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บทคดัย่อ 

 การศกึษาวจิยัในครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อ ศกึษาปจัจยัที่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อสนิค้า 
เครือ่งมอืการเกษตร และเครือ่งมอืช่างออนไลน์โดยกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัคอื กลุ่มลูกคา้ที่
ซือ้สนิค้าเครื่องมอืการเกษตร และเครื่องมอืช่าง ออนไลน์ จ านวน 232 คน ที่ไดจ้ากการใช้วธิี
แบบตามความสะดวก (Convenience Sampling)  ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล  สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และท าการทดสอบ
สมมตฐิานดว้ยสถติ ิMultiple Linear Regression Analysis 

 ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายรุะหว่าง 25-35 ปี สถานะภาพ
โสด มกีารศกึษาในระดบัปรญิญาตร ีรายไดต่้อเดอืนเดอืน 20,001-30,000 บาท และการซือ้สนิคา้
ออนไลน์เดอืนละครัง้ และปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใชร้า้นคา้ออนไลน์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัเหน็
ด้วย มคี่าเฉลี่ย 3.81 และผลการวเิคราะห์ถดถอยพหุพบว่า ปจัจยั ด้านด้านความไว้วางในใน
รา้นคา้ (  =0.329) ดา้นง่ายต่อการใชง้าน (  =0.334) และดา้นการรบัรูค้วามเสีย่ง (  =0.141) 
ซึง่ค่าสมัประสทิธิม์ทีศิทางเดยีวกนัคอืเป็นทางบวก ส่งผลต่อซึง่ค่าสมัประสทิธิม์ทีศิทางเดยีวกนัคอื
เป็นทางบวก อยา่งมนียัส าคญัทางสถตทิีร่ะดบั 0.05 
 
ค าส าคญั : ปัจจยัในการซ้ือสินค้าออนไลน์ , ความตัง้ใจซ้ือสินค้าออนไลน์ , เครื่องมือ
การเกษตร และเคร่ืองมือช่าง  
 
 
 
 
   นายไกรวิทย ์อดุมวิศวกลุ หลกัสตูรบริหารธรุกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 



 ธุรกิจด้านอสังหารมิทรพัย์ประเทศไทยมีการเติบโตอย่างมาก จากข้อมูลของศูนย์
พยากรณ์เศรษฐกจิและธุรกจิมหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย ไดเ้ปิดเผยผลส ารวจแนวโน้มของธุรกจิ
ในช่วงปีพศ.2560 พบว่าธุรกิจก่อสร้าง วสัดุก่อสร้าง และพฒันาอสงัหารมิทรพัย์เป็นธุรกิจที่
ได้รบัความนิยม หรอืเป็นดาวเด่น 1 ใน 10 อับแรก ท าให้ธุรกิจจ าหน่ายสินค้าประเภทวสัดุ
ก่อสรา้ง จ าพวกเครื่องมอืช่าง อุปกรณ์ไฟฟ้า ประปา ส ีไดร้บัความนิยมด้วยเช่นกนั ธุรกจิรา้น
ประเภทวสัดุก่อสรา้ง เป็นธุรกจิมขีอ้ดหีลายๆ อยา่ง เช่น รา้นวสัดุก่อสรา้งจะมสีนิคา้หลากหลาย
ทีจ่ าเป็นใชท้ัง้ในการก่อสรา้ง โรงงาน หรอืงานซ่อมแซมตามบา้น ท าใหม้ลีูกคา้หลายกลุ่มเขา้มา
ซือ้สนิคา้ มโีอกาสทีเ่จอลูกคา้รายใหญ่สามารถท าก าไรไดม้าก มโีอกาสในการเตบิโต หรอืขยาย
รา้น นอกจากนี้สนิคา้ส่วนใหญ่ไม่มกีารเน่าเสยี (ศูนยพ์ยากรณ์เศรษฐกจิและธุรกจิมหาวทิยาลยั
หอการคา้ไทย.2559) 

 ในปจัจุบนัสงัคมไทยมสีภาพเศรษฐกจิ และสงัคมทีเ่ปลีย่นไป ท าใหก้ารด าเนินชวีติของ
คนในสงัคมเปลี่ยนแปลงไป การรุกตลาดผ่านช่องทางออนไลน์นับเป็นอกีหนึ่งช่องทางส าคญัที่
ก้าวเขา้มามบีทบาทมากขึน้ในสงัคมยุคดจิติอล ศูนยว์จิยักสกิรไทย ปี พ.ศ.2558 กล่าวว่า ภาพ
การแข่งขันของตลาดออนไลน์ในระยะข้างหน้าจะมีทิศทางที่รุนแรงขึ้นเช่นเดียวกัน 
ผู้ประกอบการจะต้องเร่งสรา้งความแตกต่างให้กบัสนิค้า และบรกิาร เพื่ออ านวยความสะดวก
ให้กบัผู้บริโภคมากที่สุด ภายใต้หวัใจส าคญัของการท าธุรกิจออนไลน์ คอื แตกต่าง รวดเร็ว 
ปลอดภยัและเป็นการท าธุรกรรมทุกรปูแบบโดยครอบคลุมถงึการซือ้ขายสนิคา้/บรกิาร การช าระ
เงนิ การโฆษณาโดยผ่านสื่ออเิลก็ทรอนิกสป์ระเภทต่างๆ โดยเฉพาะเครอืข่ายทางอนิเทอรเ์น็ต 
เนื่องจากเป็นระบบที่เปิดโอกาสให้ทุกคนทัว่ทุกมุมโลกสามารถตดิต่อสื่อสาร และค้นหาขอ้มูล
ทางการคา้ไดต้ลอดเวลาดว้ยความสะดวกสบายและรวดเรว็ 

