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บทคัดย่อ 
 การวิจยัครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาผลกระทบของการรับรู้ความเส่ียงตอ่ความตัง้ใจซือ้
ปลากัดผ่านระบบออนไลน์ของลูกค้าชาวไทย การวิจัยนี เ้ป็นการวิจัยเชิงพรรณนาโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งผ่านการประเมินความเท่ียงและความตรง
เป็นเคร่ืองมือในการวิจัย เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจงจ านวน 385 ตัวอย่าง 
วิเคราะห์ผลด้วยค่าความถ่ี ร้อยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบผลกระทบด้วยวิธีการ
วิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหคุณูแบบเป็นขัน้ตอน 
 ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศกึษาวิจยัครัง้นีส้่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็น
ร้อยละ 63.40อายรุะหว่าง 20 - 30 ปีคิดเป็นร้อยละ 37.40ระดบัการศกึษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อย
ละ 42.9 อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัวคิดเป็นร้อยละ 44.90 รายได้ต่อเดือนเท่ากับ 30,001 – 
40,0000 บาทคิดเป็นร้อยละ 27.50 มีระดบัระดบัการใช้อินเทอร์เน็ตมากว่า 12 ครัง้ตอ่สปัดาห์ใน
ส่วนการรับรู้ความเส่ียงมีการรับรู้ในส่วนของความเส่ียงด้านเวลา ความเส่ียงด้านกายภาพ และ
ความเส่ียงด้านความเป็นส่วนตวัท่ีมีคา่เฉล่ียสงูตามล าดบั และยงัพบวา่ผู้สนใจท่ีจะเลีย้งปลากดัมี
ความตัง้ใจในการซือ้ปลากัดผ่านระบบออนไลน์ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.00จากการ
ทดสอบด้วยวิธีการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคณูแบบเป็นขัน้ตอน พบว่า ผลกระทบของการ
รับรู้ความเส่ียงมีผลต่อความตัง้ใจซือ้ปลากัดผ่านระบบออนไลน์ของลูกค้าชาวไทยโดยภาพรวมมี
ความสมัพนัธ์ในเชิงลบในระดบัต ่าอย่างมีนยัส าคญั 
 ดงันัน้ หากผู้ประกอบการต้องการจะเปิดกิจการการขายปลากัดผ่านระบบออนไลน์ต้องมี
การค านงึถึงผลกระทบตอ่การรับรู้ความเส่ียงและปรับให้เข้ากบักลยทุธ์ในการตลาดตอ่ไป 
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Abstract 
 This research aimed to study impact of perceived risk on purchase intention of 
Betta splendens online customers in Thailand. The specific samples are 385 customers 
who interested Betta splendens.  The methodology of this descriptive research start by 
collected data used validated questionnaire, then was analyzed use frequency, 
percentage, mean, standard deviation and step wise multiple regression analysis.  In 
additional, coefficient was implemented to analyze which the significance of 0.05. 
 The research found that mostly samples are male 63.40% , 20-30 years of age 
rank 37.40% , bachelor degree 42.9% , working for their business/trade 44.90% , 30,000 
to 40,000 of monthly income rank 27.50%  and used internet more than 12 times/week. 
For the perception of risk on purchase intention of Betta splendens is too high that cover 
area of time of order, physical of goods and privacy of data.  Hence, the risk perceived 
in high was affected to the intention of Betta splendens online purchase that shown the 
relationship between perceived risk and intention to purchase accommodations online is 
low with negative direction by step wise multiple regression analysis.  By the 
summarized, the online Betta splendens markets should awareness in risk that 
customers are perceived and apply the marketing strategies to manage their online 
business. 
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บทน า 
 ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีอดุมสมบรูณ์ไปด้วย ทรัพยากรทางธรรมชาต ิตลอดจนมีสภาพ
ภูมิประเทศอยู่ในเขตร้อนชืน้ ประกอบกับมีแหล่งน า้ธรรมชาติอยู่ มากมากทั่วทุกภูมิภาค ท าให้
เหมาะกับการเลีย้งปลาสวยงามเป็นอย่างมาก และในขณะเดียวกนั ปลากดัซึ่งเป็นปลาท่ี คนไทย
รู้จักกันดี มีประวัติความเป็นมาท่ีช้านาน บ้างก็เอาไปเลีย้งเพ่ือสวยงาม บ้างก็ เอาไปแข่งขนัเป็น
เกมกีฬา  ปลากัดเป็นปลาท่ีมีเลือดนักสู้ อยู่ในตวั และยังมีสีสนัสวยงาม ประเทศไทยยังประสบ
ความส าเร็จในการผลิตปลากัดสายพันธ์ต่างๆ หลากสีสัน ทัง้นีเ้พ่ือเอาใจกลุ่มลูกค้าท่ีหลงรักใน
ความเป็นนกัสู้  ท่ีดดูดุนั แต่แฝงไปด้วยความสวยงามของสีท่ีอยู่บนตวัปลา ท าให้มีผู้คนหนัมาเล่น
ปลากัดกันอย่างแพร่หลาย เกิดสนามประกวดปลากัดอย่างมากมาย ทัง้ในประเทศ และ
ต่างประเทศ  จากสถิติการส่งออกสัตว์น า้ของสถาบันวิจัยสุขภาพสัตว์น า้จืด ปี 2553 ดังแสดง
ตารางท่ี  1 อ้างอิงจากการออกใบ รับรองสัตว์น า้ มี ชีวิตเพ่ื อการส่งออก พบว่า ปลากัด 



