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บทคัดย่อ 

 บทความวิจยันีมี้วตัถปุระสงคเ์พ่ือ 1) พฒันารูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งส าหรบัการใชไ้ลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาท์
ในการซือ้ขายสินคา้ออนไลนใ์นประเทศไทย 2) ศึกษารูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งส าหรบัการใชไ้ลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาท์
ในการซือ้ขายสินคา้ออนไลนใ์นประเทศไทย รูปแบบการวิจัยเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เครื่องมือท่ีใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มลู ไดแ้ก่ 
แบบสอบถามออนไลน ์กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูท่ี้เคยซือ้อาหารเสริมผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทแ์ละพักอาศยัในประเทศไทย 
จ านวน 280 คน สถิติท่ีใชว้ิเคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ความถ่ี รอ้ยละ การวิเคราะหอ์งคป์ระกอบเชิงยืนยนั และโมเดลสมการโครงสรา้ง 
ผลการวิจยัพบว่า โมเดลความสมัพนัธเ์ชิงสาเหตท่ีุพฒันาขึน้ ประกอบดว้ย 4 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นความไวว้างใจ 2) ดา้นการรบัรู ้
ประโยชน ์3) ดา้นความตัง้ใจซือ้และ 4) ดา้นพฤติกรรมการซือ้ สอดคลอ้งกบัขอ้มลูเชิงประจกัษ์เป็นอย่างดี โดยพิจารณาจากค่า 
CMIN/df = 2.42 , ค่า GFI = 0.95, ค่า AGFI = 0.90, ค่า SRMR = 0.03, ค่า RMSEA = 0.07 และค่าสมัประสิทธ์ิการพยากรณ ์
= 0.76 แสดงว่าตัวแปรในโมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้อาหารเสริมผ่านไลน์ออฟฟิศเชียล             
แอคเคาท ์ไดร้อ้ยละ 76 พบว่า ดา้นการรบัรูป้ระโยชน์ ดา้นความตัง้ใจซือ้ และดา้นความไวว้างใจ มีอิทธิพลทางตรงต่อดา้น



รังสิตสารสนเทศ              ปีที ่30  ฉบับที ่2    กรกฎาคม – ธันวาคม  2567                         80 

          
  

 
 

พฤติกรรมการซือ้ตามล าดบั ซึ่งผูป้ระกอบการท่ีขายอาหารเสรมิผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทค์วรค านึงถึงการรบัรูป้ระโยชนท่ี์  
ผูบ้รโิภคจะไดร้บัและท าใหผู้บ้รโิภคเกิดความตัง้ใจซือ้เป็นส าคญัท าใหผู้บ้รโิภคเกิดพฤติกรรมการซือ้สินคา้ตอ่ไป 
 

ค าส าคัญ: การรบัรูป้ระโยชน ์ ไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาท ์ อาหารเสรมิ  พฤติกรรมการซือ้ 
 
 

Abstract 

The article aimed to study 1) develop and validate a structural equation model for using line official 

account to trading product online in Thailand. 2) study a structural equation model for using line official account to 

trading product online in Thailand.  This study was quantitative research. The tools used in the research was online 

questionnaires. The sample was people have bought dietry supplement via line official account and live in Thailand 

of 280 people. The statistics used in data analysis were frequency, percentage, confirmatory factor analysis and 

structural equation model. The results of this research were the development of the causal relationship models 

consisted of 4 components are 1) trust 2) perceived benefit 3) purchase intention and 4) purchase behavior and 

the model is consistent whit the empirical data to a great extent. The statistic shows CMIN/df = 2.42, GFI = 0.95, 

AGFI = 0.90, SRMR = 0.03, RMSEA = 0.07 The final is predictive coefficient of 0.76, indicating that the variables in 

the model can explain the variance of dietry supplement purchase behavior via line official account by 76 percent. 

It was found that the perceived benefit, purchase intention and trust were respectively influence on purchase 

behavior. The results of this research are useful for entrepreneur’s dietary supplements via line official accounts 

should consider of perceived benefit and purchase intention as important to be aware of customers purchasing 

behavior. 

Keywords: Perceived Benefit, Line official account, Dietry supplement, Purchase  Behavior 

 
 

บทน า 

 ปัจจบุนัอินเทอรเ์น็ตเป็นสิ่งส  าคญัท่ีไดเ้ขา้มาอยู่ในชีวิตประจ าวนัของประชากรทั่วโลก และไดเ้ขา้มาเปลี่ยนพฤติกรรม
การใชชี้วิตเป็นอย่างมาก จากขอ้มลูของ Digital 2022 Thailand พบว่าโซเชียลมีเดียท่ีมีผูใ้ชง้านมากท่ีสดุ 5 อนัดบัแรกคือ               
เฟซบุ๊ก (Facebook) รอ้ยละ 93.3 รองลงมาคือ ไลน ์(Line) รอ้ยละ 92.8, เฟซบุ๊กเมสเซนเจอร ์(Facebook Messenger) 
รอ้ยละ 84.7 ติ๊กตอก (TikTok) รอ้ยละ 79.6 อินสตราแกรม (Instagram) รอ้ยละ 68.7 จากผลส ารวจพบว่าวัตถุประสงค ์               
ท่ีผูใ้ชอ้ินเทอรเ์น็ตเขา้มาใชอ้ินเทอรเ์น็ตมากท่ีสุด 3 อันดับแรก คือ เพ่ือติดต่อสื่อสารสนทนารอ้ยละ 92.21 รองลงมาคือ                
ท  าธุรกรรมออนไลนด์า้นการเงินรอ้ยละ 83.80 ท าธุรกรรมซือ้ขายสินคา้บริการออนไลน์รอ้ยละ 83.47 โดยช่องทางท่ีผูใ้ช้
อินเทอรเ์น็ตเลือกซือ้สินค้า/บริการทางออนไลน์มากท่ีสุดคือ อีมารเ์ก็ตเพลส (e-Marketplace) เช่น ช้อปป้ี (Shopee),                                     
ลาซาดา (Lazada), เจดี เซ็นทรลั (JD Central) คิดเป็นรอ้ยละ 75.99 รองลงมาคือ เฟซบุ๊ก (Facebook) คิดเป็นรอ้ยละ 
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61.51, เว็บไซต ์(Website) คิดเป็นรอ้ยละ 39.70, ไลน ์(LINE) คิดเป็นรอ้ยละ 31.04, อินสตาแกรม (Instagram) คิดเป็น     
รอ้ยละ 12.95 และทวิตเตอร ์(Twitter) คิดเป็นรอ้ยละ 3.81 จึงท าให้อินเทอรเ์น็ตเข้ามามีบทบาทส าคัญในการใช้ชีวิต               
ช่วยใหป้ระชาชนชีวิตมีความสะดวกสบายมีคณุภาพชีวิตท่ีดีขึน้สรา้งโอกาสต่างๆมากมายและสามารถยกระดบัคณุภาพชีวิต
ของประชาชนใหดี้ขึน้ได ้(ส  านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส,์ 2565)   