 การเติบโตของช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบออนไลน์ อนัเน่ืองมาจากไลฟ์ สไตล์ของ
ผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไปประกอบกบัการพฒันาเทคโนโลยทีางดา้นไอททีีท่ าใหก้ารสื่อสารผ่าน
ทางอนิเทอรเ์น็ตสะดวกขึน้ ผูป้ระกอบการหนัมาขยายช่องทางจดัจ าหน่ายผ่านออนไลน์กนัมาก
ขึน้ เช่น เสื้อผ้า รา้นอาหาร ส่งผลให้บรรดาผู้ประกอบการ ปรบัมุมมองหรอืกลยุทธ์การด า เนิน
ธุรกจิ หนัมาใหค้วามส าคญักบัช่องทางการจ าหน่ายแบบออนไลน์เช่นกนั 

 จากขอ้มลูและปญัหาดงักล่าว ท าใหผู้ว้จิยัมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาปจัจยัทีส่่งผลต่อความ
ตัง้ใจซื้อสนิค้า เครื่องมอืการเกษตร และเครื่องมอืช่าง ออนไลน์ เพื่อน าผลที่ไดไ้ปเป็นขอ้มลูใน
การก าหนดกลยทุธท์างการตลาดในการจดัจ าหน่ายสนิคา้ และเป็นการตอบสนองความต้องการ
ลูกค้าให้ตรงจุดมากที่สุดเพื่อน าไปปรบัปรุงเว็บไซต์และเป็นการเพิม่ยอดขายให้กับร้านของ
ตวัเอง 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 



 1.   เพื่อศกึษาปจัจยัทีส่่งผลต่อความตัง้ใจซือ้สนิคา้ เครื่องมอืการเกษตร และเครื่องมอื
ช่าง ออนไลน์ 

ขอบเขตของการวิจยั 

 การศึกษาวิจยัครัง้น้ีเป็นการศึกษาปจัจยัที่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อสินค้า เครื่องมือ
การเกษตร และเครือ่งมอืช่าง ออนไลน์ โดยมขีอบเขตการวจิยัดงันี้ 

ขอบเขตเน้ือหา 
 ผูว้จิยัศึกษาวจิยัครัง้น้ีเป็นการศึกษาปจัจยัที่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อสนิค้า เครื่องมอื
การเกษตร และเครื่องมอืช่าง ออนไลน์ โดยมุ่งเน้นในปจัจยัดา้นความไวว้างใจ ดา้นง่ายต่อการ
ใชง้าน ดา้นการรบัรูค้วามเสีย่ง และดา้นประโยชน์ 

ขอบเขตด้านประชากร 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจยั ได้แก่ ลูกค้าที่ซื้อเครื่องมอืการเกษตร และเครื่องมอืช่าง 
ออนไลน์ จ านวน 232 คน โดยโดยใชว้ธิแีบบตามความสะดวก (Convenience Sampling)  

ขอบเขตด้านระยะเวลาในการท าวิจยั   
 วจิยัครัง้นี้ระยะเวลาด าเนินตัง้แต่เดอืนเดอืน สงิหาคม 2564 ถงึเดอืน มกราคม 2565 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
แนวคิดและทฤษฎีความไว้ใจในร้านค้า 

 ความไวว้างใจ(Trust) เป็นปจัจยัส าคญัในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ โดยผูข้ายจะเป็นผูส้รา้ง
ความไวว้างใจเพื่อใชใ้นการขายสนิคา้ทัง้ในการขายออฟไลน์และออนไลน์ เพื่อใหลู้กคา้มคีวาม
ไวใ้จในการตดัสนิใจหรอืเชื่อมัน่ในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในระบบออนไลน์มากขึน้และในยุคของ
การเปลีย่นแปลงและพฒันาของเทคโนโลย ีท าใหส้่วนการขายในระบบ E-Commerce มจี านวน
ผูใ้ชบ้รกิารมากขึน้ ทัง้ผูข้ายก็มจี านวนมากขึน้จงึท าให้มกีารแข่งขนัในการคา้ในระบบออนไลน์
มากขึน้จงึท าใหม้กีารแข่งขนัสูงขึน้ตามไปดว้ย ความน่าเชื่อถอืจงึมคีวามส าคญัทีผู่ข้ายสนิคา้ใน
ระบบออนไลน์ตอ้งใหค้วามส าคญัและต้องสรา้งความน่าไวใจ น่าเชื่อถอื ใหก้บัรา้นของตนยิง่ขึน้ 
ยิง่ความน่าเชื่อถอืมมีากเท่าไหร ่ความนิยมของลกูคา้ในการเลอืกซือ้สนิคา้กส็่งผลมากยิง่ขึน้ 

 การซื้อและการใช้บรกิารผ่านระบบออนไลน์หรอืพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ซึ่งผู้ซื้อและ
ผูข้ายไม่ได้พบเจอกนัและไม่รูจ้กักนั ซึ่งนัน้เป็นเรื่องทีค่วามไว้วางใจเป็นปจัจยัส าคญัในการซื้อ
ขายและการให้บรกิารทางอนิเตอรเ์น็ต ผู้ซื้ออาจจะมคีวามเสี่ยงในการใช้บรกิารโดยขาดความ
ไวว้างใจจากผูข้ายหรอืผูใ้หบ้รกิารทางอนิเตอรเ์น็ตอื่นๆ 



