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บทคัดยอ 

 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความต้ังใจซื้อสินคา กรณีศึกษาราน
ฟารม ดีไซน ไทยแลนด ซึ่งเปนงานวิจัยเชิงปริมาณ และการประยุกตใชทฤษฎีการใชประโยชนและ
ความพึงพอใจ การกระทําที่มีเหตุผลและแนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารแบบปากตอปากบนอินเทอรเน็ต 
มาเปนแนวทางในการสรางกรอบแนวคิดการวิจัย โดยทําการศึกษากลุมประชากรท่ี เปนผูที่ติดตาม 
สื่อสังคมออนไลนของราน ฟารม ดีไซน ไทยแลนด แบงเปน 2 ประเภท 1.กลุมประชากรท่ีติดตาม 
สื่อสังคมออนไลน เฟซบุก (Facebook) จํานวน 150 กลุมตัวอยาง 2.กลุมประชากรที่ติดตามสื่อสังคม
ออนไลน ไลนแอด (Line@) จํานวน 150 กลุมตัวอยางเชนกัน ดวยวิธีการแจกแบบสอบถามในรูปแบบ
ออนไลน และนําขอมูลที่ไดมาประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ เพ่ือทําการวิเคราะห
ความสัมพันธทางตรงและทางออม  

ผลการวิจัยพบวา การรับรูขาวสาร ความบันเทิง การสรางความรําคาญ สงอิทธิพล
ทางตรงตอทัศนคติตอโฆษณาออนไลน และยังสงอิทธิพลทางออมตอทัศนคติตอตราสินคา และความ
ตั้งใจในการซ้ือ ทัศนคติตอโฆษณาออนไลน ทัศนคติตอตราสินคาและการรับรูการสื่อสารแบบปากตอ
ปากบนอินเทอรเน็ต ยังสงอิทธิพลทางตรงตอความต้ังใจในการซ้ือ  

อยางไรก็ตามงานวิจัยนี้ ไดศึกษาเก่ียวกับสื่อสังคมออนไลน เฟซบุก (Facebook)  และ 
ไลนแอด (Line@) เทานั้น ซึ่งจากการศึกษาคนควาพบวา นอกจากการใหบริการส่ือสังคมออนไลน
ประเภทน้ีแลว ปจจุบันยังมีสื่อสังคมออนไลนรูปแบบอ่ืนอีก เชน ลิงกอิน (Linkedin) วีแชท (Wechat) 
และคิวคิว (QQ) เปนตน ขอเสนอแนะงานวิจัยในอนาคตอาจทําการศึกษาเพ่ิมเติมผานสื่อสังคมออนไลน
ชองทางอ่ืน เพ่ือใหงานวิจัยมีความครอบคลุมทุกชองทาง 
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งานวิจจัยยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกกษาปปจจัยท่ีมีผลลตอความต้ังใจซื้ออสสินคา กร
ม ดีไไซซน ไทยแลนด ซึ่งเปปนงานวิจัยเชชิงปริมาณ และการประยุกตใชทฤษฎฎีีกาารใชป
มพึงพอใจ การกกระททําที่มมีีเหตุผผลและแนวคคิดดเกี่ยวกับการส่ือสารรแบบบปากตออปปากบน
ปนแนววทางในนการสรางกรอบแนนวคิดการวิิจจัย โดยทําการศึกษากลลุมประชากรท่ี เป
งคมอออนไลนของรานน ฟารรม ดดีีไไซน ไทยแแลลนด แบงเปน 22 ประเภท 1.กลุมประชา
งคมออนไไลน เฟซบุก (Facebookk)) จจํานวน 150 กลุมตัวอยาง 2.กลลุมประะชชากรที่ตดิ
ไลน ไลนแอดด (LLine@) จํานนวน 1150 กลุมตัวอยางงเชนกัน ดวยยวิธีีการรแแจกแแบบสอบถ
ไลน และนําขอมูลที่ไดมมาประมวลผลดดววยโปปรแกรรมสําเร็จรูปทางสถิติ เพ่ือทําก
มสัมพันธทางตรงแแลละทางออม 

ผลการวิจัยพบวา กาารรับรูขาวสาร ความบบันเทิง การสรางความรําคาญ
ตรงตอทัศนคติตอโฆษณาออนไลน และยังสงอิทธิพลทางออมตอทัศนคติตอตราสินค
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ประโยชนที่ไดจากการวิจัยนี้สามารถเปนขอเสนอแนะสําหรับองคกรเพ่ือทราบถึงแนวทาง
ในการบริหารดูแลและจัดการการสรางโฆษณาบนเครือขายสังคมออนไลนที่สามารถดึ งดูดผูบริโภค
เพ่ือใหมีรายไดที่เพ่ิมมากขึ้นไดในอนาคตอีกท้ังยังสามารถบอกถึงปจจัยที่กอใหเกิดผลเสียตอธุรกิจ เพ่ือ
ใชเปนแนวทางในการชวยลดคาใชจายที่จะเกิดขึ้นไดเมื่อยกเลิกการโฆษณาบนส่ือสังคมออนไลนที่ไม
จําเปนตอการดําเนินการ 
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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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