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 การศึกษา เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือดอกไมบ้นแอพพลิเคชัน่อินสตาแกรม
ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงจดัท าโดยนกัศึกษาปริญญาโท ภาควชิาการตลาด เพื่อเก็บรวบรวม ขอ้มูล 
และประมวลผลเป็นงานวิจยัเชิงวิชาการ เล่มน้ีส าเร็จสมบูรณ์ได้โดยได้รับการสนับสนุนจาก ดร. 
พนัธ์ณภทัร เศวตภาณุวงศ์ อาจารยท่ี์ปรึกษาท่ีกรุณาให้ค  าแนะน าและปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่อง
ต่างๆ ดว้ยความเมตตาเอาใจใส่อยา่งดีตลอดมา รวมทั้งให้ก าลงัใจแก่ผูว้จิยัเสมอมา ผูว้จิยัรู้สึกซาบซ้ึง 
และขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 
 ขอขอบพระคุณผูช่้วยศาสตราจารย ์วรพรรณ เรืองผกา และอาจารยบุ์ริม โอทกานนท ์
ซ่ึงเป็นผูท้รงคุณวุฒิท่ีให้ความอนุเคราะห์เป็นกรรมการสอบสารนิพนธ์ และให้ค  าแนะน าเพิ่มเติม 
รวมถึงผูใ้ชส่ื้อสังคมออนไลน์ทุกท่านท่ีสละเวลาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม อนัเป็น
ประโยชน์อยา่งยิง่จนท าใหง้านวจิยัส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 
 สุดทา้ยน้ี ผูว้จิยัหวงัเป็นอยา่งยิ่งวา่ การวจิยัคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อองคก์รตลอดจนผู้
ท่ีศึกษาคน้ควา้ต่อไป หากสารนิพนธ์หรืองานวิจยัเล่มน้ี มีขอ้ผิดพลาดประการใด ผูว้ิจยัขออภยัมา ณ 
ท่ีน้ีดว้ย 
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บทคดัยอ่ 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและปัจจยั

ท่ีมีผลต่อการสั่งซ้ือดอกไมจ้ากร้านคา้ในอินสตาแกรมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เลือกกลุ่ม
ตวัอย่างโดยวิธีสุ่มอย่างง่าย ไดก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 123 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถาม
ออนไลน ์มีระดบัความเช่ือมัน่ 90% ซ่ึงผลการวิจยัมีดงัน้ี 

      ด้านประชากรศาสตร์ พบว่า  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21-30 ปี 
การศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ช่วงรายได ้25,001-35,000 บาท มีพฤติกรรม
การใชอิ้นสตาแกรมทุกวนั ช่วงเวลาตั้งแต่ 20:00 – 24:00 น. พฤติกรรมการในการสั่งซ้ือดอกไมบ้นร้านคา้
อินสตาแกรม ความถ่ี 1-2 คร้ังต่อปี ซ่ึงมียอดซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังอยู่ในช่วง 500-1000 บาท ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลท่ี
ต่อสั่งซ้ือ 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ (1) สินคา้มีความหลากหลาย (2) ความสวยงามของรูปท่ีใช ้(3) รายละเอียด
สินคา้ครบถว้น จากขอ้มูลเม่ือน ามาทดสอบดว้ยวิธี Chi-Square และ T-test  สามารถสรุปไดว้่า รายไดต่้อ
เดือนมีความสัมพนัธ์ความถ่ีในการสั่งซ้ือดอกไมต่้อปี  ซ่ึงสามารถแบ่งเซกเมนต์ เป็น 2 กลุ่มคือ (1) กลุ่ม
ก าลงัซ้ือสูง (Hi-spending) 55% มียอดซ้ือเฉล่ียมากกว่า 1,000 บาท (2) กลุ่มก าลงัซ้ือต ่า (Low-spending)  
52% ของกลุ่มน้ี มียอดซ้ือเฉล่ีย 501-1,000 บาท จากผลการวิจัยคร้ังน้ีช้ีแนะว่าผูป้ระกอบการ ควรให้
ความส าคญักบัรูปภาพท่ีสวยงามเป็นปัจจยัหลกั และมีการใชโ้อกาสพิเศษมาเพ่ือสร้างโอกาสในขายเพ่ิมข้ึน  
นอกจากน้ีการใชกิ้จกรรมพิเศษเพ่ือสร้างการมีส่วนร่วม (Engagement) ระหวา่งผูป้ระกอบการกบัลกูคา้   
 
ค าส าคญั : ดอกไม/้ อินสตาแกรม/ การมีส่วนร่วม/ โอกาสพิเศษ 
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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 

 
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 เน่ืองจากเทคโนโลยีท่ีมีการพฒันาอยา่งไม่มีท่ีส้ินสุด ไม่วา่จะเป็นโทรศพัทมื์อถือ หรือ

เครือข่าย 3G หรือ 4G ส่งผลให้สมาร์ทโฟนจึงเปรียบเสมือนเพื่อนคู่กายท่ีตอบโจทยไ์ลฟ์สไตล์ของ
คนในปัจจุบนัโดยคนส่วนใหญ่มกัใชเ้วลากบั Social Network มากกวา่ 80% ในชีวติประจ าวนั ไม่วา่
จะเป็น เฟสบุ๊ค หรืออินสตาแกรม ทวิสเตอร์ หรือแอพพลิเคชั่นอ่ืนๆ  โดยเฉพาะแอพพลิเคชั่น
อินสตาแกรม โซเช่ียลมีเดียท่ีเป็นแบ่งปันภาพของตวัเองออกไปยงัเพื่อนๆ และคนอ่ืนๆซ่ึงถูกจริตกบั
คนไทยอย่างมาก โดยจากขอ้มูล จากปี 2553 ถึง ปี 2554 อตัราการเติบโตเพิ่มข้ึนถึง 547% และมี
อัตราการเ ติบโตเพิ่ม ข้ึนเ ร่ือยๆ ปัจ จุบันมีผู ้ใช้โปรแกรมน้ีมากกว่า  2.0 ล้านคน (ข้อมูล
จาก positioningmag.com)   จึงท าให้พ่อคา้ แม่คา้หน้าใหม่ หรือ ผูป้ระกอบการ SME หลายเจา้ หัน
มาสนใจเปิดธุรกิจผา่นช่องอินสตาแกรม ในการขายของทางออนไลน์แทน 
 ปัจจุบันประเทศไทยเร่ิมมีความนิยมในการส่งดอกไม้ (Flower Society) เพื่อเป็น
ตวัแทนในการแสดงความยินดีในโอกาสพิเศษต่างๆ เช่น วนัเกิด วนัรับปริญญา วนัเล่ือนต าแหน่ง 
หรือแสดงความเสียใจในโอกาสต่างๆเพิ่มมากข้ึน ส่งผลใหธุ้รกิจร้านจดัดอกไมข้นาดตวัเพิ่มข้ึนมาก 
ซ่ึงคาดกนัวา่มีร้านจดัดอกไมก้ระจายอยูท่ ัว่ประเทศกวา่ 1,000 ร้าน ไม่วา่จะเป็นการขายผา่นหนา้ร้าน 
ผ่านเว็บไซด์และอีช่องทางท่ีน่าสนใจคือ การเปิดร้านดอกไม้ผ่านช่องทางอินสตาแกรม ซ่ึง
ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านจดัดอกไมเ้ป็นอีกธุรกิจหน่ึงท่ีมีผูส้นใจ  

ดงันั้นนกัศึกษาจึงเลือกศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือดอกไมบ้นแอพพลิเคชั่น
อินสตาแกรมในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษา เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ื้อดอกไมบ้น IG ในเขต
กรุงเทพมหานคร และ เพื่อศึกษาปัจจัย ท่ี มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือดอกไม้บน IG ในเขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นแนวทางให้ทางผูป้ระกอบการร้านดอกไมไ้ปประยุกตใ์ชใ้นการประกอบ
ธุรกิจร้านดอกไมใ้นอนาคต 
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1.2 ค ำถำมกำรวจิัย 

1. ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมในการสั่งซ้ือดอกไมบ้นร้านคา้ใน
อินสตาแกรมอยา่งไร 

2. ปัจจยัใดท่ีมีผลต่อการสั่งซ้ือดอกไมบ้นร้านคา้ในอินสตาแกรม 
 
 

1.3 วตัถุประสงค์ในกำรวจิัย 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการสั่งซ้ือดอกไม้บนร้านค้าในอินสตาแกรมของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
2 .เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการสั่งซ้ือดอกไมบ้นร้านคา้ในอินสตาแกรมของประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

1.4 สมมติฐำนของกำรวจิัย 
1 .ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของประชากรในเขตกรุงเทมหานคร ได้แก่ เพศ อายุ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ (เฉล่ียต่อเดือน) มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการสั่งซ้ือดอกไม้
บนร้านคา้ในอินสตาแกรม 

2 .พฤติกรรมการใช้อินสตาแกรมของประชากรในเขตกรุง เทพมหานครมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการสั่งซ้ือดอกไมบ้นร้านคา้ในอินสตาแกรม 

 
 

1.5 ขอบเขตของกำรวจิัย 
ผูว้ิจยัจะท าการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการสั่งซ้ือดอกไมบ้นร้านค้าใน

อินสตาแกรมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร รูปแบบงานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ โดย
การเลือกศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีอยูบ่นระบบออนไลน์ ดว้ยวธีิการส ารวจจากแบบสอบถามประเภท
ออนไลน์ท่ีสร้างข้ึนในการเก็บรวบรวมขอ้มูล มีขอบเขต ดงัน้ี 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา: เน้ือหาในการศึกษาในคร้ังน้ี ไดแ้ก่ พฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการสั่งซ้ือดอกไมบ้นร้านคา้ในอินสตาแกรมโดยวดัจากความถ่ีในการสั่งซ้ือดอกไมต่้อปี และ 
ช่วงของยอดเฉล่ียในการสั่งซ้ือต่อคร้ัง                                                                                                                       

2. ขอบเขตดา้นประชากรท่ีศึกษา: ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยสั่งซ้ือ 
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ดอกไมจ้ากร้านคา้ในอินสตราแกรมทั้งเพศหญิงและชาย และมีพฤติกรรมการใช้อินสตาแกรมไม่
นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ 

3. ขอบเขตดา้นพื้นท่ีท่ีศึกษา: ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยสั่งซ้ือดอกไมจ้าก
อินสตาแกรม 

4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา: ระยะเวลาในการด าเนินการศึกษาตั้งแต่ 1 กรกฎาคม – 27 
สิงหาคม พ.ศ. 2558 
 
 

1.6 นิยำมศัพท์เฉพำะ 
1. อินสตาแกรม (Instagram) หรือแอพพลิเคชัน่ถ่ายภาพและแต่งภาพบนสมาร์ทโฟน 

ท่ีมาพร้อมกับลูกเล่นการแต่งภาพด้วยฟิลเตอร์ (Filters) ต่างๆ โดยผูใ้ช้งานสามารถถ่ายรูปและ
ตกแต่งรูปภาพไดต้ามใจตอ้งการ และสามารถแบ่งปันรูปภาพและคลิปวิดีโอสั้น ๆจากสมาร์ทโฟน
ไปยงัโซเชียลเน็ทเวิร์ก (Social Network) อ่ืนๆ เช่น Twitter, Facebook, Tumbler และ Foursquare 
เป็นตน้   ทั้งน้ีอินสตา 
แกรม ยงัเป็นสังคมออนไลน์การแบ่งปันภาพถ่าย (Social Photo Sharing) เพราะอินสตาแกรมมี
ระบบ Followers และ Following ให้ผูใ้ชง้านสามารถเลือกติดตามชมรูปภาพ ความเคล่ือนไหวต่างๆ
ของผูท่ี้ใชง้าน หากถูกใจชอบรูปภาพไหน สามารถกด Like รวมไปถึง Comment รูปภาพนั้นได ้

2. ดอกไม ้คือ ดอกไมส้ดหลายหลากประเภท ท่ีน ามาจดัตามรูปแบบตามท่ีร้านหรือ
ลูกคา้ตอ้งการ เพื่อมอบใหใ้นโอกาสพิเศษต่างๆ เช่น วนัเกิด, รับปริญญา เป็นตน้ 

 
 

1.7 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจิัย 
1. เพื่อให้ผูป้ระกอบการร้านคา้ในอินสตาแกรมสามารถน าผลการวิจยัไปพฒันาและ

วางกลยุทธ์เพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและสอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายมาก
ยิง่ข้ึน 

2. เพื่อน าผลการวิจยัไปใช้เป็นแนวทางส าหรับผูท่ี้สนใจจะประกอบกิจการเก่ียวกบั
ร้านดอกไม ้
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือดอกไม้บนร้านค้า
อินสตาแกรมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ” ผู ้วิจ ัยได้ศึกษาและทบทวนทฤษฎี
แนวความคิด และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นพื้นฐานแนะแนวกรอบในการวจิยัดงัต่อไปน้ี 

 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
  1. ทฤษฎแีนวคิดควำมสะดวก 

Freathy & Calderwood (2013) การท าธุรกิจอีคอมเมิร์ซนั้น เน้นใช้ประโยชน์จากการ 
ความสะดวกสบายเป็นหลกั เพราะการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผูบ้ริโภคจะสามารถซ้ือสินคา้เม่ือไรก็ได ้
ตามท่ีพวกเขาต้องการและสามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์ได้ตลอดเวลา ในท านองเดียวกันธุรกิจอี
คอมเมิร์ซ นั้นสามารถลดจ านวนของการเดินทางออกไปซ้ือสินคา้ท่ีร้านคา้แบบปกติดว้ย เพราะไม่
ตอ้งหาจอดรถ และไม่ตอ้งรอคิว  

Jiang, Jiang & Liu (2011) ความสะดวกสบายเป็นหน่ึงในแรงจูงใจหลกัพื้นฐานของ
ผูบ้ริโภค ในการซ้ือสินค้าออนไลน์ การสัมภาษณ์เชิงลึกแบบกลุ่มเฉพาะเจาะจงกับผูบ้ริโภค
ออนไลน์ ระบุวา่ ความสะดวกสบายทั้ง 6 อยา่ง ไดแ้ก่ 1. ความสะดวกในการเขา้ถึง 2. ความสะดวก
ในการคน้หา 3. ความสะดวกในการประเมินผล 4. ความสะดวกในการท าธุรกรรม 5. ความสะดวก
ในการครอบครอง สินคา้ 6. สะดวกในการช าระเงิน นั้นมีส าคญักบัการท าธุรกิจออนไลน์เป็นอย่าง
มาก  
 ณรงค ์ชาติวุฒิกอบกุล (2554) ไดก้ล่าววา่ Social Commerce ไดเ้ร่ิมมีการพูดถึงตั้งแต่ปี
พ.ศ.2548 โดยไดมี้การปรับเปล่ียนความหมายมาจนถึงปัจจุบนั ซ่ึงท่ีมาของ Social Commerce นั้น
คือส่วนย่อยของ E-Commerce ท่ีเก่ียวข้องกบัการใช้ Social Media และส่ือออนไลน์อ่ืนๆ ในการ
ก่อให้เกิดการปฏิสัมพนัธ์ทางสังคมเพื่อให้เกิดการซ้ือชายสินคา้ระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย หรือ การใช ้
Social media ในการขายสินคา้และบริการผา่นทางอินเตอร์เน็ต เช่น ความคิดเห็นของลูกคา้, การให้
รีววิ (rating),การสนทนาใน Facebook, twitter เป็นตน้  
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2.2 งำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
Lovelock & Wright (2003) ไดก้ล่าววา่ ราคาเป็นเกณฑ์ขั้นต ่าท่ีลูกคา้ใชเ้ป็นตวัก าหนด

