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การวจิยัเชิงส ารวจน้ีมีจุดประสงคเ์พื่อศึกษาถึงความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์

ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยใช้แบบสอบถามปลายปิด
จ านวน 400 ชุด ในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือเฟอร์นิเจอร์ผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ และวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ซ่ึงไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่า
คะแนนเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ การ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ผลการศึกษา พบวา่ (1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
ช่วงอายุระหวา่ง 23 – 30 ปี มีวุฒิการการศึกษาในระดบัปริญญาตรี โดยส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
เป็นพนกังานในบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วงประมาณ 20,001 – 30,000 บาท ท่ีเคย
มีประสบการณ์การซ้ือเฟอร์นิเจอร์ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ และ เลือกซ้ือสินคา้ประเภท 
เฟอร์นิเจอร์ส าหรับตกแต่งบา้น (2) ความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (3) ความตั้งใจซ้ือสินคา้เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก (4) ความน่าไวว้างใจของธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ สังเกต การไดรั้บอิทธิพลจากผูอ่ื้นและปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจาก
ลกัษณะของธุรกิจ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของ
ผูบ้ริโภคอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีระดบั 0.05 
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บทคดัย่อภาษาองักฤษ 
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THESIS ADVISOR :  AMARIN TAWATA 

This survey research aimed to study E-commerce trustworthiness of  furniture 
businesses affecting the purchase intention of furniture businesses via Electronic commerce. The 
400 closed-ended questionnaires were utilized to collect data from the samples who used to 
purchase furniture via E-commerce. The data analysis included descriptive statistics such as 
frequency distribution, percentage, mean and standard deviation, as well as inferential statistics as 
multiple regression analysis. The results show (1) most of the respondents were female, aged 23 - 
30 years old with a bachelor’s degree. Most of them work for private companies and earn average 
monthly income between 15,000 - 30,000 Baht and purchase home decoration furniture. (2) 
trustworthiness of  furniture businesses via Electronic commerce was at a high level (3) purchase 
intention of furniture businesses via Electronic commerce was at a high level (4) trustworthiness 
of  furniture businesses in terms of  cognition-based, affect-based and characteristics of business 
affecting the purchase intention via social media with statistical significance at 0.05 level. 
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บทที ่1  

บทน า 
 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ปัจจุบนัอินเทอร์เน็ตได้เขา้มามีบทบาทส าคญัอย่างยิ่งในชีวิตประจ าวนัไม่ว่าจะเป็นการ

สืบค้นข่าวสารข้อมูลต่าง ๆ การติดต่อส่ือสารรวมไปจนถึงการซ้ือขายสินค้าและบริการผ่าน

อินเทอร์เน็ตหรือท่ีเรียกกนัวา่พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ซ่ึงเป็นการใชอิ้นเทอร์เน็ตเป็น

ส่ือกลางการคา้ระหว่างผูค้า้กบักลุ่มลูกคา้ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ก าลงัเป็นท่ีนิยมอย่างกวา้งขวาง 

เน่ืองจากมีผลตอบแทนท่ีคุม้ค่าเป็นการท าการคา้ท่ีไม่ตอ้งผ่านพ่อคา้คนกลาง อีกทั้งยงัเป็นการท า

การคา้ท่ีไร้พรมแดนไม่มีขีดจ ากดัของเวลาและสถานท่ีท าใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยตรง

และรวดเร็ว โดยปัจจุบนัมีผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตทัว่โลกถึง 3.7 พนัล้านคนและมีผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตใน

ประเทศไทยกว่า 57 ล้านคน  โดยมีแนวโน้มขยายตัวอย่างต่อเน่ืองตามความก้าวหน้าของ

เทคโนโลยท่ีีมีการพฒันาข้ึนใหม่อยูเ่สมอ (ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2560) 

 ในปี พ.ศ.2559 ประเทศไทย มีจ านวนผูป้ระกอบการธุรกิจพาณิชย์ อิเล็กทรอนิกส์ (E-

Commerce) มากกว่า 592,996 ราย โดยร้อยละ 59.56 เป็นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แบบธุรกิจขาย

ให้กบัธุรกิจ (Business-to-Business: B2B) หมายถึง การคา้ขายระหว่างภาคธุรกิจกบัภาคธุรกิจท่ี

ไม่ใช่ผูบ้ริโภค ซ่ึงถือเป็นสัดส่วนท่ีมากท่ีสุดในธุรกิจประเภทพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ขณะท่ีพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) แบบธุรกิจขายให้กบัผูบ้ริโภค (Business-to-Customer: B2C) มี

สัดส่วนเพียงร้อยละ 28.89 และพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แบบธุรกิจขายให้กบัรัฐบาล  (Business to 

Government: B2G) มีเพียงร้อยละ 11.55 แสดงให้เห็นว่าความนิยมของภาคธุรกิจในการด าเนิน

กิจการคา้ขายผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไดมุ้่งเนน้ไปท่ีกลุ่มภาคธุรกิจ ในขณะท่ีมูลค่าการซ้ือ

ขายผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แบบ B2C มีสัดส่วนมูลค่าการซ้ือขายรองลงมา สาเหตุเกิดจาก

การผูบ้ริโภคชาวไทยไม่มนัใจในการซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต แตกต่างกบัผูบ้ริโภคในต่างประเทศ
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ท่ีก าลงันิยมและใชบ้ริการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) อยา่งสม ่าเสมอ (ส านกังานพฒันา

ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2560) จะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคยงัขาดความเช่ือมัน่ในธุรกิจพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์จึงท าให้เกิดการตดัสินใจใช้บริการในระดบัน้อย  ซ่ึงหากปล่อยไวอ้าจท าให้ธุรกิจ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไดรั้บผลกระทบในวงกวา้ง สาเหตุของปัญหาส่วนหน่ึงท่ีเกิดข้ึนเป็นเพราะ

ภาคธุรกิจ และหน่วยงานรัฐยงัไม่มีการศึกษาถึงการพฒันาหรือการคน้หาวธีิการน าเสนอเพื่อกระตุน้

ใหผู้บ้ริโภคเกิดความมัน่ใจและตดัสินใจใชบ้ริการช าระเงินผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 ธุรกิจร้านขายเฟอร์นิเจอร์เป็นอีกหน่ึงธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัในด้านการตลาดผ่านระบบ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์อย่างต่อเน่ืองและมีแนวโน้มเพิ่มมากข้ึน  เน่ืองจากอตัราความตอ้งการซ้ือ

บา้นของประชากรท่ีเพิ่มมากข้ึนทุกปี ซ่ึงส่งผลให้ความตอ้งการในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์มีเพิ่มมากข้ึน 

ในปี พ.ศ.2559 ตลาดเฟอร์นิเจอร์ในประเทศมีมูลค่าประมาณ 50,000 ลา้นบาทขยายตวัประมาณร้อย

ละ 10  เม่ือเปรียบเทียบกบัปีก่อนหนา้  อนัเน่ืองมาจากการเติบโตตามโครงการคอนโดมิเนียมและ

อสังหาริมทรัพย์ตามแนวรถไฟฟ้าสายต่าง ๆ เม่ือจ านวนท่ีพกัอาศัยมากข้ึนท าให้เกิดการซ้ือ

เฟอร์นิเจอร์เพื่อน าไปใชส้อยเพิ่มข้ึนเช่นกนั อนัเป็นปัจจยับวกท่ีช่วยดนัใหย้อดขายเฟอร์นิเจอร์ขยาย

ตวัอย่างมาก ส่วนการส่งออกเฟอร์นิเจอร์ในตลาดต่างประเทศมีมูลค่าประมาณ 124,000 ลา้นบาท 

ขยายตวัประมาณร้อยละ 14 เม่ือเปรียบเทียบกบัปีก่อนหน้าอนัเน่ืองมาจากจ านวนประเทศท่ีน าเขา้

เฟอร์นิเจอร์จากประเทศไทยเพิ่มข้ึนเป็นกวา่ 20 ประเทศทัว่โลก จากเดิมท่ีมีสหรัฐฯ ยุโรปและญ่ีปุ่น

เป็นตลาดหลักแต่ปัจจุบันมีการส่งออกไปยงัตลาดใหญ่อ่ืน ๆทั้ งออสเตรเลีย อินเดีย จีนและ

โดยเฉพาะอยา่งยิง่ตลาดอาเซียนท่ีมีเวียดนาม มาเลเซีย อินโดนีเซียเป็นผูน้ าเขา้รายใหญ่ มีอตัราการ

เติบโตสูงท่ีสุดมูลค่าปัจจุบนัคิดเป็นสัดส่วนถึง 20% ของการส่งออกเฟอร์นิเจอร์ทั้งหมด  (กรม

ส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2560) 

 การศึกษาเก่ียวกับความน่าไว้วางใจ (Trustworthiness) มีความจ าเป็นเพราะความน่า

ไว้วางใจถือเป็นประเด็นส าคัญท่ีเก่ียวข้องกับการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภคผ่านระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ท่ีผูบ้ริโภคนั้นรู้สึกว่าตนเองอาจจะตกอยู่ในภาวะท่ีเส่ียงและอาจถูกหลอกลวง 

เคร่ืองมือหน่ึงท่ีช่วยลดความไม่แน่ใจและความกงัวลใจในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคคือการสร้าง

ความน่าไวว้างใจให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ไวว้างใจ หากผูบ้ริโภคมีความเช่ือใจต่อผูข้ายแลว้จะ
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ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความตั้งใจในการซ้ือสินคา้หรือบริการทางอินเทอร์เน็ต  ดงันั้นความเช่ือมัน่

ไวว้างใจมิได้เป็นเพียงปัจจยัท่ีช่วยในการซ้ือขายในช่องทางรูปแบบเดิมเท่านั้นแต่ยงัเป็นตวัช่วย

ส าคญัในการสร้างความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ออนไลน์อีกดว้ย (Chiu, Chang, Cheng, & Fang, 

2009)  

 โดยปกติแลว้ลูกคา้ในตลาดการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สามารถแบ่งไดเ้ป็นสองกลุ่มใหญ่

ด้วยกันคือ กลุ่มลูกค้าใหม่ (New Customers) และกลุ่มลูกค้าท่ีกลับมาซ้ือซ ้ า (Repurchase 

Customers) ซ่ึงทั้งสองกลุ่มมีความคาดหวงัและการรับรู้ต่อร้านคา้พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีแตกต่าง

กนักลุ่มลูกคา้ใหม่นั้นยงัไม่คุน้เคยกบัธุรกิจจึงพิจารณาถึงความน่าไวว้างใจของธุรกิจจากลกัษณะ

ทางกายภาพท่ีปรากฏให้เห็นถึงความเป็นมืออาชีพในการด าเนินธุรกิจ ส่วนกลุ่มลูกคา้ท่ีกลบัมาซ้ือ

ซ ้ านั้นจะมีความคุน้เคยกบัร้านคา้การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มากกวา่กลุ่มลูกคา้ใหม่จึงตดัสินใจซ้ือ

สินคา้นั้นอีกคร้ัง โดยพิจารณาจากคุณภาพของการบริการ (Service Quality) เป็นส าคญั เช่น ความ

ตรงต่อเวลาในการให้บริการ ความสามารถในการตอบสนองต่อขอ้เรียกร้อง ความเอาใจใส่ท่ีมีต่อ

ลูกคา้ เป็นตน้ (Lee, 2002) 

 จากการศึกษาในอดีตท่ีผ่านมาเก่ียวกบัความไวว้างใจไดผ้ลสรุปว่าความไวว้างใจนั้นไม่

ส่งผลต่อความตั้งใจ (Intentions) ในการใช้บริการเว็บไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social 

Network) แต่กลบัส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ (Purchase Intention) จากเว็บไซต์การ

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (McKnight & Chervany, 2001) นั่นหมายความว่าความตระหนัก 

(Awareness) ถึงภยัท่ีเกิดจากการใชง้านเวบ็ไซตป์ระเภทเครือข่ายสังคมออนไลน์ของผูใ้ชน้ั้นมีนอ้ย

กว่าเม่ือเทียบกบัความตระหนักถึงภยัท่ีเกิดจากการซ้ือสินคา้และบริการในเว็บไซต์การพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ นอกจากรูปแบบของการบริการแลว้ระดบัความไวว้างใจยงัข้ึนอยูก่บัประสบการณ์

ในการใช้งานของผูใ้ช้อีกด้วย กล่าวคือความไวว้างใจนั้นส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือสินค้า

ออนไลน์ลดลงเม่ือผูใ้ช้มีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้มากข้ึน (Gefen, Karahanna, & Straub, 

2003) นั่นแสดงให้ เ ห็นว่าหากผู ้ใช้มีความคุ้นเคยกับการใช้บ ริการเว็บไซต์การพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ในระดบัหน่ึงแลว้ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ออนไลน์จะไม่ไดข้ึ้นอยู่

กบัความไวว้างใจเพียงอยา่งเดียว 
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 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ผูว้ิจยัจึงตอ้งการศึกษาเร่ืองความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ี

ส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพื่อพิจารณาถึงความสัมพนัธ์ระหว่าง

ตวัก าหนดปัจจยัท่ีสร้างความน่าไวว้างใจกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงจะช่วยให้ทราบถึงขอ้มูลใน

ดา้นต่าง ๆท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้

เก่ียวขอ้งในการท าธุรกิจผา่นช่องทางออนไลน์  

 

1.2 วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

 1 .2 .1  เพื่อศึกษาถึงความตั้ งใจซ้ือสินค้าประเภทเฟอร์นิ เจอร์ผ่านระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ และระดบัความน่าไวว้างใจทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ 

 1.2.2 เพื่อศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์กบั

ความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  

1.2.3 เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ต่อความตั้งใจซ้ือ

สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 

1.3 สมมติฐานของการวจิัย 

 ในการศึกษาความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่าน

ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีสมมติฐานการวจิยั ดงัน้ี 

 1. ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ การสังเกตและการไดรั้บอิทธิพลจากผูอ่ื้นมีอิทธิพลต่อความ

ตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค 

 2. ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากลกัษณะของธุรกิจผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีอิทธิพลต่อความ

ตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค 

 

1.4 ขอบเขตของการวจิัย 

 ในการศึกษาความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่าน

ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีขอบเขตการศึกษาดงัน้ี 
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ขอบเขตประชากร 

  ประชากร ไดแ้ก่ ผูท่ี้มีประสบการณ์ในการช้ือสินคา้เฟอร์นิเจอร์ผ่านอินเทอร์เน็ต

 ขอบเขตด้านตัวแปร 

 1.4.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)  ไดแ้ก่ ปัจจยัท่ีสร้างความน่าไวว้างความน่า

ไวว้างใจของธุรกิจผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ การสังเกตและไดรั้บ

อิทธิพลจากผูอ่ื้น ไดแ้ก่ ช่ือเสียงของธุรกิจ การออกแบบหนา้เวบ็ไซต์ของธุรกิจ คุณภาพของขอ้มูล 

ความปลอดภยัในการท าธุรกรรม การบอกต่อทางอินเทอร์เน็ตในเชิงบวกของธุรกิจ และปัจจยัท่ี

สร้างความน่าไวว้างความน่าไวว้างใจของธุรกิจผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีเกิดข้ึนจาก

ลกัษณะของธุรกิจ ไดแ้ก่ ขนาดของธุรกิจและการส่ือสารของธุรกิจ  

 1.4.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ ความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ 

  

1.5 กรอบแนวคดิการวจิัย 

 การศึกษาความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบ 

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ มีกรอบแนวคิดการวจิยั ดงัน้ี 

 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 

ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ สังเกต และ ไดรั้บ

อิทธิพลจากผูอ่ื้น 

 

ความตั้งใจซ้ือผา่นระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ 

 ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากลกัษณะของธุรกิจ  
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1.6 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 1.6.1 เพื่อเป็นขอ้มูลส าหรับผูป้ระกอบการทราบถึงปัจจยัท่ีเก่ียวกบัความน่าไวว้างใจของ

ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์และผูป้ระกอบการ

สามารถน าผลวจิยัท่ีไดน้ี้ไปใชใ้นการปรับปรุงธุรกิจใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

 1.6.2 เพื่อเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการสามารถน าผลการวิจยัน้ีไปวางแผนกลยุทธ์ทาง

การตลาดผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

 

1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ 

 “ ความไว้วางใจ (Trust)” หมายถึง การเต็มใจยินยอมหรือเช่ือมัน่ของผูท่ี้ไวว้างใจต่อผูท่ี้

ไดรั้บความไวว้างใจ ในลกัษณะความสัมพนัธ์ท่ีจะด าเนินต่อไปในการท่ีจะให้ผูท่ี้ไดรั้บความเช่ือถือ

ไวว้างใจไดก้ระท าทุกวิถีทางในการปกป้องผลประโยชน์และไม่เอารัดเอาเปรียบผูท่ี้ไวว้างใจซ่ึงไม่

สามารถท าเองได ้ 

 “ความน่าไว้วางใจ (Trustworthiness)” หมายถึง คุณลกัษณะของผูท่ี้ไดรั้บความไวว้างใจท่ี

บ่งบอกวา่คน ๆ นั้นมีคุณค่าท่ีสามารถไวว้างใจได ้ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ีศึกษาในคุณลกัษณะของ

ธุรกิจทั้งหมด 8 ดา้น  ไดแ้ก่ ขนาดของธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ ช่ือเสียงของธุรกิจ ความปลอดภยั

ในการท าธุรกรรม การส่ือสาร ความเป็นรูปธรรม คุณภาพของขอ้มูล และ นโยบายการคืนสินคา้   

 “ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)” หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคไดป้ระเมินสินคา้และ

บริการแล้วเกิดความพึงพอใจสินค้าและบริการนั้นรวมถึงการมีทศันคติท่ีดีต่อส่วนประสมทาง

การตลาดของสินคา้และบริการนั้น ๆ 

 “พาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce)” หมายถึง การด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจโดยใชส่ื้อ

อิเล็กทรอนิกส์ผา่นเครือข่ายการส่ือสารเพื่อใหบ้รรลุแก่กิจกรรมนั้น ๆ 

 

 
 
 
 



 

บทที ่2  

แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

 แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรของการศึกษาซ่ึงผูว้ิจยัไดท้  าการสืบคน้

จากเอกสารทางวชิาการและงานวจิยัจากแหล่งต่าง ๆ โดยแบ่งเน้ือหาของบทน้ีเป็น 3 ส่วนคือ 

  1) แนวความคิดทฤษฎีเก่ียวกบัความน่าไวว้างใจ 

  2) แนวความคิดทฤษฎีเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือ 

  3) งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวความคดิเกีย่วกบัความน่าไว้วางใจ 

 2.1.1 ความหมายของความน่าไว้วางใจ 

  ความน่าไวว้างใจ (Trustworthiness) ไดมี้นกัวิชาการหลายท่านให้ความหมายท่ี

หลากหลาย ดงัน้ี   

Buttner และ Goritz (2008) ไดใ้หค้วามหมาย ความน่าไวว้างใจมีความสัมพนัธ์ใกลเ้คียงกบั

ความไวว้างใจรวมไปถึงแนวคิดท่ีมีความแตกต่างกนัดว้ย ในขณะท่ีความไวว้างใจเป็นการกระท า

ของผูท่ี้มอบความไวว้างใจ (เช่น บุคคลให้ความไวใ้จแก่ผูท่ี้ได้รับความไวว้างใจ) ส่วนความน่า

ไวว้างใจนั้นเป็นลักษณะของผูท่ี้ได้รับความไวว้างใจท่ีบ่งบอกว่าคนๆ นั้นมีคุณค่าท่ีสามารถ

ไวว้างใจได ้ การพฒันาความไวว้างใจระหว่างบุคคลเป็นกระบวนการท่ีตอ้งการการปฏิสัมพนัธ์

ระหวา่งผูท่ี้มอบความไวว้างใจและผูท่ี้ไดรั้บความไวว้างใจ (Büttner & Göritz, 2008) อยา่งไรก็ตาม