  โปรแกรมไลน์ (LINE Application) เป็นหนึ่งในสื่อสังคมออนไลน์ซึ่งถูกสร้างขึน้มาในปี ค.ศ.2011 โดยบริษัท NHN 
Japan ร่ ว ม กั บ บ ริ ษั ท  Naver Japan Corporation แ ล ะ บ ริ ษั ท  Livedoor (LINE, 2016) โป รแ ก รม ไล น์ ถื อ เ ป็ น                      
การติดต่อสื่อสารสองทางท่ีมีจุดมุ่งหมายเพ่ือการติดต่อสื่อสารระหว่างบุคคล ผ่านระบบอินเทอรเ์น็ต โดยโปรแกรมไลน ์                    
มีความหลากหลายและรองรบัการส่งไฟลข์้อมูลได้มากมายและสามารถส่งผ่านข้อมูลได้ภายในระยะเวลาอันรวดเร็ว 
(สามารถ อัยกร, 2558) จ านวนผูใ้ชโ้ปรแกรมไลน์ (Line) ในประเทศไทยปัจจุบันมีจ านวน 54 ลา้นคนขอ้มลู ณ มิถุนายน 
2566  อีกทั้งโปรแกรมไลน์ (Line) ยังพัฒนาแพลตฟอรม์ตัวเองสู่การเป็นแพลตฟอรม์ธุรกิจดิจิทัลท่ีสรา้งโอกาสให้ผูใ้ช้
กลายเป็นผูป้ระกอบการมามากมาย โดยปัจจุบนัธุรกิจทุกขนาดและทุกประเภทมีการใชง้านบญัชีโปรแกรมไลนเ์พ่ือธุรกิจ 
(Line Official Account) สรา้งธุรกิจใหผู้ป้ระกอบการท่ีใชง้านโปรแกรมไลนเ์ติบโตมาแลว้ถงึ 6 ลา้น บญัชีอีกทัง้ยงัมีเครื่องมือ
ท่ีหลากหลายในการตอ่ยอดการท าแชตคอมเมิรซ์บนแอพพลิเคชั่นไลนอ์ยา่งครบครนั (Linecrop.com, 2023) 

     อาหารเสรมิ (Complementary Foods) ทางเภสชักรรม หมายถึง อาหารท่ีใหร้บัประทานเพิ่มเติมนอกเหนือจากอาหาร

หลกั (อาหารมีประโยชน ์5 หมู่ ท่ีไดร้บั 3 มือ้ต่อวนั) โดยการทานอาหารเสริมมีวตัถปุระสงคต์่างๆ เช่น เพ่ือช่วยใหส้ขุภาพ

แข็ งแ รง  เพ่ื อ เพิ่ มพลังงาน ให้กับ ร่างกาย  ห รือ เพ่ื อช่ วย ให้ร่า งกาย มีการเจริญ เติ บ โต ท่ี ดี หลังป ระ เทศ ไทย  

ผ่านพน้วิกฤติโควิด 19 ตลาดธุรกิจอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพมีแนวโนม้มีอัตราการเติบโตสวนกระแสธุรกิจอ่ืนๆ เน่ืองจาก              

คนหนัมาใส่ใจสขุภาพตวัเองมากยิ่งขึน้จากผลการส ารวจพบว่าประชาชนชาวไทยรอ้ยละ 45.39 ไดห้ันมาใหค้วามส าคัญ                

กบัการดแูลสขุภาพมากขึน้ตลอดทัง้การรบัประทานอาหารเสริมและวิตามินมากขึน้ตามไปดว้ย จึงเป็นเหตสุ  าคญัท่ีผลกัดนั

ใหม้ลูค่าการตลาดอาหารเสรมิและวิตามินปีนีเ้ติบโตและไดร้บัความนิยมตามไปดว้ย  (bangkokbanksme, 2020) 

 การพัฒนารูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งส าหรบัการใชไ้ลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทใ์นการซือ้ขายสินคา้ออนไลน์                 

ในประเทศไทย  มีหลายประเด็น ท่ีผู้วิ จัย ให้ความสนใจและน ามาประยุกต์ใช้ในงานวิจัย นี ้ คื อ  แนวคิดของ  

Zhao et al. (2020) ได้แก่ 1) ด้านความไว้วางใจ (Trust ) เป็นการสรา้งความเช่ือมั่นให้กับผู้ใช้งานเป็นอย่างมากและ                  

การเอาใจใส่ในการสื่อสารเพ่ือป้องกันความเสี่ยงท่ีอาจเกิดขึน้เพราะการท าให้ลูกค้าประทับใจนั้นเป็นสิ่งท่ีส  าคัญ  

2) ด้านความตั้งใจซื ้อ  (Purchase Intention) เป็นความเต็มใจท่ีจะท าการซื ้อ ความเช่ือมั่ นในคุณภาพข้อมูลและ                           

ได้รับผลิตภัณฑ์ตามคาดหวังมีผลต่อการตั้งใจ ซื ้อ  การวางแผนการซื ้อ ในอนาคต และการแนะน าแก่ผู้ อ่ื น 

3) ดา้นการรบัรูป้ระโยชน ์(Perceived Benefit) เป็นปัจจยัท่ีส  าคญัท่ีมีผลต่อตวับ่งชีก้ารตัง้ใจซือ้ของผูบ้ริโภคและส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซือ้ของพวกเขาในท่ีสดุ และ 4) ดา้นพฤติกรรมการซือ้ (Purchase Behavior) เป็นพฤติกรรมการซือ้หมายถึง