 นิยามของความไว้วางใจ หมายถึง ความไว้วางใจแสดงถึงความพึ่งพาอาศยักนัหรอื
ความมัน่ใจในบางสถานการณ์ ความไว้วางใจสะท้อนให้เห็นความคาดหวงัผลลพัธ์ทางบวก 
ความไว้วางใจแสดงถึง ความเสี่ยงบางประการต่อความคาดหวงัของสิ่งที่ได้รบัและความ
ไวว้างใจแสดงถงึ ระดบัของความไม่แน่นอนของผลลพัธ ์(Golembiewski, R. T., & McConkie, 
M.,1975) 

 ความไวว้างใจหมายถงึความเต็มใจของบุคคลที่มคีวามมัน่คงต่อบุคคลอื่น โดยมคีวาม
เชื่อว่าบุคคลนัน้เป็นบุคคลทีม่คีวามสามารถ มคีวามเปิดเผย ใหค้วามสนใจห่วงใย และใหค้วาม
น่าเชื่อถอื(Boies & Corbett as cited in Knoll., 2007) 

 ความไวว้างใจส่วนใหญ่มกัเกีย่วขอ้งกบัความไวว้างใจทีม่ต่ีอกนัและแต่ละฝ่ายจะกระท า
การหรอืแสดงพฤตกิรรมในลกัษณะทีส่่งผลสูงสุดแก่อกีฝ่ายหน่ึง โดยสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 5 
ระดบั ดงันี้ 

 ระดบัที ่1 ความไวว้างใจแบบไรเหตุผล (Blind trust) คอื ความไวว้างใจทีเ่กดิขึน้จาก
การมขีอ้มูลความรูไ้ม่เพยีงพอ ท าให้ใช้หลกัการทีไ่รเ้หตุผลมาก าหนดความไว้วางใจทีม่กีบัอกี
ฝา่ยหน่ึง 

ระดบัที ่2 ความไวว้างใจแบบมแีผน (Calculative trust) คอื ความไวว้างใจทีใ่ชห้ลกัการ
ด้านค่าใช้จ่าย หรือผลประโยชน์ ใน ทางฉ้อฉลหรือในทางมิชอบมาตัดสินใจเพื่อด าเนิน
ความสมัพนัธต่์อกนั 

ระดบัที ่3 ความไวว้างใจทีส่ามารถพสิูจน์ได ้(Verifiable trust) คอื ความไวว้างใจทีฝ่่าย
หน่ึงได้รบัมาจากอีกฝ่ายหน่ึงสามารถจะท าการตรวจสอบการกระท าของอีกฝ่ายหน่ึงได้ตาม
ความสามารถ โดยมคีวามเหมาะสมและสมควรแก่การใหค้วามไวว้างใจ 

ระดบัที ่4 ความไวว้างใจทีไ่ดร้บัมอบจากอกีฝา่ยหน่ึง (Earned trust) คอื ความไวว้างใจ
ทีเ่กดิขึน้จากประสบการณ์ทีฝ่่ายหน่ึงไดร้บัมาจากการกระท าของอกีฝา่ยหน่ึง 

ระดบัที ่5 ความไวว้างใจซึง่กนัและกนั (Reciprocal trust) คอื ความไวว้างใจทีท่ ัง้สอง
ฝ่ายมใีหต่้อกนั (Mutual trust) นัน้หมายถงึ ฝ่ายหน่ึงใหค้วามไวว้างใจอกีฝ่ายหน่ึง เพราะฝ่าย
นัน้ใหค้วามไวว้างใจดว้ยกนั (Luhman, N., 1979) 

แนวคิดและทฤษฎีความเส่ียงในการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ 
 ความเสี่ยง(Risk) หมายถึง โอกาสหรอืเหตุการณ์ที่ท าให้เกิดความไม่แน่นอนอาดจะ
เกดิขึน้จากบุคคลหรอืสิง่ต่างๆก็ได้โดยสิง่นัน้อาดจะเกดิความตัง้ใจหรอืว่าไม่ตัง้ใจให้เกดิขึน้ก็



ตามโดยจะมคีวามสามารถในการประเมนิความเสีย่งทีจ่ะเผชญิในการตดัสนิใจในการกระท าทีจ่ะ
ท าลงไป 
 การรบัรูใ้นความเสี่ยง คอืความสามารถในการประเมนิความเสีย่งที่ผูใ้ช้บรกิารจะเผชญิ 
ในการตดัสนิใจใชบ้รกิารซึง่มคีวามแตกต่างกนัส าหรบับุคคลของแต่ละคน โดยจะมผีลกระทบใน
พฤตกิรรมของลกูคา้แตกต่างกนัออกไป และอาดจะท าใหลู้กคา้ไดร้บัว่างเสีย่งหรอืไม่ไดร้บัความ
เสีย่งเลยกเ็ป็นไปได ้
 ปจัจยัของการมคีวามเสี่ยง (Risk Factor) ต้นเหตุในการเกิดความเสี่ยง ที่จะท าให้
วตัถุประสงค์ไม่บรรลุไปตามเปล่าที่วางไว้หรอื ที่ท าให้เกดิความเสยีหายในการท าธุรกรรมนัน้ 
ซึ่งสามารถทราบที่มาของสาเหตุความเสยีหายที่แท้จรงิหรอืที่มาของสาเหตุได้ เพื่อวเิคราะห์
สาเหตุของความเสีย่งไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 นอกจากนี้จากกการศึกษาความตัง้ใจในการซื้อในอนาคตของผู้บรโิภค ด้านการรบัรู้
ความเสี่ยง พบว่า การรบัรู้ความเสี่ยงของผู้บรโิภค มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
การเกษตร และเครือ่งมอืช่าง ผ่านช่องทางออนไลน์ มคีวามตัง้ในในอนาคตเพิม่ขึน้ จะท าใหเ้กดิ
การรบัรู้ความเสี่ยงของผู้บรโิภคโดยเฉลี่ยลดลงต ่า สอดคล้องกบังานวจิยัของ Vijayasarathy 
and Jones (2000), Liu and Wei (2003) และ Park et al. (2005) ทีพ่บว่าการรบัรูค้วามเสีย่ง
ของลูกค้าสามารถส่งผลถึงความตัง้ใจในการซื้อสินค้าออนไลน์ในอนาคตได้ โดยลูกค้าจะ
หลกีเลีย่งความเสีย่งต่างๆ ดว้ยการไม่ซือ้สนิค้าจากอนิเตอรเ์น็ต อกีทัง้ยงัพบอกีว่าลูกคา้จะรบัรู้
ความเสี่ยงน้อยลงหากลูกค้ามคีวามเชื่อมัน่ ซึ่งส่งผลให้ความตัง้ใจในการซื้อสนิค้าออนไลน์ใน
อนาคตสงูขึน้อกีดว้ย 