คุณภาพของสินคา้และการบริการ ลูกคา้จะคาดหวงัว่าเขาจะตอ้งไดรั้บคุณภาพเหมาะสมกบัมูลค่า
ของเงินท่ีเขาจ่ายไป หากเปรียบเทียบกบัคุณค่าของสินคา้และบริการท่ีเขาไดรั้บวา่เหมาะสมกบัราคา
ของสินคา้และบริการ ก็จะส่งผลให้เกิดการยอมรับ แต่ถา้ลูกคา้ไม่ไดรั้บการบริการรูปแบบเดียวกนั
มาใหเ้ปรียบเทียบก็จะกลายเป็นความไม่พึงพอใจ  

Kutthakaphan & Chokesamritpol (2013) ได้ศึกษาเก่ียวกับเป้าหมายพฤติกรรมการ 
เลือกซ้ือสินคา้ของกลุ่มลูกคา้วยัรุ่นท่ียอมรับคนดงั/ดาราผ่านทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรม จาก 
การศึกษาข้อมูลท่ีน ามาจากบทความ และข้อมูลท่ีได้จากการท าวิจยั 436 ชุด ท่ีถูกใช้น ามาตอบ 
แบบสอบถามพบว่าคนดัง/ดารามีผลต้องการซ้ือสินค้าในกลุ่มวยัรุ่นน้อย ซ่ึงการใช้เทคนิคทาง
โฆษณาจะ มีผลในการเขา้ถึงกลุ่มวยัรุ่นไดง่้ายกวา่  

ยุธิดา สิรไอยรา (2557) ไดศึ้กษาความสัมพนัธ์และอิทธิพลของปัจจยัท่ีมีผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหนา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่อินสตาแกรมของผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูห้ญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ปัจจยัทรัพยากรและทกัษะ
ของลูกคา้ ปัจจยัการตรวจสอบของลูกคา้ ปัจจยัการอา้งอิงจากดาราหรือคนดงัผา่นอินสตาแกรม มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
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2 

 
บทที ่3 

ระเบียบกำรวจิัย 
 
 

3.1 แหล่งข้อมูล ประชำกร กลุ่มตัวอย่ำง วธีิกำรสุ่มตัวอย่ำง และกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
  3.1.1 แหล่งข้อมูล 

3.1.1.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการใช้แบบสอบถามในการ
สอบถามขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดก้ าหนดไวเ้พื่อทราบแนวคิด วตัถุประสงคเ์บ้ืองตน้และน าขอ้มูล
ท่ีไดรั้บจากการสอบถามกลุ่มตวัอยา่งมาสรุปเปรียบเทียบและประมวลผลในภายหลงัต่อไป 

3.1.1.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการค้นควา้หาข้อมูลจาก
งานวิจยัของหน่วยงานราชการ และเอกชน หนงัสือ เอกสาร ส่ิงตีพิมพ ์วิทยานิพนธ์ และขอ้มูลจาก
อินเตอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
3.1.2 ประชำกร 
ประชากรท่ีคณะผูว้จิยัจะท าการศึกษา คือ ประชากรทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีเป็นผูใ้ช้

เครือข่ายสังคมออนไลน์อย่างน้อย  1 วนัต่อสัปดาห์ สัปดาห์ และอาจจะมีส่วนร่วมในการแสดง
ทศันคติผา่นการกดไลค ์การมีส่วนร่วมผา่นการคอมเมน้ท ์การแบ่งปันส่ือเน้ือหาต่างๆ ผา่นการแชร์ 
ตลอดจนซ้ือสินคา้และบริการผา่นทางออนไลน์  

 
3.1.3 กลุ่มตัวอย่ำง 
ในการศึกษาคร้ังน้ีทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน (Finite Population) จึงก าหนด

ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 90 % และยอมรับค่าความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่งไดไ้ม่เกิน 10 % หรือ 
0.1 โดยใชสู้ตรการค านวณของ Taro Yamane (Yamane, 1976: 398-399) จากจ านวนประชากรไทย
ผูใ้ช้งานอินสตาแกรม ปี พ.ศ .2558 มีจ  านวนทั้งส้ิน 1,700,000 คน (สมาคมโฆษณาดิจิทลั,2558) 
ดงัน้ี 

n =      N     
 1+ Ne 

n =  ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มตวัอยา่ง 
N =  จ านวนประชากรทั้งหมดท่ีศึกษา 
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E =  ความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่ง  
N = 99.99 
ดงันั้นจึงไดข้นาดตวัอยา่งเท่ากบั 99.99 ตวัอยา่งในท่ีน้ี ดว้ยระยะเวลาท่ีจ ากดั ดงันั้นทาง

คณะผูว้จิยัจึงเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 100 ตวัอยา่ง 
  
3.1.4 วธีิกำรสุ่มตัวอย่ำงและกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การเลือกกลุ่มตวัอยา่งในคร้ังน้ีเป็นการเลือกประชากรเพศหญิงและเพศชายท่ีอาศยัอยู่

ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 123 คน โดยผู ้วิจ ัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างตามความสะดวก 
(Convenience Sampling) ซ่ึงเป็น Non-probability ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม
ออนไลน์ในการเก็บขอ้มูล และรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงกระท าในระหว่างเดือนกรกฎาคมถึงสิงหาคม 
พ.ศ .2558 
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3.2 ตัวแปรและกรอบแนวคดิทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
ตวัแปรตน้        ตวัแปรตาม 

 
 
 

 
 

        

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 

 
 
 
 

 
 
ภาพท่ี  1 แสดงตวัแปรตน้และตวัแปรตามของกรอบงานวิจยั 

 
 

Decision to Buy 

ความถ่ีในการซ้ือดอกไมผ้า่นช่องทาง

อินสตาแกรมต่อปี 

 เพศ 

 อาย ุ

 วฒิุการศึกษา 

 อาชีพ 

 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

 Offline WOM 

 จ านวนผูติ้ดตาม (Follower) 

 จ านวนไลค ์(Like) 

 การแสดงความคิดเห็น (Comment) 

 # Hashtag 

 เทศกาลส าคญั 

 

 ความสวยงามของรูปภาพ 

 รูปแบบการจดัดอกไม ้(decoration style) 

 ความรวดเร็วในการใหข้อ้มูลกบัลูกคา้ 
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3.3 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวิจัย 
เคร่ืองมือในการวิจยัคร้ังน้ี ใช้วิธีการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใช้ แบบสอบถามออนไลน์ 

เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการสั่งซ้ือดอกไม ้ของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดย
แบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา 
อาชีพและรายได้ เป็นข้อมูลระดับนามบัญญัติ (Nominal Scale) มีลักษณะเป็นแบบเลือกตอบ 
(Multiple Choice) โดยเลือกตอบไดเ้พียงขอ้เดียวเท่านั้น 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรมและการสั่งซ้ือดอกไม ้มี
จ  านวนค าถามทั้งหมด 13 ข้อ เป็นข้อมูลระดับนามบัญญัติ (Nominal Scale) มีลักษณะเป็นแบบ
เลือกตอบ (Multiple Choice)  
 ส่วนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการสั่งซ้ือ มีจ านวนค าถาม 10 ข้อ มี
ลกัษณะเป็นแบบเลือกตอบ ซ่ึงในแต่ละขอ้สามารถเลือกค าตอบไดเ้พียง 1 ค าตอบ และแบบวดัระดบั
ข้อมูลอันตรภาคชั้น (Interval Scale) เป็นการวดัแบบ Likert Scale โดยมีการวดัระดับปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุดไปจนถึงไม่มีอิทธิพล ทั้งหมดมี 4 ระดบั ซ่ึงมีเกณฑใ์หค้ะแนนดงัน้ี  