การศึกษาเร่ืองความน่าไวว้างใจสามารถกระท าไดโ้ดยไม่ตอ้งมีการปฏิสัมพนัธ์ทางสังคม ซ่ึงท าได้

ง่าย ๆผา่นการสังเกตหรือเรียนรู้เก่ียวกบับุคคลนั้น ๆ 

 Büttner and Göritz (2008) ไดอ้ธิบายทฤษฎีความน่าไวว้างใจไวว้า่ ลกัษณะของพนกังาน

ขายมีอิทธิพลต่อความไวว้างใจของลูกคา้ท่ีมีใหก้บัพนกังานขายและบริษทั เช่น ทกัษะของพนกังาน
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ขายมีความสัมพนัธ์เช่ือมโยงไปในทางบวกกับความไวว้างใจของลูกคา้ท่ีมีให้กบัพนักงานขาย 

รวมถึงมีความสัมพนัธ์เช่ือมโยงไปในทางบวกกบัความไวว้างใจต่อบริษทั  ในขณะท่ีการท าธุรกิจ

ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไม่มีพนักงานขายแต่ลูกคา้จะมีปฏิสัมพนัธ์กบัเว็บไซต์แทนการ

รับรู้ถึงพนกังานขายมีประโยชน์และช่วยเพิ่มความไวว้างใจของลูกคา้  ซ่ึงผูว้ิจยัคาดหวงัวา่การรับรู้

ถึงลกัษณะของธุรกิจผา่นทางเวบ็ไซตจ์ะไดผ้ลเช่นเดียวกนั 

  Salam, Iyer, Palvia, and Singh (2005) ไดอ้ธิบายถึงคุณลกัษณะท่ีผูข้ายพึงมีเพื่อสร้างความ

น่าไวว้างใจและท าใหผู้ซ้ื้อเกิดความเช่ือมัน่ไวว้างใจ 4 ประการ ไดแ้ก่ 

               1) คุณลกัษณะ/นิสัยของผูข้ายไดแ้ก่ ความเป็นกนัเอง/มิตรภาพ ความห่วงใยใส่ใจ

ลูกคา้ ความรวดเร็วในการตอบสนองต่อความตอ้งการ เป็นตน้ 

               2) คุณธรรมจริยธรรมในการด าเนินธุรกิจของผูข้ายได้แก่ ความซ่ือตรง/จริงใจ 

ความน่าเช่ือถือ ความรอบคอบ เป็นตน้ รวมถึงความซ่ือสัตยใ์นการเก็บขอ้มูลส่วนตวัของผูซ้ื้อเป็น

ความลบัไม่เปิดเผยหากไม่ไดรั้บอนุญาต เช่น ขอ้มูลทางการเงิน การใชบ้ตัรเครดิต เป็นตน้ 

               3) ความสามารถและความเช่ียวชาญในธุรกิจ ไดแ้ก่ การออกแบบ การผลิต การจดั

สั่งซ้ือ การจดัส่ง การให้บริการหลงัการขายและการแกปั้ญหาให้แก่ลูกคา้ ตวัอยา่งเช่น บริษทั Dell 

ขายคอมพิวเตอร์ท่ีมีคุณภาพสูงออกแบบตามความตอ้งการของลูกคา้รายคนและจดัส่งสินคา้อย่าง

รวดเร็ว เป็นตน้ 

               4)  ความเสมอต้นเสมอปลาย/มาตรฐานเดียวกันของผู ้ขาย  ตัวอย่าง เ ช่น 

Wallmart.com เวบ็ไซตอ์อนไลน์ของ Wallmart น าเสนอสินคา้และบริการแก่ลูกคา้ภายใตค้อนเซ็ปต ์

“Always Low Prices. Always” ซ่ึงเป็นมาตรฐานเดียวกนัทั้งลูกคา้ท่ีซ้ือจากห้าง Wallmart และซ้ือ

ผา่นทางอินเทอร์เน็ต 

2.1.2 กระบวนการการสร้างความน่าไว้วางใจ 

  Salam et al. (2005) ไดพ้ฒันากรอบแนวคิดของกระบวนการในการสร้างความ

ไวว้างใจในการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ข้ึน ดงัแสดงในภาพท่ี 2.1 กรอบแนวคิดดงักล่าวไดใ้ชห้ลกั

แนวคิดของทฤษฎีตวัแบบดา้นการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model: TAM) 

ร่วมกบัแนวคิดทางดา้นความไวว้างใจเพื่ออธิบายวา่ความตั้งใจในการซ้ือสินคา้นั้น เร่ิมตน้จากการ
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รับรู้ผา่นประสบการณ์ส่วนบุคคลท่ีมีต่อการใชง้านเวบ็ไซตโ์ดยผูซ้ื้อไดพ้ฒันาประสบการณ์ท่ีไดรั้บ

ไปเป็นความเช่ือท่ีตนมีต่อเวบ็ไซตใ์นดา้นต่าง ๆ ข้ึนมา ซ่ึงความเช่ือในเชิงบวกยอ่มน าไปสู่ทศันคติ

ท่ีดีต่อการใชบ้ริการท าใหเ้กิดความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการจนถึงความตั้งใจท่ีจะซ้ือในท่ีสุดเม่ือผูซ้ื้อเห็น

ว่าเวบ็ไซต์น้ีสามารถไวว้างใจไดแ้ลว้ก็จะเกิดโอกาสในการพฒันาความสัมพนัธ์ไปสู่ความมัน่ใจ

และความเตม็ใจท่ีจะซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซตน้ี์ในคร้ังต่อ ๆไป  

 

 
ภาพท่ี 2.1 กระบวนการในการสร้างความไวว้างใจในการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
  ท่ีมา: Salam et al. (2005) 

 

2.1.3 ตัวก าหนดปัจจัยการสร้างความน่าไว้วางใจ 

             จากงานศึกษาของ Walczuch and Lundgren (2004) และ D. J. Kim, Song, 

Braynov, and Rao (2005) ไดท้  าการรวบรวมและจดัแบ่งประเภทของตวัก าหนดซ่ึงสามารถสร้าง

ความน่าไวว้างใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นทางอินเทอร์เน็ตไดเ้ป็น 4 ประเภท 

ไดแ้ก่ 

  1) การรับรู้และสังเกต (Cognition-based) ซ่ึงเป็นตวัก าหนดท่ีเกิดข้ึนภายในตวั

บุคคลเอง โดยผา่นการเห็น ไดย้ินและสัมผสักบัเวบ็ไซตโ์ดยตรง ตวัก าหนดดงักล่าวไดแ้ก่ คุณภาพ

ของขอ้มูล (Information quality) การป้องกนัความเป็นส่วนตวัและการรักษาความปลอดภยัของ
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ขอ้มูล (Privacy and security protection) ความน่าเช่ือถือของระบบ (System reliability) และการ

ออกแบบหนา้เวบ็ไซต ์(Web interface design)   

  2) อิทธิพลจากผูอ่ื้น (Affect-based) ซ่ึงเป็นตวัก าหนดท่ีเกิดจากบุคคลไดย้ินและรับ

ฟังความคิดเห็นจากผูอ่ื้น ซ่ึงเป็นลักษณะการปฏิสัมพนัธ์ทางอ้อม  ตัวก าหนดดังกล่าวได้แก่  

ช่ือเสียงของเวบ็ไซต ์(Web reputation)ค าแนะน าความคิดเห็น (Recommendation) การบอกต่อทาง

อินเทอร์เน็ตในเชิงบวก (Positive E-Word of mouth) เป็นตน้  

              3) ประสบการณ์ (Experience-based) ซ่ึงเป็นตัวก าหนดท่ีเกิดจากการสั่งสม

ประสบการณ์ตั้งแต่ในอดีตเร่ือยมาจนถึงปัจจุบนัและเป็นประสบการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูข้าย เวบ็ไซต ์

หรือการซ้ือสินคา้ออนไลน์ เช่น ประสบการณ์ในการใช้อินเทอร์เน็ต (Internet experience) การ

ออกแบบหนา้เวบ็ไซต ์(Web interface design) เป็นตน้ 

              4) นิสัยส่วนบุคคล (Personality-based) ซ่ึงเป็นตวัก าหนดท่ีเกิดจากลกัษณะนิสัย

ส่วนตวัหรือพฤติกรรมส่วนบุคคล เช่น ความช่ืนชอบในการซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต (Shopping 

style) เป็นตน้ 

 ส าหรับงานวจิยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัสนใจเลือกน าเอาตวัก าหนดท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้และสังเกต 

(Cognition-based) ไดแ้ก่ คุณภาพของขอ้มูล (Information quality) การป้องกนัความเป็นส่วนตวั

และการรักษาความปลอดภยัของขอ้มูล (Privacy and security protection) การออกแบบหน้า

เวบ็ไซต์ (Web interface design)  และตวัก าหนดท่ีไดรั้บอิทธิพลจากผูอ่ื้น (Affect-based) ไดแ้ก่ 

ช่ือเสียง (Reputation) และการบอกต่อทางอินเทอร์เน็ตในเชิงบวก (Positive E-Word of mouth) มา

ท าการศึกษาถึงความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เน่ืองจาก

ตวัก าหนดดงักล่าวเป็นส่ิงท่ีธุรกิจหรือผูป้ระกอบการสามารถควบคุมไดแ้ละน าไปประยุกต์ใช้ได้

สะดวกกว่า  ซ่ึงแตกต่างจากตวัก าหนดท่ีเกิดข้ึนจากประสบการณ์และนิสัยส่วนบุคคลท่ีเป็นส่ิงท่ี

เกิดข้ึนจากตวับุคคลและเป็นส่ิงท่ีควบคุมไดย้าก (D. J. Kim, Ferrin, & Rao, 2008) 

 นอกจากน้ีจากงานศึกษาของ Sanghyun Kim and Park (2013)  ศึกษาเร่ือง ผลของลกัษณะ

ต่าง ๆของธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (S-commerce) ในประสิทธิภาพความน่าเช่ือถือและ

ไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Effects of various characteristics of social commerce on consumers’ trust 

and trust performance)  ไดส้รุปนิยามและคุณลกัษณะต่าง ๆของธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ว่า 
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ขนาดขององคก์ร(Size) คุณภาพของขอ้มูล (Information Quality) และการส่ือสาร(Communication) 

นั้นเป็นคุณลักษณะท่ีมีความส าคญัต่อธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ผูว้ิจยัจึงสนใจเลือกน าเอา

ตวัก าหนดท่ีเกิดข้ึนจากลกัษณะของธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (S-commerce)  ไดแ้ก่ ขนาด 

(Size) และ การส่ือสาร (Communications) มาท าการศึกษาเพิ่มเติมถึงความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจ

ซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

2.1.4 ปัจจัยทีเ่กีย่วข้องกบัความน่าไว้วางใจ 

  ในส่วนต่อไปจะกล่าวถึงงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัก าหนดซ่ึงสามารถสร้างความ

น่าไวว้างใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นทางอินเทอร์เน็ต 

2.1.4.1 ปัจจัยด้านคุณภาพของข้อมูล (Information quality)  

   ในขณะท่ีผูบ้ริโภคก าลงัเยี่ยมชมเวบ็ไซต ์เพื่อหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และ

บริการนั้นผูบ้ริโภคจะมีความคาดหวงัวา่ ขอ้มูลเหล่านั้นจะมีความถูกตอ้งและไม่ผิดพลาด (Beldad, 

De Jong, & Steehouder, 2010) นอกจากน้ีผูบ้ริโภคยงัน าปัจจยัดงักล่าวมาเป็นตวัวดัความพึงพอใจท่ี

มีต่อเวบ็ไซตอี์กดว้ย (Ives, Olson, & Baroudi, 1983) แสดงให้เห็นถึงคุณภาพของขอ้มูลสามารถ

สะทอ้นทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อบริษทันั้นได ้(Fung & Lee, 1999) 

  D. J. Kim et al. (2008) อธิบายวา่ คุณภาพของขอ้มูล คือ การรับรู้ถึงความถูกตอ้ง

และความสมบูรณ์ของขอ้มูลภายในเวบ็ไซต์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้และบริการ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภค

ประเมินจากการเยีย่มชมและเขา้ใชบ้ริการเวบ็ไซต์ 

  จากงานศึกษาของ Fung and Lee (1999), Koehn (2003) และ D. J. Kim et al. 

(2005) กล่าวตรงกนัวา่ ขอ้มูลท่ีมีคุณภาพจ าเป็นตอ้งมีคุณสมบติัส าคญัทั้ง 4 ประการ ดงัน้ี 

   1. ความถูกตอ้งแม่นย  า (Accuracy) หากขอ้มูลมีความถูกตอ้งแล้วจะ

สามารถท าใหผู้บ้ริโภคทุกคนรับรู้ในแนวทางเดียวกนั 

   2.ความถูกตอ้งในการสะกดค าและการเรียบเรียงภาษา (Correctness) หาก

เวบ็ไซตส์ะกดผิดและการเขียนภาษาก ากวมท าให้เขา้ใจยากอาจะท าให้ผูบ้ริโภคสับสนในการอ่าน

ขอ้มูลนั้น 
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   3. ความทนัสมยั (Timeliness) ขอ้มูลท่ีมีคุณภาพควรมีการปรับเน้ือหาให้

ทนัสมยัอยูเ่สมอ เป็นขอ้มูลท่ีเปล่ียนแปลงไปตามเหตุการณ์และสถานการณ์ในปัจจุบนั 

   4. ความเป็นประโยชน์ (Usefulness) ควรเป็นขอ้มูลท่ีมีเน้ือหาเก่ียวขอ้ง

ธุรกิจ ตั้งแต่รายละเอียดของสินคา้และบริการรวมไปถึงขอ้มูลของบริษทัเพื่อให้ผูบ้ริโภครู้จกัผูข้าย

มากยิง่ข้ึน 

   E. Sillence, P. Briggs, P. Harris, and L. Fishwick (2007) ท าการศึกษาคุณภาพ

ของขอ้มูลท่ีมีผลต่อความเช่ือมัน่ไวว้างใจในธุรกิจให้บริการทางสุขภาพออนไลน์ พบวา่ผูบ้ริโภคมี

ความเช่ือมัน่ในเว็บไซต์ท่ีสามารถอธิบายข้อมูลละเอียดถูกต้องและมีความรู้เชิงลึกในแง่มุมท่ี

หลากหลาย 

  นอกจากน้ี ขอ้มูลท่ีมีคุณภาพสูงช่วยลดระดบัของความไม่แน่นอนท่ีเกิดจากความ

หวาดวิตกกงัวล (Perceived uncertainty) และความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้งในการท าธุรกรรมผ่านทาง 

อินเทอร์เน็ต (D. J. Kim et al., 2008) 

2.1.4.2 ปัจจัยด้านการบอกต่อทางอนิเทอร์เน็ตในเชิงบวก (Positive E-Word of  

mouth) 

   เวบ็ไซตอ์อนไลน์ไม่ไดท้  าหนา้ท่ีเป็นเพียงช่องทางการคา้เท่านั้นแต่ยงัเป็น

พื้นท่ีเก็บรวบรวมขอ้มูลข่าวสารท่ีเก่ียวกบัขอ้งสินคา้บริการและเป็นศูนยร์วมเร่ืองราวประสบการณ์

ของผูบ้ริโภคท่ีน ามาแบ่งปันกนั ไม่วา่จะส่ือสารกนัผ่านรูปแบบของกระทู ้เวบ็บล็อกหรือเวบ็ไซต์

สังคมออนไลน์อ่ืน ๆ เป็นตน้ ซ่ึงขอ้มูลดงักล่าวสามารถน าไปใชป้ระกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ได ้

(Xiaofen & Yiling, 2009) ประกอบกบัผูบ้ริโภคยงัเช่ือถือขอ้มูลจากผูอ่ื้นในเวบ็มากกวา่ค าโฆษณา

จากบริษทัผูข้ายอีกดว้ย จากความส าคญัและผลกระทบต่อการซ้ือดงักล่าว นกัการตลาดจึงพยายาม

สร้างให้เกิดการบอกต่อทางอินเทอร์เน็ตในเชิงบวกหรือท่ีเรียกวา่ E-Word of mouth และใชเ้ป็น

เคร่ืองมือเพื่อท าการส่ือสารทางการตลาด (Chung & Darke, 2006)  การบอกต่อแบบปากต่อปาก 

เป็นการส่ือสารแลกเปล่ียนความคิดเห็นระหว่างผูบ้ริโภคทัว่ไป ตั้งแต่ 2 รายหรือมากกว่า โดย

ผูบ้ริโภคเหล่านั้นไม่ไดน้ าขอ้มูลมาจากแหล่งการตลาด (Mowen & Minor, 1998) นอกจากน้ียงั

รวมถึงค าแนะน าหรือผลตอบรับจากผูใ้ช้ท่ีเคยมีประสบการณ์ซ้ือสินคา้หรือใช้บริการนั้นมาก่อน

ส่ือสารบอกต่อกับผูบ้ริโภครายอ่ืนท่ียงัไม่เคยใช้สินคา้ ซ่ึงในความเป็นจริงแล้ว พบว่าข้อมูลท่ี



 13 
 
เกิดข้ึนจากการบอกต่อกนัแบบปากต่อปากนั้น เป็นปัจจยัทางสังคมท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติและความ

เช่ือรวมไปถึงความตั้งใจในการซ้ือสินคา้อีกดว้ย (Cheung & Thadani, 2010)  ซ่ึง Herr, Kardes, and 

Kim (1991) กล่าววา่ ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการส่ือสารแบบปากต่อปากน้ีจะส่งผลต่อทศันคติ

และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมากกวา่ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการส่ือสารทางการตลาดจากตรา

สินคา้หรือองคก์รโดยตรง 

2.1.4.3 ปัจจัยด้านขนาดของธุรกจิ (Information quality) 

   ขนาดของธุรกิจ (Size) ขนาดของบริษทัเป็นอีกตวัแปรหน่ึงท่ีสามารถ

สร้างความน่าไวว้างใจให้แก่บริษทั Doney and Cannon (1997) อธิบายว่า  ลูกคา้มกัคิดว่าบริษทั

ขนาดใหญ่มีความสามารถในการใหบ้ริการและช่วยเหลือพวกเขาไดดี้  ดงันั้นพวกเขาจึงไวใ้จบริษทั

มากข้ึนอีกทั้งบริษทัท่ีขนาดใหญ่แสดงใหลู้กคา้เห็นวา่บริษทัมีความสามารถและมีความตั้งใจในการ

ชดเชยให้แก่ลูกคา้ในกรณีท่ีผลิตภณัฑ์เสียหายเน่ืองด้วยความเป็นห่วงช่ือเสียงของบริษทั มีการ

พิจารณาความสัมพนัธ์ระหวา่งขนาดบริษทัท่ีรับรู้ไดแ้ละความไวใ้จของลูกคา้ในการคา้และพบว่า

ขนาดของบริษทัมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความไวใ้จของลูกคา้เม่ือบริษทัออนไลน์เป็นบริษทัท่ี

ให้บริการดา้นสายการบินแต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความไวใ้จเม่ือบริษทัเป็นร้านหนงัสือออนไลน์ 

เหตุผลอาจเป็นเพราะความเส่ียงต ่าในการซ้ือหนงัสือเม่ือเทียบกบัการซ้ือโปรแกรมท่องเท่ียว ผูว้ิจยั

คาดว่าขนาดของธุรกิจท่ีรับรู้ได้จะมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความน่าไวใ้จในบริษทัโดยเฉพาะ

สินคา้ขนาดใหญ่ เช่น คอมพิวเตอร์พกพา เฟอร์นิเจอร์และตัว๋เคร่ืองบิน 

2.1.4.4 ปัจจัยด้านการส่ือสาร(Communications) 

   การส่ือสารต่าง ๆ ขององค์กร (Communications) เป็นองค์ประกอบท่ี

ส าคญัอยา่งยิง่ยวดท่ีน าไปสู่ช่ือเสียงขององคก์ร (Corporate Reputation) นอกจากน้ี Aula & Mantere 

