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บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วัีตถุประสงค์เพือ่ศกึษา 1) พฤตกิรรมการใช้สือ่สงัคมออนไลน์ทวติเตอร์ของผูบ้รโิภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 2) ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ  
กับการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์แบบพรีออเดอร์ผ่านช่องทางออนไลน์ช่องทางทวิตเตอร์ (Twitter) 
ประเภทสนิค้าของเล่นลขิสทิธิจ์ากญ่ีปุน่ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการศึกษา
วิจัยผู้ตอบแบบสอบถามจ�ำนวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต�่ำกว่า 25 ปี อาชีพนักเรียน/
นักศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ความถี่ในการ
	 พรอีอเดอร์ต่อเดอืน 1 คร้ัง/ต่อเดอืน มค่ีาใช้จ่ายในการซ้ือพรอีอเดอร์สนิค้าต่อครัง้ 501-1,000 
บาท โดยใช้ชื่อแฮชแท็กตลาดนัดตามด้วยชื่อเรื่องย่อ และสินค้าที่ซื้อเป็นตุ๊กตา เช่น โนรุ, มินิโมจิ ฯลฯ 
ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า การรับรู้ความเสี่ยง ด้านสินค้า ด้านการเงิน และด้านเวลา และความ
ไว้วางใจ ด้านการสือ่สาร ด้านความใส่ใจและการให้ ด้านการให้ข้อผกูมดั ด้านการให้ความสะดวกสบาย 
ด้านการแก้ไขสถานการณ์ขัดแย้ง มคีวามสมัพนัธ์กับการตดัสนิใจซ้ือสนิค้าพรีออเดอร์จากญ่ีปุ่น ในทศิทาง
เดียวกัน ที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 ส่วนการรับรู้ความเสี่ยงด้านส่วนตัว ไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าพรีออเดอร์จากญี่ปุ่น

ค�ำส�ำคัญ: การรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ การตัดสินใจซื้อสินค้า พรีออเดอร์

Abstract

	 The research purpose to study 1) the factors affecting Twitter users’ behavior in 
Bangkok metropolitan region. 2) the relationships among perceived risk, Trust, and the 
purchasing decision of pre-order Japanese toys from Twitter in the Bangkok metropolitan 
region. The research found that most of the respondents 400 people were female, with 
ages less than 25 years, a career as a student, income is around 10,000–20,000, the 
frequency of Pre-orders was 1 time per month, the average price was between 501–1,000 
baht, hashtags mainly used the market name with the abbreviation, and Japanese toys 
mostly purchase is dolls such as Noru, Mini mochi, etc. The results of the hypothesis 
study found that the relationships of perceived risk, product, Financial, and Time and 
the relationships of Trust, Communication, Caring and Giving, Commitment, Comfort, and 
Conflict Resolution are aligned with the purchasing decision of Pre-order from Japan 
with a statistical significance level of 0.05. As for the perceived risk of privacy, there 
was no relationship to purchasing decision of Pre-order from Japan.
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บทน�ำ
	 ปัจจุบันสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโคโรน่า 2019 หรือเรียกอีกอย่างว่าโควิด-19 
ได้สร้างผลกระทบต่อประชาชนทัว่โลก ส่งผลให้เกิดการปรบัพฤติกรรมทัง้ด้านการใช้ชีวิต การใช้เทคโนโลยี 
และการด�ำเนนิธรุกิจท่ีเปลีย่นไปไม่เหมอืนเดมิ ร่วมถึงความไม่แน่นอนในห่วงโซ่อปุทาน และความต้องการ 
ของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปตามสถานการณ์ของโลก ท�ำให้ด้านธุรกิจต่าง ๆ ต้องปรับเปลี่ยนวิธีการตลาด 
ในรูปใหม่ มุ่งเน้นการท�ำออนไลน์มากขึ้นโดยการใช้แพลตฟอร์ม E-commerce เป็นช่องทางหลัก และ 
มแีนวโน้มว่าจะเพิม่ข้ึนอย่างต่อเนือ่ง (ทนงศกัดิ ์แสงสว่างวัฒนะ และคณะ, 2563; เปขณางค์ ยอดมณ,ี 
2564) ซึ่งการซื้อของออนไลน์ในปัจจุบันมีหลายรูปแบบ และมีการสั่งซื้อของออนไลน์ในรูปแบบการรับ
ฝากซื้อสินค้า หรือเรียกอีกอย่างว่า “การพรีออเดอร์” เนื่องจากผู้บริโภคนิยมการซื้อของออนไลน์ที่มาก
ข้ึนทัง้ ราคาสนิค้าทีถู่กกว่าจากการซ้ือผ่านร้านค้าในปัจจบัุน จงึมคีวามนยิมมากข้ึนในการซ้ือของออนไลน์
ผ่านทางโซเชียวมีเดียอย่าง Facebook Twitter LINE และ Instagram (ชุติพนธ์ หวลถนอม และ 
คณะ, 2563) โดยคนไทยในปัจจุบันได้ใช้ทวิตเตอร์ (Twitter) มากกว่า 7.35 ล้านคนในปี 2021  
(ณัฐพล ม่วงท�ำ, 2564) และใช้แฮชแท็ก (Hashtag) เพิ่มขึ้นในทวิตเตอร์ (Twitter) ท�ำให้เกิดประโยชน์
ต่อธรุกิจ เนือ่งจากแฮชแทก็ (Hashtag) สามารถน�ำมาใช้ในการหาข้อมลูทีส่นใจได้ เปรยีบเสมอืนเครือ่ง
มือที่คัดกรองข่าวสารที่ต้องการรับรู้ (ศิวพร ไตรภพ, 2564; ทรรศวรรณ หอมละเอียด และ ศรัณย์ธร 
ศศิธนากรแก้ว, 2564) ด้วยการทีม่ผีูค้นใช้มากข้ึนท�ำให้เกิดปัญหาข้ึนจากช่องทางการจดัจ�ำหน่ายเนือ่งจาก
การซื้อของออนไลน์ยังขาดรูปแบบ และระบบในการด�ำเนินธุรกิจที่ไม่ชัดเจนบางครั้ง จึงท�ำให้ไม่มีความ
ปลอดภัยและเกิดการฉ้อโกงได้ง่าย (ชุติพนธ์ หวลถนอม และคณะ, 2563) หากลูกค้ารับรู้ถึงความเสี่ยง
อาจช่วยลดความเสี่ยง และเอื้อประโยชน์แก่ผู้ประกอบการในการน�ำข้อมูลไปประยุกต์ใช้ในการด�ำเนิน 
ธุรกิจ (สริตา ชาญเจริญลาภ, 2563) ท�ำให้ผู้ใช้บริการ หรือลูกค้ารู้สึกวางใจ ยอมรับและเชื่อมั่นที่จะรับ
สินค้า และการบริการ (ธมลวรรณ สมพงศ์, 2564) ซึ่งสิ่งเหล่านี้ก็ถือเป็นส่วนหนึ่งที่ท�ำให้ลูกค้าเกิดการ
ตัดสินใจในการซื้อสินค้าจากผู้ประกอบการ ศิริลักษณ์ โรจนกิจอ�ำนวย (2561) กล่าวเพิ่มเติมอีกว่าการ
รับรู้ความเสี่ยงก็เป็นอุปสรรคต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ข้ามพรมแดนเช่นกัน 
และยังเก่ียวข้องกับปัจจยัความไว้วางใจอกีด้วย โดยพฤติกรรมการซ้ือก็ข้ึนอยู่กับระดบัความไว้วางใจของ
ผู้บริโภค ยิ่งมีความไว้วางใจมากเท่าไรก็จะส่งผลต่อความสัมพันธ์ในระยะยาว และจะช่วยลดความเสี่ยง
ในการตัดสินใจซื้อได้อย่างมาก (ปาณิศา ศรีละมัย และศุภชาต เอี่ยมรัตนกูล, 2561) 
	 ในปัจจบัุนเองอตุสาหกรรมการ์ตนูญ่ีปุ่นก็เติบโตข้ึนเร่ือย ๆ  ทัง้ท่ีเป็นสิง่พมิพ์และดิจทัิลในปี 2020 
โดยเติบโตขึ้นจากปีก่อนร้อยละ 23 (Peters, 2021) จากการที่มังงะนั้นมีชื่อเสียงโด่งดัง ทั้งในประเทศ 
และนอกประเทศญี่ปุ่น และถูกพัฒนาต่อมาเรื่อย ๆ เป็นอนิเมะ (หนึ่งชนะ พรหมรัตน์, 2562) แล้ว 
จากอุตสาหกรรมการ์ตูนญี่ปุ่นที่เติบโตขึ้นเรื่อย ๆ  ท�ำให้มีของเล่นขยายเพิ่มเติมด้วย เช่น ตุ๊กตา หุ่นยนต์  
ฟิกเกอร์ ฯลฯ ที่เป็นตัวแทนของตัวการ์ตูน ซ่ึงเป็นการส่งเสริมการตลาดส่วนหนึ่งของฝั่งญ่ีปุ ่น  
(ภิญญพันธุ์ พจนะลาวัณย์, 2559) 
	 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจในการศกึษาความสมัพนัธ์การรับรูค้วามเสีย่ง และความไว้วางใจใน
การซ้ือของพรอีอเดอร์ประเภทสนิค้าอตุสาหกรรมการ์ตนูญ่ีปุน่จากญ่ีปุ่นในแพลตฟอร์มทวิตเตอร์ (Twitter) 
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์แบบพรีออเดอร์ เพื่อเป็นแนวทางในการท�ำการตลาดออนไลน์ 
(Online-Marketing) หรือการตลาดอเิลก็ทรอนกิส์ (E- Marketing) โดยเฉพาะการท�ำการตลาดออนไลน์
ในแพลตฟอร์มทวิตเตอร์ (Twitter) เพื่อความประสบความส�ำเร็จของผู้ประกอบการ และนักการตลาด
ให้มีประสิทธิภาพและตรงตามความต้องการกับผู้บริโภค
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วัตถุประสงค์การวิจัย
	 1.	 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการใช้สือ่สงัคมออนไลน์ทวิตเตอร์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
และปริมณฑล
	 2. 	เพือ่ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างการรบัรูค้วามเสีย่ง ความไว้วางใจ กับการตดัสนิใจซ้ือสนิค้า
ออนไลน์แบบพรอีอเดอร์ผ่านช่องทางออนไลน์ช่องทางทวิตเตอร์ (Twitter) ประเภทสนิค้าของเล่นลขิสทิธิ์
จากญี่ปุ่นของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

แนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง
	 แนวคิดเกี่ยวกับการรับรู้ความเสี่ยง
	 วุฒิชัย สุชรจิต และณรงค์ กุลนิเทศ (2563) ได้สรุปความหมายของการรับรู้ความเสี่ยงได้ว่า 
การรับรู้ถึงสิ่งเร้าภายนอกที่มากระตุ้นให้เกิดการรับรู้ความเสี่ยงของสินค้าหรือบริการ ที่จะเกิดความรู้สึก
ทางด้านลบ และตอบสนองต่อสนิค้า และบรกิารในด้านลบอกีด้วย อาจถึงข้ึนไม่ซ้ือหรือใช้บรกิารเหล่านัน้ 
โดยปวีณ์กร สุปินะ (2560) แบ่งความเสี่ยงออกเป็น 4 ด้าน 1. ความเสี่ยงด้านสินค้า (Product risk) 
คือ ความเสี่ยงที่เกิดจากตัวสินค้าไม่สามารถใช้ได้ตามที่คาดหวัง 2. ความเสี่ยงด้านการเงิน (Financial 
risk) เป็นความกลัวจากได้รับสินค้าที่มีคุณภาพต�่ำกว่ามูลค่าที่จ่ายเงิน หรือรู้สึกเสี่ยงว่าจะจ่ายแพงกว่า 
ทีอ่ืน่ รวมถึงกลวัว่าเสีย่งทีจ่ะสญูเสยีเงินจากการไม่ได้รับสนิค้าเมือ่ช�ำระเงินแล้ว 3. ความเสีย่งด้านเวลา  
(Time risk) เป็นความกังวลท่ีจะเสียเวลา ท้ังเวลาค้นหาข้อมูล และเวลาท่ีต้องรอคอยสินค้า หรือ 
มีอุปสรรคในการส่งคืนสินค้าที่มีปัญหา 4. ความเสี่ยงด้านความเป็นส่วนตัว (Privacy risk) เกิดจาก 
การมุมมองที่มีต่อความปลอดภัยของอินเทอร์เน็ต หากข้อมูลส่วนตัวของผู้บริโภคถูกน�ำไปใช้อย่างไม่
เหมาะสมท�ำให้ตัวผู้บริโภคได้รับความ โดยไปรยา วงส์ทองดี และ พีรยุทธ โอรพันธ์ (2564) ศึกษา
เรื่องเส้นทางของผู้บริโภคและการรับรู้ความเสี่ยงในการซ้ือสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มมิลเลนเนียล 
(Millennials) ในกรุงเทพมหานคร พบว่าการรับรู้ความเสี่ยงส่งผลต่อการซื้อสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภค
กลุ่มมิลเลนเนียลในกรุงเทพมหานคร 

