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บทคัดยอ 

 

Mobile Commerce หรือ M-Commerce กําลังเขามามีบทบาทในฐานะชองทางการ
จัดจําหนาย และไดรับความนิยมเพ่ิมขึ้น โดยเฉพาะการนํามาใชเพ่ือการคาระหวางธุรกิจกับธุรกิจหรือ 

B2B M-Commerce ในปจจุบันบริษัทผูผลิตรายใหญเริ่มนําเขามาใชในการทําการคาระหวางบริษัท
กับลูกคาในชองทางการจัดจําหนายอยางรานคาสงคาปลีกแบบด้ังเดิม แตยังไมประสบความสําเร็จ
เทาที่ควร อาจจะมีสาเหตุจากทางบริษัทยังไมเขาใจถึงพฤติกรรมการใชเทคโนโลยีของรานคา 
ซึ่งผูประกอบการน้ันมีคุณลักษณะแตกตางกันไปตามกลุมชวงอายุ ความคุนเคยกับเทคโนโลยี 
สภาพแวดลอมของรานคาในแตละพ้ืนที่   งานวิจัยนี้ไดพัฒนาโดยใชแบบจําลองการยอมรับเทคโนโลยี 
(Technology Acceptance Model) เปนกรอบแนวคิดพ้ืนฐาน เพ่ือศึกษาถึงปจจัยที่เกี่ยวของกับ
ความตั้งใจใช B2B M-Commerce สําหรับผูประกอบการรานคาสงคาปลีกแบบดั้งเดิม โดยเพ่ิมเติม
ปจจัยทางดานความคุนเคยกับเทคโนโลยี อิทธิพลจากสภาพแวดลอม และความไววางใจใน B2B  

M – Commerce ซึ่งเปนปจจัยที่ยังไมไดรับการศึกษาอยางเพียงพอหรือมีนํามาศึกษารวมกับ
แบบจําลองดังกลาว โดยเฉพาะในบริบทของผูประกอบการท่ีมีจํานวนงานวิจัยไมมากนัก นอกจากน้ียัง
ไดทําการศึกษาความแตกตางกันระหวางผูประกอบการรานคาสงคาปลีกแบบด้ังเดิมเจเนอเรชั่นเอ็กซ 
และเจเนอเรชั่นวาย ซึ่งจะสามารถทําใหเขาใจถึงพฤติกรรมท่ีจะกอใหเกิดความต้ังใจใช B2B 

M-Commerce ไดลึกซึ้งยิ่งข้ึน  งานวิจัยนี้ไดเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยกําหนดโควตาตามสัดสวน
ยอดขายในแตละพ้ืนที่และเจาะจงผูตอบแบบสอบถามไปที่ผูมีอํานาจการตัดสินใจนําเทคโนโลยีไปใช
ในกิจการรานคาสงคาปลีกแบบด้ังเดิมที่มีอายุอยูในชวงเจเนอเรชั่นเอ็กซ จํานวน 252 คนและ 
เจเนอเรชั่นวาย จํานวน 254 คน รวมทั้งหมด 506 คน และใชการวิเคราะหแบบจําลองสมการ

รยที่ปรึกษาวิทยานิพนธ อาาจารย ดดร.ปณิธาน จันทองจีน
รศึกษา 25660

บทคัดยอ

Mobile Commerce หรือ M-Commerce กําาลังเขามามีบทบาาททในฐานะ
าหนนาย และไดรับความนนิยมเพ่ิมขึ้น โดดยเฉพาะการนํามาใชเพ่ือการคาระหววางงธุรกิจ
M--Commercee ในนปจจุบบันบบริษัทผูผผลิตรราายใหญเริ่มนําเขามาใใชใในการทํากการคาร
กคาในนชองทาางการจัดจํําหนายออยางรานคาาสงคาปลีกแบบด้ังเดิิมม แตยังไมประสบ
ที่ควรร อาจจะมีสาเหหตุจากททาางงบริษัทยังงไไมเขาใจถึงพฤตติกรรมการใชเทคโนโล ี
ประกอบบการน้ันมีคุณลักษณะแตตกกตางกันไปตามกลุมชวงอายุ ความมคคุนเคยกั
พแวดลอมของงราานคาในแตตละพ้้ืืนนท่ี งานวิจัยนี้ไดดพัฒนาโดยยใใชแบบจจําาลอองการยอม
chnology Acceptance MModel) เปนกกรรออบแนนวคิดดพ้ืนฐฐาน เพ่ือศึกษาถึงปจจัยที่
มตั้งใจใช B2B MM-Commerce สสําาหรับผูปรระกอบกาารราานคคาสงคาปลีกแบบดั้งเดิม
ัยทางดานความคุนเคยกับเทคคโนโลยี อิทธิพลจากสสภาพแวดลอม และความไวว
Commerce ซึ่งเปนปจจัยท่ียังไมไดรับการศึกษาอยางเพียงพอหรือมีนํามาศึ
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โครงสราง (Structural Equation Modeling: SEM) ในการวิเคราะหผลและทดสอบสมมติฐาน 
ผลการวิเคราะหพบวา ความคุนเคยกับเทคโนโลยี การรับรูถึงความงายในการใชงาน การรับรูถึง
ประโยชนในการใชงาน อิทธิพลจากสภาพแวดลอม และความไววางใจใน B2B M – Commerce 