(2008) มองวา่ช่ือเสียง (Reputation) เป็นส่ิงท่ีสะทอ้นถึง “ทุน ท่ีไม่สามารถสัมผสัไดข้ององค์กร” 

(Intangible Organizational Capital) เกิดข้ึนจากและส่ือผา่นทางแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัความไวว้างใจ 

(Trust) ความเคารพ (Respect) และทุนทางสังคม (Social Capital) ขององคก์รนั้น ๆ โดยท่ีเครือข่าย

การส่ือสารภายในองคก์รซ่ึงมีรากฐานจากความเช่ือถือไวว้างใจท่ีสมาชิกมีให้กนั (Trust) จะเป็น

ปัจจยัส าคญัท่ีเช่ือมโยงไปสู่การสร้างช่ือเสียงขององคก์รในสังคมภายนอก  
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  Linda (2010) อธิบายว่า  การส่ือสาร สามารถท าให้ธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

เป็นส่ิงท่ีน่าไวว้างใจได ้  เน่ืองจากธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์นั้นเป็นส่ิงท่ีบรรดาผูบ้ริโภคเป็น

ผูส้ร้างข้ึนเอง ปัจจยัเหล่านั้นเป็นส่ิงท่ีสังเกตไดจ้ากคุณสมบติับางประการของธุรกิจผ่านส่ือสังคม

ออนไลน์ ซ่ึงรวมถึงการให้คะแนนและบทวิจารณ์ของลูกคา้ ค าแนะน าและการอา้งอิงจากผูใ้ชง้าน 

และกระดานสนทนาต่าง ๆ (Stratmann, 2010) บรรดาผูใ้ชง้านธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์นั้นใช้

บทวิจารณ์ต่าง ๆ (ขอ้มูลท่ีแชร์โดยผูใ้ช้งานคนอ่ืน ๆ) ในการท าการตดัสินใจซ้ือส่ิงต่าง ๆ  ดงันั้น 

การส่ือสารระหวา่งผูใ้ชแ้ละผูข้ายจึงมีบทบาทส าคญัในการพฒันาธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีน่า

ไวว้างใจ  

2.1.4.5 ปัจจัยด้านช่ือเสียง (Reputation)   

   ความไวว้างใจของลูกคา้เพิ่มข้ึนเม่ือสามารถรับรู้ไดว้า่บริษทัมีช่ือเสียงท่ีดี  

ช่ือเสียงถูกก าหนดว่าเป็นอีกตวัแปรหน่ึงท่ีส่งผลต่อความน่าไวว้างใจ ทั้งในดา้นความซ่ือสัตยแ์ละ

ความกงัวลของลูกคา้ท่ีมีต่อบริษทั  สอดคลอ้งกบัความคิดท่ีวา่ความไวว้างใจสามารถถูกก าหนดได้

จากความเช่ือในความน่าเช่ือถือของบริษทัต่อลูกคา้ ความเช่ือในความซ่ือสัตยเ์ร่ืองการท างานของ

บริษทัและการรับรู้ในความสามารถของบริษทัในการท าตามค าสัญญาพบวา่ช่ือเสียงสามารถถูกส่ง

ถ่ายในกลุ่มคนและลูกคา้สามารถคิดวา่ระดบัความไวว้างใจต่อผูข้ายอิงกบัพฤติกรรมของผูข้ายท่ีมี

ต่อคนอ่ืน   การสร้างช่ือเสียงทางบวกเป็นกระบวนการท่ีใช้เวลาท าให้ลูกคา้เช่ือว่าบริษทัปฏิเสธ

ความเส่ียงจากการสร้างช่ือเสียงโดยการหาผลประโยชน์ในระยะสั้นและจะท าให้สูญเสียลูกคา้ไป

Doney and Cannon (1997)  

2.1.4.6 ปัจจัยด้านการป้องกันความเป็นส่วนตัวและการรักษาความปลอดภัยของ 

ข้อมูลของผู้ซ้ือ (Perceived privacy and security protection) 

   Liu, Marchewka, Lu, and Yu (2005) กล่าววา่ การละเมิดสิทธิส่วนบุคคล

ดา้นการลักลอบน าขอ้มูลของผูอ่ื้นไปใช้ก่อนไดรั้บอนุญาตเป็นปัญหาท่ีมีมานานหลายสิบปีและ

เกิดข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ส่วนหน่ึงเกิดจากการน าเอาเทคโนโลยีทางการส่ือสารไปใชใ้นทางมิชอบ โดย
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น าไปจัดเก็บและส่งต่อข้อมูลโดยมิได้รับอนุญาตจากเจ้าของ ดังนั้ นปัญหาดังกล่าวจึงควรมี

ความส าคญัท่ีธุรกิจควรใหค้วามส าคญั 

 D. J. Kim et al. (2008) อธิบายวา่ ขอ้มูลลบัของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย ประวติัส่วนตวั ช่ือ-

นามสุกล ท่ีอยู่ เบอร์โทรศพัท์ อีเมล์ รวมถึงขอ้มูลการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิต นอกจากน้ีโดยส่วน

ใหญ่ผูใ้ชย้งัไม่ทราบวา่ขอ้มูลของตนถูกเก็บรวบรวม บนัทึกอยา่งไรและการน าขอ้มูลไปใชเ้ป็นไป

ในทางมิควรหรือไม่ ดงันั้น ผูใ้ช้จึงระมดัระวงัเป็นพิเศษและเร่ิมลงัเลใจในการให้ขอ้มูลกบัทาง

เวบ็ไซตแ์ต่ในทางตรงกนัขา้ม หากผูข้ายมีความสามารถในการป้องกนัและเก็บขอ้มูลของผูบ้ริโภค

อยา่งปลอดภยัแลว้ ยอ่มท าใหก้ารรับรู้ถึงเส่ียงของผูบ้ริโภคลดนอ้ยลงได ้

 Ratnasingham (1998) กล่าวว่า ผูข้ายมกัน าเอาขอ้มูลลบัของลูกคา้ไปขายแก่บริษทัท่ี

ตอ้งการท าการตลาดกบักลุ่มเป้าหมาย น ามาซ่ึงขอ้ความโฆษณาทางธุรกิจผ่านอีเมล์ (Spammer) 

การตลาดผ่านทางโทรศพัท์ (Telemarketers) โฆษณาสินคา้ทางไปรษณีย ์(Direct mailer) จาก

พฤติกรรมดงักล่าวขา้งตน้  กลายเป็นช่องโหวใ่ห้นกัมิจฉาชีพถือโอกาสเอารัดเอาเปรียบและละเมิด

สิทธิผูบ้ริโภคตั้งแต่การฉอ้โกงเงินผา่นบตัรบตัรเครดิตและการแอบอา้งน าขอ้มูลไปปลอมแปลงเพื่อ

ประโยชน์ของตนในทางมิชอบ  จึงเป็นผลท าใหผู้บ้ริโภคขาดความเช่ือมัน่และไวใ้จในการให้ขอ้มูล

แก่บริษทัอีกดว้ย (Hoffman and Novak, 1999 cited  by Liu et al., 2005) 

 Chellappa and Pavlou (2002) ไดช้ี้ประเด็นเพิ่มเติมวา่เวบ็ไซตส์ามารถสร้างความน่าเช่ือถือ

และท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความปลอดภยัเพิ่มมากข้ึนหากผูป้ระกอบการสามารถรับประกนัความ

ปลอดภยัในการซ้ือสินคา้ รวมถึงออกแบบกลไกการป้องกนัความปลอดภยัภายในเว็บไซต์ให้มี

ประสิทธิภาพ เช่น การเขา้ถึงรหสัลบั การป้องกนั เทคโนโลยี SSL สามารถดูแลการเขา้ถึงขอ้มูลลบั

ของผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงคุณลกัษณะดงักล่าว เป็นผลท าให้ลูกคา้จดจ าและน ามาประเมินถึงความใส่ใจ

ของผูข้ายสินคา้ออนไลน์ ดงันั้น หากผูป้ระกอบการสามารถสร้างระบบการป้องกนัและรักษาความ

ปลอดภยัของขอ้มูลไดเ้ป็นอย่างดีแลว้ ก็มีแนวโน้มท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ไวใ้จเพิ่ม

มากข้ึน  

 จากแนวคิดดงักล่าวขา้งตน้ สรุปความหมายไดว้า่ ความไวว้างใจ (Trust) หมายถึง การเต็ม

ใจยินยอมหรือเช่ือมัน่ของผูท่ี้ไวว้างใจต่อผูท่ี้ได้รับความไวว้างใจในลกัษณะความสัมพนัธ์ท่ีจะ

ด าเนินต่อไปในการท่ีจะให้ผูท่ี้ได้รับความเช่ือถือไวว้างใจได้กระท าทุกวิถีทางในการปกป้อง
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ผลประโยชน์และไม่เอารัดเอาเปรียบผูท่ี้ไวว้างใจซ่ึงไม่สามารถท าเองได้  ในส่วนของความน่า

ไวว้างใจ (Trustworthiness) นั้นหมายถึง คุณลกัษณะของผูท่ี้ไดรั้บความไวว้างใจท่ีบ่งบอกวา่คน ๆ

นั้นมีคุณค่าท่ีสามารถไวว้างใจได ้ ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ีศึกษาตวัก าหนดท่ีสามารถสร้างความน่า

ไวว้างใจของธุรกิจทั้งหมด 7  ดา้น  ได้แก่ ขนาดของธุรกิจ การออกแบบหน้าเว็บไซต์ของธุรกิจ 

ช่ือเสียงของธุรกิจ ความปลอดภยัในการท าธุรกรรม การส่ือสาร การบอกต่อทางอินเทอร์เน็ตในเชิง

บวกและคุณภาพของขอ้มูล  

 

2.2 แนวความคดิทฤษฎเีกีย่วกบัความตั้งใจซ้ือ 

 ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีมีความส าคญัอยา่งมากท่ีนกัการ

ตลาดตอ้งการท่ีจะศึกษาและท าความเขา้ใจ เพราะความตั้งใจซ้ือเปรียบเสมือนแนวทางในการ 

ท านายหรือคาดการณ์พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในอนาคต ความตั้งใจซ้ือนิยมใช้กันอย่าง

แพร่หลายในการพยากรณ์การซ้ือ จากการศึกษามีผลการศึกษาสนบัสนุนความคิดท่ีว่า ภาพลกัษณ์

เป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัต่อการซ้ือสินคา้อยา่งต่อเน่ือง 

 Howard (1994) ไดใ้หค้วามหมายของความตั้งใจซ้ือไวว้า่ ความตั้งใจซ้ือเป็นกระบวนการท่ี
เก่ียวขอ้งกบัจิตใจท่ีบ่งบอกถึงการวางแผนการของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือสินคา้ในตราสินคา้หน่ึงใน
ช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง 
 Soyoung Kim and Thorndike Pysarchik (2000) กล่าววา่ ความตั้งใจซ้ือ หมายถึง ช่วงท่ี
ผูบ้ริโภคพร้อมท่ีจะเลือกทางเลือกใดก็ตามท่ีดีท่ีสุดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ โดยการซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคอาจไม่ไดข้ึ้นอยูก่บัตวัสินคา้เพียงอยา่งเดียว หากแต่เป็นการซ้ือผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ
จากสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการท่ีเกิดข้ึน ความตั้งใจซ้ือเป็นเพียงโอกาสท่ีจะน าไปสู่การซ้ือจริง
ซ่ึงมีค่าความน่าจะเป็น เท่ากบั 0.95 
 Fitzsimons and Morwitz (1996) ศึกษาความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคและพบวา่ ความตั้งใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคนั้นข้ึนอยูก่บัประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคและทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ เช่น
ผูบ้ริโภคท่ีใช้รถยนต์ตราสินคา้หน่ึงอยู่แล้วมกัจะตอบว่าจะซ้ือรถยนต์ตราสินคา้เดิม ซ่ึงผูบ้ริโภค
กลุ่มน้ีจะมีทศันคติท่ีดีต่อสินคา้นั้นหลงัจากใช้สินคา้ดว้ย ในขณะท่ีผูบ้ริโภคไม่เคยซ้ือรถยนตจ์ะมี
ความตั้งใจซ้ือ ตราสินคา้ท่ีมีส่วนแบ่งทางการตลาดสูงท่ีสุดแทน แมค้วามตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะ
เป็นปัจจยัท่ีดีท่ีนกัการตลาดจะน าไปใช้เพื่อคาดการณ์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอนาคตก็ตาม แต่
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริงแล้วยงัมีองค์ประกอบอีกมากมายท่ีเข้ามามีอิทธิพลต่อการเกิด
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พฤติกรรมอย่างท่ี Kotler (2000) กล่าวว่า ความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคอาจไม่ถูกตอ้งเสมอไป
เน่ืองจากยงัมีปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีแทรกเขา้มาระหวา่งการตดัสินใจซ้ือ เช่น สถานการณ์ต่าง ๆท่ีมีอิทธิพล
ต่อความตั้งใจ เช่น ผูบ้ริโภคคนหน่ึงอาจมีความตั้งใจซ้ือเบียร์ต่างประเทศซ่ึงมีราคาแพงเน่ืองจากอยู่
ในร้านอาหารกบัเพื่อน ๆท่ีท างานเพราะตอ้งการการยอมรับจากเพื่อน ๆในขณะเดียวกนัผูบ้ริโภค
คนน้ีอาจตั้งใจซ้ือเบียร์ท่ีผลิตในประเทศท่ีราคาถูกเพื่อนาไปด่ืมคนเดียวท่ีบา้น 
 โดยวธีิการศึกษาระดบัความตั้งใจซ้ือท าไดโ้ดยการออกแบบสอบถามซ่ึงทบทวนขอ้ค าถาม
จากงานวิจยัของ Putrevu and Lord (1994) วดัความตั้งใจซ้ือไดจ้ากการถามผูบ้ริโภคถึงความช่ืน
ชอบในตวัสินคา้ ความตอ้งการซ้ือสินคา้ในอนาคตและความอยากทดลองใช้สินคา้ ส่วนงานวิจยั
ของ Okechuku and Wang (1988) สอบถามผูบ้ริโภคในประเด็นเก่ียวกบั ความตอ้งการอยากทดลอง
ซ้ือสินคา้ ความตอ้งการอยากซ้ือเม่ือเห็นสินคา้อยูใ่นร้าน ความตอ้งการหาซ้ือหรือสั่งซ้ือสินคา้ ส่วน 
Soyoung Kim and Thorndike Pysarchik (2000) สอบถามถึงแนวโนม้ท่ีจะซ้ือสินคา้จากประเทศ
แหล่งก าเนิดสินคา้ใด ๆ ในอนาคตและผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่วา่เป็นส่ิงท่ีเหมาะสมท่ีจะซ้ือสินคา้
ท่ีมาจากประเทศแหล่งก าเนิดสินคา้ใด ๆ Mowen and Minor (1998) กล่าวว่า ความตั้งใจซ้ือมี
ความสัมพนัธ์อย่างมากกับพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค เน่ืองจากก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะแสดง
พฤติกรรมการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะมีความตั้งใจซ้ือหรือแนวโน้มท่ีจะแสดงพฤติกรรมนั้นข้ึนมาก่อน 
โดยอาจจะอยูใ่นรูปของการคน้ควา้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการหรือการบอกเล่าแก่บุคคลอ่ืน
ถึงประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการเหล่านั้น ส าหรับสินคา้จากต่างประเทศหากผูบ้ริโภคมี
ทศันคติต่อภาพลกัษณ์ประเทศแหล่งก าเนิดสินคา้ในเชิงบวกแล้ว ย่อมส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีความ
ตั้งใจซ้ือสินคา้จากประเทศนั้นมากข้ึนอนัจะนาไปสู่พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากประเทศนั้นเพิ่มข้ึน
ดว้ย 
 Howard (1994) ไดก้ล่าวถึงความตั้งใจซ้ือไวว้า่เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัจิตใจท่ีบ่ง
บอกถึงแผนการของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือตราสินคา้ใดตราสินคา้หน่ึง ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ี
ความตั้งใจซ้ือจะเกิดข้ึนมาจากทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภคและความมัน่ใจของผูบ้ริโภค 
(Confidence) ในการประเมินตราสินคา้ท่ีผา่นมา โดยเฉพาะในดา้นทศันคติไดรั้บการยอมรับทัว่ไป
วา่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคค่อนขา้งสูง 
 งานวิจยัของ Fitzsimons and Morwitz (1996) ท่ีท าการศึกษาเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคโดยมีการตั้งค าถามเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค พบว่า ค  าตอบของผูบ้ริโภคนั้น
ข้ึนอยูก่บัประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคและทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ เช่น เม่ือถูกตั้งค าถาม
เก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือ ผูบ้ริโภคท่ีใชร้ถยนตต์ราสินคา้หน่ึงอยูแ่ลว้มกัจะตอบค าถามวา่จะซ้ือรถยนต์
ตราสินคา้เดิม ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมีทศันคติท่ีดีต่อสินค้านั้นหลังจากใช้สินคา้ด้วย ในขณะท่ีส าหรับ
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ผูบ้ริโภคท่ีไม่เคยซ้ือรถยนตจ์ะตอบค าถามวา่ มีความตั้งใจซ้ือตราสินคา้ท่ีมีส่วนแบ่งทางการตลาด
สูงท่ีสุด 
 อยา่งไรก็ตามการท านายพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจากความตั้งใจซ้ืออาจไม่ถูกตอ้งเสมอไป
เน่ืองจากยงัมีปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีแทรกเขา้มาระหวา่งการตดัสินใจซ้ือ (Kotler, 2000) เช่น สถานการณ์ 
ต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจ (Situational Influences on Intentions) ยกตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคคน
หน่ึง อาจมีความตั้งใจซ้ือเบียร์ตราสินคา้ต่างประเทศซ่ึงมีราคาแพง เม่ืออยูใ่นร้านอาหารกบัเพื่อน ๆ 
ท่ีท างานเน่ืองจากตอ้งการการยอมรับจากเพื่อน ในขณะเดียวกนัผูบ้ริโภคอาจมีความตั้งใจซ้ือเบียร์ท่ี
ผลิตในประเทศซ่ึงมีราคาถูกเพื่อน าไปด่ืมคนเดียวท่ีบา้น หรือมีปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจต่าง ๆท่ีอาจ
เขา้มามีอิทธิพลให้เกิดการเปล่ียนแปลงความตั้งใจซ้ือ (Peter & Olson, 1990) เช่น ผูบ้ริโภคอาจจะ
ถูกลดเงินเดือน ท าให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงความตั้งใจท่ีจะซ้ือรถยนต์ใหม่ เป็นต้นนอกจากน้ี 
บางคร้ังพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอาจไม่สอดคลอ้งกบัความตั้งใจซ้ือ เช่น งานวิจยัของ Pickering and 
Isherwood (1974) ท่ีศึกษาเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือโดยพยายามวดัแนวโนม้ท่ีผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือ
สินคา้โดยดูจากความตั้งใจซ้ือสินคา้ โดยให้ผูบ้ริโภคแสดงความตั้งใจซ้ือสินคา้เปรียบเทียบเป็น
เปอร์เซ็นต์ พบว่า ผูบ้ริโภคร้อยละ 5 ท่ีตอบว่าไม่มีแนวโน้มท่ีจะกลบัมาซ้ือตราสินคา้เดิมอย่าง
แน่นอน แต่ก็กลบัมาซ้ือตราสินคา้เดิม 
 กล่าวโดยสรุปวา่ ความตั้งใจ หมายถึง เจตนาหรือความตั้งใจท่ีจะพยายามท าพฤติกรรมนั้น 
เจตนาหรือความตั้งใจเป็นปัจจยัการจูงใจท่ีมีผลต่อพฤติกรรม เจตนาจะเป็นตวับ่งช้ีวา่บุคคลไดทุ้่มเท
ความพยายามมากนอ้ยเพียงใดท่ีจะกระท าพฤติกรรมนั้น ยิง่มีเจตนาหรือความตั้งใจมากเพียงใดการ
แสดงพฤติกรรมก็จะเป็นไปไดม้ากยิ่งข้ึน เจตนาเป็นตวัก าหนดพฤติกรรม แต่ไม่ไดห้มายความว่า
การวดัเจตนาเพียงตวัเดียวจะใชเ้ป็นตวัท านายไดเ้หมาะสม โดยเฉพาะอยา่งยิง่ถา้พฤติกรรมดงักล่าว
ของบุคคลท่ีประสบปัญหาในการควบคุมการแสดงพฤติกรรมค่อนขา้งมากอาจมีปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมี
ปัญหาเก่ียวกบัส่ิงจูงใจและมีอิทธิพลต่อความสัมพนัธ์ระหวา่งเจตนากบัการกระท า ส่วนความตั้งใจ
ซ้ือนั้น หมายถึง พฤติกรรมการท่ีผูบ้ริโภคไดป้ระเมินสินคา้และบริการแลว้เกิดความพึงพอใจสินคา้
และบริการนั้นรวมถึงการมีทศันคติท่ีดีต่อส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้และบริการนั้น ๆ  
 

