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วทิยานิพนธ์ฉบบันี�สาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี ทั�งนี� เพราะไดรั้บความเมตตาและ                       
ความอนุเคราะห์อยา่งดีจากท่านอาจารยที์�ปรึกษาวทิยานิพนธ์ ดร.ชวนวล คณานุกลู ที�กรุณา                   
ใหค้าํปรึกษา คาํแนะนาํ และขอ้คิดเห็นต่าง ๆ เพื�อนาํมาแกไ้ขปรับปรุงขอ้บกพร่องต่าง ๆ ตลอดเวลา
ที�ทาํการวจิยั เพื�อใหง้านวทิยานิพนธ์ฉบบันี�สาํเร็จลุล่วงไปได ้ผูว้จิยัรู้สึกซาบซึ� งใจอยา่งมาก                   
ในความเมตตากรุณาที�อาจารยม์อบให ้และขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ ที�นี�  

นอกจากนี�ยงัไดรั้บความกรุณาจากท่านประธานและคณะกรรมการสอบวทิยานิพนธ์              
ทุกท่าน ผูว้จิยัขอขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.เสาวนี ชินนาลอง ประธานกรรมการสอบ
วทิยานิพนธ์และคณะกรรมการสอบวทิยานิพนธ์ ดร.ศกัดินา บุญเปี� ยม และผูช่้วยศาสตราจารย ์              
ดร.สุชาดา พงศกิ์ตติวบิูลย ์ที�กรุณาใหค้าํแนะนาํ ตรวจสอบ และแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ของ
งานวจิยั 

ขอขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.เสาวนี ชินนาลอง ดร.ศกัดินา บุญเปี� ยม และ 
ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ชมพนุูช ปัญญไพโรจน์ ที�ใหค้วามกรุณาเป็นผูเ้ชี�ยวชาญตรวจสอบ                
ความถูกตอ้งดา้นเนื�อหาของเครื�องมือที�ใชใ้นการวิจยั รวมทั�งใหค้วามอนุเคราะห์ในดา้นต่าง ๆ 
ตลอดระยะเวลาที�ทาํการวจิยั 

ขอขอบพระคุณคณาจารยห์ลกัสูตรปริญญาโทสื�อสารการตลาดทุกท่าน ที�คอยให้
คาํแนะนาํและกาํลงัใจ และที�ขาดไปไม่ได ้คุณญาธิดา บุญญา ที�ช่วยประสานงานเอกสารต่าง ๆ            
จนครบถว้น ขอบคุณเพื�อน ๆ ทุกคนที�คอยใหค้วามช่วยเหลือและคอยใหก้าํลงัใจตลอดมา รวมถึง            
ผูที้�มีพระคุณทุกท่านที�ไม่ไดเ้อ่ยมา ณ ที�นี�  

ขอกราบขอบพระคุณ คุณแม่ นางเพญ็ศรี สงวนไทร และครอบครัว ที�ให้โอกาสใน
การศึกษาครั� งนี�  รวมทั�งคอยสนบัสนุนและใหก้ารช่วยเหลือในทุก ๆ ดา้น ขอบคุณ คุณกิตติ                          
ครูเศรษฐ ์ที�คอยใหค้วามช่วยเหลือและใหก้าํลงัใจเสมอมา สุดทา้ยนี�  ผูว้จิยัขอขอบคุณทุก
แรงผลกัดนัในชีวิตที�ทาํใหผู้ว้จิยัมีวนันี�ได ้หากวทิยานิพนธ์ฉบบันี�จะเป็นประโยชน์แก่บุคคลหรือ
หน่วยงานใด ผูว้ิจยัขออุทิศความดีทั�งหลายแด่บุพการี ครู อาจารย ์และผูที้�มีพระคุณทุกท่าน 
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 The study of factors related to perceived risk and consumer behavior in online auction 
aims to investigate the relationships to investigate the relationship between factors regarding the 
buyer, the seller, the product and the perceived risk, as well as, the relationship between perceived 
risk and willingness to auction. The survey research was employed and 385 Thai consumers who 
participated in the online auction were samples. 
 The result shows that there were relationships among the buyer, the seller and the 
product and the perceived risk, and a relationship between perceived risk and willingness to 
auction. 
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บทที� 1 

บทนํา 
 

ที�มาและความสําคญัของปัญหา 
 การประมูล (Auction) หรือการเสนอขายสินคา้หรือบริการระหวา่งผูซื้�อกบัผูข้ายโดย              

เปิดใหผู้ที้�สนใจเขา้มาแข่งขนัเสนอราคาในช่วงเวลาที�กาํหนด เป็นเครื�องมือทางการตลาดที�                 
นกัการตลาดใหก้ารยอมรับและนิยมใชเ้พื�อกระตุน้การซื�อสินคา้ของผูบ้ริโภค เนื�องจากการประมูล
เป็นรูปแบบทางการตลาดที�ใชไ้ดผ้ลดี และมีความน่าสนใจ ช่วยเพิ�มอรรถรสในการซื�อสินคา้ ทาํให้
ผูข้ายกระจายสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็ว  

 ธิติ โชติสวสัดิ3  (2550) อธิบายวา่ การประมูลแบบดั�งเดิม เป็นลกัษณะของการประมูล
ระหวา่งองคก์รธุรกิจกบัองคก์รธุรกิจ (Business to business: B2B) กล่าวคือ เป็นการทาํการคา้
ระหวา่งผูค้า้ดว้ยกนัเอง โดยจะเป็นการซื�อขายสินคา้กนัในปริมาณมาก เช่น บริษทัหรือร้านคา้ที�ตอ้ง
สั�งซื�อวตัถุดิบ หรือสินคา้จากทางบริษทัผูผ้ลิตเพื�อนาํไปผลิตสินคา้เพื�อจาํหน่ายต่อไป เป็นตน้ และ
อีกรูปแบบที�พบค่อนขา้งมาก คือ ลกัษณะของการประมูลระหวา่งองคก์รธุรกิจกบัผูบ้ริโภค 
(Business to consumer) กล่าวคือ องคก์รหรือหน่วยงานธุรกิจจะเป็นผูเ้ปิดการประมูล และเปิดให้
ผูบ้ริโภคเขา้มาทาํการประมูลผา่นช่องทางที�ทางผูเ้ปิดประมูลกาํหนด การประมูลแบบดั�งเดิม จะพบ
ไดใ้นภาครัฐและเอกชน โดยผูซื้�อและผูข้ายจะตอ้งมาพร้อมกนัเพื�อเสนอราคาแข่งขนักนั จนกระทั�ง
ไดผู้ช้นะในการประมูลครั� งนั�น อภิรดา ธาดาเดช (2556) อธิบายวา่ การประมูลแบบดั�งเดิมมีขอ้จาํกดั
ทั�งผูซื้�อและผูข้าย เนื�องจากผูที้�มีความสนใจที�จะเขา้ร่วมการประมูลจะตอ้งเดินทางมายงัสถานที�           
ที�จดัการประมูล ซึ� งผูที้�อยูไ่กลออกไปอาจเกิดความไม่สะดวกในการเดินทางมาร่วมการประมูล 
นอกจากนี�  การจดัการประมูลแบบดั�งเดิมยงัใหเ้วลาแก่ผูซื้�อนอ้ยเกินไปในการเสนอราคาเพื�อประมูล
สินคา้ ทาํใหผู้ซื้�อมีเวลาในการตดัสินใจนอ้ย การประมูลแบบดั�งเดิมมีการเรียกเก็บค่านายหนา้ และ
ค่าใชจ่้ายในส่วนอื�น ๆ อาทิ ค่าเช่าสถานที�ที�ใชใ้นการจดังานประมูล และค่าโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 

 การเกิดขึ�นของระบบอิเล็กทรอนิกส์ ในปี พ.ศ. 2512 ส่งผลกระทบต่อรูปแบบการทาํ
ธุรกิจเกือบทุกประเภท สถาบนัการเงินขนาดใหญ่ไดน้าํระบบอิเล็กทรอนิกส์มาใชเ้พื�อการทาํ
ธุรกรรม ในขณะที�องคก์รขนาดเล็กไดเ้ริ�มใชร้ะบบอิเล็กทรอนิกส์เพื�อการพาณิชยเ์พียงเล็กนอ้ย 
ต่อมาระบบอิเล็กทรอนิกส์มีการพฒันามากยิ�งขึ�น การเกิดขึ�นของ World wide web (WWW) และ
บราวเซอร์ (Browser) รุ่นแรก ในปี พ.ศ. 2536 ส่งผลใหก้ารทาํพาณิชยผ์า่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ 
เป็นที�นิยมอยา่งแพร่หลายในทุกอุตสาหกรรม นอกจากนี� ระบบอิเล็กทรอนิกส์ยงัมีบทบาทอยา่งมาก



  2 

ต่อทุกกิจกรรมในชีวิตประจาํวนัของมนุษย ์ซึ� งรวมถึงการประมูลที�ถูกพฒันาใหส้ามารถใชง้านได้
บนระบบอิเล็กทรอนิกส์ จากการประมูลในรูปแบบดั�งเดิมที�มีขอ้จาํกดัมากมาย ถูกพฒันาใหเ้ป็น 
การประมูลอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic auction: E-auction) หรือเรียกอีกอยา่งหนึ�งวา่ การประมูล
ออนไลน์ (Online auction) (ภานุ พฤกษท์ยานนท,์ 2550)  

 การประมูลอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic auction: E-auction) หรือการประมูลออนไลน์ 
(Online auction) หมายถึง การเสนอซื�อเสนอขายสินคา้หรือบริการผา่นระบบออนไลน์ ระหวา่ง            
ผูซื้�อกบัผูข้าย ซึ� งอาจมีมากกวา่ 1 คน ที�เขา้มาทาํการแข่งขนัเสนอราคากนัในช่วงเวลาที�กาํหนด               
ซึ� งการประมูลผา่นระบบออนไลน์ สามารถช่วยลดตน้ทุนในการซื�อสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคได ้               
อยา่งมาก ทั�งค่าใชจ่้ายในการเดินทาง ค่าใชจ่้ายสาํหรับนายหนา้ เป็นตน้ ทาํใหผู้ป้ระมูลมองเห็นถึง
ประโยชน์ และใหก้ารยอมรับในการประมูลผา่นระบบออนไลน์โดยง่าย (ภานุ พฤกษท์ยานนท,์ 
2550) เวบ็ไซตที์�รองรับการประมูลไดเ้กิดขึ�นในต่างประเทศจาํนวนมาก อาทิ www.ebay.com, 
www.taobao.com และ www.amazon.com ซึ� งเป็นเวบ็ไซตที์�เปิดใหท้าํการประมูลผา่นระบบ
ออนไลน์ที�ไดรั้บความนิยมจากทั�วโลก และดว้ยรูปแบบการประมูลที�เพิ�มขึ�น จากเดิมที�มีเพียง                 
การประมูลในรูปแบบ B2B ที�สามารถทาํไดเ้พียงกลุ่มผูค้า้และกลุ่มธุรกิจ ก็มีการพฒันามาเป็น                
การประมูลในรูปแบบที�บุคคลธรรมดาสามารถทาํการประมูลซื�อขายสินคา้กนัเองได ้คือ                       
การประมูลระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค (Consumer to consumer: C2C) กล่าวคือ ผูบ้ริโภค
สามารถเป็นไดท้ั�งผูซื้�อและผูข้าย ทาํใหผู้บ้ริโภคมีโอกาสในการซื�อขายสินคา้ไดอ้ยา่งอิสระและ
กวา้งขวางมากยิ�งขึ�น ส่งผลใหก้ารประมูลออนไลน์ระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภคไดรั้บความนิยม
มากขึ�น (ปริศนา เพชรบูรณิน, 2556)  