	 แนวคิดเกี่ยวกับความไว้วางใจ
	 สุมามาลย์ ปานค�ำ และ พรเทพ พลายเวช (2565) ได้กล่าวว่า ความไว้วางใจ คือ ความเชื่อ
มัน่ในคณุภาพของสนิค้าหรอืบรกิาร โดยลกูค้าจะประเมนิความเช่ือมัน่ได้ข้ึนอยู่กับการท่ีร้านค้ามกีารแสดง 
ทิศทางที่เหมาะสมตามที่ลูกค้าคาดหวัง และ Stern (1997) ก็ได้แบ่งประเภทความไว้วางใจ (Trust)  
ออกเป็น 5 ด้าน 1. การสื่อสาร (Communication) โดยพนักงานควรสื่อสารกับลูกค้าในลักษณะที่ท�ำให้
ลูกค้าอบอุ่นใจได้ แสดงความเปิดเผย จริงใจ และพร้อมให้ความช่วยเหลือลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าอยากใช้
บริการด้วยความเต็มใจ 2. ความใส่ใจและการให้ (Caring and Giving) เป็นคณุสมบัตขิองความสมัพนัธ์ 
ใกล้ชิดที่ประกอบด้วยความเอื้ออาทร ความอบอุ่น และความรู้สึกปกป้อง ซ่ึงมีผลท�ำให้ลูกค้ารู้สึกดี  
3. การให้ข้อผูกมัด (Commitment) ที่เกี่ยวพันกับลูกค้า องค์กรควรจะยอมเสียผลประโยชน์เพื่อคงไว้ 
ซ่ึงความสมัพนัธ์อนัดกัีบลกูค้า 4. การให้ความสะดวกสบาย (Comfort) โดยความเอาใจ ใส่ลกูค้าจะท�ำให้
ลูกค้ารู้สึกถึงความสะดวกสบาย กล่าวคือ ลูกค้าจะรู้สึกยินดี อบอุ่น มั่นใจ มั่นคงที่ได้รับบริการ ซึ่งลูกค้า
ส่วนใหญ่จะประเมนิความสะดวกสบายจากการบริการทีดี่ขององค์กร และ 5. การแก้ไขสถานการณ์ขัดแย้ง 
(Conflict Resolution) คือการที่องค์กรควรจะแสดงความรับผิดชอบด้วยการออกตัวไว้ก่อนว่า ถ้าลูกค้า
พบสิ่งใดที่สงสัยหรือไม่ชอบใจในสินค้าและบริการที่ลูกค้าคิดว่าตนจะเสียเปรียบ โดยภูษณ สุวรรณภักดี 
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และ วิลาวัลย์ จันทร์ศรี (2561) ศึกษาเรื่องอิทธิพลของความไว้วางใจ ทัศนคติ และส่วนประสมทาง 
การตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าแฟช่ันผ่านสื่อสังคมออนไลน์ของผู้บริโภคในจังหวัดสงขลา พบว่า 
ความไว้วางใจมคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซ้ือเสือ้ผ้าแฟช่ันผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวัด
สงขลา
	
	 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
	 คัทลียา ฤกษ์พิไชย (2564) ได้กล่าวถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือที่สามารถข้ามข้ันตอนใด 
ข้ันตอนหนึง่ไป หรอือาจจะย้อนกลบัมาท่ีข้ันตอนใดซ�ำ้ก็ได้ก่อนทีจ่ะซ้ือสนิค้านัน้ โดย Kotler and Keller 
(2012) ได้แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน 1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) กระบวนการซื้อเริ่มขึ้น
เมื่อผู้ซื้อตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ 2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อเกิดความ 
ต้องการของลูกค้าจะพยายามค้นคว้าหาข้อมูลโดยวิธีต่าง ๆ 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation  
of Alternative) เมือ่ผูบ้รโิภคได้รบัข้อมลูต่าง ๆ  เก่ียวกับสนิค้ามาพอสมควรแก่การตดัสนิใจแล้วผูบ้รโิภค
ก็จะเร่ิมประเมินทางเลือก 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากผู้บริโภคได้ประเมิน
คุณค่าของสินค้า ผู้บริโภคอาจพิจารณาถึงองค์ประกอบในการตัดสินใจซื้อ 5. ความรู้สึกภายหลังการซื้อ  
(Post Purchase Behavior) ความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์นั้น ๆ 

วิธีการด�ำเนินการวิจัย
	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้เนือ่งจากแฮชแทก็ (Hashtag) สามารถน�ำมาใช้ในการหาข้อมลู
ที่สนใจได้ เปรียบเสมือนเครื่องมือที่คัดกรองข่าวสารที่ต้องการรับรู้ ซึ่งได้แก่ผู้ที่ชื่นชอบและสะสมสินค้า
ประเภทสัง่ซ้ือสนิค้าพรอีอเดอร์จากประเทศญ่ีปุ่นผ่านช่องทางทวิตเตอร์ (Twitter) ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑลด้วยเหตุเป็นกลุม่ลกูค้าและมกี�ำลงัซ้ือสงู โดยขนาดกลุม่ตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจยัใช้วิธคี�ำนวณ 
จากสูตรของ Yamane (1697) ที่ระดับความคลาดเคลื่อนที่ 0.05 ได้จ�ำนวนกลุ่มตัวอย่าง 384 คน  
เพื่อให้ง่ายในการรวบรวมและประมวลผล ได้จัดเก็บข้อมูล จ�ำนวน 400 คน ส�ำหรับการวิจัยนี้ ผู้วิจัย
ได้ท�ำการสุ่มตัวอย่างแบบ 2 ขั้นตอน (Two Stages Sampling) ดังนี้
	 ขั้นตอนที่ 1 การเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive หรือ Judgmental Sampling) โดย
มีรายละเอียดดังนี้ 
	 กลุ่มที่ 1 กลุ่มที่ซื้อสินค้าพรีออเดอร์ผ่านทางทวิตเตอร์ กลุ่มที่ 2 กลุ่มเคยซื้อสินค้าพรีออเดอร์
ในทวิตเตอร์ และรวมตัวในกลุ่ม Facebook กลุ่มที่ 3 กลุ่มเคยซื้อสินค้าพรีออเดอร์ในทวิตเตอร์ และ
รวมตัวในกลุ่ม Open Chat
	 ขัน้ตอนที่ 2 การเลือกกลุ่มตวัอย่างลูกโซ่ (Snowball Sampling) ซึง่เป็นการเลือกตวัอย่างโดย
อาศยัการแนะน�ำของหน่วยตัวอย่างทีไ่ด้เก็บข้อมลูไปแล้ว ในการเก็บรวบรวมข้อมลู โดยแบ่งจ�ำนวนกลุม่
ตัวอย่างทั้ง 3 กลุ่มตามสัดส่วน โดยมีรายละเอียดดังนี้
	 กลุ่มที่ 1 กลุ่มตัวอย่างได้แก่ กลุ่มผู้ที่ซื้อสินค้าพรีออเดอร์ผ่านทางทวิตเตอร์ ประเภทสินค้าของ
เล่นลิขสิทธิ์จากญี่ปุ่น จ�ำนวน 200 คน กลุ่มที่ 2 กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ กลุ่มผู้ที่เคยซื้อสินค้าพรีออเดอร์
ในทวิตเตอร์ และรวมตัวในกลุ่ม Facebook จ�ำนวน 100 คน กลุ่มที่ 3 กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ กลุ่มผู้ที่
เคยซื้อสินค้าพรีออเดอร์ในทวิตเตอร์ และรวมตัวในกลุ่ม Open Chat จ�ำนวน 100 คน
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	 วิธีการแจกแบบสอบถาม คือ ผู ้วิจัยจะแจกแบบสอบถามให้กับกลุ ่มตัวอย่างที่ซ้ือสินค้า 
พรีออเดอร์ประเภทสินค้าของเล่นลิขสิทธ์ิจากญ่ีปุ่นในทวิตเตอร์ โดยเครื่องมือมีค�ำถามคัดกรองว่า  
“ท่านเคยซ้ือพรีออเดอร์สินค้าผ่าน Twitter หรือไม่” เพื่อให้ได้กลุ่มตัวอย่าง ท่ีมีความสอดคล้องกับ 
ลักษณะของประชากรที่ใช้ในการวิจัย 