สงผลทางบวกตอความต้ังใจใช B2B M-Commerce ยกเวนในกลุมผูประกอบการเจเนอเรชั่นวายท่ี
พบวา การรับรูถึงความงายในการใชงานไมสงผลตอความต้ังใจใช B2B M – Commerce เนื่องจาก
เปนกลุมที่เกงเทคโนโลยี สามารถเรียนรูการใชงานไดเอง จึงมองขามเร่ืองความงายในการใชงานไปที่
ประโยชนในการใชงานมากกวา จากผลการวิจัยทําใหสามารถเพ่ิมเติมความรูดานความต้ังใจใข B2B 

M - Commerce ในบริบทของผูประกอบการ ที่งานวิจัยในอดีตยังไมไดมีการศึกษาอยางเพียงพอ 
ทั้งนี้บริษัทผูผลิตและผูใหบริการ B2B M-Commerce ที่ตองการผลักดันผูประกอบการรานคาสงราน
ปลีกแบบด้ังเดิมใหประสบความสําเร็จควรใหความสําคัญกับปจจัยดังกลาว เมื่อสามารถเขาใจถึง
ปจจัยดังกลาวจะชวยใหสามารถหาชองทางในการนําเสนอและสรางความต้ังใจใชงานใหเกิดขึ้นในตัว
กลุมผูประกอบการท่ีแตกตางกันไดอยางเหมาะสมทําใหมีโอกาสประสบความสําเร็จมากยิ่งขึ้น ซึ่งจะ
นําไปสูการสรางความไดเปรียบทางธุรกิจและผลประโยชนรวมกันของบริษัทผูผลิต และผูประกอบการ
รานคาสงคาปลีกแบบดั้งเดิมในท่ีสุด 
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ู
Commerce ในบริบทของผูประกอบบกาาร ทที่งานวิจัยในอดีตยังไมไดมีการศึกษาอ
บริษัทผูผลิตและผูใหบริกาาร B2B M-Coommmercee ที่ตองการรผผลักดันผูประกอบการรั
แบบด้ังเดิมใหประสบความสําเเรร็จควรใหความสําคัญญกับปจจัยดดังงกลาว เมื่อสาม
ัยดังกลาววจจะชวยใหสามารถหาชองทางในการนําเสนอแลละสรางความตตั้งใจใชงานให
ผูประกอบกาารที่แตกตางกกันไดอยางเหมาะสมทําใหมีโอกาสปปรระสสบคววามสําเร็จมาก
ปสูการรสรางความไไดเปรียบทางธุรกิจและผลประโยชนรวมมกันของบริษัทผูผลลิต และผู
คาสงงคคาปลีกแบบดั้งเดิมใในนที่สุด
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 ABSTRACT 

 

Business to business mobile commerce (B2B M-Commerce) is a new sales 

platform, which can conduct commercial activities anywhere and anytime by using 

wireless communications. It has created new business opportunities. It is a distribution 

channel where manufacturers can focus on improving their trading performance 

through B2 B M- Commerce.  Unfortunately, it is not widely used due to a lack of 

understanding of the factors that influence traditional trade owners’s intention to use 

B2B M-Commerce.   This study also aims to investigate those influencing factors, by 

using a widely accepted concept, Technology Acceptance Model (TAM), as an initiative 

to propose a new conceptual model.  In the conceptual framework, the authors 

examine differences of factors that affected to the intention to use B2B M-Commerce 

between two age cohorts of traditional trade owners - Generation X and Generation Y.  
Three elements extended TAM – Familiarity, Trust and Environment influences – was 

used to observe their influences on intention to use B2B M-Commerce for the two age 

cohorts.   
Data collected from 506 traditional trade owners in Thailand ( 252 of 

Generation X and 254 of Generation Y)  by using questionnaires.  All data was analyst 
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and test hypothesis by using Structural Equation Modeling: SEM. The result shows that 

the factors, which had significant effect on Intention to use B2B M-Commerce are 

Familiarity of technology, Perceived ease of use, Perceived usefulness, Environmental 

influences and Trust in B2B M –  Commerce.  However, Perceived ease of use had no 

significant effect on Intention to use B2B M-Commerce in Generation Y because they 

are familiar with technology. So they have no concern about it but focus on Perceived 

usefulness.  This research provides the study’ s result in terms of traditional trade 

owners that no research had been done before. Manufacturers and B2B M-Commerce 

providers have to understand those factors to work with traditional trade owners. 
It will create a competitive advantage and mutual benefit for both manufacturers and 

traditional trade owners. 
 

Keywords: Mobile Commerce, Business to Business, B2B M-Commerce, E-Commerce, 

Traditional Trade 
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