ปัจจยัสว่นบคุคลท่ีมีพฤติกรรมการซือ้ตา่งกนั โดยมุง่เนน้การศกึษาเปรยีบเทียบ 

 บทความวิจยันีน้  าเสนอการศึกษารูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งส าหรบัการใชไ้ลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทใ์นการซือ้

ขายสินคา้ออนไลนใ์นประเทศไทย ซึ่งจะเป็นแนวทางในการวางกลยทุธเ์พ่ือสรา้งความไวว้างใจ เพ่ือใหผู้บ้รโิภคเกิดการรบัรู ้

ประโยชนจ์นเกิดพฤติกรรมการซือ้และส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซือ้อาหารเสริมผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาท ์                 
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ซึ่งจะเป็นแนวทางใหผู้ป้ระกอบการท่ีขายอาหารเสริมสามารถน าขอ้มูลไปพัฒนาการขายสินคา้ผ่านไลน์ออฟฟิศเชียล                  

แอคเคาทใ์หมี้ประสทิธิภาพมากยิ่งขึน้ตอ่ไป 
 

 

วัตถุประสงคก์ารวิจัย  

1. เพ่ือพฒันารูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งส าหรบัการใชไ้ลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทใ์นการซือ้ขายสินคา้ออนไลน์                   

ในประเทศไทย 

2. เพ่ือตรวจสอบความสอดคลอ้งรูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งส าหรบัการใชไ้ลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทใ์นการซือ้

ขายสนิคา้ออนไลนใ์นประเทศไทย 

  

 

การทบทวนวรรณกรรม  

 แนวคดิเกีย่วกับด้านความไว้วางใจ (Trust) 

ศศิรตัน ์จนัทรช์ ูและคณะ (2560) กล่าวไวว้่า ความไวว้างใจ หมายถึง ความเขา้ใจในการกระท าต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบั
สินคา้หรือบริการ การสื่อสารท่ีซ่ือตรงและจริงใจเป็นสิ่งส  าคญัในการสรา้งความไวว้างใจซึ่งรวมถึงการสื่อสารท่ีชดัเจน ซ่ือสตัย์
และเท่าทันกับความเป็นจริง ความรูส้ึกส่วนบุคคลเก่ียวกับความไวว้างใจมีความส าคัญเน่ืองจากมีผลต่อความเช่ือมั่นและ                  
ความคาดหวงัในตวับุคคลและผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีเก่ียวขอ้งโดยการสรา้งความเช่ือมั่นนีอ้าจเกิดขึน้ผ่านการจดัการสื่อสาร              
ท่ี เป็นธรรม การให้บริการท่ีดีและการรักษาความซ่ือสัตย์  นอกจากนี้ พรกนก เพลินสุข  และคณะ (2565) กล่าวไว้ว่า                  
ความไว้วางใจ หมายถึง การรับรูคุ้ณค่าเชิงประสบการณ์และความตั้งใจสนับสนุนสินค้าท่ีเคยมีการซือ้และการบริโภค             
จนเกิดผลลพัธต์ามท่ีคาดหวงัจงึท าใหเ้กิดความไวว้างใจ  

กล่าวโดยสรุป ความไวว้างใจ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคมีความไวว้างใจในคุณภาพของอาหารเสริมท่ีขายผ่านไลน์

ออฟฟิศเชียลแอคเคาท์ ท าใหส้ามารถไวว้างใจไดอี้กดว้ยว่าจะไดร้บัขอ้มลูของสินคา้ท่ีถกูตอ้ง รวมถึงจะไดร้บัสินคา้ตรงตามท่ี

ลกูคา้คาดหวงัไว ้

 แนวคดิเกีย่วกับความตัง้ใจซือ้ (Purchase Intention) 

 ธาดาธิเบศร ์ภูทอง (2561) กล่าวไวว้่า ความตัง้ใจซือ้ หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซือ้สินค้าหรือ

บริการท่ีเกิดจากผูบ้ริโภคไดป้ระเมินตราสินคา้จนเกิดความพึงพอใจในสินคา้และบริการ รวมถึงการมีทศันคติท่ีดีต่อสินคา้และ

องค์กร ท าให้ผู้บริโภคมีการตั้งใจท่ีจะซือ้สินค้าหรือบริการนั้น ๆ นอกจากนี้ พันธ์กานต์ ทศแสนสิน (2562)  กล่าวไว้ว่า                   

ความตั้งใจซือ้ หมายถึง การท่ีผู้บริโภคได้รบัแรงดึงดูดจากสินค้า ผู้ขายโดยมีการตอบสนองเป็นการซือ้สินค้าหรือบริการ               

เป็นการแสดงถึงการตัง้ใจซือ้และวางแผนการซือ้ในอนาคตรวมไปถึงอาจจะแนะน าสินคา้ใหก้ับผูอ่ื้นต่ออีกดว้ย การตัง้ใจซือ้นี ้               

ท  าใหเ้กิดการตัง้ใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในวงกวา้งมากยิ่งขึน้ 

กล่าวโดยสรุป ความตัง้ใจซือ้ หมายถึง ผูบ้ริโภคตัง้ใจจะซือ้อาหารเสริมท่ีขายผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทเ์สมอ 

และตัง้ใจจะซือ้ในอนาคต รวมไปถงึมีความตัง้ใจที่จะซือ้อยา่งตอ่เน่ือง 
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 แนวคดิเกีย่วกับการรับรู้ประโยชน ์(Perceived Benefit) 

 ทิพยร์ตัน ์ เลาหวิเชียร (2560) กล่าวไวว้่า การรบัรูป้ระโยชน ์หมายถึง การท่ีลกูคา้ไดมี้ปฏิสมัพนัธก์บัรา้นคา้ออนไลน์
และรา้นคา้สามารถปฏิบัติตามความตอ้งการของลกูคา้จนเกิดความรูส้ึกท่ีเป็นบวก ท าใหล้กูคา้รูส้ึกไดร้บัประโยชน์เน่ืองจาก
รา้นคา้ไดมี้การให้บริการตรงตามความตอ้งการ นอกจากนี ้ศิวพร เจรียงประเสริฐ และพิริยมาศ ศิริชัย (2566) กล่าวไวว้่า                 
การรบัรูป้ระโยชน์ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคเช่ือว่าการไดร้บับริการผ่านช่องทางออนไลนเ์ป็นการบริการท่ีมีประโยชนม์ากกว่า
รา้นคา้แบบดัง้เดิม เน่ืองจากการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางออนไลนเ์ป็นการใชเ้ทคโนโลยีซึ่งช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการซือ้สินคา้             
จงึท าใหผู้บ้รโิภคไดร้บัความสะดวกและรวดเรว็ในการซือ้สนิคา้ สง่ผลใหเ้กิดประโยชนท์ัง้ตอ่ผูบ้รโิภคและผูใ้หบ้รกิาร  