  

(Bettasplendens) มีจ านวนการออกใบรับรองสุขภาพสัตว์น า้เพ่ือกาส่งออกอยู่ในอันดับต้นๆ 
ตลอดปี และยังมีแนวโน้มเพิ่มขึน้ ปลากัดท่ีส่งออกมากเป็นปลากัดจีน ตลาดต่างประเทศได้แก่ 
ญ่ีปุ่ น สิงคโปร์ สหรัฐอเมริกา ฝร่ังเศส และตลาดใหญ่อยู่ท่ีสหรัฐอเมริกา(พงษ์ธร,2543,น.77) 
ล่าสุดค่ายบริษัท สมาร์ทโฟนยกัษ์ใหญ่ อย่าง I-Phone ได้น าปลากัดไทยไปลงเป็น รูปพกัหน้าจอ 
ของI-Phone 6s ในส่วนของประเทศไทยปลากัดสามารถเลีย้งได้ทั่วทุกภูมิภาคของประเทศ 
สามารถเลีย้งได้อย่างง่ายดาย เพราะมีช่องทางการซือ้ขายมากมาย และสามารถเพาะเลีย้งได้ง่าย
และในขณะปัจจุบนัโลกอินเทอร์เน็ตเข้ามามีบทบาทกับผู้คนในประเทศไทยมากขึน้ ท าให้การซือ้
ขายผ่านระบบออนไลน์ได้อย่างเสรี และไม่ต้องเดนิทางไปยงัแหลง่เพาะพนัธุ์ หรือ ฟาร์มท่ีอยู่ไกลๆ
เพียงลกูค้าสามารถ ส่ือสารได้หลายชอ่งทาง เช่น ส่ือสาร ทางเฟซบุ๊ก หรือ เว็บไซต์ท่ีเก่ียวข้อง ทาง
เฟซบุ๊ กเพจ เช่น เพจประมูลปลากัดไทย [ Thailand betta's Auction]ท่ีให้ลูกค้าเข้าไปประมูล  
หรือ บ้างก็สามารถติดต่อเจ้าของฟาร์มเช่น เพจBung PlakatsRayong, เพจOil Kwansiri Farm, 
เพจBettaHatyai Thailand เป็นต้น เม่ือมีชอ่งทางการขายท่ีสะดวก การจ าหนา่ย หรือซือ้ปลากดัจึง
เร่ืองง่ายส าหรับผู้ ขายและผู้ สนใจจะซือ้ปลากัดผ่านระบบออนไลน์ แต่ในปัจจุบันการซือ้ ขาย
ออนไลน์ก็ยงัประสบปัญหาความเส่ียงตา่งๆ เชน่ ได้รับของไม่ตรงกนักบัท่ีสัง่ไว้ การโอนเงินท่ีล้าช้า 
ปัญหาการสง่ปลา ปัญหาการรับปลา เป็นต้น  
 ดงันัน้ผู้วิจยัจงึมีความส าคญัท่ีจะศกึษาผลกระทบของการรับรู้ความเส่ียงตอ่ความตัง้ใจซือ้
ปลากดัผ่านระบบออนไลน์ของลกูค้าชาวไทย ทัง้นีเ้พ่ือ ให้การซือ้ ขายเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ
มากขึน้ และเพ่ือให้ผู้สนใจสามารถน าข้อมลูจากการศกึษานีไ้ปขยายผลให้เกิดประโยชน์ตอ่ไป 
 
