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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

ความไว้วางใจในการประมูลสนิค้าออนไลน์
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บทคัดย่อ
	 การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถปุระสงค์เพือ่ศึกษาอทิธพิลของความดงึดดูใจทางด้านความงาม แผนงานและความสามารถ

ในการท�ำแผนงาน และความปลอดภัยทางการเงินที่มีต่อความไว้วางใจในการประมูลสินค้าออนไลน์ กลุ่มตัวอย่างคือ 

ผูป้ระมลูสินค้าออนไลน์ จ�ำนวน 405 คน โดยการสุม่ตัวอย่างแบบสะดวก เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการวจิยั คือ แบบสอบถาม

ความดงึดดูใจทางด้านความงาม แผนงานและความสามารถในการท�ำแผนงาน ความปลอดภัยทางการเงนิ และความ

ไว้วางใจ เก็บรวบรวมข้อมลู ระหว่างเดือนสงิหาคม-ตุลาคม 2557 สถิติท่ีใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถ่ีร้อยละ 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ 

	 ผลการวจิยัสรปุได้ดังน้ี 1) ความไว้วางใจในการประมลูสนิค้าออนไลน์ในภาพรวมมคีวามวางใจอยูใ่นระดบัมาก 

ด้วยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.827 2) ความดึงดูดใจทางด้านความงาม แผนงานและความสามารถในการท�ำแผนงาน และ

ความปลอดภัยทางการเงินมีผลต่อความไว้วางใจในการประมูลสินค้าออนไลน์ อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

โดยสามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงของความไว้วางใจในการประมูลสินค้าออนไลน์ได้ร้อยละ 89.3 (R2 = 0.893) 

ค�ำส�ำคญั: ความดงึดดูใจทางด้านความงาม แผนงานและความสามารถในการท�ำแผนงาน ความปลอดภยัทางการเงนิ 

ความไว้วางใจ การประมูลสินค้าออนไลน์

Abstract
	 The research of this study were (1) to investigate trust in online auction categorized by 

personal characteristics, and (2) to study the influence of astatic appeal, layout and functionality, 

and financial security towards trust in online auction. The samples were 405 bidders by convenience 

sampling. The research instruments included visual appeal, Layout and functionality, Financial 

security and trust questionnaires. Data collection August-October, 2014. Statistics used for data 

analysis were percentage, mean, standard deviation, Independent-Sample t-test, one-way ANOVA, 

least significant different test, Pearson correlation and Multiple Regression Analysis. 
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	 The findings were (1) that different gender, educational level and occupation had an  

influence on trust in online product auction in different ways with the statistical significance at 

the 0.05 level, and (2) that aesthetic appeal, layout and functionality, and financial security had 

an influence on trust in online product auction with the statistical significance at the 0.01 level. 

The change of trust in online product auction was described as 89.3 percent (R2 = 0.893).
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บทน�ำ
	 อินเทอร์เน็ตเข้ามามีบทบาทต่อทุกกิจกรรมในชีวิต

ประจ�ำวนัอย่างมากจนอนิเทอร์เน็ตได้กลายมาเป็นปัจจัย

หนึ่งในชีวิตของมนุษย์ ทุกกิจกรรมของมนุษย์ไม่ว่าเรื่อง

การรบัประทานอาหาร การละเล่น การเดินทาง ล้วนแต่

มีอินเทอร์เน็ตเป็นส่วนประกอบทั้งสิ้น สาเหตุมาจาก

เทคโนโลยีและอุปกรณ์เครื่องมือสื่อสาร รวมถึงระบบ

เครือข่ายสัญญาณต่างๆ ถูกพัฒนาขึ้นช่วยให้การติดต่อ

สือ่สารท�ำได้ง่ายและสะดวกกว่าสมยัก่อนอย่างมาก แม้ว่า

เป้าหมายในการใช้อินเทอร์เน็ตจะแตกต่างหลากหลาย

ตามแต่ทศันคตแิละรสนิยมของผูใ้ช้ บางคนใช้อนิเทอร์เนต็

เพือ่ค้นหาหรอืรบัส่งข้อมลู บางคนใช้เพือ่ติดตามข่าวสาร

ต่างๆ หรือบางคนใช้เพ่ือการสังสรรค์หรือเล่นเกมกับ 

คนอื่นๆ เป็นต้น แต่กิจกรรมที่น่าสนใจไม่แพ้กัน คือ  

การใช้อินเทอร์เน็ตในการท�ำธุรกิจ ซื้อขายสินค้าและ

บริการ ซึ่งเรียกในอีกชื่อหนึ่งว่า พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

(e-Commerce) (ปริศนา เพชรบูรณิน, 2556)

	 การพาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์นัน้สามารถน�ำไปประยกุต์

ใช้เพ่ือให้เหมาะสมกบัลักษณะของธรุกจิ การประยกุต์ใช้

ทีส่�ำคญัของการพาณชิย์อเิล็กทรอนกิส์ ได้แก่ การประมลู

ด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Auction:  

E-Auction) ซ่ึงการประมูลด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์

สามารถช่วยลดต้นทุนในการซื้อสินค้าให้แก่ลูกค้าได้ 

อย่างมาก ท�ำให้ลูกค้ามองเห็นประโยชน์และยอมรับ

บริการได้ง่าย การประมูลเพื่อซ้ือขายสินค้าหรือบริการ

ในรูปแบบดั้งเดิมนั้น ผู้ซื้อสินค้าและผู้ขายไม่สามารถ

ท�ำการประมลูได้อย่างทัว่ถงึและเตม็ที ่เนือ่งจากมข้ีอจ�ำกัด

หลายประการ ตัวอย่างเช่น ความห่างไกลของสถานที่

ประมลู การทราบข่าวการประมลูทีไ่ม่ทัว่ถงึ ซึง่ถกูจ�ำกดั

อยู่เพียงกลุ่มคนบางกลุ่ม ค่าใช้จ่ายในการประมูลสูง 

เป็นต้น เมื่อการสื่อสารผ่านทางเครือข่ายอินเทอร์เน็ต

เริ่มมีบทบาทส�ำคัญต่อการด�ำเนินธุรกิจมากข้ึน การใช้

อนิเทอร์เนต็จึงได้กลายมาเป็นช่องทางหนึง่ของการประมลู

และได้ถูกพัฒนาให้กลายเป็นการประมูลด้วยระบบ

อิเล็กทรอนิกส์ข้ึนมา ท้ังนี้เพ่ือต้องการลดต้นทุนและ 

ข้อจ�ำกัดด้านอื่นๆ ของการประมูลในรูปแบบดั้งเดิมลง 

โดยเฉพาะข้อจ�ำกัดทางด้านสถานท่ีท่ีผู้สนใจสามารถ 

เข้าร่วมประมูลได้ไม่ว่าจะอยู่ ณ ที่ใดก็ตาม ดังนั้นผู้ให้

บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จึงหันมาแนะน�ำบริการ

ประมลูด้วยระบบอเิลก็ทรอนกิส์แก่ลกูค้าตนเองมากขึน้

เรื่อยๆ และแพร่หลายออกไปในอุตสาหกรรมต่างๆ 

มากมายหลายกลุ่ม โดยในช่วงแรกๆ การประมูลด้วย

ระบบอิเล็กทรอนิกส์ได้เริ่มต้นในกลุ่มบริษัทที่ท�ำธุรกิจ

ด ้านอาหารส ่งออกต ่างประเทศและขยายไปยัง 

กลุ่มอุตสาหกรรมน�้ำมัน อุตสาหกรรมก่อสร้าง ธนาคาร 

การเกษตร และกลุ ่มล่าสุดคือ ภาคราชการนั้นเอง  

(ภาณุ พฤกษ์ทยานนท์, 2550)

