 

เฉลี่ย 3.1560 1.00246 ปานกลาง 

 

จากตารางท่ี 4.16: พบวาปจจัยการตรวจสอบของลูกคา (Customer Review) โดยรวมมี

ความสําคัญปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.16 เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวา ผูบริโภคให

ความสําคัญมากในอันดับแรก ไดแก หลังจากท่ีไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลูกคาออนไลน มีความคิด

วาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้นาสนใจ มีคาเฉลี่ย 3.24 รองลงมาไดแก หลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิว

ของลูกคาออนไลนแลว มีความประทับใจในตัวผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา มีคาเฉลี่ย 3.18  หลังจากได

อานโฆษณาหรือรีวิวของลูกคาออนไลน มีความคิดวาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้จะมีประโยชน มี

คาเฉลี่ย 3.14 หลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลกูคาออนไลน มีความคิดวาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

ท่ีรีวิวนี้มีความคุมคาในการซ้ือ มีคาเฉลี่ย 3.12 และหลังจากไดอานโฆษณาหรือรีวิวของลกูคาออนไลน 

มีความคิดวาเต็มใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ มีคาเฉลี่ย 3.10 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.17: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง 

       ผิวหนาผานชองทางอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ดาน 

       การอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม 

 

ปจจัยที่มผีลตอระดับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม 

MEAN S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

1. ทานคิดวาการโฆษณาผานอินสตาแกรมของดารา

หรือคนดัง ทําใหทานรูจักผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

3.5033 1.11090 มาก 

2. ทานเชื่อวา การนําเสนอผลิตภัณฑโดยใช 

อินสตาแกรมของดาราหรือคนดัง เปนสิ่งดึงดูดใจใหทาน

ทดลองใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาและเต็มใจท่ีจะซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ 

 

3.3333 

 

1.11641 

 

ปานกลาง 

3. ทานเชื่อวา ดาราหรือคนดังใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

นี้จริง 

2.7633 1.22433 ปานกลาง 

4. ทานเชื่อวาการใชดาราหรือคนดังโฆษณาเปนการ

รับประกันถึงคุณภาพของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ 

2.8833 1.22258 ปานกลาง 

5. ทานมีความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

หลังจากเห็นดาราหรือคนดังโฆษณาผานอินสตาแกรม 

2.8433 1.22083 ปานกลาง 

เฉลี่ย 3.0653 1.17901 ปานกลาง 

 

จากตารางท่ี 4.17: พบวาปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม 

(Celebrities’ Instagram References) โดยรวมอยูในระดับความสําคัญปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยรวม

เทากับ 3.07 เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญมากในอันดับแรก ไดแก มี

ความคิดวาการโฆษณาผานอินสตาแกรมของดาราหรือคนดัง ทําใหรูจักผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา มี

คาเฉลี่ย 3.50 รองลงมาไดแก การนําเสนอผลิตภัณฑโดยใชอินสตาแกรมของดาราหรือคนดัง เปนสิ่งท่ี

ดึงดูดใจใหทดลองใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาและทําใหเต็มใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ การใช

ดาราหรือคนดังโฆษณาเปนการรับประกันถึงคุณภาพของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ มีคาเฉลี่ย 2.89 มี

ความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา หลังจากเห็นดาราหรือคนดังโฆษณาผานอินสตาแกรม มี
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คาเฉลี่ย 2.84 และมีความเชื่อวา ดาราหรือคนดังนั้นใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้จริง มีคาเฉลี่ย 2.84 

ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.18: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง 

        ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต 

        กรงุเทพมหานคร ดานความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

 

ปจจัยที่มีผลตอระดับความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม 

MEAN S.D. ระดับ

ความสําคัญ 

1. ทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ จากรานคาท่ีใช

อินสตาแกรม 

2.9167 1.14926 ปานกลาง 

2. ทานมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจาก

รานคาท่ีใชอินสตาแกรม 

2.8433 1.13272 ปานกลาง 

3. มีความเปนไปไดท่ีทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

จากรานคาท่ีใชอินสตาแกรม 

2.9633 1.12228 ปานกลาง 

4. ทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจากรานคาท่ีใช

อินสตาแกรม ในครั้งตอไป เม่ือทานตองการซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

2.9333 1.16336 ปานกลาง 

5. ถาทานจําเปน ทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

จากรานคาท่ีใชอินสตาแกรม 

2.8633 1.14704 ปานกลาง 

เฉลี่ย 2.9040 1.14293 ปานกลาง 

  

จากตารางท่ี 4.18: พบวาปจจัยความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) 

โดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.90 เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวา ผูบริโภค

ใหความสําคัญมากในอันดับแรก ไดแก ความเปนไปไดท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจากรานคาท่ีใช

อินสตาแกรม มีคาเฉลี่ย 2.96 รองลงมาไดแก เม่ือตองการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จะซ้ือผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนาจากรานคาท่ีใชอินสตาแกรม ในครั้งตอไป มีคาเฉลี่ย 2.93 จะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ 

จากรานคาท่ีใชอินสตาแกรม มีคาเฉลี่ย 2.92 ถาจําเปนก็จะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จากรานคาท่ีใช

อินสตาแกรม มีคาเฉลี่ย 2.86 และมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจากรานคาท่ีใชอินสตา

แกรม มีคาเฉลี่ย 2.84 ตามลําดับ 
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4.4 ผลการวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐาน 

 ขอมูลการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) ความสะดวก 

(Convenience) ความเสี่ยง (Risk) ความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) ทรัพยากร

และทักษะของลกูคา (Consumer Resources and Skills) การตรวจสอบของลูกคา (Customer 

Review) การอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’s Instagram References) 

และความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) ซ่ึงมีความสัมพันธตอปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร 
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ตารางท่ี 4.19: การวิเคราะหสหสัมประสิทธิ์แบบเพียรสัน (Pearson’s Correlation Coefficient) ของปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา ปจจัยความ 

         สะดวก ปจจัยความเสี่ยง ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา ปจจัยการตรวจสอบของ              

         ลูกคา ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม และปจจัยความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

 

 Correlation 

 

Varibles 

 

Mean 

 

S.D. 

Cron 

bach’s 

Alpha 

การ

ประหยัด

ตนทุนและ

เวลา 

ความ

สะดวก 

ความ

เสี่ยง 

ความหลาก 

หลายของ

ผลิต ภัณฑ 

ทรัพยากร

และทักษะ

ของลูกคา 

การตรวจสอบ

ของลูกคา 

การอางอิงจาก

ดาราหรือคนดัง

ผานอินสตาแก

รม 

ความตั้งใจซื้อ

ผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนา 

การประหยัด

ตนทุนและเวลา 

(Cost and Time 

Savings) 

3.2133 0.87711 0.909 1        

ความสะดวก 

(Convenience) 

3.3044 1.00828 0.899 .702** 1       

 

 
(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.19(ตอ): การวิเคราะหสหสัมประสิทธิ์แบบเพียรสัน (Pearson’s Correlation Coefficient) ของปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา 

                       ปจจัยความสะดวก ปจจัยความเสี่ยง ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา ปจจัยการตรวจสอบ 

                       ของลูกคา ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม และปจจัยความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  

 

Correlation 

 

Varibles 

 

Mean 

 

S.D. 

Cron 

bach’s 

Alpha 

การ

ประหยัด

ตนทุนและ

เวลา 

ความ

สะดวก 

ความ

เสี่ยง 

ความ

หลากหลาย

ของผลิต 

ภัณฑ 

ทรัพยากร

และทักษะ

ของลูกคา 

การตรวจสอบ

ของลูกคา 

การอางอิงจาก

ดาราหรือคนดัง

ผานอินสตาแก

รม 

ความตั้งใจซื้อ

ผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนา 

ความเสี่ยง (Risk) 2.9608 0.90516 0.869 .645** .555** 1      

ความหลากหลาย 

ของผลติภณัฑ          

(Product 

Variety) 

3.2622 0.90425 0.751 .589** .611** .563** 1     

 

 

 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.19(ตอ): การวิเคราะหสหสัมประสิทธิ์แบบเพียรสัน (Pearson’s Correlation Coefficient) ของปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา 

                        ปจจัยความสะดวก ปจจัยความเสี่ยง ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา ปจจัยการตรวจสอบ 

                        ของลูกคา ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม และปจจัยความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  

 

    Correlation 

 

Varibles 

 

Mean 

 

S.D. 