 ปัจจุบนัระบบอิเล็กทรอนิกส์หรือระบบออนไลน์มีความกา้วหนา้มากขึ�น เครือข่ายและ
ระบบการสื�อสารถูกพฒันาและเติบโตขึ�น เกิดเป็นสังคมออนไลน์ขนาดใหญ่อยา่งไร้พรหมแดน               
ที�เรียกวา่ เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network) ซึ� งถูกนาํมาใชเ้พื�ออาํนวยความสะดวกทั�งใน
ดา้นของการทาํธุรกรรม การส่งขอ้มูลข่าวสาร การติดต่อสื�อสาร หรือกระทั�งการทาํการพาณิชย ์              
ที�สามารถกระทาํผา่นระบบออนไลน์ไดอ้ยา่งง่ายดาย และรวดเร็ว การทาํการพาณิชยผ์า่นระบบ
ออนไลน์จึงเป็นที�นิยมอยา่งมาก เครือข่ายสังคมออนไลน์จึงถูกใชเ้ป็นเครื�องมือในการประมูลใน
รูปแบบ C2C ดว้ย และไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก ดว้ยขอ้จาํกดัที�ลดลง ผูบ้ริโภค
สามารถเขา้ถึงการประมูลไดง่้ายจากทั�วทุกที� มีการแจง้เตือนกิจกรรมและข่าวสารการประมูลใหก้บั
ผูบ้ริโภคอยา่งต่อเนื�อง และดว้ยสินคา้ที�ไม่จาํกดัรูปแบบ ทาํใหก้ารประมูลแบบ C2C เติบโต                    
ไดอ้ยา่งรวดเร็วโดยเฉพาะบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ (อารีย ์นยัพินิจ, ภทัรพงษ ์เกริกสกุล และ         
ธงพล พรหมสาขา ณ สกลนคร, 2557)  
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 สาํหรับในประเทศไทย การประมูลในรูปแบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ไดรั้บความนิยม
อยา่งมาก มีการสร้างเวบ็ไซตเ์พื�อรองรับการประมูล และ Fan page เพื�อกระจายข่าวสาร                            
ในการประมูลสินคา้ อาทิ www.chilindo.com ซึ� งมีการสร้าง Fan page ผา่น Facebook เพื�อกระจาย
ข่าวสาร และประชาสัมพนัธ์การประมูลบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ และมีผูใ้หค้วามสนใจเขา้ร่วม
เป็นจาํนวนมากถึง 1,272,160 ชื�อบญัชี (Account)   

 ในขณะที�การประมูลออนไลน์ในรูปแบบ C2C เป็นรูปแบบที�ช่วยอาํนวยความสะดวก
ใหก้บัผูบ้ริโภคอยา่งไม่มีขอ้จาํกดั โดยผูบ้ริโภคมีอิสระในการซื�อขายกนัอยา่งกวา้งขวาง แต่คง
ปฏิเสธไม่ไดว้า่คุณลกัษณะดงักล่าวทาํใหก้ารประมูลในรูปแบบ C2C มีความเสี�ยงค่อนขา้งมาก
โดยเฉพาะอยา่งยิ�งเมื�อเปรียบเทียบกบัการประมูลในรูปแบบ B2C (Business to consumer) คือ               
การเสนอขายสินคา้ ในลกัษณะขององคก์ร หรือหน่วยงานธุรกิจเป็นผูเ้ปิดประมูล และเปิดให้
ผูบ้ริโภคที�มีความตอ้งการในสินคา้นั�นเขา้มาทาํการแข่งขนัเสนอราคาผา่นช่องทางที�ทางผูเ้ปิด
ประมูลกาํหนด กล่าวคือ ผูซื้�อและผูข้ายจาํนวนมากที�เขา้มาใชง้านการประมูลผา่นระบบเครือข่าย
สังคมออนไลน์ไม่เคยไดพ้บปะกนั จึงไม่สามารถระบุตวัตนที�ชดัเจนของทั�งผูซื้�อและผูข้ายได ้
โอกาสที�จะเกิดการทุจริตฉ้อโกงในการซื�อขายผา่นการประมูลในรูปแบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์
จึงมีค่อนขา้งสูง นอกจากนี�ผูเ้ขา้ร่วมประมูลยงัไม่สามารถจบัตอ้ง สัมผสัสินคา้ที�นาํมาประมูลได ้
โอกาสในการไดรั้บสินคา้ที�ไม่เป็นไปตามความคาดหวงัจึงอาจเกิดขึ�นได ้อยา่งไรก็ตาม แมว้า่            
การประมูลในรูปแบบดงักล่าวจะมีความเสี�ยงค่อนขา้งสูง ก็ยงั พบวา่ การประมูลสินคา้ในรูปแบบ 
C2C ผา่นระบบออนไลน์กลบัเป็นที�นิยมและมีผูเ้ขา้ร่วมการประมูลจาํนวนมากอยา่งต่อเนื�อง               
ดงัจะเห็นไดจ้ากจาํนวนผูติ้ดตามรับข่าวสารผา่นระบบ Fan page และจาํนวนผูที้�เขา้ร่วมประมูลผา่น
ทางเวบ็ไซตก์ารประมูลต่าง ๆ ที�มีจาํนวนเพิ�มมากขึ�นทุกปี ดงันั�น การศึกษาและทาํความเขา้ใจปัจจยั
ที�มีผลต่อการตดัสินใจเขา้ร่วมการประมูลแบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์จึงมีความน่าสนใจ                  
เป็นอยา่งยิ�ง  
 จากการศึกษางานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการประมูลสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ พบวา่                         
มีงานวจิยัในต่างประเทศ อาทิ Wu and Chang (2007) ศึกษาเกี�ยวกบัความสัมพนัธ์ของทศันคติ                 
ที�มีต่อความเสี�ยง กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในบริบทออนไลน์ พบวา่ ทศันคติต่อความเสี�ยงใน             
เชิงบวกมีอิทธิพลต่อประสบการณ์ ความพึงพอใจและความตั�งใจในการประมูลสินคา้ผา่นระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภค  

 Xu, Lin and Shao (2010) ศึกษาเกี�ยวกบัการรับรู้ความเสี�ยงและพฤติกรรมการยอมรับ  
ในบริการเพื�อบรรเทาความเสี�ยง (บริการเพื�อบรรเทาความเสี�ยง คือ บริการจากบริษทัประกนั ซึ� งจะ
เป็นผูใ้หก้ารรับประกนัสินคา้ในกรณีเกิดการชาํรุดหรือสูญหายในขณะจดัส่งสินคา้) ในการประมูล
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ออนไลน์ C2C แบบ Buy-it-now (BIN คือ การซื�อสินคา้แบบซื�อขาด โดยที�ผูซื้�อขอซื�อสินคา้จาก
ผูข้ายได ้โดยไม่ผา่นการประมูล แต่จะตอ้งซื�อสินคา้ในราคาที�สูงกวา่ หรือตามที�ผูข้ายกาํหนดไว)้ 
พบวา่ ค่านิยมของกลุ่มผูบ้ริโภคที�แตกต่างกนัมีการรับรู้ความเสี�ยงที�แตกต่างกนั และจะเกิด
พฤติกรรมการยอมรับในบริการบรรเทาความเสี�ยงแตกต่างกนั 

 Candra and Lahad (2013) ศึกษาเกี�ยวกบัการรับรู้ถึงความเสี�ยงของผูบ้ริโภคในการประมูล
สินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ และพบวา่ การรับรู้ความเสี�ยงของผูบ้ริโภคในระดบัสูงสุดในการใช้
บริการประมูลสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์คือ ความเสี�ยงทางดา้นการเงิน รองลงมา คือ                          
การใหบ้ริการหลงัการประมูล โดยการรับรู้ความเสี�ยงทางดา้นการเงินส่งผลอยา่งชดัเจนต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการประมูลออนไลน์ 
 ในขณะที�งานวจิยัในประเทศไทยที�เกี�ยวขอ้งกบัการประมูลสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ยงั
มีค่อนขา้งจาํกดั ผูว้จิยั พบวา่ มีเพียงงานวจิยัของ สุดาวลัย ์ขนัธ์สูงเนิน (2549) ศึกษาเกี�ยวกบัปัจจยั 
ที�ส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ร่วมการประมูลออนไลน์แบบ B2C พบวา่ ปัจจยัที�ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ประมูลสินคา้แบบ B2C ผา่นระบบออนไลน์ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นความปลอดภยั 
ปัจจยัดา้นความน่าเชื�อถือของเวบ็ไซต ์และปัจจยัดา้นราคา ผลิตภณัฑที์�มีความหลากหลาย ราคา              
ที�ถูกกวา่หา้งสรรพสินคา้ ความสะดวกรวดเร็วในการประมูล การไดรั้บสินคา้ การประหยดัเวลา
และค่าใชจ่้ายในการเดินทาง ตามลาํดบั 
 ดลไพสิทธิ3  อุปพงษ ์และปวณีา คาํพุกกะ (2558) ศึกษาเกี�ยวกบัความไวว้างใจใน                  
การประมูลสินคา้ผา่นระบบออนไลน์แบบ B2C พบวา่ การวางแผนการทาํงานในระบบการประมูล
ที�น่าเชื�อถือ ความดึงดูดใจของการประมูล และความปลอดภยัทางดา้นการเงิน ส่งผลต่อ                     
ความไวว้างใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเขา้ร่วมการประมูลสินคา้ผา่นระบบออนไลน์อยูใ่น
ระดบัมาก 

 จากการศึกษางานวจิยัที�ผา่นมา ผูว้จิยัไม่พบงานวจิยัในประเทศไทยชิ�นใดที�มุ่งเนน้ศึกษา
พฤติกรรมของผูเ้ขา้ร่วมประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ ที�สาํคญัยงัไม่มีงานวจิยัใด               
ที�ศึกษาปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้ดา้นความเสี�ยงและพฤติกรรมการเขา้ร่วมประมูลสินคา้แบบ 
C2C ผา่นระบบออนไลน์ ดงันั�น ผูว้จิยัจึงมีความสนใจที�จะศึกษาปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้                
ความเสี�ยง การรับรู้ความเสี�ยง และความตั�งใจในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์
ในประเทศไทย ซึ� งผลของการวจิยัจะเป็นการเพิ�มองคค์วามรู้เกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเขา้ร่วม
ประมูลผา่นระบบออนไลน์ และยงัเป็นการสร้างความรู้ใหม่เกี�ยวกบัปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้
ความเสี�ยงและการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ นอกจากนี�  ผลการวจิยัยงัสามารถ
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นาํไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนการสื�อสารการตลาดสาํหรับธุรกิจประมูลสินคา้ออนไลน์             
ไดด้ว้ย 
 

วตัถุประสงค์การวจัิย 
  1.  เพื�อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผูซื้�อ ผูข้าย และผลิตภณัฑก์บัการรับรู้ 
ความเสี�ยง 
  2.  เพื�อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี�ยงกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ในการประมูลสินคา้ แบบแบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 
 

สมมติฐานการวจัิย 
 1.  ปัจจยัดา้นผูซื้�อ ผูข้าย และผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้ความเสี�ยงใน                  
การประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 
  2.  การรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัความตั�งใจในการประมูล 
สินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 

 

กรอบแนวคดิการวจัิย 

 
 

 
 
 

 

 

 

  

 
ภาพที� 1  กรอบแนวคิดการวิจยั 
 

 

 

   

 

 

ทศันคติต่อความเสี�ยง 

ความน่าเชื�อถือ และ 
ความมีชื�อเสียงของผูข้าย 

คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์  

การรับรู้ความเสี�ยง ความตั�งใจในการประมูล 
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ขอบเขตการวจัิย 

 1.  การวจิยัครั� งนี� ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติต่อความเสี�ยง ความน่าเชื�อถือ และ
ความมีชื�อเสียงของผูข้าย และคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ กบัการรับรู้ความเสี�ยง และความสัมพนัธ์
ระหวา่งการรับรู้ความเสี�ยงกบัความตั�งใจในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคชาวไทยที�เคยเขา้ร่วมการประมูลสินคา้ในระบบดงักล่าว อยา่งนอ้ย 1 ครั� ง ในระยะเวลา               
3 เดือน ก่อนการเก็บขอ้มูล 