2.3 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 จากการสืบคน้วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้จิยัสามารถหาแนวคิดงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความ

น่าไวว้างใจทางดา้นการะประกอบการธุรกิจผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มาไดด้งัน้ี 
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 อุดมศกัด์ิ พิมพ์พาศรี (2552) ได้ศึกษาเร่ือง ผลกระทบของศกัยภาพทางด้านเทคโนโลยี

สารสนเทศความยืดหยุ่นเชิงกลยุทธ์และศกัยภาพทางด้านการสร้างความไวว้างใจท่ีมีต่อความ

ได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย ผลการวิจัยพบว่า

ผูป้ระกอบการธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีมีรูปแบบธุรกิจแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการมี

ศกัยภาพดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศ ดา้นการมีความยดืหยุน่เชิงกลยทุธ์ ดา้นการสร้างความไวว้างใจ

และดา้นความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั แตกต่างกนั ผูป้ระกอบการธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีมี

ทุนจดทะเบียนแตกต่างกนั มีความคิดเห็นด้วยเก่ียวกบัการมีศกัยภาพด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ 

ดา้นความยดืหยุน่เชิงทรัพยากรและดา้นการประยกุตใ์ชก้ลยทุธ์ตามสถานการณ์ ดา้นการสร้างความ

ไวว้างใจโดยรวม ด้านภาพลักษณ์ และด้านความรับผิดชอบ แตกต่างกันผูป้ระกอบการธุรกิจ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีมีระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจแตกต่างกนั มีความคิดเห็นดว้ยเก่ียวกบัการ

มีศกัยภาพดา้นเทคโนโลยีสารสนเทศโดยรวม ดา้นโครงสร้างพื้นฐานดา้นเทคโนโลยีสารสนเทศ 

ด้านการจดัการองค์กรด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ และด้านการพฒันาบุคลากร ด้านเทคโนโลยี

สารสนเทศแตกต่างกนัผูป้ระกอบการธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีมีจ  านวนพนกังานแตกต่างกนั มี

ความคิดเห็นดว้ยเก่ียวกบัการมีศกัยภาพด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ ดา้นการพฒันาบุคลากรดา้น

เทคโนโลยสีารสนเทศแตกต่างกนั และผูป้ระกอบการธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีมียอดขายต่อปี

แตกต่างกนั มีความคิดเห็นดว้ยเก่ียวกบัการมีศกัยภาพดา้นเทคโนโลยีสารสนเทศ ดา้นเครือข่ายของ

สารสนเทศ ดา้นความยดืหยุน่เชิงกลยทุธ์ ดา้นความยดืหยุน่เชิงกระบวนการและดา้นการประยุกตใ์ช้

กลยทุธ์ตามสถานการณ์แตกต่างกนั (p>0.05) 

 Duan, Gu, and Whinston (2008) วิจยัเร่ือง การเจริญเติบโตของยอดขายการตลาดแบบปาก

ต่อปากกบัสินคา้ออนไลน์ การตรวจสอบขอ้เท็จจริงเชิงประจกัษ์ของอุตสาหกรรมภาพยนตร์ เป็น

วิจยัเชิงคุณภาพโดยท าการเก็บขอ้มูลจาก 3 ส่ือ คือ Variety.com, Yahoo Movies และ Box Office 

Mojoผลการวิจยัพบว่า การตลาดแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ตถูกสร้างข้ึนและเป็นวิธีการท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคผา่นร้านคา้ปลีก ซ่ึงรายไดข้องภาพยนตร์กบัการตลาดแบบ

ปากต่อปากสัมพนัธ์กนัอย่างมีนยัส าคญั ดงันั้น การตลาดแบบปากต่อปากนาไปสู่การท ารายได้ท่ี

สูงข้ึนของภาพยนตร์ และเป็นการสร้างรายไดอ้ยา่งย ัง่ยนืส าหรับการคา้ปลีก 



 20 
 
 Mohmed, Azizan, and Jali (2013) ศึกษาเร่ือง ผลกระทบของความไวว้างใจและ

ประสบการณ์ท่ีผา่นมาต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ (The Impact of Trust and Past Experience 

on Intention to Purchase in E-Commerce) ผลการศึกษาสรุปวา่ 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ Trust (ความ

ไวว้างใจ) Past Experience (ประสบการณ์ท่ีผา่นมา) และ Social Presence (การปรากฏตวัของผู ้

ส่ือสารในสภาพแวดลอมทางสังคมออนไลน์ท่ีเกิดข้ึนในขณะท าการส่ือสารผ่านคอมพิวเตอร์) มี

ความ สัมพนัธ์กบัความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ออนไลน์อยา่มีนยัส าคญัและทั้งหมด มีความสัมพนัธ์ใน

เชิงบวกกบัพฤติกรรมและความตั้งใจของผูซ้ื้อ โดยความไวว้างใจเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 

(47%) รองลงมาคือ ประสบการณ์ท่ีผา่นมา (33%) และการปรากฏตวัในสภาพแวดลอมทางสังคม

ออนไลน์ (20%) หมายความวา่ ผูซ้ื้อให้ความสนใจท่ีจะไวว้างใจก่อนแลว้ข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ท่ี

ผา่นมา หรือตรวจสอบระดบัการปรากฏตวัในสภาพแวดลอมทางสังคมออนไลน์ เช่นส่ือท่ีน าเสนอ

ดว้ยภาพจะท าใหก้ารปรากฏตวัในสภาพแวดลอมทางสังคมเห็นไดช้ดัเจนมากกวา่ส่ือท่ีเป็นเสียง 

 McKnight, Cummings, and Chervany (1998) ไดพ้ฒันาแบบจ าลองการสร้างความ

ไวว้างใจ (Initial Trust-Building Model) ข้ึนเพื่อน าไปใชส้ร้างความสัมพนัธ์อนัดีและความไวว้างใจ

กนัของคนในองคก์ร จากนั้นในปีค.ศ.2000 McKnight D. Harrison และคณะก็ไดพ้ฒันาแบบจ าลอง

ความไวว้างใจในผูจ้ดัจ  าหน่าย E-Commerce ซ่ึงพบวา่ความไวว้างใจท่ีบุคคลมีต่อผูจ้ดัจ  าหน่าย E-

Commerce แบ่งเป็น 2 ขั้นตอน 

 1) ขั้นตอนการคน้หา (Exploratory Stage) ในขั้นตอนน้ีบุคคลจะมีความไวว้างใจใน

เวบ็ไซตแ์ละมีความตั้งใจท่ีจะคน้หาและสร้างประสบการณ์ใหม่กบัผูจ้ดัจ  าหน่าย E-Commerce 

 2) ขั้นตอนการมีส่วนร่วม (Commitment Stage) ในขั้นตอนน้ีบุคคลจะมีการสร้าง

ปฏิสัมพนัธ์กบัผูจ้ดัจ  าหน่าย E-Commerce มีความตั้งใจท่ีจะเขา้ไปมีส่วนร่วมกบัผูจ้ดัจ  าหน่าย เช่น 

การใหข้อ้มูลส่วนตวัการซ้ือสินคา้ ความตอ้งการค าแนะน า 

 ในปี 2001 McKnight D. Harrison และคณะไดพ้ฒันากรอบแนวคิดการแบ่งประเภทความ

ไวว้างใจโดยใช้ความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้กบัผูจ้ดัหน่าย E-Commerce ซ่ึงพบว่าการให้ค  านิยาม

ของความไวว้างใจส าหรับการท าธุรกิจ E-Commerce แบ่งออกเป็น 4 ประเภท ได้แก่ (1) ความ

ไวว้างใจต่อบุคคล (Disposition to Trust) (2) ความไวว้างใจต่อสถาบนัหรือหน่วยงาน (Institution-
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based Trust)(3) ความเช่ือในการไวว้างใจ (Trusting Beliefs) และ เจตนารมณ์แห่งความไวว้างใจ 

(TrustingIntention) 

 D. J. Kim et al. (2008) ศึกษาเร่ือง ความไวว้างใจของผูบ้ริโภคท่ีใชรู้ปแบบการตดัสินใจใน

การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์: บทบาทของความไวว้างใจการรับรู้ความเส่ียงและพฤติกรรมท่ีถ่ายทอด

มาจากบรรพบุรุษ (A trust-based consumer decision-making model in electronic commerce: The 

role of trust, perceived risk, and their antecedents) ผลการศึกษาพบวา่ ระดบัของความไวว้างใจ

และการรับรู้ความเส่ียงเป็นปัจจยัท่ีสามารถควบคุมได้ นอกจากน้ีปัจจยัท่ี สามารถควบคุมได้ทั้ง

โดยตรงหรือโดยออ้ม คือ ช่ือเสียงของผูข้าย คุณภาพขอ้มูลท่ีผูข้ายเผยแพร่ ความปลอดภยัและการ

คุม้ครองขอ้มูลความเป็นส่วนตวัของบุคคลท่ีสามหรือการท าธุรกรรมทางธุรกิจ ซ่ึงหมายถึง ความ

ไวว้างใจและการรับรู้ความเส่ียงสัมพนัธ์กบั ช่ือเสียงขององค์กร คุณภาพขอ้มูล ท่ีเผยแพร่ ความ

ปลอดภยั และการคุม้ครองความเป็นส่วนตวัของบุคคลท่ีสาม หรือการท าธุรกรรมทาง ธุรกิจอยา่งมี

นัยส าคญั ดงันั้นผลของแบบจ าลองในงานวิจยัน้ีมีแนวโน้มท่ีส่งผลในเชิงบวกส าหรับร้านคา้ท่ี

ตอ้งการสร้างธุรกิจบนอินเทอร์เน็ตโดยการเพิ่มความไวว้างใจของลูกคา้และลดความเส่ียง 

 Sanghyun Kim and Park (2013) ศึกษาเร่ือง ผลของลกัษณะต่าง ๆของธุรกิจผา่นส่ือสังคม

ออนไลน์ (s-Commerce) ในประสิทธิภาพความน่าเช่ือถือและไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Effects of 

various characteristics of social commerce on consumers’ trust and trust performance) โดย ศึกษา

ลกัษณะของธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ดงัน้ี ช่ือเสียง ขนาด คุณภาพขอ้มูล ความปลอดภยัใน การ

ท าธุรกรรม การส่ือสาร ประโยชน์ทางเศรษฐกิจ และการบอกต่อ ผลการศึกษาพบว่า ช่ือเสียง 

สัมพนัธ์กบัความน่าเช่ือถือในเชิงบวก ขนาดขององค์กรมีความสัมพนัธ์กบัความน่าเช่ือถือในเชิง

บวก ซ่ึงขนาดของบริษัทท่ีมีขนาดใหญ่มีแนวโน้มท่ีจะดูเป็นท่ีน่าเช่ือถือมากกว่าขนาดเล็ก 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลท่ีมีคุณภาพกบัความน่าเช่ือถือ และความปลอดภยัในการท าธุรกรรมกบั

ความน่าเช่ือถือ มีความสัมพนัธ์ในเชิงบวก ซ่ึงบริโภคมีแนวโน้มท่ีจะเช่ือถือขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง เป็น

ประโยชน์ เช่ือถือไดแ้ละเพียงพอเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ และความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสาร

กับความน่าเ ช่ือถือและการบอกต่อกับความน่าเ ช่ือถือมีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก แต่

ความสัมพนัธ์ระหว่างประโยชน์ทางเศรษฐกิจและความเช่ือถือมีความสัมพนัธ์กนัในเชิงลบ ซ่ึง



 22 
 
ผูบ้ริโภคไม่มีความเช่ือถือในบริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีขายสินคา้ราคาต ่าผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

และความสัมพนัธ์ระหวา่ง ความไวว้างใจกบั ความตั้งใจซ้ือและประสิทธิภาพความน่าเช่ือถือจากตวั

แปรดา้นช่ือเสียง ขนาด คุณภาพขอ้มูล ความปลอดภยัในการท าธุรกรรม การส่ือสาร ประโยชน์ทาง

เศรษฐกิจและการบอกต่อ กับความตั้ งใจ ซ้ือ  สัมพันธ์กันในเ ชิงบวกอย่าง มีนัยส าคัญ



 

บทที ่3  

วธีิด าเนินการวจิยั 
 

 การวิจยัน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาความน่าเช่ือถือของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางอินเทอร์เน็ต เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ในลกัษณะ

การวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์  

และน าเสนอผลการวิเคราะห์ด้วยการวิเคราะห์ทางสถิติพื้นฐานเป็นสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ 

ค่าความถ่ี (ร้อยละ) ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติขั้นสูง ไดแ้ก่ การวิเคราะห์ขอ้มูลทาง

สถิติเชิงอนุมาน โดยใชก้ารวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  

เพื่อให้การวิจยัน าไปสู่ค าตอบตามวตัถุประสงค์ของการศึกษา ผูศึ้กษาได้ด าเนินการศึกษาตาม

ขั้นตอนดงัน้ี 

 1. การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

      3.1.1 ประชากร (Population)  

  ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินค้า

เฟอร์นิเจอร์ผา่นอินเทอร์เน็ตท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทย 

3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง (Sample)  

การวจิยัน้ี มีประชากรเป็นผูเ้คยซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตซ่ึงมีจ านวนมากและ 

ผูว้จิยัไม่ทราบจ านวนของประชากรทั้งหมดท่ีแน่นอน ดงันั้น การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งจึงใช ้

 



 

การพิจารณาจากสูตรของ Cocharn (1963, อา้งถึงใน ศรีเพญ็ ทรัพยม์นชยั และคณะ, 2557) ดงัน้ี 

  n  =  
Z2(pq)

e2
 

 

โดยท่ี  n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

z = ระดบัความเช่ือมัน่ (%) 

p = โอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ลกัษณะท่ีสนใจในกลุ่มตวัอยา่ง 

e = ระดบัความคลาดเคล่ือนจากกลุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้(%) 

 เม่ือก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ระดบัความแปรปรวนสูงสุด (p = 0.50) และสามารถ

ยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอย่างได้ 5% จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสมไม่

นอ้ยกวา่ 385 ตวัอยา่ง ดงัน้ี 

N   =   (1.962)(0.50)(1-0.50) / (0.052) 

 n   =   384.16 ≈ 385 

 

 เน่ืองจากผูว้ิจยัตอ้งการขนาดตวัอยา่งมากกว่า 385 คน เพื่อป้องกนักรณีตวัอยา่งบางหน่วย

ไม่สามารถใหข้อ้มูลไดห้รือใหข้อ้มูลไดไ้ม่ครบถว้น ดงันั้น งานวิจยัน้ีจะใชก้ลุ่มตวัอยา่งเป็นจ านวน

ทั้งส้ิน 400 คนจากการค านวณไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 400 คน หลงัจากนั้นจึงสุ่มตวัอยา่ง  

3.1.3 วธีิการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

  ขั้นท่ี 1 ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็น

ผูท่ี้เคยซ้ือสินค้าเฟอร์นิเจอร์ผ่านออนไลน์ มีการเลือกกลุ่มตวัอย่าง ดังน้ี สุ่มตัวอย่าง โดยการ

โพสลิงค์แบบสอบถามออนไลน์บนเวบ็ไซต์ท่ีมีชุมชน/สังคมออนไลน์ และในกระทูแ้สดงความ

คิดเห็นเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ผ่านทางอินเทอร์เน็ต ไดแ้ก่ www.pantipmarket.com ซ่ึงมีกลุ่มผูซ้ื้อ

สินคา้ผา่นทางระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ  

 ขั้นท่ี 2 ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience) ไดแ้ก่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูใ้ช้

อินเทอร์เน็ตอยู่เป็นประจ าโดยผูว้ิจยัจะส่งลิงค์ของแบบสอบถามออนไลน์ผ่านทาง E-mail และ 
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Facebook และขอความกรุณาใหผู้ใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีเคยมีประสบการณ์ซ้ือสินคา้เฟอร์นิเจอร์ผา่นทาง

อินเทอร์เน็ตใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

3.1.4 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ใชว้ธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการขอความร่วมมือให้ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ 

เฟอร์นิเจอร์ผา่นอินเทอร์เน็ตช่วยตอบแบบสอบถาม โดยสามารถคลิกท่ีลิงคด์งักล่าวเพื่อเขา้สู่หนา้

หลกัของแบบสอบถามและด าเนินการตอบแบบสอบถามดว้ยการคลิกท่ีช่องค าตอบท่ีตรงกบัความ

เป็นจริงของผูต้อบแบบสอบถามไดท้นัที นอกจากน้ี เพื่อเป็นการตรวจสอบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม

เป็นผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้เฟอร์นิเจอร์ผา่นอินเทอร์เน็ตหรือไม่นั้น ผูต้อบแบบสอบถามจะตอ้งคลิก

ค าตอบในส่วนของประสบการณ์ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ผา่นอินเทอร์เน็ตวา่เคยหรือไม่ หากผูต้อบ

แบบสอบถามคนใดไม่เคยมีประสบการณ์  ผูว้จิยัจะไม่นบัแบบสอบถามดงักล่าวมาท าการวเิคราะห์

ขอ้มูล 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 

 3.2.1 แบบสอบถาม 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ประกอบดว้ยแบบสอบถาม 1 ชุด โดยแบ่งเป็น 4  

ตอน ดงัน้ี 

          ตอนที ่1  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์และขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ

แบบสอบถาม มีลกัษณะเป็นแบบส ารวจรายการ (Check – List) ประกอบดว้ยขอ้มูลส่วนต่าง ๆรวม

จ านวน 8 ขอ้ ไดแ้ก่ 

ขอ้ท่ี 1 เพศเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

ขอ้ท่ี 2 อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 

ขอ้ท่ี 3 ระดบัการศึกษา เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 

ขอ้ท่ี4 อาชีพ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

ข้อท่ี5 รายได้ทั้ งหมดท่ีท่านได้รับโดยเฉล่ียต่อเดือน เป็นระดับการวดัข้อมูลประเภท

เรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
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ขอ้ท่ี 6 ค าถามเก่ียวกบัประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั 

(Nominal Scale) 

ขอ้ 7 ค าถามเก่ียวกบัความถ่ีในการใช้บริการซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 

ขอ้ 8 ค าถามเก่ียวกบัจ านวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภท

เรียงล าดบั (Ordinal Scale) 

         ตอนที่ 2  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ีเกิดข้ึนจาก

การรับรู้ สังเกต และ ไดรั้บอิทธิพลจากผูอ่ื้น ทั้ง 5 ดา้น ไดแ้ก่ ช่ือเสียงของธุรกิจ การออกแบบหนา้

เว็บไซต์ของธุรกิจ คุณภาพของข้อมูล ความปลอดภัยในการท าธุรกรรม การบอกต่อทาง

อินเทอร์เน็ตในเชิงบวกของธุรกิจ โดยเป็นแบบสอบถามท่ีปรับปรุงมาจาก ดวงกมล ลาภกาญจน

พงศ์ (2553) ประกอบดว้ยขอ้ค าถามทั้งหมด 15 ขอ้ และ ความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ี