4 คะแนน หมายถึง ระดบัความช่ืนชอบมาก 
3 คะแนน หมายถึง ระดบัความช่ืนชอบปานกลาง 
2 คะแนน หมายถึง ระดบัความช่ืนชอบนอ้ย 
1 คะแนน หมายถึง ระดบัความช่ืนไม่มีผล 

ส าหรับเกณฑใ์หค้ะแนนค่าเฉล่ียในแต่ละระดบัชั้น ใชสู้ตรค านวนณความกวา้งแต่ละ
ระดบัชั้น (กลัยา วาณิชยบญัชา 2544:29) ดงัน้ี 

ความกวา้งอนัตรภาคชั้น = (ค่าสูงสุด – ค่าต ่าสุด)/ จ านวนชั้น  
    = (4-1)/4   = 0.75 

การแปลความหมายของคะแนน ไดก้ าหนดเกณฑโ์ดยใชค้ะแนนเฉล่ียของจุดตดัตาม
ช่วงพิสัยของคะแนนเฉล่ียดงัน้ี      
   คะแนนเฉล่ีย 3.28 – 4.03 หมายถึง มีอิทธิพลมาก 

    คะแนนเฉล่ีย 2.52 – 3.27 หมายถึง มีอิทธิพลปานกลาง 
    คะแนนเฉล่ีย 1.76 – 2.51 หมายถึง มีอิทธิพลนอ้ย 
    คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.75 หมายถึง ไม่มีอิทธิพล 

ส่วนท่ี 4  แบบสอบถามเพื่อวดัความรับรู้เก่ียวกบัแบรนดเ์คร่ืองประดบับนอินสตา 
แกรมท่ีประทบัใจ โดยใหร้ะบุช่ือแบรนดต์ามอนัดบั 1- 3 เรียงตามความประทบัใจมากท่ีสุด 

 



10 

 

3.3.1 กำรทดสอบเคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวจัิย  
เพื่อให้ไดแ้บบสอบถามท่ีมีคุณภาพ ผูว้ิจยัไดท้  าการทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม

ดา้นความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยด าเนินการดงัน้ี ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามท่ี
สร้างข้ึน ให้อาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อพิจารณาเน้ือหาและโครงสร้างแบบสอบค าถามตลอดจน และน า
ขอ้แนะน าและความคิดเห็นในแต่ละขอ้วา่ตรงตามจุดมุ่งหมายของการวิจยัคร้ังน้ีหรือไม่ จากนั้นน า
แบบสอบถามท่ีไดรั้บการแนะน ามาแกไ้ขปรับปรุงและด าเนินการต่อไป 

การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยการน าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแล้วไป
ทดสอบกบัพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการสั่งซ้ือเคร่ืองประดบัแฟชัน่ (Fashion accessories) บน
ร้านคา้ในอินสตาแกรมของประชากรในกรุงเทพมหานคร เป็นจ านวน 30 ราย โดยไดค้่า Cronbach's 
Alpha เท่ากบั 0.75 (>0.70) แสดงวา่แบบสอบถามชุดน้ีอยูใ่นเกณฑ์ท่ียอมรับและสามารถน าไปเก็บ
ขอ้มูลได ้
 

3.3.2 กำรวเิครำะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 
หลงัจากการเก็บรวบรวมขอ้มูล น ามาตรวจให้คะแนนตามเกณฑ์ท่ีก าหนดไวแ้ละท า

การบนัทึกข้อมูลแล้วจึงน าคะแนนท่ีได้ไปค านวณ เพื่อวิเคราะห์ผลการศึกษาโดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูป โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistic Package for Social Sciences) สถิติท่ีใช้มี
ดงัต่อไปน้ี 

 ซ่ึงการวเิคราะห์ขอ้มูลจะประกอบดว้ย  2 ส่วนคือ 
 1. การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

 .11 การวิเคราะห์ค่าความถ่ีและร้อยละ ส าหรับข้อมูลเชิงกลุ่มใน
แบบสอบถามส่วนท่ี 1 และ 2 

1.2 การวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส าหรับข้อมูลเชิง
ปริมาณในแบบสอบถาม ส่วนท่ี 3  

2 . การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน  ) Inferential Statistics) . 
2.1 T-test - เพื่อวิเคราะห์หาความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของขอ้มูล  2 

กลุ่ม โดยวิธีการสุ่มตวัแปรอยา่งอิสระ (Independent – Samples T-test) และการทดสอบสมมุติฐาน
ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่90 % ดงันั้นจะปฏิเสธสมมุติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.1  

2.2 Chi-Square - เพื่อวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรเชิงกลุ่ม 
(Crosstabs) และการทดสอบสมมุติฐานใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 90% โดยจะปฏิเสธสมมุติฐานหลกั 
(H0) ก็ต่อเม่ือค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.1 
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บทที ่4 

กำรวเิครำะห์ผลกำรวจิัย 
 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือดอกไม ้บนร้านคา้ใน
อินสตาแกรมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” ท าการวิจัยโดยการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยเก็บแบบสอบถามเป็นจ านวนทั้งหมด 123 ชุด จากนั้นจึงใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูป SPSS (Statistic Package for the Social Science) ในการวิเคราะห์และประมวลผลท่ีไดจ้าก
แบบสอบถามโดยใช้การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) การวิเคราะห์เชิงอนุมาน 
(Inferential Statistics Analysis) ซ่ึงไดผ้ลการวจิยัแบ่งเป็นทั้งหมด 4 ส่วนไดด้งัต่อไปน้ี 

 
 

4.1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 
 จากการศึกษาขอ้มูลพื้นฐานของผูต้อบแบบสอบถามจ านวนทั้งหมด 123 คน ซ่ึงเป็น
กลุ่มประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯ และมีจ านวนทั้งหมด 116 คน มีพฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรม
อย่างน้อย 1 คร้ังต่อสัปดาห์ โดยท่ีร้อยละ 31 หรือ 36 คนจากจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม 116 คน 
เคยซ้ือดอกไมผ้า่นทางช่องทางทั้งหมด ซ่ึงไดน้ าผลการศึกษาขอ้มูลพื้นฐานประกอบดว้ยเพศ อายุ  
วุฒิการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน โดยใช้การวิเคราะห์แบบสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) เป็นแบบแจกแจงความถ่ีและร้อยละ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
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ตำรำงที ่1 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีสั่งซ้ือดอกไมจ้ากอินสตาแกรม จ าแนกตาม 
      เพศ  อาย ุการศึกษา อาชีพ และรายได ้
 

ปัจจัย   ควำมถี่ ร้อยละ 

เพศ 

หญิง 34 94.0 

ชาย 2 6.0 

รวม 36 100.0 

อำยุ 

21-30 ปี 29 81.0 

31-40 ปี 7 19.0 

รวม 36 100.0 

การศึกษา 

ปริญาตรี 26 72.0 

สูงกวา่ปริญญาตรี 10 28.0 

รวม 36 100.0 

อาชีพ 

เจา้ของธุรกิจ 3 8.0 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 4 11.0 

พนกังานเอกชน 27 75.0 

นกัเรียน/นกัศึกษา 2 6.0 

รวม 36 100.0 

รายได ้

ต ่ากวา่ 15,000 บาท 2 6.0 

15,001-25,000 บาท 8 22.0 

25,001-35,000 บาท 12 33.0 

35,001- 45,000 บาท 3 8.0 

45,001 บาท 11 31.0 

รวม 36 100.0 
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4.2 พฤติกรรมกำรใช้อนิสตำแกรมและกำรส่ังซ้ือดอกไม้จำกอนิสตำแกรม 
ตำรำงที ่2  พฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรมและการสั่งซ้ือดอกไมจ้ากอินสตาแกรม 
 

พฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรม   ความถ่ี ร้อยละ 

1.ความถ่ีในการใชอิ้นสตาแกรม ทุกวนั 17 47.2 
2.ระยะเวลาท่ีท่านใชอิ้นสตาแกรมโดย
เฉล่ียต่อวนั 

1-3 ชม. 28 77.8 

3.ช่วงเวลาท่ีท่านใชง้านอินสตาแกรมมาก
ท่ีสุด 

20:01 - 24:00 23 63.9 

4.จ านวนแบรนดสิ์นคา้หรือร้านคา้
ดอกไมท่ี้ท่านติดตาม 

1-2 แบรนด์ 18 50.0 

5.ความถ่ีในการกดชอบ (Like) ต่อ
สัปดาห์โดยเฉล่ีย (เฉพาะร้านดอกไม)้ 

1-2 คร้ัง 15 41.7 

6.ความถ่ีในการแสดงความคิดเห็น 
(Comment) ต่อสัปดาห์โดยเฉล่ีย (เฉพาะ
ร้านดอกไม)้ 

ไม่เคยเลย 20 55.6 

7.Hash tag บนอินสตาแกรม มีผลต่อการ
คน้หาสินคา้ของท่านหรือไม่ 

มี 27 75.0 

8.การติด Hash tag เช่น #flowers"," 
#bouquets  ต่อสัปดาห์โดยเฉล่ีย 

ไม่เคยเลย 27 75.0 

       
 จากผลการวิจยั พบว่า กลุ่มเป้าหมายมีพฤติกรรมการซ้ือดอกไม ้โดยมีความถ่ีในการ
สั่งซ้ือ ดอกไมบ้นอินสตาแกรม ต่อปีโดยเฉล่ีย  1-2 คร้ังหรือร้อยละ 78  ซ่ึงมูลค่าของสินคา้ท่ีสั่งซ้ือ
อยูใ่นช่วง 501 – 1,000 บาทเป็นร้อยละ 47 
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4.3 เหตุผล และอทิธิพลในกำรส่ังซ้ือดอกไม้จำกร้ำนค้ำบนอนิสตำแกรม 
 จากผลการวิจัยผู ้บริโภค มีเหตุผลในการสั่งซ้ือดอกไม้จากร้านค้าอินสตาแกรม
ตามล าดบัดงัตารางท่ี 3 
 
ตำรำงที ่3 เหตุผลในการสั่งซ้ือดอกไม ้
 

เหตุผลการสั่งซ้ือ ความถ่ี ร้อยละ 

รูปแบบการจดัดอกไม ้  24 26.0 

สินคา้มีรูปลกัษณ์สวยงาม  17 18.0 

โอกาสพิเศษ  27 29.0 

การบอกต่อจากคนรู้จกั  11 12.0 

บริการจดัส่ง  13 14.0 

เอกลกัษณ์เฉพาะ  1 1.0 

        

จากผลการวจิยัผูบ้ริโภค มีเหตุผลในการสั่งซ้ือดอกไมจ้ากร้านคา้อินสตาแกรมสามารถ
สรุปไดท้ั้งหมด 6 อนัดบัดงัน้ี ไดแ้ก่ อนัดบัแรก คือ โอกาสพิเศษ ร้อยละ 29 อนัดบัสอง คือ รูปแบบ
การจดัดอกไม ้ร้อยละ 26 อนัดบัสาม คือ สินคา้มีรูปลกัษณ์สวยงาม ร้อยละ 18 อนัดบัท่ีส่ี คือ บริการ
จดัส่ง ร้อยละ 13 อนัดบัท่ีหา้ คือ การบอกต่อจากคนรู้จกั ร้อยละ 12 และอนัดบัสุดทา้ยคือ เอกลกัษณ์
เฉพาะ ร้อยละ 1 
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ตำรำงที ่4 อิทธิพลในการสั่งซ้ือดอกไมจ้ากร้านคา้บนอินสตาแกรม 
 

อิทธิพลการตดัสินใจซ้ือ ค่าเฉล่ีย 
Std. 

Deviation 
ระดบัความมี
อิทธิพล 

รูปภาพของสินคา้ท่ีหลากหลายมากกวา่
อินสตาแกรมท่ีแสดงภาพของสินคา้รูปภาพ
เดียว 

4.528 .6964 มากท่ีสุด 

อิทธิพลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือของท่าน 
ความเร็วในการตอบกลบัต่อลูกคา้ 4.500 .6547 มากท่ีสุด 

ความสวยงามของรูปภาพท่ีใช ้ 4.500 .6969 มากท่ีสุด 
สินคา้ครบถว้นมากกวา่อินสตาแกรมท่ีให้
ขอ้มูลรายละเอียดของสินคา้นอ้ย 4.472 .6540 มากท่ีสุด 

อิทธิพลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือของท่าน 
ความปลอดภยัของขอ้มูลการสั่งซ้ือ 4.444 .6947 มากท่ีสุด 

อิทธิพลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือของท่าน การ
แนะน าของเพื่อนและคนสนิท 4.194 .9202 มาก 

อิทธิพลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือของท่าน 
ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล 4.000 .7171 มาก 

อิทธิพลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือของท่าน 
จ านวนคนท่ีติดตามร้าน (Follower ) 3.889 .8873 มาก 

ความคิดเห็นหรือค าวิจารณ์ของผูอ่ื้นช่วยให้
ท่านสามารถตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 3.750 .6918 มาก 

อิทธิพลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือของท่าน 
จ านวนการกดชอบ 3.556 1.1325 มาก 

อิทธิพลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือของท่าน ดารา
ใชสิ้นคา้เหล่านั้น 3.222 1.0173 ปานกลาง 
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4.4 ทดสอบสมมติฐำน 
 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือดอกไมบ้นร้านคา้อินสตา 
แกรม ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร มีสมมติฐานท่ีตั้ งข้ึนตามวตัถุประสงค์จ  านวน 2 
สมมติฐาน ซ่ึงใช้การวิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) โดยมีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 
 
 สมมติฐำนที ่1  

1.ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ (เฉล่ียต่อเดือน) มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการสั่งซ้ือดอกไม้
บนร้านคา้ในอินสตาแกรม 

 
ตำรำงที ่5  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งช่วงรายได ้กบัความถ่ีในการสั่งซ้ือดอกไมต่้อปีโดยเฉล่ีย 
 

  

  Value df 
Asymp. Sig. 