2.  การเก็บขอ้มูลมีขึ�นในเดือนมกราคม-มีนาคม พ.ศ. 2559  

 

ประโยชน์ที�จะได้รับ 
  1.  เพิ�มองคค์วามรู้เกี�ยวกบัปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้ความเสี�ยงและพฤติกรรม 
ผูบ้ริโภคในการเขา้ร่วมประมูลผา่นระบบออนไลน์ 
  2.  สร้างองคค์วามรู้เกี�ยวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่งกบัการรับรู้ความเสี�ยงของการประมูล 
และพฤติกรรมในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 
  3.  เป็นแนวทางในการวางแผนการสื�อสารการตลาด สาํหรับธุรกิจประมูลสินคา้ 
ออนไลน์ 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 การประมูลออนไลน์ (Online auction) หมายถึง การเสนอซื�อเสนอขายสินคา้หรือบริการ
ผา่นระบบออนไลน์ ระหวา่งผูซื้�อกบัผูข้าย (ซึ� งอาจมีมากกวา่ 1 คน) ที�เขา้มาทาํการแข่งขนัเสนอ
ราคากนัในช่วงเวลาที�กาํหนด  
 การประมูลแบบ B2B (Business to business) หมายถึง การเสนอซื�อเสนอขายสินคา้
ระหวา่งองคก์รธุรกิจกบัองคก์รธุรกิจ  
 การประมูลแบบ B2C (Business to cconsumer) หมายถึง การเสนอขายสินคา้ในลกัษณะ
ขององคก์ร หรือหน่วยงานธุรกิจเป็นผูเ้ปิดประมูล และเปิดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาทาํการเสนอราคา
แข่งขนักนัผา่นช่องทางที�ทางผูเ้ปิดประมูลกาํหนด 
 การประมูลแบบ C2C (Consumer to consumer) หมายถึง การประมูลระหวา่งผูบ้ริโภค
กบัผูบ้ริโภค โดยผูบ้ริโภคสามารถเป็นไดท้ั�งผูป้ระมูล และผูเ้ปิดประมูล ผา่นทางเวบ็ไซตด์งัต่อไปนี�   
  1.  www.chilindo.com   
 2.  www.bidpluz.com  
 3.  www.auction.siamza.com  
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  4.  www.facebook.com  
 5.  www.ebay.com 
 6. www.pramool.com 
 7. www.facebook.com/ 
 8.  www.overclockzone.com 
 9.  www.siambit.com 
 10.  www.yahoo.com 
 11.  www.facebook.com/cruzeuserthailand/ 
 12.  www.tbbauction.com 
 13.  www.facebook.com/guมนัtoys/ 

  

 14.  www.facebook.com/crazybrandname/auction2freedombrandname/ 
 การรับรู้ความเสี�ยง (Perceived risk) หมายถึง การรับรู้ถึงความเป็นไปไดที้�เกิดจาก               
การสูญเสียจากการตดัสินใจประมูลสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ ประกอบไปดว้ยความบกพร่อง
ของสินคา้ การถูกฉอ้โกงจากผูข้าย และขอ้จาํกดัในการส่งคืนสินคา้ เป็นตน้ 
 ปัจจยั (Factor) หมายถึง องคป์ระกอบ หรือเงื�อนไขที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้ความเสี�ยง              
โดยงานวิจยันี�แบ่งปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบ
ออนไลน์ออกเป็น 3 ดา้น ดงันี�   

ดา้นผูซื้�อ หรือผูป้ระมูล พิจารณาจาก ทศันคติของผูเ้ขา้ร่วมประมูลที�มีต่อความเสี�ยง  
ดา้นผูข้าย หรือผูเ้ปิดประมูล พิจารณาจาก ความน่าเชื�อถือ และความมีชื�อเสียงของผูข้าย

หรือเวบ็ไซตที์�เปิดการประมูล  
ดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ พิจารณาจาก คุณภาพของผลิตภณัฑ ์และราคาของ

ผลิตภณัฑ์  
 สินคา้ที�ตอ้งใชก้ารคน้หาขอ้มูล (Search goods) หมายถึง สินคา้ประเภทที�ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซื�อไดจ้ากการคน้หาขอ้มูลผา่นช่องทางต่าง ๆ ก่อนการตดัสินใจซื�อ อาทิ อุปกรณ์ตกแต่ง
ยานยนต ์อุปกรณ์/ ชุดเครื�องนอน ผลิตภณัฑเ์สริมความงาม (เครื�องสาํอาง/ ครีมบาํรุงผิว) ผลิตภณัฑ์
เพื�อสุขภาพ (วิตามิน) เป็นตน้ 
 สินคา้ที�ตอ้งใชป้ระสบการณ์ (Experience goods) หมายถึง สินคา้ประเภทที�ผูบ้ริโภค
จะตอ้งมีประสบการณ์ร่วมกบัสินคา้นั�น ๆ เช่น เคยไดใ้ชง้านมาก่อน เคยสัมผสั หรือทดลองใชแ้ลว้
จึงตดัสินใจซื�อ อาทิ เสื�อผา้/ รองเทา้/ เครื�องแต่งกาย เครื�องใชไ้ฟฟ้า อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์               
(กลอ้ง โทรศพัท ์คอมพิวเตอร์) แพค็เกจและบริการต่าง ๆ (แพค็เกจทวัร์ และโรงแรม) เป็นตน้ 
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บทที� 2 

เอกสาร และงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

 
 การวจิยัครั� งนี� เนน้ศึกษาปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์ต่อการรับรู้ความเสี�ยง และพฤติกรรม           

การประมูลสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ ผูว้จิยัไดท้บทวนวรรณกรรม และแนวคิดทฤษฎีที�เกี�ยวขอ้ง 
เพื�อนาํมาเป็นกรอบความคิด และเป็นแนวทางในการศึกษา โดยวรรณกรรม และแนวคิด ทฤษฎี            
ที�ผูว้จิยันาํมาใชใ้นการศึกษามีดงัต่อไปนี�  

 1.  แนวคิดเกี�ยวกบัการประมูลสินคา้ออนไลน์ (Online auction)  
 2.  ทฤษฎีความเสี�ยง (Risk taking theory)  
 3.  แนวคิดเกี�ยวกบัประเภทของสินคา้ (Product type)  
 4.  แนวคิดเกี�ยวกบัการตดัสินใจซื�อ (Purchase decision)  
 5.  งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 

 

แนวคดิเหี�ยวกบัการประมูลสินค้าออนไลน์ (Online auction)  
Bapna, Goes and Gupta (2001) กล่าววา่ การประมูลดว้ยระบบอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic 

auction: E-auction) หรือการประมูลแบบออนไลน์ (Online auction) เป็นการประมูลผา่นระบบ
อินเทอร์เน็ต โดยมีผูใ้หบ้ริการตลาดกลางออนไลน์เป็นผูจ้ดัการประมูลและแนะนาํผูซื้�อใน                   
การจดัซื�อของ อาจกล่าวไดว้า่ การประมูลออนไลน์เป็นการประยกุตจ์ากวธีิการประมูลแบบดั�งเดิม
เป็นการเสนอราคาในรูปแบบตามเวลาจริง (Real time) คือ การอพัเดทขอ้มูลการเสนอราคาแบบ
ตามเวลาจริง ใหผู้เ้สนอราคาหรือผูเ้ขา้ร่วมประมูลสามารถมองเห็นขอ้มูลต่างๆ ไดท้นัที โดยไม่มี
ขอ้จาํกดัเรื�องเวลาและสถานที� 

 ประเภทของธุรกิจการประมูล 
 เอกรัฐ สุขศรีวงศ ์(2544) แบ่งประเภทของการประมูลโดยทั�วไปออกเป็น 4 ประเภท ดงันี�  
 1.  การประมูลแบบเปิด (Single open-cry auctions) 
 การประมูลแบบเปิด หรือที�เรียกวา่การประมูลแบบ English auctions โดยการประมูลใน

รูปแบบนี�  ผูเ้ปิดประมูลหรือผูข้ายเป็นผูที้�จดัหาสถานที�ที�จะจดัการประมูล และกาํหนดเวลาที�แน่ชดั
ในการนดัหมายผูที้�สนใจเขา้ร่วมประมูล การประมูลประเภทนี�  ผูเ้ขา้ร่วมประมูลทุกคนจะอยูใ่น
บรรยากาศของการประมูล โดยจะไดย้นิการเสนอราคาของผูเ้ขา้ร่วมประมูลรายอื�น ๆ การประมูล
ในรูปแบบนี�จะถูกเร่งเร้าดว้ยเวลาที�ถูกกาํหนดไวอ้ยา่งจาํกดั และเมื�อถึงกาํหนดเวลาแลว้ยงัไม่มี             
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ผูป้ระมูลคนใดสู้ราคาที�ถูกเสนอไวก่้อนหนา้ ทางผูเ้ปิดประมูลจะทาํการประกาศใหสิ้นคา้ที�ถูก
ประมูลชิ�นนั�นตกเป็นกรรมสิทธิ3 ของผูป้ระมูลที�ใหร้าคาไวสู้งที�สุดในทนัที 

 2.  การประมูลแบบปิด (Sealed bid auctions) 
 การประมูลแบบปิด ผูเ้ปิดประมูลหรือผูข้ายเป็นผูก้าํหนดเวลาที�ชดัเจนสาํหรับวนัสุดทา้ย

ในการส่งราคาเขา้ร่วมประมูล การประมูลรูปแบบนี�  จะเก็บราคาที�มีการส่งเขา้ร่วมประมูลเป็น
ความลบัจนกวา่จะถึงวนัเวลาที�กาํหนด จึงทาํการเปิดเผยราคาที�แต่ละคนเสนอ หรือที�เรียกกนัวา่ 
“เปิดซอง” เพื�อหาผูช้นะที�ใหร้าคาที�ดีที�สุด 

 3.  การประมูลแบบดตัช์ (Dutch auctions) 
 การประมูลแบบดตัช์ ค่อนขา้งที�จะซบัซอ้นในเรื�องของวธีิการประมูล แต่นิยมใชใ้นการ

ประมูลสินคา้ที�เสียไดง่้าย หรือสินคา้ที�มีกาํหนดเวลาหรืออายกุารใชง้าน และมีในปริมาณมาก ๆ 
เกณฑใ์นการตดัสินของการประมูลในรูปแบบนี�  คือ ผูที้�เสนอราคาสูงสุดจะไดสิ้ทธิ3 ในการเลือกซื�อ
สินคา้ก่อน โดยผูเ้สนอราคาตํ�าลงไปยงัคงมีสิทธิ3 ในการซื�อสินคา้ แต่อาจจะไดใ้นปริมาณที�นอ้ยกวา่
ผูที้�เสนอราคาสูงกวา่ 

 4.  การประมูลแบบกลบักนั (Reverse auctions) 
 การประมูลยอ้นกลบักนั คือ การประมูลที�ผูซื้�อและผูข้ายสลบับทบาทกนั กล่าวคือ ผูมี้           

ความตอ้งการซื�อสินคา้จะเปิดการประมูลขึ�น โดยแสดงความจาํนงวา่ตอ้งการสินคา้ประเภทไหน 
หากความตอ้งการดงักล่าวตรงกบัสินคา้ที�เจา้ของสินคา้ตอ้งการขาย เจา้ของสินคา้เหล่านั�นก็จะเริ�ม
ประมูลเสนอขายสินคา้ดงักล่าว โดยผูเ้สนอขายที�ใหร้าคาตํ�าสุดมกัจะเป็นผูช้นะ โดยอาจตอ้ง
พิจารณาเงื�อนไขอื�น ๆ ประกอบ 

