
(1) 

หัวขอวิทยานิพนธ ปจจัยที่สงผลกระทบตอความต้ังใจซื้อสินคา และบทบาท

ของความเชื่อมั่นในการเปนตัวแปรกํากับของตลาดกลาง

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Marketplace) 

ชื่อผูเขียน  นายสิโรตม  เนาวรัตน 

ชื่อปริญญา  วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต 

สาขาวิชา/คณะ/มหาวิทยาลัย  สาขาวิชาระบบสารสนเทศเพ่ือการจัดการ 

 คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี 

 มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 

อาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธ  อาจารย ดร.ปณิธาน  จันทองจีน 

ปการศึกษา  2557 

 

บทคัดยอ 
 

ตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนสวนหนึ่งของธุรกิจการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  

แตจะมีลักษณะเฉพาะบางอยางที่แตกตางออกไป  คือตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสจะมีหนาท่ี

เปนตัวกลางระหวางผูซื้อและผูขาย  แตก็ยังคงเปนการซ้ือขายสินคาออนไลนเชนเดียวกับการพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส  ซึ่งการท่ีผูใหบริการตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนตัวกลางระหวางผูซื้อและ

ผูขาย  จึงอาจจะตองเปนตัวกลางในการใหบริการดานการขนสงและตองสามารถเปนตัวกลางในการ

สื่อสารกับลูกคาในกรณีที่สินคามีปญหาได  ดังนั้นในการวิจัยครั้งนี้จึงมีการศึกษาตัวแปรดานการ

สื่อสารกับลูกคาและคุณภาพของการขนสงเพ่ิมเติมจากงานวิจัยในอดีต  ซึ่งยังไมมีงานวิจัยใดที่

ทําการศึกษาปจจัยเหลานี้ในงานวิจัยทางดานตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมากอน  โดยการวิจัย

ครั้งนี้ไดทําการพัฒนากรอบแนวคิดการวิจัยจากแบบจําลองทางดานการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

(trust-based consumer decision-making model)  ซึ่งไดมีการเพ่ิมปจจัยสองปจจัยในการศึกษา

ครั้งนี้  คือปจจัยดานการสื่อสารกับลูกคาและปจจัยดานคุณภาพของการขนสง  เพ่ือที่จะทําให

สามารถศึกษาความต้ังใจซ้ือสินคา (Intention to purchase) ผานตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

ไดอยางครอบคลุมและมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น  นอกจากน้ียังมีการแบงการวิเคราะหกลุมผูซื้อสินคา

ที่มีความเชื่อมั่นต่ําการซื้อสินคาผานตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแตกตางกัน  โดยทําการ

แบงกลุมผูซื้อสินคาออกเปนสองกลุม  คือกลุมที่มีความเชื่อมั่นสูง  และกลุมที่มีความเชื่อมั่นต่ํา   

แลวทําการวเิคราะหโดยพิจารณาจากกลุมตัวอยางท้ังหมด  กลุมตัวอยางท่ีมีความเช่ือม่ันสูง  และกลุม

ตัวอยางที่มีความเช่ือม่ันต่ํา 
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การวิเคราะหผลการวิจัยครั้งนี้ใชการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยใชแบบสอบถาม  

ทําใหไดกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยจํานวน 500 คน  โดยเปนกลุมที่มีความเชื่อมั่นสูง 250 คน   

และกลุมที่มีความเชื่อมั่นต่ํา 250 คน  พบวาปจจัยดานการรับรูประโยชน  การส่ือสารกับลูกคา   

และคุณภาพของการขนสง จะสงผลทางบวกตอปจจัยดานความตั้งใจซื้อสินคาทั้งในกลุมตัวอยาง

ทั้งหมด  กลุมตัวอยางที่มีความเช่ือม่ันสูง  และกลุมตัวอยางที่มีความเช่ือม่ันต่ํา  แตปจจัยดานการรับรู

ความเส่ียงจะสงผลทางลบตอความต้ังใจซื้อสินคาในกลุมตัวอยางทั้งหมดและกลุมตัวอยางที่มีความ

เชื่อม่ันต่ําเทานั้น  แตจะไมสงผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาในกลุมที่มีความเชื่อมั่นสูง  นอกจากนี้ปจจัย

ดานการสื่อสารกับลูกคาและคุณภาพของการขนสงยังสงผลทางลบตอปจจัยดานการรูความเสี่ยงใน

กลุมตัวอยางทุกรูปแบบท่ีทําการวิเคราะหอีกดวย  จากผลการวิจัยจึงทําใหสามารถเพ่ิมเติมความรู

ดานตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสจากการวิจัยในอดีต  อีกทั้งผูใหบริการตลาดกลางพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสสามารถนําผลการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการประกอบธุรกิจใหประสบความสําเร็จได  

นอกจากน้ีผูใหบริการตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยังสามารถใหความสําคัญตอปจจัยดานการ

รับรูการไดประโยชน  และการส่ือสารกับลูกคา กอนปจจัยอ่ืน  เพ่ือที่จะสรางความตั้งใจซ้ือสินคาของ

ลูกคาไดครอบคลุมมากที่สุดดวย  อีกทั้งผูใหบริการตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสควรมีการ

ประเมินความเช่ือม่ันของลูกคาที่ใชบริการตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของตนเอง  เพ่ือที่จะ

สามารถนําผลการวิจัยที่ถูกตองตอกลุมลูกคาของตนเองไปใชไดอยางเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 
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Abstract 
 

E-Marketplace is a part of E-Commerce Business; nevertheless, it has its 

own unique characteristics.  E-Marketplace serves as a medium between vendors and 

customers; however it is considered to be an online trading, which is similar to  

E-Commerce. To offer E-Marketplace service is to be a medium between vendors 

and customers, so the provider is also responsible for the transportation of product 

and be able to communicate with customers in case the problem occurs as well.  

This study was conducted to further study the factors of Communication with customer 

and Logistic Service Quality, since no study had ever studied on these factors in the 

field of E-Marketplace before. In this study, the conceptual framework had been 

developed from the model of E-Commerce (Trust-based consumer decision-making 

model) which two factors had been added; Communication and Logistic Service 

Quality, in order to study the intention to purchase via E-Marketplace comprehensively 

and efficiently. Furthermore, this study also analyzed the customers separately based 

on the confidence of customers on E-Marketplace. The customers were separated into 

two groups; high-trust group and low-trust group, and all of these sample groups 

were analyzed. 
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The result of this study was concluded from the analysis of data 

gathered from sample groups of 500 respondents, 250 of high-trust persons and 250 

of low-trust persons, by questionnaires. It showed that factors of Perceived Benefit, 

Communication and Logistic Service Quality had an effect on Intention to purchase 

of customer positively in both high-trust and low-trust sample groups.  However, the 

factor of Perceived Risk caused negative outcome only on the low-trust sample 

group but has no effect on the high-trust group. In addition, factors of Communication 

and Logistic Service Quality also had negative affect on the factor of Perceived Risk in 

all analyzed sample groups. From the result of this study, the frontier of knowledge 

in E-Marketplace has been expanded and E-Marketplace providers can apply this 

knowledge for the achievement of their business. According to the research finding, 

E-Marketplace providers are recommended to give priority to factors of Perceived 

Benefit and Communication before other factors in order to create comprehensive 

Intention to purchase of their customers. E-Marketplace providers should also estimate 

the trust of its own customers, so that the result of the study can be applied to the 

customer more appropriately. 
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