เกิดข้ึนจากลกัษณะของธุรกิจ  2 ดา้น ไดแ้ก่ การส่ือสารและขนาดของธุรกิจ โดยเป็นแบบสอบถาม

ท่ีปรับปรุงมาจาก พิศุทธ์ิ อุปถมัภ ์(2557) ประกอบดว้ยขอ้ค าถามทั้งหมด 6 ขอ้ ท่ีจะน าไปสู่การซ้ือ

สินคา้ของผูบ้ริโภค โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale Method) ในรูปแบบ

ของลิเคิร์ท (Likert’s Scale) โดยมีค าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั ตามระดบัความตอ้งการ ไดแ้ก่ มากท่ีสุด 

มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด  

 ความตอ้งการมากท่ีสุด ให ้ 5 คะแนน 

 ความตอ้งการมาก ให ้ 4 คะแนน 

 ความตอ้งการปานกลาง ให ้ 3 คะแนน 

 ความตอ้งการนอ้ย ให ้ 2 คะแนน 

 ความตอ้งการนอ้ยท่ีสุด ให ้ 1 คะแนน 

โดยใหก้ารแปลความหมายของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น (ประสพชยั พสุนนท ์2553) ไดด้งัน้ี 

 คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึงมีความคิดเห็นเชิงบวกมากท่ีสุด 

 คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึงมีความคิดเห็นเชิงบวกมาก 

 คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึงมีความคิดเห็นเชิงบวกปานกลาง 

 คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึงมีความคิดเห็นเชิงบวกนอ้ย 
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 คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึงมีความคิดเห็นเชิงบวกนอ้ยท่ีสุด 

          ตอนที ่3  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์

โดยเป็นแบบสอบถามท่ีปรับปรุงมาจาก เภตรา แพพิมพารัตน (2557) ประกอบดว้ยขอ้ค าถาม

ทั้งหมด 3 ขอ้ โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale Method) ในรูปแบบของลิ

เคิร์ท (Likert’s Scale) โดยมีค าตอบให้เลือก 5 ระดบั  

         ตอนที ่4  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการสร้างความน่า

ไวว้างใจของธุรกิจผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ซ่ึงเป็นแบบสอบถามลกัษณะปลายเปิด (Open-

ended Response Question) ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั  

3.2.3 วธีิสร้างเคร่ืองมือ 

          ผูศึ้กษาได้ด าเนินการสร้างเคร่ืองมือและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใช้ใน

การศึกษาก่อนน าไปเก็บรวบรวมขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

          1. ศึกษาหลกัการทฤษฎีจากต ารา  เอกสาร  บทความทางวชิาการและงานวจิยั 

          2. น าขอ้มูลท่ีไดม้าก าหนดกรอบแนวความคิดในการวจิยั 

           3. สร้างเคร่ืองมือเป็นแบบสอบถามโดยพฒันาต่อยอดมาจาก พิศุทธ์ิ อุปถัมภ ์

(2557) โดยแบบสอบถามเดิมศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัความน่าไวว้างใจของธุรกิจทั้ง 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้น

ช่ือเสียงของธุรกิจ ด้านขนาดของธุรกิจ ด้านคุณภาพข้อมูล และด้านความปลอดภยัในการท า

ธุรกรรมและด้านการส่ือสาร ผูว้ิจยัจึงท าการศึกษาเพิ่มเติมโดยอาศยักรอบแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบั

ปัจจยัความน่าไวว้างใจของธุรกิจในมิติของการรับรู้ ไดแ้ก่ ดา้นการออกแบบหน้าเวบ็ไซต์และใน

มิติท่ีได้รับอิทธิพลจากผูอ่ื้นได้แก่ ด้านการบอกต่อทางอินเทอร์เน็ตในเชิงบวก  (Walczuch & 

Lundgren, 2004) ใหมี้เน้ือหาครอบคลุมตามวตัถุประสงคก์ารวจิยั 

           4. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจแก้ไขแล้วท าการหา

ความเท่ียงตรงของแบบสอบถามดว้ยวธีิการหาค่า IOC โดยเสนอผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 3 ท่าน พิจารณา

ตรวจสอบ เพื่อใหไ้ดข้อ้ค าถามท่ีมีขอ้ความตรงตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา 

           5. น าแบบสอบถามท่ีเสนอมาปรับปรุง แก้ไขตามค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญแล้ว

น าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อตรวจสอบความถูกตอ้ง 



 28 
 
           6. น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try-Out) กบักลุ่มท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูท่ี้

เคยซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ จ  านวน 30 ราย แล้วน าผลท่ีได้ไปวิเคราะห์ความ

เช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบัดว้ยวธีิหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

       ผูศึ้กษาได้ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีได้ส่งให้กลุ่มตวัอย่างและ

ขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆดงัน้ี 

 ข้อมูลทุติยภูมิ คือ ขอ้มูลท่ีได้จากการคน้ควา้หนังสือ ต ารา เอกสารแจก และงานวิจยัท่ี

เก่ียวขอ้ง 

 ข้อมูลปฐมภูมิ คือ ขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดจ้ากกลุ่มตวัอย่างโดยท าการ

เก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม โดยด าเนินการเป็นขั้นตอนดงัน้ี 

 ขั้ นตอนท่ี  1  ท าการส ารวจความคิดเห็นจากประชากรกลุ่มเป้าหมาย โดยจัดท า

แบบสอบถามในรูปแบบ Web page น าแบบสอบถามไปลงบนพื้นท่ี Web Site เพื่อให้กลุ่มผูต้อบ

แบบสอบถามเขา้มาตอบค าถามตามระยะเวลาท่ีก าหนด 

 ขั้นตอนท่ี 2 ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบความสมบูรณ์และรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ี

ไดรั้บกลบัและน าขอ้มูลท่ีไดรั้บเขา้กระบวนการประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมทาง

สถิติ 

 ขั้นตอนท่ี 3 น าผลการวเิคราะห์ท่ีประมวลไดจ้ากโปรแกรมทางสถิติไปด าเนินการตาม

ขั้นตอนการศึกษา 

3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 

 3.4.1 ท าการตรวจสอบความครบถ้วน ของจ านวนแบบสอบถามและการตอบอีกคร้ังก่อน

จะลงบนัทึกรหสั  

 3.4.2 การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามมาลงรหสัตามคู่มือลงรหสัท่ีผูว้ิจยัไดจ้ดัท าไว ้

และ บนัทึกขอ้มูลเขา้เคร่ืองคอมพิวเตอร์ดว้ยโปรแกรมทางสถิติมีการตรวจสอบขอ้มูลดว้ยผูบ้นัทึก 

1 คร้ัง และโปรแกรมตรวจสอบ 1 คร้ัง หากมีความผดิพลาดเกิดข้ึนผูว้จิยัตรวจสอบความถูกตอ้งจาก

แบบสอบถามแลว้แกไ้ขขอ้มูลท่ีน าเขา้เคร่ืองคอมพิวเตอร์ใหต้รงกบัแบบสอบถาม 
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3.4.3 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา 

 1. หาค่าร้อยละ ส าหรับขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนท่ี  1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบ

แบบสอบถาม 

 2. หาค่าเฉล่ีย ส าหรับขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนท่ี 2 ความน่าไวว้างใจของธุรกิจท่ีส่งผล

ต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยท์ั้ง 8 ดา้น 

3. หาส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส าหรับขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนท่ี 2 ความน่าไวว้างใจ 

ของธุรกิจท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยท์ั้ง 8 ดา้น 

 3.4.4 สถิติทีใ่ช้ทดสอบสมมุติฐาน 

  สมการพยากรณ์ โดยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) เป็นวิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตาม (Y) จ านวน 1 ตวักบั

ตวัแปรอิสระ (X) ตั้งแต่ 2 ตวัข้ึนไป เป็นเทคนิคทางสถิติท่ีอาศยัความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรงระหวา่ง

ตวัแปรมาใชใ้นการท านาย โดยเม่ือทราบค่าตวัแปรหน่ึงก็สามารถท านายอีกตวัแปรหน่ึงได ้

เพื่อความเขา้ใจตรงกนัในการวเิคราะห์และแสดงผลขอ้มูล ผูว้จิยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์ท่ีใช้

ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลไวด้งัน้ี 

n  แทนกลุ่มตวัอยา่ง 

X  แทนค่าเฉล่ีย 

S.D.  แทนส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

S.E.  แทนค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน (Standard Error) 

F  แทนสถิติทดสอบการแจกแจงแบบ F-distribution 

 P  แทนระดบันยัส าคญัทางสถิติ (Significant level) 

r  แทนค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product moment 

Correlation Coefficient) 

R2  แทนค่าสัมประสิทธ์ิของการพยากรณ์ท่ีปรับปรุงแลว้ 

β  แทนค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรตน้ 

Sig  หมายถึง ระดบัมีความนยัส าคญัทางสถิติ 
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*  หมายถึง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**  หมายถึง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01



 

บทที ่4  

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การศึกษาวจิยัเร่ือง ความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้

ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เป็นการวจิยัเชิงส ารวจ ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ

เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้เฟอร์นิเจอร์ผา่นอินเทอร์เน็ต จ านวน 400 คน การ

วเิคราะห์ขอ้มูลและการเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลผูว้จิยัใชต้ารางประกอบค าบรรยายในการ

แสดงผล สามารถจ าแนกไดด้งัน้ี 

ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูเ้คยซ้ือสินคา้เฟอร์นิเจอร์ผา่น

อินเทอร์เน็ต  

ตอนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ 

ขนาดของธุรกิจ การออกแบบหนา้เวบ็ไซตข์องธุรกิจ ช่ือเสียงของธุรกิจ ความปลอดภยัในการท า

ธุรกรรม การส่ือสาร การบอกต่อทางอินเทอร์เน็ตในเชิงบวกของธุรกิจ  และ คุณภาพของขอ้มูล 

ตอนท่ี 3 การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูเ้คยซ้ือสินคา้เฟอร์นิเจอร์ผา่น

อินเทอร์เน็ต 

ตอนท่ี 4 การวเิคราะห์อิทธิพลของปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูเ้คยซ้ือสินคา้

เฟอร์นิเจอร์ผา่นอินเทอร์เน็ต 

4.1 การวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้เคยซ้ือสินค้าเฟอร์นิเจอร์ผ่าน

อนิเทอร์เน็ต  

การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ โดยการจ าแนกความถ่ี (จ านวน) และร้อย

ละ โดยมีรายละเอียดดงัตารางท่ี 1  

 

 



 

ตารางท่ี 1 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตาม
ลกัษณะประชากรศาสตร์กลุ่มตวัอยา่ง (N=400) 
 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม 

จ านวน ร้อยละ 

เพศ   
   ชาย 128 32 
   หญิง 272 68 
อายุ   
   ต  ่ากวา่ 23 ปี     8 2 
   23 – 30 ปี 208 52 
   31 – 40 ปี 148 37 
   41 – 50 ปี 28 7 
   50 ปีข้ึนไป 8 2 
ระดับการศึกษา   
   ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 36 9 
   ปริญญาตรี 240 60 
   สูงกวา่ปริญญาตรี 124 31 
อาชีพ   
   ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ 100 25 
   พนกังานบริษทัเอกชน 148 37 
   ธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ 124 31 
   แม่บา้น / พอ่บา้น 16 4 
  อ่ืน ๆ 12 3 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน   
   10,001 – 20,000 บาท 107 26 
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ตารางท่ี 1 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามลกัษณะ
ประชากรศาสตร์กลุ่มตวัอยา่ง (N=400) (ต่อ) 
 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม 

จ านวน ร้อยละ 

   20,001 - 30,000 บาท 128 32 
   30,001 - 40,000 บาท 60 15 
   40,001 - 50,000 บาท 40 10 
   มากกวา่ 50,001 บาทข้ึนไป 52 13 
ประเภทสินค้าทีเ่ลือกซ้ือ   
   เฟอร์นิเจอร์ท่ีใชใ้นหอ้งนอน 92 23 
   เฟอร์นิเจอร์ส าหรับตกแต่งบา้น 160 40 
   เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 52 13 
   เฟอร์นิเจอร์ท่ีใชใ้น   
  หอ้งนัง่เล่น 

48 12 

   เฟอร์นิเจอร์ท่ีใชใ้นหอ้งครัว 48 12 
   อ่ืน ๆ   

 

จากตารางท่ี 1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง จ านวน 272 คน คิดเป็น

ร้อยละ 68  โดยกลุ่มประชากรส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 23-30 ปี จ  านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52 

รองลงมาคืออายุระหวา่ง 31-40 ปี จ  านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37  ส าหรับดา้นระดบัการศึกษา

กลุ่มตวัอยา่งมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด คือมีจ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60 รองลงมา

มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จ  านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31  ด้านอาชีพส่วนใหญ่

ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37 รองลงมาคืออาชีพ

ธุรกิจส่วนตวัหรือเจา้ของกิจการ  จ  านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 37  ส าหรับรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน

นั้นกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 20,001-30,000 บาท จ านวน 128 คน คิด

เป็นร้อยละ 32 รองลงมามีไดร้ายเฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 

26 
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ขอ้มูลเก่ียวกบัประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์

ส าหรับตกแต่งบา้นมากท่ีสุด จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40  รองลงมาคือเฟอร์นิเจอร์ท่ีใช้ใน

หอ้งนอน จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 40  

 

4.2 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านความน่าไว้วางใจของธุรกจิเฟอร์นิเจอร์ 

จากค าถามเก่ียวกบัความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ของผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้เฟอร์นิเจอร์
ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  พบว่ามีค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัด้านความน่า
ไวว้างใจในแต่ละดา้น โดยเกณฑก์ารแปลความหมาย แสดงไดด้งัน้ี 

4.2.1 ปัจจัยความน่าไว้วางใจของธุรกจิเฟอร์นิเจอร์ทางด้านช่ือเสียง  แสดงไดใ้นตารางท่ี 2  
 

ตารางท่ี 2 ค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นความน่าไวว้างใจของธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ทางดา้นช่ือเสียง (N=400) 
 

ปัจจยัดา้นความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1.1 บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ตอ้ง
มีช่ือเสียงท่ีรู้จกักนัดีอยา่งแพร่หลาย 

3.99 .782 เห็นดว้ยมาก 

1.2 บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ตอ้ง
เป็นธุรกิจท่ีมีช่ือเสียงมานาน 

3.80 .918 เห็นดว้ยมาก 

1.3 มีความคุน้เคยกบัช่ือเสียงของบริษทัหรือ
ผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจผา่นระบบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ท่ีท่านสนใจเป็นอยา่งดี 

3.63 .936 เห็นดว้ยมาก 

รวม 3.81 .744 เห็นดว้ยมาก 

 

จากตารางท่ี 2 เม่ือพิจารณาระดบัความเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัจจยัความน่า

ไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ดา้นช่ือเสียง มีตวัช้ีวดั 3 ขอ้ พบว่าโดยภาพรวมมีความเห็นอยู่ใน

ระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ีย 3.81) โดยใหค้วามส าคญักบัช่ือเสียงของบริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท า

ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์มากท่ีสุด ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.99) รองลงมาคือความมีช่ือเสียง
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มาเป็นระยะเวลานานและการมีความคุน้เคยกบัช่ือเสียงของบริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ

เฟอร์นิเจอร์ มีความเห็นอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.80) และ (ค่าเฉล่ีย 3.63) ตามล าดบั 

 

4.2.2 ปัจจัยด้านความน่าไว้วางในของธุรกจิเฟอร์นิเจอร์ด้านขนาดของธุรกจิ แสดงไดใ้น

ตารางท่ี 3 

 

ตารางท่ี 3 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นความน่าไวว้างใจของธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ทางดา้นขนาดของธุรกิจ (N=400) 
 

2. ความน่าไว้วางใจของธุรกจิทางด้านขนาดของ
ธุรกจิ 

ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความคิดเห็น 

2.1 บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ตอ้ง
เป็นบริษทัท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีมีพนกังานไม่ต ่ากวา่ 
200 คน 

3.35 .900 เห็นดว้ยปานกลาง 

2.2 บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ตอ้ง
เป็นบริษทัท่ีมีขนาดกลางท่ีมีพนกังานไม่ต ่ากวา่ 
50 คน 

3.25 .877 เห็นดว้ยปานกลาง 

2.3 บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ตอ้ง
เป็นบริษทัท่ีมีพนกังานอยา่งนอ้ยไม่ต ่ากวา่ 15 คน 

3.19 .978 เห็นดว้ยปานกลาง 

รวม 3.26 .732 เห็นดว้ยปานกลาง 

 

จากตารางท่ี 3 เม่ือพิจารณาระดบัความเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัจจยัความน่า

ไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ดา้นขนาดของธุรกิจ  มีตวัช้ีวดั 3 ขอ้ พบวา่โดยภาพรวมมีความเห็น

อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.26) โดยให้ความส าคญักบับริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท า

ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีมีพนกังานไม่ต ่ากว่า 200 คนมากท่ีสุด ความคิดเห็นอยู่ในระดบั

ปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.35) รองลงมาคือบริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีขนาด

กลางและขนาดเล็ก มีความเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.25) และ (ค่าเฉล่ีย 3.19) ตามล าดบั 
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 4.2.3 ปัจจัยด้านความน่าไว้วางใจของธุรกจิเฟอร์นิเจอร์ด้านการออกแบบหน้าเวบ็ไซต์  

แสดงไดใ้นตารางท่ี 4 

ตารางท่ี 4 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นความน่าไวว้างใจของธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ทางดา้นการออกแบบหนา้เวบ็ไซต ์(N=400) 
 

3. ความน่าไว้วางใจของธุรกจิทางด้านการ
ออกแบบหน้าเวบ็ไซต์ 

ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความคิดเห็น 

3.1 เวบ็ไซตข์องบริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท า
ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ตอ้งมีการจดัวางองคป์ระกอบ 
ต่าง ๆ เป็นสดัส่วนเรียบง่ายและใชง้านง่ายเช่นมี
แผนผงัเวบ็ไซต ์(Site map) 

4.18 .713 เห็นดว้ยมาก 

3.2 เวบ็ไซตข์องบริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท า
ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ตอ้งมีรูปแบบหนา้เวบ็ไซตท่ี์ดูเป็น
ระเบียบ มีความเป็นมาตรฐาน 

4.30 .701 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

3.3 เวบ็ไซตข์องบริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท า
ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ตอ้งมีการออกแบบเพื่อรองรับการ
ใชง้านพร้อมกนัไดใ้นปริมาณมากโดยท่ีระบบไม่
ล่ม 

4.48 .656 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

รวม 4.32 .587 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4 เม่ือพิจารณาระดบัความเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัจจยัความน่า

ไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ดา้นการออกแบบหนา้เวบ็ไซต ์ มีตวัช้ีวดั 3 ขอ้ พบวา่โดยภาพรวมมี

ความเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.32) โดยให้ความส าคญักบัการออกแบบเพื่อ

รองรับการใชง้านพร้อมกนัไดใ้นปริมาณมากโดยท่ีระบบไม่ล่มมากท่ีสุด ความคิดเห็นอยู่ในระดบั

มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.32) รองลงมาคือการมีรูปแบบหน้าเว็บไซต์ท่ีดูเป็นระเบียบ มีความเป็น



 37 
 
มาตรฐาน มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.30) และการจดัวางองค์ประกอบ 

ต่าง ๆ เป็นสัดส่วนเรียบง่ายและใชง้านง่าย มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.18)  

2.2.4 ปัจจัยด้านความน่าไว้วางใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ทางด้านความปลอดภัยในการท า

ธุรกรรม   แสดงในตารางท่ี 5 

ตารางท่ี 5 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นความน่าไวว้างใจของธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ทางดา้นความปลอดภยัในการท าธุรกรรม (N=400) 
 