(2-sided) 

 

  

   

ความถ่ีในการสั่งซ้ือ 
ดอกไมบ้นอินสตาแกรม 
ต่อปีโดยเฉล่ีย & รายได ้

Pearson Chi-Square 20.041a 12 0.066  

Likelihood Ratio 19.496 12 0.077  

Fisher's Exact Test 16.36      

Linear-by-Linear Association 3.288c 1 0.07  

           

 จากตารางท่ี 5 สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ Chi-square เพื่อวิเคราะห์หา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัความถ่ีในการสั่งซ้ือดอกไมบ้นอินสตาแกรมต่อ
ปีโดยเฉล่ีย การทดสอบสมมติฐาน ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 90% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.1 โดยระบุเป็น สมมติฐานทางสถิติดงัน้ี 
 H0 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการความถ่ีในการสั่งซ้ือดอกไม้
บนอินสตาแกรมต่อปีโดยเฉล่ีย 

H1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัการความถ่ีในการสั่งซ้ือดอกไมบ้น
อินสตาแกรมต่อปีโดยเฉล่ีย 
                   จากตารางท่ี 5 แสดงผลการทดสอบ พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บั ความถ่ีใน 
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การสั่งซ้ือดอกไม้บนอินสตาแกรมต่อปีโดยเฉล่ีย มีระดับนัยส าคญั 0.066  ดังนั้นจึงยอมรับ H1 
ปฏิเสธ H0 

 
สมมติฐำนที ่2 
1.พฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการสั่งซ้ือดอกไมบ้นร้านคา้ในอินสตาแกรม  หลงัจากไดท้ดสอบแลว้ พบวา่ ทั้ง 2 ตวั
แปรไม่มีความสัมพนัธ์ จึงไม่ไดแ้สดงผลมา ณ ท่ีน่ี 

ดงันั้นผูว้ิจยัจึงไดศึ้กษาเจาะลึกของสมมติฐานท่ี 1 โดยศึกษาช่วงรายได ้ทั้งหมด 5 ช่วง 
น ามาทดสอบความแปรปรวน เพื่อหาความแตกต่างของขอ้มูลแต่ละกลุ่ม โดยใช ้T-test  เป็นสถิติใน
การทดสอบ ดงัตารางท่ี 6 
 
ตำรำงที ่6 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของช่วงรายได ้กบั ความถ่ีในการสั่งซ้ือดอกไมต่้อปี 
                โดยเฉล่ีย 

        

พฤติกรรมการสั่งซ้ือ   ช่วงรายได ้ Mean  S.D. F Sig.*  

ความถ่ีในการสั่งซ้ือ
ดอกไม ้

1 
35,001- 45,000 บาท 1.000 0.000 

9.874 0.082  

45,001 บาท ข้ึนไป 0.730 0.467  

2 
25,001 - 35,000 บาท 1.250 0.622 

2.500 0.510  

35,001 - 45,000 บาท 1.000 0.000  

3 
15,001 - 25,000 บาท 1.250 0.707 

0.009 1.000  

25,001 - 35,000 บาท 1.250 0.622  

4 
ต ่ากวา่ 15,001 บาท 1.000 1.414 

0.189 0.713 
 

15,001 - 25,000 บาท 1.250 0.707  

               

จากตารางท่ี 6 สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ ค่า T-Test โดยทดสอบความ
แตกต่าง ระหว่างช่วงรายได ้กบัความถ่ีในการสั่งซ้ือดอกไม ้ โดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 90% จะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.1  

 



18 

 

จากตางราง แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยไดแ้ก่ ค่า sig (2-
tailed) มีค่านอ้ยกวา่ 0.1 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานรอง H1  โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

กลุ่มท่ี 1 ช่วงรายได ้35,001- 45,000 บาท และ 45,001 บาทข้ึนไปต่อเดือนกบัความถ่ีใน
การสั่งซ้ือดอกไมแ้ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 0.1  

และกลุ่มท่ี 2-4 รายได้ต่อเดือนกบัความถ่ีในการสั่งซ้ือดอกไมไ้ม่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 0.1  

ดงันั้นจึงสามารถน าผลมาแบ่งกลุ่มตวัอยา่งตามช่วงรายได ้ออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัสรุป
บทถดัไป 
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บทที ่5 

สรุปผลและอภิปรำย 
 

 

 

บทน้ีผูว้ิจยัไดน้ าการสรุปผลการศึกษาและอภิปรายผล รวมถึงขอ้เสนอแนะจากการน า
ผลการศึกษาท่ีได้มาประยุกต์ใช้ และขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาวิจยัในคร้ังต่อๆไป เพื่อเป็น
ประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการร้านค้าบนอินสตาแกรมในการพฒันาและปรับปรุงกลยุทธ์การท า
การตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค และ พฒันาศกัยภาพในการ
แข่งขนักบัคู่แข่ง โดยแบ่งรายละเอียดของเน้ือหาดงัน้ี 

 

 

5.1 สรุปผลกำรวจิัย  
จากผลการวิจยั จ านวนผูซ้ื้อดอกไมผ้า่นช่องทางอินสตาแกรมทั้งหมด 36 คน สามารถ

แบ่ง Segment ตามช่วงของรายได ้ ออกเป็น 2 กลุ่มหลกั ดงัน้ี  
1.กลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือสูง (High-Spending user) 

 เพศหญิง จ านวน 11 คน ท่ีมีอายุระหว่าง 21-30 ปี มีรายได้ 45,001 บาทข้ึนไป 
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี พนงังานเอกชน มีความถ่ีในการสั่งซ้ือดอกไมท้างอินสตาแกรม 1-2 คร้ัง
ต่อปี ยอดเฉล่ียในการสั่งซ้ือต่อคร้ังอยูท่ี่ 1,000 บาทข้ึนไปคิดเป็นร้อยละ 55  เหตุผลท่ีสั่งซ้ือดอกไม้
ทางอินสตาแกรม คือ โอกาสพิเศษ  การบอกต่อจากคนรู้จกั (WOM) และ รูปแบบการจดัดอกไม ้
ตามล าดบั 
 2. กลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือนอ้ย (Low-Spending user) 

เพศหญิง จ านวน 25 คน ท่ีมีอายุระหว่าง 21-30 ปี มีรายได้ต ่ ากว่า 45,001 บาท 
การศึกษาปริญญาตรี พนงังานเอกชน มีความถ่ีในการสั่งซ้ือดอกไมท้างอินสตาแกรม 1-2 คร้ังต่อปี 
ยอดเฉล่ียในการสั่งซ้ือต่อคร้ังอยู่ท่ี 500-1,000 บาทข้ึนไปคิดเป็นร้อยละ 52  เหตุผลท่ีสั่งซ้ือดอกไม้
ทางอินสตาแกรม คือ โอกาสพิเศษ  การบอกต่อจากคนรู้จัก (WOM)  รูปแบบการจัดดอกไม้ 
ตามล าดบั 
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5.2 อภิปรำยผลกำรวจิัย  
1. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการสั่งซ้ือดอกไมผ้า่นช่องทางอินสตาแกรม  
ผลการวิจัยพบว่า  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการสั่งซ้ือดอกไม้ ได้แก่ สินค้ามีความ

หลากหลาย ความเร็วในการตอบกลบัต่อลูกคา้ ความสวยงามของรูปท่ีใช ้รายละเอียดสินคา้ครบถว้น 
ความปลอดภยัของข้อมูลการสั่งซ้ือ และการแนะน าของเพื่อนสนิทตามล าดับ ซ่ึงสอดคล้องกับ
งานวิจยัของ ยุธิดา สิรไอยรา (2557) ไดศึ้กษาความสัมพนัธ์และอิทธิพลของปัจจยัท่ีมีผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหนา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่อินสตาแกรมของผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูห้ญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์

2. พฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรมและการสั่งซ้ือดอกไมผ้า่นช่องทางอินสตาแกรม 

ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ รายได ้มีความสัมพนัธ์การสั่งซ้ือ
ดอกไม ้ดา้นความถ่ีในการสั่งซ้ือ และยอดเฉล่ียในการสั่งซ้ือ กล่าวคือเม่ือรายไดเ้พิ่มข้ึนจะมีผลต่อ
ยอดเฉล่ียในการสั่งซ้ือดอกไมต่้อคร้ังมากข้ึน ทั้งน้ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มากกวา่เพศ
ชาย อายรุะหวา่ง 21-30 ปี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีพฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรมทุก
วนั คร้ังละ 1-3 ชัว่โมง โดยมีการติดตามร้านคา้ดอกไม ้1-2 คร้ัง และใช ้Hash tag มีผลในการสืบคน้
ข้อมูล จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า พฤติกรรมการใช้อินสตาแกรมมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พีรพรรณ เขียวงามดี และ รศ.ดร.พรจิต 
สมบติัพานิช (2557) ท่ีกล่าววา่ พฤติกรรมการใชอิ้นสตาแกรมมีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ไปใน
ทิศทางเดียวกนัซ่ึงหมายความว่า ยิ่งผูใ้ชอิ้นสตาแกรมมีพฤติกรรมการใช้อินสตาแกรมมากก็จะยิ่งมี
แนวโนม้ดา้นการซ้ือสินคา้มากข้ึนตามไปดว้ย 