Cron 

bach’s 

Alpha 

การ

ประหยัด

ตนทุนและ

เวลา 

ความ

สะดวก 

ความ

เสี่ยง 

ความ

หลากหลาย

ของผลิต 

ภณัฑ 

ทรัพยากร

และทักษะ

ของลกูคา 

การตรวจสอบ

ของลกูคา 

การอางอิงจาก

ดาราหรือคนดัง

ผานอินสตาแก

รม 

ความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนา 

ทรัพยากรและ

ทักษะของลกูคา 

(Consumer 

Resources and 

Skills) 

3.4580 0.95082 0.862 .493** .529** .468** .596** 1    

การตรวจสอบ

ของลกูคา      

(Customer 

Review) 

3.1560 0.89139 0.934 .717** .667** .634** .635** .600** 1   

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.19(ตอ): การวิเคราะหสหสัมประสิทธิ์แบบเพียรสัน (Pearson’s Correlation Coefficient) ของปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา 

                       ปจจัยความสะดวก ปจจัยความเสี่ยง ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา ปจจัยการตรวจสอบ 

                       ของลูกคา ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม และปจจัยความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

 

    Correlation 

 

Varibles 

 

Mean 

 

S.D. 

Cron 

bach’s 

Alpha 

การ

ประหยัด

ตนทุนและ

เวลา 

ความ

สะดวก 

ความ

เสี่ยง 

ความ

หลากหลาย

ของผลิต 

ภณัฑ 

ทรัพยากร

และทักษะ

ของลกูคา 

การตรวจสอบ

ของลกูคา 

การอางอิงจาก

ดาราหรือคนดัง

ผานอินสตาแก

รม 

ความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนา 

การอางอิงจาก

ดาราหรือคนดัง

ผาน 

อินสตาแกรม 

(Celebrities’ 

Instagram 

References) 

3.0653 0.96618 0.877 .660** .571** .616** .527** .505** .724** 1  

 (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.19(ตอ): การวิเคราะหสหสัมประสิทธิ์แบบเพียรสัน (Pearson’s Correlation Coefficient) ของปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา 

                       ปจจัยความสะดวก ปจจัยความเสี่ยง ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา ปจจัยการตรวจสอบ 

                       ของลกูคา ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม และปจจัยความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  

 

   Correlation 

 

Varibles 

 

Mean 

 

S.D. 

Cron 

bach’s 

Alpha 

การ

ประหยัด

ตนทุนและ

เวลา 

ความ

สะดวก 

ความ

เสี่ยง 

ความ

หลากหลาย

ของผลิต 

ภณัฑ 

ทรัพยากร

และทักษะ

ของลกูคา 

การตรวจสอบ

ของลกูคา 

การอางอิงจาก

ดาราหรือคนดัง

ผานอินสตาแก

รม 

ความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนา 

ความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนา

(Purchase 

Intention) 

2.9040 1.05303 0.955 .675** .559** .611** .582** .548** .752** .765** 1 

**มีนัยสําคัญท่ีทางสถิติท่ีระดับ .01
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 จากตารางท่ี 4.19: สามารถอธิบายสมมติฐานท่ีตั้งไวได 

สมมติฐานขอที่ 1 ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) มี

ความสัมพันธในเชิงบวกหรอืไม จากผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost 

and Time Savings) มีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

(Purchase Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร (Pearson’s Correlation = 0.675) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

สมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยความสะดวก (Convenience) มีความสัมพันธในเชิงบวกหรอืไม 

จากผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยความสะดวก (Convenience) มีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอ

ความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของ

ผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (Pearson’s Correlation = 0.559) อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .01 

สมมติฐานขอที่ 3 ปจจัยความเสี่ยง (Risk) มีความสัมพันธในเชิงบวกหรอืไม จากผลการ

วิเคราะหพบวา ปจจัยความเสี่ยง (Risk) มีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนา (Purchase Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร (Pearson’s Correlation = 0.611) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

สมมติฐานขอที่ 4 ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) มีความสัมพันธ

ในเชงิบวกหรอืไม จากผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product 

Variety) มีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase 

Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

(Pearson’s Correlation = 0.582) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

สมมติฐานขอที่ 5 ปจจัยทรพัยากรและทักษะของลกูคา (Consumer Resources and 

Skills) มีความสัมพันธในเชิงบวกหรอืไม จากผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยทรพัยากรและทักษะของ

ลกูคา (Consumer Resources and Skills) มีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงใน

เขตกรุงเทพมหานคร (Pearson’s Correlation = 0.548) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

สมมติฐานขอที่ 6 ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา (Customer Review) มีความสัมพันธใน

เชิงบวกหรอืไม จากผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา (Customer Review) มี

ความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผานทาง

แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (Pearson’s 

Correlation = 0.752) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
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สมมติฐานขอที่ 7 ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’ 

Instagram References) มีความสัมพันธในเชิงบวกหรอืไม จากผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยการ

อางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’ Instagram References) มีความสัมพันธ

กันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่น

อินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (Pearson’s Correlation = 0.765) 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

ขอมูลจากตารางการวิเคราะหความแปรปรวนของการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ คูณ ยืนยัน

วามีตัวแปรอิสระ (การประหยัดตนทุนและเวลา ความสะดวก ความเสี่ยง ความหลากหลายของ

ผลิตภัณฑ ทรพัยากรและทักษะของลกูคา การตรวจสอบของลูกคา และการอางอิงจากดาราหรอืคน

ดังผานอินสตาแกรม) ท่ีมผีลตอตัวแปรตาม (ความตั้งใจซ้ือ) อยางมีนัยทางสถิติท่ีระดับ .01 

 

4.5 การวิเคราะหความแปรปรวน (ANOVA) 

 

ตารางท่ี 4.20: การวิเคราะหความแปรปรวนของการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ 

        ตาราง ANOVA 

 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 229.193 7 32.742 93.400 .000b 

Residual 102.362 292 .351   

Total 331.555 299    

 

จากตารางท่ี 4.20: ผลการวิเคราะหความแปรปรวนแสดงคานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

กลาวคือมีปจจัยอิสระประกอบดวยปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา ความสะดวก ความเสี่ยง ความ

หลากหลายของผลิตภัณฑ ทรพัยากรและทักษะของลกูคา การตรวจสอบของลูกคา การอางอิงจาก

ดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรมบางปจจัยท่ีสงผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทาง

แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมมีผลตอตัวแปรตามคือ ความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เพราะพบวา

คา Sig มีเทากับ 0.000 แสดงวาตัวแปรอิสระอยางนอย 1 ตัวมีความสัมพันธกับตัวแปรตาม 
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4.6 การวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 

ตารางท่ี 4.21: การวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)           

         ของปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) ความ 

         สะดวก (Convenience) ความเสี่ยง (Risk) ความหลากหลายของผลิตภัณฑ           

        (Product Variety) ทรพัยากรและทักษะของลกูคา (Consumer Resources and  

        Skills) การตรวจสอบของลกูคา (Customer Review)การอางอิงจากดาราหรือคนดัง 

        ผานอินสตาแกรม (Celebrities’s Instagram References) และความตั้งใจซ้ือ 

        ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) 

 

Dependent Variable : Purchase Intention, R = 0.831, R2 = 0.691 Constant(a) = -0.548 

Independent 

variables 
r β 

Std. 

error 
t Sig. 