แนวคิดและทฤษฎีการรบัรู้ในการใช้งาน 

ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบัการยอมรบัและเข้าใช้งานเทคโนโลยีแบบเปล่ียน
พฤติกรรม 

เทคโนโลยทีี่ถูกคิดค้นและพฒันาเข้าสู่ตลาดนัน้จะได้รบัการตอบรบัที่ดีจากผู้บรโิภค
เพยีงใดขึน้อยู่กบัปจัจยั 2 ด้านคอื ผู้คดิคน้พฒันาและนักการตลาดสามารถผลกัดนัเทคโนโลยี
ออกสู่ตลาด(Push to market) เพื่อน าเสนอเทคโนโลยใีหม่ไปตอบโจทยค์วามต้องการของ
ผู้บรโิภค อกีปจัจยัจากการยอมรบัเทคโนโลยใีหม่ของผู้บรโิภค ซึ่งจะน าไปสู่การใช้เทคโนโลยี
เหล่านัน้ในทีสุ่ด(Market to Pull) (Martin, 1994) ดงันัน้การเขา้ใจปจัจยัทีส่่งผลต่อการยอมรบั
เทคโนโลยขีองผู้บริโภคและน าไปสู่การเปลี่ยนพฤติกรรมของผู้บรโิภคที่หนัมาใช้เทคโนโลยี
เหล่านัน้แทนทีพ่ฤตกิรรมเดมิจงึมคีวามส าคญัอยา่งมาก  

 แบบจ าลองการยอมรบันวตักรรมและเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model: 
TAM) 



 งานวิจัยนี้ ศึกษาอ้างอิงจากแบบจ าลองการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลย ี
(Technology Acceptance Model หรอื TAM) ซึง่น าเสนอโดย Davis (1989) เป็นพืน้ฐานใน
การศกึษา และศกึษาปจัจยัด้านความเชื่อมัน่ (Trust) และปจัจยัด้านการรบัรูค้วามง่ายต่อการ
ยอมรบัเทคโนโลย ี (Perceived Ease of Adoption) เป็นปจัจยัส่วนเพิม่ในแบบจ าลองการ
ยอมรบันวตักรรมและเทคโนโลยสี าหรบัโมบายเซอรว์สิ (Technology Acceptance Model for 
Mobile Services) โดย Kaasinen (2005) ซึง่มจีุดมุ่งหมายเพื่อใชศ้กึษาเกี่ยวกบัพฤตกิรรมของ
ผู้บริโภคในการยอมรบั การบริการผ่านเทคโนโลยีใหม่ที่เป็นต้องใช้ผ่านสมาร์ทโฟน เช่น 
อนิเตอรเ์น็ต(Internet) อคีอมเมริส์(E-Commerce) และแอปพลเิคชนั(Application) เป็นตน้ 

 แบบจ าลองการยอมรบันวตักรรมและเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model 
หรอื TAM) เป็นทฤษฎทีี่มชีื่อเสยีงในด้านตวัชี้วดัความส าเรจ็ของการใช้เทคโนโลย ีและได้รบั
การยอมรบัอยา่งแพรห่ลาย โดยศกึษาในบรบิทของการยอมรบัการใชร้ะบบสารสนเทศในกรณีที่
ไม่น าบรรทดัฐานพฤตกิรรมของบุคคลรอบขา้งเขา้มาใช้เป็นปจัจยัในการพยากรณ์ ซึ่งกล่าวว่า
พฤติกรรมของผู้บรโิภคในการตัง้ใจที่จะใช้งานเทคโนโลยใีหม่นัน้ เป็นผลมาจากการรบัรู้ถึง
ประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากเทคโนโลย ี(Perceived Usefulness) และการรบัรูว้่าเป็นระบบที่ง่ายต่อ
การใชง้าน (Perceived Ease of Use) 