 ในส่วนของการประมูลบนอินเทอร์เน็ต หรือการประมูลออนไลน์ เอกรัฐ สุขศรีวงศ ์
(2544) ไดอ้ธิบายวา่ การประมูลออนไลน์มีรูปแบบ หรือประเภทใหญ่ ๆ 2 ประเภท ดงันี�   

 1.  การประมูลแบบถ่ายทอดสด (Live auctions) 
 การประมูลแบบ Live หรือการประมูลแบบถ่ายทอดสด ผูที้�เขา้ร่วมการประมูลจะตอ้ง       

ทาํการ Download โปรแกรมของทางเวบ็ไซตที์�เปิดใหบ้ริการ Live auctions โดยผูเ้ขา้ร่วม                   
การประมูลจะไดรั้บบรรยากาศและความรู้สึกในการประมูลเหมือนการประมูลจริง ผูเ้ขา้ร่วม
ประมูลจะไดเ้ห็นขอ้มูลวา่คู่แข่งขนัเสนอราคาประมูลเท่าใด และตนเองควรจะเสนอราคาเท่าใด    
การประมูลแบบนี� เปรียบไดก้บัการประมูลแบบ Single open-cry auctions ในการประมูลนอก
เครือข่ายอินเทอร์เน็ต 

 2.  การประมูลแบบปิดประกาศหรือการโพสต ์(Posting auctions) 
 การประมูลประเภทนี�  จะเปิดโอกาสใหผู้เ้ปิดประมูลนาํสินคา้เขา้มาปิดประกาศไวใ้น
เวบ็ไซตโ์ดยมีกาํหนดเวลาใหผู้ป้ระมูลเขา้มาทาํการเสนอราคา เมื�อถึงเวลาที�กาํหนดแลว้ ผูป้ระมูล        
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ที�เสนอราคาสูงสุดจะเป็นผูช้นะการประมูล การประมูลแบบนี�  โดยทั�วไปจะมีลกัษณะเดียวกบั            
การประมูลแบบเปิด (Single open-cry auctions) ในการประมูลนอกเครือข่ายอินเทอร์เน็ต แต่ยงัคง
ขาดบรรยากาศในการแข่งขนัเสนอราคา เช่น การประมูลแบบถ่ายทอดสด (Live auctions) 

 สาํนกัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย ์(2558) ไดแ้บ่ง
ประเภทธุรกิจการประมูลตามรูปลกัษณะของลูกคา้ และกลุ่มเป้าหมายผูค้า้เป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่  
 1.  องคก์รธุรกิจกบัองคก์รธุรกิจ (B-2-B: Business to business) คือ การเสนอซื�อเสนอ
ขายสินคา้ระหวา่งองคก์รธุรกิจกบัองคก์รธุรกิจ โดยการประมูลในลกัษณะนี�  จะประมูลสินคา้ใน
ปริมาณครั� งละมาก ๆ เช่น ร้านคา้ที�ตอ้งสั�งซื�อสินคา้กบัโรงงานผูผ้ลิต เป็นตน้  
 2.  องคก์รธุรกิจกบัหน่วยงานรัฐบาล (B-2-G: Business to government) คือ การทาํการคา้ 
การติดต่อประสานงานทางการคา้ผา่นสื�อออนไลน์ระหวา่งผูท้าํการคา้กบัรัฐบาล ตวัอยา่งเช่น            
การใหบ้ริการยื�นเอกสารราชการผา่นทางเวบ็ไซต ์ 
 3. องคก์รธุรกิจกบัผูบ้ริโภค (B-2-C: Business to consumer) คือ การเสนอขายสินคา้ใน
ลกัษณะขององคก์ร หรือหน่วยงานธุรกิจเป็นผูเ้ปิดประมูล และเปิดใหผู้บ้ริโภคเขา้มาทาํการเสนอ
ราคาแข่งขนักนั ผา่นช่องทางที�กาํหนด โดยทางองคก์รจะมีเวบ็ไซตที์�เปิดใหท้าํการประมูลกบั
ผูบ้ริโภคโดยตรง และทางองคก์รผูเ้ปิดประมูลจะเป็นผูรั้บชาํระเงินดว้ยตนเอง 
 4. ผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค (C-2-C: Consumer to consumer) คือ การเสนอซื�อเสนอขาย
สินคา้ หรือทาํการคา้ระหวา่งผูบ้ริโภคดว้ยกนัเอง เช่น การซื�อขายสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซต ์โดย
ผูบ้ริโภคเป็นผูติ้ดต่อซื�อขายกนัเอง หรือการประมูลระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค โดยผูบ้ริโภค
สามารถเป็นไดท้ั�งผูป้ระมูล และผูเ้ปิดประมูล ผา่นทางเวบ็ไซต ์
 ทวศีกัดิ3  กาญจนสุวรรณ (2552) ไดแ้บ่งลกัษณะเบื�องตน้ของการประมูลเป็น 2 รูปแบบ 
ไดแ้ก่  
 1.  การประมูลขาย (Forward auction) หรือการประมูลเพื�อขาย เป็นการประมูลที�ผูเ้ปิด
ประมูลมีวตัถุประสงคเ์พื�อการขายสินคา้ โดยผูเ้ปิดประมูลจะกาํหนดความตอ้งการไวแ้ละเปิด
โอกาสใหผู้ซื้�อเขา้มาเสนอราคาแข่งขนักนั เมื�อครบกาํหนดเวลาผูซื้�อที�เสนอราคาสูงสุดจะเป็น                     
ผูช้นะการประมูล และไดรั้บสินคา้ไป 
 2.  การประมูลซื�อ (Reverse auction) หรือการประมูลเพื�อซื�อ เป็นการประมูลที�ผูเ้ปิด
ประมูลมีวตัถุประสงคเ์พื�อการซื�อสินคา้ โดยผูเ้ปิดประมูลจะกาํหนดความตอ้งการไวแ้ละเปิดโอกาส
ใหผู้ข้ายเขา้มาเสนอราคาแข่งกนั เมื�อครบกาํหนดเวลาผูข้ายที�เสนอราคาตํ�าสุดจะเป็นผูช้นะ                      
การประมูล และผูซื้�อจะตอ้งซื�อสินคา้จากผูข้ายที�ชนะการประมูลในครั� งนั�น 
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 เอกรัฐ สุขศรีวงศ ์(2544) ไดอ้ธิบายขั�นตอนในการประมูลไว ้ดงันี�   
 1.  การลงทะเบียนผูซื้�อและผูข้าย (Initial buyer and seller registration) คือ ผูป้ระมูล และ
ผูเ้ปิดประมูลจะตอ้งทาํการลงทะเบียนเพื�อเขา้ร่วมการประมูลกบัทางเวบ็ไซตที์�เปิดใหท้าํการประมูล
ก่อนเป็นอนัดบัแรก เพื�อแสดงความมีตวัตนของบุคคลทั�ง 2 ฝ่าย 
 2.  การจดักิจกรรมเกี�ยวกบัการประมูล (Setting up a particular auction event) คือ                
ผูเ้ปิดประมูลจะตอ้งทาํการบรรยายถึงรายละเอียด และคุณลกัษณะของสินคา้ที�จะนาํมาเปิดประมูล 
และทาํการกาํหนดกฎเกณฑ์ที�ใชใ้นการประมูล เช่น ประเภทของการประมูลที�นาํมาใช ้(แบบเปิด
ซอง แบบปิดซอง แบบ Dutch) และทาํการตกลงร่วมกนัในเรื�องของราคาเริ�มตน้ ขั�นตอนการชาํระ
เงิน ระยะเวลาในการแข่งขนัเสนอราคา เป็นตน้ 
 3.  การจดัตารางเวลาและการจดัทาํโฆษณา (Scheduling and advertising) คือ การจดั
หมวดหมู่ตามความสนใจของผูป้ระมูลเพื�อแนะนาํสินคา้ที�จะทาํการเปิดประมูลและทาํการประกาศ
โฆษณา โดยแบ่งเป็นกลุ่ม ๆ เช่นกลุ่มผูป้ระมูลที�สนใจในงานศิลปะ กลุ่มผูป้ระมูลที�สนใจใน
เครื�องประดบัอญัมณี เป็นตน้ แต่ในกรณีที�ผูป้ระมูลเป็นกลุ่มความสนใจที�ไม่มากไม่สามารถแยก
กลุ่มได ้ก็สามารถที�จะรวมกบักลุ่มใหญ่ที�มีความสนใจใกลเ้คียงกนัได ้ 
 4.  การเปิดประมูล (Bidding) คือ ดาํเนินการประมูลตามขั�นตอนและเงื�อนไขที�                             
ถูกกาํหนดไว ้เช่น ราคาขั�นตํ�าที�เปิดประมูล ระยะเวลาในการแข่งขนัเสนอราคา และมูลค่าที�เพิ�มขึ�น
ในการประมูลแต่ละครั� ง เป็นตน้ 
 5.  การประเมินราคาและการปิดประมูล (Evaluation of bids and closing the auction) 
คือ ขั�นตอนการประเมินตดัสินผูช้นะการประมูล และทาํการแจง้รายละเอียดการประมูลไปยงัผูช้นะ 
และผูเ้ขา้ร่วมในการประมูลครั� งนั�น 
 6.  การชาํระเงินและส่งสินคา้ (Trade settlement) คือ ขั�นตอนสุดทา้ยในการประมูล                 
ผูที้�ชนะการประมูลจะตอ้งทาํการชาํระเงินใหแ้ก่ผูเ้ปิดประมูลตามช่องทางที�กาํหนด และไม่เกิน
ระยะเวลาที�กาํหนด จากนั�นผูเ้ปิดประมูลจะทาํการส่งมอบสินคา้ใหก้บัผูที้�ชนะการประมูล และ              
ทาํการจ่ายค่าธรรมเนียมใหแ้ก่ผูจ้ดัการประมูล หรือเวบ็ไซตที์�เปิดใหท้าํการประมูล 
 นอกจากขั�นตอนในการประมูลทั�วไปตามที� เอกรัฐ สุขศรีวงศ ์(2544) ไดอ้ธิบายไว ้
ทวศีกัดิ3  กาญจนสุวรรณ (2552) ก็ไดอ้ธิบายขั�นตอนในการประมูลออนไลน์ไว ้ดงันี�   

 1.  การเตรียมตวัก่อนเขา้ร่วมการประมูล ผูเ้ขา้ร่วมการประมูลจะพิจารณาก่อนวา่ 
ตอ้งการเขา้ร่วมการประมูลแบบใด ระหวา่ง “การประมูลซื�อ” หรือ “การประมูลขาย” และเป็น                   
การซื�อขายกบัหน่วยงานหรือบุคคลใด จากนั�นจึงสืบคน้ขอ้มูลที�เกี�ยวขอ้งกบัการประมูลออนไลน์
ใหม้ากที�สุด โดยพิจารณาจุดประสงคข์องการประมูลเป็นหลกั นอกจากนี�ยงัตอ้งทราบเงื�อนไขใน
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การประมูล กฎเกณฑ ์วธีิการเขา้ร่วมการประมูล หรือวธีิการกาํหนดราคาหรือเสนอราคาสินคา้               
เป็นตน้ ซึ� งขอ้มูลเหล่านี�  ผูเ้ขา้ร่วมประมูลสามารถสืบคน้ผา่นอินเทอร์เน็ตได ้ 

