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บทคัดย่อ

	 วัตถุประสงค์ การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ

ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ความเส่ียงท่ีประกอบ

ไปด้วย 7 ด้านได้แก่ 1) ด้านการเงิน 2) ด้านการ

ทำ�งานของสินค้า 3) ด้านกายภาพ 4) ด้านจิตวิทยา  

5) ด้านสังคม 6) ด้านเวลา 7) ด้านความเป็นส่วนตัว 

และความเชือ่ถอืไวว้างใจ กบัการตัง้ใจซือ้อปุกรณอ์อก

กำ�ลังกายออนไลน์

	 วิธีดำ�เนินการวิจัย กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัย

ครั้งนี้เป็นผู้บริโภคท่ีเคยซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์ จำ�นวน 400 คน ทำ�การวิเคราะห์ข้อมูลตาม

สถิติพื้นฐาน ได้แก่ ความถี่ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน และการวเิคราะหก์ารถดถอยพหคุณูกำ�หนด

ระดับความมีนัยสำ�คัญที่ .05

	 ผลการวิจัย งานวิจัยพบว่า การรับรู้ความเสี่ยง

ด้านการทำ�งานของสินค้า มีความสัมพันธ์เชิงลบต่อ

การตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์ ส่วนการ

รับรู้ความเสี่ยงด้านสังคมและความเชื่อถือไว้วางใจมี

ความสัมพันธ์เชิงบวกต่อการต้ังใจซ้ืออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์

	 สรุปผลการวิจัย งานวิจัยแสดงให้เห็นว่าการรับ

รู้ความเสี่ยงด้านประสิทธิภาพของสินค้า ด้านสังคม 

และความเชือ่ถอืไวว้างใจออนไลน ์เปน็ปจัจยัทีม่คีวาม

สัมพันธ์ต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย ซึ่งผล

การวจิยัเปน็ประโยชนอ์ยา่งมากตอ่ผูป้ระกอบการ และ

ผูท้ีเ่ริม่สนใจทำ�ธุรกิจดา้นอปุกรณอ์อกกำ�ลงักาย ใชเ้ปน็

แนวทางการวางแผนการตลาดให้สอดคล้องและเหมาะสม

กับความต้องการของผู้บริโภค

คำ�สำ�คัญ : การรับรู้ความเสี่ยงออนไลน์ / ความเชื่อ

ถือไว้วางใจออนไลน์ / การตั้งใจซื้อ / อุปกรณ์ออก

กำ�ลังกาย
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Abstract
	 Purpose The purpose of this study was 
to examine the relationships between perceived 
risk (namely financial risk, performance risk, 
physical risk, psychological risk, social risk, 
time risk and privacy risk) and trust factors 
and intention to purchase exercise fitness 
equipment online.

	 Methods A sample group of 400 
people who had experienced in purchasing 
exercise equipment online were selected to  
respond to online questionnaires. The data 
analysis method consisted of percentage, 
frequency, standard deviation and multiple 
regression analysis. A statistical significance 
was set at p < .05.

	 Results The study found that         
performance risk had negative effect on the 
intention to purchase exercise equipment    

online. Whilst physical risk, psychological risk, 
time risk and privacy risk had no effect on 
the intention to purchase exercise equipment 
online. Lastly, the perceived social risk and 
trust had a positive effect on the intention to 
purchase exercise equipment online.

Conclusion The perceived performance 
risk, social risk and trust factors are likely to 
affect the intention to purchase exercise    
equipment. The findings are beneficial to      
entrepreneurs and those who are interested 
in exercise equipment business. They are urged 
to apply these results to target the market 
more successfully.

Key Words: Online perceived risk / Online 
trust / Purchase intention / Exercise fitness 
equipment
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ความเป็นมาและความสำ�คัญของปัญหา

	 ในปัจจบัุนการออกกำ�ลงักายเริม่เขา้มามบีทบาท

ในชีวิตประจำ�วันของ ทุกเพศ ทุกวัยมากขึ้นเรื่อย ๆ  

หรืออาจกล่าวได้ว่า สินค้าที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพกำ�ลัง

ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น (Divine and 

Lepisto, 2005) ทำ�ให้ผู้บริโภคมีแนวโน้มที่จะซื้อ

อุปกรณ์ออกกำ�ลังกายไปใช้ยังท่ีพักอาศัยของผู้บริโภคเอง 

ซึ่งอาจจะทำ�ให้อุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย เช่น อุปกรณ์

เสริมสร้างสมรรถภาพของระบบหัวใจและไหลเวียน

โลหิต (Cardiovascular equipment) เครื่องออก 

กำ�ลังกายแบบมีแรงต้านเฉพาะส่วน (Selectorized / 

Variable resistance equipment) อุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

แบบอิสระ (Free-Weight Equipment) เป็นที่สนใจ

เพิ่มมากขึ้นเรื่อย ๆ

	 ในประเทศไทย ความตอ้งการอปุกรณอ์อกกำ�ลงั

กายดังกล่าว มีแนวโน้มที่จะกระจายตัวจากคนสู่คน 

กลุม่สูก่ลุม่ไปเรือ่ย ๆ  จนท่ัวประเทศ โดยสำ�นกังานสถติิ

แห่งชาติได้ทำ�การสำ�รวจ พบว่าประชากรไทยในช่วง

อาย ุ15-59 ป ีมกีารออกกำ�ลังกาย เพิม่ขึน้ โดยกระแส

ดงักลา่วมแีนวโนม้ท่ีจะเพิม่ขึน้ตอ่ไปอกีจากกระแสนยิม

การออกกำ�ลังกายในศูนย์ออกกำ�ลังกายที่เพิ่มมากขึ้น

ในกลุ่มคนรุ่นใหม่ ซึ่งอาจส่งผลให้มีการซื้อเครื่องออก

กำ�ลังกายทางส่ือออนไลน์จะเร่ิมเข้ามามีบทบาทมากย่ิงข้ึน

	 การจำ�หน่ายสินค้าผ่านส่ือออนไลน์ในประเทศไทย

เริม่เปน็ทีน่ยิมมากในชว่งหลายปีท่ีผ่านมา โดยในปพี.ศ. 