	 ด้วยเหตุผลที่กล่าวถึงข้างต้น ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะ

ศกึษาถงึปัจจยัทีม่อิีทธพิลต่อความไว้วางใจในการประมลู

สนิค้าออนไลน์ ซึง่ผลทีไ่ด้จากการศกึษาวจิยั ผูใ้ห้บรกิาร

ประมลูสนิค้าออนไลน์สามารถน�ำไปพัฒนาระบบประมลู

สนิค้าออนไลน์ให้มคีวามน่าเช่ือถือ สร้างมลูค่าเพิม่ให้กบั

สินค้าที่น�ำมาประมูลในเว็บไซต์ออนไลน์และสร้างแรง

จูงใจให้มีการประมูลสินค้าออนไลน์เพิ่มมากขึ้น
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วัตถุประสงค์ของการวจิัย
	 เพื่อศึกษาอิทธิพลของความดึงดูดใจทางด้าน 

ความงาม แผนงานและความสามารถในการท�ำแผนงาน 

และความปลอดภัยทางการเงินที่มีต่อความไว้วางใจ 

ในการประมูลสินค้าออนไลน์

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกี่ยวข้อง
การประมูลสนิค้าออนไลน์ (Online Auction)
	 การประมูลแบบออนไลน์ (Online Auction) เป็น 

การประมูลที่จัดท�ำขึ้นผ่านทางอินเทอร์เน็ต ผู้ให้บริการ

ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์จะเป็นผู้จัดการประมูลและ

แนะน�ำผูซ้ือ้ ในการจดัซือ้ของหรอือกีนัยหนึง่การประมลู

ด้วยระบบอเิลก็ทรอนกิส์เป็นการประยกุต์จากวธิปีระมลู

แบบเก่าเป็นการเสนอราคาแบบ Real time โดยไม่มี

ข้อจ�ำกัดเรื่องเวลาและสถานที่ (Bapna, R., Goes, P. 

& Gupta, A., 2001) 