วัตถุประสงค์ 
 การวิจยัครัง้นี ้มีวตัถปุระสงค์เพ่ือ 1)เพ่ือศกึษาการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้ปลากดั
ผา่นระบบออนไลน์ของลกูค้าชาวไทย  2) เพ่ือศกึษาความตัง้ใจซือ้ ปลากดัผา่นระบบออนไลน์ ของ
ลกูค้าชาวไทยและ 3) เพ่ือศกึษาความสมัพนัธ์ของผลกระทบของการรับรู้ความเส่ียงตอ่ความตัง้ใจ
ซือ้ปลากดัผา่นระบบออนไลน์ของลกูค้าชาวไทย 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
  1) ท าให้ทราบระดบัผลกระทบของตวัแปรการรู้ความเส่ียงในการซือ้ปลากัดผ่าน
ระบบออนไลน์ของลกูค้าชาวไทยและน ามาปรับปรุงเพ่ือให้การขายผ่านระบบออนไลน์มีศกัยภาพ
เพิ่มมากขึน้และลดความเส่ียงตา่งๆท่ีจะเกิดขึน้ 2)ท าให้ทราบถึงความตัง้ใจซือ้ ปลากดัผ่านระบบ
ออนไลน์ และน ามาปรับปรุงให้สอดคล้องกับกลยุทธ์ในการขายปลากัดผ่านระบบออนไลน์ เพิ่ม



  

ช่องทางการจ าหน่ายให้กับผู้ ท่ีสนใจท่ีเลีย้งปลากดัในประเทศไทย ตลอดจนเพิ่มแหล่งซือ้ขายโดย
ไมต้่องมีร้านค้า เหมาะแก่ผู้ ท่ีมีความสนใจท่ีจะเปิดร้านขายปลากดัออนไลน์  
  