 2.  ขั�นตอนในระหวา่งการประมูล เมื�อผูซื้�อและผูข้ายไดศึ้กษาและมีขอ้มูลครบถว้น และ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการตลาดกลางของบริษทัใดบริษทัหนึ�งแลว้ ก็จะจดัเตรียมขอ้มูลสินคา้และ
ขอ้มูลที�จาํเป็นต่อการเขา้ร่วมประมูลแลว้จากนั�นจึงเขา้สู่ขั�นตอนต่อไปนี�  
  2.1  ลงทะเบียนสมคัรสมาชิก เพื�อขอรับชื�อสมาชิก (User name) และรหสัผา่น 
(Password) สาํหรับเขา้สู่ระบบที�เวบ็ไซตข์องผูใ้หบ้ริการตลาดกลาง 
  2.2  สาํหรับผูซื้�อ หากผูซื้�อตอ้งการซื�อสินคา้นั�น ใหผู้ซื้�อกรอกรายละเอียดสินคา้ที�
ตอ้งการซื�อและราคาที�จะเสนอใหก้บัผูข้าย สาํหรับผูข้ายใหก้าํหนดรายละเอียดของสินคา้ที�ตอ้งการ
ขาย และราคาสินคา้ขั�นตํ�า กรณีเป็นการประมูลที�มีการตั�งราคากลาง (Reserve price) คือ ถึงแมว้า่                 
ผูซื้�อจะชนะการประมูลสินคา้ แต่ราคาที�ผูซื้�อเสนอมานั�นตํ�ากวา่ราคาที�ผูข้ายตั�งไว ้การประมูลนั�นจะ
ถือเป็นโมฆะ   
  2.3  ผูดู้แลเวบ็ไซต ์หรือตลาดกลางจะส่งจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-mail) หรืออาจใช้
วธีิประกาศโฆษณารายการสินคา้ เพื�อเชิญชวนผูป้ระมูลรายอื�น ๆ ที�มีคุณสมบติัตรงกนัเขา้ร่วม            
การประมูล  
  2.4  ในบางกรณีตลาดกลางอาจจดัอบรมขั�นตอนประมูลเพื�อชี�แจงรายละเอียด 
กฎเกณฑ ์และเงื�อนไขต่าง ๆ ในการประมูล เพื�อป้องกนัไม่ใหเ้กิดปัญหาในระหวา่งทาํการประมูล
ผา่นระบบออนไลน์ 
  2.5  เมื�อถึงวนันดัหมายการประมูล ผูเ้ขา้ร่วมประมูลจะทาํการเขา้สู่ระบบ (Login) 
ผา่นเวบ็ไซตข์องตลาดกลาง เพื�อเริ�มทาํการประมูล โดยการเสนราคาจะเป็นไปตามขอ้กาํหนด และ
กฎเกณฑที์�ผูป้ระมูลหรือตลาดกลางตั�งเอาไว ้เช่น ระยะเวลาในการประมูล มูลค่าเพิ�มขั�นตํ�า                  
ในการประมูลแต่ละครั� ง เป็นตน้ 
  2.6  เมื�อครบกาํหนดเวลาการประมูล ผูเ้ปิดประมูลหรือตลาดกลางจะทาํหนา้ที�ตดัสิน
หาผูช้นะการประมูลที�ให้ราคาสูงที�สุด และทาํการส่ง E-mail แจง้ไปยงัผูช้นะการประมูล และ
ผูเ้ขา้ร่วมการประมูลทุกราย 
  2.7  ผูช้นะการประมูลทาํสัญญากบัผูเ้ปิดประมูล และทาํการชาํระเงินในช่องทาง                    
ที�ผูเ้ปิดประมูล หรือตลาดกลางกาํหนด จากนั�นผูเ้ปิดประมูลจะตอ้งทาํการจดัส่งสินคา้ใหก้บัผูช้นะ
การประมูล 

 3.  ขั�นตอนภายหลงัการประมูล หลงัจากเสร็จสิ�นการประมูลแลว้ หนา้ที�ของตลาดกลาง            
ที�ตอ้งดาํเนินการต่อ เช่น การจดัส่งสินคา้ การส่งการ์ดอิเล็กทรอนิกส์ (E-card) เพื�อแสดง                    
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ความขอบคุณผูป้ระมูลที�เขา้มาใชบ้ริการ หรือเชิญชวนสมาชิกโหวตใหค้ะแนนการใหบ้ริการของ
บุคลากรที�เกี�ยวขอ้งแต่ละฝ่าย เป็นตน้ 

 เนื�องจากการประมูลในระบบออนไลน์ เป็นการประมูลที�ผูซื้�อและผูเ้สนอขายหรือเปิด
ประมูลไม่จาํเป็นตอ้งพบเจอกนั จึงเป็นการประมูลที�มีความเสี�ยงทั�งต่อผูเ้ปิดการประมูลและผูซื้�อ 
โดยปัญหาที�พบมากที�สุดในการประมูลออนไลน์ สามารถจาํแนกออกเป็นปัญหาหลกั ๆ ได ้                   
2 ประเภท ดงัต่อไปนี�  

 1.  การฉอ้โกง (Fraud)  
 การฉอ้โกง เช่น เมื�อผูซื้�อประมูลสินคา้ไดแ้ลว้ไม่ไดรั้บของ หรือไดรั้บของแต่ไม่ตรง

ตามที�โฆษณาไว ้จดัเป็นลกัษณะที�พบมากที�สุด ลกัษณะการฉอ้โกงที�พบรองลงไป คือ การนาํสินคา้
ที�โจรกรรมมา หรือนาํสินคา้ที�ละเมิดลิขสิทธิ3 มาขาย จากผลการคาดการณ์ของ Ebay หนึ�งใน
เวบ็ไซตป์ระมูลที�มีชื�อเสียงของโลก ไดค้าดการณ์ไวว้า่ ทุก ๆ การประมูล 25,000 ครั� ง จะมี                     
การฉอ้โกง 1 ครั� ง นอกจากนี�  คณะกรรมาธิการดา้นการคา้ของรัฐบาลกลางสหรัฐฯ ยงัรายงานวา่                 
มีการฉอ้โกงเพิ�มขึ�น 100 เท่า นบัตั�งแต่มีการเริ�มทาํธุรกิจการประมูลออนไลน์ ในปี พ.ศ. 2540                 
โดยในปี พ.ศ. 2542 มีคดีฉอ้โกงไม่ตํ�ากวา่ 10,700 คดี (เอกรัฐ สุขศรีวงศ,์ 2544)  

 2.  นกัล่องหน (Deadbeat bidders)  
 Deadbeat bidders หรือเรียกวา่ “นกัล่องหน” หมายถึง มีผูป้ระมูลสินคา้ไดแ้ลว้ แต่ไม่

ยอมชาํระเงินเพื�อซื�อสินคา้ โดยปกติแลว้ผูข้ายสินคา้จะตอ้งรอประมาณ 1 สัปดาห์ ในการติดต่อกบั
ผูซื้�อ หากไม่มีการติดต่อภายในระยะเวลาที�กาํหนด ผูข้ายจะส่ง E-mail เชิญผูที้�ประมูลไดเ้ป็นลาํดบั
ที� 2 แทน ซึ� งผูที้�ประมูลไดเ้ป็นลาํดบัที� 2 สามารถปฏิเสธที�จะไม่ซื�อสินคา้ได ้เพื�อป้องกนัเหตุการณ์
ดงักล่าวไม่ใหเ้กิดขึ�นอีกครั� ง แต่ละเวบ็ไซตจ์ะมีวธีิดาํเนินการที�แตกต่างกนัออกไป โดยวธีิพื�นฐาน      
ที�พบ คือ การใหค้ะแนนติดลบแก่ผูป้ระมูลได ้และหากกระทาํแบบเดิมซํ� า ๆ หรือจนกระทั�งจาํนวน
ครั� งในการกระทาํนั�นเกินกวา่ที�ทางเวบ็ไซตก์าํหนด ผูซื้�อรายนั�นจะมีรายชื�อติด Blacklist คือ ผูซื้�อ 
จะหมดสิทธิ3 ในการร่วมประมูลใด ๆ ผา่นทางเวบ็ไซตน์ั�นทั�งสิ�น หรืออาจถูกลบชื�อออกจากระบบ
ของเวบ็ไซต ์(เอกรัฐ สุขศรีวงศ,์ 2544)  

 สาํหรับประเทศไทย ปัญหาที�พบในการประมูลผา่นระบบออนไลน์มีรูปแบบที�คลา้ยคลึง
กบัต่างประเทศ โดยปัญหาที�พบบ่อยยงัคงอยูใ่นขอบเขตเดียวกนั คือ Deadbeat bidders เนื�องมาจาก
ผูป้ระมูลนิยมการลงทะเบียนในเวบ็ไซตป์ระมูลแห่งหนึ�งไวห้ลาย ๆ บญัชีรายชื�อ (Account) และ
อาจใช ้Account ใด Account หนึ�ง ในการลงประกาศขายสินคา้ เมื�อเวลาในการประมูลสินคา้ใกล้
หมด แต่ราคาประมูลยงัไม่เป็นที�น่าพอใจ ก็จะใชว้ธีิการนาํอีก Account หนึ�งเขา้ไปกดประมูลสินคา้ 
ใหไ้ดร้าคามากยิ�งขึ�นเพื�อที�จะชนะผูป้ระมูลในรายก่อนหนา้ที�ใหร้าคาสูงสุด และจะไดไ้ม่ตอ้งขาย
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สินคา้นั�นไปในราคาที�ต ํ�ากวา่ความตอ้งการ หรือหากยงั พบวา่ ราคาประมูลสินคา้นั�นตํ�ากวา่                     
ที�คาดหวงัไวเ้ล็กนอ้ย ก็จะใชว้ธีินาํ Account ที�ไดส้มคัรไวอ้นัที�สอง และสาม เขา้ไปทาํการประมูล
ใหร้าคาสินคา้นั�นสูงขึ�น เพื�อกระตุน้ใหผู้ป้ระมูลรายก่อนหนา้เขา้มาเสนอราคาเพิ�ม ให้ไดร้าคาตามที�
ตอ้งการ ซึ� งวธีิแบบนี�คลา้ยกบัการใชห้นา้มา้ในการเสนอราคา เพียงแต่หนา้มา้ที�เสนอราคาคือ             
คนเดียวกนักบัผูข้าย (เอกรัฐ สุขศรีวงศ,์ 2544)  

 ปัญหาอีกดา้นที�พบบ่อย คือ การปฏิเสธรับสินคา้ โดยเริ�มตน้จากผูซื้�อมีความตอ้งการ              
ในสินคา้จึงเขา้ร่วมประมูล และเพื�อเป็นการหลีกเลี�ยงความเสี�ยงในกรณีที�สู้ราคาประมูลไม่ได ้จึงใช้
วธีิกระจายความเสี�ยงดว้ยการเขา้ไปประมูลสินคา้ทุกตวัที�มีการประกาศขายในขณะนั�น ผลที�ตามมา
คือ ผูซื้�อตอ้งการสินคา้เพียงชิ�นเดียว แต่ทาํการประมูลไดห้ลายที� สุดทา้ยจึงจบลงดว้ยการใช ้
Account ปลอมเขา้ไปเสนอราคาใหสู้งขึ�นไป เพื�อที�จะไม่ตอ้งรับผิดชอบสินคา้ส่วนเกินนั�น (เอกรัฐ 
สุขศรีวงศ,์ 2544)  

เอกรัฐ สุขศรีวงศ ์(2544) ตั�งขอ้สังเกตวา่ ปัญหาและเหตุการณ์ที�กล่าวมาขา้งตน้นั�น             
อาจเป็นผลมาจากระบบตรวจสอบผูที้�เขา้มาลงทะเบียนในเวบ็ไซตไ์ม่รัดกุมเพียงพอ และในประเทศ
ไทยยงัคงไม่มีวธีิในการแกปั้ญหาที�ชดัเจน ในการช่วยบรรเทาความเสี�ยงใหแ้ก่ผูป้ระมูลที�ถูกฉอ้โกง 
เนื�องจากภาครัฐของไทยยงัไม่มีมาตรการในการสนบัสนุนทั�งดา้นกฎหมาย และการสนบัสนุนใน
ดา้นอื�น ๆ อยา่งเพียงพอ 

 

ทฤษฎคีวามเสี�ยง  
 ความหมายของความเสี�ยง 
 ความเสี�ยง หมายถึง เหตุการณ์ที�ทาํใหว้ตัถุประสงคที์�กาํหนดไวไ้ม่บรรลุผลไม่เป็นไป