	 ลักษณะเบื้องต้นของการประมูล ซึ่งมี 2 แบบ  

(ทวีศักดิ์ กาญจนสุวรรณ, 2552) ได้แก่

 	 1.	การประมูลขาย (Forward Auction) หรือ 

การประมูลเพ่ือขาย เป็นการประมูลที่ผู้เปิดประมูลมี

วัตถุประสงค์เพื่อการขายสินค้า โดยผู้ขายจะก�ำหนด

ความต้องการไว้ให้ผูซ้ื้อเข้ามาเสนอราคาแข่งขนักนั ผูซ้ือ้

ที่เสนอราคาสูงสุดจะเป็นผู้ชนะ การประมูลและได้รับ

สินค้าไป

	 2.	การประมูลซ้ือ (Reverse Auction) หรือ 

การประมูลเพื่อซื้อ เป็นการประมูลที่ผู ้เปิดประมูลมี

วตัถปุระสงค์เพ่ือการซือ้สนิค้า โดยผูซ้ือ้สนิค้าจะก�ำหนด

ความต้องการไว้ให้ผู้ขายเข้ามาเสนอราคาแข่งขันกัน  

ผู้ขายที่เสนอราคาต�่ำสุดจะเป็นผู้ชนะการประมูล และ 

ผูซ้ือ้จะต้องซ้ือสนิค้าจากผูข้ายทีช่นะการประมลูในคร้ังนัน้

	 ขั้นตอนในการประมูลอิเล็กทรอนิกส์ แบ่งออกเป็น 

3 ขั้นตอน ดังต่อไปนี้

	 1.	การเตรยีมตวัก่อนเข้าร่วมการประมลู เป็นขัน้ตอน

ท่ีผูเ้ข้าร่วมประมลูต้องพจิารณาก่อนว่า ต้องการเข้าร่วม

ประมูลแบบใดระหว่าง “การประมูลซื้อ” หรือ “การ

ประมลูขาย” และเป็นการซ้ือหรอืการขายกับหน่วยงานใด 

จากนั้นจึงสืบค้นข้อมูลที่ เ ก่ียวข้องกับการประมูล

อิเล็กทรอนิกส์ให้มากท่ีสุด และควรตรงกับจุดประสงค์

ของผูเ้ข้าร่วมประมลู เช่น หากต้องการเข้าร่วมประมลูซ้ือ 

จะต้องมีเงื่อนไขในการประมูลกฎเกณฑ์ วิธีการเข้าร่วม

การประมูล หรือวิธีก�ำหนดราคาสินค้าอย่างไรบ้าง  

ซึ่งเว็บไซต์ที่ให้ข้อมูลเหล่านี้มีอยู่จ�ำนวนมาก ผู้เข้าร่วม

ประมูลสามารถสืบค้นผ่านทางอินเทอร์เน็ตได้ โดยใช้

เครื่องมือ เช่น Search Engine เป็นต้น

	 2.	ขั้นตอนในระหว่างการประมูล เมื่อผู ้ซื้อและ 

ผู้ขายได้ศึกษาข้อมูลอย่างถี่ถ้วน และตัดสินใจได้แล้วว่า 

จะเลอืกใช้บรกิารตลาดกกลางของบรษิทัใด กจ็ะจดัเตรียม

ข้อมูลสินค้าและข้อมูลท่ีจ�ำเป็นต่อการเข้าร่วมประมูล 

จากนั้นจึงเริ่มขั้นตอนดังต่อไปนี้

		  -	 เข้าไปที่เว็บไซต์ของผู้ให้บริการตลาดกลาง  

ลงทะเบียนสมัครสมาชิก เพื่อขอรับช่ือสมาชิก (User 

Name) และรหัสผ่าน (Password) ส�ำหรับเข้าสู่ระบบ

		  -	 ส�ำหรับผูข้ายให้ก�ำหนดรายละเอยีดของสนิค้า

ที่ต้องการขาย และราคาสินค้าขั้นต�่ำ (กรณีเป็นการ

ประมูลที่ต้องมี Reserve Price) หากเป็นผู้ซื้อให้กรอก

รายละเอียดสินค้าที่ต้องการซื้อและราคาที่เสนอ

		  -	 ตลาดกลางอีเมลไปยังสมาชิกรายอื่นที่ มี

คณุสมบตัติรงกนัเพือ่เชญิเข้าร่วมประมลู หรืออาจใช้วธิี

ปิดประกาศโฆษณารายการสนิค้าทีม่ผีูป้ระสงค์จะเข้าร่วม

		  -	 ในบางกรณีตลาดกลางอาจจัดอบรมขั้นตอน

ประมูลเพื่อซักซ้อมท�ำความเข้าใจ ช้ีแจงรายละเอียด  

กฎเกณฑ์หรือเงื่อนไขต่างๆ เพื่อป้องกันไม่ให้เกิดปัญหา

ในระหว่างการประมูลอิเล็กทรอนิกส์

		  -	 เมือ่ถงึวันนดัหมายการประมูล ผูเ้ข้าร่วมประมลู

จะลอ็กอนิ (Login) ผ่านเวบ็ไซต์ของตลาดกลาง เพือ่เข้าสู่

ระบบและเร่ิมท�ำการประมูล โดยเสนอราคาตามชนิด

ของสินค้าที่ได้ตกลงกันไว้

		  -	 ผูซ้ื้อ/ผูข้ายท่ีเป็นผูเ้ปิดประมูล และตลาดกลาง

จะท�ำหน้าที่ตัดสินหาผู้ชนะการประมูล จากนั้นจึงส่ง

อีเมลแจ้งไปยังผู้เข้าร่วมการประมูลทุกราย
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนษุยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

		  -	 ผู้ชนะการประมูลลงนามท�ำสัญญากับผู้ซื้อ/ 

ผู้ขายที่เป็นผู้เปิดประมูล

		  -	 ผู้ชนะการประมูลจัดส่งสินค้าหรือช�ำระเงิน 

	 3.	ขั้นตอนหลังการประมูล ภายหลังจากเสร็จสิ้น

การประมูลแล้ว ตลาดกลางยังมีกิจกรรมที่ต้องด�ำเนิน

การต่อ เช่น การจัดส่งสินค้า การก�ำหนดรูปแบบการ

ช�ำระเงิน การส่ง E-Card เพื่อแสดงความขอบคุณที่ 

เข้ามาใช้บริการ หรือเชิญชวนสมาชิกโหวตให้คะแนน

การให้บริการของบคุลากรทีเ่กีย่วข้องแต่ละฝ่าย เป็นต้น 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความไว้วางใจ 
ในการประมูลสนิค้าออนไลน์
	 Shaw, R. B. (1997) กล่าวถึงขอบเขตที่ท�ำให้เกิด

ความไว้วางใจและการสูญความไว้วางใจของแต่บุคคล

แตกต่างกัน คือ บุคคล ทีมงาน หรือองค์การ ล้วนมี

ขอบเขตในการสร้างและการถอนความไว้วางใจจากผูอ่ื้น

ออกไปแตกต่างกนั และปัจจยัหลกั 3 ประการท่ีมผีลต่อ

การก�ำหนดขอบเขตหรือจุดทางเข้า ทางออกของความ

ไว้วางใจของแต่บุคคล ได้แก่ 

	 1.	สถานการณ์ (The Situation) หากสถานการณ์

นั้นๆ มีความเสี่ยงสูง ขอบเขต จุดทางเข้า ทางออกของ

ความไว้วางใจ (Trust Threshold) ย่อมสูงตามไปด้วย

	 2.	ประสบการณ์ของบคุคลน้ันในเร่ืองความไว้วางใจ 

(Those giving their trust) หากบริษัท ธุรกิจ ทีมงาน

เคยมปีระสบการณ์ในทางทีไ่ม่ดทีีเ่กดิจากความไว้วางใจ 

เช่น การถูกหลอกลวง หักหลังจากการท�ำธุรกิจก็จะ

ท�ำให้บริษัท ธุรกิจ ทีมงานน้ันมีขอบเขต จุดทางเข้า

ทางออกความไว้วางใจ (Those threshold) 

	 3.	ประสบการณ์ของผู้อ่ืนในเรื่องความไว้วางใจ 

(Those asking to trusted) หากบริษัทหนึ่งต้องการ

มาเป็นหุ้นส่วนกบับรษิทัเรา หากบรษิทันัน้ๆ เป็นบรษัิท

ท่ีเรารูจ้กั มชีือ่เสยีงอยูแ่ล้ว ขอบเขตจดุทางเข้าทางออก

ของความไว้วางใจ (Trust Threshold) ก็อาจจะต�่ำ 

ในขณะที่หากบริษัทที่มาขอเป็นหุ้นส่วนนั้น เป็นบริษัท

ท่ีมช่ืีอเสยีงไม่ค่อยดนีกั หรอืเป็นบริษัททีไ่ม่รู้จัก ขอบเขต 

จดุทางเข้าทางออกของความไว้วางใจย่อมสงูตามไปด้วย 

เป็นต้น

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับภูมิทัศน์บริการ
ทางอเิล็กทรอนกิส์ (e-Servicescape)
	 e-Servicescape หรือเรียกว่า Cyber scape  

ซ่ึงได้รบัการอธบิายว่าเป็น “ปัจจัยสภาพแวดล้อมออนไลน์

ที่มีอยู่ในระหว่างการส่งมอบบริการ” (Harris, L. C. & 

Goode, M. H., 2010) ภมูทัิศน์บรกิารทางอเิลก็ทรอนกิส์ 

(e-Servicescape) เป็นสิ่งส�ำคัญอย่างยิ่ง เพราะเป็น

ปัจจัยส�ำคัญที่เป็นสื่อกลางระหว่างองค์กรให้กับลูกค้า 

(Rafaeli & Pratt, 2005) Harris และ Goode (2010) 

กล่าวว่า รูปแบบของภูมิทัศน์บริการทางอิเล็กทรอนิกส์ 

(e-Servicescape) ประกอบไปด้วย 3 องค์ประกอบหลกั

ตามแนวคิดของ Harris, L. C. และ Goode, M. H. 

(2010) ได้แก่ ปัจจัยแรกคือ ความดึงดูดใจทางด้าน 

ความงาม ประกอบด้วย ความดึงดูดใจในความงาม 

ความคิดริเริ่มในการออกแบบ และค่าความบันเทิง 

ปัจจัยท่ีสองคือ แผนงานและความสามารถในการท�ำ

แผนงาน ประกอบด้วย ความสามารถในการใช้งาน 

ความสมัพนัธ์ของข้อมลู การปรบัข้อมลู/ความเป็นส่วนตวั 

และการโต้ตอบ และปัจจัยที่สามคือ ความปลอดภัย

ทางการเงนิ ประกอบด้วย ความสะดวกในการช�ำระเงนิ 

และการรับรู้ความปลอดภัย 

งานวจิัยที่เกี่ยวข้อง
	 Prompongsaton และคณะ (2012) ศึกษาปัจจัย

ทีม่อีทิธิพลต่อความไว้วางใจของผูบ้รโิภคในการซือ้สนิค้า

ทางอินเทอร์เน็ตในประเทศไทย มีวัตถุประสงค์เพื่อ  

(1) วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ของชื่อเสียง

ท่ีมีต่อความไว้วางใจในการซ้ือขายทางอินเทอร์เน็ต  

(2) เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ความ

ปลอดภยัท่ีมต่ีอความไว้วางใจของผูบ้รโิภคในการซือ้ขาย

ทางอนิเทอร์เนต็ (3) เพือ่วเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่าง