การทบทวนวรรณกรรมและการพัฒนา 
 การรับรู้ความเส่ียง หมายถึง ผลจากการรับรู้ข้อมูลท่ีผิดพลาดข้อมูลท่ีไม่แสดงให้เห็นถึง
ความปลอดภยัของระบบรักษาความปลอดภยัและการเก็บรักษาข้อมลูสว่นบคุคลของลกูค้ารวมถึง
น าเสนอข้อมูลของสินค้าบริการท่ีครบถ้วนอาจน าไปสู่ความผิดหวงั ความไม่พึงพอใจและท าให้
ผู้บริโภคหรือลกูค้าไมต่ดัสินใจท่ีจะท าการช าระเงินผา่นระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์   โดยสว่นมาก
แล้วมีองค์ประกอบของการรับรู้ความเส่ียง 7 ด้านส าคญั ท่ีเป็นท่ีนิยมในการศึกษา(เกริดา โคตร
ชารี, 2555)  ได้แก่1)ความเส่ียงด้านการเงิน (financial risk)2)ความเส่ียงด้านการท างานของ
สินค้า (performance risk) 3) ความเส่ียงด้านกายภาพ (physical risk) 4)ความเส่ียงด้าน
จิตวิทยา (psychological risk)5)ความเส่ียงด้านสงัคม (social risk) 6)ความเส่ียงด้านเวลา (time 
loss risk)7) ความเส่ียงด้านความเป็นสว่นตวั (privacy risk) 
 ความตัง้ใจซือ้ หมายถึง การท่ีผู้ บริโภคได้ประเมินตราสินค้าและการใช้บริการแล้วเกิด
ความพึงพอใจในสินค้า รวมถึงการมีทัศนคติท่ีดีต่อตราสินค้าและบริษัท ส่งผลให้เกิดการ
แสดงออกทางพฤตกิรรมในเร่ืองการซือ้สินค้า และบริการนัน้ซ า้ๆ โดยเลือกท่ีจะใช้สินค้าจากผู้ผลิต
รายเดมิเป็นตวัเลือกแรก ความตัง้ใจซือ้ของผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่แล้วสามารถคาดการณ์ได้ มีการ
ใช้มาตรวดัท่ีส าคญัในการท านายพฤติกรรมการซือ้ในอนาคตโดย Blackwell et al (2000 อ้างถึง
ใน(ธีรภทัร์ ศจุิจนัทรรัตน์, 2555) ได้แบง่ประเภทความตัง้ใจซือ้ท่ีสามารถวดัได้ออกเป็น 5 ประเภท
ดงันี ้1)ความตัง้ใจซือ้ (Purchase Intention) แสดงให้เห็นถึงผู้บริโภคจะซือ้อะไร 2) ความตัง้ใจซือ้
ซ า้ (Repurchase Intention) แสดงให้เห็นถึงผู้บริโภคจะซือ้สินค้าชนิดเดียวกนัจากตราสินค้าเดิม 
3) การวางแผนในการตดัสินใจซือ้ (Shopping Intention) แสดงให้เห็นถึงผู้บริโภคมีการวางแผนใน
การซือ้สินค้าประเภทใดบ้างจากตราสินค้านัน้  ๆ  4) ความตัง้ใจในการใช้จ่าย (Spending 
Intentions) แสดงให้เห็นถึงผู้บริโภคจะยินยอมจ่ายเงินประมาณเท่าไหร่ในการซือ้สินค้า  5) ความ
ตัง้ใจในการบริโภค (Consumption Intention) แสดงให้เห็นถึงความตัง้ใจของผู้ บริโภคในการ
ยอมรับและมีสว่นร่วมในตราสินค้าอีกครัง้ใหมอ่นาคต ซึง่อาจก่อให้เกิดพฤตกิรรมการซือ้ตามมา 
จากการศกึษาข้างต้นผู้วิจยัสามารถสรุปเป็นกรอบวิจยัได้ดงัภาพท่ี 1 
 
 

 



  

 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 แสดงกรอบงานวิจัย 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในงานวิจยันีคื้อ ผู้ ท่ีสนใจการเลีย้งปลากัดในประเทศไทย
ตลอดจนสนใจการชอ่งทางการซือ้ปลากดัผา่นระบบออนไลน์ซึง่เป็นกลุม่ลกูค้าชาวไทยเน่ืองจากไม่
ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95 % ความผิดพลาดไม่เกิน 5 
% ดงันัน้กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัครัง้นีจ้ึงเท่ากบั 385 คนโดยใช้สตูรของ (ธานินทร์ ศลิป์จารุ,2553,
หน้า.46)  วิธีการสุ่มตวัอย่างเน่ืองจากผู้วิจยัไม่ทราบจ านวนประชากรจึงใช้การสุ่มตวัอย่างโดยใช้
วิธี ไมท่ราบความนา่จะเป็น แบบ (Nonprobability Sampling) และใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างอยา่งแบบ
(Judgement) ตลอดจนปรับปรุงแก้ไข แล้วน าไปทดลองใช้กับกลุ่มท่ีมีลักษณะคล้ายกับกลุ่ม
ตวัอย่าง จ านวน 30 ชดุ แล้วน าแบบสอบถามท่ีทดลองใช้แล้ว แบบสอบถามปรับปรุงจากงานวิจยั
ของ เกริดา โคตรชารี.(2555).มีค่าสัมประสิทธ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha 
Coefficient) รายด้านดงันี ้ด้านความเส่ียงด้านการเงินมีค่าความเช่ือมั่นเท่ากับ 0.896 ด้านการ
ท างานของสินค้ามีแบบค าถามเพียงหนึ่งข้อ ด้านกายภาพมีค่าความเช่ือมั่นเท่ากับ 0.909 ด้าน
จิตวิทยามีคา่ความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.867 ด้านสงัคมมีค่าความเช่ือมัน่เท่ากับ 0.969ด้านเวลามีค่า
ความเช่ือมั่นเท่ากับ 0.912 ด้านความเป็นส่วนตวัมีค่าความเช่ือมัน่เท่ากับ 0.925 และด้านความ
ตัง้ใจซือ้ปลากัดผ่านระบบออนไลน์มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากับ 0.961 แล้วท าการเก็บข้อมูลในกลุ่ม
ตัวอย่าง ในการวิเคราะห์ ข้อมูลทางสถิติ ท่ี ใช้ในการศึกษาครัง้นี  ้ คือ สถิติ เชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistic) ได้แก่ การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) และสมการถดถอยเชิงพหุคณูแบบเป็นขัน้ตอน 
(Stepwise Multiple Regression Analysis) 