Tolera

nce 
VIF 

 (Constant) 

  

0.154 -3.570 0.000 

 

 

การประหยัดตนทุนและ

เวลา (Cost and Time 

Savings) 
0.675 

 

0.147** 

 

0.066 

 

2.673 

 

0.008 

 

0.348 

 

2.873 

ความสะดวก 

(Convenience) 0.559 

-0.076 0.053 -1.517 0.130 0.417 2.396 

ความเสี่ยง (Risk) 0.611 0.060 0.055 1.274 0.204 0.481 2.081 

ความหลากหลายของ

ผลิตภัณฑ (Product 

Variety) 0.582 

 

0.078 

 

0.056 

 

1.636 

 

0.103 

 

0.465 

 

2.151 

 

 

 

 

 

 

   (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.21(ตอ): การวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)            

                        ของปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) ความ   

                       สะดวก (Convenience) ความเสี่ยง (Risk) ความหลากหลายของผลิตภัณฑ  

                       (Product Variety) ทรพัยากรและทักษะของลกูคา (Consumer Resources   

                       and Skills) การตรวจสอบของลูกคา (Customer Review) การอางอิงจากดารา 

                      หรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’s Instagram References) และ ความ  

                      ตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) 

 

Dependent Variable : Purchase Intention, R = 0.831, R2 = 0.691Constant(a)  

= -0.548 

Independent 

variables 
r β 

Std. 

error 
t Sig. 

Tolera

nce 
VIF 

ปจจัยทรัพยากรและ

ทักษะของลกูคา 

(Consumer 

Resources and Skills) 0.548 

 

0.075 

 

0.049 

 

1.712 

 

0.088 

 

0.551 

 

1.815 

การตรวจสอบของลูกคา 

(Customer Review) 0.752 

 

0.281** 

 

0.069 

 

4.785 

 

0.000 

 

0.307 

 

3.255 

การอางอิงจากดาราหรือ

คนดังผาน อินสตาแกรม 

(Celebrities’ 

Instagram 

References) 

  

 

0.393** 

 

 

0.055 

 

 

7.752 

 

 

0.000 

 

 

0.412 

 

 

2.425 

** มีระดับนัยสําคัญทางสถิติที ่.01 

 

จากตารางท่ี 4.21: สามารถอธิบายสมมติฐานท่ีตั้งไวได ดังนี้ 

จากการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ดวยวิธี Enter 

พบวาตัวแปรตนสามารถพยากรณปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase 

Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผล

การวิเคราะหจะเห็นไดวา ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) (Sig = 

0.765 
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0.008) ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา (Customer Review) (Sig = 0.000) และปจจัยการอางอิง

จากดาราหรือคนดังหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’ Instagram References) (Sig = 

0.000) มีระดับนัยสําคัญท่ี .01 แสดงวาปจจัยดังกลาวสามารถพยากรณความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิง ในเขตกรุงเทพมหานครไดทาง

สถิติอยางมีนัยสําคัญ ในขณะท่ีปจจัยความสะดวก (Convenience) (Sig = 0.130) ปจจัยความเสี่ยง 

(Risk) (Sig = 0.204) ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) (Sig = 0.103) 

ปจจัยทรพัยากรและทักษะของลกูคา (Consumer Resources and Skills) (Sig = 0.088) ไมมี

ระดับนัยสําคัญ แสดงวาปจจัยดานดังกลาวไมสามารถพยากรณความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิง ในเขตกรุงเทพมหานครไดทางสถิติอยาง

มีนัยสําคัญ  

กลาวไดวาตัวแปรท่ีมีอํานาจพยากรณท่ีดีท่ีสุดคือ การอางอิงจากดาราหรือคนดังหรือคนดัง

ผานอินสตาแกรม (Celebrities’ Instagram References) โดยมีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัว

พยากรณเทากับ 0.765 รองลงมาคือ ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา (Customer Review) มีคา

สัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณเทากับ 0.752 และปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost 

and Time Savings) มีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณเทากับ 0.675 โดยตัวแปรท้ัง 3 ตัวนี้ 

สามารถรวมอธิบายความแปรปรวนของปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทาง

แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครไดรอยละ 69.1 หรอืมี

อํานาจพยากรณรอยละ 69.1 และมีความคลาดเคลื่อนของการพยากรณท่ี ±0.154 ซ่ึงผูวิจัยสามารถ

สรางสมการถดถอย ท่ีมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และจากการพิจารณาจากคา Beta ใน 

Standardized Coefficients ซ่ึงสามารถอธิบายไดวาปจจัยท้ัง 3 ปจจัย โดยมีการเรียงลําดับจากมาก

ไปนอย ไดแก การอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’ Instagram 

References) การตรวจสอบของลกูคา (Customer Review) และการประหยัดตนทุนและเวลา 

(Cost and Time Savings) หมายความวา ถามีองคประกอบท้ัง 3 ดานนี้มากข้ึนจะทําใหมีผลตอ

ความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงใน

เขตกรุงเทพมหานคร ไดดังนี้ 

 Y (ความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา) (Purchase Intention) = -0.548 + 0.393 

(ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม) (Celebrities’s Instagram References) + 

0.281 (ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา) (Customer Review) + 0.147 (ปจจัยการประหยัดตนทุน

และเวลา) (Cost and Time Savings) จากสมการจะเห็นไดวา  

 ถาเพ่ิมปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’ Instagram 

References) 1 หนวยในขณะท่ีปจจัยดานอ่ืนๆ คงท่ี ปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง
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ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครจะเพ่ิมข้ึน

เปน 0.393 หนวย 

 ถาเพ่ิมปจจัยการตรวจสอบของลกูคา (Customer Review) 1 หนวยในขณะท่ีปจจัยดาน

อ่ืนๆ คงท่ี ปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม

ของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จะเพ่ิมข้ึนเปน 0.281 หนวย 

 ถาเพ่ิมปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) 1 หนวยในขณะท่ี

ปจจัยดานอ่ืนๆ คงท่ี ปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่น

อินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จะเพ่ิมข้ึนเปน 0.147 หนวย 

จากตารางท่ี 4.21: สามารถอธิบายสมมติฐานท่ีตั้งไวได ดังนี้ 

สมมติฐานขอที่ 8 ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) ปจจัย

ความสะดวก (Convenience) ปจจัยความเสี่ยง (Risk) ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

(Product Variety) ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา (Consumer Resources and Skills) 

ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา (Customer Review) ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผาน

อินสตาแกรม (Celebrities’s Instagram References) มีอํานาจพยากรณความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จาก

ผลการวิเคราะหพบวา ยอมรับสมมติฐาน แตมีเพียงปจจัยดานการอางอิงจากดาราหรือคนดังผาน

อินสตาแกรม (Celebrities’s Instagram References) (β = 0.393) ปจจัยดานการตรวจสอบของ

ลูกคา (Customer Review) (β = 0.281) และปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time 

Savings) (β = 0.147) มีอํานาจพยากรณความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่น

อินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

สวนปจจัยความสะดวก (Convenience) ปจจัยความเสี่ยง (Risk) ปจจัยความหลากหลายของ

ผลิตภัณฑ (Product Variety) ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา (Consumer Resources and 

Skills) ไมมีอํานาจพยากรณความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม

ของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

สรุปผลตารางท่ี 4.21: ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’s 

Instagram References) (β = 0.393) ปจจัยการตรวจสอบของลกูคา (Customer Review) (β = 

0.281) ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) (β = 0.147) มีผลตอความ

ตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention)อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
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4.7 ผลการวิเคราะหขอมูลอื่นๆ  

Collinearity หมายถึง สภาพท่ีเกิดสหสัมพันธ (Correlation) กันเองระหวางตัวแปรอิสระใน

ระดับคอนขางสูงเม่ือทาการวิเคราะหดวย Multiple Linear Regressions สวน Multicollinearity 

คือ มีสหสัมพันธกันเองระหวางตัวแปรอิสระมากกวา 2 ตัวข้ึนไป (Nitiphong, 2012) หรือหมายถึง 

สภาพท่ีกลุมของตัวแปรอิสระในสมการมีความสัมพันธซ่ึงกันและกัน 

ในกรณีท่ีขนาดของความสัมพันธมีคาสูง (High Multicollinearity) จะมีผลทําใหตัวคํานวณ

ท่ีไดมีคาเบี่ยงเบนไปจากคาท่ีแทจริงปญหาเรื่อง Multicollinearity มีสาเหตุจากขนาด (Degree) 