2559 มียอดใช้จ่ายผ่านสื่อออนไลน์ของผู้บริโภคใน

ประเทศไทยทั้งหมด ประมาณ 325.6 พันล้านบาท 

และคาดว่าในปีพ.ศ. 2560 จะเพิ่มขึ้นเป็นมูลค่า

ประมาณ 376.8 พันล้านบาท (Paypal, 2017) ความ

นิยมดังกล่าวอาจมาจากการที่ผู้บริโภคสามารถที่จะ

ประหยัดเวลาการหาข้อมูลสินค้า สะดวกในการซื้อ 

สามารถทำ�การซือ้ผ่านอนิเทอรเ์นต็ และสนิคา้ดงักลา่ว

จะถูกจัดส่งไปตามสถานที่ที่ต้องการ (Klein, 1998) 

โดยเฉพาะอปุกรณอ์อกกำ�ลงักายทีม่กัจะตอ้งจดัสง่โดย

ผู้จัดจำ�หน่ายโดยเฉพาะ เนื่องจากสินค้าค่อนข้างมีน้ำ�

หนักและมขีนาดใหญ ่และตอ้งอาศยัผูท้ีม่คีวามชำ�นาญ 

เพื่อที่จะประกอบและติดตั้งเครื่องออกกำ�ลังกาย

	 อย่างไรก็ตามการที่ผู้บริโภคเปลี่ยนจากการซื้อ

สินค้าผ่านหน้าร้านไปเป็นการซ้ือสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ต 

ยังคงมีประเด็นที่ทำ�ให้ผู้บริโภคเกิดความกังวล ยก

ตัวอย่างเช่น การรั่วไหลของข้อมูลส่วนตัว การฉ้อโกง

ทางออนไลน์ สินค้ามีความแตกต่างในเรื่องของ

คุณภาพ เป็นต้น ซึ่งทำ�ให้ในปัจจุบันผู้บริโภครู้สึกถึง

ความไมป่ลอดภยัในการซือ้สนิคา้ออนไลน ์หรอืรูส้กึถงึ

ความเสี่ยง

	 งานวจิยัทีผ่า่นมาไดท้ำ�การศกึษาเกีย่วกบับทบาท

ของการรับรู้ความเสี่ยงที่เป็นอุปสรรคในการซื้อสินค้า

ออนไลน์ และการทำ�ความเข้าใจถึงความสัมพันธ์

ระหวา่งการรบัรูค้วามเสีย่ง ความเชือ่ถือไวว้างใจ และ

การตั้งใจซื้อ แต่งานวิจัยที่ผ่านมาใช้ขอบเขตสินค้าที่

กว้างและครอบคลุมทุกประเภทสินค้า แต่อาจเป็นไป

ได้ว่าสินค้าประเภทต่าง ๆ  จะให้ผลลัพธ์ที่ไม่ตรงกันกับ

อุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย (Cheung and Lee, 2001; 

Corbitt, Thanasankit, and Yi, 2003; Flavian, 

Guinaliu, and Gurrea, 2005; Gefen, 2002; Pavlou, 

2003; Salam, Iyer, Palvia, and Singh, 2005) โดย

การรับรู้ความเสี่ยงเป็นลักษณะความเสี่ยงที่ผู้บริโภค

จะรับรู้ได้ในระหว่างการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์           

ซึ่งแบ่งได้ 2 ประเภทคือ 1. ความเสี่ยงแบบไม่เฉพาะ

เจาะจง 2. ความเสี่ยงเฉพาะบุคคล โดยสามารถแยก

ออกเป็นความเส่ียงย่อยได้ 7 ด้านดังน้ี 1. ด้านการเงิน 

2. ด้านประสิทธิภาพของสินค้า 3. ด้านกายภาพ 4. ด้าน

จิตวิทยา 5. ด้านสังคม 6. ด้านเวลา 7. ด้านความเป็น

ส่วนตัว (Cox and Rich, 1964; Zheng, Favier, 

Huang, and Coat, 2012)

	 ความเสี่ยงด้านการเงิน (Financial risk)
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	 ความเป็นไปได้ท่ีผู้บริโภคจะต้องเจอกับการสูญเสีย

เงินไป เนื่องจากมีต้นทุนแอบแฝง เช่น ค่าสถานที่                

ที่ผู้จัดจำ�หน่ายสินค้าออนไลน์ไม่ต้องเสียค่าใช้จ่าย 

เป็นต้น ทำ�ให้เกิดค่าใช้จ่ายที่มากกว่าที่คาดการณ์ไว้

ลว่งหน้าในการซือ้สนิคา้แตล่ะครัง้ หรอืไมคุ่ม้กบัสนิคา้

ที่ได้รับมา โดยความเสี่ยงแบบนี้อาจเกิดขึ้นได้จากการ

ทำ�งานผิดพลาดของระบบอินเตอร์เน็ต หรือเว็บไซต์ที่

ให้บริการ

	 ความเสี่ยงด้านประสิทธิภาพของสินค้า (Per-

formance risk)

	 ความเสี่ยงที่จะเกิดโอกาสที่สินค้าที่ซื้อมานั้น            

จะไม่สามารถทำ�งานได้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค

ท่ีคาดหวังไว้ เน่ืองจากผูจ้ดัจำ�หนา่ยไมส่ามารถสง่มอบ

สินคา้ทีต่รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค จงึทำ�ใหเ้กดิ

ความไม่พึงพอใจกับผู้บริโภคได้

	 ความเสี่ยงด้านกายภาพ (Physical risk)

	 ความเปน็ไปไดท่ี้จะเกดิอนัตรายหรอืเกดิการบาด

เจ็บจากการใช้สินค้าที่ซื้อมาในแต่ละครั้งของผู้บริโภค 

ซึง่ความเสีย่งดา้นนีจ้ะเกีย่วขอ้งกบัความปลอดภยัของ

สุขภาพ และชีวิตความเป็นอยู่ในแต่ละบุคคล เช่น 

สินค้าเกิดกระแสไฟฟ้าลัดวงจร เป็นต้น ความรู้สึกนี้

อาจจะไมเ่กดิขึน้ หากมกีารสือ่สารใหผู้บ้รโิภครบัทราบ

ว่าสินค้านี้ผ่านมาตรฐานของสถาบันที่เชื่อถือได้ เช่น 

มาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม (มอก.) หรือหน่วย

งานที่ผู้บริโภคเชื่อถือ เป็นต้น

	 ความเสีย่งดา้นจติวทิยา (Psychological risk)

	 ความเสี่ยงที่ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกว่าสินค้านั้น

จะมีลักษณะไม่เหมาะกับบุคลิกภาพของผู้บริโภค โดย

การตัดสินใจซื้อในลักษณะนี้จะส่งผลทางด้านลบต่อ

การรับรู้ตัวตนของผู้บริโภค เช่น สินค้าดูเด็กเกินวัย  

ดูแล้วไม่เหมาะสมกับตำ�แหน่งหน้าที่การทำ�งาน เป็น

ความรู้สึกกลัว เสียความมั่นใจในตัวเอง เป็นต้น

	 ความเสี่ยงด้านสังคม (Social risk)