ตัวแปร ตัวแปรตาม  

ความตัง้ใจซือ้ปลากดัผ่านระบบ
ออนไลน์ของลูกค้าชาวไทย 

การรับรู้ความเสี่ยง 

การรับรู้ความเสีย่งในการซือ้ปลากดัออนไลน์ 
1.ด้านการเงิน    
2.ด้านการท าหน้าที่ของสนิค้า 
3.ด้านกายภาพ  
4.ด้านจิตวิทยา 
5.ด้านสงัคม 
6.ด้านเวลา  
7.ด้านความเป็นสว่นตวั 



  

ผลการวิจัย  
 1.ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
กลุ่มประชากรส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ20 - 30 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพ
ประกอบธุรกิจส่วนตวั มีรายได้ระหวา่ง 30,001 – 40,000 บาทตอ่เดือน และเป็นกลุม่ท่ีมีความถ่ีใน
การใช้อินเทอร์เน็ตมากกว่า 12 ครัง้ต่อสปัดาห์ มีการใช้วิธีการโอนเงินผ่านบญัชีธนาคาร มีการซื อ้
สินค้าและบริการท่ีผ่านทางอินเทอร์เน็ตมากท่ีสดุคือการใช้บริการอินเทอร์เน็ตในการจองท่ีพกัและ
กลุ่มประชากรส่วนใหญ่มีความสนใจปลากัดประเภทฮาฟมูน (Half moon) รองลงมาเป็นปลากัด
ประเภท (HMPK) ตามล าดบั 
 2.ข้อมูลการรับรู้ความเส่ียงจากการซือ้ปลากัดผ่านระบบออนไลน์ 
ความเส่ียงเก่ียวกบัการซือ้ปลากดัผ่านระบบออนไลน์มี  7 ด้าน โดยการวดัระดบัความส าคญัเป็น
แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scales) ของลิเคอร์ท (Likert)  โดยภาพรวมมีค่าการรับรู้
ความเส่ียง อยู่ในระดบัปานกลาง (x̄ = 2.97 ) เม่ือพิจารณาระดบัการรับรู้ความเส่ียงด้านเวลามาก

ท่ีสดุ (x̄ = 3.20 ) รองลงมาคือ การรับรู้ความเส่ียงด้านกายภาพมีคา่เฉล่ีย (x̄ = 3.14) และการรับรู้
ความเส่ียงด้านสงัคมมีคา่เฉล่ีย 3.10 ตามล าดบัดงัแสดงในตารางท่ี 1.1 
ตารางท่ี 1.1 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับการรับรู้ความเส่ียง
จากการซือ้ปลากัดผ่านระบบออนไลน์ของลูกค้าชาวไทย( N = 385 ) 