 แรกเริม่ทฤษฎนีี้ถูกใชศ้กึษาในขอบเขตการยอมรบัเทคโนโลยภีายในส านักงานเท่านัน้ 
แต่ Davis และ Venkatesh (2004) ไดพ้สิูจน์ว่าทฤษฎนีี้สามารถพฒันาและน ามาใชใ้นบรบิทที่
หลากหลายและชดัเจนขึน้ได ้ทัง้นี้จากงานวจิยัของ Liu (2014) ศกึษาผ่านกลุ่มตวัอย่างในเซีย่ง
ไฮ้ทัง้สิน้ 300 คน พบว่าแอปพลเิคชนัขายของออนไลน์นัน้สามารถน ามาประยุกต์โดยสามารถ
ใช้แบบจ าลองTAM ในการอธบิายได้ และการรบัรู้ถึงประโยชน์ที่ได้รบัจากแอปพลเิคชนัเป็น
ปจัจยัส าคญัทีสุ่ดทีส่่งผลบวกต่อการเขา้ใชง้านแอปพลเิคชนั ในงานวจิยัไดก้ล่าวว่าเมื่อผูบ้รโิภค
ต้องการสนิค้า โดยคน้หาในแอปพลเิคชนัขายของออนไลน์ สัง่ซือ้ และไดร้บัสนิคา้ ผู้บรโิภคจะ
ยอมรบัเทคโนโลยแีละเขา้ใชง้านแอปพลเิคชนักต่็อเมื่อรบัรูถ้งึประโยชน์ดา้นความสะดวกสบาย
และความง่ายขึน้ต่อการด าเนินชวีติประจ าวนั สอดคล้องกบั Masroom (2007) ที่ได้กล่าวว่า
ผู้บรโิภคยนิดทีี่จะยอมรบัแอปพลเิคชนัใหม่อยู่เสมอถ้าแอปพลเิคชนันัน้สามารถตอบสนองต่อ
ความต้องการและสามารถท าให้การใช้ชวีติประจ าวนัง่ายและสะดวกสบายยิง่ขึน้ ดงันัน้การมี
ทศันคติที่ดเีกี่ยวกบัประโยชน์ของแอปพลเิคชนัจะส่งผลบวกต่อความตัง้ใจในการเข้าใช้แอป
พลเิคชนัของผูบ้รโิภค 

แนวคิดและทฤษฎีการรบัรู้ประโยชน์ของสินค้าท่ีเลือกซ้ือ 



 แนวคดิการรบัรูป้ระโยชน์ (Perceived benefit) นัน้มพีื้นฐานมาจากแนวคดิเรื่องการ
เรยีนรู(้Perception) และการรบัรูคุ้ณค่า(Perceived Value) เพื่อทีจ่ะเขา้ใจแนวคดิเกี่ยวกบัการ
รบัรูป้ระโยชน์ ในส่วนเริม่ตน้น้ีจะอธบิายถงึแนวคดิการรบัรูด้งันี้ 

 ความหมายของการรบัรู ้(Perception) คอื กระบวนการของบุคคลในการเลอืก(Select) 
จดัระเบยีบ(Organize) และตคีวาม(Interpret) สิง่เรา้ จนเกดิเป็นภาพของสิง่นัน้ การรบัรูข้องแต่
ละบุคคลจงึแตกต่างกนั หรอือาจกล่าวไดว้่า การรบัรู ้เป็นการแปลความหมายของสิง่เรา้และการ
ตอบสนองของร่างกายของคนต่อสิง่เรา้ จะแตกต่างกนัในแต่ละบุคคล ขึน้อยู่กบัประสบการณ์
เดมิ ความรูแ้ละความเขา้ใจทีม่ต่ีอสนิคา้หรอืสิง่เรา้นัน้ๆ และส่งผลใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมแตกต่าง
กนั (Assael, 1998) 

 ความหมายของการรบัรูถ้งึประโยชน์ (Perceived benefit) หมายถงึ การทีบุ่คคลรบัรูว้่า
ระบบสารสนเทศที่ น ามาใช้นัน้ก่อให้เกิดประโยชน์และถ้าหากมกีารใช้ระบบสารสนเทศที่มกีาร
พฒันาขึน้ใหม่จะท าให้การท างานมปีระสทิธภิาพดขีึน้ ซึ่งการรบัรู้ประโยชน์มอีทิธพิลโดยตรงต่อ
ความตัง้ใจใชร้ะบบสารสนเทศ (Davis F.D.,1989) 
แนวคิดและทฤษฎีความตัง้ใจซ้ือสินค้าออนไลน์ 

 ความตัง้ใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ (Online Purchase) เป็นอกีส่วยหน่ึงทีเ่ป็นปจัจยัทีม่ ี
ความส าคญัมากทีน่กัการตลาดตอ้งทีศ่กึษาและใหค้วามส าคญัในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ เพราะ
การตัง้ใจซือ้เป็นเสมอืนแนวทางในการคาดการณ์พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคในอนาคต โดย
ความตัง้ซือ้สนิคา้เป็นการคาดการณ์ในการสัง่ซือ้สนิคา้ในอนาคตได ้จงึมคีวามส าคญัใน
การศกึษา เพื่อเป็นองคป์ระกอบในการตดัสนใจซือ้สนิคา้ในอนาคตอยา่งต่อเนื่อง 

 ประสบการณ์การตัง้ใจซือ้นัน้มทีัง้ทางตรงละทางออ้มผูบ้รโิภคนัน้สามารถเขา้ถงึสนิคา้
ไดโ้ดยตรงหรอืโดยทางออมกไ็ดโ้ดยทางออมนัน้อาดจะมาจากการเหน็ส่วนหนึ่งในการชกัจงูให้
ซือ้สนิคา้โดยไมไ่ดดู้ขอ้มลูโดยตรงกไ็ด ้(Shim et al.,2001) 

สมมติุฐานในการวิจยั 

      ความไวว้างใจรา้นคา้มผีลต่อความตัง้ใจซือ้สนิคา้ เครือ่งมอืการเกษตร และ
เครือ่งมอืช่าง ออนไลน์ 
       งา่ยต่อการใชง้านมผีลต่อความตัง้ใจซือ้สนิคา้ เครือ่งมอืการเกษตร และเครือ่งมอื
ช่าง ออนไลน์ 
       การรบัรูค้วามเสีย่ง มผีลต่อความตัง้ใจซือ้สนิคา้ เครือ่งมอืการเกษตร และ
เครือ่งมอืช่าง ออนไลน์ 



       การรบัรูป้ระโยชน์มผีลต่อความตัง้ใจซือ้สนิคา้ เครือ่งมอืการเกษตร และเครือ่งมอื
ช่าง ออนไลน์ 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 
       ตวัแปรต้น 
 ปจัจยัในการซือ้สนิคา้ 
 