	 ความเป็นไปได้ที่จะทำ�ให้เพื่อน คนในครอบครัว 

หรือสังคมรอบข้างของผู้บริโภคเกิดความรู้สึกด้านลบ

ตอ่สนิคา้ และรูส้กึผดิหวงักบัตวัผูบ้รโิภค ซึง่ความเสีย่ง

นี้จะส่งผลให้เกิดความอับอายทางสังคมได้ อย่างไร

ก็ตามความรู้สึกน้ีจะลดลง เมื่อภาพลักษณ์ของสินค้า

เป็นสินค้าที่ได้รับการยอมรับจากผู้บริโภคจำ�นวนมาก

	 ความเสี่ยงด้านเวลา (Time / timeloss risk)

	 ผู้บริโภคจะต้องเสียเวลา ความสะดวกสบาย 

เพื่อพยายามสืบค้นข้อมูล ตั้งแต่การเลือกเว็บไซต์ของ

สินค้าที่จะซื้อ ระยะเวลาระหว่างซื้อสินค้า รวมไปถึง

ระยะเวลาในการเรียนรู้วิธีการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์

ต่าง ๆ  และยังรวมไปถึงระยะเวลาที่ผู้บริโภคต้องรอ

เน่ืองจากเกิดความผดิพลาดจากการทำ�งานของเวบ็ไซต ์

และระยะเวลาในการรับข้อมูลจากเว็บไซต์

	 ความเสี่ยงด้านความเป็นส่วนตัว (Privacy 

risk)

	 ความเสีย่งทีเ่กิดจากผูจ้ดัจำ�หนา่ยสนิคา้ออนไลน์

อาจจะนำ�ข้อมูลส่วนตัว หรือข้อมูลเกี่ยวการซื้อสินค้า

ออนไลน์ของผู้บริโภคไปใช้อย่างไม่เหมาะสม ซึ่งอาจ

ก่อให้เกิดความเสียหายต่อผู้บริโภคได้ โดยความเสีย

หายท่ีอาจจะเกิดข้ึนน้ี เป็นปัญหาท่ีเก่ียวข้องกับนโยบาย 

และการรักษาข้อมูลส่วนบุคคลซึ่งเป็นความลับ เช่น 

ชือ่ ทีอ่ยู ่ประวตักิารซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค การละเมดิ

ความเป็นส่วนตัวนี้อาจทำ�ให้เกิดความไม่พอใจ หรือ

เกิดความสับสนของผู้บริโภคได้ และความเสี่ยงด้าน

ความเป็นส่วนตัวนี้ยังรวมไปถึงการอาจถูกขโมยความ

ลับส่วนบุคคล หรือละเมิดความเป็นส่วนตัว เนื่องมา

จากการซื้อสินค้าออนไลน์ ยกตัวอย่างเช่น หมายเลข

บัตรเครดิต เป็นต้น

	 และความเชื่อถือไว้วางใจคือความตั้งใจของ         

ผู้บริโภคที่พร้อมจะเสี่ยงกับผู้จัดจำ�หน่ายสินค้า โดย           

ผู้บริโภคคาดหวังว่าผู้จัดจำ�หน่ายสินค้าจะดำ�เนินการ

ตามทีไ่ดต้กลงกนัไวก้อ่นการซือ้สนิคา้ (Mayer, Davis, 
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and Schoorman, 1995) และการตั้งใจซื้อคือความ

เต็มใจของบุคคลในการกระทำ�อย่างใดอย่างหนึ่ง เป็น

สิ่งที่เกิดขึ้นก่อนการกระทำ� (Ajzen, 1991)

	 โดยงานวิจัยนี้มุ่งเน้นที่จะศึกษาความสัมพันธ์

ระหว่างปัจจัยทางด้าน การรับรู้ความเสี่ยงทางสื่อ

ออนไลน์ และความเชื่อถือไว้วางใจทางสื่อออนไลน์ที่

อาจส่งผลต่อการตั้งใจซื้อ ต่อยอดจากงานศึกษาของ 

Hong and Cha (2013) ในปี ค.ศ. 2013 โดยได้

วิจัยกับสินค้าทั่วไปซึ่งเป็นขอบเขตสินค้าท่ีกว้างและ

ครอบคลมุทกุประเภทสนิคา้ แตอ่าจเปน็ไปไดว้า่สนิคา้

ประเภทต่าง ๆ  จะให้ผลลัพธ์ที่ไม่ตรงกัน ดังนั้นผู้วิจัย 

จึงมุ่งศึกษาผ่านบริบทสินค้าที่เกี่ยวข้องกับการออก

กำ�ลังกายดังที่ได้กล่าวไปถึงความสำ�คัญในข้างต้น

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ความ

เสีย่งและความเชือ่ถอืไวว้างใจ กบัการตัง้ใจซือ้อปุกรณ์

ออกกำ�ลังกายออนไลน์

สมมติฐานของการวิจัย

	 สมมติฐานท่ี	 1 : 	การรับรู้ความเส่ียงด้านการเงิน

มีผลเชิงลบต่อการต้ังใจซ้ืออุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์