การรับรู้ความเส่ียง x̄ S.D. ระดับ 

1.ความเส่ียงด้านการเงิน 
2.ความเส่ียงด้านการท างานของสินค้า 
3.ความเส่ียงด้านกายภาพ 
4.ความเส่ียงด้านจิตวิทยา 
5.ความเส่ียงด้านสงัคม 
6.ความเส่ียงด้านเวลา 
7.ความเส่ียงด้านความเป็นส่วนตวั 

2.92 
2.27 
3.14 
3.03 
3.10 
3.20 
3.13 

0.41 
1.00 
0.97 
0.47 
1.01 
0.51 
0.45 

ปานกลาง 
น้อย 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

รวม 2.97 0.35 ปานกลาง 
  
 3.ข้อมูลความตัง้ใจซือ้ปลากัดผ่านระบบออนไลน์ 
พบว่า ความตัง้ใจซือ้ โดยภาพรวมมีความตัง้ใจซือ้ในระดับมากระดบัความตัง้ใจซือ้ มีค่าเฉล่ีย  
4.00  เม่ือพิจารณาตามล าดบัคือความน่าเช่ือถือมีผลตอ่การขายปลากดัออนไลน์มีค่าเฉล่ีย  4.11 
รองลงมาคือ การเปิดช่องทางการขายปลากดัผา่นระบบออนไลน์  มีคา่เฉล่ีย 3.97 และการซือ้ปลา
กดัผา่นระบบออนไลน์เป็นตวัเลือกแรก มีคา่เฉล่ีย 3.92 ดงัแสดงในตารางท่ี 1.2 



  

ตารางท่ี 1.2 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความตัง้ใจซือ้ปลากัด 
ผ่านระบบออนไลน์ 

( N = 385 ) 
ความตัง้ใจซือ้ x̄ S.D. ระดับ 

1.ความนา่เช่ือถือมีผลตอ่การขายปลากดัออนไลน์ 4.11 0.85 มาก 
2.การซือ้ปลากดัผา่นระบบออนไลน์เป็นตวัเลือกแรก 3.92 0.84 มาก 
3.การเปิดชอ่งทางการขายปลากดัผา่นระบบ
ออนไลน์ 

3.97 0.88 มาก 

รวม 4.00 0.70 มาก 
 

 4.ผลกระทบของการรับรู้ความเส่ียงต่อความตัง้ใจซือ้ปลากัดผ่านระบบออนไลน์ 
 ผลกระทบของการรับรู้ความเส่ียงต่อความตัง้ใจซือ้ปลากัดผ่านระบบออนไลน์ของลูกค้า
ชาวไทยโดยการใช้วิธีการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหคุณูแบบเป็นขัน้ตอน (Stepwise Multiple 
Regression Analysis) แสดงดงัตารางท่ี 1.3 
ตารางท่ี 1.3 ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณแบบเป็นขัน้ตอน (Stepwise 
Multiple Regression Analysis) 
การรับรู้ความเส่ียง B SE ß t - test 
(คา่คงท่ี) 5.802 0.257 - - 
การรับรู้ความเส่ียงด้านการท างานของสินค้า -0.181 0.036 -0.257 -4.951* 
การรับรู้ความเส่ียงด้านเวลา -0.292 0.051 -0.362 -5.776* 
การรับรู้ความเส่ียงด้านสงัคม -0.113 0.041 -0.162 -2.726* 
การรับรู้ความเส่ียงด้านกายภาพ -0.094 0.045 -0.130 -2.070* 
R = 0.427 R²=0.182 

 

 F =21.165 *p<0.05 
*p<0.05 มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์ การถดถอยแบบพหคุณูเม่ือน าการรับรู้ความเส่ียงทัง้ 7 ด้านมา
เป็นตวัแปรต้นในการพยากรณ์และความตัง้ใจซือ้ปลากัดผ่านระบบออนไลน์มาเป็นตวัแปรตาม
พบว่า มีการรับรู้ความเส่ียง จ านวน 4 ด้าน สามารถร่วมพยากรณ์ความตัง้ใจซือ้ปลากดัผ่านระบบ
ออนไลน์ได้ร้อยละ 18.2 เม่ือพิจารณาคา่ Beta ของตวัแปรพยากรณ์การรับรู้ความเส่ียงทัง้  7 ด้าน 
พบว่ามีด้านท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประกอบด้วยความเส่ียง 4 ด้าน คือ การรับรู้ความ
เส่ียงด้านการท างานของสินค้า (ß = -0.257, t = -4.951., p<0.05) การรับรู้ความเส่ียงด้านเวลา 
(ß =-0.362, t = -5.776., p<0.05)  การรับรู้ความเส่ียงด้านสังคม (ß = -0.162, t = -2.726., 
p<0.05)  และการรับรู้ความเส่ียงด้านการกายภาพ (ß = -0.094, t = -2.070., p<0.05)  เม่ือ