	 ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือ
	 3.1	 ศึกษาค้นคว้า ข้อมูล เอกสารท่ีเก่ียวข้องกับการรับรู้ความเสี่ยง (Perceived risk)  
ความไว้วางใจ (Trust) และการตัดสินใจซื้อสินค้าพรีออเดอร์จากญี่ปุ่น
	 3.2	 น�ำข้อมลูทีไ่ด้จากการค้นคว้ามาประกอบสร้างเป็นแบบสอบถามให้ครอบคลมุตามขอบเขต 
เนือ้หาของการศกึษาโดยแบบสอบถามมจี�ำนวนท้ังหมด 6 ตอน ประกอบด้วย ข้อมลูส่วนบุคคล พฤตกิรรม
การซื้อพรีออเดอร์ผ่านแฮชแท็ก (Hashtag) ในทวิตเตอร์ การรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจ การตัดสิน
ใจซื้อสินค้าพรีออเดอร์จากญี่ปุ่น และข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าพรีออเดอร์จากญี่ปุ่น
	 3.3	 น�ำแบบสอบถามให้ผูเ้ช่ียวชาญจ�ำนวน 3 ท่าน ตรวจข้อค�ำถามและสอบถามความเท่ียงตรง
เชิงเนื้อหาของแบบสอบถาม โดยการหาค่าดัชนีความสอดคล้อง Index of Congruence (IOC) ในการ 
พิจารณาความเห็นของผู้เชี่ยวชาญจากการหาค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ได้ค่าที่มีมากกว่า 0.50  
ทกุข้อจงึน�ำมาใช้เป็นข้อค�ำถามได้ ใช้เกณฑ์ว่าหากข้อค�ำถามทีม่ค่ีา IOC ตัง้แต่ 0.50-1.00 จะคดัเลอืกไว้ 
	 3.4	 วัดความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) โดยน�ำแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบ
จากผู้เชี่ยวชาญไปทดลอง (Tryout) กับกลุ่มประชากรที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่าง กับที่ชื่นชอบ
และสะสมสนิค้าประเภทอนเิมะสัง่ซ้ือสนิค้าพรอีอเดอร์จากประเทศญ่ีปุน่ผ่านช่องทางทวติเตอร์ (Twitter) 
จ�ำนวน 30 คน ตรวจสอบความเป็นปรนัยและความสมบูรณ์ของข้อค�ำถาม โดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูป
ทางสถิติในการหาความเช่ือมั่น โดยใช้สัมประสิทธิ์แอลฟา ได้ผลค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาเท่ากับ 0.764 
โดยใช้เกณฑ์สัมประสิทธิ์แอลฟา ยอมรับที่ค่า มากกว่าหรือเท่ากับ 0.7 ของ Cortina (1993) 
	 3.5	 ด�ำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจริง จ�ำนวน 400 ชุด ในรูปแบบออนไลน์ (Google Form) 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล
	 1. 	การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพือ่แจกแจงความถ่ี (Frequency) 
ค่าร้อยละ (Percent) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)
	 2. 	การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน หรือสถิติอ้างอิง (Inferential Statistics) เป็นการน�ำวิธี
ทางสถิติมาใช้ส�ำหรับทดสอบสมมติฐาน (hypothesis testing) โดยใช้การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ด้วย 
Pearson product moment correlation coefficient ได้ก�ำหนดเกณฑ์ในการพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์
สมัพนัธ์ (r) ดงันี ้ค่าสมัประสทิธิส์มัพนัธ์ (r) ระหว่าง 0.50-1.00 มรีะดบัความสมัพนัธ์มาก ค่าสมัประสทิธิ์
สัมพันธ์ (r) ระหว่าง 0.30 - 0.49 มีระดับความสัมพันธ์ปานกลาง ค่าสัมประสิทธิ์สัมพันธ์ (r) ระหว่าง 
0.10 - 0.29 มีระดับความสัมพันธ์น้อย และค่าสัมประสิทธิ์สัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0 คือไม่มีความสัมพันธ์ 
โดยค่าสัมประสิทธิ์สัมพันธ์ (r) ใดที่มีเครื่องหมายบวก (+) แสดงถึงทิศทางความสัมพันธ์เชิงบวกทิศทาง
เดยีวกัน ส่วนค่าสมัประสทิธิส์มัพนัธ์ใดทีม่เีคร่ืองหมายลบ (-) แสดงถึงทศิทางความสมัพนัธ์เชิงลบทิศทาง
ตรงกันข้าม
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ผลการวิจัยและอภิปรายผล
	 ผลการวิจยัคร้ังนี ้ผูว้จิยัได้มกีารวิเคราะห์ข้อมลูด้านสถิต ิได้ใช้โปรแกรมส�ำเรจ็รปูในการวิเคราะห์
ข้อมูลประมวลผลทางสถิติ โดยใช้เทคนิคการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงส�ำรวจ (Exploratory Factor Analy-
sis: EFA) ซึ่งเทคนิคนี้ท�ำหน้าที่เป็นเครื่องมือช่วยในการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของกลุ่มตัวแปรในแต่ละ 
องค์ประกอบ โดยจะจัดกลุ่มตัวแปรที่มีความสัมพันธ์กันไว้ในกลุ่มเดียวกัน และน�ำตัวแปรที่ไม่เกี่ยวข้อง
ออกไป ท�ำให้อธิบายโครงสร้างความสัมพันธ์ของตัวแปรต่าง ๆ อยู่ในปัจจัยเดียวกันชัดเจนมากข้ึน  
ในการพิจารณาวิเคราะห์ปัจจัยขององค์ประกอบ พิจารณาจาก 2 หลักเกณฑ์ คือ ค่า Eigen Value 
ของแต่ละปัจจัยต้องมากกว่า 1 และค่า Factor Loading ต้องมีค่ามากกว่า 0.5 (กัลยา วานิชย์บัญชา, 
2552) และด�ำเนินการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีการทางสถิติ ตรวจสอบข้อมูลความถูกต้องของข้อมูลและ
น�ำผลลัพธ์ที่ได้มาวิเคราะห์และประมวลผล แบ่งการเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้
	 ส่วนที ่1 แสดงผลการวิเคราะห์ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุม่ตัวอย่างจ�ำนวน 400 คน 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 81.56% มีอายุต�่ำกว่า 25 ปี 46.23% อาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา 37.66%  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท 41.56%
	 ส่วนที่ 2 แสดงผลการวิเคราะห์ลักษณะพฤติกรรมการใช้สื่อของกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 คน
พบว่า มีความถี่ในการพรีออเดอร์ต่อเดือน 1 ครั้ง/ต่อเดือน 50.13% มีค่าใช้จ่ายในการซื้อพรีออเดอร์
สินค้าต่อ 1 ครั้ง 501-1,000 บาท 44.16% โดยใช้ชื่อแฮชแท็ก (Hashtag) ตลาดนัดตามด้วยชื่อเรื่อง
ย่อ 49.61% และสินค้าที่ซื้อส่วนใหญ่เป็นตุ๊กตา เช่นโนรุ มินิโมจิ ฯลฯ 38.96%
	 ส่วนท่ี 3 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมลูเบ้ืองต้นของตัวแปรความเสีย่ง และความไว้วางใจทีใ่ช้ใน