การรับรู ้ความเป็นส่วนตัวและความน่าเช่ือถือของ 
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

ผูบ้รโิภค ในการซือ้ขายทางอนิเทอร์เนต็ (4) เพ่ือวเิคราะห์

ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ความง่ายในการใช้ที่มีต่อ

ความไว้วางใจในการซื้อขายทางอินเทอร์เน็ต (5) เพื่อ

วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการรบัรูป้ระโยชน์ทีม่ต่ีอ

ความไว้วางใจในการซื้อขายทางอินเทอร์เน็ต (6) เพื่อ

วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ความซื่อสัตย์ 

ที่มีต่อความไว้วางใจของผู้บริโภคในการซื้อขายทาง

อนิเทอร์เน็ต โดยการแจกแบบสอบถามจ�ำนวน 400 ชดุ 

ให้กบัผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยูใ่นกรงุเทพ และมปีระสบการณ์

ในการใช้อินเทอร์เน็ต โดยใช้สถิติสหสัมพันธ์เพียร์สัน  

ผลการวิจัยพบว่า การรับรู้ชื่อเสียงมีความสัมพันธ์กับ

ความไว้วางใจของผู้บริโภคในการซือ้ขายทางอนิเทอร์เนต็ 

การรับรู้ความปลอดภยัมคีวามสมัพนัธ์กบัความไว้วางใจ

ของผู้บริโภคในการซ้ือขายทางอินเทอร์เน็ต การรับรู้

ความง่ายของการใช้มีความสัมพันธ์กับความไว้วางใจ 

ของผู้บริโภคในการซ้ือขายทางอินเทอร์เน็ต การรับรู้

ประโยชน์มีความสัมพันธ์กับความไว้วางใจของผู้บริโภค

ในการซือ้ขายทางอนิเทอร์เน็ต และการรับรู้ความซือ่สตัย์

มคีวามสมัพนัธ์กบัความไว้วางใจของผูบ้รโิภคในการซือ้ขาย

ทางอนิเทอร์เน็ต อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 

	 Thaw, Mahmood และ Dominic (2009) ศกึษา

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความไว้วางใจของผู้บริโภคในการ

ยอมรับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีวัตถุประสงค์เพื่อ  

(1) เพือ่ศกึษาว่า ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูค้วามปลอดภยัและ

ความเป็นส่วนตัวของธุรกรรมออนไลน์อย่างมีนัยส�ำคัญ

มีผลต่อความไว้วางใจ (2) เพื่อระบุปัจจัยของความ 

ไว้วางใจกับผู้จัดจ�ำหน่ายสินค้าออนไลน์ที่เกี่ยวข้องท�ำ

ธรุกรรมทางการเงินและข้อมลูส่วนบคุคล (3) เพือ่ศกึษา

บทบาทที่สร้างความไว้วางใจและสิ่งที่จูงใจให้ผู้บริโภค

มองเห็นความเสี่ยงของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยใช้

สถติ ิการวเิคราะห์สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (Correlation 

Coefficient) ผลการวจิยัพบว่า การรบัรูค้วามปลอดภยั

มีอิทธิพลต่อความไว้วางใจในการท�ำธุรกรรมออนไลน์ 

ความมั่นใจในช่ือเสียงของเว็บไซต์ผู้จ�ำหน่ายสินค้ามีผล

ต่อความความวางใจในการท�ำธุรกรรมออนไลน์ และ 

การรับรู้ความเสี่ยงในการท�ำธุรกรรมออนไลน์มีผลต่อ

ความไว้วางใจในการท�ำธรุกรรมออนไลน์ อย่างมนียัส�ำคญั

ทางสถิติที่ระดับ 0.01

	 Hsu และ Wang (2008) ศกึษาความไว้วางใจระบบ

อิเล็กทรอนิกส์ในการประมูลออนไลน์ มีวัตถุประสงค์

เพื่อศึกษาปัจจัยที่เป็นสาเหตุและผลของความไว้วางใจ

ระบบอิเล็กทรอนิกส์ในการประมูลออนไลน์ การวิจัย 

ครัง้นีก้ลุม่ตวัอย่างคอื ผูป้ระมลูออนไลน์ในเวบ็ไซต์ eBay 

และ Yahoo โดยการแจกแบบสอบถามและเก็บข้อมูล

แบบออนไลน์ โดยใช้สถิติ Chi-square ผลการวิจัย 

พบว่า ปัจจยัด้านเทคนคิ ได้แก่ ความสมัพนัธ์ของข้อมลู 

และความง่ายต่อการใช้งานมผีลต่อความไว้วางใจระบบ

อิเล็กทรอนิกส์ และปัจจัยด้านสังคม ประกอบด้วย 

ความสนิทสนม ความเอาใจใส่ และความเสมอภาค  

มีผลต่อความไว้วางใจระบบอิเล็กทรอนิกส์ อย่างม ี

นัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

	 Harris และ Goode (2010) ศกึษาภมูทิศัน์บรกิาร

ทางอิเล็กทรอนิกส์ (e-Servicescape) ความไว้วางใจ

และความตั้งใจซื้อ มีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนาและขยาย

บริการการวิจัยที่มีอยู่ในสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

ผ่านสือ่กลาง และการทดสอบรปูแบบของภมูทิศัน์บรกิาร

ทางอิเล็กทรอนิกส์ (e-Servicescape) โดยการแจก

แบบสอบถามกับผู้ซ้ือสินค้าออนไลน์จ�ำนวน 257 คน 

โดยใช้สถิติ Correlation ผลการวิจัยพบว่า ความ 

ดงึดดูใจความงามประกอบด้วยความดงึดดูใจในความงาม 

ความคิดริเริ่มในการออกแบบ และค่าความบันเทิง 

มีความสัมพันธ์กับความไว้วางใจของเว็บไซต์ แผนงาน

และความสามารถในการท�ำแผนงาน ประกอบด้วยความ

สามารถในการใช้งาน ความสมัพนัธ์ของข้อมลู การปรบั

ข้อมลู/ความเป็นส่วนตวั และการโต้ตอบมคีวามสมัพนัธ์

กบัความไว้วางใจของเวบ็ไซต์ และความปลอดภยัทางด้าน

การเงนิ ประกอบด้วยความสะดวกในการช�ำระเงนิ และ

การรบัรูค้วามปลอดภยัมคีวามสมัพนัธ์กบัความไว้วางใจ

ของเว็บไซต์ อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนษุยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