ตามที�คาดหวงั หรือเป็นไปในทางที�ไม่อยากใหเ้กิดขึ�น โดยระดบัของความเสี�ยงประเมินจากโอกาส
ที�จะเกิด และความรุนแรงจากเหตุการณ์นั�น (สุรพงษ ์ชูรังสฤษฏิ3 , 2547)  

 ชยัเสฏฐ ์พรหมศรี (2550) อธิบายวา่ ความเสี�ยงเกิดขึ�นจากความไม่แน่นอน ซึ� งสามารถ
วดัไดจ้ากความน่าจะเป็นของสิ�งที�เกิดขึ�น หรือผลลพัธ์ของสิ�งที�เกิดขึ�น โอกาสที�บางสิ�งอาจเกิดขึ�น
ซึ� งเป็นผลของสิ�งที�เป็นอนัตรายหรือคุกคามที�ส่งผลกระทบต่อกิจกรรมทางธุรกิจหรือแผนการต่าง ๆ  

 Schiffman and Kanuk (2010) ใหค้วามหมายของความเสี�ยงในบริบทของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภควา่ ความเสี�ยง คือ ความไม่แน่นอนที�ผูบ้ริโภคประสบอยู ่โดยผูบ้ริโภคไม่สามารถจะ
มองเห็นผลที�จะเกิดขึ�นจากการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์ 

 ประเภทของความเสี�ยง 
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 ทศันนัทน์ ตนัติรัศมี (2556) ไดส้รุปประเภทของความเสี�ยงวา่ ความเสี�ยงสามารถ
แบ่งเป็น 2 รูปแบบหลกั ๆ ดงันี�   

 รูปแบบที� 1 เป็นรูปแบบความเสี�ยงที�แบ่งตามเกณฑข์อง Bettman (1973) ที�แบ่ง                   
ความเสี�ยงเป็น 2 ประเภท คือ  

 1.  ความเสี�ยงโดยธรรมชาติ (Inherent risk) หมายถึง ความเสี�ยงที�มีอยูแ่ลว้ในประเภท
ของผลิตภณัฑ์ เป็นความเสี�ยงที�ไม่สามารถหลีกเลี�ยงได ้หรือเกิดขึ�นก่อนที�กระบวนการการจดัการ
ความเสี�ยงในแต่ละบุคคล 

 2.  ความเสี�ยงที�ผา่นกระบวนการจดัการ (Handled risk) หมายถึง ความเสี�ยงที�เกิดขึ�น 
หลงัจากที�ผูบ้ริโภคใชก้ระบวนการในการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ ์หรือบริการดว้ยตนเอง                  
อนัประกอบไปดว้ย กระบวนการการรับรู้ขอ้มูล ประมวลผลขอ้มูล และกระบวนการลดความเสี�ยง
ของผูบ้ริโภค 

 รูปแบบที� 2 เป็นการแบ่งประเภทความเสี�ยงเป็น 6 ประเภท ดงันี�   
 1.  ความเสี�ยงดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ (Functional risk) คือ ความเสี�ยงที�ผลิตภณัฑ์

ทาํหนา้ที�ไม่ไดต้ามที�ระบุไวก้บัผูบ้ริโภค และก่อใหเ้กิดความเสียหายขึ�น หรือไม่สามารถทาํตาม
ประโยชน์ที�ไดแ้สดงไว ้หรือเป็นความรู้สึกที�วา่เมื�อผูบ้ริโภคซื�อผลิตภณัฑไ์ปแลว้ไม่รู้วธีิการใชง้าน 
หรือเมื�อใชง้านแลว้อาจเกิดความเสียหาย หรือเกรงวา่ผลิตภณัฑไ์ม่สามารถทาํประโยชน์ไดจ้ริง ๆ 
เช่น การรับรู้ความเสี�ยงเมื�อซื�อกลอ้งถ่ายรูปเป็นครั� งแรก หรือการใชบ้ริการผา่ตดัทาํศลัยกรรมแลว้
กลวัจะไม่สวยตามความปรารถนา เป็นตน้  

 2.  ความเสี�ยงดา้นกายภาพ (Physical risk) คือ ความเสี�ยงที�ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นอนัตราย
ต่อชีวิต และทรัพยสิ์นของตนเองและผูอื้�น เนื�องจากมีคุณภาพไม่ไดม้าตรฐาน และอาจมีอนัตราย
จากการใชง้านนอกจากนี�ยงัรวมไปถึงความสะอาด และความน่าเชื�อถือของร้านคา้หรือตรา
ผลิตภณัฑ ์ทั�งนี�ผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดมีความเสี�ยงที�ไม่เหมือนกนั ตวัอยา่งเช่น การตดัสินใจซื�อ
เครื�องสาํอางยี�หอ้ที�ไม่เคยใชม้าก่อน อาจทาํใหเ้กิดผลเสียขา้งเคียง ใชแ้ลว้อาจเกิดอาการแพ ้หรือ
ผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารที�อาจมีความเสี�ยงดา้นคุณภาพ ความสด ความสะอาด และแหล่งที�มาของ
อาหาร 

 3.  ความเสี�ยงดา้นการเงิน (Financial risk) คือ ความเสี�ยงที�ผลิตภณัฑอ์าจไม่คุม้ค่ากบั
ราคา เป็นความเสี�ยงดา้นการเงินของผูบ้ริโภค ที�จะตอ้งนาํผลิตภณัฑไ์ปซ่อมเปลี�ยน หรือขอเงินคืน 
หรือความรู้สึกวา่ไม่คุม้ค่าในผลิตภณัฑที์�ซื�อมา เพราะ พบวา่ มีผูข้ายคนอื�นขายในราคาที�ถูกกวา่           
ในสถานการณ์เช่นนี�  ผูบ้ริโภคจะไม่ตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑที์�พบในร้านแรก เพราะเชื�อวา่จะตอ้งมี
ร้านอื�นที�ราคาตํ�ากวา่ หรือผูบ้ริโภคจะไม่ตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์พราะคิดวา่ในอนาคตจะมีรายการ
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ส่งเสริมการตลาดทาํใหไ้ดผ้ลิตภณัฑใ์นราคาที�คุม้กวา่ในเวลาอนัควร นอกจากนี�ยงัรวมถึงการซื�อ
ผลิตภณัฑที์�มีบริการหลงัการขาย การใหบ้ริการดา้นเครดิต ต่างก็เป็นปัจจยัที�มีผลกระทบต่อการรับรู้
ความเสี�ยงดา้นการเงิน เพราะผลิตภณัฑบ์างประเภทอาจมีมูลค่าเพิ�มขึ�นเมื�อเวลาผา่นไป เมื�อซื�อ
ผลิตภณัฑป์ระเภทนี�  ก็จะทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้ความเสี�ยงทางดา้นการเงินสูง 

 4.  ความเสี�ยงดา้นจิตวทิยา (Psychological risk) คือ ความเสี�ยงที�เกิดจากการเลือก
ผลิตภณัฑที์�ไม่ดี อาจทาํลายภาพลกัษณ์ของตนเอง ทาํใหเ้กิดการรับรู้คุณค่าของตนเองในดา้นลบ  
ยงัรวมถึงความวติกกงัวล ความไม่สบายใจที�มีผลมาจากการคาดหวงัในผลิตภณัฑ ์ความรู้สึก
เสียดายที�ซื�อผลิตภณัฑ ์เช่น การซื�อผลิตภณัฑป์ระเภทเสื�อผา้แฟชั�นเป็นผลิตภณัฑที์�เกี�ยวกบั
ภาพลกัษณ์ของตวัผูบ้ริโภคก็อาจจะก่อให้เกิดการรับรู้ความเสี�ยงในดา้นนี�   

 5.  ความเสี�ยงดา้นสังคม (Social risk) คือ การรับรู้ถึงความไม่แน่นอนวา่บุคคลอื�นจะคิด
กบัตนเองในดา้นลบทาํใหเ้กิดความอบัอายต่อผูค้นในสังคม เป็นความรู้สึกที�วา่คนในสังคมอาจจะ
ไม่ยอมรับในสิ�งที�ผูบ้ริโภคกาํลงัใชผ้ลิตภณัฑน์ั�นอยู ่เช่น เสื�อผา้แฟชั�นแหวกแนว กระเป๋าสะพายสี
จดั หรือซื�อไวน์ที�ไม่มีชื�อเสียงมาดื�มสังสรรค ์ 

 6.  ความเสี�ยงดา้นเวลา (Time risk) คือ ความเสี�ยงที�จะสูญเสียเวลาไปในการที�จะตอ้ง
คน้หาขอ้มูลของผลิตภณัฑที์�ตอ้งการ เมื�อผลิตภณัฑท์าํหนา้ที�ไดไ้ม่ดีตามที�คาดหวงั รวมไปถึง          
ความลา้สมยัของผลิตภณัฑที์�เกิดขึ�นอยา่งรวดเร็ว แต่การใหบ้ริการอยา่งรวดเร็วทาํใหผู้บ้ริโภค               
ลดการรับรู้ความเสี�ยงในดา้นเวลาได ้ 

ชนิตวส์รณ์ ตรีวทิยาภูมิ (2544) ไดก้ล่าวถึง ระดบัการรับรู้ความเสี�ยงในระหวา่ง
กระบวนการตดัสินใจ โดยอธิบายวา่ ในตอนแรกเมื�อผูบ้ริโภคเริ�มเกิดความตอ้งการ ผูบ้ริโภคจะยงั
ไม่มีขอ้มูล หรือมีขอ้มูลเกี�ยวสินคา้หรือบริการไม่มากพอ ทาํใหมี้ความเสี�ยงอยูร่ะดบัสูง ทาํให้
ผูบ้ริโภคยงัไม่ตดัสินใจซื�อ ผูบ้ริโภคจึงแสวงหาขอ้มูลเพื�อลดความเสี�ยง ผูบ้ริโภคจะทาํการแสวงหา
ขอ้มูลเกี�ยวกบัสินคา้จากแหล่งขอ้มูลภายในที�มีอิทธิพลต่อการเลือกซื�อผลิตภณัฑ ์ประกอบไปดว้ย 

1.  แหล่งบุคคล (Personal sources) ไดแ้ก่ เพื�อนสนิท ครอบครัว เพื�อนบา้น และผูใ้กลชิ้ด 
ซึ� งบุคคลเหล่านี� มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากที�สุด 

2.  แหล่งการคา้ (Commercial sources) ไดแ้ก่ โฆษณา และพนกังานของบริษทั 
3.  แหล่งสาธารณะ (Public sources) ไดแ้ก่ สื�อมวลชนต่าง ๆ  
4.  แหล่งทดลอง (Experimental sources) ไดแ้ก่ ผูที้�เคยมีประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑ์

นั�น และกลบัไปใชอี้ก 
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 นอกจากนี�  ปัจจยัอื�น ๆ เช่น การภกัดีในตราสินคา้ ภาพลกัษณ์ของร้านคา้ รวมไปถึง              
การประกนัความมั�นใจ ยงัช่วยเพิ�มความมั�นใจใหก้บัผูบ้ริโภคได ้และช่วยลดระดบัการรับรู้               
ความเสี�ยงของผูบ้ริโภคได ้

 การรับรู้ความเสี�ยงกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 การรับรู้ถึงความเสี�ยงของผูบ้ริโภค หมายถึง ความคิด และขอ้คิดเห็นของผูบ้ริโภคที�ใช้

ในการประเมินความเสี�ยงที�เกิดขึ�นจากคุณสมบติัต่าง ๆ และทางเลือกที�เกี�ยวขอ้งในการตดัสินใจ 
(Conchar, Zinkhan, Peters & Olavarrieta, 2004)  

 Kotler and Armstong (2003) กล่าววา่ การรับรู้ความเสี�ยง คือ ความสามารถใน                     
การประเมินค่าความเสี�ยงที�ผูบ้ริโภคตอ้งเผชิญ ในการตดัสินใจซื�อสินคา้และบริการ                             
ซึ� งการมีความสามารถดงักล่าวที�แตกต่างกนัของผูบ้ริโภคมีผลกระทบทาํใหพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนัไป 