การวิจัย โดยการน�ำเสนอเป็นค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความหมายของค่าเฉลี่ยสรุป
ผลการวิเคราะห์ตัวแปรแต่ละตัวได้ ดังนี้ 
	 3.1	 การรับรู้ความเสี่ยงด้านสินค้า มีระดับความคิดเห็นในระดับมากที่สุด โดยรวมมีค่าเฉลี่ย 
ที่ 4.34 พบว่า มีความกังวลว่าสินค้าที่ส่งมาอาจมีคุณภาพไม่ดี หรือมีต�ำหนิ และกังวลว่าสินค้าไม่ได้ตรง
ตามประสิทธิภาพที่คาดหวังไว้
	 3.2	 การรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงิน มีระดับความคิดเห็นในระดับมากที่สุด โดยรวมมีค่าเฉลี่ย
ที่ 4.34 พบว่า กังวลว่าอาจจะไม่ได้รับสินค้าที่ท่านซื้อไปแม้ว่าจะช�ำระเงินแล้ว และกังวลว่าอาจจะเจอ
สินค้าถูกกว่านี้ได้จากที่อื่น เช่นในร้านค้า หรือเว็บไซต์ เป็นต้น 
	 3.3 การรับรู้ความเสี่ยงด้านเวลา มีระดับความคิดเห็นในระดับมากที่สุด โดยรวมมีค่าเฉลี่ย 
ที่ 4.43 พบว่า กังวลว่าการส่งคืนสินค้าที่มีปัญหาจะใช้ระยะเวลานาน และกังวลว่าจะไม่ได้รับสินค้า
ภายในเวลาที่ก�ำหนด 
	 3.4	 การรับรู้ความเสี่ยงด้านส่วนตัว มีระดับความคิดเห็นในระดับมาก โดยรวมมีค่าเฉลี่ย 
ที่ 3.83 พบว่า กังวลว่าข้อมูลของท่านจะถูกแฮ็ก (ขโมยข้อมูล) ระหว่างการท�ำธุรกรรม เช่น ข้อมูลใน
บัญชี เป็นต้น และกังวลว่าข้อมูลของท่านอาจถูกส่งต่อหรือเปิดเผยให้กับร้านค้าอื่น 
	 3.5	 ความไว้วางใจด้านการสื่อสาร มีระดับความคิดเห็นในระดับมากที่สุด โดยรวมมีค่าเฉลี่ย
ที่ 4.52 พบว่า อุ่นใจในการเปิดเผยความจริงใจและพร้อมให้ความช่วยเหลือลูกค้า และสามารถติดต่อ
สอบถามรายละเอียดเกี่ยวกับสินค้าหรือข้อมูลที่สงสัยได้ 
	 3.6	 ความไว้วางใจด้านความใส่ใจและการให้มีระดับความคิดเห็นในระดับมากที่สุด โดยรวม
มีค่าเฉลี่ยที่ 4.60 พบว่า ร้านที่สั่งซื้อมีความน่าเชื่อถือและรีวิวให้ลูกค้าตัดสินใจเลือก และร้านที่สั่งซื้อ 
มีการเอาใจใส่ติดตามสินค้าที่ท่านสั่งซื้อ
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	 3.7	 ความไว้วางใจด้านการให้ข้อผูกมัด มีระดับความคิดเห็นในระดับมากที่สุด โดยรวม 
มีค่าเฉลี่ยท่ี 4.60 พบว่าได้รับสินค้าตรงตามรูปภาพท่ีแสดง และได้รับสินค้าหรือบริการท่ีเป็นไปตาม
เงื่อนไขที่ระบุไว้ 
	 3.8	 ความไว้วางใจด้านการให้ความสะดวกสบาย มีระดับความคิดเห็นในระดับมากที่สุด  
โดยรวมมีค่าเฉลี่ยท่ี 4.62 พบว่า ร้านท่ีสั่งซ้ือมีความต้ังใจในการจัดส่งสินค้าเป็นอย่างดีไม่แตกหัก  
ฉีกขาด หรือเสียหายง่าย และร้านที่สั่งซื้อมีความเอาใจใส่ลูกค้าท�ำให้รู้สึกสะดวกสบายในการใช้บริการ 
	 3.9	 ความไว้วางใจด้านการแก้ไขสถานการณ์ขัดแย้งมีระดับความคิดเห็นในระดับมากท่ีสุด 
โดยรวมมีค่าเฉลี่ยที่ 4.46 พบว่า ร้านที่สั่งซื้อแสดงความรับผิดชอบในตัวสินค้า และร้านที่สั่งซื้อมีความ
รวดเร็วในการตอบปัญหาของลูกค้า 
	 ส่วนท่ี 4 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้นของตัวแปรการตัดสินใจซ้ือสินค้าพรีออเดอร์ 
จากญี่ปุ่นที่ใช้ในการวิจัย โดยการน�ำเสนอเป็นค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความหมาย
ของค่าเฉลี่ยสรุปผลการวิเคราะห์ตัวแปรแต่ละตัวได้ดังนี้ 
	 การตดัสนิใจซ้ือสนิค้าพรีออเดอร์จากญ่ีปุ่น โดยรวมอยู่ในระดบัความคดิเห็นมากท่ีสดุ มค่ีาเฉลีย่
ที่ 4.46 พบว่า สามารถเลือกซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากญ่ีปุ่นได้ตามต้องการ หากมีโอกาสจะซ้ือสินค้า 
พรีออเดอร์จากญ่ีปุ่นทางออนไลน์ผ่านทวิตเตอร์ และมีความพึงพอใจในภาพรวมจึงตัดสินใจซ้ือสินค้า 
พรีออเดอร์จากญี่ปุ่นผ่านทวิตเตอร์
	 ส่วนที่ 5 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ คือ การรับรู้ความเสี่ยง  
กับความไว้วางใจ กับตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อสินค้าพรีออเดอร์จากญี่ปุ่น โดยการน�ำเสนอเป็น
ค่า r และแปลผลถึงระดับความสัมพันธ์ และทิศทางดังนี้ 
	 ผลการศึกษาผู้ท่ีช่ืนชอบและสะสมสินค้าประเภทสั่งซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากประเทศญ่ีปุ่น 
ผ่านช่องทางทวิตเตอร์ (Twitter) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่าการรับรู้ความเสี่ยง  
ด้านสินค้า ด้านการเงิน ด้านเวลา กับความไว้วางใจ ด้านการสื่อสาร ด้านความใส่ใจและการให้  
ด้านการให้ข้อผกูมดั ด้านการให้ความสะดวกสบาย และด้านการแก้ไขสถานการณ์ขัดแย้ง มคีวามสมัพนัธ์
ในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจซื้อสินค้าพรีออเดอร์จากญี่ปุ่น โดยเฉพาะการรับรู้ความเสี่ยงด้านเวลา 
มีสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากญ่ีปุ่นมากท่ีสุด มีระดับความสัมพันธ์ของสัมประสิทธ์ิ
สัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.182 รองลงมาคือ ด้านสินค้า ระดับความสัมพันธ์ของสัมประสิทธิ์สัมพันธ์ (r) 
เท่ากับ 0.176 ซึ่งเป็นไปในทิศทางเดียวกันและ ความไว้วางใจด้านความใส่ใจและการให้ สัมพันธ์กับ 
การตัดสินใจซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จากญ่ีปุ่นมากที่สุด มีระดับความสัมพันธ์ของสัมประสิทธิ์สัมพันธ์ (r) 
เท่ากับ 0.479 รองลงมาคือด้านการสื่อสาร ระดับความสัมพันธ์ของสัมประสิทธ์ิสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 
0.463 ซึ่งเป็นไปในทิศทางเดียวกัน แต่การรับรู้ความเสี่ยงด้านส่วนตัว ไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสิน
ใจซื้อสินค้าพรีออเดอร์จากญี่ปุ่น จึงไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ ดังตารางที่ 1 
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ตารางที่ 1 แสดงระดับความสัมพันธ์และทิศทางของการรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วาใจ และการตัดสิน
ใจซื้อสินค้าพรีออเดอร์จากญี่ปุ่น

