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บทคัดยอ 

 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความต้ังใจซื้อสินคา กรณีศึกษาราน
ฟารม ดีไซน ไทยแลนด ซึ่งเปนงานวิจัยเชิงปริมาณ และการประยุกตใชทฤษฎีการใชประโยชนและ
ความพึงพอใจ การกระทําที่มีเหตุผลและแนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารแบบปากตอปากบนอินเทอรเน็ต 
มาเปนแนวทางในการสรางกรอบแนวคิดการวิจัย โดยทําการศึกษากลุมประชากรท่ี เปนผูที่ติดตาม 
สื่อสังคมออนไลนของราน ฟารม ดีไซน ไทยแลนด แบงเปน 2 ประเภท 1.กลุมประชากรท่ีติดตาม 
สื่อสังคมออนไลน เฟซบุก (Facebook) จํานวน 150 กลุมตัวอยาง 2.กลุมประชากรที่ติดตามสื่อสังคม
ออนไลน ไลนแอด (Line@) จํานวน 150 กลุมตัวอยางเชนกัน ดวยวิธีการแจกแบบสอบถามในรูปแบบ
ออนไลน และนําขอมูลที่ไดมาประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ เพ่ือทําการวิเคราะห
ความสัมพันธทางตรงและทางออม  

ผลการวิจัยพบวา การรับรูขาวสาร ความบันเทิง การสรางความรําคาญ สงอิทธิพล
ทางตรงตอทัศนคติตอโฆษณาออนไลน และยังสงอิทธิพลทางออมตอทัศนคติตอตราสินคา และความ
ตั้งใจในการซ้ือ ทัศนคติตอโฆษณาออนไลน ทัศนคติตอตราสินคาและการรับรูการสื่อสารแบบปากตอ
ปากบนอินเทอรเน็ต ยังสงอิทธิพลทางตรงตอความต้ังใจในการซ้ือ  

อยางไรก็ตามงานวิจัยนี้ ไดศึกษาเก่ียวกับสื่อสังคมออนไลน เฟซบุก (Facebook)  และ 
ไลนแอด (Line@) เทานั้น ซึ่งจากการศึกษาคนควาพบวา นอกจากการใหบริการส่ือสังคมออนไลน
ประเภทน้ีแลว ปจจุบันยังมีสื่อสังคมออนไลนรูปแบบอ่ืนอีก เชน ลิงกอิน (Linkedin) วีแชท (Wechat) 
และคิวคิว (QQ) เปนตน ขอเสนอแนะงานวิจัยในอนาคตอาจทําการศึกษาเพ่ิมเติมผานสื่อสังคมออนไลน
ชองทางอ่ืน เพ่ือใหงานวิจัยมีความครอบคลุมทุกชองทาง 
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งานวิจจัยยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกกษาปปจจัยท่ีมีผลลตอความต้ังใจซื้ออสสินคา กร
ม ดีไไซซน ไทยแลนด ซึ่งเปปนงานวิจัยเชชิงปริมาณ และการประยุกตใชทฤษฎฎีีกาารใชป
มพึงพอใจ การกกระททําที่มมีีเหตุผผลและแนวคคิดดเกี่ยวกับการส่ือสารรแบบบปากตออปปากบน
ปนแนววทางในนการสรางกรอบแนนวคิดการวิิจจัย โดยทําการศึกษากลลุมประชากรท่ี เป
งคมอออนไลนของรานน ฟารรม ดดีีไไซน ไทยแแลลนด แบงเปน 22 ประเภท 1.กลุมประชา
งคมออนไไลน เฟซบุก (Facebookk)) จจํานวน 150 กลุมตัวอยาง 2.กลลุมประะชชากรที่ตดิ
ไลน ไลนแอดด (LLine@) จํานนวน 1150 กลุมตัวอยางงเชนกัน ดวยยวิธีีการรแแจกแแบบสอบถ
ไลน และนําขอมูลที่ไดมมาประมวลผลดดววยโปปรแกรรมสําเร็จรูปทางสถิติ เพ่ือทําก
มสัมพันธทางตรงแแลละทางออม 

ผลการวิจัยพบวา กาารรับรูขาวสาร ความบบันเทิง การสรางความรําคาญ
ตรงตอทัศนคติตอโฆษณาออนไลน และยังสงอิทธิพลทางออมตอทัศนคติตอตราสินค
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ประโยชนที่ไดจากการวิจัยนี้สามารถเปนขอเสนอแนะสําหรับองคกรเพ่ือทราบถึงแนวทาง
ในการบริหารดูแลและจัดการการสรางโฆษณาบนเครือขายสังคมออนไลนที่สามารถดึ งดูดผูบริโภค
เพ่ือใหมีรายไดที่เพ่ิมมากขึ้นไดในอนาคตอีกท้ังยังสามารถบอกถึงปจจัยที่กอใหเกิดผลเสียตอธุรกิจ เพ่ือ
ใชเปนแนวทางในการชวยลดคาใชจายที่จะเกิดขึ้นไดเมื่อยกเลิกการโฆษณาบนส่ือสังคมออนไลนที่ไม
จําเปนตอการดําเนินการ 
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การรับรูการสื่อสารแบบปากตอปากบนอินเทอรเน็ต 
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ABSTRACT 

 

The purpose of this research is to investigate the factors that influence the 

purchase intention.  A case study of Farm Design in Thailand was conducted as a 

quantitative research.  The framework of this study was based on Theory of User and 

Gratifications, Theory of Reason Action Reason Action, and Concepts of Electronic 

Word-of-Mouth (eWOM) .  The participants were the people who follow channels in 

online social media. The participants were categorized into two groups: Facebook and 

LINE@.  There were 150 peoples from each group participating in this survey through 

an online approach. The responses were analyzed by statistical program to find direct 

and indirect effects.  
The result shows that Informativeness, Entertainment, and Irritation have 

direct effects on Attitude towards Online Advertising. These factors also have indirect 

effects on Attitude towards the Brand and the Purchase Intention.  Furthermore, 

Attitude towards Online Advertising, Attitude towards the Brand, and Perceived 

Electronic Word-of-Mouth (eWOM) also have direct effects on the Purchase Intention.   
However, the surveys were collected from those who follow Farm Design 

through Facebook and LINE@ only. There are other channels that were not examined 
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in this study such as Linkedin, Wechat, and QQ.  These channels should be studied in 

future researches to cover all channels.      
This research will be beneficial for the company as a guideline to improve 

organizational management.  Besides, the findings can be used to improve online 

advertisement in order to attract more customers, as a result of an increased revenue 

in the future.  The result will also define and minimize the advertising costs that 

ineffectively generate profits for the company. 
 

Keywords: Informativeness, Entertainment, Irritation, Attitude toward online 

Advertising, Electronic Word-of-Mouth: eWOM 
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