4. ความน่าไว้วางใจของธุรกจิทางด้านความ
ปลอดภัยในการท าธุรกรรม 

ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความคิดเห็น 

4.1 บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ตอ้ง
มีมาตรการรักษาความปลอดภยัตอ่การซ้ือสินคา้
ออนไลน์ 

4.58 .696 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

4.2 บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ตอ้ง
สามารถตรวจสอบตวัตนผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์ได้
เพื่อความปลอดภยั 

4.52 .756 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

4.3 บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ตอ้ง
มีระบบการช าระเงินออนไลนใ์หท่้านช าระเงินได้
อยา่งปลอดภยั 

4.64 .715 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

รวม 4.58 .665 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 5 เม่ือพิจารณาระดบัความเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัจจยัความน่า

ไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ดา้นความปลอดภยัในการท าธุรกรรม  มีตวัช้ีวดั 3 ขอ้ พบวา่โดย

ภาพรวมมีความเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.58) โดยให้ความส าคญักบัการมีระบบ

การช าระเงินออนไลน์ท่ีท าใหส้ามารถช าระเงินไดอ้ยา่งปลอดภยัของบริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท า

ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์มากท่ีสุด ความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.64) รองลงมาคือมี

มาตรการรักษาความปลอดภยัต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์และการมีความสามารถตรวจสอบตวัตนผู ้
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ซ้ือสินคา้ออนไลน์ได้เพื่อความปลอดภยัของบริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ มี

ความเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.58) และ (ค่าเฉล่ีย 4.52) ตามล าดบั 

 

4.2.5 ปัจจัยด้านความน่าไว้วางใจของธุรกจิเฟอร์นิเจอร์ทางด้านการส่ือสาร แสดงไดใ้น

ตารางท่ี 6 

ตารางท่ี 6 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นความน่าไวว้างใจของธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ทางดา้นการส่ือสาร (N=400) 
 

5. ความน่าไว้วางใจของธุรกจิทางด้านการส่ือสาร ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความคิดเห็น 
5.1 บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์
ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ควรมีการอพัเดต
ขอ้มูลท าใหท้ราบถึงการพฒันาของสินคา้ใหม่ๆ 

4.11 .824 เห็นดว้ยมาก 

5.2 บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์
ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ มีการรับฟัง
ขอ้เสนอแนะในการใหบ้ริการ 

4.40 .722 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

5.3 บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์
ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ สามารถ
ติดต่อส่ือสารไดต้ลอดเวลา ไม่ติดขดั หรือขดัขอ้ง 

4.48 .656 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

รวม 4.33 .636 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 6 เม่ือพิจารณาระดบัความเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัจจยัความน่า

ไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ดา้นการส่ือสาร  มีตวัช้ีวดั 3 ขอ้ พบวา่โดยภาพรวมมีความเห็นอยูใ่น

ระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.33) โดยให้ความส าคัญกับการสามารถติดต่อส่ือสารได้

ตลอดเวลา ไม่ติดขดัหรือขดัข้องมากท่ีสุด มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.48) 

รองลงมาคือการรับฟังขอ้เสนอแนะในการให้บริการ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 

4.40) และมีการอัพเดตข้อมูลท าให้ทราบถึงการพัฒนาของสินค้าใหม่  ๆของบริษัทหรือ

ผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ มีความเห็นอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.11) 
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4.2.6 ปัจจัยด้านความน่าไว้วางใจของธุตกจิเฟอร์นิเจอร์ด้านการบอกต่อทางอินเทอร์เน็ต 

แสดงไดใ้นตารางท่ี 7 

 

ตารางท่ี 7 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นความน่าไวว้างใจของธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ทางดา้นการบอกต่อทางอินเทอร์เน็ตในเชิงบวก (N=400) 
 

6. ความน่าไว้วางใจของธุรกจิทางด้านการบอกต่อ
ทางอนิเทอร์เน็ตในเชิงบวก 

ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความคิดเห็น 

6.1 บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ตอ้ง
มีการบอกต่อขอ้ดีและแนะน าใหผู้อ่ื้นทดลองซ้ือ
สินคา้/บริการออนไลน์ เช่นกระทูใ้นPantip ,
ขอ้ความบนFacebook, Twitter, 
วดีีโอใน Youtube 

3.86 .896 เห็นดว้ยมาก 

6.2  บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ตอ้ง
มีผูเ้ช่ียวชาญในแต่ละดา้นเช่น 
บลอ็กเกอร์แสดงความเห็นเชิงบวกผา่นทาง
อินเทอร์เน็ตและแนะน าใหซ้ื้อสินคา้ 

3.98 .775 เห็นดว้ยมาก 

6.3 บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ตอ้ง
มีบทความแนะน าเก่ียวกบัธุรกิจและสินคา้ถูก
เผยแพร่ทางอินเทอร์เน็ตเป็นจ านวนมาก 

3.82 .806 เห็นดว้ยมาก 

รวม 3.89 .684 เห็นดว้ยมาก 

 

จากตารางท่ี 7 เม่ือพิจารณาระดบัความเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัจจยัความน่า

ไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ดา้นการบอกต่อทางอินเทอร์เน็ตในเชิงบวก  มีตวัช้ีวดั 3 ขอ้ พบว่า

โดยภาพรวมมีความเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ีย 3.89) โดยใหค้วามส าคญักบัมีผูเ้ช่ียวชาญ

ในแต่ละดา้นเช่น บล็อกเกอร์แสดงความเห็นเชิงบวกผา่นทางอินเทอร์เน็ตและแนะน าให้ซ้ือสินคา้

มากท่ีสุด มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.98) รองลงมาคือการบอกต่อขอ้ดีและแนะน าให้

ผูอ่ื้นทดลองซ้ือสินจากตารางท่ี 7 เม่ือพิจารณาระดับความเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัจจยั
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ความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ดา้นการบอกต่อทางอินเทอร์เน็ตในเชิงบวก  มีตวัช้ีวดั 3 ขอ้ 

พบว่าโดยภาพรวมมีความเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก (ค่าเฉล่ีย 3.89) โดยให้ความส าคญักบัมี

ผูเ้ช่ียวชาญในแต่ละดา้นเช่น บล็อกเกอร์แสดงความเห็นเชิงบวกผา่นทางอินเทอร์เน็ตและแนะน าให้

ซ้ือสินคา้มากท่ีสุด มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.98) รองลงมาคือการบอกต่อขอ้ดีและ

แนะน าให้ผูอ่ื้นทดลองซ้ือสินคา้/บริการออนไลน์ เช่นกระทูใ้น Pantip ,ขอ้ความบน Facebook, 

Twitter, วีดีโอใน Youtube และการมีบทความแนะน าเก่ียวกบัธุรกิจและสินคา้ถูกเผยแพร่ทาง

อินเทอร์เน็ตเป็นจ านวนมาก มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.86) และ (ค่าเฉล่ีย 3.82) 

ตามล าดบั 

4.2.7 ปัจจัยด้านความน่าไว้วางใจของธุรกจิเฟอร์นิเจอร์ด้านคุณภาพของข้อมูล แสดงใน

ตารางท่ี 8  

ตารางท่ี 8 ค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นความน่าไวว้างใจของธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ทางดา้นคุณภาพของขอ้มูล (N=400) 
 

7. ความน่าไว้วางใจของธุรกจิทางด้านคุณภาพ
ของข้อมูล 

ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความคิดเห็น 

7.1 บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ควร
ใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งเก่ียวกบัสินคา้ท่ีตอ้งการซ้ือ 

4.38 .691 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

7.2 บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ควร
ใหข้อ้มูลท่ีละเอียดเพียงพอเก่ียวกบัสินคา้ท่ี
ตอ้งการซ้ือ 

4.48 .609 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

7.3 บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ควร
ใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์เก่ียวกบัสินคา้ท่ีตอ้งการ
ซ้ือ 

4.55 .655 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

รวม 4.47 .584 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 6 เม่ือพิจารณาระดบัความเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัจจยัความน่า

ไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ดา้นคุณภาพของขอ้มูลมีตวัช้ีวดั 3 ขอ้ พบวา่โดยภาพรวมมีความเห็น

อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.47) โดยให้ความส าคญักบัการให้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์

เก่ียวกบัสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือมากท่ีสุด มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.55) 

รองลงมาคือการให้ขอ้มูลท่ีละเอียดเพียงพอเก่ียวกบัสินคา้ท่ีตอ้งการซ้ือ และการให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง

เก่ียวกบัสินคา้ท่ีตอ้งการซ้ือ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.48) และ (ค่าเฉล่ีย 4.38) 

ตามล าดบั 

สามารถสรุปปัจจยัความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นอินเทอร์เน็ตไดต้ามตารางท่ี 

9 ไดด้งัต่อไปน้ี 
 

ตารางท่ี 9 สรุปปัจจยัความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นอินเทอร์เน็ต 
 

ปัจจยัความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความคิดเห็น 
1. ดา้นช่ือเสียง 3.81 0.74 เห็นดว้ยมาก 
2. ดา้นขนาดของธุรกิจ 3.26 0.37 เห็นดว้ยปานกลาง 
3. ดา้นการออกแบบหนา้เวบ็ไซต ์ 4.32 0.59 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4. ดา้นความปลอดภยัในการท าธุรกรรม 4.58 0.67 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
5. ดา้นการส่ือสาร 4.33 0.64 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
6. ดา้นการบอกต่อทางอินเทอร์เน็ตในเชิงบวก 3.89 0.68 เห็นดว้ยมาก 
7. ดา้นคุณภาพของขอ้มูล 4.47 0.58 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

รวม 4.09 0.61 เห็นดว้ยมาก 
 

 ความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  ผูต้อบ

แบบสอบถามไดใ้หค้วามคิดเห็นโดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก  ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 

และเม่ือพิจารณาแต่ละดา้น พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้หร้ะดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ดา้น

ความปลอดภยัในการท าธุรกรรม ท่ีระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.58 
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4.3 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านความตั้งใจซ้ือสินค้าเฟอร์นิเจอร์ผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

จากขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามของผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้เฟอร์นิเจอร์ผา่นอินเทอร์เน็ต จ านวน 

400 ราย ผูว้ิจยัวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติพรรณนา (Descriptive Statistic) ไดแ้ก่ค่าเฉล่ีย (Mean) 

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการวิเคราะห์และแสดงผลระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้เฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ดงัแสดงในตารางท่ี 9 

ตารางท่ี 10 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความตั้งใจซ้ือสินคา้เฟอร์นิเจอร์ผ่าน
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (N=400) 
 

ความตั้งใจซ้ือสินค้าเฟอร์นิเจอร์ผ่านระบบ
พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความคิดเห็น 

9.1 จะซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์อยา่ง
แน่นอน 

4.02 .950 มาก 

9.2 มีความตั้งใจท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ผา่นช่องทาง
ออนไลน์ 

3.60 .896 มาก 

9.3 ถา้มีโอกาสจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ผา่นช่องทาง
ออนไลน์ 

3.72 .919 มาก 

รวม 3.78 .831 มาก 

 

จากตารางท่ี 10 แสดงใหเ้ห็นวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือ

สินค้าเฟอร์นิเจอร์ผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก  

(ค่าเฉล่ีย 3.78) เม่ือพิจารณาแต่ละรายการพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ 

จะซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์อย่างแน่นอน (ค่าเฉล่ีย 4.02) รองลงมาไดแ้ก่ถา้มีโอกาสจะซ้ือ

เฟอร์นิเจอร์ผา่นช่องทางออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.72) และมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ผา่นช่องทาง

ออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.60) ตามล าดบั 
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4.4 การวเิคราะห์อทิธิพลของปัจจัยทีส่่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้าของผู้เคยซ้ือสินค้า

เฟอร์นิเจอร์ผ่านอนิเทอร์เน็ต 

 ก่อนการวิเคราะห์ปัจจยัด้านความน่าไวว้างใจส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้าผ่านระบบ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการตรวจสอบขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการวิเคราะห์ถดถอย 

พหุคูณแบบขั้นตอน เพื่อตรวจสอบว่าตวัแปรอิสระไม่มีความสัมพนัธ์กนัเอง โดยพิจารณาจากค่า

สหสัมพนัธ์ เพียร์สัน (Pearson’s Correlation) แสดงผลการวเิคราะห์ดงัตารางท่ี 11 ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 11 ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณของตวัแปรปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากการ
รับรู้ สังเกตและได้รับอิทธิพลจากผู ้อ่ืนมีอิทธิพลต่อความตั้ งใจซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค 
 

 
 
 
 

ปัจจยัดา้นความน่า
ไวว้างใจ 1 2 3 4 5 6 7 

 Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

ดา้นช่ือเสียง (1) 
 

1       .700 1.429 

ดา้นขนาด (2) 
 

.432* 1      .789 1.268 

ดา้นการออกแบบหนา้
เวบ็ไซต ์(3) 

.292* .146* 1     .571 1.750 

ดา้นความปลอดภยั 
(4) 

.254* .015* .328* 1    .707 1.415 
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ตารางท่ี 11 ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณของตวัแปรปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากการ
รับรู้ สังเกตและการได้รับอิทธิพลจากผูอ่ื้นมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค (ต่อ) 
 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 11 พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณของตวัแปรปัจจยัดา้นความน่า

ไวว้างใจทั้ง 7 ตวั มีค่าเท่ากบั 0.0150 ถึง 0.611 ซ่ึงมีค่าความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนัไม่ถึง 0.90 แสดง

ว่าตวัแปรปัจจยัมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง จึงสามารถท าการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ

แบบขั้นตอนต่อไปได้ นอกจากน้ีการวิเคราะห์สภาพความสัมพนัธ์ของตัวแปร (Collinearity 

Statistics) แสดงค่าVIF ไม่เกิน 10 และ Tolerance ไม่เขา้ใกล ้0 หมายความวา่ตวัแปรทุกตวัเป็น

อิสระต่อกนั (Hair et al., 2010) 

จากขอ้มูลท่ีไดจ้ากผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 ราย ผูว้จิยัไดใ้ชก้ารวเิคราะห์ถอดถอย

พหุคูณ (Multiple Regression) วธีิ Enter ในการศึกษาอิทธิพลของปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือ

สินคา้เฟอร์นิเจอร์ ดงัแสดงใหเ้ห็นในตารางท่ี 12 

 

 

 

ปัจจยัดา้นความน่า
ไวว้างใจ 

1 2 3 4 5 6 7 

 Collinearity 
Statistics 

Tolera
nce 

VIF 

ดา้นการส่ือสาร (5) .171* .102* .611* .284* 1   .465 2.150 

ดา้นการบอกต่อในเชิง
บวก (6) 

.290* .240* .359* .091* .475* 1  .580 1.724 

ดา้นคุณภาพ (7) .171* .085* .398* .423* .595* .546* 1 .471 2.124 
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ตารางท่ี 12 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณ ค่าคงท่ี และค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน 
 

ตวัแปร 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig 

B Std.Error Beta 
ค่าคงท่ี -0.237 0.363  -0.652 0.515 
1.  ปัจจยัท่ีเกิดข้ึน
จากการรับรู้ 
สังเกตและไดรั้บ
อิทธิพลจากผูอ่ื้น 

0.821 0.083 0.451 9.866 0.00 

2. ปัจจยัท่ีเกิดข้ึน
จากลกัษณะของ
ธุรกิจ  

0.134 0.061 0.100 2.196 .029 

 R = 0.490 / R2 = 0.240 / Adjusted R2 = 0.236 / SEest = 0.727 
 F = 62.691 / Sig. of F = 0.000 

 

จากตารางท่ี 12 ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบ

พหุ พบวา่ ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ สังเกตและไดรั้บอิทธิพลจากผูอ่ื้น (Sig 0.00) และปัจจยัท่ี

เกิดข้ึนจากลกัษณะของธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (Sig 0.029) มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้

ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

เม่ือพิจารณาน ้าหนกัของผลกระทบของตวัแปรอิสระท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น

ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์พบวา่  ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ สังเกตและไดรั้บอิทธิพลจากผูอ่ื้น 

(  = 0.451) มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค

มากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากลกัษณะของธุรกิจ (  = 0.100)  

สัมประสิทธ์ิการก าหนด (R2 = .240) หมายความวา่ ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ สังเกตและ

ไดรั้บอิทธิพลจากผูอ่ื้นและปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากลกัษณะของธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์มีอิทธิพลต่อ
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ความตั้งใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค คิดเป็นร้อยละ 24 ท่ีเหลือ

อีกร้อยละ 76 เป็นผลเน่ืองมาจากตวัแปรอ่ืน 

 จากผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานเพื่อศึกษาความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ี

ส่งผลต่อความตั้ งใจซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ สามารถสรุปผลการทดสอบ

สมมติฐานการวจิยัไดด้งัน้ี 

ตารางท่ี 13 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 
1.  ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ สังเกตและไดรั้บ
อิทธิพลจากผูอ่ื้นมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือ
สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของ
ผูบ้ริโภค 

ยอมรับสมมติฐาน 

2. ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากลกัษณะของธุรกิจผา่น
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์
ของผูบ้ริโภค 

ยอมรับสมมติฐาน 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

บทที ่5  

สรุปผล อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง ความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้

ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาตวัก าหนดปัจจยัท่ีสร้างความน่าไวว้าง

ความน่าไวว้างใจของธุรกิจท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพื่อศึกษา

ความตั้ งใจซ้ือสินค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์ผ่านระบบพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์และเพื่อศึกษา

ความสัมพนัธ์ของปัจจยัด้านความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์กบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่าน

ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยการวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) เก็บขอ้มูล

โดยให้กลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีสร้างข้ึนมาจากการทบทวนเอกสาร

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูลจากผูมี้ประสบการณ์ในการช้ือสินค้า

เฟอร์นิเจอร์ผา่นอินเทอร์เน็ต จ านวน 400 คน 

ทั้งน้ีส าหรับวิธีวิเคราะห์ผลการวิจยัผูว้ิจยัไดด้ าเนินการเบ้ืองตน้ดว้ยการน าขอ้มูลท่ีไดจ้าก

แบบสอบถามมาวเิคราะห์ โดยใชส้ถิติพรรณนา ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และร้อยละ

(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Regression Analysis) ซ่ึงผลการวจิยัสรุปไดด้งัน้ี 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

การศึกษาวิจยัเร่ือง ความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้

ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ผูว้จิยัสามารถสรุปผลการวจิยัออกเป็น 4 ตอน ดงัต่อไปน้ี 
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ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาวจิยัน้ีส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 68  และร้อยละ 37  

มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี  ร้อยละ 60 มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 37 ประกอบอาชีพเป็น

พนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 20,001-30,000 บาท ร้อยละ 32  

ในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์จะนิยมเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ส าหรับตกแต่งบา้นมากท่ีสุด ร้อย

ละ 40  รองลงมาคือเฟอร์นิเจอร์ท่ีใชใ้นหอ้งนอน ร้อยละ 40  

ตอนที่ 2 ระดับความคิดเห็นโดยรวม  ต่อความน่าไวว้างใจต่อธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผ่าน

อินเทอร์เน็ตท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความ

คิดเห็นโดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก  ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 และเม่ือพิจารณาแต่ละ

ดา้น พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ดา้นความปลอดภยัในการท า

ธุรกรรม ท่ีระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.58 

 ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีอิทธิพลต่อความ

ตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ประกอบดว้ย 

1) ดา้นช่ือเสียงของธุรกิจโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณาราย 

ดา้น พบว่าระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเห็นด้วยเป็น ล าดบัแรก คือ บริษทัหรือ

ผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ตอ้งมีช่ือเสียงท่ีรู้จกักนัดี

อยา่งแพร่หลาย ท่ีระดบั 3.99 

2) ดา้นการออกแบบหนา้เวบ็ไซตโ์ดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด เม่ือ 