	 สมมติฐานท่ี 	2 : 	ก า ร รับ รู้ค ว า ม เ ส่ีย ง ด้ า น

ประสิทธิภาพของสินค้ามีผลเชิงลบต่อการตั้งใจซื้อ

อุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์

	 สมมติฐานที่ 	3 : 	การรับรู้ความเส่ียงด้านกายภาพ

มีผลเชิงลบต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์

	 สมมติฐานท่ี 	4 : 	การรับรู้ความเส่ียงด้านจิตวิทยา 

มีผลเชิงลบต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์

	 สมมติฐานที่ 	5 : 	การรับรู้ความเสี่ยงด้านสังคม

มีผลเชิงลบต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์

	 สมมติฐานที่ 	6 : 	 การรับรู้ความเสี่ยงด้านเวลา

มีผลเชิงลบต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์

	 สมมติฐานที่ 	7 : 	 การรบัรูค้วามเสีย่งดา้นความ

เป็นส่วนตัวมีผลเชิงลบต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออก

กำ�ลังกายออนไลน์

	 สมมติฐานที่ 	8 :	ความเชื่อถือไว้วางใจออนไลน์

มีผลเชิงบวกต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

วิธีดำ�เนินการวิจัย

	 กลุ่มตัวอย่าง

	 กลุ่มตัวอย่างคือผู้บริโภคที่เคยซื้ออุปกรณ์ออก

กำ�ลงักายออนไลน ์อาย ุ18 ปขีึน้ไป เนือ่งจากไมท่ราบ

จำ�นวนประชากรที่แท้จริง และไม่ทราบสัดส่วนของ

ประชากร ผูว้จิยัจงึไดก้ำ�หนดกลุม่ตวัอยา่งจากสตูรการ

คำ�นวณแบบไม่ทราบจำ�นวนประชากรของคอแครน 

(Cochran, 1977) โดยกำ�หนดระดับความเชื่อมั่นที่

ร้อยละ 95 คือยอมให้เกิดความคลาดเคลื่อนจากการ

ประมาณจำ�นวนผู้บริโภคท่ีเคยซ้ืออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์ อายุ 18 ปีขึ้นไป ร้อยละ 5 ได้จำ�นวนกลุ่ม

ตัวอย่างทั้งสิ้น 400 คน

	

	 เกณฑ์การคัดเลือกผู้เข้าร่วมวิจัย

	 ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้อปุกรณอ์อกกำ�ลงักายออนไลน ์

อายุ 18 ปีขึ้นไป

	 ขั้นตอนการดำ�เนินการวิจัย

	 แบ่งขั้นตอนการวิจัยออกเป็น 2 ขั้นตอน ดังนี้

	 1.	 ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือ

		  1.1	ศึกษาค้นคว้าเอกสารตำ�รางานวิจัยที่

เกี่ยวข้อง โดยให้เนื้อหาครอบคลุมถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อ

ความตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์
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		  1.2	 สรา้งแบบสอบถามใหค้รอบคลุมเนือ้หา

เกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออก

กำ�ลังกายออนไลน์ โดยประกอบด้วย 2 ปัจจัย ได้แก่ 

ปัจจัยการรับรู้ความเสี่ยงทางสื่อออนไลน์ และความ

เชื่อถือไว้วางใจทางสื่อออนไลน์ และเสนอพิจารณา

ตรวจสอบโดยผูท้รงคณุวฒุจิำ�นวน 5 ท่าน เพือ่หาดชันี

ความสอดคล้องของวัตถุประสงค์ (IOC) ได้เท่ากับ 

0.95 จากนั้นพิจารณาข้อเสนอแนะในบางประเด็นมา

ปรับปรุงให้ชัดเจนและเหมาะสมในเนื้อหา

		  1.3	 นำ�แบบสอบถามไปทดลองใช ้(Try out) 

กับผู้บริโภคที่เคยซื้อสินค้ากีฬาผ่านสื่อออนไลน์ที่ไม่ใช่

กลุ่มตัวอย่างจำ�นวน 30 คน เพื่อหาคุณภาพของ

แบบสอบถาม ตรวจสอบความเท่ียง (Reliability)           

ของแบบสอบถาม โดยหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาของ               

ครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient) ได้ค่า

ความเที่ยงที่เท่ากับ 0.89 สามารถนำ�ไปใช้ในการ

ดำ�เนินการต่อไป

	 2.	 ขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล

	 เก็บข้อมูลแบบสอบถามออนไลน์ผ่านการส่งต่อ

กันทางอีเมล และโปรแกรมไลน์ (Line) และให้ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่งต่อลิงค์ (Link) แบบสอบถามที่ได้รับ

จากผูว้จิยัอกีครัง้ เพราะฉะนัน้ขอ้มลูทีไ่ดจ้ะถกูสง่กลบั

มาที่ผู้วิจัยเท่าน้ัน โดยในแบบสอบถามออนไลน์จะมี

คำ�ถามคัดกรองกลุ่มตัวอย่างผ่านข้อคำ�ถาม ดังนี้

	 “ทา่นเคยซือ้อปุกรณอ์อกกำ�ลงักายออนไลนห์รอื

ไม่

	 โดยชนิดของอุปกรณ์ออกกำ�ลังกายมีดังนี้

	 -	 อุปกรณ์เสริมสร้างสมรรถภาพของระบบ

หัวใจและไหลเวียนโลหิต (Cardiovascular equipment) 

เช่น เครื่องลู่วิ่งไฟฟ้า (Treadmills), เครื่องเดินวงรี 

(Elliptical machines), เครื่องจักรยานแบบเอนปั่น

และแบบน่ังตรง (Recumbent and upright bicycles), 

เครื่องจำ�ลองการก้าวข้ึนบันได (Stairclimbers), 

เครื่องกรรเชียงบก (Rowing machines)

	 -	 เคร่ืองออกกำ�ลังกายแบบมีแรงต้านเฉพาะส่วน 

(Selectorized / Variable resistance equipment) 

เช่น Smith machine, Multi-function Machine, 

เครื่องออกกำ�ลังกายในฟิตเนส, Home gym

	 -	 อุปกรณ์ออกกำ�ลังกายแบบอิสระ (Free-

weight equipment) เช่น Resistance band, เชือก 

Trx, Barbell, Dumbbell, Kettlebell, Medicine ball, 

Gym ball, Trampoline, Foam roller, ม้านั่งออก

กำ�ลังกาย, เบาะซิทอัพ, บาร์โหน, จานทวิสต์, เชือก

กระโดด, เสื่อโยคะ”

	 เพือ่คดักลุม่ตวัอย่างทีไ่มต่อ้งการออกและจบการ

ตอบแบบสอบถามทันที

รูปท่ี 1 เคร่ืองออกกำ�ลังกายแบบมีแรงต้านเฉพาะส่วน (Selectolized / Variable Resistance Equipment)

แหล่งที่มา : www.wemall.com/d/L91353399
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	 การวิเคราะห์ข้อมูล

	 1.	 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จำ�แนกตามอายุ เพศ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ระดับ

การศกึษาสงูสดุ สถติท่ีินำ�มาใชใ้นการวเิคราะหโ์ดยการ

แจกแจงเป็นความถี่และค่าร้อยละ

	 2.	 การทดสอบสมมตุฐิานความสมัพนัธร์ะหวา่ง

การรับรู้ความเส่ียงและความเชื่อถือไว้วางใจกับการ

ตั้งใจซื้อสินค้าด้านการออกกำ�ลังกายออนไลน์ สถิติที่

นำ�มาใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ สถิติวิเคราะห์

เชิงอนุมาน (Inferential statistics) วิเคราะห์โดยใช้

สถิติการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis statistic) กำ�หนดระดับความมีนัยสำ�คัญ