                 ตวัแปรตาม 
        
     

     

     

ระเบยีบวิธีการวิจยั 
  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม (Questionnaire)  ซึ่ง
ประกอบด้วยการใช้ค าถามแบบปลายปิด ( Close-end question) และค าถามแบบปลายเปิด 
(Open-end question) ประกอบดว้ย 3 ส่วน ดงันี้ 
 ส่วนที่ 1   แบบสอบถามข้อมูลที่เกี่ยวกับข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานะภาพ การศึกษา รายได้ต่อเดอืน และพฤติกรรมการซื้อสนิค้า
ออนไลน์ 
 ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัความคดิเหน็ปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใชร้า้นคา้ออนไลน์ 
ซึง่ไดแ้ก่ ความไวว้างใจ การรบัรูค้วามงา่ยต่อการใชง้าน การรบัรูค้วามเสีย่ง การรบัรูป้ระโยชน
ค าถามเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) ของ Likert 5 ระดบั ดงันี้ 

  5     หมายถงึ     เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
  4     หมายถงึ     เหน็ดว้ย 
  3     หมายถงึ     เฉยๆ 
  2     หมายถงึ     ไมเ่หน็ดว้ย 
  1     หมายถงึ     ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 ส่วนที ่3 ความตัง้ใจซือ้สนิคา้ เครื่องมอืการเกษตร และเครื่องมอืช่าง ออนไลน์ ค าถาม
เป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) ของ Likert 5 ระดบั ดงันี้ 
 

ความไวว้างใจรา้นคา้ 

การรบัรูค้วามง่ายต่อการใชง้าน 

การรบัรูค้วามเสีย่ง 

การรบัรูป้ระโยชน์ 

ความตัง้ใจซือ้สนิคา้ 
เครือ่งมอืการเกษตร และ
เครือ่งมอืช่าง ออนไลน์ 



  5     หมายถงึ     เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
  4     หมายถงึ     เหน็ดว้ย 
  3     หมายถงึ     เฉยๆ 
  2     หมายถงึ     ไมเ่หน็ดว้ย 
  1     หมายถงึ     ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 

การวิเคราะหข้์อมลู 
 สถติเิชงิพรรณนา ส าหรบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม วเิคราะห์ข้อมูลโดยใช้
การแจกแจงความถี่และร้อยละ ส่วนความพงึพอใจ และความตัง้ใจในการศกึษาต่อ วเิคราะห์
ขอ้มูลโดยใช้ค่าเฉลี่ยเลขคณิตและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 2) และใช้การวเิคราะห์ถดถอยพหุ 
(Multiple Regression) เพื่อทดสอบปจัจยัทีส่่งผลต่อความตัง้ใจซื้อสนิค้า เครื่องมอืการเกษตร 
และเครือ่งมอืช่าง ออนไลน์ 
ผลการวิจยั 
 ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุระหว่าง 25 -35 ปี ซึ่ง
สถานะภาพส่วนใหญ่โสด มกีารศึกษาในระดับปรญิญาตร ีส่วนใหญ่มรีายได้ต่อเดือนเดือน 
20,001-30,000 บาท และส่วนใหญ่มกีารซือ้สนิคา้ออนไลน์เดอืนละครัง้ 

ตาราง 1 ค่าเฉลี่ย ( ̅) และและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ปจัจยัในการซื้อสนิค้า 
โดยภาพรวมทุกดา้น 

ปจัจยัในการซือ้สนิคา้ ( ̅) (S.D.)  

1.ความไวว้างใจในรา้นคา้ 3.68 0.81  
2.การรบัรูค้วามงา่ยต่อการใชง้าน 3.86 0.78  
3.การรบัรูค้วามเสีย่ง 3.71 0.80  
4.การรบัรูป้ระโยชน์ 3.98 0.78  

รวมเฉลีย่ 3.81 0.70  

 จากตาราง 1 พบว่าปจัจยัในการซื้อโดยรวมของผู้ตอบแบบสอบถามโดยภาพรวมทุก

ดา้นอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย ( ̅ = 3.81) และเมื่อพจิารณารายดา้น พบว่าดา้นประโยชน์มคี่าเฉลี่ย

สูงทีสุ่ด ( ̅ = 3.98) รองลงมาคอืดา้นง่ายต่อการใชง้าน ( ̅ = 3.86) ดา้นความไวว้างใจ ( ̅ = 

3.68) และส่วนดา้นการรบัรูค้วามเสีย่งมคี่าเฉลีย่ต ่าสุด ( ̅ = 3.71) ตามล าดบั 
  
  
 



 ตาราง 2  วเิคราะหป์จัจยั ประกอบดว้ย ดา้นความไวว้างใจในรา้นคา้ ดา้นง่ายต่อการใช้
งาน ดา้นการรบัรูค้วามเสีย่ง ดา้นประโยชน์ ส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้สนิค้า เครื่องมอืการเกษตร 
และเครื่องมือช่าง ออนไลน์ โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear 
Regression) ดงัขอ้มลูทีป่รากฏ 

ตวัแปรตน้ B SE Beta t Sig 
ค่าคงที ่ 0.409 0.209  1.955 0.052 
ความไวว้างในในรา้นคา้ 0.329 0.075 0.313 4.377 0.000 
การรบัรูค้วามงา่ยต่อการใชง้าน 0.334 0.078 0.307 4.281 0.000 
การรบัรูค้วามเสีย่ง 0.150 0.075 0.141 1.986 0.048 
การรบัรูป้ระโยชน์ 0.092 0.075 0.084 1.220 0.224 
                                  = 0.560    SEE = 0.566    F=74.413  Sig=0.000* 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