พิจารณารายด้าน พบว่าระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเห็นดว้ยเป็น ล าดบัแรก คือ 

เวบ็ไซตข์องบริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ตอ้งมี

การออกแบบเพื่อรองรับการใชง้านพร้อมกนัไดใ้นปริมาณมากโดยท่ีระบบไม่ล่ม ท่ีระดบั 4.48 

3) ดา้นคุณภาพของขอ้มูลโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณา 

รายดา้น พบว่า บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ควรใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์เก่ียวกบัสินคา้ท่ีท่านตอ้งการซ้ือ ท่ีระดบั 4.55 

4) ดา้นความปลอดภยัโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาราย 
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ดา้น พบว่าระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเห็นด้วยเป็น ล าดบัแรก คือ บริษทัหรือ

ผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ตอ้งมีระบบการช าระเงิน

ออนไลน์ใหท้่านช าระเงินไดอ้ยา่งปลอดภยั ท่ีระดบั 4.64 

5) ดา้นการบอกต่อทางอินเทอร์เน็ตในเชิงบวกโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย 

มาก เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ ต้องมีผูเ้ช่ียวชาญในแต่ละด้านเช่นบล็อกเกอร์แสดงความเห็นเชิงบวกผ่านทาง

อินเทอร์เน็ตและแนะน าใหซ้ื้อสินคา้ ท่ีระดบั 3.98 

6) ดา้นขนาดของธุรกิจโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง เม่ือพิจารณา 

รายดา้น พบวา่ระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเห็นดว้ยเป็น ล าดบัแรก คือ บริษทัหรือ

ผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ตอ้งเป็นบริษทัท่ีมีขนาดใหญ่

ท่ีมีพนกังานไม่ต ่ากวา่ 200 คน ท่ีระดบั 3.35 

7) ดา้นการส่ือสารโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายดา้น  

พบว่าระดับความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเห็นด้วยเป็น ล าดับแรก คือ บริษัทหรือ

ผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ สามารถติดต่อส่ือสารได้

ตลอดเวลา ไม่ติดขดั หรือขดัขอ้ง ท่ีระดบั 4.48 

ตอนที ่3 ระดับความคิดเห็นโดยรวมด้านความตั้งใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ผ่านส่ืออนิเทอร์เน็ต 

ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความคิดเห็นโดยรวมดา้นความตั้งสินใจซ้ือสินคา้ผา่น 

ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นโดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็น

ดว้ยมาก  มีค่าเฉล่ีย 3.78 และเม่ือพิจารณาแต่ละรายการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความตั้งใจจะ

ซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์อยา่งแน่นอน ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ีย 4.02  

ตอนที ่4 การวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจัยทีส่่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้าของผู้เคยซ้ือสินค้า

เฟอร์นิเจอร์ผ่านอนิเทอร์เน็ต 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ สังเกตและไดรั้บอิทธิพลจากผูอ่ื้นมีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค  ผลการทดสอบสมมติฐานคือ 
ยอมรับสมมติฐาน แสดงให้เห็นวา่ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ สังเกตและไดรั้บอิทธิพลจากผูอ่ื้นมี
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อิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค โดยมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  

สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากลกัษณะของธุรกิจผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มี
อิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค  ผลการทดสอบ
สมมติฐาน คือ ยอมรับสมมติฐาน แสดงให้เห็นวา่ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากลกัษณะของธุรกิจผา่นระบบ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ
ผูบ้ริโภค โดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

5.2 อภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่น
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สามารถสรุปเป็นประเด็นส าคญัในการน ามาอภิปรายผลการศึกษาได้
ดงัน้ี 

สมมติฐานที ่1 ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ สังเกต และ ไดรั้บอิทธิพลจากผูอ่ื้นมีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ การรับรู้ สังเกตและไดรั้บอิทธิพลจากผูอ่ื้นมี 

อิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้เฟอร์นิเจอร์ผา่นส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ทั้งน้ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความเช่ือมัน่ เช่ือถือใน

ดา้นความปลอดภยัในการท าธุรกรรม การออกแบบหน้าเวบ็ไซต์ การส่ือสาน คุณภาพของขอ้มูล

และขนาดของธุรกิจ การบอกต่อทางอินเทอร์เน็ตในเชิงบวกและช่ือเสียงของธุรกิจสามารถเช่ือถือ

ได ้ ซ่ึงผลการศึกษาในคร้ังน้ียงัไดส้อดคลอ้งกบัแนวความคิดของ E. Sillence, P. Briggs, P. R. 

Harris, and L. Fishwick (2007) ท่ีท าการศึกษาคุณภาพของขอ้มูลท่ีมีผลต่อความเช่ือมัน่ไวว้างใจใน

ธุรกิจให้บริการทางสุขภาพออนไลน์ พบว่าผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่ในเวบ็ไซต์ท่ีสามารถอธิบาย

ขอ้มูลละเอียดถูกตอ้งและมีความรู้เชิงลึกในแง่มุมท่ีหลากหลาย  สอดคล้องกบัแนวความคิดของ 

Herr et al. (1991) ท่ีกล่าววา่ ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากส่ือสารแบบปากต่อปากจะส่งผลต่อทศันคติ

และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมากกวา่ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการส่ือสารทางการตลาดจากตรา

สินคา้หรือองคก์รโดยตรง  สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Chellappa and Pavlou (2002) ท่ีไดช้ี้ประเด็น

วา่เวบ็ไซต์สามารถสร้างความน่าเช่ือถือและท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความปลอดภยัเพิ่มมากข้ึน หาก

ผูป้ระกอบการสามารถรับประกนัความปลอดภยัในการซ้ือสินคา้ รวมถึงการออกแบบกลไกการ
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ป้องกนัความปลอดภยัภายในเวบ็ไซตใ์ห้มีประสิทธิภาพ ก็มีแนวโนม้ท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความ

เช่ือมัน่ไวใ้จเพิ่มมากขั้น  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ D. J. Kim et al. (2008) ศึกษาเร่ือง ความ

ไวว้างใจของผูบ้ริโภคท่ีใช้รูปแบบการตดัสินใจในการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์: บทบาทของความ

ไวว้างใจการรับรู้ความเส่ียงและพฤติกรรมท่ีถ่ายทอดมาจากบรรพบุรุษ ผลการศึกษาพบว่า ระดบั

ของความไวว้างใจและการรับรู้ความเส่ียงเป็นปัจจัยท่ีสามารถควบคุมได้ นอกจากน้ีปัจจัยท่ี 

สามารถควบคุมไดท้ั้งโดยตรงหรือโดยออ้ม คือ ช่ือเสียงของผูข้าย คุณภาพขอ้มูลท่ีผูข้ายเผยแพร่ 

ความปลอดภยัและการคุม้ครองขอ้มูลความเป็นส่วนตวัของบุคคลท่ีสามหรือการท าธุรกรรมทาง

ธุรกิจ ซ่ึงหมายถึง ความไวว้างใจและการรับรู้ความเส่ียงสัมพนัธ์กบั ช่ือเสียงขององคก์ร คุณภาพ

ขอ้มูล ท่ีเผยแพร่ ความปลอดภยั และการคุม้ครองความเป็นส่วนตวัของบุคคลท่ีสาม หรือการท า

ธุรกรรมทาง ธุรกิจอยา่งมีนยัส าคญั ดงันั้นผลของแบบจ าลองในงานวิจยัน้ีมีแนวโนม้ท่ีส่งผลในเชิง

บวกส าหรับร้านคา้ท่ีตอ้งการสร้างธุรกิจบนอินเทอร์เน็ตโดยการเพิ่มความไวว้างใจของลูกคา้และ

ลดความเส่ียง 

 
 สมมติฐานที ่2 ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากลกัษณะของธุรกิจผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มี

อิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค   

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ลกัษณะของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้  ซ่ึงผลการศึกษาในคร้ังน้ียงัได้
สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ Doney and Cannon (1997) ท่ีกล่าววา่ การสร้างช่ือเสียงทางบวก
เป็นกระบวนการท่ีใชเ้วลาท าให้ลูกคา้เช่ือว่าบริษทัปฏิเสธความเส่ียงจากการสร้างช่ือเสียงโดยการ
หาผลประโยชน์ในระยะสั้นและจะท าให้สูญเสียลูกคา้ไป   สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ Doney 
and Cannon (1997) ท่ีอธิบายวา่ ลูกคา้มกัคิดวา่บริษทัขนาดใหญ่มีความสามารถในการให้บริการ
และช่วยเหลือพวกเขาไดดี้ ดงันั้นพวกเขาจึงไวใ้จบริษทัมากข้ึนอีกถา้บริษทัมีขนาดใหญ่แสดงให้
ลูกคา้เห็นว่าบริษทัมีความสามารถและมีความตั้งใจในการชดเชยให้แก่ลูกคา้ในกรณีท่ีผลิตภณัฑ์
เสียหายเน่ืองดว้ยความเป็นห่วงช่ือเสียงของบริษทั และผลการศึกษาในคร้ังน้ีสอดคลอ้งกบังานวิจยั 
Duan et al. (2008) ท่ีท าวิจยัเร่ือง การเจริญเติบโตของยอดขายการตลาดแบบปากต่อปากกบัสินคา้
ออนไลน์ ท่ีพบวา่ การตลาดแบบปากต่อปากบนอินเทอร์เน็ตถูกสร้างข้ึนและเป็นวิธีการท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคผา่นร้านคา้ปลีก ซ่ึงรายไดข้องภาพยนตร์กบัการตลาดแบบปากต่อ
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ปากสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญั ดงันั้น การตลาดแบบปากต่อปากนาไปสู่การท ารายไดท่ี้สูงข้ึนของ
อุตสาหกรรมภาพยนตร์ และเป็นการสร้างรายได้อย่างย ัง่ยืนส าหรับการค้าปลีก สอดคล้องกับ
งานวิจยัของ Mohmed et al. (2013) ศึกษาเร่ือง ผลกระทบของความไวว้างใจและประสบการณ์ท่ี
ผ่านมาต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ ท่ีพบว่า 3 ปัจจยั ได้แก่ Trust (ความไวว้างใจ) Past 
Experience (ประสบการณ์ท่ีผา่นมา) และ Social Presence (การปรากฏตวัของผูส่ื้อสารในสภาพ
แวดลอมทางสังคมออนไลน์ท่ีเกิดข้ึนในขณะท าการส่ือสารผ่านคอมพิวเตอร์) มีความ สัมพนัธ์กบั
ความตั้ งใจท่ีจะซ้ือสินค้าออนไลน์อย่ามีนัยส าคัญและทั้ งหมด มีความสัมพนัธ์ในเชิงบวกกับ
พฤติกรรมและความตั้ งใจของผูซ้ื้อ โดยความไวว้างใจเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด (47%) 
รองลงมาคือ ประสบการณ์ท่ีผา่นมา (33%) และการปรากฏตวัในสภาพแวดลอมทางสังคมออนไลน์ 
(20%) หมายความว่า ผูซ้ื้อให้ความสนใจท่ีจะไวว้างใจก่อนแลว้ข้ึนอยู่กบัประสบการณ์ท่ีผ่านมา 
หรือตรวจสอบระดบัการปรากฏตวัในสภาพแวดลอมทางสังคมออนไลน์ เช่นส่ือท่ีน าเสนอดว้ยภาพ
จะท าใหก้ารปรากฏตวัในสภาพแวดลอมทางสังคมเห็นไดช้ดัเจนมากกวา่ส่ือท่ีเป็นเสียง  
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาเร่ือง ความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้
ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ พบวา่ ปัจจยัความน่าไวว้างใจท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ สังเกตและ
การไดรั้บอิทธิพลจากผูอ่ื้น ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มากท่ีสุด
ดงันั้น   ผูป้ระกอบธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์และผูท่ี้สนใจ ควรให้
ความส าคญัเก่ียวกบัการแสดงขอ้มูลผา่นช่องทางต่าง ๆทางระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีแสดงออก
ถึงความน่าเช่ือถือ ความมีช่ือเสียง และความเป็นมืออาชีพดว้ยการน าเสนอขอ้มูลท่ีมีคุณภาพ ขอ้มูล 
ตอ้งท าให้ผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่ เช่ือถือในขอ้มูล และติดตามอยา่งสม ่าเสมอ จะตอ้งก าหนดราคา
สินค้าหรือบริการในราคาท่ีเหมาะสม มีการแนะน าผลิตภณัฑ์ท่ีน่าสนใจและมีคุณค่าและให้
ประโยชน์แก่ผูบ้ริโภคอย่างคุม้ค่า มีการออกแบบหน้าเว็บไซต์อย่างสวยงามใช้งานง่าย มีความ
ปลอดภยัในระบบการสั่งซ้ือสินคา้ ควรมีมาตรการเก่ียวกบัความปลอดภยัในการช าระเงินเพื่อให้
ผูบ้ริโภคมีความมัน่ใจมากข้ึนและสามารถท าให้ผูบ้ริโภคสามารถติดต่อไดต้ลอดเวลา เน่ืองจาก
ผูป้ระกอบการท่ีสามารถติดต่อไดเ้วลาเกิดปัญหาเป็นการสร้างความเช่ือมัน่ มัน่ใจให้แก่ผูบ้ริโภค
และอาจกลบัมาใช้บริการซ ้ าในคร้ังต่อไป เน่ืองจากส่ิงเหล่าน้ีจะส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค และยงัสามารถน าไปใช้ในการออกแบบคอนเทนต์เพื่อใช้ในการโฆษณาผ่านช่องทาง 
ต่าง ๆในระบบออนไลน์เพื่อให้เกิดประโยชน์และเขา้ถึงผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน ซ่ึงปัจจุบนัคอนเทนต์
นบัวา่เป็นส่ิงส าคญัอยา่งมากในการท าธุรกิจผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ผูป้ระกอบกิจการผา่น
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ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ควรใชก้ลยุทธ์การตลาดแบบปากต่อปาก ผ่านอินฟลูเอนเซอร์ซ่ึงเป็น
การท าการตลาดในยคุสมยัใหม่ โดยการส่งผา่นข่าวสารจากบุคคลหน่ึงไปสู่อีกบุคคลหรือกลุ่มหน่ึง 
ท าให้เกิดเป็นเร่ืองท่ีคนพูดถึงและการส่งผ่านข่าวสารต่อ ๆกนัไปโดยใช้ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ผ่าน
ระบบอินเทอร์เน็ต ท าใหเ้กิดการแพร่กระจายของข่าวสารไดอ้ยา่งกวา้งขวางในเวลาอนัรวดเร็ว 

5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวจิัยคร้ังต่อไป 

การศึกษาเร่ืองความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่น
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ไดท้  าการศึกษากลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้เฟอร์นิเจอร์ผา่น
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ การศึกษาคร้ังต่อไปจึงควรท าการศึกษาผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ประเภท
อ่ืน ๆผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เน่ืองจาก เฟอร์นิเจอร์เป็นสินคา้ขนาดใหญ่ อีกทั้งยงัมีราคาท่ี
สูง ท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งอาศยัปัจจยัหลายอย่างในการตั้งใจและตดัสินใจซ้ือสินค้า ถ้าเป็นสินค้า
ประเภทอ่ืนอาจท าใหพ้บปัจจยัในดา้นอ่ืน ๆท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

นอกจากน้ี ความน่าไวว้างใจของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่าน
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ควรท าการศึกษาเก่ียวกบัการรองรับความสะดวกของผูบ้ริโภค เช่น 
การส่งสินคา้ การคิดค่าบริการ เป็นตน้ เน่ืองจากบริษทัหรือผูป้ระกอบการอาจจดัส่งสินคา้ล่าชา้เกิน
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค และคิดค่าบริการแตกต่างกนัซ่ึงอาจส่งผลกับความตั้งใจซ้ือท าให้
ผูบ้ริโภคหนัไปสนใจกบัผูป้ระกอบการรายอ่ืนท่ีมีสินคา้เหมือน ๆกนั 
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แบบสอบถาม 
เร่ืองความน่าไว้วางใจของธุรกจิเฟอร์นิเจอร์ทีส่่งผลต่อการซ้ือสินค้า 

ผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

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

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง (□) ท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดในแต่ละค าถาม 

1. เพศ 

□ ชาย   □ หญิง 

2. อายุ 

 □ ต  ่ากวา่ 23 ปี    □ 23 - 30 ปี  □ 31 - 40 ปี  □ 41 - 50 ปี  □ ตั้งแต่ 50 ปีข้ึนไป 

3. ระดับการศึกษา 

□ ต  ่ากวา่ปริญญาตรี  □ ปริญญาตรี  □ สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

□ ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ  □ พนกังานบริษทัเอกชน 

□ ธุรกิจส่วนตวั / เจา้ของกิจการ  □ แม่บา้น / พอ่บา้น   

□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................ 

5. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

□ ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท   □ 10,001 – 20,000 บาท 

□ 20,001 - 30,000 บาท    □ 30,001 - 40,000 บาท 

□ 40,001 - 50,000 บาท    □ มากกวา่ 50,001 บาทข้ึนไป 

6. ประสบการณ์ในการซ้ือเฟอร์นิเจอร์ผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

□ เคย  □ ไมเ่คย 

7. ประเภทสินค้าทีเ่ลือกซ้ือ 

□ เฟอร์นิเจอร์ท่ีใชใ้นห้องนอน    □ เฟอร์นิเจอร์ส าหรับตกแต่งบา้น  

□ เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน  □ เฟอร์นิเจอร์ท่ีใชใ้นห้องนัง่เล่น  
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□ เฟอร์นิเจอร์ท่ีใชใ้นห้องครัว □ อ่ืน ๆ(โปรดระบุ)............................ 