ทางสถิติที่ .05

รูปที่ 2 แสดงอุปกรณ์ออกกำ�ลังกายแบบอิสระ (Free-Weight Equipment)

แหล่งที่มา : store.trxtraining.com/

ตารางที่ 1 แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม

	 ข้อมูลทั่วไป	 จำ�นวน (คน)	 ร้อยละ

ช่วงอายุ	 26-35 ปี	 210	 52.5

เพศ	 ชาย	 135	 33.8

	 หญิง	 265	 66.3

อาชีพ	 พนักงานบริษัทเอกชน	 181	 45.3

ระดับรายได้ต่อเดือน	 20,001-30,000 บาท	 113	 28.3
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ผลการวิจัย

	 1.	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม

	 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 26-35 ปีมี

จำ�นวนมากสุดถึง 210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.5 เป็น

เพศชาย 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.8 และเพศหญิง 

265 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.3 สว่นใหญป่ระกอบอาชพี

พนักงานบริษัทเอกชน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.3 

สว่นใหญม่รีะดบัรายไดต้อ่เดอืน 20,001-30,000 บาท 

จำ�นวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.3

	 2.	 การทดสอบสมมติฐานของความสัมพันธ์

ระหวา่งการรบัรูค้วามเสีย่ง กบัความเชือ่ถอืไวว้างใจที่

ส่งผลต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์

	 จากตารางที่ 2 แสดงผลการวิเคราะห์ถดถอย

พหุคูณระหว่างการรับรู้ความเสี่ยงทั้ง 7 ด้าน ความ

เชือ่ถอืไวว้างใจทางสือ่ออนไลน ์กบัการตัง้ใจซือ้อปุกรณ์

ออกกำ�ลังกายออนไลน์ พบว่าตัวแปรทั้ง 8 ตัว (X1.1 

ถึง X2) มีตัวแปร 3 ตัว ที่สามารถทำ�นายการตั้งใจซื้อ

อปุกรณอ์อกกำ�ลงักายออนไลนไ์ดอ้ยา่งมนียัสำ�คญัทาง

สถิติที่ระดับ .05 คือ การรับรู้ความเสี่ยงด้านการ

ทำ�งานของสนิคา้ ดา้นสงัคม และความเชือ่ถือไวว้างใจ

	 สมมติฐานที่ 1 การรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงิน

มีผลเชิงลบต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์

	 จากตารางที ่2 พบวา่ ไดค้า่ p = 0.556 จงึปฏเิสธ

สมมติฐาน ดังนั้นอาจกล่าวได้ว่าหากผู้บริโภครับรู้ถึง

ความเสี่ยงด้านการเงินสูงก็ไม่ส่งผลต่อการตั้งใจซื้อ

อุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์

	 สมมติฐานที่ 2 การรับรู้ความเสี่ยงด้านการ

ทำ�งานของสินค้ามีผลเชิงลบต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์

ออกกำ�ลังกายออนไลน์

ตารางที่ 2	 แสดงผลความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ความเสี่ยง กับความเชื่อถือไว้วางใจที่ส่งผลต่อการต้ังใจซื้อ

		  อุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์

	

		  Unstandardized	 Standardized 

		  Coefficients	 Coefficients	
p	 สรุป

		  B	 Std. Error	 β		

ค่าคงที่		  0.784	 0.346	 -	 0.024	

	 ด้านการเงิน (X1.1)	 0.042	 0.071	 0.034	 0.556	 ไม่สนับสนุน

การรับรู้	 ด้านการทำ�งานของสินค้า(X1.2)	 -0.171	 0.069	 -0.127	 0.014*	 สนับสนุน

ความเสี่ยง	 ด้านกายภาพ (X1.3)	 0.070	 0.072	 0.068	 0.329	 ไม่สนับสนุน

	 ด้านจิตวิทยา (X1.4)	 0.080	 0.078	 0.073	 0.300	 ไม่สนับสนุน

	 ด้านสังคม (X1.5)	 0.192	 0.075	 0.183	 0.011*	 สนับสนุน

	 ด้านเวลา (X1.6)	 -0.007	 0.068	 -0.006	 0.921	 ไม่สนับสนุน

	 ด้านความเป็นส่วนตัว (X1.7)	 -0.043	 0.062	 -0.037	 0.489	 ไม่สนับสนุน

ความเชื่อถือไว้วางใจ (X2)	 0.580	 0.074	 0.366	 0.000*	 สนับสนุน

*p < 0.05, SEE = 0.973, F = 23.236
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	 จากตารางที่ 2 พบว่า ได้ค่า p = 0.014 จึง