	 Haperen (2010) ศึกษาภูมิทัศน์บริการทาง

อิเล็กทรอนิกส์ (e-Servicescape) ที่มีผลต่อการเพิ่ม

ประสิทธิภาพของร้านค้าออนไลน์ มีวัตถุประสงค์เพื่อ

ตรวจสอบรูปแบบของภมูทิศัน์บริการทางอเิลก็ทรอนกิส์ 

(e-Servicescape) และเพื่อศึกษาขั้นตอนของ

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค โดยการศึกษาและ

ทบทวนวรรณกรรมทางวชิาการ ทัง้รปูแบบของภมูทิศัน์

บรกิารทางอเิลก็ทรอนกิส์ (e-Servicescape) กระบวนการ

ในการตดัสินใจและทฤษฎกีารออกแบบเวบ็ไซต์ ท�ำการ

สัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้าบนเว็บไซต์เพื่อส�ำรวจ

การออกแบบ หลงัจากนัน้ได้ทดลองน�ำไปใช้กบัร้านขาย

ชุดช้ันในขนาดใหญ่ และรวบรวมข้อมูลต้ังแต่วันท่ี 20 

มิถุนายน 2012 - 6 กรกฎาคม 2012 มีผู้เข้าเยี่ยมชม 

58,937 คน โดยใช้สถติ ิCorrelation ผลการวจิยัพบว่า 

ความง่ายของการใช้งาน และการออกแบบมีผลต่อการ

เพิ่มประสิทธิภาพของร้านค้าออนไลน์ ส่วนวันและเวลา 

และรุ่นของสินค้าไม่มีอิทธิพลต่อการเพิ่มประสิทธิภาพ

ของร้านค้าออนไลน์ อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.01

กรอบแนวความคดิ

ลักษณะส่วนบุคคล

-	 เพศ	 -	 อายุ

-	 สถานภาพ	 -	 การศึกษา

-	 อาชีพ	 -	 รายได้

ความไว้วางใจในการประมูล

สินค้าออนไลน์

ความดึงดูดใจทางด้านความงาม

-	 ความดึงดูดใจในความงาม

-	 ความคิดริเริ่มในการออกแบบ

-	 ค่าความบันเทิง

แผนงานและความสามารถในการท�ำแผนงาน

-	 ความสามารถในการใช้งาน

-	 ความสัมพันธ์ของข้อมูล

-	 การปรับข้อมูล/ความเป็นส่วนตัว

ความปลอดภัยทางการเงิน

-	 ความสะดวกในการช�ำระเงิน

-	 การรับรู้ความปลอดภัย

รูปที่ 1 กรอบแนวความคิด
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

วธิกีารวจิัย
	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้ คือ ผู้ประมูล

สินค้าออนไลน์ ทั้งหมด

	 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผู้ประมูล

สนิค้าออนไลน์ โดยผูว้จิยัท�ำการสุม่ตัวอย่างแบบสะดวก

เนื่องจากไม่สามารถระบุจ�ำนวนประชากรที่แน่นอนได้ 

ดงันัน้ การค�ำนวณหาขนาดกลุม่ตัวอย่างจึงใช้สตูรการหา

ขนาดของกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ�ำนวนประชากร 

ที่แน่นอน (บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ์, 2551) โดยมี

ความเชื่อม่ันอย่างน้อย 95% ความผิดพลาดที่ยอมรับ

ได้ไม่เกิน 5% ได้กลุ่มตัวอย่าง 385 คน ทั้งน้ีได้เก็บ

แบบสอบถามไว้เกิน 5% เท่ากับ 20 คน ดังนั้น ขนาด

ของกลุ่มตัวอย่างส�ำหรับการวิจัยครั้งนี้เท่ากับ 405 คน 

	 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล

	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) สร้างตามวัตถุประสงค์และกรอบ 

แนวความคดิทีก่�ำหนดขึน้ โดยแบ่งออกเป็น 5 ตอน ดังนี้

	 ตอนที่ 1 ลักษณะส่วนบุคคล ประกอบ ด้วย เพศ 

อาย ุสถานภาพ การศกึษา อาชพี รายได้ ซึง่เป็นค�ำถาม

ที่ให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกเพียงค�ำตอบเดียว

	 ตอนที ่2 ความดึงดูดใจทางด้านความงาม ประกอบ

ด้วยความดงึดดูใจในความสวยงาม ความคดิรเิริม่ในการ

ออกแบบ ค่าความบันเทิง มีค่าความเชื่อม่ัน เท่ากับ 

0.804, 0.769 และ 0.849 ตามล�ำดับ

	 ตอนที่ 3 แผนงานและความสามารถในการท�ำ 

แผนงาน ประกอบด้วยความสามารถในการใช้งาน  

ความสัมพนัธ์ของข้อมลู การปรบัข้อมลู/ความเป็นส่วนตวั 

และการโต้ตอบ มค่ีาความเชือ่มัน่ เท่ากับ 0.888, 0.871, 

0.892 และ 0.873 ตามล�ำดับ

	 ตอนที ่4 ความปลอดภยัทางการเงนิ ประกอบด้วย

ความสะดวกในการช�ำระเงนิ และการรบัรูค้วามปลอดภยั 

มค่ีาความเชือ่มัน่ เท่ากบั 0.832 และ 0.819 ตามล�ำดบั

	 ตอนที ่5 ความไว้วางใจในการประมลูสนิค้าออนไลน์ 

มีค่าความเชื่อมั่น เท่ากับ 0.915

	 การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 การวิจัยครั้งนี้มุ่งเน้นศึกษาถึงความไว้วางใจในการ

ประมลูสนิค้าออนไลน์ แหล่งข้อมลูทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นี้

มาจาก 2 ส่วน คือ

	 1.	ข้อมลูปฐมภมู ิ(Primary Data) ได้จากการส�ำรวจ

กลุม่ตวัอย่าง โดยผูว้จัิยได้เก็บแบบสอบถามจากผูป้ระมลู

สินค้าออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ www.pramool.com, 

www.siamza.com, www.chikapowwow.com, 

www.doodeebid. com และ www.izabb.com 

เนือ่งจากเป็นเวบ็ไซต์ท่ีตดิอนัดบัในหน้าแรกของ www.

google.co.th และเป็นเว็บไซต์ท่ีมีผู้แนะน�ำให้กับผู้ท่ี

สนใจการประมูลสินค้าออนไลน์ในกระดานสนทนา 

ใน www.pantip.com จ�ำนวน 405 ชดุ โดยใช้ระยะเวลา

ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 3 เดือน คือ เดือนสิงหาคม-

ตุลาคม 2557 

	 2.	ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการ

ศึกษาค้นคว้า และรวบรวมข้อมูลจากเอกสารต่างๆ  

ท่ีเก่ียวข้อง เช่น เอกสารจากผู้วิจัยท่านอ่ืนท่ีได้ศึกษา 

ไว้ก่อนแล้ว รวมทั้งแนวคิดทฤษฎีต่างๆ ที่เกี่ยวข้องจาก

ต�ำราวชิาการ นติยสาร สือ่สิง่พมิพ์ต่างๆ และข้อมลูทาง

อินเทอร์เน็ต

	 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล

	 1.	การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive analysis) ได้แก่ ร้อยละ (Percentage) 

ความถี่ (Frequency) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation)

	 2.	การวิเคราะห์ข ้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน  

(Inferential analysis) ได้แก่ สถิติสหสัมพันธ์แบบ 

เพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correla-

tion) สถิติการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple 

Regression Analysis)