Sweeney, Soutar and Johnson (1999) กล่าววา่ การรับรู้ความเสี�ยง เป็นปัจจยัที�สาํคญัใน
การทาํธุรกรรมออนไลน์ ที�เป็นตวักาํหนดพฤติกรรมการซื�อของผูบ้ริโภค การรับรู้ความเสี�ยงมี
อิทธิพลต่อการประเมินคุณค่าของผลิตภณัฑ ์นอกจากนี�ยงัส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการบรรเทา
ความเสี�ยงของผูบ้ริโภค เช่น การจ่ายเงินเพื�อรับการชดเชยค่าเสียหายจากทางบริษทัที�ไดซื้�อ
รับประกนัสินคา้ไว ้โดยอาจไดรั้บตามมูลค่าจริงของสินคา้หรือตามนโยบายที�ทางบริษทัประกนั
สินคา้ไดก้าํหนดไว ้ 

 ในบริบทของการซื�อสินคา้ออนไลน์ การรับรู้ความเสี�ยงอาจ หมายถึง การรับรู้ของ
ผูบ้ริโภคถึงผลลพัธ์ทางลบที�อาจเกิดขึ�นจากการซื�อสินคา้ออนไลน์ หรือการรับรู้ถึงความเป็นไปได ้ 
ที�จะเกิดการสูญเสีย (Loss) จากการซื�อสินคา้ออนไลน์ในแต่ละครั� ง (Hassan, Kunz, Pearson & 
Mohamed, 2006; Zheng, Favier, Huang & Coat, 2012 อา้งถึงใน เกริดา โคตรชาตรี, 2556) โดยที�
การสูญเสียดงักล่าว ครอบคลุมทั�งการเสียความรู้สึก การเสียเวลา การบาดเจบ็ทางร่างกาย การที�
สินคา้ไม่สามารถใชง้านไดต้ามที�คาดหวงั หรือแมแ้ต่การสูญเสียความเป็นส่วนตวั (Jacoby & 
Kaplan, 1972; Pires, Stanton & Eckford, 2004; Cunningham, Gerlach, Harper & Young, 2005; 
Hassan, Awad & Prochasson., 2006; Zheng et al., 2012 อา้งถึงใน เกริดา โคตรชารี, 2556)  

 จากแนวคิดต่าง ๆ สามารถสรุปไดว้า่ การรับรู้ความเสี�ยง หมายถึง การรับรู้ความไม่
แน่นอนของผลลพัธ์ที�จะเกิดขึ�นก่อนผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑห์รือใชบ้ริการ ซึ� งทาํให้
ผูบ้ริโภคเกิดความกงัวลใจในการซื�อผลิตภณัฑน์ั�น ๆ ทาํใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึงความเสี�ยงนั�น การรับรู้
ความเสี�ยงอาจสูงขึ�นเมื�อผลิตภณัฑมี์ราคาแพง มีความยุง่ยากซบัซอ้นในการใชง้าน ตลอดจนเขา้ใจ
ยาก รวมทั�งดา้นทางเลือก การรับรู้ความเสี�ยงอาจเป็นปัจจยัหนึ�งเมื�อผลิตภณัฑมี์หลายทางเลือก 
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กล่าวคือ มีผลิตภณัฑจ์ากคู่แข่งหลายราย และผูบ้ริโภคมองวา่การเลือกผลิตภณัฑผ์ดินั�นเป็นหนึ�งใน
ความเสี�ยง ซึ� งการรับรู้ความเสี�ยงของผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนัออกไปตามความพึงพอใจ และ
คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ (Levin, Levin & Heath, 2003; 2005)  

 การรับรู้ความเสี�ยงกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 การรับรู้ความเสี�ยงสามารถเกิดขึ�นไดใ้นบริบทของการบริโภค กล่าวคือผูบ้ริโภค                    

อาจสัมผสักบัความไม่แน่นอนก่อนการซื�อผลิตภณัฑห์รือใชบ้ริการ ความผิดพลาดที�เกิดมาจาก            
ผลจากการใชง้านของผลิตภณัฑ ์โดย ศุภร เสรีรัตน์ (2544) กล่าววา่ ความเสี�ยงที�ไดรั้บรู้ ไม่ไดจ้าํกดั
อยูแ่ต่การสูญเสียเงิน แต่ยงัรวมถึงการสูญเสียผลประโยชน์หรือขอ้เสียหายทั�งหมดที�เกิดจาก
สถานการณ์การซื�อดว้ย ความเสี�ยงที�รับรู้ไดอ้าจเป็นเรื�องเกี�ยวกบัความไม่สะดวกของผูบ้ริโภค หรือ
การทาํงานของผลิตภณัฑที์�ไม่ไดม้าตรฐาน หรือการสูญเสียสถานภาพทางสังคมอนัเป็นผลมาจาก
การซื�อสินคา้ 

 Kotler and Armstong (2003) กล่าววา่ ปัจจยัสาํคญัที�เกี�ยวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคก็คือ ระดบัของความเสี�ยงในการซื�อสินคา้ที�ผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ได ้ความเสี�ยงคือ
ความไม่แน่นอนจากปัจจยัต่าง ๆ ที�อาจเกิดขึ�นเมื�อผูบ้ริโภคซื�อสินคา้ ซึ� งมีผลทาํใหก้ารใชป้ระโยชน์
จากการซื�อสินคา้ชิ�นนั�นไม่ไดเ้ป็นไปตามที�ผูบ้ริโภคคาดหวงัไว ้

 ผูบ้ริโภคจะสามารถป้องกนัความเสี�ยงโดยอาศยัประสบการณ์เกี�ยวกบัการปฏิบติังาน 
ของสินคา้ชิ�นนั�นมาทาํการช่วยในการวเิคราะห์ค่าของสินคา้ แต่ในความเป็นจริงผูบ้ริโภคมกัมี
ประสบการณ์เกี�ยวกบัการปฏิบติังานของสินคา้นอ้ยมากหรืออาจไม่มีเลยก็ได ้นอกจากนี�ผูบ้ริโภค
อาจขาดความสามารถที�จะตดัสินใจใหถู้กตอ้งเหมาะสม หรืออยูใ่นสถานการณ์ที�บงัคบัใหผู้บ้ริโภค
ตอ้งตดัสินใจในทนัที ซึ� งสาเหตุเหล่านี�ทาํให้ผูบ้ริโภคตอ้งประสบกบัความเสี�ยงในการซื�อสินคา้ 
หากผูบ้ริโภคมีการรับรู้ความเสี�ยงของการบริโภคสินคา้แต่ละชนิดมาก ก็จะทาํใหผู้บ้ริโภคมี
ตวัเลือกในการบริโภคนอ้ยลง แต่หากผูบ้ริโภคมีการรับรู้ความเสี�ยงตํ�า ก็จะทาํใหผู้บ้ริโภคมีตวัเลือก
ในการเลือกซื�อสินคา้เป็นจาํนวนมาก ซึ� งการใชข้อ้มูลเกี�ยวกบัการรับรู้ความเสี�ยงของประเภทสินคา้
เพื�อช่วยในการวางแผนการตลาดจะทาํใหส้ามารถหากลยทุธ์การตลาด ตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์วธีิการ
ขายที�มีประสิทธิภาพได ้(Kotler & Armstong, 2003)  

 Bauer (1960) กล่าววา่ การรับรู้ดา้นความเสี�ยงมี 2 ประเภท คือ การรับรู้ความเสี�ยง
แบบอตัวสิัย และการรับรู้ความเสี�ยงแบบวตัถุวสิัยการรับรู้ความเสี�ยงแบบอตัวสิัย คือ การรับรู้             
ความเสี�ยงตามมุมมอง หรือความคิดเห็นของแต่ละบุคคล โดยเฉพาะสิ�งที�เกี�ยวขอ้งกบัความรู้สึก 
ความเชื�อ หรือความตอ้งการ ในขณะที�การรับรู้ความเสี�ยงแบบวตัถุวสิัย คือ การรับรู้ความเสี�ยงที�มี
พื�นฐานอยูบ่นขอ้เทจ็จริง โดยอยูบ่นเงื�อนไขของความเป็นจริงโดยไม่ขึ�นอยูก่บัจิตใจ ความรู้สึก และ
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มุมมองส่วนบุคคล ซึ� ง Bauer (1960) ใหค้วามสาํคญักบัความเสี�ยงแบบอตัวสิัยมากกวา่ เพราะเมื�อ
ผูบ้ริโภคกาํลงัเผชิญสถานการณ์กบัการซื�อผลิตภณัฑใ์หม่ที�ไม่เคยซื�อมาก่อน ถึงแมว้า่ผูบ้ริโภค           
จะประเมินความเสี�ยงไดถู้กตอ้งใกลเ้คียงกบัความเป็นจริง แต่พวกเขาก็ยงัใชค้วามประทบัใจใน             
ตวัผลิตภณัฑใ์นเชิงอตัวสิัยมาใชใ้นการตดัสินใจ 

 Conchar, Zinkhan, Peters and Olavarrieta (2004) กล่าววา่ การรับรู้ถึงความเสี�ยงของ
ผูบ้ริโภคนั�น หมายถึง ความคิด และขอ้คิดเห็นของผูบ้ริโภคที�ใชใ้นการประเมินความเสี�ยงที�เกิดขึ�น
จากคุณสมบติัต่าง ๆ และทางเลือกที�เกี�ยวขอ้งในการตดัสินใจ 

 สุภาภรณ์ พลนิกร (2548) กล่าววา่ ในการตดัสินใจเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ ์และสถานที�ของ
การไปซื�อนั�น ผูบ้ริโภคมีความเสี�ยงที�รับรู้ได ้ซึ� ง หมายถึง ระดบัความไม่แน่นอนที�อาจเกิดขึ�นใน
ขณะที�ตดัสินใจไปซื�อสินคา้ยงัสถานที�ใดสถานที�หนึ�ง 

 อยา่งไรก็ตาม ผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลจะมีการรับรู้ความเสี�ยงที�แตกต่างกนั ขึ�นอยูก่บั
สถานการณ์ที�แตกต่างกนั ไม่วา่จะเป็นการรับรู้ความเสี�ยงในประเภทใดก็ตาม ลว้นแลว้แต่ทาํให้
ผูบ้ริโภคเกิดความไม่สบายใจ ไม่แน่ใจ เป็นปัญหาต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑห์รือบริการของ
ผูบ้ริโภค  

 ในกระบวนการตดัสินใจซื�อ ระดบัการรับรู้ความเสี�ยงของผูบ้ริโภคไม่ไดค้งที�เสมอ คือ
จะมีระดบัขึ�นและลง โดย Kotler and Armstrong (2003) อธิบายวา่ เมื�อผูบ้ริโภคเริ�มเกิดการ
ตระหนกัถึงความตอ้งการ ในตอนแรกผูบ้ริโภคจะยงัไม่มีขอ้มูลรายละเอียดเกี�ยวกบัการซื�อสินคา้ 
ทาํใหมี้ระดบัความเสี�ยงที�สูง ผูบ้ริโภคจึงไม่อาจตดัสินใจซื�อได ้ทาํใหจ้าํเป็นตอ้งหาทางลด                
ความเสี�ยงลง โดยการเสาะแสวงหาข่าวสารขอ้มูล โดยอาจเป็นข่าวสารจากสื�อโฆษณา ความเห็น
หรือประสบการณ์จากคนที�เรารู้จกั หรือขอ้มูลจากตวัแทนผูข้าย ซึ� งทาํใหร้ะดบัความเสี�ยงในการซื�อ
สินคา้ของผูบ้ริโภคลดลง นาํไปสู่การตดัสินซื�อสินคา้ในที�สุด (ดงัภาพที� 2)  
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ภาพที� 2  โมเดลขั�นตอนการตดัสินใจซื�อและระดบัการรับรู้ความเสี�ยงที�ไดรั้บ (สถาบนัพฒันา 
               วสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2551)  
 