ยอมรับสมมติฐาน และค่า ß = -0.127 ซึ่งแสดงค่าลบ 

ดังนั้นอาจกล่าวได้ว่าหากผู้บริโภครับรู้ถึงความเสี่ยง

ดา้นประสทิธภิาพของสนิคา้สงูกจ็ะสง่ผลเชงิลบตอ่การ

ตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์

	 สมมตฐิานที ่3 การรบัรูค้วามเสีย่งดา้นกายภาพ

มีผลเชิงลบต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์

	 จากตารางท่ี 2 พบว่า ได้ค่า p = 0.329 จึงปฏิเสธ

สมมติฐาน ดังนั้นอาจกล่าวได้ว่าหากผู้บริโภครับรู้ถึง

ความเสี่ยงด้านกายภาพสูงก็ไม่ส่งผลต่อการต้ังใจซื้อ

อุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์

	 สมมติฐานท่ี 4 การรับรู้ความเส่ียงด้านจิตวิทยา 

มีผลเชิงลบต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์

	 จากตารางที ่2 พบวา่ ไดค้า่ p = 0.300 จึงปฏเิสธ

สมมติฐาน ดังนั้นอาจกล่าวได้ว่าหากผู้บริโภครับรู้ถึง

ความเสี่ยงด้านจิตวิทยาสูงก็ไม่ส่งผลต่อการต้ังใจซื้อ

อุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์

	 สมมติฐานที่ 5 การรับรู้ความเสี่ยงด้านสังคมมี

ผลเชิงลบต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์

	 จากตารางที ่2 พบวา่ ไดค้า่ p = 0.011 จึงปฏเิสธ

สมมติฐาน เน่ืองจากค่า ß เป็นค่าบวก (0.183) ดังน้ัน

อาจกล่าวได้ว่าหากผู้บริโภครับรู้ถึงความเสี่ยงด้าน

สังคมสูงก็ส่งผลเชิงบวกต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออก

กำ�ลังกายออนไลน์

	 สมมติฐานที่ 6 การรับรู้ความเสี่ยงด้านเวลามี

ผลเชิงลบต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์

	 จากตารางที ่2 พบวา่ ไดค่า่ p = 0.921 จึงปฏเิสธ

สมมติฐาน ดังนั้นอาจกล่าวได้ว่าหากผู้บริโภครับรู้ถึง

ความเสี่ยงด้านเวลาสูงก็ไม่ส่งผลต่อการตั้งใจซื้อ

อุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์

	 สมมติฐานที่ 7 การรับรู้ความเสี่ยงด้านความ 

เป็นส่วนตัวมีผลเชิงลบต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออก

กำ�ลังกายออนไลน์

	 จากตารางที ่2 พบวา่ ไดค้า่ p = 0.489 จงึปฏเิสธ

สมมติฐาน ดังนั้นอาจกล่าวได้ว่าหากผู้บริโภครับรู้ถึง

ความเสี่ยงด้านความเป็นส่วนตัวสูงก็ไม่ส่งผลต่อการ

ตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์

	 สมมติฐานที่ 2 ความเชื่อถือไว้วางใจออนไลน์มี

ผลเชิงบวกต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

	 จากตารางที่ 2 พบว่า ได้ค่า p = 0.000 จึง

ยอมรับสมมติฐาน และค่า ß เป็นค่าบวก (0.366)            

ดังน้ันอาจกล่าวได้ว่าหากผู้บริโภคเกิดความเชื่อถือไว้

วางใจออนไลน์สูงก็จะส่งผลเชิงบวกต่อการตั้งใจซื้อ

อุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์

อภิปรายผลการวิจัย

	 จากผลการวิจัย สามารถอภิปรายได้ดังนี้

	 -	การรับรู้ความเสี่ยงด้านการทำ�งานของสินค้า

		  ผลการวิจัยพบว่า การรับรู้ความเสี่ยงด้าน

ประสิทธิภาพของสินค้า (การรับรู้ถึงความเสี่ยงสูง)                 

มีผลเชิงลบต่อการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์ ซึ่งสอดคล้องกับผลวิจัยของ Pi and San-

greung (2011) เรือ่ง “การรบัรูค้วามเสีย่งของการซือ้

สินค้าออนไลน์ในประเทศไต้หวัน” ที่ได้ศึกษาเกี่ยวกับ

การรับรู้ความเสี่ยงที่เกิดข้ึนจากการซื้อสินค้าออนไลน์ 

พบว่าการรับรู้ความเสี่ยงด้านการทำ�งานของสินค้ามี

ผลในด้านลบต่อการซื้อสินค้าออนไลน์ กล่าวคืออาจ

ทำ�ให้การตั้งใจซื้อสินค้าลดลง หากเกิดความกังวลว่า

สินค้าที่ได้รับมาจะไม่เหมือนกับสินค้าที่แสดงไว้ใน      

ร้านค้าออนไลน์
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	 -	ความเชื่อถือไว้วางใจทางสื่อออนไลน์

		  ผลการวิจัยพบว่า ความเช่ือถือไว้วางใจทางส่ือ 

ออนไลน์มีผลเชิงบวกต่อการต้ังใจซ้ืออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์ ซึ่งสอดคล้องกับผลวิจัยของ Oppatum 

(2013) เรื่อง “ความไว้วางใจและลักษณะธุรกิจผ่าน

สือ่สงัคมออนไลนส์ง่ผลตอ่ความตัง้ใจซือ้สนิคา้ผา่นสือ่

สังคมออนไลน์” ได้ศึกษาความไว้วางใจและลักษณะ

ของธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์ โดยกลุ่มตัวอย่างคือ

ประชากรที่เคยซื้อสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์และ

อาศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร โดยผลสรปุการศึกษา

แสดงให้เห็นว่า ความไว้วางใจต่อธุรกิจผ่านสื่อสังคม

ออนไลน์ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าผ่านสื่อสังคม

ออนไลน์ และเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับการศึกษา

ของ Thaweephorn (2015) เรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพล

เชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อสินค้าซุปเปอร์มาร์เก็ต

ออนไลน์ A ของผู้บริโภคในเขตยานนาวา จังหวัด

กรุงเทพมหานคร” ที่ผลสรุปการศึกษาแสดงให้เห็นว่า 

ปัจจัยด้านความเชื่อถือไว้วางใจในร้านค้าออนไลน์มี

อิทธิพลเชิงบวกต่อการตั้งใจซื้อสินค้าซุปเปอร์มาร์เก็ต

ออนไลน์ A เน่ืองจากเวบ็ไซตซ์ปุเปอรม์ารเ์กต็ออนไลน ์

A มีการป้องกันข้อมูลส่วนตัวของผู้ใช้งาน

	 ในบางส่วนของผลการวิจัยพบว่า ไม่เป็นไปตาม

สมมติฐานที่ตั้งไว้ มีดังนี้

	 -	ความเสี่ยงด้านการเงิน

		  ผลการวิจัยพบวา่ การรบัรูค้วามเสีย่งดา้นการ

เงินไม่มีความสัมพันธ์กับการต้ังใจซ้ืออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย 

ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ Hong and Cha 

(2013) เรื่อง “การตั้งใจซื้อในร้านค้าออนไลน์โดยใช้

บทบาทของความเชื่อถือไว้วางใจเป็นสื่อกลาง” ท่ีได้

ศกึษาเกีย่วกบัการซ้ือสนิคา้ออนไลนโ์ดยใชค้วามเชือ่ถอื

ไว้วางใจเป็นเกณฑ์ในการเลือกร้านค้า ผลการศึกษา

พบว่าการรับรู้ความเส่ียงทางด้านการเงินมีผลเชิงลบต่อ

ความต้ังใจซ้ือ และปัจจุบันการซ้ืออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์เป็นที่นิยมมากขึ้น (Paypal, 2017) ซึ่งระบบ