สรุปผลการวจิัย 
	 ผูป้ระมลูสนิค้าออนไลน์ จ�ำนวน 405 คน ส่วนใหญ่

เป็นเพศหญงิ คดิเป็นร้อยละ 54.3 มีอายมุากกว่า 20 ปี 
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนษุยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

คดิเป็นร้อยละ 85.2 มสีถานภาพโสด คดิเป็นร้อยละ 69.6 

มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป คดิเป็นร้อยละ 58.8 

ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน/ลูกจ้าง คิดเป็นร้อยละ 

35.8 มรีายได้อยูร่ะหว่าง 10,000-20,000 บาท คดิเป็น

ร้อยละ 45.4

	 ผลการศึกษาอิทธิพลของความดึงดูดใจทางด้าน

ความงาม แผนงานและความสามารถในการท�ำแผนงาน 

และความปลอดภัยทางการเงินที่มีผลต่อความไว้วางใจ

ในการประมูลสินค้าออนไลน์ พบว่า ความปลอดภัย

ทางการเงิน วิเคราะห์รายด้านพบว่า การรับรู้ความ

ปลอดภัย ความสะดวกในการช�ำระเงิน แผนงานและ

ความสามารถในการท�ำแผนงาน วิเคราะห์รายด้าน  

พบว่า การปรับข้อมูล/ความเป็นส่วนตัว ความสามารถ

ในการใช้งานมีผลต่อความไว้วางใจในการประมูลสินค้า

ออนไลน์ อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ในขณะที่

ความดงึดดูใจทางด้านความงามไม่มผีลต่อความไว้วางใจ

ในการประมูลสนิค้าออนไลน์ แต่เมือ่วเิคราะห์รายด้านแล้ว 

พบว่า ความคิดริเริ่มในการออกแบบมีผลต่อความไว้

วางใจในการประมูลสินค้าออนไลน์ อย่างมีนัยส�ำคัญ 

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และจากการวิเคราะห์การถดถอย

เชิงพหุของความดึงดูดใจทางด้านความงาม แผนงาน

และความสามารถในการท�ำแผนงาน และความปลอดภยั

ทางการเงินที่มีผลต่อความไว้วางใจในการประมูลสินค้า

ออนไลน์ สามารถร่วมกันท�ำนายความไว้วางใจในการ

ประมูลสินค้าออนไลน์ได้ ร้อยละ 89.3 สามารถเขียน

เป็นสมการวเิคราะห์การถดถอยในรปูคะแนนมาตรฐาน

ได้ดังนี้

	 Z = 0.044X1+0.399**X2+0.491**X3 

โดยที่	 X1	=	ความดึงดูดใจทางด้านความงาม

	 X2	=	แผนงานและความสามารถในการท�ำ

			   แผนงาน

	 X3	=	ความปลอดภัยทางการเงิน

	 โดยจะเสนออิทธิพลของภูมทัศน์บริการทางอิเล็ก- 

ทรอนิกส์ที่มีผลต่อความไว้วางใจในการประมูลสินค้า

ออนไลน์ ตามกรอบแนวคิดได้ดังนี้

ความไว้วางใจในการประมูล
สินค้าออนไลน์

ความดึงดูดใจทางด้านความงาม
-	 ความดึงดูดใจในความงาม
-	 ความคิดริเริ่มในการออกแบบ
-	 ค่าความบันเทิง

แผนงานและความสามารถในการท�ำแผนงาน
-	 ความสามารถในการใช้งาน
-	 ความสัมพันธ์ของข้อมูล
-	 การปรับข้อมูล/ความเป็นส่วนตัว
-	 การโต้ตอบ

ความปลอดภัยทางการเงิน
-	 ความสะดวกในการช�ำระเงิน
-	 การรับรู้ความปลอดภัย

0.044

0.399**

0.491**

รูปที่ 2 การท�ำนายปัจจัยที่มีผลต่อความไว้วางใจในการประมูลสินค้าออนไลน์

**p < 0.01 แสดงว่ามีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

อภปิรายผลการวจิัย
	 จากผลการศกึษาพบว่า ความปลอดภยัทางการเงนิ 

ด้านการรับรู้ความปลอดภยัมผีลต่อความไว้วางใจในการ

ประมลูสินค้าออนไลน์ อย่างมนัียส�ำคัญทางสถติิทีร่ะดบั 

0.01 (Beta = 0.325) สอดคล้องกับงานวิจัยของ 

ยศนรนิทร์ เชือ้นิล (2552) ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตัง้ใจ

เสนอราคาซ้ือสนิค้าในชมุชนออนไลน์ Prompongsaton 

และคณะ (2012) ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความไว้

วางใจของผู้บริโภคในการซื้อสินค้าทางอินเทอร์เน็ต 

ในประเทศไทย Thaw, Mahmood และ Dominic 

(2009) ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความไว้วางใจของ 

ผู้บริโภคในการยอมรับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ Chen 

และ Barnes (2007) ศกึษาจดุเริม่ต้นของความไว้วางใจ

และพฤติกรรมผู้ซื้อสินค้าออนไลน์ และสอดคล้องกับ

ทฤษฎีของ Fang และ Mykytyn (2007) กล่าวว่า  

ความตัง้ใจของลกูค้าทีจ่ะมาใช้บรกิารส่วนใหญ่ขึน้อยูก่บั

คุณภาพการออกแบบโดยรวมของร้านค้าบนเว็บไซต์

ออนไลน์ การรับรู้ความปลอดภัย การรับรู้ประโยชน์ 

และวิธีการช�ำระเงินที่สะดวกด้วย เนื่องจากเว็บไซต์ 

มีระบบรักษาความปลอดภัยท่ีดี ท�ำให้ผู้ประมูลสินค้า

ออนไลน์มีความมั่นในระบบรักษาความปลอดภัยสูง  

และไม่มีความกังวลใจในการประมูลสินค้าจากเว็บไซต์

ประมูลสินค้า เพราะระบบรักษาความปลอดภัยของ

เว็บไซต์ประมูลสินค้ามีความเข้มแข็ง จึงท�ำให้ผู้ประมูล

สนิค้าออนไลน์มคีวามไว้วางใจในการประมูลสนิค้าออนไลน์ 

	 จากผลการศกึษาพบว่า แผนงานและความสามารถ

ในการท�ำแผนงาน ด้านการปรบัข้อมลู/ความเป็นส่วนตวั

มีผลต่อความไว้วางใจในการประมูลสินค้าออนไลน์ 

อย่างมนัียส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 (Beta = 0.238) 

สอดคล้องกับงานวิจัยของ Chen และ Barnes (2007) 

ศึกษาจุดเร่ิมต้นของความไว้วางใจและพฤติกรรมผู้ซื้อ

สินค้าออนไลน์ Harris และ Goode (2010) ศึกษา 

ภูมิทัศน์บริการทางอิเล็กทรอนิกส์ (e-Servicescape) 