กล่าวโดยสรุป การรบัรูป้ระโยชน์หมายถึงการท่ีผูบ้ริโภคคิดว่าอาหารเสริมท่ีขายผ่านไลน์ออฟฟิศเชียลแอคเคาท์

สามารถสั่งซือ้ไดอ้ยา่งรวดเรว็ สะดวกสบาย รวมไปถงึสามารถซือ้ไดง้่ายไมซ่บัซอ้นอีกดว้ย 

 แนวคดิเกีย่วกับพฤตกิรรมการซือ้ (Purchase Behavior) 

 วชิราภรณ์ ศรีพุทธ และคณะ (2566) กล่าวไวว้่า พฤติกรรมการซือ้ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคมีการเปรียบเทียบการใช้

สินคา้หรือบรกิารท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยมีการประเมินจากคณุภาพของขอ้มลูของสินคา้ว่าตรงต่อ

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค นอกจากนี ้ฐิติพร ปิยะพงษ์ และกุลพชันี เชยจรรยา (2556) กล่าวไวว้่า พฤติกรรมการซือ้ หมายถึง 

กระบวนการท่ีผู้บริโภคเลือกซือ้หรือใช้บริการโดยนักการตลาดมองว่าพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคเป็นกระบวนการท่ีมี                 

ความตอ่เน่ืองเกิดขึน้จากประสบการณต์า่งๆ ท่ีตอบสนองความตอ้งการและความคาดหวงัของผูบ้รโิภค  

กล่าวโดยสรุป พฤติกรรมการซือ้ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซือ้อาหารเสริมผ่านไลน์ออฟฟิศเชียลแอคเคาท์             
อยา่งสม ่าเสมอ และตอ้งการซือ้จากความน่าเช่ือถือของสนิคา้ อีกทัง้ยงัตอ้งการซือ้จากสว่นประกอบของอาหารเสรมิ 
 
 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 การศึกษารูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งส าหรบัการใชไ้ลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทใ์นการซือ้ขายสินคา้ออนไลน์                

ในประเทศไทย ผูว้ิจัยใชก้รอบแนวคิดของ Zhao et al. (2020) มาปรบัปรุงและพัฒนา โดยรูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้ง

ส าหรบัการใชไ้ลน์ออฟฟิศเชียลแอคเคาทใ์นการซือ้ขายสินคา้ออนไลน์ในประเทศไทย  ไดแ้ก่ ) ดา้นความไวว้างใจ (Trust )                  

ดา้นการรบัรูป้ระโยชน์ (Perceived Benefit) ดา้นความตัง้ใจซือ้ (Purchase Intention) ว่ามีผลต่อดา้นพฤติกรรมการซือ้ของ

ผูบ้รโิภค (Purchase Behavior) ดงัรูปท่ี 1 
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รูปที ่1 กรอบแนวคิดในการวิจยั  

 

ระเบยีบวิธีวิจัย 

 การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงปรมิาณ โดยมีขัน้ตอนการด าเนินการวิจยั ดงันี ้

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรของการวิจยัครัง้นี ้ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยซือ้อาหารเสรมิผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทแ์ละพกัอาศยัในประเทศไทย

ซึง่ไมท่ราบจ านวนที่แน่นอน  

กลุ่มตวัอย่างของการวิจยัครัง้นี ้ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยซือ้อาหารเสริมผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทแ์ละพกัอาศยัในประเทศ

ไทย จ านวน 280 คน ได้มาโดยการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) ในการก าหนดกลุ่มตัวอย่าง                           

ของการวิเคราะหโ์มเดลความสมัพนัธเ์ชิงสาเหตแุบบมีตวัแปรแฝง (Causal Structural- Models with Latent Variable) Kline, 

(2011); Schumacher & Lomax (2010) ไดเ้สนอว่า ตวัแปรสงัเกตได ้1 ตวัแปร ควรมีจ านวนตวัอย่าง 10-20 ตวัอย่างเป็นอย่าง

นอ้ย หรือตวัอย่างนอ้ยท่ีสดุท่ียอมรบัไดด้จูากค่าสถิติ Holster ท่ีตอ้งมีค่ามากกว่า 200 (Hoelter, 1983) ในงานวิจยันีมี้ตวัแปร               

ท่ีสงัเกตได ้จ านวน 12 ตวัแปร ซึ่งใชก้ลุม่ตวัอย่างประมาณ 120 คนเป็นอย่างนอ้ยและเพ่ือป้องกนัความคลาดเคลื่อนของขอ้มลู 

ผูว้ิจยัจงึเพิ่มกลุม่ตวัอยา่งเป็นจ านวน 280 คน 

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ลักษณะของเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี ้เป็นแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) จ านวน 1 ฉบับ                  

โดยแบ่งเนือ้หาออกเป็น 3 ตอน ไดแ้ก่ ตอนท่ี 1 ค าถามคดักรองเบือ้งตน้ ไดแ้ก่ ท่านเคยซือ้อาหารเสริมผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียล                 

แอคเคาทห์รือไม่ และสถานท่ีพักอาศัย จ านวน 2 ขอ้ ตอนท่ี 2 ขอ้มูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา สถานภาพ รายไดต้่อเดือน อาชีพ จ านวน 6 ขอ้ ตอนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกับปัจจัยเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม                 
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การซือ้อาหารเสริมผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาท ์โดยขอ้ค าถามเป็นแบบมาตรประมาณค่า 7 ระดบั แบ่งเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่                 

1) ดา้นความไวว้างใจ 2) ดา้นการรบัรูป้ระโยชน ์3) ดา้นความตัง้ใจซือ้ และ 4) ดา้นพฤติกรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค จ านวน 12 ขอ้ 

การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมอื 

ตรวจสอบความตรงเชิงเนือ้หา (Content Validity) โดยเสนอผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 คน หาค่าดัชนีความสอดคลอ้ง             