จากตาราง 2 พบว่า ปจัจยัสามารถอธบิายความตัง้ใจซื้อสนิค้าออนไลน์ร้อยละ 56.0 
(R^2= 0.560)  โดยค่า F=74.413 หรอืปจัจยัที่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อสนิค้า เครื่องมอืเกษตร 
และเครื่องมอืช่าง ออนไลน์อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 เมื่อพจิารณาน ้าหนักตวัแปร
ต้นที่มผีลต่อความตัง้ใจซื้อสนิคา้ เครื่องมอืเกษตรและเครื่องมอืช่างออนไลน์ พบว่าปจัจยัด้าน
ง่ายต่อการใช้งานภาพรวมมีน ้าหนักสูงที่สุด(Beta=0.334) รองลงมาด้านความไว้วางในใน
รา้นคา้ (Beta=0.329) ซึง่ค่าสมัประสทิธิม์ทีศิทางเดยีวกนัคอืเป็นทางบวก 

โดยสามารถเขยีนสมการถดถอยไดด้งันี้ 
 Y  =  0.409 + 0.329 ดา้นความไวว้างในในรา้นคา้+ 0.334 ดา้นง่ายต่อ

การใชง้าน 
 จากสมการอธบิายได้ว่าปจัจยัมคีวามสมัพนัธ์เชงิบวกกบัความตัง้ใจซื้อสนิค้า

ออนไลน์หากปจัจยัด้านง่ายต่อการใช้งานรวมเพิม่ขึ้น 1 หน่วย จะท าให้ความตัง้ใจซื้อสนิค้า
ออนไลน์เพิม่ขึน้ 0.334 หน่วย หากปจัจยัดา้นความไวว้างในในรา้นคา้เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะท าให้
การชือ้ซ ้าเพิม่ขึน้ 0.329 หน่วย  
สรปุและอภิปรายผล         
 ลกูคา้ทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายรุะหว่าง 25-35 ปี ซึง่สถานะภาพ
ส่วนใหญ่โสด มกีารศกึษาในระดบัปรญิญาตร ีส่วนใหญ่มรีายได้ต่อเดอืนเดอืน 20,001-30,000 
บาท และส่วนใหญ่มกีารซือ้สนิคา้ออนไลน์เดอืนละครัง้ และปจัจยัที่มผีลต่อการเลอืกใชร้า้นค้า
ออนไลน์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัเหน็ด้วย เมื่อพจิารณารายได้พบว่าด้านประโยชน์มคี่าเฉลี่ย
สงูสุด รองลงมาดา้นงา่ยต่อการาใชง้าน และดา้นความไวว้างใจมคี่าเฉลีย่ต ่าสุด   



 ผลการวิเคราะห์การถดถอยของปจัจัยที่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อสินค้า เครื่องมือ
การเกษตร และเครือ่งมอืช่าง ออนไลน์ โดยดา้นความไวว้างในในรา้นคา้ และดา้นง่ายต่อการใช้
งาน มผีลมากกว่าด้านการรบัรูค้วามเสีย่ง โดยเฉพาะอย่างยิง่ความไวว้างใจนัน้เป็นสิง่ที่ส าคญั
ซึง่แสดงใหเ้หน็ว่าเป็นปจัจยัทีส่ าคญัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางออนไลน์ อาจะเป็น
เพราะว่าผู้ซื้อมคีวามไว้วางใจต่อร้านค้าที่ขายผ่านช่องทางออนไลน์  และนอกจากนี้ร้านค้า
เครื่องมอืเกษตรและเครื่องมอืช่างออนไลน์จะต้องมคีวามน่าเชื่อถอื สรา้งความไว้วางใจให้กบั
ลกูคา้ใหไ้ด ้เพื่อใหล้กูคา้มคีวามไวใ้จในการตดัสนิใจหรอืเชื่อมัน่ในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในระบบ
ออนไลน์มากขึน้และในยุคของการเปลีย่นแปลงและพฒันาของเทคโนโลย ีท าใหส้่วนการขายใน
ระบบ E-Commerce มจี านวนผู้ใช้บรกิารมากขึ้น ทัง้ผู้ขายก็มจี านวนมากขึ้นจงึท าให้มกีาร
แข่งขันในการค้าในระบบออนไลน์มากขึ้นจึงท าให้มีการแข่งขันสูงขึ้นตามไปด้วย ความ
น่าเชื่อถอืจงึมคีวามส าคญัทีผู่ข้ายสนิคา้ในระบบออนไลน์ต้องใหค้วามส าคญัและต้องสรา้งความ
น่าไวใจ น่าเชื่อถือ ให้กบัร้านของตนยิง่ขึ้น ยิง่ความน่าเชื่อถือมมีากเท่าไหร่ ความนิยมของ
ลูกค้าในการเลือกซื้อสินค้าก็ส่งผลมากยิ่งขึ้น  และต้องมีความง่ายต่อการใช้งาน ข้อมูล
รายละเอียดต่างๆต้องครบถ้วน เพื่อให้ลูกค้าน าไปใช้งานได้แบบไม่ยุ่งยาก ซึ่งดงันัน้แสดงให้
เห็นว่า ผู้บรโิภคที่ซื้อสนิค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ให้ความส าคญักบั เว็บไซต์ที่มรีายละเอียด
ครบถ้วน มคีวามน่าเชื่อถอื เวบ็ไซต์มคีวามเหมาะสมกบัผลติภณัฑ ์มคี าแนะน าหรอืการใชเ้วบ็ 
มคีวามสบายตาในการอ่านขอ้มลู ในเวบ็ไซต์ มรีายละเอยีดครบถ้วน ไดแ้ก่ รปูภาพ ขนาด น 
หนกั ราคา ยีห่อ้ มกีารบรรยายคุณสมบตัแิละวธิใีชส้นิคา้ มี รปูภาพสนิคา้หลากหลายมุมมอง มี
รายละเอยีดเงื่อนไขการรบัประกนั การบรกิารหลงัการขายชดัเจน มเีวบ็บอร์ด  ส าหรบัเสนอ
ค าแนะน า ตชิม มเีฟสบุ๊ค แฟนเพจ สอดคลอ้งกบั Masroom (2007) ทีไ่ดก้ล่าวว่าผูบ้รโิภคยนิดี
ทีจ่ะยอมรบัแอปพลเิคชนัใหม่อยู่เสมอถ้าแอปพลเิคชนันัน้สามารถตอบสนองต่อความต้องการ
และสามารถท าให้การใช้ชีวิตประจ าวันง่ายและสะดวกสบายยิง่ขึ้น ดงันัน้การมทีศันคติที่ดี
เกี่ยวกบัประโยชน์ของแอปพลเิคชนัจะส่งผลบวกต่อความตัง้ใจในการเขา้ใช้แอปพลเิคชนัของ
ผูบ้รโิภค ส าหรบัประชาสมัพนัธ ์กจิกรรมส่งเสรมิการตลาดสามารถเขา้ถงึผู้ ใชไ้ด ้มหีอ้งแชทรมู 
ทีผู่ใ้ชส้ามารถสอบถามรายละเอยีดต่างๆ กบัทมีงานไดท้นัท ีหน้าสนิคา้ ผูใ้ชส้ามารถกด Share 
รายละเอยีดของสนิคา้ไปยงัหน้าเฟสบุ๊คได ้เวบ็ไซต์ให้สามารถตอบสนองความต้องการเฉพาะ
ของผูบ้รโิภคแต่ละ รายได ้ซึง่สิง่เหล่านี้จะเป็นผลเป็นอย่างมากทีส่่งผลต่อความตัง้ใจในการซือ้
สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ 