ความไว้วางใจและความต้ังใจซือ้ และสอดคล้องกบัทฤษฎี

ของ Srinivasan และคณะ (2002) ความไว้วางใจ 

ทางอิเล็กทรอนิกส์ประกอบไปด้วยการปรับแต่งข้อมูล 

การโต้ตอบ การตดิต่อสือ่สาร ความสะดวกในการใช้งาน 

โดยการศกึษาข้อมลูเชงิลกึของการบรกิารออนไลน์ เช่น 

ความพงึพอใจต่อบรกิารทีม่คีณุภาพและความจงรกัภกัดี

เกดิข้ึนจากความสามารถในการเปลีย่นแปลงของการตัง้

ค่าภมูทิศัน์บรกิารทางอเิลก็ทรอนกิส์ (e-Servicescape) 

เนือ่งจากเวบ็ไซต์ประมลูสินค้าสามารถปรบัให้เป็นไปตาม

ทีผู่ป้ระมลูสินค้าต้องการ เช่น การเปลีย่นส ีเปลีย่นรูปแบบ 

แบบอักษร ท�ำให้รู้สึกว่าเว็บไซต์ออกแบบเพื่อให้บริการ

ส่วนบุคคล ในขณะที่ติดต่อกับเว็บไซต์แทบจะไม่ได้ 

ถูกร้องขอให้ใช้ชื่อจริง อีกทั้งยังได้รับค�ำแนะน�ำในการ

ประมลูสนิค้าท่ีตรงกับความต้องการ ท�ำให้ผูป้ระมลูสนิค้า

รู้สึกว่าได้รับการบริการแบบส่วนตัว จึงท�ำให้ผู้ประมูล

สนิค้าออนไลน์มคีวามไว้วางใจในการประมูลสนิค้าออนไลน์

	 จากผลการศกึษาพบว่า แผนงานและความสามารถ

ในการท�ำแผนงาน ด้านความสัมพันธ์ของข้อมูลมีผลต่อ

ความไว้วางใจในการประมูลสินค้าออนไลน์ อย่างมีนัย

ส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 (Beta = 0.230) สอดคล้อง

กบังานวจิยัของ Alam และ Yasin (2010) ศกึษาปัจจยั

ที่มีอิทธิพลต่อความไว้วางใจของตราสินค้าออนไลน์: 

กรณีผู้ซื้อตั๋วออนไลน์ในประเทศมาเลเซีย Hsu และ 

Wang (2008) ศกึษาความไว้วางใจระบบอเิลก็ทรอนกิส์

ในการประมลูออนไลน์ สอดคล้องกบัทฤษฎขีอง Palmer 

(2002) ปัจจยัดา้นแผนงานและความสามารถในการท�ำ

แผนงานเป็นรูปแบบและความสามารถในการใช้งาน  

ซ่ึงครอบคลุมถึงการออกแบบการจัดวางองค์ประกอบ

เวบ็ไซต์ การใช้งานมคีวามเกีย่วข้องกบัการปรบัแต่งของ

ข้อมลู โดยมเีป้าหมายให้มคีวามง่ายต่อการใช้งานและมี

คุณภาพของข้อมูลสูง เนื่องจากเว็บไซต์ประมูลสินค้า

แสดงข้อมูลชัดเจนผู้ประมูลสินค้าสามารถคาดหวังว่า 

จะเจอสิ่งที่ต้องการได้ ซึ่งมีข้อมูลทางเทคนิคของสินค้า

ครบถ้วน และข้อมูลสินค้ามีความสัมพันธ์กันท้ังหมด

สามารถค้นหาได้ง่าย จึงท�ำให้ผู้ประมูลสินค้าออนไลน ์

มีความไว้วางใจในการประมูลสินค้าออนไลน์
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนษุยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

	 จากผลการศกึษาพบว่า ความปลอดภยัทางการเงนิ 

ด้านความสะดวกในการช�ำระเงินมีผลต่อความไว้วางใจ

ในการประมูลสินค้าออนไลน์ อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.01 (Beta= 0.174) สอดคล้องกับงานวิจัย

ของ Aghdaie, Fathi และ Piraman (2011) ศึกษา

ปัจจัยที่มีผลต่อทัศนคติของความไว้วางใจในการซ้ือ

อนิเทอร์เน็ตจากมมุมองของผูบ้รโิภค และสอดคล้องกบั

ทฤษฎีของ Fang และ Mykytyn (2007) ความตั้งใจ

ของลูกค้าที่จะมาใช้บริการส่วนใหญ่ขึ้นอยู่กับคุณภาพ

การออกแบบโดยรวมของร้านค้าบนเว็บไซต์ออนไลน์ 

การรับรู้ความปลอดภัย การรับรู้ประโยชน์ และวิธีการ

ช�ำระเงินทีส่ะดวกด้วย เนือ่งจากการช�ำระเงนิของเว็บไซต์

เป็นการช�ำระแบบตรงไปตรงมา มกีระบวนการช�ำระเงิน

ที่ความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ รวมถึงมีสิ่งอ�ำนวย

ความสะดวกในการช�ำระเงินในเวบ็ไซต์ง่ายต่อการใช้งาน 

และไม่ต้องกรอกรายละเอียดส่วนตัวจ�ำนวนมากก่อนที่

จะท�ำการช�ำระเงิน จึงท�ำให้ผู้ประมูลสินค้าออนไลน์  

มีความไว้วางใจในการประมูลสินค้าออนไลน์

	 จากผลการศึกษาพบว่า ความดึงดูดใจทางด้าน

ความงาม ด้านความคิดริเร่ิมในการออกแบบมีผลต่อ

ความไว้วางใจในการประมูลสินค้าออนไลน์ อย่างมีนัย

ส�ำคัญทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 (Beta = 0.101) สอดคล้อง