  

พิจารณาค่า ß พบว่า การรับรู้ความเส่ียงด้านเวลาส่งผลทางบวกตอ่ตวัแปรตาม กล่าวคือ เม่ือตวั
ตัวแปรต้น  คือ การรับรู้ความเส่ียงด้านเวลามีระดับเพิ่มขึน้ ความตัง้ใจซือ้ปลากัดผ่านระบบ
ออนไลน์ก็จะมีระดบัเพิ่มขึน้ด้วย เม่ือพิจารณา ค่า ß ของการรับรู้ความเส่ียงด้านการท างานของ
สินค้า การรับรู้ความเส่ียงด้านสงัคม การรับรู้ความเส่ียงด้านการเงิน ส่งผลทางลบตอ่ตวัแปรตาม 
เม่ือ ตวัแปรต้น คือ  การรับรู้ความเส่ียงด้านการท างานของสินค้า การรับรู้ความเส่ียงด้านสงัคม 
การรับรู้ความเส่ียงด้านกายภาพมีคา่ลดลง ความตัง้ใจซือ้ปลากัดผ่านระบบออนไลน์ก็จะมีระดบั
เพิ่มขึน้ด้วยสมการถดถอยเชิงพหคุณู Y = 5.802 - 0.181(PR) - 0.292 (TR) - 0.113 (SR) - 0.094 
(PR) 
 
บทสรุป วิจารณ์ และข้อเสนอแนะ 
บทสรุปและวิจารณ์ 
 จากการวิจยัพบว่าความตัง้ใจซือ้ของผู้บริโภคอยู่ในระดบัมาก แสดงให้เห็นถึงความตัง้ใจ
ซือ้ปลากดัผ่านระบบออนไลน์เพิ่มมากขึน้เน่ืองจากปริมาณการใช้อินเทอร์เน็ตมากกวา่ 12 ครัง้ตอ่
สปัดาห์มีความตัง้ใจซือ้ปลากัดผ่านระบบออนไลน์ซึ่งสอดคล้องกับ (Kuhlmeier& Knight, 2548) 
พบวา่ยิ่งผู้บริโภคใช้อินเทอร์เน็ตในระยะเวลาตอ่สปัดาห์มากขึน้ก็จะมีแนวโน้มในการซือ้สินค้าผา่น
ระบบออนไลน์เพิ่มมากขึน้ด้วย 