ของความสัมพันธ ถาขนาดความสัมพันธมีคานอยๆ ก็ยังถือวา ตัวคํานวณจะไมเบี่ยงเบนไปจากคาท่ี

แทจริงมากนัก ดังนั้น ในการวิเคราะหดวย Multiple Linear Regressions ตัวแปรอิสระจะตองไมมี

ความสัมพันธกันเองหรือไมเกิด Multicollinearity ("ความหมายขอบเขต และข้ันตอนการวิจัยทาง

เศรษฐมิติ", 2554) 

การตรวจสอบ Multicollinearity จะใชคา Variance Inflation Factor (VIF) หรือคา 

Tolerance หรือคา Eigen Value ตัวใดตัวหนึ่งก็ได โดยมีเกณฑการตรวจสอบดังนี้ 

Variance Inflation Factor (VIF) คา VIF ท่ีเหมาะสมไมควรเกิน 4 หากเกินกวานี้แสดงวา

ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธกันเอง 

 Tolerance หากคา Tolerance < 0.2 ("การใชโปรแกรม SPSS for Windows 11.5 ใน

การวิเคราะหการถดถอยเชิงเสน (Linear Regression Analysis), 2555) หรือ Tolerance < 0 

(Pedhazur, 1997) แสดงวาเกิด Multicollinearity  

Eigen Value หากคา Eigen Value ตัวท่ีมากท่ีสุดมีคา β 10 แสดงวาเกิด 

Multicollinearity  

สําหรับงานวิจัยนี้ผลการวิเคราะห Collinearity มีดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.22: การตรวจสอบคา Collinearity ของตัวแปรอิสระ 

 

ตัวแปรอิสระ Tolerance VIF 

การประหยัดตนทุนและเวลา        

(Cost and Time Savings) 

0.348 2.873 

ความสะดวก (Convenience) 0.417 2.396 

ความเสี่ยง (Risk) 0.481 2.081 

ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

(Product Variety) 

0.465 2.151 

ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา 

(Consumer Resources  

and Skills) 

0.551 1.815 

การตรวจสอบของลูกคา        

(Customer Review) 

0.307 3.255 

การอางอิงจากดารา หรือ                

คนดังผาน อินสตาแกรม                   

(Celebrities’ Instagram 

References) 

0.412 2.425 

 

 ผลการวิเคราะหจากตารางท่ี 4.21: จะพบวาคา Tolerance ท่ีมีคานอยท่ีสุดคือ 0.307 ซ่ึง

มากกวา 0.2 และคา VIF ท่ีมีคามากท่ีสุดคือ 3.255 ซ่ึงนอยกวา 4 แสดงวา ตัวแปรอิสระไมมี

ความสัมพันธกันหรือไมเกิด Multicollinearity 
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ภาพท่ี 4.1: แนวคิดปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทาง       

    แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

การประหยัดตนทุนและเวลา 

(Cost and Time Savings) 

H1:𝛽𝛽 = 0.147**, r = 0.675 

ความสะดวก  

(Convenience) 

H2: 𝛽𝛽 = -0.076, r = 0.559 

ความเสี่ยง  

(Risk) 

H3: 𝛽𝛽 = 0.060, r = 0.611 

ความหลากหลายของผลิตภัณฑ  

(Product Variety) 

H4: 𝛽𝛽 = 0.078, r = 0.582 

ทรพัยากรและทักษะของลกูคา 

(Consumer Resources and Skills) 

H5: 𝛽𝛽 = 0.075, r = 0.548 

การตรวจสอบของลูกคา  

(Customer Review) 

H6: 𝛽𝛽 = 0.281**, r = 0.752 

  

 

 

 

H7: β= 0.393**, r = 0.765  

**มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

 

ความตั้งใจซ้ือ 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

(Perchase Intention) 

การอางอิงจากดาราหรือคนดังผาน

อินสตาแกรม 

(Celebrities’ Instagram 

References) 

 หมายถึง อิทธิพลในเชิงบวก 

                         หมายถึง อิทธิพลในเชิงลบ 
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จากภาพท่ี 4.1 จะเห็นไดวาปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม 

(Celebrities’ Instagram References) ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา (Customer Review) และ

ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) มีความสัมพันธในเชิงบวกหรือมีผล

ตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิง 

ในเขตกรุงเทพมหานคร และปจจัยความสะดวก (Convenience) ปจจัยความเสี่ยง (Risk) ปจจัย

ความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) และปจจัยทรพัยากรและทักษะของลกูคา 

(Consumer Resources and Skills) ไมมีความสัมพันธในเชิงบวกหรือไมมีผลตอความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร 



บทที่ 5 

 สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และขอเสนอแนะ  

 

การศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานชองทาง

อินสตาแกรม ของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงงานวิจัยฉบับนี้เปนการวิจัยเชิง

สํารวจ เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตา

แกรม ของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยดาน

ความคิดเห็นและทัศนคติท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตา

แกรม ของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จากนั้นไดแจกแบบสอบถามจํานวน 300 ชุด 

และไดนําขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามมาวิเคราะหดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ผลการวิจัยสรุปได

ดังนี้ 

 

5.1 สรุปผล 

การวิจัยครั้งนี้ไดศึกษาปจจัยท่ีสําคัญไดแก ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and 

Time Savings) ปจจัยความสะดวก (Convenience) ปจจัยความเสี่ยง (Risk) ปจจัยความ

หลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา (Consumer 

Resources and Skills) ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา (Customer Review)ปจจัยการอางอิงจาก

ดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’s Instagram References) ท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม ของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 300 คน มีอายุระหวาง 26-

35 ป จํานวน 150 คน ระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 183 คน สถานภาพ โสด จํานวน 267 คน 

สวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 130 คน มีรายไดตอเดือนระหวาง 10,001-20,000 บาท 

จํานวน 104 คน มีความถ่ีในการใชแอพลิเคชั่นอินสตาแกรมมากกวา 15 ครั้งตอเดือน จํานวน 142 

คน มีระยะเวลาในการใชแอพลิเคชั่นอินสตาแกรม 1-5 ชั่วโมงตอสัปดาห จํานวน 165 คน และสวน

ใหญไมเคยซ้ือสินคาผานทางอินสตาแกรม จํานวน 181 คน ผลการศึกษาและวิเคราะหตามสมมติฐาน

พบวาจากสมมติฐานท่ีตั้งไวท้ังหมด 7 ขอ มีเพียง 3 ขอเทานั้นท่ีมีผลยอมรับสนับสนุนสมมติฐานท่ีตั้ง

ไว มีดังนี้ 
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สมมติฐานขอ 1 ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) กับความ

ตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของ

ผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธกันในเชิงบวก  

ผลการทดสอบสมมติฐานคือ ยอมรับสมมติฐาน หมายถึง ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา 

(Cost and Time Savings) กับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผาน

ทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธกันใน

เชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  

สมมติฐานขอ 2 ปจจัยความสะดวก (Convenience) กับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนา (Purchase Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร มีความสัมพันธกันในเชิงบวก 

ผลการทดสอบสมมติฐานคือ ปฏิเสธสมมติฐาน หมายถึง ปจจัยความสะดวก 

(Convenience) กับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผานทาง

แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ไมมีความสัมพันธกันใน

เชิงบวก อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  

สมมติฐานขอ 3 ปจจัยความเสี่ยง (Risk) กับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase 

Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มี

ความสัมพันธกันในเชิงบวก 

ผลการทดสอบสมมติฐานคือ ปฏิเสธสมมติฐาน หมายถึง ปจจัยความเสี่ยง (Risk) กับความ

ตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของ

ผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ไมมีความสัมพันธกันในเชิงบวก อยางไมมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ .01  

สมมติฐานขอ 4 ปจจัยดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) กับความ

ตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของ

ผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธกันในเชิงบวก 

ผลการทดสอบสมมติฐานคือ ปฏิเสธสมมติฐาน หมายถึง ปจจัยดานความหลากหลายของ

ผลิตภัณฑ (Product Variety) กับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผาน

ทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ไมมีความสัมพันธกัน

ในเชิงบวก อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  

สมมติฐานขอ 5 ปจจัยทรพัยากรและทักษะของลกูคา (Consumer Resources and Skills) 

กับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม

ของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธกันในเชิงบวก 
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ผลการทดสอบสมมติฐานคือ ปฏิเสธสมมติฐาน หมายถึง ปจจัยทรพัยากรและทักษะของ

ลกูคา (Consumer Resources and Skills) กับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase 

Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ไมมี

ความสัมพันธกันในเชิงบวก อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  

สมมติฐานขอ 6 ปจจัยดานการตรวจสอบของลกูคา (Customer Review) กับความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ี

เปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธกันในเชิงบวก  

ผลการทดสอบสมมติฐานคือ ยอมรับสมมติฐาน หมายถึง ปจจัยดานการตรวจสอบของลกูคา 

(Customer Review) กับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผานทาง

แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธกันในเชิง

บวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  

สมมติฐานขอ 7 ปจจัยดานการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’s 

Instagram References) กับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผานทาง

แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธกันในเชิง

บวก  

ผลการทดสอบสมมติฐานคือ ยอมรับสมมติฐาน หมายถึง ปจจัยดานการอางอิงจากดาราหรือ

คนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’s Instagram References) กับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนา (Purchase Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร มีความสัมพันธกันในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

สมมติฐานขอ 8 ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) ปจจัยความ

สะดวก (Convenience) ปจจัยความเสี่ยง (Risk) ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product 

Variety) ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา (Consumer Resources and Skills) ปจจัยการ

ตรวจสอบของลกูคา (Customer Review) ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม 

(Celebrities’s Instagram References) มีอํานาจในการพยากรณการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการทดสอบสมมติฐานคือ ปฏิเสธสมมติฐาน หมายถึง มีเพียงปจจัยการอางอิงจากดารา

หรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’s Instagram References) มีอํานาจพยากรณความตั้งใจ

ซ้ือ (β = 0.393) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา (Customer 

Review) มีอํานาจพยากรณการใหความตั้งใจการซ้ือ (β = 0.281) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.01 และปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) มีอํานาจพยากรณความ
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ตั้งใจซ้ือ (β = 0.147) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 สวนปจจัยความสะดวก (Convenience) 

ปจจัยความเสี่ยง (Risk) ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) ปจจัยทรัพยากร

และทักษะของลกูคา (Consumer Resources and Skills) ไมมีอํานาจพยากรณความตั้งใจซ้ือ 

(Purchase Intention) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

จากสมมติฐานขอ 8 ปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานชองทางอินสตา

แกรม ของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (Y) ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผาน

อินสตาแกรม (Celebrities’s Instagram References) ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา (Customer 

Review) และปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) สามารถอธิบายความ

แปรปรวนของปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม

ของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครไดรอยละ 69.1 และมีความคลาดเคลื่อนของการ

พยากรณท่ี ±0.154 สามารถเขียนใหอยูในรูปสมการเชิงเสนตรงในรูปคะแนนมาตรฐานได ดังนี้  

Y (ปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม

ของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิง ในเขตกรุงเทพมหานคร) = -0.548 + 0.393 (ปจจัยการอางอิงจากดารา

หรือคนดังผานอินสตาแกรม) + 0.281 (ปจจัยการตรวจสอบของลกูคา) + 0.147 (ปจจัยการประหยัด

ตนทุนและเวลา) 

 

5.2 อภิปรายผล 

ผลการวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทาง

แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปประเด็น

สําคัญมาอภิปรายโดยแบงออกเปน 8 ปจจัย ไดดังนี้ 

สมมติฐานขอ 1 ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) กับความ

ตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) มีความสัมพันธในเชิงบวก จากผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยการ

ประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) กับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

(Purchase Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร มีความสัมพันธในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับ

แนวคิดของ Clemes, Gan & Zhang (2014) ไดกลาวไววาการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคนั้นมีผลมา

จากราคาท่ีประหยัดกวา และการชวยประหยัดเวลาในการเลือกซ้ือสินคาท่ีมากกวา และสอดคลองกับ

แนวคิดของ Hackl, Kummer & Winter-Ebmer (2014) ท่ีกลาวไววา จํานวนเงินท่ีใชในการ

แลกเปลี่ยนเพ่ือใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑ (สินคาหรือบริการ) โดยผูซ้ือและผูขายทําการตกลงกัน ราคาเปน

ปจจัยหนึ่งของสวนประสมทางการตลาดท่ีจะกอใหเกิดความพึงพอใจตอผูบริโภค หากประเมินวา
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ผลิตภัณฑนั้นมีมูลคา (Value) และกอใหเกิดอรรถประโยชน (Utility) เหมาะสมกับราคาหรือจํานวน

เงินท่ีจายไป 

สมมติฐานขอ 2 ปจจัยความสะดวก (Convenience) กับความตั้งใจซ้ือ (Purchase 

Intention) มีความสัมพันธในเชิงบวก จากผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยความสะดวกกับความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ี

เปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซ่ึง

สอดคลองกับแนวคิดของ Clemes, Gan & Zhang (2014) ท่ีกลาวไววาความสะดวกเปนปจจัย

กระตุนท่ีสําคัญในการตัดสินใจซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ตของผูบริโภค ผูบริโภคท่ีใหความสําคัญกับ

ความสะดวกสบายนั้นมีแนวโนมท่ีจะซ้ือสินคาผานทางอินเทอรเน็ตมากข้ึนและมักจะใชจายเงินมาก

ข้ึนในการซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ต ความสะดวกสบายนั้นมีผลกระทบตอความตั้งใจซ้ือสินคาทาง

อินเทอรเน็ตของผูบริโภคโดยตรง ในฐานะท่ีเปนผูบริโภคท่ีไดรับประโยชนจากการทําธุรกรรมออนไลน

ท่ีมีประสิทธิภาพ ความสะดวกและทันเวลานั้นมีผลตอความตั้งใจซ้ือของลูกคาออนไลน 

 สมมติฐานขอ 3 ปจจัยความเสี่ยง (Risk) กับความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) มี

ความสัมพันธในเชิงบวก จากผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยความเสี่ยง (Risk) กับความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ี

เปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซ่ึง

สอดคลองกับแนวคิดของ Clemes, Gan & Zhang (2014) ท่ีไดแนะนําใหจัดการกับการรับรูความ

เสี่ยงของผูบริโภค โดยคํานึงถึงความรับรูและปฏิกิริยาตอบสนองของผูบริโภคซ่ึงจะชวยใหรานคา

ออนไลนมีขอมูลในการพัฒนากลยุทธในการชวยลดความเสี่ยงท่ีเกิดจากมุมมองและความเขาใจของ

ผูบริโภคในการซ้ือสินคาออนไลน แตนอกจากนี้ การจัดทําแผนเพ่ือความตอเนื่องของธุรกิจเพ่ือสราง

ความม่ันใจวาหลังจากเกิดวิกฤตการณความรุนแรงหรือเหตุฉุกเฉินแลว ควรสรางความเชื่อม่ันใหกับ

ผูบริโภคหรืออัพเดตขาวสารอยูเสมอวากิจการยังสามารถดําเนินการอยูได                                                                                    

 สมมติฐานขอ 4 ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ (Product Variety) กับความตั้งใจซ้ือ 

(Purchase Intention) มีความสัมพันธในเชิงบวก จากผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยความหลากหลาย

ของผลติภณัฑ (Product Variety) กับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา(Purchase Intention)  

ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ

ในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ Clemes, Gan & 

Zhang (2014) ซ่ึงกลาวไววาความหลากหลายของผลิตภัณฑมีผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาออนไลน 

ความหลากหลายของผลิตภัณฑเปนหนึ่งในเหตุผลท่ีสําคัญท่ีผูบริโภคเลือกท่ีจะซ้ือสินคาออนไลน 