 
 

5.3 ข้อเสนอแนะจำกผลกำรวจิัย 
จากผลจากการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือดอกไมบ้นร้านคา้

ในอินสตาแกรมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจ ัยมีข้อเสนอแนะโดยอ้างอิงจาก
ผลงานวจิยัดงัน้ี 

1.จากผลการวิจยั ผูบ้ริโภคมีเหตุผลการสั่งซ้ือดอกไม้ผ่านอินสตาแกรม เน่ืองจาก
โอกาสพิเศษ เป็นอนัดบัแรก ดงันั้นผูว้ิจยัเห็นว่า ควรน าจุดเด่นในเร่ืองน้ีมาจดักิจกรรม เพื่อสร้าง
โอกาสในการขาย เช่น วนัแม่ ให้ลูกๆ ชวนคุณแม่มาท ากิจกรรมจดัดอกไมร่้วมกนั พร้อมแชร์ภาพ
ผา่นอินสตาแกรมแลว้แฮชแทคร้าน 
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2.จากผลการวิจัย ผูบ้ริโภคบางส่วนมีเหตุผลการสั่งซ้ือดอกไม้ผ่านอินสตาแกรม 
เน่ืองจากต้องการให้ดอกไม้มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ดังนั้นผูว้ิจยัเห็นว่า การใช้กิจกรรมพิเศษท่ีมี 
engagement ร่วมกนัระหว่างผูป้ระกอบการกบัลูกคา้จะช่วยส่งเสริมการขายเพิ่มข้ึน เช่น กิจกรรม 
D.F.Y. (Design Flower by Yourself) 

3.จากผลการวิจยั เหตุผล และอิทธิพลในการสั่งซ้ือท่ีเหมือนกนั คือ ความสวยงามของ
รูปท่ีใช้ ดังนั้นผูว้ิจยัเห็นว่า ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักับการเน้นความสวยงามของรูป
ดอกไมท่ี้น าใช ้เพื่อลงในร้านคา้อินสตาแกรม เพื่อเป็นการดึงดูดใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 
 
 

5.4 ข้อเสนอแนะในกำรวจิัยคร้ังต่อไป 
1. เน่ืองจากการวจิยัคร้ังน้ีมีระยะเวลาในการศึกษาท่ีจ ากดั ดงันั้นจ านวนกลุ่มตวัอยา่งจึง

ได้เพียง 123 คนซ่ึงมีระดับความเช่ือมั่นของข้อมูลท่ี 90% จึงควรเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างท่ี
มากกว่าน้ีเพื่อให้ระดับความเช่ือมัน่อยู่ท่ี 95% หรือ ค่า Significant ท่ี 0.05 โดยใช้สูตรของ Taro 
Yamane ในการค านวณ 

2. การวจิยัคร้ังน้ีท าการศึกษาเฉพาะประชากรในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น ดงันั้นใน
การศึกษาคร้ังต่อไป ควรจะขยายไปศึกษายงักลุ่มตวัอยา่งในพื้นท่ีต่างจงัหวดัหลกัๆ แต่ละภาคของ
ประเทศไทยท่ีใช้อินสตาแกรม เน่ืองจากลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัอาจส่งผลต่อ
ทศันคติและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกไป และจะไดข้อ้มูลเชิงลึกเก่ียวประสบการณ์ตรงจากการ
ใชบ้ริการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นอินสตาแกรม เพื่อท่ีจะไดเ้ขา้ถึงกลุ่มตวัอยา่งและน าขอ้มูลไปปรับปรุงการ
ใหบ้ริการต่อไป 

3. การวิจยัคร้ังน้ีท าการศึกษาในเชิงปริมาณเท่านั้น ดงันั้นในการศึกษาคร้ังต่อไป ควร
จะศึกษาวิจยัในเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกหรือโฟกสักรุ๊ปเก่ียวกบั 
lifestyle และทศันคติต่อการซ้ือของออนไลน์กบักลุ่มเป้าหมายส าคญัควบคู่ไปดว้ย เพื่อให้ไดข้อ้มูล
เชิงลึกและมีความน่าเช่ือถือและน ามาปรับปรุงงานวจิยัใหมี้ประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

 
 
 
 

 
 
 



22 

 

 
บรรณำนุกรม 

 

 
ณรงค ์ชาติวฒิุกอบกุล. 21/01/2011. E-commerce ถอยไป social commerce มาแลว้. เขา้ถึงเม่ือวนัท่ี  

20 กรกฏาคม 2558. http://narongch.com/2011/01/21/ e-commerce-ถอยไป-social-  
commerce-มาแลว้ 

พีรพรรณ เขียวงามดี และ รศ.ดร.พรจิต สมบติัพานิช. 2557. ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการใช ้
ภทัรา เรืองสวสัด์ิ. 2553. รูปแบบการด าเนินชีวติและพฤติกรรมการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ของ 

คนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร รายงานโครงการเฉพาะบุคคลปริญญามหาบณัฑิต
มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2538. พฤติกรรมผูบ้ริโภคฉบบัพื้นฐาน:กรุงเทพมหานคร: ไทยวฒันาพานิช. 
อินสตาแกรมกบัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เขา้ถึงเม่ือวนัท่ี 1  
สิงหาคม 2558.  
http:// 203.131.210.100/ ejournal/wpcontent/uploads/07/2015JCIS.57037  

David Rowan & Tom Cheshire. 2011. Commerce gets social: How social networks are driving  
what you buy. Retrieved August 10, 2015. 
http://www.wired.co.uk/magazine/archive/2011/02/features/social-networks-drive-
commerce  

Paul A. Pavlou. 2003. Consumer Acceptance of Electronic Commerce. Retrieved August 5, 2015.  
Integrating Trust and Risk with the Technology Acceptance Model. 
http://citeseerx.ist.psu.edu/viewdoc/download?doi=10.1.1.86.7139&rep=rep1&type=
pdf 

Wing S. chow & Si Shi. 2014. UNDERSTANDING CONSUMER TRUST IN SOCIAL  
COMMERCE. Retrieved August 5, 2015. AIS Electronic LibraryAISeL  
http://aisel.aisnet.org/cgi/viewcontent.cgi?article=1297&context=pacis 2014  

 
 
 
 

http://203.131.210.100/ejournal/wp


23 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภำคผนวก 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



24 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แบบสอบถำม 

กำรศึกษำปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือดอกไม้แอพพลเิคช่ันอนิสตำแกรมในเขตกรุงเทพมหำนคร 
ค ำช้ีแจง  
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงในการวจิยัเพื่อศึกษาคุณลกัษณะท่ีส าคญัของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เชิง
สังคมเพื่อการตลาด กรณีศึกษา การสั่งซ้ือดอกไมบ้นแอพพลิเคชัน่อินสตาแกรม ซ่ึงจดัท า ข้ึนเพื่อ
เก็บรวบรวม ขอ้มูล และประมวลผลเป็นงานวจิยัเชิงวชิาการ ไม่มีวตัถุประสงคเ์พื่อประโยชน์อ่ืน
ใด และท่านไดรั้บเลือกเป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านช่วยตอบ
แบบสอบถามตามความเป็นจริงมากท่ีสุด  ซ่ึงแบบสอบถามทุกฉบบัจะไม่มีการเผยแพร่ขอ้มูลส่วน
บุคคลของท่าน และจะถูกปกปิดไวเ้ป็นความลบั  
 ---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
นิยำมศัพท์  
Social Commerce หมายถึง  เครือข่ายสังคมค้าขายออนไลน์ เป็นส่วนหน่ึงของระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์  หรือระบบอีคอมเมิร์ซ  (E-commerce) โดยมีการน าส่ือสังคมออนไลน์  และส่ือ
ออนไลน์ต่างๆ มาช่วยในการปฏิสัมพนัธ์กับผูใ้ช้หรือผูซ้ื้อเพื่อช่วยในการขายสินค้าออนไลน์
ต่างๆ โดยผา่นช่องทางเวบ็ไซต ์ 
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ค ำถำมคัดกรอง หำกท่ำนไม่ใช้ อนิสตำแกรม แบบสอบถำมจบเพยีงเท่ำนี้ 
 