กับงานวจิยัของ Haperen (2010) ศึกษาภมูทิศัน์บริการ

ทางอิเล็กทรอนิกส์ (e-Servicescape) ที่มีผลต่อการ

เพิม่ประสทิธภิาพของร้านค้าออนไลน์ และสอดคล้องกบั

ทฤษฎีของ Cai และ Xu (2011) กล่าวว่า ความงามคือ

การรับรู้ของแต่ละบุคคลที่มีต่อการออกแบบและวัตถุ 

ในร้านค้าบนเวบ็ไซต์ทีเ่กดิจากความสนใจและความเข้าใจ 

ซึ่งมีผลกระทบต่ออารมณ์และความรู้สึก การออกแบบ

ทีด่ไีม่เพยีงแต่ท�ำให้มีความรูส้กึมคีวามสขุในการมองเหน็ 

เนื่องจากเว็บไซต์มีการออกแบบให้เหมาะสมกับธุรกิจ

ประมูลสินค้า มีความคิดแบบใหม่หรือมีความคิดริเริ่ม

สร้างสรรค์ และออกแบบให้มีระบบป้องกันความเสี่ยง 

ที่มีคุณภาพ จึงท�ำให้ผู้ประมูลสินค้าออนไลน์เกิดความ

ไว้วางใจในการประมูลสินค้าออนไลน์

ข้อเสนอแนะการวจิัย
	 1.	ข้อเสนอแนะในการน�ำผลการวิจัยไปใช้ 

		  1.1	 จากการวิจยัทีพ่บว่า การรบัรูค้วามปลอดภยั

มีผลต่อความไว้วางใจในการประมูลสินค้าออนไลน ์

มากทีส่ดุ ดงันัน้ ผูใ้ห้บรกิารประมลูสนิค้าออนไลน์ควรจะ

เน้นการสร้างความไว้วางใจให้กับ ผู้ประมลูสนิค้าออนไลน์ 

โดยการเน้นพัฒนาระบบป้องกนัข้อมลูส่วนตวัและข้อมลู

ทางการเงนิในการประมูลสนิค้าออนไลน์มากข้ึน เพือ่เพ่ิม

การรบัรูค้วามปลอดภยั และความคลายความวิตกกงัวล

ของผูป้ระมลูสนิค้าออนไลน์ลง รวมท้ังผูใ้ห้บรกิารประมลู

สนิค้าออนไลน์ควรแสดงความเป็นตวัตนท่ีมอียูจ่รงิ ไม่ว่า

จะเป็นเลขทะเบยีนการค้า หรอืใบรับรองมาตรฐานสนิค้า 

เพือ่สร้างความไว้วางใจให้กบัเวบ็ไซต์ประมลูสนิค้าออนไลน์

		  1.2	 จากการวิจัยที่พบว่า การปรับข้อมูล/ความ

เป็นส่วนตัวมีผลต่อความไว้วางใจในการประมูลสินค้า

ออนไลน์ ดงันัน้ ผูใ้ห้บรกิารประมลูสนิค้าออนไลน์มกีาร

ให้ค�ำแนะน�ำข้ันตอนในการประมูลสินค้า ควรพัฒนา

เวบ็ไซต์ประมลูสนิค้าให้ปรบัเปลีย่นการแสดงผลได้ เช่น 

สามารถปรับเปลี่ยนภาษา รูปแบบ หรือตัวอักษรให้มี

ขนาดใหญ่ขึ้น เพื่อมีความเหมาะสมกับความต้องการ  

ผู ้ประมูลสินค้า และควรมีระบบการแจ้งเตือนเมื่อ 

ผู้ประมูลมีการลงชื่อเข้าใช้งานในเว็บไซต์ประมูลสินค้า

ทุกครั้ง เพื่อเป็นการยืนยันการใช้งานในเว็บไซต์ประมูล

สินค้าของผู้ประมูลสินค้าออนไลน์ 

		  1.3	 จากการวจิยัทีพ่บว่า ความสมัพนัธ์ของข้อมลู

มีผลต่อความไว้วางใจในการประมูลสินค้าออนไลน์  

ดงันัน้ ผูใ้ห้บรกิารประมลูสนิค้าออนไลน์ควรแสดงข้อมูล

สนิค้า รายละเอยีดทางเทคนคิเกีย่วกบัสนิค้าให้ครบถ้วน 

มีความเป็นจริง และมีระบบช่วยในการค้นหาสินค้า  

เพือ่ให้ผูช้นะการประมลูสนิค้าออนไลน์เกิดความพงึพอใจ

ในสินค้าและได้รับสินค้าตรงตามที่คาดหวังไว้

		  1.4	 จากการวิจัยท่ีพบว่า ความสะดวกในการ

ช�ำระเงินมีผลต่อความไว้วางใจในการประมูลสินค้า

ออนไลน์ ผู ้ให้บริการประมูลสินค้าออนไลน์ควรมี

กระบวนการในการช�ำระท่ีสะดวก เช่น สามารถแจ้งรหสั
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ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

การช�ำระเงินได้ทันที โดยที่ไม่ต้องบอกรายละเอียด

จ�ำนวนมากและมบีรกิารช่องทางการช�ำระเงนิทีห่ลากหลาย 

โดยผู้ประมูลสินค้าออนไลน์สามารถช�ำระค่าสินค้าเป็น

เงินผ่านตัวแทนผู้ให้บริการช�ำระเงิน การช�ำระเงินผ่าน

บัญชีบัตรเครดิต การช�ำระเงินโดยการโอนผ่านบัญชี 

เงนิฝากธนาคาร เป็นต้น และเมือ่ผูป้ระมลูสนิค้าออนไลน์

ช�ำระเงนิเรยีบร้อยแล้วสามารถยนืยนัข้อมลูการช�ำระเงนิ

ได้ทันที

		  1.5	 จากการวิจัยที่พบว่า ความคิดริเริ่มในการ

ออกแบบมีผลต่อความไว้วางใจในการประมูลสินค้า

ออนไลน์ ดังนั้น ผู้ให้บริการประมูลสินค้าออนไลน ์

ควรออกแบบเว็บไซต์ประมูลสินค้าให้มีนวัตกรรมเชิง

สร้างสรรค์ มีความแปลกใหม่ และออกแบบให้มีระบบ

ป้องกันความเสี่ยงที่มีคุณภาพ เพื่อสร้างความดึงดูดใจ

ให้มีผู้เข้าร่วมประมูลสินค้าออนไลน์มากขึ้น 

	 2.	ข้อเสนอแนะส�ำหรับการวิจัยครั้งต่อไป

 		  2.1	การศึกษาในครั้งนี้ เป็นการวิจัยเพื่อศึกษา

อิทธิพลของความดึงดูดใจทางด้านความงาม แผนงาน

และความสามารถในการท�ำแผนงาน และความปลอดภยั

ทางการเงินที่มีผลต่อความไว้วางใจในการประมูลสินค้า

ออนไลน์ ซ่ึงศึกษากับผู ้ประมูลสินค้าออนไลน์เพียง 

กลุ่มเดียว อาจท�ำการศึกษาให้รอบด้าน โดยการศึกษา

การประมูลสินค้ากับผู้ประมูลสินค้าแบบออฟไลน์ด้วย

		  2.2	 การศึกษาในครั้งนี้ เป็นการวิจัยเพื่อศึกษา

เฉพาะตวัแปรความดงึดดูใจทางด้านความงาม แผนงาน

และความสามารถในการท�ำแผนงาน และความปลอดภยั

ทางการเงินเท่านั้น ในการศึกษาวิจัยคร้ังต่อไปจึงควร

ศึกษาถึงตัวแปรอื่นๆ ที่อาจจะมีผลต่อความไว้วางใจ 

ในการประมูลสินค้าออนไลน์ เช่น ระดับของความรู้

ความเข้าใจเก่ียวกับการประมูลสินค้าออนไลน์ ระดับ

ความเกี่ยวพันของสินค้าที่ประมูลออนไลน์ เป็นต้น 

		  2.3	 การศกึษาในครัง้นี ้ใช้การรวบรวมข้อมลูด้วย

การเก็บแบบสอบถามออนไลน์ท�ำให้ได้ข้อมูลแบบกว้าง 

ดังนั้นในการศึกษาครั้งต่อไปจึงควรใช้การสัมภาษณ ์

ที่เคยประมูลสินค้าท้ังแบบออนไลน์และแบบออฟไลน์ 

เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึก
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