ของขอ้ค าถามกับวตัถุประสงคข์องการวิจัย (Index of Congruence หรือ IOC) ได ้IOC อยู่ระหว่าง 0.67-1.00 จากนัน้น ามา               

หาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) โดยทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยซือ้อาหารเสริมผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาท์

จ านวน 30 คน แลว้น ามาหาค่าความเช่ือมั่นโดยใชว้ิธีหาค่าสมัประสิทธ์ิอลัฟ่าโดยวิธีการค านวณของครอนบัค (Cronbach’s 

Alpha) พบว่าความเช่ือมั่นดา้นความไวว้างใจ เท่ากับ 0.89, ดา้นความตัง้ใจซือ้ เท่ากับ 0.86, ดา้นการรบัรูป้ระโยชน ์เท่ากับ 

0.79 และดา้นพฤติกรรมการซือ้ เท่ากบั 0.90 โดยพิจารณาเกณฑค์่าความเช่ือมั่น 0.70 ขึน้ไป (Hair et al., 2010) แสดงใหเ้ห็น

วา่ขอ้ค าถามในแบบสอบถามนัน้มีความน่าเช่ือถือในระดบัสงู 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการเก็บขอ้มลูโดยแบบสอบถามออนไลนจ์ากผูท่ี้เคยซือ้อาหารเสรมิผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทแ์ละ

พกัอาศยัในประเทศไทย โดยมีขอ้ค าถามคดักรองจ านวน 2 ขอ้ ไดแ้ก่ 1) ท่านเคยซือ้อาหารเสรมิผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาท์

หรือไม่ ถา้ผูต้อบแบบสอบถามตอบว่าไม่เคย ผูว้ิจยัจะไม่น าขอ้มลูมาวิเคราะห ์และ 2) สถานท่ีพกัอาศยั ถา้ผูต้อบแบบสอบถาม

ตอบว่าต่างประเทศ ผูว้ิจัยจะไม่น าขอ้มูลมาวิเคราะห ์โดยเก็บขอ้มูลจากการแบ่งปันลิงก์ URL ของแบบสอบถามออนไลน ์                  

ผ่านช่องทางเฟซบุ๊กส่วนตัวและเพจเฟซบุ๊ก “สม้เชง้ 3ช่า - บุญญาวัลย์” ในช่วงเดือนมกราคม  พ.ศ. 2567 รวมระยะเวลา                    

ในการเก็บขอ้มูลทั้งสิน้ 1 เดือน มีผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 300 คน หลังจากนั้นผูว้ิจัยไดท้  าการคัดเลือกแบบสอบถาม                    

ท่ีมีความสมบรูณไ์ดจ้  านวนผูต้อบแบบสอบถาม 280 คน น าไปวิเคราะหข์อ้มลูทางสถิติตอ่ไป 

การวเิคราะหข้์อมูล 

สถิติเชิงบรรยาย (Descriptive Statistics) ใชใ้นการบรรยายผลการวิเคราะหข์อ้มูลเบือ้งตน้ โดยใชส้ถิติ ค่าความถ่ี 

(Frequency) และ รอ้ยละ (Percentage)  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชใ้นการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบเชิงยืนยัน 

(Confirmatory Factor Analysis) และการวิเคราะหโ์มเดลสมการโครงสรา้ง (Structural  Equation Model: SEM) เพ่ือทดสอบ

ความสอดคลอ้งกลมกลืนระหว่างโมเดลสมมตุิฐานกบัขอ้มลูเชิงประจกัษ์ โดยพิจารณาจากค่าสถิติ CMIN/df  < 3.00 (Ullman, 

2001); GFI ≥ 0.90 (Joreskon & Sorbom, 1984) ;  AGFI ≥ 0.90 (Schumacker & Lomax, 2004); CFI ≥ 0.90 (Hu & 

Bentler, 1999);  RMSEA < 0.08 (Schreiber, Stage, King, Nora & Barlow, 2006); SRMR < 0.08 (Thomspsom, 2004) 

and Hoelter > 200 (Hoelter, 1983) 

จริยธรรมการวจิัยในมนุษย ์

การวิจยัในครัง้นีไ้ดร้บัการรบัรองจรยิธรรมการวิจยัจากคณะกรรมการจรยิธรรมการวิจยัในคนของมหาวิทยาลยัรงัสิต 
หมายเลขการรบัรอง RSUERB2023-054 
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ผลการวิจัย  

          ข้อมูลทั่ วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 280 คน พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 201 คน คิดเป็น 

รอ้ยละ 71.80 มีอายอุยู่ในช่วง 33-47 ปี จ านวน 133 คน คิดเป็นรอ้ยละ 47.50 มีสถานภาพโสด จ านวน 169 คน คิดเป็นรอ้ยละ 

60.40 มีรายไดต้่อเดือน 15,001-30,000 บาท จ านวน 123 คน คิดเป็นรอ้ยละ 43.90  อาชีพพนักงานเอกชน จ านวน 129 คน  

คิดเป็นรอ้ยละ 46.10 และผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดเคยซือ้อาหารเสริมผ่านไลน์ออฟฟิศเชียลแอคเคาท์และพักอาศัย                        

ในประเทศไทย 

 1. ผลการพัฒนาและตรวจสอบรูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งส าหรับการใช้ไลน์ออฟฟิศเชียลแอคเคาท์                 

ในการซือ้ขายสินคา้ออนไลนใ์นประเทศไทย 

        1.1 ผลการพฒันารูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งส าหรบัการใชไ้ลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทใ์นการซือ้ขายสินคา้

ออนไลนใ์นประเทศไทย พบว่ารูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งท่ีพัฒนาขึน้ ประกอบดว้ย 4 ดา้น ดังนี ้1) ดา้นความไวว้างใจ                   

2) ดา้นการรบัรูป้ระโยชน ์3) ดา้นความตัง้ใจซือ้ และ 4) ดา้นพฤติกรรมการซือ้ และผลการตรวจสอบความตรงเชิงโครงสรา้งดว้ย 

Confirmatory Factor Analysis  (CFA) จากการวิเคราะห์ความเช่ือมั่นของความสอดคล้องภายใน ( Internal Consistency 

Reliability) พบว่า ตวัแปรแฝงทกุตวัมีค่าการตรวจสอบความเช่ือมั่นรวมของตวัแปรแฝง (Composite Reliability; CR) มากกว่า 