 

ส่วนที ่2  ปัจจัยด้านความน่าไว้วางใจของธุรกจิ 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง (□) ท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดในแต่ละค าถาม 

ระดบัความคิดเห็น (5=มากท่ีสุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=นอ้ย, 1=นอ้ยท่ีสุด) 

 

ความน่าไว้วางใจของธุรกจิเฟอร์นิเจอร์ทีส่่งผลต่อการซ้ือสินค้า 
ผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

ระดับความคิดเห็น 

1. ความน่าไว้วางใจของธุรกิจทางด้านช่ือเสียง 1 2 3 4 5 

1.1 ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ตอ้งมีช่ือเสียงท่ีรู้จกักนัดีอยา่งแพร่หลาย 

     

1.2 ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ตอ้งเป็นธุรกิจท่ีมีช่ือเสียงมานาน 

     

1.3 ท่านคุน้เคยกบัช่ือเสียงของบริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจผา่นระบบ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีท่านสนใจเป็นอยา่งดี 

     

2. ความน่าไว้วางใจของธุรกิจทางด้านขนาด 1 2 3 4 5 

2.1 ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ตอ้งเป็นบริษทัท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีมีพนกังานไม่ต ่ากวา่ 200 คน 

      

2.2 ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ตอ้งเป็นบริษทัท่ีมีขนาดกลางท่ีมีพนกังานไม่ต ่ากวา่ 50 คน 

      

2.3 ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ตอ้งเป็นบริษทัท่ีมีพนกังานอยา่งนอ้ยไม่ต ่ากวา่ 15 คน 

      

3. ความน่าไว้วางใจของธุรกิจทางด้านการออกแบบหน้าเวบ็ไซต์ 1 2 3 4 5 

3.1 ท่านคิดวา่เวบ็ไซตข์องบริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่น
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ตอ้งมีการจดัวางองคป์ระกอบต่าง ๆเป็นสัดส่วนเรียบ
ง่ายและใชง้านง่ายเช่นมีแผนผงัเวบ็ไซต ์(Site map) 

      

3.2 ท่านคิดวา่เวบ็ไซตข์องบริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่น
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ตอ้งมีรูปแบบหนา้เวบ็ไซตท่ี์ดูเป็นระเบียบ มีความเป็น
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ความน่าไว้วางใจของธุรกจิเฟอร์นิเจอร์ทีส่่งผลต่อการซ้ือสินค้า 
ผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

ระดับความคิดเห็น 

มาตรฐาน 
3.3 ท่านคิดวา่เวบ็ไซตข์องบริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่น
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ตอ้งมีการออกแบบเพื่อรองรับการใชง้านพร้อมกนัได้
ในปริมาณมากโดยท่ีระบบไม่ล่ม 

      

4. ความน่าไว้วางใจของธุรกิจทางด้านความปลอดภัยในการท าธุรกรรม 1 2 3 4 5 

4.1 ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์มีมาตรการรักษาความปลอดภยัต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

      

4.2 ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ สามารถตรวจสอบตวัตนผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์ไดเ้พื่อความปลอดภยั 

      

4.3 ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ มีระบบการช าระเงินออนไลน์ใหท้่านช าระเงินไดอ้ยา่งปลอดภยั 

      

5. ความน่าไว้วางใจของธุรกิจทางด้านการส่ือสาร 1 2 3 4 5 

5.1 ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ควรมีการอพัเดตขอ้มูลท าใหท้ราบถึงการพฒันาของสินคา้ใหม่ๆ 

      

5.2 ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ มีการรับฟังขอ้เสนอแนะในการใหบ้ริการ 

      

5.3 ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ สามารถติดต่อส่ือสารไดต้ลอดเวลา ไม่ติดขดั หรือขดัขอ้ง 

      

6. ความน่าไว้วางใจของธุรกิจทางด้านการบอกต่อทางอินเทอร์เน็ตในเชิงบวก 1 2 3 4 5 

6.1 ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ตอ้งมีการบอกต่อขอ้ดีและแนะน าใหผู้อ่ื้นทดลองซ้ือ 
สินคา้/บริการออนไลน์ เช่นกระทูใ้นPantip ,ขอ้ความบนFacebook, Twitter, 
วดีีโอใน Youtube 

      

6.2  ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ตอ้งมีผูเ้ช่ียวชาญในแต่ละดา้นเช่น 
บล็อกเกอร์แสดงความเห็นเชิงบวกผา่นทางอินเทอร์เน็ตและแนะน าใหซ้ื้อสินคา้ 

      

6.3 ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์       
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ความน่าไว้วางใจของธุรกจิเฟอร์นิเจอร์ทีส่่งผลต่อการซ้ือสินค้า 
ผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

ระดับความคิดเห็น 

อิเล็กทรอนิกส์ ตอ้งมีบทความแนะน าเก่ียวกบัธุรกิจและสินคา้ถูกเผยแพร่ทาง
อินเทอร์เน็ตเป็นจ านวนมาก 
7. ความน่าไว้วางใจของธุรกิจทางด้านคุณภาพของข้อมูล 1 2 3 4 5 

7.1 ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ควรใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งเก่ียวกบัสินคา้ท่ีท่านตอ้งการซ้ือ 

      

7.2 ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ควรใหข้อ้มูลท่ีละเอียดเพียงพอเก่ียวกบัสินคา้ท่ีท่านตอ้งการซ้ือ 

      

7.3 ท่านคิดวา่บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ควรใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์เก่ียวกบัสินคา้ท่ีท่านตอ้งการซ้ือ 

      

ส่วนที ่3  ความตั้งใจซ้ือ 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง (□) ท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดในแต่ละค าถาม 

ระดบัความคิดเห็น (5=มากท่ีสุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=นอ้ย, 1=นอ้ยท่ีสุด) 

   
ความตั้งใจซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

 

ระดับความคิดเห็น 

8. ความตั้งใจซ้ือสินค้าผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 1 2 3 4 5 

9.1 ถา้บริษทัหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์มีความน่าเช่ือถือ ท่านจะซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์อยา่ง
แน่นอน 

     

9.2 ท่านมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ผา่นช่องทางออนไลน์      

9.3 ถา้มีโอกาสท่านจะซ้ือเฟอร์นิเจอร์ผา่นช่องทางออนไลน์      
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ภาคผนวก ข 

ธุรกจิพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
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พาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

 

        จากการศึกษาผลงานการเขียนของ ประสิทธ์ิ วรฉัตราวนิช (2543), ภาวธุ พงษ์วิทยภานุ 

(2550) และ ภิเษก ชยันิรันดร์ (2551) ไดอ้ธิบายถึงพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไวอ้ยา่งน่าสนใจ ซ่ึงสรุป

ไดว้า่พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) เป็นการพฒันาการทางเทคโนโลยีทางการคา้ ถือก าเนิด

ข้ึนเป็นคร้ังแรกในปี ค.ศ.1960 โดยเร่ิมจากธุรกิจไดน้าเอาระบบการโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ EFT 

(Electronic Fund Transfer)มาใชอ้ านวยความสะดวกในการช าระเงินแทนเงินสด ทั้งน้ีจ  านวนเงินใน

ระบบจะเท่ากบัจ านวนมูลค่าท่ีจะไดรั้บจริง เพียงแต่จะยงัเป็นตวัเลขมูลค่าของเงินท่ีปรากฏในระบบ

เท่านั้น 

           ระบบดังกล่าวเป็นท่ีนิยมอย่างมาก แต่ยงัถูกจากดัเฉพาะแต่ในธุรกิจและสถาบนัการเงิน

ขนาดใหญ่เท่านั้น แต่จากจุดเร่ิมตน้ดงักล่าว ท าให้ในระยะเวลาต่อมา ได้มีการคิดคน้และพฒันา

ระบบใหม่ข้ึน ซ่ึงเรียกว่า ระบบการส่งเอกสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic DataInterchange: 

EDI) เป็นระบบท่ีช่วยส่งขอ้มูลแบบอ่ืน ๆเพิ่มเติมจากเดิมท่ีเป็นเพียงการส่งขอ้มูลทางการเงินเท่านั้น 

ท าให้สามารถติดต่อขอ้มูลข่าวสารและซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ระหว่างกันได้ เช่นการส่งขอ้มูล

ระหวา่งสถาบนัการเงินกบัผูผ้ลิต หรือผูค้า้ส่งกบัผูค้า้ปลีก เป็นตน้ 

           จากนั้นระบบการติดต่อส่ือสารรวมถึงโปรแกรมต่าง ๆก็ถูกพฒันาข้ึนเพื่อตอบสนองต่อความ

ตอ้งการของธุรกิจในการติดต่อส่ือสารระหว่างกนั ตั้งแต่ระบบการซ้ือขายหุ้นไปจนถึงระบบการ

จองหอ้งพกั เป็นตน้ 

           ต่อมาในช่วงปี 1990 เม่ือเข้าสู่ยุคอินเทอร์เน็ตและเร่ิมมีผู ้ใช้เพิ่มมากข้ึนท าให้พาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์หรือการคา้บนโลกออนไลน์ไดถื้อก าเนิดข้ึน โดยมีโปรแกรมและระบบเครือข่าย 

ต่าง ๆ ซ่ึงถูกพฒันาเพื่อรองรับและสนับสนุนการด าเนินกิจกรรมซ้ือขายให้มีความสะดวกและ

รวดเร็วข้ึน 

           จนมาถึงปัจจุบนัเทคโนโลยีใหม่ไดพ้ฒันาไปอยา่งรวดเร็วท าให้รูปแบบและการท าธุรกรรม

ทางอิเล็กทรอนิกส์มีความหลากหลายและซับซ้อนเพิ่มมากข้ึน เช่น การใช้ภาพ เสียง วีดีโอการ

ส่ือสารแบบทนัทีระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย การช าระเงินค่าสินค้าและบริการผ่านบตัรเครดิตและ

ช่องทางอ่ืน ๆ เป็นตน้ 
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 รูปแบบการท าธุรกจิ 

       ในปัจจุบนั พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หรือ ธุรกิจอีคอมเมิร์ซ สามารถแบ่งรูปแบบของการท า

ธุรกิจไดต้ามลกัษณะของกลุ่มและประเภทผูท่ี้ทาธุรกิจร่วมกนั ดงัน้ี 

 1. การคา้รูปแบบผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค (C2C : Consumer to consumer) คือ การคา้ระหวา่ง

บุคคลทัว่ไป หรือ ผูท่ี้ใช้อินเทอร์เน็ต ซ่ึงไม่ใช่รูปแบบของร้านคา้หรือธุรกิจ โดยอาจมีการซ้ือขาย

กนัผา่นทางเวบ็ไซตท่ี์ทาเป็นการเฉพาะ อาทิ การซ้ือขายกนัในรูปแบบการประกาศซ้ือขาย ประมูล

สินคา้ ท่ีผูใ้ชส้ามารถนาสินคา้ของตนไปลงประกาศขายได ้

 2. การคา้รูปแบบธุรกิจกบัผูบ้ริโภค (B2C: Business to consumer) คือ การคา้และการท า

ธุรกรรมระหว่างร้านคา้กบัผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นบุคคลทัว่ไป โดยเป็นการคา้ขายแบบปลีกท่ียงัมีไม่มาก

และมูลค่าการขายยงัไม่สูงนกั และช าระเงินผา่นระบบบตัรเครดิต 

 3. การคา้รูปแบบธุรกิจกบัธุรกิจ (B2B: Business to Business) คือ การคา้และการท า

ธุรกรรมระหวา่งบริษทัและร้านคา้ ส่วนใหญ่จะมีจ านวนการสั่งซ้ือและมูลค่าการขายแต่ละคร้ังสูง 

ซ่ึงจะท าการช าระเงินผา่นธนาคาร ในรูปแบบของ Letter of credit (L/C) 

 4. การคา้รูปแบบธุรกิจกบัรัฐบาล (B2G: Business to government) คือ การคา้และการท า

ธุรกรรมระหว่างองค์กรหรือหน่วยงานท่ีเป็นเอกชนกับองค์กรของรัฐ โดยรัฐจะเป็นผูก้  าหนด

กฎระเบียบในการจดัซ้ือจดัจา้ง  

 โครงสร้างและองค์ประกอบของพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

 องคป์ระกอบหลกัของระบบการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีส าคญั มีดงัต่อไปน้ี 

 1. เว็บเพจ หรือร้านค้าบนเว็บ ท่ีผูป้ระกอบการสามารถประกาศขายสินค้าบนระบบ

อินเทอร์เน็ตไดซ่ึ้งอาจจะเป็นเพียงหนา้ร้านโฆษณาธรรมดาท่ีเอาไปฝากกบัเวบ็ไซตอ่ื์นหรือร้านอ่ืน

ไว ้หรือมีช่ือร้านหรือเวบ็ไซตเ์ป็นของตวัเอง หนา้เวบ็ไซตเ์ป็นของตนเอง หนา้เวบ็เพจสาหรับเสนอ

ขายสินคา้น้ีบางคร้ังจะเรียกกนัวา่ หนา้ร้าน (วชัรพงศ ์ยะไวทย,์ 2543) 

 2. ระบบตะกร้ารับการสั่งซ้ือ (Shopping Cart System) เป็นระบบท่ีสามารถคลิกเพื่อสั่งซ้ือ

สินคา้จากหนา้เวบ็เพจได ้ซ่ึงจะมีช่องใหก้รอกจ านวนสินคา้ท่ีสั่งซ้ือได ้โดยการคลิกซ้ือแต่ละคร้ังจะ

เป็นการใส่ของลงในตะกร้ารถเข็น และสะสมไวจ้นกว่าเราจะซ้ือของครบ และตดัสินใจให้ระบบ
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แคชเชียร์อตัโนมติัค านวณเงินเป็นระบบค านวณเงินและช าระเงินค่าสินคา้ท่ีปลอดภยั โดยส่วนใหญ่

จะเป็นการช าระด้วยระบบบัตรเครดิต ซ่ึงการถ่ายโอนข้อมูลเก่ียวกับบตัรเครดิตบนเครือข่าย

จ าเป็นตอ้งมีการเขา้รหสัเพื่อป้องกนัการร่ัวไหล ระบบท่ีใชก้นัมากในปัจจุบนัคือ SSL แต่ก็ยงัไม่มี

ความปลอดภยัมากนกั เพราะยงัไม่สามารถระบุไดว้า่ผูถื้อบตัรใช่ตวัจริงหรือไม่ เพราะระบบน้ีจะ

บอกเพียงว่า ร้านน้ีคือใคร ดงันั้นจึงมีการพฒันาระบบใหม่ข้ึนมา คือ SET (Secure Electronic 

Transaction) ซ่ึงมีการระบุทั้งสองฝ่ายวา่เป็นความจริง แต่ติดปัญหาตรงท่ีตน้ทุนการลงทุนสูง จึงท า

ใหย้งัไม่แพร่หลาย (วชัรพงศ ์ยะไวทย,์ 2543)  

กระบวนการทางพาณชิย์อเิล็กทรอนิกส์ 

 กระบวนการของระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีขั้นตอนท่ีส าคญั 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

 1. การคน้หาขอ้มูล 

 ขั้นตอนแรกของการซ้ือสินคา้เป็นการคน้หาขอ้มูลสินคา้ท่ีตอ้งการ แลว้น าขอ้มูลแต่ละร้าน

มาวเิคราะห์เปรียบเทียบกนัโดยใชเ้วบ็ไซตท่ี์นิยมหรือ Search Engines เช่น http://www.google.com 

เป็นตน้  

 2. การสั่งซ้ือสินคา้ 

 เม่ือลูกคา้เลือกสินคา้ท่ีตอ้งการแลว้จะน ารายการท่ีตอ้งการเขา้สู่ระบบตะกร้าและจะมีการ

ค านวณค่าใชจ่้ายทั้งหมด โดยลูกคา้สมารถปรับเปล่ียนรายการและปริมาณท่ีสั่งได ้

 3. การช าระเงิน 

 เม่ือลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการในขั้นถดัมาจะเป็นการก าหนดวิธีการช าระเงินข้ึนอยู่

กบัความสะดวกของลูกคา้วา่จะเลือกวธีิไหน 

 4. การส่งมอบสินคา้ 

 เม่ือลูกคา้ก าหนดวิธีการช าระเงินเรียบร้อยแล้วจะเขา้สู่วิธีเลือกส่งสินคา้ ซ่ึงการส่งมอบ

สินคา้อาจจดัส่งให้ลูกคา้โดยตรง การใช้บริการบริษทัขนส่งสินคา้หรือส่งผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 

เช่น การดาวน์โหลดเพลง เป็นตน้ 

 5. การใหบ้ริการหลงัการขาย 

http://www.google.com/
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 หลงัจากเสร็จส้ินการสั่งสินซ้ือแต่ละคร้ัง ร้านคา้ตอ้งมีบริการหลงัการขายให้กบัลูกคา้ ซ่ึง

อาจจะเป็นติดต่อกบัลูกคา้ผ่านทางเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เช่น โปรแกรมไลน์ ส่ือสังคมออนไลน์ 

อีเมลห์รือเวบ็บอร์ด 

 กล่าวโดยสรุปได้ว่า การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) หมายถึงการด าเนิน

กิจกรรมทางธุรกิจโดยใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์ผา่นเครือข่ายการส่ือสารเพื่อใหบ้รรลุแก่กิจกรรมนั้น ๆ 
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ธุรกจิเฟอร์นิเจอร์ 

 ประเภทของเฟอร์นิเจอร์ 

 แบ่งตามลกัษณะการใชง้าน ไดเ้ป็น 4 ประเภท ดงัน้ี 

 1. เฟอร์นิเจอร์ท่ีใชใ้นบา้นพกัอาศยั ถูกออกแบบมาเพื่อใชภ้ายในห้องต่าง ๆ เช่น ห้องนอน 

หอ้งพกัผอ่นหอ้งรับประทานอาหาร หอ้งครัว เช่น ตูเ้ส้ือผา้ เตียงนอน เกาอ้ี โตะ๊ทานอาหาร เป็นตน้ 

 2. เฟอร์นิเจอร์ท่ีใชใ้นส านกังาน เช่น โตะ๊ท างาน เกา้อ้ีหมุน ตูเ้ก็บเอกสาร เป็นตน้ 

 3. เฟอร์นิเจอร์ท่ีใชใ้นชุมชน ตอ้งดูแลรักษาง่าย ทนต่อสภาพแวดลอ้ม เช่น เกา้อ้ีในสวน 

 4. เฟอร์นิเจอร์ท่ีใช้ในห้องปฏิบติัการ ถูกออกแบบมาเฉพาะกิจ เช่น ทนต่อสารเคมี ทนต่อ

การขีดข่วน ทนต่อความร้อน เป็นฉนวนกนไฟฟ้า ทนไฟ ดงันั้นจึงตอ้งใช้วสัดุพิเศษ ท าให้มีราคา 

ค่อนขา้งแพง  

 แบ่งตามลกัษณะโครงสร้างในการติดตั้งไดเ้ป็น 3 ประเภทดงัน้ี  

 1. เฟอร์นิเจอร์ติดตั้งอยูก่บัท่ี (Built-in Furniture) หมายถึง เฟอร์นิเจอร์ท่ีไดรั้บการออกแบบ

และติดตั้งส าหรับพื้นท่ีใดพื้นท่ีหน่ึงโดยเฉพาะ ยากท่ีจะเคล่ือนยา้ยและติดตั้งใหม่ 

 ขอ้ดี คือ มีความแขง็แรงสูงมาก เน่ืองจากยดึเกาะกบตวัอาคาร สามารถติดตั้งให้เขา้กบัพื้นท่ี

ต่าง ๆไดโ้ดยไม่จ  ากดัและสามารถใชง้านไดคุ้ม้ตรงวตัถุประสงค ์เน่ืองจากตอ้งออกแบบโดยเฉพาะ 

 ขอ้เสีย คือ ไม่สามารถเคล่ือนยา้ยไดแ้ละราคาค่อนขา้งสูง รวมถึงมีค่าใชจ่้ายในการติดตั้ง

ตอ้งอาศยัแรงงานฝีมือความช านาญโดยเฉพาะ 

 2. เฟอร์นิเจอร์ลอยตวั (Loose Furniture) หมายถึงเฟอร์นิเจอร์ท่ีสามารถเคล่ือนยา้ยได ้

จดัรูปแบบไดห้ลากหลาย ผลิตเสร็จจากโรงงานแลว้น ามาวางขาย ลูกคา้สามารถเลือกไดจ้ากรูปแบบ 

และประโยชน์ใชส้อยไดจ้ากตวัอยา่งจริงท่ีอยูห่นา้ร้านได ้

 ขอ้ดี คือ สามารถเลือกรูปแบบโดยทดลองใชง้านไดจ้ริง สามารถเคล่ือนยา้ยได ้สามารถจดั

เปล่ียนรูปแบบการจดัวางเฟอร์นิเจอร์ไดโ้ดยง่าย และลดปัญหาในการติดตั้ง 

 ขอ้เสีย คือ อาจมีรูปแบบซ ้ า ๆ เพราะมีการผลิตจ านวนมากจากโรงงาน รูปแบบและขนาด

อาจไม่พอดีกบพื้นท่ีท่ีตอ้งการจดัวาง 
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 3. เฟอร์นิเจอร์ท่ีสามารถถอดประกอบได ้(Knock Down Furniture) หมายถึง เฟอร์นิเจอร์ท่ี

รวมเอาขอ้ดีของเฟอร์นิเจอร์ทั้ง 2 ประเภท ไวร้วมกนั คือ เป็นเฟอร์นิเจอร์ท่ีผลิตเกือบจะเรียบร้อย

จากโรงงาน เพียงสามารถน ามาประกอบติดตั้งดว้ยช่างท่ีช านาญเพียงไม่ก่ีคน 

 ขอ้ดี คือ ลดปัญหาเร่ืองฝุ่ นจากการติดตั้ง สามารถควบคุมคุณภาพจากมาตรฐานโรงงาน 

 ข้อเสีย คือ มีความยุ่งยากในการเตรียมการผลิต จึงมีการผลิตเป็นจ านวนมาก (Mass 

Production) เพื่อเฉล่ียค่าใชจ่้ายในการออกแบบและการผลิต รวมถึงมีอายกุารใชง้านสั้น 
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