 

 

 



ข้อเสนอแนะ 

 1.   ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัทีส่่งผลต่อความตัง้ใจซือ้สนิคา้ เครื่องมอืการเกษตร และ
เครือ่งมอืช่าง ออนไลน์นัน้ ลกูคา้จะใหค้วามส าคญักบัดา้นความไวว้างในในรา้นคา้เป็นอย่างมาก 
ซึง่ก่อนการตดัสนิหรอืตัง้ใจในการซือ้นัน้ลกูคา้จะตอ้งเชื่อถอืกบัรา้นทีต่ดัสนิใจซือ้ เช่น การไดร้บั
สนิค้าที่มคีุณภาพ จดัส่งสนิค้าอย่างรวดเรว็ และต้องให้ลูกค้าตระหนักว่าการซื้อ เครื่องมอื
เกษตร และเครื่องมอืช่างออนไลน์นัน้ ไม่มคีวามเสีย่ง และสนิค้าสามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้
จรงิ ซึ่งถ้ารา้นค้าออนไลน์นัน้ มกีารสร้างความน่าเชื่อถอืได้ ไม่หลอกลวงลูกค้า และพร้อมให้
ค าปรึกษาตลอด จะท าให้ลูกค้านัน้ก็ตัง้ใจที่จะซื้อ เครื่องมือเกษตร และเครื่องมือผ่านช่าง
ออนไลน์ ถงึแมร้าคาอาจจะสูงไปบา้งในบางครัง้ กไ็ม่ไดม้ผีลกระทบอะไรกบัรา้นคา้ออนไลน์เลย
 2.   ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัทีส่่งผลต่อความตัง้ใจซือ้สนิคา้ เครื่องมอืการเกษตร และ
เครื่องมอืช่าง ออนไลน์ โดยมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ด้านความไว้วางในใน
รา้นคา้ ดา้นง่ายต่อการใชง้าน และดา้นการรบัรูค้วามเสี่ยง เพิม่สูงขึน้ จะส่งผลใหค้วามตัง้ใจใน
การซือ้สนิคา้ เครือ่งมอืการเกษตร และเครือ่งมอืช่าง ออนไลน์ เพิม่สูงขึน้ตามไปดว้ย ดว้ยเหตุนี้ 
เจ้าของธุรกิจร้านค้าขายสินค้า เครื่องมือการเกษตร และเครื่องมือช่าง ออนไลน์ ควรให้
ความส าคญักบั ความไว้วางในในรา้นค้า ที่เกี่ยวขอ้งกบั รา้นคา้เครื่องมือเกษตรและเครื่องมอื
ช่างออนไลน์มคีวามน่าเชื่อถอื มปีระโยชน์ในการใชง้าน และต้องสรา้งความน่าเชื่อถอืจากลูกคา้
ใหไ้ด ้เจา้ของธุรกจิรา้นคา้ ควรมองเหน็ถงึหลงัจากทีลู่กคา้ไดร้บัสนิคา้แลว้เครื่องมอืเกษตรและ
เครือ่งมอืช่าง มกีารใชง้านทีง่่าย และบอกวธิกีารใชอ้ย่างละเอียดเพื่อใหลู้กคา้น าไปใชผ้ดิวธิแีละ
เกดิอุบตัเิหตุได ้เพื่อเป็นการสรา้งให้ลูกคา้นัน้ไดม้องว่าการซือ้สนิคา้ผ่านออนไลน์เป็นเรื่องง่าย 
และจะน าไปสู่ความตัง้ใจในการซือ้สนิคา้ เครื่องมอืการเกษตร และเครื่องมอืช่าง ออนไลน์ ดว้ย
ความเตม็ใจ    
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