ผูบริโภคนั้นจะพึงพอใจกับรานคาท่ีมีความหลากหลายในดานการนําเสนอสินคาท่ีแปลกๆ หาซ้ือได

ยากเม่ือเทียบกับรานคาปกติ ความหลากหลายของการนําเสนอผลิตภัณฑและการนําเสนอผลิตภัณฑ
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ท่ีไมซํ้ากันไดรับการระบุวามีความสัมพันธในเชิงบวกท่ีเก่ียวของโดยตรงกับการซ้ือสินคาทาง

อินเทอรเน็ต       

 สมมติฐานขอ 5 ปจจัยทรพัยากรและทักษะของลกูคา (Consumer Resources and Skills) 

กับความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) มีความสัมพันธในเชิงบวก จากผลการวิเคราะหพบวา 

ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลกูคา (Consumer Resources and Skills) กับความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ี

เปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซ่ึง

สอดคลองกับแนวคิดของ Clemes, Gan & Zhang (2014) ท่ีไดกลาวไววา การซ้ือสินคาออนไลนตอง

เปนคนท่ีมีทักษะในการใชคอมพิวเตอรหรือเปนเจาของคอมพิวเตอรและสามารถเขาถึงอินเทอรเน็ตได 

ผูบริโภคท่ีมีความรูทางอินเทอรเน็ตมีความสัมพันธในเชิงบวกสูงตอความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคาออนไลน 

นอกจากนี้ผูบริโภคท่ีมีประสบการณในการใชงานคอมพิวเตอรก็มีแนวโนมท่ีจะชอบซ้ือสินคาออนไลน

มากข้ึนดวย และสอดคลองกับแนวคิดของ จิรนันท พุมภิญโญ (2552) ท่ีไดกลาวไววา ทักษะ 

ประสบการณการใชเทคโนโลยี เปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีสงผลตอการซ้ือสินคาออนไลน ดังนั้น ทักษะ 

ประสบการณในการใชโทรศัพทเคลื่อนท่ีจึงเปนปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลน  

 สมมติฐานขอ 6 ปจจัยการตรวจสอบของลกูคา (Customer Review) กับความตั้งใจซ้ือ 

(Purchase Intention) มีความสัมพันธในเชิงบวก จากผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยการตรวจสอบ

ของลกูคา (Customer Review) กับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) 

ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ

ในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ Lu, Chang & Chang 

(2014) ท่ีกลาววากอนท่ีผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซ้ือสินคามักจะศึกษาและตรวจสอบความคิดเห็น

จากผูบริโภคท่ีเคยมีประสบการณในการใชสินคานั้นๆแลวแชรความคิดเห็นลงในสื่อออนไลนกอน 

ผูบริโภคจะทําการรวบรวมขอมูล รวมท้ังประเมินขอดีและจุดออนของผลิตภัณฑ ความคิดเห็นและ

ประสบการณเหลานี้มีประโยชนอยางมากสําหรับผูบริโภคในการประเมินคุณภาพของผลิตภัณฑ

สําหรับการตัดสินใจซ้ือสินคา      

 สมมติฐานขอ 7 ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’s 

Instagram References) กับความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) มีความสัมพันธในเชิงบวก จาก

ผลการวิเคราะหพบวา ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’s 

Instagram References) กับความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Purchase Intention) ผานทาง

แอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธในเชิงบวก

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ Kutthakaphan & 

Chokesamritpol (2013) ท่ีกลาวไววา การใชดาราหรือคนดังโฆษณาสินคาใหในอินสตาแกรมนั้นเปน
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สวนสําคัญในการใหเครดิตผลิตภัณฑ และมีคุณคากับการโฆษณาผลิตภัณฑ ดาราหรือคนดังนั้น

สามารถทําใหใหสินคาท่ีไมมีใครรูจักถูกจดจําไดในทางบวก จากการวิจัยชี้วาบุคลิกภาพของดาราหรือ

คนดังนั้นมีผลตอการขายและโฆษณาผลิตภัณฑ รวมไปถึงทัศนะคติท่ีดีตอตัวผลิตภัณฑ และพฤติกรรม

ท่ีมีผลตอการซ้ือสินคาของผูบริโภค ทําใหผูบริโภคเกิดความตั้งใจซ้ือสินคาในท่ีสุดและสอดคลองกับ

แนวคิดของ Wei & Lu (2013) ท่ีกลาววาการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรมนั้นไดรับ

การยอมรับวาเปนกลยุทธท่ีใชในการโฆษณาท่ีนิยมมากท่ีสุด การโฆษณามักจะจางดาราหรือคนดังเพ่ือ

รับรองตัวผลิตภัณฑใหผูบริโภคเกิดความม่ันใจ ทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจ การโฆษณาผลิตภัณฑ

โดยใชวิธีนี้สามารถเพ่ิมความนาดึงดูดใจในตัวผลิตภัณฑและเพ่ิมความตองการใชผลิตภัณฑตามดารา

หรือคนดังของผูบริโภค และทําใหโฆษณาเปนท่ีนาจดจําและมีความนาเชื่อถือมากข้ึน  

 สมมติฐานขอที่ 8 ปจจัยการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) ปจจัย

ความสะดวก (Convenience) ปจจัยความเสี่ยง (Risk) ปจจัยความหลากหลายของผลิตภัณฑ 

(Product Variety) ปจจัยทรัพยากรและทักษะของลูกคา (Consumer Resources and Skills) 

ปจจัยการตรวจสอบของลูกคา (Customer Review) ปจจัยการอางอิงจากดาราหรือคนดังผาน

อินสตาแกรม (Celebrities’s Instagram References) มีอํานาจในการพยากรณการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร โดยใชสถิติการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) จาก

ผลการวิเคราะหพบวาการอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’s Instagram 

References) มีอํานาจพยากรณความตั้งใจซ้ือ (β = 0.393) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

การตรวจสอบของลกูคา (Customer Review) มีอํานาจพยากรณความตั้งใจการซ้ือ (β = 0.281) 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และการประหยัดตนทุนและเวลา (Cost and Time Savings) 

มีอํานาจพยากรณความตั้งใจซ้ือ (β = 0.147) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยความตั้งใจ

ซ้ือ (Purchase Intention) เปนตัวแปรตาม ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ Das (2013) ท่ีกลาววา 

ความตั้งใจซ้ือเปนความพยายามในการซ้ือสินคาหรือบริการ และสอดคลองกับงานวิจัยของ Clemes, 

Gan & Zhang (2014) ท่ีพบวาทัศนคติของผูบริโภคจะมีผลโดยตรงตอพฤติกรรมความตั้งใจซ้ือ และ

แสดงใหเห็นถึงอิทธิพลของทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอสินคา (ในบล็อกรีวิวสินคา) ท่ีมีผลทําใหความ

ตั้งใจซ้ือของผูบริโภคนั้นมีคาเปนบวกอยางมีนัยสําคัญ ความตั้งใจซ้ือนั้นเปรียบเสมือนความตองการ

ของผูบริโภคท่ีอาจเกิดข้ึนไดในอนาคต จากสินคาใดสินคาหนึ่ง โดยกอนท่ีผูบริโภคจะทําการซ้ือสินคา

นั้น จะมีการวางแผน และมีการเลือกซ้ือสินคาท่ีตรงกับความตองการท่ีสุด หากธุรกิจใดมีสินคาท่ีมี

คุณภาพและมีความนาเชื่อถือ ผูบริโภคก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคาโดยเปนไปในทิศทางท่ีดี  
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5.3 ขอเสนอแนะ 

 จากผลการศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานชองทาง

อินสตาแกรม ของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครนั้น นักการตลาด และ/หรอื 

ผูประกอบการ ควรพิจารณาพัฒนากลยุทธทางการตลาดดังนี้ 

 1. ผูประกอบการหรือผูท่ีสนใจ ควรท่ีจะมีการโฆษณาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานอินสตาแก

รมของดาราหรือคนดัง เพราะจะทําใหผูบริโภคนั้นรูจักและจดจําตัวผลิตภัณฑไดงายข้ึน ควรนําเสนอ