0.70 และมีค่า Cronbach’s Alpha มากกว่า 0.70 จึงสรุปไดว้่า การวดัตวัแปรแฝงทัง้หมดในโมเดลมีความน่าเช่ือถือ (Hair et 

al., 2014) การวิเคราะหค์วามตรงเชิงสอดคลอ้ง (Convergent Validity) พบว่า ตวัแปรแฝงทกุตวัมีค่าเฉลี่ยของความแปรปรวน 

ท่ีถูกสกัดได้ Average Variance Extracted (AVE) มากกว่า 0.50 จึงสรุปได้ว่า มีความตรงเชิงสอดคลอ้งในทุกตัวแปรแฝง                

ของโมเดล (Hair et al., 2014) ส่วนการวิเคราะหค์วามน่าเช่ือถือของตัวแปรสังเกตได ้( Indicator Reliability) พบว่า ตัวแปร

สงัเกตไดท้กุตวัมีคา่ Outer Loadings มากกวา่ 0.70 ทัง้นี ้ตารางท่ี 1 แสดงว่าตวัแปรสงัเกตไดท้ัง้หมดในโมเดลมีความน่าเช่ือถือ 

(Hair et al., 2014) และตารางท่ี 1 แสดงขอ้ค าถามของตวัแปรสงัเกตได ้ดงันี ้

 

 ตารางที่ 1 ผลการตรวจสอบความตรงเชิงโครงสรา้งดว้ย CFA ค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถามค่า Composite 

Reliability (CR) และคา่ Average Variance Extracted (AVE) 

ตวัแปรแฝงและ 
ตวัแปรสงัเกตได ้

Cronbach’s  
alpha 

CR AVE 
Construct Validity ใช ้CFA 

2 df p RMSEA GFI 

ด้านความไว้วางใจ 0.89 0.94 0.84 0.22 1 0.64 0.00 0.99 
    1.ท่านไวว้างใจคณุภาพอาหารเสรมิท่ีขายผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาท ์(TR1)                     Outer Loading = 0.94 
    2.ท่านไวว้างใจในการใหข้อ้มลูเก่ียวกบัอาหารเสรมิท่ีขายผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาท ์(TR2)                 Outer Loading = 0.93 

3.ท่านไวว้างใจเม่ือซือ้อาหารเสรมิท่ีขายผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทว์่าจะไดร้บัสินคา้ตามท่ี
คาดหวงั (TR3) 

     Outer Loading = 0.88 

ด้านการรับรู้ประโยชน ์ 0.79 0.95 0.86 1.84 1 0.17 0.05 0.99 
    1.ท่านคิดว่าอาหารเสรมิท่ีขายผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทส์ามารถซือ้ไดอ้ย่างรวดเรว็ (PC1) Outer Loading = 0.89 

    2.ท่านคิดว่าอาหารเสรมิท่ีขายผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลเคาทส์ามารถซือ้ไดอ้ย่างสะดวกสบาย(PC2) Outer Loading = 0.93 

    3.คิดว่าท่ีอาหารเสรมิขายผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทส์ามารถซือ้ไดง้่ายไม่ซบัซอ้น(PC3) Outer Loading = 0.92 
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ตวัแปรแฝงและ 
ตวัแปรสงัเกตได ้

Cronbach’s  
alpha 

CR AVE 
Construct Validity ใช ้CFA 

2 df p RMSEA GFI 

ด้านความตัง้ใจซือ้ 0.86 0.94 0.83 4.73 1 0.20 0.04 1.00 
1.ท่านตัง้ใจจะซือ้อาหารเสรมิขายผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทเ์สมอ (PI1) Outer Loading = 0.89 
2.ท่านตัง้ใจจะซือ้อาหารเสรมิขายผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทใ์นอนาคต(PI2) Outer Loading = 0.89 
3.ท่านตัง้ใจจะซือ้อาหารเสรมิขายผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทอ์ย่างต่อเน่ือง(PI3)                 Outer Loading = 0.87 

ด้านพฤตกิรรมการซือ้ 0.90 0.92 0.80 4.95 1 0.03 0.12 0.99 
   1.ท่านตอ้งการซือ้อาหารเสรมิขายผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทอ์ย่างสม ่าเสมอ(PB1) Outer Loading = 0.86 

  2.ท่านตอ้งการซือ้อาหารเสรมิผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทจ์ากความน่าเช่ือถือของสินคา้(PB2) Outer Loading = 0.93 
   3.ท่านตอ้งการซือ้อาหารเสรมิผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทจ์ากสว่นประกอบ(PB3)      Outer Loading = 0.88 

 

 1.2 ผลการตรวจสอบความสอดคลอ้งของรูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งท่ีพัฒนาขึน้กับขอ้มูลเชิงประจักษ์ พบว่า 

โมเดลท่ีพัฒนาขึน้มีความสอดคลอ้งและกลมกลืนกับขอ้มูลเชิงประจักษ์เป็นอย่างดี โดยพิจารณาจากค่าไคสแควรส์ัมพัทธ ์

(CMIN/df) = 2.41 ค่าดัชนี GFI = 0.95, AGFI = 0.90, และ CFI =  0.99 ซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์โดยค่า GFI, AGFI และ CFI                  

ตอ้งมีค่าตัง้แต่ 0.90-1.00 ค่า RMSEA= 0.07 และค่า SRMR = 0.04 เป็นไปตามเกณฑโ์ดยค่า RMSEA และ ค่า SRMR ตอ้งค่า 

นอ้ยกว่า 0.08 และค่า Hoelter = 286 เป็นไปตามเกณฑ์โดยค่า Hoelter ตอ้งมีค่ามากกว่า 200 ซึ่งบ่งชีไ้ดว้่ารูปแบบจ าลอง

สมการโครงสรา้งส าหรบัการใชไ้ลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทใ์นการซือ้ขายสินคา้ออนไลนใ์นประเทศไทย มีความสอดคลอ้งกับ

ขอ้มลูเชิงประจกัษ ์ดงัภาพท่ี 2 

 2. ผลการศกึษารูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งส าหรบัการใชไ้ลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทใ์นการซือ้ขายสินคา้ออนไลน์