             ตัวแปรตาม	 การตัดสินใจซื้อ	  ระดับความ	 ทิศทาง		

	   r	 Sig.	 สัมพันธ์	

1. 	การรับรู้ความเสี่ยงด้านสินค้า	 .176**	 .001	 น้อย	 ทิศทางเดียวกัน

2. 	การรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงิน	 .165**	 .001	 น้อย	 ทิศทางเดียวกัน

3. 	การรับรู้ความเสี่ยงด้านเวลา	 .182**	 .000	 น้อย	 ทิศทางเดียวกัน

4. 	การรับรู้ความเสี่ยงด้านส่วนตัว	 .062	 .222	         ไม่มีความสัมพันธ์

5. 	ความไว้วางใจด้านการสื่อสาร	 .463**	 .000	 ปานกลาง	 ทิศทางเดียวกัน

6. 	ความไว้วางใจด้านความใส่ใจและการให้	 .479**	 .000	 ปานกลาง	 ทิศทางเดียวกัน

7. 	ความไว้วางใจด้านการให้ข้อผูกมัด	 .440**	 .000	 ปานกลาง	 ทิศทางเดียวกัน

8. 	ความไว้วางใจการให้ความสะดวกสบาย	 .452**	 .000	 ปานกลาง	 ทิศทางเดียวกัน

9. 	ความไว้วางใจด้านการแก้ไขสถานการณ์	 .426**	 .000	 ปานกลาง	 ทิศทางเดียวกัน
	 ความขัดแย้ง	

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน
	 จากการศึกษาความสัมพันธ์ของการรับรู้ความเสี่ยง ความไว้วางใจกับการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
พรีออเดอร์จากญ่ีปุ่น ด้วยเคร่ืองทางสถิติวิเคราะห์ความสัมพันธ์ด้วย (r) ของ Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient พบว่า การรับรู้ความเสี่ยง กับความไว้วางใจ มีความสัมพันธ์กับ
การตัดสินใจซื้อสินค้าพรีออเดอร์จากญี่ปุ่นดังตารางที่ 2
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ตารางที่ 2 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย

                             สมมติฐาน	 ผลการทดสอบ
		  สมมติฐาน

1.	การรับรู้ความเสี่ยงด้านสินค้ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์	 ยอมรับ
	 แบบพรีออเดอร์

2.	การรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงินมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์	 ยอมรับ
	 แบบพรีออเดอร์