อินเตอร์เน็ตหรือเว็บไซต์ร้านค้ามีการพัฒนาระบบขึ้น

เพื่อลดความผิดพลาดด้านการเงินที่อาจทำ�ให้ผู้บริโภค

มคีา่ใชจ้า่ยมากกวา่ทีค่าดการณไ์ว ้และอาจเปน็สาเหตุ

ใหค้วามเสีย่งทางดา้นการเงนิไมม่คีวามสมัพนัธ์กับการ

ตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์

	 -	 ความเสี่ยงด้านกายภาพ

		  ผลการวิจัยพบว่า การรับรู้ความเสี่ยงด้าน

กายภาพไม่มีความสัมพันธ์กับการตั้งใจซื้ออุปกรณ์           

ออกกำ�ลังกาย ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ 

Zheng, Favier, Huang, and Coat (2012) เรื่อง 

“การรับรู้ความเสี่ยงและการลดความเสี่ยงของการซือ้

เสือ้ผา้ออนไลนใ์นประเทศจนี” ทีไ่ดศ้กึษาเกีย่วกบัการ

รบัรูค้วามเสีย่งในการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน ์พบวา่การรบั

รู้ความเสี่ยงด้านกายภาพมีผลเชิงลบต่อการตั้งใจซื้อ

เสื้อผ้าออนไลน์ หากผู้ซื้อรู้สึกถึงความไม่ปลอดภัยใน

การใช้สินค้า ก็จะลดการตั้งใจซื้อลง เนื่องจากปัจจุบัน

อปุกรณอ์อกกำ�ลงักายสว่นมากผา่นการตรวจมาตรฐาน

ของสถาบันที่เชื่อถือได้ เช่น มาตรฐานผลิตภัณฑ์

อุตสาหกรรม (มอก.) หรือหน่วยงานที่ผู้บริโภคเชื่อถือ 

เป็นต้น (Zheng, Favier, Huang, and Coat, 2012) 

ซึง่อาจเปน็สาเหตใุหค้วามเสีย่งทางดา้นกายภาพไมพ่บ

ความสัมพันธ์กับการตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์

	 -	ความเสี่ยงด้านจิตวิทยา

		  ผลการวิจัยพบว่า การรับรู้ความเสี่ยงด้าน

จติวทิยาไมม่คีวามสมัพนัธก์บัการตัง้ใจซือ้อปุกรณอ์อก

กำ�ลังกาย ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ Zheng, 

Favier, Huang, and Coat (2012) เรื่อง “การรับรู้

ความเสี่ยงและการลดความเสี่ยงของการซื้อเสื้อผ้า

ออนไลน์ในประเทศจีน” ที่ได้ศึกษาเกี่ยวกับการรับรู้

ความเสี่ยงในการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ พบว่าการรับรู้

ความเสีย่งดา้นจติวทิยา จะทำ�ใหเ้กิดการเสยีความเปน็
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ตัวของตัวเองไป หากผิดหวังจากการซื้อสินค้า ซึ่งจะ

ทำ�ให้การต้ังใจซื้อลดน้อยลง แต่เนื่องจากว่าปัจจุบัน

การซ้ืออุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์เป็นท่ีนิยมมากข้ึน 

(Paypal, 2017) ทำ�ให้การมองว่าอุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

จะไม่เหมาะสมกับผู้บริโภค มีแนวโน้มที่จะลดลง และ

อุปกรณ์ออกกำ�ลังกายส่วนมาก ก็เป็นอุปกรณ์ที่ใช้

เฉพาะสถานที่ เช่น สถานออกกำ�ลังกาย สนามกีฬา 

เป็นต้น ซึ่งเป็นสถานที่ที่มีผู้ที่สนใจในเรื่องเดียวกันมา

อยูร่วมกนั จงึอาจทำ�ใหค้วามเสีย่งทางดา้นจิตวทิยาลด

ลง และไมพ่บความสมัพนัธก์บัการต้ังใจซือ้อปุกรณอ์อก

กำ�ลังกายออนไลน์

	 -	ความเสี่ยงด้านเวลา

		  ผลการวจิยัพบวา่ การรบัรูค้วามเสีย่งดา้นเวลา

ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัการตัง้ใจซือ้อปุกรณอ์อกกำ�ลังกาย 

ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ Zheng, Favier, 

Huang, and Coat (2012) เรื่อง “การรับรู้ความ

เสีย่งและการลดความเสีย่งของการซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์

ในประเทศจีน” ที่ได้ศึกษาเกี่ยวกับการรับรู้ความเสี่ยง

ในการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ พบว่า ผู้ซื้อจะรู้สึกถึงความ

เสี่ยงด้านเวลา หากเขาใช้เวลาในการหาข้อมูลนาน

และการซื้อครั้งนั้นไม่เกิดผลดี การตั้งใจซื้อก็จะลดลง 

แต่เน่ืองจากปัจจุบันการค้นหาข้อมูลอุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย

ออนไลน์ มีรูปแบบการค้นหาท่ีสะดวกรวดเร็วและ

ประหยัดเวลาอย่างมาก (Williamson, 2013) ซึ่งอาจ

ทำ�ให้ความเสี่ยงด้านเวลาไม่พบความสัมพันธ์กับการ

ตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์

	 -	ความเสี่ยงด้านความเป็นส่วนตัว

		  ผลการวิจัยพบว่า การรับรู้ความเสี่ยงด้าน

ความเป็นส่วนตัวไม่มีความสัมพันธ์กับการตั้งใจซื้อ

อุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลงานวิจัย

ของ Zheng, Favier, Huang, and Coat (2012) 

เรื่อง “การรับรู้ความเสี่ยงและการลดความเสี่ยงของ

การซือ้เสือ้ผ้าออนไลนใ์นประเทศจนี” ทีไ่ดศ้กึษาเกีย่ว

กับการรับรู้ความเส่ียงในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ พบว่า          