ผลิตภัณฑผานดาราหรือคนดัง เพราะการอางอิงจากดาราหรือคนดังนั้นชวยดึงดูดใจใหผูบริโภค

ทดลองใชผลิตภัณฑ และทําใหผูบริโภคนั้นเต็มใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑอีกดวย การอางอิงจากดาราหรือ

คนดังผานอินสตาแกรมนั้นเปนการรับประกันถึงคุณภาพของผลิตภัณฑทําใหผูบริโภครูสึกมีความ

ม่ันใจ โดยผูบริโภคสวนใหญมีความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาหลังจากเห็นดาราหรือคนดัง

โฆษณาผานอินสตาแกรม และผูบริโภคบางสวนก็มีความเชื่อวา ดาราหรือคนดังนั้นใชผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนานี้จริง 

 2. ผูประกอบการหรือผูท่ีสนใจ ควรท่ีจะใหความสําคัญกับการตรวจสอบของลูกคา เพราะ

โดยสวนใหญแลวลกูคามักจะทําการตรวจสอบขอมูลสินคาผานการสื่อสารแบบปากตอปากทาง

อินเทอรเน็ต (eWOM) หรือการอานรีวิวสินคาของลูกคาออนไลนท่ีเคยใชสินคาแลวหรือบลอ็กเกอร

รีวิวสินคาตาง ๆ โดยเนนทําการตลาดแบบปากตอปากทางอินเทอรเน็ต (eWOM) โดยอาจเปน

สปอนเซอรสงสินคาตัวอยางใหกับ Blogger ใชเพ่ือทําการรีวิวสินคาใหเรา เพราะปจจุบันผูบริโภคให

ความเชื่อถือโดยมีการตรวจสอบความคิดเห็นของลูกคาออนไลนจากบล็อกและแหลงตางๆ กอนท่ีจะ

ซ้ือสินคา สวนใหญหลังจากท่ีลูกคาไดอานโฆษณาหรือรีวิวแลวลูกคาสวนใหญจะมีความรูสึกวา

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้นาสนใจ รูสึกมีความประทับใจในตัวผลิตภัณฑ มีความคิดวาผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนานี้จะมีประโยชนตามท่ีลูกคาทานอ่ืนรีวิวไว มีความคิดวาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีรีวิวนี้มีความ

คุมคาในการซ้ือ และสุดทายจะรูสึกเต็มใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑมาใช 

 3. ผูประกอบการหรือผูท่ีสนใจ ควรท่ีจะใหความสําคัญกับชองทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม

เพราะผูบริโภคสวนใหญมีความรูสึกวาชองทางนี้ชวยใหประหยัดเวลาในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

และรูสึกวาการซ้ือสินคาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมนั้นมีราคาท่ีต่ํา ถูกกวารานคาปลีก

แบบเดิม ทําใหผูบริโภคนั้นรูสึกคุมคาท่ีจะซ้ือสินคาผานชองทางนี้เพราะชวยประหยัดคาใชจายในการ

ซ้ือผลิตภัณฑกวาการซ้ือท่ีรานคาปลีกแบบเดิม ผูประกอบการควรพัฒนาใหสินคาของตนประหยัด

ตนทุนมากท่ีสุด เพ่ือใหสามารถตั้งราคาท่ีเหมาะสมท่ีสุดในระดับคุณภาพท่ีผูบริโภคตองการและควร

พัฒนาชองทางการรับขอมูลในอินสตาแกรมโดยใหขอมูลท่ีครบถวน สะดวกแกการใชงานเพ่ือให

ผูบริโภคประหยัดเวลาในการเลือกซ้ือสินคาใหไดมากท่ีสุดตามความตองการของผูบริโภค 
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5.4 ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งตอไป 

ผูวิจัยไดใหขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป ดังนี้ 

 1. ควรมีการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่น

อินสตาแกรมของผูบริโภคในจังหวัดใหญอ่ืนๆ เนื่องจากตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาเปนตลาดท่ีมี

มูลคาตลาดมากท่ีสุดของผลิตภัณฑบํารุงผิวในประเทศไทย เพ่ือใหมีความครอบคลุมถึงมิติคุณคาตรา

สินคาท่ีมีความแตกตางกันในแตละตลาด  

 2. ควรมีการพัฒนาโมเดลเชิงสาเหตุของปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

ผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบรโิภค โดยการวิเคราะหอิทธิพลอ่ืน เพ่ือคนหา และยืนยัน

ขอมูลเชิงประจักษ วามิติปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่น

อินสตาแกรมของผูบริโภคอาจจะมีความสัมพันธระหวางกัน เพ่ือคนหาตัวแปรค่ันกลางท่ีอาจจะ

เกิดข้ึนเพ่ือพัฒนางานวิจัยในอนาคต  

 3. ในการศึกษาครั้งตอไปควรทําการศึกษาเพ่ิมเติมเรื่องคุณภาพผลิตภัณฑ การรับประกัน

สินคา การสงสินคา ท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม 

 4. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบระหวางผลการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ กับผลการวิจัยในอนาคต 

เพ่ือท่ีจะไดทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตางๆท่ีอาจเกิดข้ึนได  

 5. ขอจํากัดในงานวิจัยเลมนี้ คือ เม่ือวิเคราะหการหาความเท่ียงตรงเชิงโครงสราง 

(Construct Validity) ดวย Factor Analysis แลว พบวา การจัดกลุมคําถาม 5 ขอ ของการอางอิง

จากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม (Celebrities’ Instagram References) ในขอคําถามท่ี 5 คือ 

ทานมีความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา หลังจากเห็นดาราโฆษณาผานอินสตาแกรม (CIR5) มี

คา Factor Loading นอยกวา 0.3 ดังนั้น อาจจะมีการปรับปรุงหรือตัดคําถามนี้ออกจากกลุม

องคประกอบในงานวิจัยครั้งตอไป หรือมีการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory 

Factor Analysis) ในงานวิจัยครั้งตอไป 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง “ปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพลิเคชั่น 

อินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร”   

_____________________________________________________________________ 

 

แบบสอบถามนี้จัดทําข้ึนเพ่ือเปนสวนหนึ่งของการศึกษาอิสระ หัวขอ “ปจจัยท่ีมีผลตอความ

ตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของผูบริโภคท่ีเปนผูหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร” ของนักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัย

กรุงเทพ คือ น.ส. ยุธิดา สิรไอยรา ท้ังนี้ ผูศึกษาจะนําขอมูลท่ีไดจากการตอบแบบสํารวจนี้ไปใชในเชิง

วิชาการโดยไมมีการเปดเผยขอมูลสวนตัวของทานแตอยางใด 

     

 ขอขอบคุณทุกทานท่ีใหความรวมมือตอบแบบสอบถาม ณ โอกาสนี้  
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สวนที่ 1  ขอมูลดานประชากรศาสตร 

คําชี้แจง

1. เพศ  

 กรุณาใสเครื่องหมาย  (  ) ลงในชองท่ีตรงกับตัวทานมากท่ีสุด 

  1. (   )  ชาย  2. (   )  หญิง  

2. อายุ  

1. (  ) ต่ํากวา 25 ป    2. (  ) 26-35 ป                          

3. (  ) 36-45 ป     4. (  ) 46-55 ป                           

5. (  ) มากกวา 55 ป                                 

3. ระดบัการศึกษา  

 1. (   )   ชัน้ประถมศึกษา หรือนอยกวา 2. (   )   ชั้นมัธยมศึกษา   

 3. (   )   ปวช/ปวส 4. (   )   ปริญญาตรี  

 5. (   )   ปริญญาโท 6. (   )   ปริญญาเอก  

 7. (   )   อ่ืนๆ โปรดระบุ.................... 