3. การรับรู้ความเสี่ยงด้านเวลามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์	 ยอมรับ
	 แบบพรีออเดอร์

4.	การรับรู้ความเสี่ยงด้านส่วนตัวมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์	 ไม่ยอมรับ
	 แบบพรีออเดอร์

5. ความไว้วางใจด้านสื่อสารมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์	 ยอมรับ
	 แบบพรีออเดอร์

6. ความไว้วางใจด้านความใส่ใจและการให้มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้า	 ยอมรับ
	 ออนไลน์แบบพรีออเดอร์

7. ความไว้วางใจการให้ข้อผูกมัดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์	 ยอมรับ
	 แบบพรีออเดอร์

8.	ความไว้วางใจด้านการให้ความสะดวกสบายมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ	 ยอมรับ
	 สินค้าออนไลน์แบบพรีออเดอร์

9. ความไว้วางใจด้านการแก้ไขสถานการณ์ขัดแย้งมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ	 ยอมรับ
	 ซื้อสินค้าออนไลน์แบบพรีออเดอร์

บทสรุปและอภิปรายผล 
	 จากผลการศึกษาพบว่า การรับรู้ความเสี่ยงด้านสินค้า การเงิน เวลามีความสัมพันธ์ต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์พรีออเดอร์ สอดคล้องกับการศึกษาของไปรยา วงส์ทองดี และ พีรยุทธ  
โอรพนัธ์ (2564) กล่าวว่าการรบัรูค้วามเสีย่งส่งผลต่อการซ้ือสนิค้าออนไลน์ของผูบ้รโิภคกลุม่มลิเลนเนยีล 
ในกรุงเทพมหานคร ส่วนการรับรู้ความเสี่ยงด้านส่วนตัวไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ออนไลน์พรอีอเดอร์ ไม่สอดคล้องกับการศกึษาของ ไม่สอดคล้องกับการศกึษาของ Zheng et al. (2012) 
กล่าวว่าการรับรู้ความเสี่ยงด้านส่วนตัวมีความสัมพันธ์อย่างมากกับการซ้ือสินค้าออนไลน์จากความรู้สึก 
ไม่ปลอดภยั ต่อมาความไว้วางใจด้านสือ่สาร ความใส่ใจและการให้ การให้ข้อผกูมดั การให้ความสะดวก
สบาย และการแก้ไจสถานการณ์ขัดแย้งมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์พรีออเดอร์ 
สอดคล้องกับ ภูษณ สุวรรณภักดี และ วิลาวัลย์ จันทร์ศรี (2561) กล่าวว่า ความไว้วางใจมีความ
สัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านสื่อสังคมออนไลน์ของผู้บริโภคในจังหวัดสงขลา
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ข้อเสนอแนะในการน�ำผลการวิจัยไปประยุกต์ใช้
	 ข้อเสนอแนะการรับรู้ความเสี่ยง
	 1. 	การรับรูค้วามเสีย่งด้านเวลา เนือ่งจากสนิค้าของเล่นลขิสทิธิจ์ากญ่ีปุน่นัน้เป็นสนิค้าเฉพาะ 
กลุ่ม ผู้บริโภคจึงยอมรอคอยสินค้าเพื่อให้ได้รับสินค้านั้น ๆ มา แต่ก็ยังคงมีการตัดสินใจซ้ือท่ีต�่ำอยู่  
จึงควรมีการเพิ่มการตัดสินใจซ้ือสินค้าของการรับรู้ความเสี่ยงด้านนี้ด้วยการรายงานความคืบหน้าของ
สินค้าสม�่ำเสมอ ตั้งแต่การสั่งซื้อ การขนส่งสินค้าจากต่างประเทศจนถึงไทย การบรรจุสินค้า รวมไป
ถึงการส่งสินค้าในประเทศไทย เพื่อส่งผลดีต่อภาพลักษณ์ของผู้ประกอบการที่ท�ำธุรกิจการซ้ือขายแบบ 
พรีออเดอร์ และสามารถเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าได้ในครั้งถัดไปเพิ่มขึ้น
	 2. 	การรับรู้ความเสี่ยงด้านสินค้า เนื่องจากลูกค้ามีความผูกพันกับตัวสินค้า และลูกค้ายอมรับ
ทีจ่ะซ้ือสนิค้าของเล่นลขิสทิธิจ์ากญ่ีปุน่นีแ้ม้มคีวามเสีย่งนีก็้ตาม แต่ความเสีย่งด้านนียั้งมผีลต่อการตัดสนิ
ใจซ้ือทีน้่อยอยู่ จงึควรใช้ภาพถ่ายสนิค้าจรงิทกุมมุของสนิค้า รวมถึงรายละเอยีดลกึ ๆ  ของสนิค้านัน้ เพือ่
เพิ่มการตัดสินใจซื้อและท�ำให้ผู้ซื้อมีความพอใจมากกว่าเดิม
	 3. 	การรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงิน เนื่องจากสินค้าเป็นของเฉพาะกลุ่ม จึงท�ำให้ลูกค้า 
ยอมเสี่ยงท่ีจะจ่ายเงินเพื่อให้ได้รับสินค้า แต่ในทางกลับกันการตัดสินใจซ้ือนั้นก็ยังคงต�่ำอยู่ดี จึงต้องมี 
เอกสารรับรองยืนยันผู้ซ้ือ เช่นเอกสารยืนยันตัวตน เอกสารการสั่งซ้ือจริง รวมถึงการมีเครดิตของ 
ผูป้ระกอบการทีท่�ำธุรกิจการซ้ือขายแบบพรอีอเดอร์ เองเช่น แฮชแทก็รวิีวร้านค้ารวิีวจากผูซ้ื้อทีเ่คยสัง่ซ้ือ
สินค้ากับท่าน เท่านี้ก็ท�ำให้เพิ่มโอกาสของการตัดสินใจของผู้ซื้อได้เช่นกัน ถึงแม้มีโอกาสที่ราคาของทาง
ผู้ประกอบการนั้นสูงกว่าที่อื่น แต่มีโอกาสที่ผู้ซื้อจะตัดสินใจซื้อมากกว่า หากมีความน่าเชื่อถือที่มากพอ 