การรบัรูค้วามเสีย่งดา้นความเปน็สว่นตวั หากผูซ้ือ้รูส้กึ

ไมป่ลอดภยัเพราะกงัวลวา่ผูจ้ดัจำ�หนา่ยสนิคา้ออนไลน์

จะนำ�ข้อมูลส่วนตัวของผู้ซื้อไปใช้โดยไม่ได้รับอนุญาต 

แต่ในปัจจุบันมีการพัฒนาระบบความปลอดภัยสูงขึ้น 

ทำ�ให้ข้อมูลเกิดการรั่วไหลได้ยากมากขึ้น ซึ่งอาจทำ�ให้

ผู้บริโภคคำ�นึงถึงความเสี่ยงด้านความเป็นส่วนตัวลด

น้อยลง และอาจเป็นสาเหตุที่ไม่พบความสัมพันธ์กับ

การตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์

	 -	ความเสี่ยงด้านสังคม

		  ในทางกลับกัน ยังมีการรับรู้เสี่ยงด้านสังคม 

ที่ผลการวิจัยออกมาในทางตรงกันข้ามกับสมมติฐาน 

ซึ่งกล่าวได้ว่า การรับรู้ความเสี่ยงด้านสังคมมีผลเชิง

บวกต่อการต้ังใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์ 

อาจเปน็เพราะการซือ้อปุกรณอ์อกกำ�ลงักายออนไลนท์ี่

เพิ่มมากขึ้น ส่งผลให้ผู้บริโภคเลือกซื้ออุปกรณ์ออก

กำ�ลังกายโดยไม่มีการคำ�นึงถึงสังคมรอบข้างที่อาจจะ

มองไมด่ ีเนือ่งจากกลุม่คนทีส่นใจเรือ่งสขุภาพการออก

กำ�ลังกายมีอยู่เป็นจำ�นวนมาก 

สรุปผลการวิจัย

	 งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงสำ�รวจ (Survey  

Research) มีผู้ตอบแบบสอบถามออนไลน์จำ�นวน 400 คน 

เป็นเพศชาย 135 คน เพศหญิง 265 คน ส่วนใหญ่

อยู่ในช่วงอายุ 26-35 ปี (ร้อยละ 52.5) ส่วนมาก

ประกอบอาชีพพนักงานเอกชนมากถึง 181 คน (ร้อยละ 

45.3) รายได้ต่อเดือนส่วนมากอยู่ในช่วง 20,001 

-30,000 บาท จำ�นวน 113 คน (ร้อยละ 28.3) รอง

ลงมาคือ 40,000 บาทข้ึนไป จำ�นวน 95 คน (ร้อยละ 

23.8) 10,001-20,000 บาท จำ�นวน 89 คน (ร้อยละ 

22.3) ระดับการศึกษาสูงสุดมากท่ีสุดท่ีระดับปริญญาตรี 

จำ�นวน 239 คน (ร้อยละ 59.8)

	 จากการวิเคราะห์ผลพบว่า การรับรู้ความเสี่ยง
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ดา้นประสิทธภิาพของสนิคา้ ดา้นสงัคม และความเชือ่

ถอืไวว้างใจออนไลน ์เป็นปัจจัยท่ีมคีวามสมัพนัธต์อ่การ

ตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกาย แต่การรับรู้ความเสี่ยง

ในด้านการเงิน ด้านกายภาพ ด้านจิตวิทยา ด้านเวลา 

และด้านความเป็นส่วนตัว ไม่มีความสัมพันธ์ต่อการ

ตั้งใจซื้ออุปกรณ์ออกกำ�ลังกายออนไลน์

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย

	 สำ�หรบัการศึกษาวจัิยในอนาคตอาจทำ�การศึกษา

ลกึลงไปในสว่นของความเชือ่ถอืไวว้างใจทีม่หีลายดา้น

เช่นเดียวกับการรับรู้ความเสี่ยง เพื่อให้เกิดข้อมูลใน

ด้านนี้มากยิ่งขึ้น

เอกสารอ้างอิง

Ajzen, I. (1991). The theory of planned behavior. 

Organizational Behavior and Human Decision 

Processes, 50(2), 179-211.

Cheung, C. M. K., and Lee, M. K. O. (2001). 

Trust in internet shopping: Instrument 

development and validation through classical 

and modern. Journal of Global Information 

Management, 9(3), 23-35. 

Cochran, W. G. (1977). Sampling techniques 

(3rd ed.): New York : John Wiley and Sons.

Corbitt, B. J., Thanasankit, T., and Yi, H. (2003). 

Trust and e-commerce: a study of consumer 

perceptions. Electronic Commerce Research 

and Applications, 2, 203-215.

Cox, D. F., and Rich, S. U. (1964). Perceived 

risk and consumer decision-making - The 

case of the telephone shopping. Journal 

of Marketing Research (JMR), 1(4), 32-39. 

Divine, R. L., and Lepisto, L. (2005). Analysis 

of the healthy lifestyle consumer. Journal 

of Consumer Marketing, 22(5), 275-283.

Flavián, C., Guinalíu, M., and Gurrea, R. (2005). 

The role played by perceived usability, 

satisfaction and consumer trust on website 

loyalty. Information and Management, 43, 

1-14.

Gefen, D. (2002). Reflections on the dimensions 

of trust and trustworthiness among online 

consumers. Database for Advances in 

Information Systems, 33(3), 38-53. 

Hong, I. B., and Cha, H. S. (2013). The mediating 

role of consumer trust in an online merchant 

in predicting purchase intention. Interna-

tional Journal of Information Management, 

33, 927-939.

Klein, L. R. (1998). Evaluating the potential of 

interactive media through a new lens: 

search versus experience goods. Journal 

of Business Research, 41(3), 195-203. 

Mayer, R. C., Davis, J. H., and Schoorman,            

F. D. (1995). An integrative model of 

organizational trust. Academy of Management 

Review, 20(3), 709-734.

Oppatum, P. (2013). Thrust and characteristics 

of social commerce affecting the purchase 

intention via social media. Master of  

Business Administration, Bangkok University.

Pavlou, P. A. (2003). Consumer acceptance of 

electronic commerce: Integrating trust and 

risk with the technology acceptance 

model. International Journal of Electronic 



วารสารวิทยาศาสตร์การกีฬาและสุขภาพ  ปีที่ 22 ฉบับที่ 2 (พฤษภาคม-สิงหาคม 2564)	 279

Commerce, 7(3), 101-134. 

PayPal. (2017). Ipsos report 2016: Thailand 

ranks second out of APAC (Online).            

Retrieved February 2, 2018, from Paypal 

Website: https://www.paypal.com/stories/

sea/paypal-ipsos-report-2016-thailand-

ranks-second-out-of-apac

Pi, S.-M., and Sangruang, J. (2011). The perceived 

risks of online shopping in Taiwan. Social 

Behavior and Personality: an interna-

tional journal, 39(2), 275-286.

Salam, A. F., Iyer, L., Palvia, P., and Singh, R. 

(2005). Trust in e-commerce (pp. 72). 

United States: ACM Association for  

Computing Machinery.

Thaweephorn, P. (2015). Factors positively 

influencing purchase intention of online 

supermarket A of the customers in Yan 

Nawa District in Bangkok. Master of Business 

Administration, Bangkok University.

Williamson, A. (2013). Social media guidelines 

for parliaments: Inter-Parliamentary Union.

Zheng, L., Favier, M., Huang, P., and Coat, F. 

(2012). Chinese consumer perceived risk 

and risk relievers in e-shopping for clothing. 

Journal of Electronic Commerce Research, 

13(3), 255-272. 