4. สถานภาพ 

 1. (   )   โสด 2. (   )   แตงงาน  

 3. (   )   หยาราง 4. (   )   แยกกันอยู  

5. อาชีพ       

 1. (   )   นักเรียน/นกัศึกษา 2. (   )   ลูกจางเอกชน/พนักงาน 

     บริษัท 

3. (   )   คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 4. (   )   ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 5. (   )   รับจางท่ัวไป 6. (   )   อ่ืนๆ…………………  

6. รายไดตอเดือน 

 1. (   )   ต่ํากวา 10,000 บาท 2. (   )   10,001-20,000 บาท  

 3. (   )   20,001-30,000 บาท 4. (   )   30,001-40,000 บาท 

 5. (   )   40,001-50,000 บาท 6. (   )   มากกวา 50,001 บาท 
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สวนที่ 2 พฤติกรรมการใชแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม 

1. ความถ่ีในการใชแอพพลิเคชั่นอินสตราแกรม 

 1. (   )   1-5 ครั้งตอเดือน 2. (   )   6-10 ครั้งตอเดือน  

 3. (   )   11-15 ครั้งตอเดือน 4. (   )   มากกวา 15 ครั้งตอเดือน 

 

2. ระยะเวลาการในใชแอพพลิเคชั่นอินสตราแกรม   

 1. (   )   1-5 ชั่วโมงตอสัปดาห 2. (   )   6-10 ชั่วโมงตอสัปดาห  

 3. (   )   11-15 ชั่วโมงตอสัปดาห 4. (   )   มากกวา 15 ชั่วโมงตอ 

     สัปดาห 

 

3. จํานวนครั้งในการซ้ือสินคาตางๆ ผานแอพพลิเคชั่นอินสตราแกรม 

 1. (   )   ไมเคยซ้ือ 2. (   )   1-5 ครั้งตอเดือน  

 3. (   )   6-10 ครั้งตอเดือน 4. (   )   มากกวา 10 ครั้งตอเดือน 

 

4. ประเภทสินคาท่ีเคยซ้ือจากรานคาอินสตราแกรม   

 1. (   ) เคย เชน ……………………… 2. (   ) ไมเคย 
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คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงใน ชองวางดานขวามือท่ีตรงกับความตองการของทาน 

 

ปจจัย 

ระดับความเห็นดวย  

มาก 

ท่ีสุด 

5 

มาก 

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

 

2 

นอย 

ท่ีสุด 

1 

Cost and Time Savings (การประหยัดตนทุนและเวลา) 

1. ชองทางการรับภาพและรับขอมูลประกอบภาพทางอินสตาแกรมชวย

ใหทานประหยัดเวลาในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของทาน 

     

2. ชองทางการรับภาพและรับขอมูลประกอบภาพทางอินสตาแกรมชวย

ใหทานประหยัดคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของทาน 

     

3. ชองทางการรับขอมูลผานอินสตาแกรมจะชวยใหทานซ้ือผลิตภัณฑ

เดียวกันหรือคลายกันในราคาท่ีถูกกวารานคาปลีกแบบเดิม 

     

4. ชองทางการรับขอมูลผานทางอินสตาแกรมทําใหทานไดรับความ

คุมคากับเงินของทานมากกวาการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีรานคา 

     

5. ทานคิดวาราคาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีนําเสนอผานทางอินสตาแก

รมมีราคาต่ํากวารานคาปลีก 

     

Convenience (ดานความสะดวกสบาย)  

1. ทานใชเวลาและความพยายามเพียงเล็กนอยท่ีจะรับขอมูลผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนาผานทางอินสตาแกรม 

     

2. การรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางอินสตาแกรมชวย

ประหยัดเวลา ทําใหทานมีเวลาไปทํากิจกรรมอ่ืนๆได 

     

3. มันสะดวกมากกวาท่ีจะรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทาง

อินสตาแกรมเม่ือเทียบกับทางรานคาปลีกแบบเดิม 

     

Risk (ดานความเสี่ยง)  

1. ทานม่ันใจวาขอมูลท่ีใหกับรานคาในอินสตาแกรมไมไดถูกใชเพ่ือ

วัตถุประสงคอ่ืน 

     

2. การซ้ือสินคาออนไลนมีความเสี่ยงต่ํา 
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ปจจัย 

ระดับความคิดเห็น 

มาก 

ท่ีสุด 

5 

มาก 

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

 

2 

นอย 

ท่ีสุด 

1 

3. ทานม่ันใจวา มีการปองกันขอมูลสวนตัวของทานโดยรานคาใน

อินสตาแกรม 

     

4. รานคาในอินสตาแกรมมีความปลอดภัยเทียบเทากับรานคาปลีก

แบบเดิม 

     

Product Variety (ดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ)  

1. การรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทางอินสตาแกรมมีการ

นําเสนอผลิตภัณฑท่ีหลากหลาย 

     

2. ทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีตองการจากขอมูลท่ีไดรับผาน

ทางอินสตาแกรมเสมอ 

     

3. ทานสามารถรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีไมมีขายในรานคา

ปลีกผานทางอินสตาแกรมได 

     

Consumer Resources and Skills (ทรัพยากรและทักษะของลูกคา) 

1. ทานเขาถึงอินสตาแกรมเปนประจํา      

2. ทานเขาถึงโทรศัพทมือถือเปนประจํา      

3. ทานมีทักษะมากในการใชอินสตาแกรม      

4. ทานมีความรูเก่ียวกับวิธีการรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทาง

อินสตาแกรม 

     

5. ทานมีประสบการณในการรับขอมูลผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาผานทาง

อินสตาแกรม 

     

Customer Review (ดานการตรวจสอบของลูกคา)  

1. หลังจากไดอานโฆษณา / รีวิวของลูกคาออนไลน ทานคิดวา

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีรีวิวนี้มีความคุมคาในการซ้ือ 

     

2. หลังจากไดอานโฆษณา / รีวิวของลูกคาออนไลน ทานคิดวาทานเต็ม

ใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ 

     

3. หลังจากไดอานโฆษณา / รีวิวของลูกคาออนไลน ทานคิดวา

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้จะมีประโยชนกับทาน 
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ปจจัย 

ระดับความคิดเห็น 

มาก 

ท่ีสุด 

5 

มาก 

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

นอย 

 

2 

นอย 

ท่ีสุด 

1 

4. หลังจากไดอานโฆษณา / รีวิวของลูกคาออนไลน ทานคิดวา

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้นาสนใจ 

     

5. หลังจากไดอานโฆษณา / รีวิวของลูกคาออนไลน ทานมีความ

ประทับใจในตัวผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

     

Celebrities’ Instagram References (การอางอิงจากดาราหรือคนดังผานอินสตาแกรม) 

1. ทานคิดวาการโฆษณาผานอินสตาแกรมของดารา/คนดัง ทําใหทาน

รูจักผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

     

2. ทานเชื่อวา การนําเสนอผลิตภัณฑโดยใชอินสตาแกรมของดารา /คน

ดัง เปนสิ่งดึงดูดใจใหทานทดลองใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาเต็มใจท่ีจะ

ซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ 

     

3. ทานเชื่อวา ดารา/คนดังใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้จริง      

4. ทานเชื่อวาการใชดารา/คนดังโฆษณาเปนการรับประกันถึงคุณภาพ

ของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ 

     

5. ทานมีความคิดท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา หลังจากเห็นดารา

โฆษณาผานอินสตาแกรม 

     

Purchase Intention (ดานความตั้งใจซื้อ)  

1. ทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนานี้ จากรานคาท่ีใชอินสตาแกรม      

2. ทานมีควา มตั้งใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจากรานคาท่ีใช

อินสตาแกรม 

     

3. มีความเปนไปไดท่ีทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจากรานคาท่ีใช

อินสตาแกรม 

     

4. ทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจากรานคาท่ีใชอินสตาแกรม ใน

ครั้งตอไป เม่ือทานตองการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

     

5. ถาทานจําเปน ทานจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จากรานคาท่ีใช

อินสตาแกรม 
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สวนที่ 4 คําแนะนําเพ่ิมเติม หรือ ทานคิดว ามีปจจัยอ่ืนใดท่ีนาจะผ ลตอความตั้งใจ ซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาผานทางแอพพลิเคชั่นทางอินสตาแกรม   

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________
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