ในประเทศไทย   

 2.1 ผลการศึกษารูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งส าหรบัการใช้ไลน์ออฟฟิศเชียลแอคเคาท์ในการซือ้ขายสินค้า

ออนไลนใ์นประเทศไทย พบว่าปัจจยัดา้นพฤติกรรมในการซือ้อาหารเสรมิผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาท ์ไดร้บัอิทธิพลทางตรง

มากท่ีสดุจากปัจจยัดา้นการรบัรูป้ระโยชน ์มีขนาดอิทธิพลเทา่กบั 0.46 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .001 และไดร้บัอิทธิพล

ทางตรงรองมาจากปัจจัยดา้นความตัง้ใจซือ้ มีขนาดอิทธิพลเท่ากับ 0.34 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 และปัจจัย                 

ดา้นความตัง้ใจซือ้ ไดร้บัอิทธิพลทางตรงมากท่ีสดุจากปัจจยัดา้นความไวว้างใจ มีขนาดอิทธิพลเท่ากบั 0.59 อย่างมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั .001 ดงัรูปท่ี 2 
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 2 = 91.78, df = 38, CMIN/df = 2.42, GFI = 0.95, AGFI = 0.90, CFI = 0.99, SRMR = 0.03, RMSEA = 0.07 

 

รูปที ่2 คา่สถิติของรูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งส าหรบัการใชไ้ลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทใ์นการซือ้ขาย  
สินคา้ออนไลนใ์นประเทศไทย  (โมเดลท่ีสอดคลอ้งกบัขอ้มลูเชิงประจกัษ)์ 

 

 2.2 ผลการศกึษารูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งส าหรบัการใชไ้ลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทใ์นการซือ้ขายสินคา้
ออนไลนใ์นประเทศไทย ดงัตารางท่ี 2 
 

ตารางที ่2 แสดงคา่อิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางออ้มและอิทธิพลรวมท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้อาหารเสริมผ่านไลน์
ออฟฟิศเชียลแอคเคาทข์องผูบ้รโิภคในประเทศไทย 

 

หมายเหตุ ***p ≤ .001, **p ≤ .01   DE = อิทธิพลทางตรง, IE = อิทธิพลทางออ้ม, TE = อิทธิพลรวม 
 

ตวัแปรแฝงภายนอก 
ตวัแปรแฝงภายใน 

ดา้นความตัง้ใจซือ้(PI) ดา้นพฤติกรรมการซือ้(PB) 
DE IE TE DE IE TE 

ดา้นความไวว้างใจ .59*** - .59*** .18** .20*** .38** 
ดา้นการรบัรูป้ระโยชน ์ .30*** - .30*** .46*** .10***      .56*** 
ดา้นความตัง้ใจซือ้ - - - .34*** - .34*** 

คา่สมัประสทิธ์ิการพยากรณ ์(R2)  0.66   0.76  
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 จากตารางท่ี 2 พบว่าปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซือ้อาหารเสริมผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทไ์ดร้บัอิทธิพลทางตรง

มากท่ีสดุจากปัจจัยการรบัรูป้ระโยชน์ มีขนาดอิทธิพลเท่ากับ 0.46 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 และไดร้บัอิทธิพล

ทางออ้มมากท่ีสดุจากปัจจยัดา้นความไวว้างใจ มีขนาดอิทธิพลเท่ากบั 0.20 อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .001 และปัจจยั

ดา้นความตัง้ใจซือ้ไดร้บัอิทธิพลทางตรงมากท่ีสดุจากปัจจยัดา้นความไวว้างใจ มีขนาดอิทธิพลเท่ากบั 0.59 อย่างมีนัยส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั .001 

 

อภปิรายผลการวิจัย 

 ผูว้ิจยัอภิปรายผลตามวตัถปุระสงคข์องการวิจยัได ้ดงันี ้ 

1. รูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งส าหรับการใช้ไลน์ออฟฟิศเชียลแอคเคาท์ในการซื ้อขายสินค้าออนไลน์                   

ในประเทศไทย ประกอบดว้ย 4 ดา้น 1) ดา้นความไวว้างใจ 2) ดา้นการรบัรูป้ระโยชน ์3) ดา้น Yiwen Fang, Weiyong Zhang, 

Hong Jiang (2020)และรูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งท่ีพฒันาขึน้สอดคลอ้งกบัขอ้มลูเชิงประจกัษ์เป็นอย่างดี โดยพิจารณา

จากค่าสถิติไค-สแควร ์(χ2) 91.78, ค่า CMIN/df เท่ากับ 2.42, ค่าองศาอิสระ (df) เท่ากับ 38, ค่า GFI เท่ากับ 0.95, ค่า AGFI 

เท่ากบั 0.90, ค่า SRMR เท่ากบั 0.03, ค่า RMSEA เท่ากับ 0.07 โดยพิจารณาจากค่าสถิติ CMIN/df  < 3.00 (Ullman, 2001); 

GFI ≥ 0.90 (Joreskon & Sorbom, 1984) ;  AGFI ≥ 0.90 (Schumacker & Lomax, 2004); CFI ≥ 0.90 (Hu & Bentler, 

1999);  RMSEA < 0.08 (Schreiber, Stage, King, Nora & Barlow, 2006); SRMR < 0.08 (Thomspsom, 2004) and 

Hoelter > 200 (Hoelter, 1983) 

 2. รูปแบบจ าลองสมการโครงสร้างส าหรับการใช้ไลน์ออฟฟิศเชียลแอคเคาท์ในการซื ้อขายสินค้าออนไลน์                           

ในประเทศไทย ดงันี ้

2.1 ปัจจัยดา้นพฤติกรรมการซือ้อาหารเสริมผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทไ์ดร้บัอิทธิพลทางตรงจากปัจจัยดา้น                   

การรบัรูป้ระโยชนม์ากท่ีสุด เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซือ้อาหารเสริมผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลจากความสะดวกสบาย

รวมถึงรูส้ึกถึงความรวดเร็วอีกทัง้ลกูคา้ยังรูส้ึกมีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายและสามารถสั่งซือ้ไดง้่ายไม่ซบัซอ้น  สอดคลอ้งกับ

งาน วิ จั ย ข อ ง  Jurnal Teknik Industri (2022) ได้ศึ ก ษ า เรื่ อ ง  The Effect of SNI 6729: 2016 on Organic Vegetables 