	 ข้อเสนอแนะความไว้วางใจ
	 1.	ความไว้วางใจด้านการให้ความสะดวกสบาย ผู้ประกอบการท่ีท�ำธุรกิจการซ้ือขายแบบ 
พรีออเดอร์ควรเอาใจใส่ลูกค้าต้ังแต่การสั่งซ้ือไปจนถึงการจัดส่งสินค้าไม่ให้เกิดความเสียหาย หากม ี
ข้อผิดพลาดใด ๆ เกิดข้ึนควรมีช่องทางการติดต่ออื่น ๆ เพื่อให้ผู้ซ้ือรู้สึกอุ่นใจ และมีโอกาสในการ 
ตัดสินใจซื้อสินค้าจากผู้ประกอบการในครั้งถัดไป 
	 2. 	ความไว้วางใจด้านความใส่ใจและการให้ ผูซ้ื้อมกัดภูาพรวมจากยอด Follow (ยอดติดตาม) 
การรวีวิ ความน่าเช่ือถือ รวมถึงการให้ค�ำแนะน�ำของผูป้ระกอบการทีท่�ำธรุกิจการซ้ือขายแบบพรอีอเดอร์
ว่าควรที่จะตัดสินใจสั่งซื้อพรีออเดอร์ร้านไหน ซึ่งร้านค้าบางแห่งมีความน่าเชื่อถือ รีวิว และการให้ค�ำ
แนะน�ำที่ดี แต่กลับมีการโกงเกิดขึ้น ท�ำให้ผู้ซื้อบางรายยากที่จะไว้วางใจสิ่งเหล่านี้ ผู้ประกอบการจึงควร
สร้างความน่าเชื่อถือ และรักษาความไว้วางใจในด้านนี้อย่างสม�่ำเสมอทั้งการให้ข้อแนะน�ำ ใส่ใจติดตาม
สินค้าที่ลูกค้าสั่งซื้อ ซึ่งเหล่านี้ก็ท�ำให้ผู้ซื้อตัดสินใจในการสั่งซื้อได้ในอนาคต
	 3. 	ความไว้วางใจด้านการให้ข้อผกูมดั ผูป้ระกอบการทีท่�ำธรุกิจการซ้ือขายแบบพรอีอเดอร์ควร
ตรวจสอบสินค้าก่อนส่งถึงมือลูกค้าเพื่อไม่ให้เกิดข้อผิดพลาด หรือหากเกิดข้อผิดพลาดใด ๆ ขึ้นควรรีบ
แก้ไขปัญหานั้นอย่างเร่งด่วน เพื่อให้ผู้ซื้อนั้นเต็มใจในการตัดสินใจซื้อมากกว่าเดิมในครั้งถัดไป
	 4. 	ความไว้วางใจด้านการสื่อสาร ผู้ประกอบการที่ท�ำธุรกิจการซ้ือขายแบบพรีออเดอร์ควร
แนะน�ำสินค้า พร้อมให้รายละเอียดข้อมูลต่าง ๆ อย่างครบถ้วนและจริงใจ เพื่อแสดงถึงความให้การ
ช่วยเหลือลูกค้าซึ่งให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจซื้อขึ้นได้อย่างรวดเร็ว
	 5. ความไว้วางใจด้านการแก้ไขสถานการณ์ขัดแย้ง ผู้ประกอบการที่ท�ำธุรกิจการซื้อขายแบบ
พรีออเดอร์ควรรับผิดชอบในตัวสินค้าหากสินค้าส่งผิด หรือมีต�ำหนิ และต้องพร้อมส่งสินค้าใหม่อีกรอบ
อย่างรวดเร็ว เพื่อสร้างความอุ่นใจ ความมั่นใจ และความไว้วางใจต่อผู้ซื้อได้ในอนาคต
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	 ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับด้านพฤติกรรม
	 จากผลการศึกษาที่กล่าวว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต�่ำกว่า 25 ปี อาชีพ
นกัเรยีน/นกัศึกษา รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 10,001-20,000 บาท ความถ่ีในการพรอีอเดอร์ต่อเดือน 1 ครัง้/ 
ต่อเดือน มีค่าใช้จ่ายในการซื้อพรีออเดอร์สินค้าต่อ 1 ครั้ง 501-1,000 บาท โดยใช้ชื่อแฮชแท็กตลาดนัด 
ตามด้วยชื่อเรื่องย่อ และสินค้าที่ซื้อเป็นตุ๊กตา เช่น โนรุ, มินิโมจิ ฯลฯ โดยผู้ประกอบการที่ท�ำธุรกิจ 
การซ้ือขายแบบพรีออเดอร์ และนักกการตลาดสามารถน�ำข้อมูลดังกล่าวไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดได้ เช่น ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ก็เจาะกลุ่มตลาดสินค้าที่เหมาะกับเพศหญิง 
โดยเฉพาะ หรือผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นนักเรียน นักศึกษา ก็ควรมีการจัดกิจกรรมรีทวิตแจกของ ส่วนลด 
จดัโปรโมช่ัน ร่วมถึงการจดัอเีวนต์เพือ่สร้างภาพจ�ำของร้าน และเพือ่ตอบโจทย์ความต้องการของผูบ้รโิภค
มากที่สุด 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งถัดไป
	 1.	 เนื่องจากผลท่ีได้มีตัวแปรท่ีไม่สนับสนุนสมมติฐาน คือ การรับรู้ความเสี่ยงด้านส่วนตัว  
ไม่สัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์แบบพรีออเดอร์ จึงควรมีการศึกษาเพิ่มเติมอีกคร้ังเพื่อ 
เป็นการยืนยันผลที่ได้
	 2.	  ควรมีการศึกษาวิจัยในประเด็นเดียวกันนี้ในแพลตฟอร์มอื่น เช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) 
ไลน์ (LINE) หรืออินสตาแกรม (Instagram) ที่มีการซื้อขายสินค้าลิขสิทธิ์ของเล่นจากญี่ปุ่น 
	 3. 	ควรศึกษาปัจจัยที่อื่นที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ เพื่อจะได้ทราบว่าปัจจัยใดบ้างที่
ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจของผู้ท่ีช่ืนชอบและสะสมสินค้าประเภทอนิเมะสั่งซ้ือสินค้าพรีออเดอร์จาก
ประเทศญี่ปุ่น เช่น ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยด้านปัจเจกบุคคล ปัจจัยด้านการเปิดรับสื่อ เป็นต้น
	 4.	 ควรมีการศึกษาวิจัยในปัจจัยการรับรู้ความเสี่ยงและความไว้วางใจอื่น ๆ ที่อาจจะมีความ 
สัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือ เช่น การรับรู้ความเสี่ยงด้านประสิทธิภาพ การรับรู้ความเสี่ยงด้านสังคม  
การรับรู้ความเสี่ยงจิตวิทยา ความไว้วางใจด้านความเป็นส่วนตัว ความไว้วางใจด้านความปลอดภัย 
เป็นต้น เพื่อให้ผลการศึกษาครอบคลุมมากยิ่งขึ้น
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