 การรับรู้ความเส่ียงทัง้ 7 ด้าน มี 4 ด้านท่ีมีผลกระทบต่อความตัง้ใจซือ้ปลากัดผ่านระบบ
ออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัท่ี ระดบั 0.05   โดยภาพรวมมีความสมัพนัธ์ในเชิงลบ ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ (เกริดา โครตชารี, 2555) การศึกษาเร่ืองปัจจัยน าของการรับรู้ความเส่ียงและ
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคเจเนอเรชัน่เอ็กซ์ และเจเนอเนชัน่วาย ท่ีพบว่า การ
รับรู้ความเส่ียงและความตัง้ใจซือ้สินค้าออนไลน์มีความสมัพนัธ์กนัในเชิงลบ อยา่งมีนยัส าคญัและ
สอดคล้องกับกับงานวิจัยของ (Kuhlmeier& Knight, 2548) ท่ีพบว่าหากผู้บริโภคให้ความส าคญั
กบัการรับรู้ความเส่ียงในระดบัสงูแล้วจะมีความต้องการซือ้สินค้าลดลง 
ข้อเสนอแนะและการน าไปใช้ 
 1. การลดระดบัความเส่ียง เพ่ือเพิ่มความเช่ือมัน่ ให้กับกลุ่มลูกค้าท่ีมีความสนใจท่ีจะซือ้
ปลากดัผ่านระบบออนไลน์ดงันี ้มีการระบ ุเลขพสัด ุ13 หลกั เพ่ือให้สามารถตดิตามสินค้าได้มีการ
โต้ตอบกับลูกค้าได้ตลอด เช่น ไลน์ แอพพลิเคชั่น  หรือ ผ่านช่องทางเฟซบุ๊ ก ภาพถ่ายในการ
น าเสนอขายปลากดั ควรมีความชดัเจนเพ่ือให้ง่ายตอ่การตดัสินใจ และลดปัญหาการใช้เวลานาน
ในการนั่งพิจารณาปลากัดผ่านทางช่องทางการขายออนไลน์เป็นเวลานานและยังสามารถลด
ปัญหาการติดไวรัส จากเว็บไซต์ท่ีไม่พึงประสงค์ มีการรักษาความเป็นส่วนตวัหรือความปลอดภัย



  

ในส่วนของข้อมลูลกูค้ามีการรักษาความปลอดภัยในส่วนของวิธีการช าระเงินมีการรับประกนัการ
คืนเงินหรือประกนัปลาตายโดยการทดแทนตวัใหมใ่ห้ อนัเป็นผลเน่ืองมาจากการขนสง่  
 2. ผู้ประกอบการควรใช้ ช่องทางออนไลน์ ในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าดงักล่าว เช่น การท า
เว็บไซต์ท่ีมีความทันสมัย ช่องทางออนไลน์ ไลน์ แอพพลิเคชั่น  หรือ ผ่านช่องทางเฟซบุ๊ กเน้น
คณุภาพของปลาสวยงาม ตามมาตรฐานปลากดั และในงานวิจยัยงัพบว่า ผู้ประกอบการควรเน้น
ปลากัดในสายพันธุ์ฮาฟมูน ฮาฟมูนปลากัด และฮาฟมูนปลากัดสายพันธุ์ อินโดเป็นหลัก เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของกลุม่ลกูค้าเป็นหลกั  
ข้อเสนอแนะการวิจัยครัง้ต่อไป  
 1.การวิจยัครัง้นี ้เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) ดงันัน้ในการวิจยัครัง้
ตอ่ไปควรมีการศกึษาเพิ่มเติมถึงเหตผุลในเชิงลึก เก่ียวข้องกบัผลกระทบของการรับรู้ความเส่ียงทัง้ 
7 ด้านต่อความตัง้ใจซือ้ โดยศึกษาวิธีวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative research) ซึ่งใช้วิธีสมัภาษณ์
แบบเจาะลึก (In-depth interview) หรือจดักลุ่มสนนา (Focus group) กลุ่มลูกค้าประจ า และใน
ส่วนของกลุ่มผู้ ผลิตปลากัดทัง้รูปแบบฟาร์มและรายย่อย เพ่ือให้ทราบถึงผลกระทบของการรับรู้
ความเส่ียงตอ่ความตัง้ใจซือ้ปลากดัเชิงลกึ 
 2. ควรมีการศึกษาตวัแปรพยากรณ์อ่ืน ๆ เพิ่มเติม เช่น ส่วนประสมทางการตลาดในการ
จ าหน่ายปลากดัออนไลน์ ซึ่งอาจมีผลต่อความตัง้ใจซือ้ท่ีแตกตา่งออกไปเช่น อุปกรณ์ในการเลีย้ง
ปลากัด อาหารและยารักษาโรค เป็นต้น ตลอดจนควรมีการศึกษาตัวแปรอ่ืนเช่น ปัจจัยในการ
ตดัสินใจซือ้ หรือพฤตกิรรมของผู้บริโภค เพ่ือใชใ่นการพยากรณ์เพ่ือให้คา่พยากรณ์เพิ่มมากขึน้ 
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