Purchase Intention and Purchase Behavior พบว่าการรับรูป้ระโยชน์มีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซือ้ นอกจากนี้                     

ยงัสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ Zohra Ghali-Zinoubi  (2020) ไดศ้ึกษาเรื่อง Determinants of Consumer Purchase Intention 

and Behavior toward Green Product: The Moderating Role of Price Sensitivity พบว่า  ปัจจัยด้านการรับ รู ้ประโยชน ์                  

ส่งผลบวกทางตรงต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคอย่างมีนัยส าคัญ ดังนั้นผู้ประกอบการควรท าให้ลูกค้ารบัรูป้ระโยชน ์                        

ในการซือ้สนิคา้และรูส้กึไดร้บัขอ้มลูรายละเอียดคณุภาพของสนิคา้เพ่ือสง่ผลใหเ้กิดพฤติกรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 

2.2 ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซือ้อาหารเสรมิผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทไ์ดร้บัอิทธิพลทางตรงรองลงมาจากปัจจยั

ดา้นความตัง้ใจซือ้ เน่ืองจากผูบ้รโิภคคิดว่ารา้นคา้ท่ีขายมีการใหบ้รกิารท่ีดี จดัส่งรวดเรว็ตรงตามเวลา รวมถึงมีรบัประกนัสินคา้

เสียหายและมีบริการตอบค าถามท่ีรวดเร็ว อีกทัง้ยังมีการใหบ้ริการท่ีสะดวกรวดเร็ว ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ  นันทพร                    
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เขียนดวงจันทร ์และคณะ ไดศ้ึกษาความตัง้ใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซือ้สินคา้ผ่านไลน ์พบว่า ความตัง้ใจ                    

ซือ้สนิคา้มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อพฤติกรรมผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้ผ่านไลนอี์กดว้ย นอกจากนีย้งัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 

ฐานิดา สรุิยะวงศ ์และคณะ (2565) ไดศ้ึกษาความตัง้ใจซือ้ในฐานะตวัแปรคั่นกลางท่ีเช่ือมโยงความไวว้างใจและบรรทดัฐาน  

ส่วนบุคคลสู่พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้หลอดไฟLED พบว่า ความตั้งใจซือ้มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซือ้                    

ของผูบ้ริโภค ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรค านึงถึงตอ้งค านึงถึงผลประโยชนท่ี์คาดว่าจะไดร้บัจากสินคา้หรือบริการความตัง้ใจซือ้               

จงึเป็นเพียงโอกาสท่ีน าไปสูก่ารพฤติกรรมการซือ้ได ้

 

สรุป 

 การพัฒนารูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งส าหรบัการใชไ้ลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทใ์นการซือ้ขายสินคา้ออนไลน ์              

ในประเทศไทย พบวา่  

1. รูปแบบจ าลองสมการโครงสรา้งส าหรบัการใชไ้ลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทใ์นการซือ้ขายสินคา้ออนไลนใ์นประเทศ

ไทย ประกอบด้วย  4 ด้าน  ได้แก่  1) ด้านความไว้วางใจ  2) ด้านการรับ รู ้ป ระโยชน์  3) ด้านความตั้งใจ ซื ้อ  และ 

 4) ดา้นพฤติกรรมการซือ้ และโมเดลความสมัพนัธเ์ชิงสาเหตท่ีุพฒันาขึน้สอดคลอ้งกบัขอ้มลูเชิงประจกัษเ์ป็นอยา่งดี 

2. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลทางตรงต่อพฤติกรรมการซือ้อาหารเสรมิผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาท ์ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการรบัรู ้

ประโยชน์ ปัจจัยด้านความตั้งใจซือ้ และปัจจัยด้านความไว้วางใจ ตามล าดับ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลทางอ้อมต่อพฤติกรรม                               

การซือ้อาหารเสรมิผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาท ์ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นความไวว้างใจ ปัจจยัดา้นการรบัรูป้ระโยชน ์ตามล าดบั 
  

 

ข้อเสนอแนะ 

จากผลการวิจยั ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ ดงันี ้

1. ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจิัยไปใช้ประโยชน ์

1.1 ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นการรบัรูป้ระโยชน ์เป็นปัจจยัท่ีมีผลทางตรงต่อพฤติกรรมการซือ้อาหารเสรมิผ่านไลน์

ออฟฟิศเชียลแอคเคาทม์ากท่ีสดุ ดงันัน้ผูป้ระกอบการธุรกิจอาหารเสริมผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาท์ควรท าใหล้กูคา้รูส้ึกว่า

สามารถซือ้สินคา้ได้ทุกท่ีทุกเวลา มีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย สามารถสั่งซือ้ได้อย่างรวดเร็วสะดวกสบายและไม่ซับซอ้น                       

จงึจะเกิดพฤติกรรมการซือ้ 

1.2 ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นความตัง้ใจซือ้เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้อาหารเสรมิผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียล

แอคเคาทร์องลงมา ดงันัน้ท าใหท้ราบว่าผูบ้ริโภคตัง้ใจจะซือ้อาหารเสริมท่ีขายผ่านไลนอ์อฟฟิศเชียลแอคเคาทเ์สมอ และตัง้ใจ                   

จะซือ้ในอนาคต รวมไปถงึมีความตัง้ใจที่จะซือ้อยา่งตอ่เน่ือง 

2. ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 

งานวิจัยนีไ้ดค้น้พบองคค์วามรูใ้หม่เก่ียวกับปัจจัยเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้อาหารเสริมผ่านไลน์

ออฟฟิศเชียลแอคเคาท ์สามารถน าไปประยกุตใ์ชใ้นการประกอบธุรกิจโดยควรใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการรบัรูป้ระโยชน ์
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ปัจจัยดา้นความตัง้ใจซือ้ และปัจจัยดา้นความไวว้างใจ ส าหรบัประเด็นในการวิจัย ครัง้ต่อไปควรท าวิจัยในประเด็นเก่ียวกับ

ปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือไปจากท่ีปรากฏในงานวิจยัครัง้นี ้ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการบอกตอ่แบบปากตอ่ปากทางอิเลก็ทรอนิกส ์ปัจจยั

ดา้นความความพงึพอใจ ปัจจยัดา้นการรบัรูค้วามง่าย เป็นตน้ 

 

------------------------------------------------------------ 
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