1. ท่านใชอิ้นสตาแกรมหรือไม่    
  (1) ใช ้                  (2) ไม่ใช ้(จบแบบสอบถามเพียงเท่าน้ี) 

2. ท่านใชบ้ริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) ประเภทใดต่อไปน้ีบา้ง   
 (1) Facebook     (2) Twitter    
 (3)Google+      (4)LINE      (5)YouTube   

3. ท่านเคยซ้ือดอกไมผ้า่นอินสตาแกรมหรือไม่ 
 (1) เคย     (2) ไม่เคย (จบแบบสอบถามเพียงเท่าน้ี) 

 
 ตอนท่ี1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์  

1. เพศ   
 (1) ชาย    (2) หญิง  

2. อาย ุ  
 (1) ต ่ากวา่ 20 ปี    (2) 21-30 ปี    (3) 31-40 ปี   
 (4) 41-50 ปี      (5) มากกวา่50 ปี  

3. ระดบัการศึกษา    
 (1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี           (2) ปริญญาตรี  (3) สูงกวา่ปริญญาตรี  

4. อาชีพ   
 (1) เจา้ของ/ผูบ้ริหารกิจการ     (2) ขา้ราชการ/พนกังาน    
 (3) รัฐวสิาหกิจ    (4) นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา   
 (5) พนกังานบริษทั    (6) อ่ืนๆ โปรดระบุ ____________________ 

5. รายได ้  
 (1) ต ่ากวา่ 15,000    (2) 15,001-25,000 บาท 
 (3) 25,001-35,000 บาท    (4) 35,001-45,000 บาท   
 (5) 45,001 บาท ข้ึนไป 
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ตอนท่ี2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชแ้อพพลิเคชัน่อินสตาแกรม 
1. ความถ่ีในการใช ้อินสตาแกรม ต่อสัปดาห์โดยเฉล่ีย  
 (1) 1-2 วนั    (2) 3-4 วนั    
 (3) 5-6 วนั     (4) ทุกวนั  

2. ระยะเวลาท่ีท่านใชอิ้นสตาแกรมโดยเฉล่ียต่อวนั 
  (1) 1-3 ชัว่โมง    (2) 3-5 ชัว่โมง      
 (3) 5-7 ชัว่โมง   (4) 7 ชัว่โมงข้ึนไป 

3. ช่วงเวลาท่ีท่านใชง้านอินสตาแกรมมากท่ีสุด 
 (1) 7.00-12.00 น.    (2) 12.01 -16.00 น.  
 (3) 16.01-20.00 น.   (4) 20.01-24.00 น. 

4. จ านวนแบรนดสิ์นคา้หรือร้านคา้ท่ีเก่ียวกบัร้านดอกไมท่ี้ท่านติดตาม (Follow)  
 (1) 1-2 แบรนด์       (2) 3-5 แบรนด์      
 (3) 6-10 แบรนด์       (4) มากกวา่ 10 แบรนด์  

       5.    ความถ่ีในการกดชอบ (Like) ต่อสัปดาห์โดยเฉล่ีย (เฉพาะร้านดอกไม)้ 
 (1) 1-2 คร้ัง       (2) 3-5 คร้ัง       
 (3) 6-10 คร้ัง      (4) > 10 คร้ัง    (5) ไม่เคยเลย 

6. ความถ่ีในการแสดงความคิดเห็น (Comment) ต่อสัปดาห์โดยเฉล่ีย (เฉพาะร้านดอกไม)้ 
 (1) 1-2 คร้ัง       (2) 3-5 คร้ัง       
 (3) 6-10 คร้ัง        (4) > 10 คร้ัง   (5) ไม่เคยเลย 

7. Hash tag บนอินสตาแกรม มีผลต่อการคน้หาสินคา้ของท่านหรือไม่ 
  (1) มี     (2) ไม่มี   

8. การติด Hash tag เช่น #flowers, #bouquets ต่อสัปดาห์โดยเฉล่ีย  
 (1) 1-2 คร้ัง       (2) 3-5 คร้ัง     
 (3) 6-10 คร้ัง       (4) > 10 คร้ัง     (5) ไม่เคยเลย 

9. ความถ่ีในการสั่งซ้ือ ดอกไมบ้นอินสตาแกรม ต่อปีโดยเฉล่ีย  
 (1) 1-2 คร้ัง       (2) 3-5 คร้ัง       
 (3) 6-10 คร้ัง       (4) > 10 คร้ัง     (5) ไม่เคยเลย 

10. เหตุผลท่ีสั่งซ้ือ  (เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
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 (1) รูปแบบการจดัดอกไม ้     (2) สินคา้มีรูปลกัษณ์สวยงาม         
 (3) โอกาสพิเศษ   (4) การบอกต่อจากคนรู้จกั      (5) บริการจดัส่ง   
 
  

11. มูลค่าของสินคา้ท่ีท่านซ้ือโดยเฉล่ียต่อคร้ัง  
 (1) 100 -500 บาท        (2) 501-1,000 บาท     
 (3) 1,001 -1,500 บาท      (4) > 1,500 บาท ข้ึนไป 

 
ตอนท่ี3 ขอ้มูลดา้นอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

12. ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจสั่งซ้ือของท่าน  
ค ำช้ีแจง กรุณาเลือกขอ้ท่ีตรงหรือสอดคลอ้งกบัความเห็นของท่านต่อปัจจยัดา้นต่างๆแต่ละระดบั 
ระดบัการใหค้วามส าคญัแบ่งเป็น 5 ระดบัโดย 5 = มากท่ีสุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = นอ้ย 1 = 
นอ้ยท่ีสุด/ไม่มีผล 

                                   มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

12.1 จ านวนคนท่ีติดตามร้าน (Follower )      
12.2 จ านวนการกดชอบ (Like) ของสินคา้มีผลต่อการ

เลือกซ้ือสินคา้ของท่าน 
     

12.3 ความถ่ีในการอพัเดทขอ้มูล        
12.4 การแนะน าของเพื่อนและคนสนิท        
12.5 การท่ีเซเล็บ/ดาราใชสิ้นคา้เหล่านั้น      
12.6 ความปลอดภยัของขอ้มูลการสั่งซ้ือ      
12.7 ความเร็วในการตอบกลบัต่อลูกคา้      
12.8 ท่านพิจารณาอินสตาแกรมท่ีใหข้อ้มูลของสินคา้

ครบถว้นมากกวา่อินสตาแกรมท่ีใหข้อ้มูล
รายละเอียดของสินคา้นอ้ย 

     

12.9 ความสวยงามของรูปภาพท่ีใช ้      
12.10 ท่านพิจารณาอินสตาแกรมท่ีแสดงรูปภาพของ

สินคา้ท่ีหลากหลายมากกวา่อินสตาแกรมท่ีแสดง
ภาพของสินคา้รูปภาพเดียว 
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12.11 ความคิดเห็นหรือค าวิจารณ์ของผูอ่ื้นช่วยใหท้่าน
สามารถตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน  
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