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บทคัดย่อ 
 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจใช้บริการซื้อก่อน

จ่ายทีหลังของแอปพลิเคชันช้อปปี้ โดยใช้กรอบแนวคิด สิ่งกระตุ้น การรับรู้ การตอบสนอง เป็นพื้นฐาน
ในการพัฒนาแบบจ าลองการวิจัย ซึ่งประกอบด้วยตัวแปรด้านตัวกระตุ้น ได้แก่ อิทธิพลทางสังคมและ
การส่งเสริมการขาย ตัวแปรด้านกลไก ได้แก่ การรับรู้ประโยชน์ทางการเงิน ความสามารถในการช าระเงิน 
ความไว้วางใจในผู้ให้บริการ และความเพลิดเพลินในการซื้อของ และตัวแปรการตอบสนอง ได้แก่ 
ความตั้งใจใช้บริการซื้อก่อนจ่ายทีหลังของแอปพลิเคชันช้อปปี้ และการซื้อแบบหุนหันพลันแล่น 

การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามออนไลน์  
จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 226 คน ซึ่งเป็นผู้บริโภคที่ยังไม่เคยใช้บริการซื้อก่อนจ่ายทีหลังบนแอปพลิเคชัน 
ช้อปปี้ การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนา การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย และการ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ เพ่ือทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

ผลการวิจัยพบว่า การซื้อแบบหุนหันพลันแล่น อิทธิพลทางสังคม และความไว้วางใจ 
ในผู้ให้บริการ มีอิทธิพลเชิงบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติต่อความตั้งใจใช้บริการซื้อก่อนจ่ายทีหลัง
ของแอปพลิเคชันช้อปปี้ ในขณะที่การรับรู้ประโยชน์ทางการเงิน ความสามารถในการช าระเงิน และ
ความเพลิดเพลินในการซื้อของ ไม่พบว่ามีอิทธิพลอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ นอกจากนี้ ผลการวิจัยพบว่า 
การส ่งเสริมการขายมีอ ิทธ ิพลเชิงบวกต่อการรับรู ้ประโยชน์ทางการเง ิน และการซื ้อแบบ  
หุนหันพลันแล่น รวมถึงอิทธิพลทางสังคมมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความไว้วางใจในผู้ให้บริการ  และ 
ความเพลิดเพลินในการซื้อของมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการซื้อแบบหุนหันพลันแล่น 
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ผลการศึกษานี้ช่วยเพิ่มความเข้าใจเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการยอมรับบริการ  
ซื้อก่อนจ่ายทีหลังในบริบทของแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ และสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางส าหรับ
ผู้ประกอบการและผู้ให้บริการทางการเงินดิจิทัลในการพัฒนากลยุทธ์เพื่อส่งเสริมการใช้บริการ  
ซื้อก่อนจ่ายทีหลังให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
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แอปพลิเคชันช้อปปี้ 
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ABSTRACT 
 

This research aims to examine the factors influencing the intention to use 
the Buy Now Pay Later (BNPL) service on the Shopee application. The study adopts 
the Stimulus–Organism–Response (S-O-R) framework as the conceptual foundation for 
developing the research model. The stimulus variables consist of social influence and 
sales promotion. The organism variables include perceived financial benefits, ability to 
pay, trust in provider, and shopping enjoyment. The response variable is the intention 
to use the Buy Now Pay Later service on Shopee and impulsive buying. 

This study employs a quantitative research approach. Data were collected 
through an online questionnaire from 226 respondents who had never used the Buy 
Now Pay Later service on the Shopee application. The data were analysed using 
descriptive statistics, simple linear regression analysis, and multiple regression analysis 
to test the research hypotheses. 

The results reveal that impulsive buying, social influence, and trust in the 
provider have a positive and statistically significant effect on the intention to use the 
Buy Now Pay Later service on the Shopee application. In contrast, perceived financial 
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benefits, ability to pay, and shopping enjoyment do not have a statistically significant 
effect on the intention to use the service. Furthermore, the findings indicate that sales 
promotion has a positive effect on perceived financial benefits and impulsive buying, 
while social influence positively affects trust in the provider and Shopping enjoyment 
has a positive effect to Impulsive buying. 

The findings contribute to a better understanding of consumer behavior in 
adopting Buy Now Pay Later services within the e-commerce context. The results also 
provide useful insights for e-commerce platforms and digital financial service providers 
in developing strategies to promote the adoption of Buy Now Pay Later services more 
effectively. 
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