 การลดความเสี�ยงของผูบ้ริโภค  
 Schiffman and Kanuk (2010) อธิบายวธีิการที�ผูบ้ริโภคใชใ้นการลดความเสี�ยงไว้

ดงัต่อไปนี�  
 1.  การแสวงหาขอ้มูล (Consumer seek information) ผูบ้ริโภคมกัแสวงหาขอ้มูลของ

ผลิตภณัฑผ์า่นการสื�อสารแบบปากต่อปาก อาจมาจากเพื�อน ครอบครัว จากผูข้าย จากสื�อทั�วไป หรือ
จากผูค้นอื�น ๆ ที�แสดงความคิดเห็นเกี�ยวกบัเรื�องที�ตนเองสนใจ ผูบ้ริโภคจะใชเ้วลาในการคิด ใน
การเลือกขอ้มูลเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภครับรู้ความเสี�ยงสูง ก็จะหาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ จาํนวน
มาก ซึ� งหากแหล่งขอ้มูลมีความน่าเชื�อถือ ก็จะเป็นการลดความเสี�ยงของผูบ้ริโภคได ้

 2.  การใชค้วามภกัดีต่อตราผลิตภณัฑ ์(Consumer are brand loyal) เป็นวธีิที�ผูบ้ริโภค
หลีกเลี�ยงความเสี�ยงโดยใชค้วามภกัดีต่อตราผลิตภณัฑที์�ตนเองพึงพอใจแทนการซื�อผลิตภณัฑใ์หม่ 
หรือผลิตภณัฑที์�ไม่เคยใช ้ผูที้�มีการรับรู้ความเสี�ยงจากการซื�อหรือใชผ้ลิตภณัฑสู์งมกัมีแนวโนม้            
ที�จะใชผ้ลิตภณัฑที์�เคยใชม้ากกวา่ที�จะใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ 
 3.  การเลือกจากภาพลกัษณ์ตราผลิตภณัฑ ์(Consumer select by brand image) ในกรณี           
ที�ผูบ้ริโภคไม่มีประสบการณ์ใด ๆ เกี�ยวกบัผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคจะเชื�อมั�นในตราผลิตภณัฑที์�ตนเอง
ชอบหรือรู้จกัเป็นอยา่งดี และเชื�อวา่ผลิตภณัฑภ์ายใตต้ราที�ตนรู้จกัมีคุณภาพที�ดีกวา่ ในกรณีดงักล่าว
ตราผลิตภณัฑท์าํใหเ้กิดความไวใ้จในคุณภาพและการใหบ้ริการของผลิตภณัฑ ์ 

 4.  การเลือกจากภาพลกัษณ์ของร้านคา้ (Consumer rely on store image) กรณีที�ผูบ้ริโภค
ไม่มีขอ้มูลเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคจะใชค้วามเชื�อใจในความมีชื�อเสียงของร้านคา้ เนื�องจาก

ระดบัการรับรู้

ความเสี�ยง 

ระดบัการรับรู้ความเสี�ยงที�เป็นไป

ระดบัของการรับรู้ภยั 

การตระหนกัถึง

ความตอ้งการ 

การเสาะ

แสวงหา

การประเมิน

ทางเลือก 

การตดัสินใจ

เลือก 

การประเมิน

หลงัซื�อ 
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ภาพลกัษณ์ของร้านคา้เป็นสิ�งสะทอ้นการบริการ และคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคจึงมี                  
ความเชื�อมั�นใจในบริการ และสิทธิพิเศษต่าง ๆ ของร้านคา้ที�มีภาพลกัษณ์ที�ดี 

 5.  การเลือกผลิตภณัฑที์�มีราคาสูง (Consumer buy the most expensive modal) ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่มกัจะเลือกผลิตภณัฑที์�มีราคาสูง เพราะเชื�อวา่ผลิตภณัฑที์�มีราคาสูงจะมีคุณภาพดีกวา่
ผลิตภณัฑที์�มีราคาตํ�ากวา่ 

 6.  การเสาะแสวงหาการรับรอง (Consumers seek reassurance) ผูบ้ริโภคมกัแสวงหา         
การรับประกนัผลิตภณัฑต่์าง ๆ ไม่วา่จะเป็นขอ้เสนอแนะ การยนิดีคืนเงินหากผูบ้ริโภคไม่พอใจ           
ในผลิตภณัฑ ์ผลการวจิยั หรือการรับรองจากสถาบนัวจิยั การรับประกนัหรือการเปิดโอกาสให้
ผูบ้ริโภคทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ก่อนตดัสินใจซื�อ เป็นตน้  

 

แนวคดิเกี�ยวกบัประเภทของผลติภัณฑ์   
ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ทุกสิ�งที�นกัการตลาดนาํมาเสนอใหก้บัผูบ้ริโภค เพื�อ

เรียกร้องความสนใจ เพื�อการไดก้รรมสิทธิ3  หรือเพื�อการอุปโภคบริโภค ซึ� งสามารถตอบสนอง  
ความตอ้งการของตลาดได ้(Kotler, 1999)  

Armstrong and Kotler (2007) อธิบายวา่ ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิ�งที�เสนอออกสู่
ตลาดเพื�อการรู้จกั การเป็นเจา้ของ การใชห้รือการบริโภค และสามารถตอบสนองความจาํเป็นและ
ความตอ้งการของตลาดได ้ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานที� องคก์ร หรือบุคคล โดย 
Armstrong and Kotler (2007) ระบุวา่ ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value)  
ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 

 Etzel, Walker and Stanton (2007) กล่าวไวว้า่ ผลิตภณัฑ์ เป็นกลุ่มของสิ�งที�จบัตอ้งได้
และจบัตอ้งไม่ไดที้�สามารถตอบสนองความพอใจของผูซื้�อซึ� งอาจรวมถึงบรรจุภณัฑ ์สี ราคา 
คุณภาพ และตราสินคา้ ตลอดจนการบริการและชื�อเสียงของผูข้าย หรือเป็นสิ�งที�นาํสู่ตลาดเพื�อ
ตอบสนองความจาํเป็นหรือความตอ้งการของมนุษย ์ 

 สุดาดวง เรืองรุจิ (2538) ใหค้วามหมายผลิตภณัฑ์ วา่ สิ�งที�เสนอขายต่อตลาดเป้าหมาย           
ที�สามารถตอบสนองความตอ้งการได ้มีทั�งลกัษณะที�เป็นรูปธรรม (Tangible) และนามธรรม 
(Intangible) มีตวัตนที�จบัตอ้งได ้มีรูปร่าง มองเห็น และสามารถสัมผสัได ้กบัสิ�งที�จบัตอ้งไม่ได ้
หรือบริการ (Service) เช่น กิจกรรม ซึ� งสอดคลอ้งกบัที� ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้ธิบายวา่ 
ผลิตภณัฑเ์ป็นสิ�งที�ผูข้ายเสนอขายต่อตลาดเพื�อใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจอยากไดเ้ป็นเจา้ของและ
ซื�อมาเพื�ออุปโภคบริโภค อนัเป็นการตอบสนองความตอ้งการ คาํวา่ผลิตภณัฑ์จึงมิไดมี้ความหมาย
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จาํกดัเพียงวตัถุที�มีรูปร่างจบัตอ้งไดเ้ท่านั�น แต่ยงั หมายถึง การบริการ สถานที� องคก์รหรือบุคคล 
และความคิดดว้ย 

 ประเภทของผลิตภณัฑ ์ 
 ผลิตภณัฑ ์สามารถจาํแนกเป็นหลายประเภท ขึ�นอยูก่บัวตัถุประสงคก์ารนาํไปใช ้โดย 

Kotler (1999) เสนอการแบ่งประเภทผลิตภณัฑโ์ดยใชเ้กณฑต่์อไปนี�  ผลิตภณัฑแ์บ่งตามอายกุารใช้
งาน ผลิตภณัฑแ์บ่งตามลกัษณะทางกายภาพ และผลิตภณัฑแ์บ่งตามวตัถุประสงคใ์นการซื�อของ
ผูบ้ริโภค ซึ� งสามารถอธิบายได ้ดงันี�   

 1.  การแบ่งผลิตภณัฑ์ตามอายกุารใชง้าน แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 
  1.1  ผลิตภณัฑป์ระเภทไม่คงทน ลกัษณะของผลิตภณัฑป์ระเภทนี�จะเป็นผลิตภณัฑ ์          
ที�มีอายกุารใชง้านสั�น ใชแ้ลว้หมดไป มีลกัษณะการใชง้านบ่อย ราคาค่อนขา้งตํ�า ส่วนใหญ่ใชใ้น
ชีวติประจาํวนั เช่น อาหาร นํ� า ลูกอม เครื�องใชส่้วนตวั (สเปรยฉี์ดตวั สบู่ ยาสีฟัน ยาสระผม)                 
เป็นตน้ 
  1.2  ผลิตภณัฑป์ระเภทคงทน ลกัษณะของผลิตภณัฑป์ระเภทนี�จะเป็นผลิตภณัฑที์�มี
อายกุารใชง้านยาวนาน ราคาค่อนขา้งสูง มีการเปรียบเทียบก่อนการตดัสินใจซื�อ เช่น 
เครื�องใชไ้ฟฟ้า เครื�องปรับอากาศ เครื�องคอมพิวเตอร์ เครื�องมือสื�อสาร เป็นตน้ โดยผลิตภณัฑ์
ประเภทนี�ผูซื้�อจะตอ้งใชเ้วลาในการศึกษาคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์และการใชง้านก่อนการ
ตดัสินใจซื�อ ในบางรายอาจตอ้งใชก้ารสัมผสัหรือทดลองก่อนจึงจะตดัสินใจซื�อได ้

 2.  การแบ่งผลิตภณัฑ์ตามลกัษณะทางกายภาพ 
 การแบ่งประเภทผลิตภณัฑจ์ากลกัษณะของผลิตภณัฑที์�สามารถสัมผสัไดแ้ละไม่ได ้            

แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 
  2.1  ผลิตภณัฑที์�สามารถจบัตอ้งได ้หมายถึง ผลิตภณัฑที์�มีรูปร่างสามารถมองเห็น
และสัมผสัได ้ผลิตภณัฑป์ระเภทนี�  ไดแ้ก่ สินคา้ประเภทเครื�องใชไ้ฟฟ้า เครื�องมืออิเล็กทรอนิกส์ 
เครื�องมือสื�อสาร ยานพาหนะ เป็นตน้ 
  2.2  ผลิตภณัฑที์�ไม่สามารถจบัตอ้งได ้หมายถึง ผลิตภณัฑที์�ผูบ้ริโภคไม่สามารถ
สัมผสัดว้ยประสาทสัมผสัทั�ง 5 ได ้แต่เป็นกิจกรรมที�สร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค เพื�อใหเ้กิด
ประโยชน์แก่ผูบ้ริโภค อาทิ การรับฝากเงินของธนาคาร การใหบ้ริการโดยสารของรถประจาํทาง 
ภาพยนตร์ การท่องเที�ยว การใหบ้ริการห้องพกัของโรงแรม เป็นตน้ (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา, 
2557)  
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 3.  การแบ่งผลิตภณัฑ์ตามวตัถุประสงคใ์นการซื�อของผูบ้ริโภค 
 Kotler (1999) และ Boone and Kurtz (1998) ไดแ้บ่งประเภทของผลิตภณัฑต์าม

วตัถุประสงคใ์นการซื�อของผูบ้ริโภค ออกเป็น 2 ประเภท คือ ผลิตภณัฑเ์พื�อบริโภค และผลิตภณัฑ์
เพื�อการอุตสาหกรรม โดยมีรายละเอียดที�แตกต่างกนั ดงันี�   

 Kotler (1999) ไดจ้ดัประเภทผลิตภณัฑอ์อกเป็น 2 กลุ่ม ตามวตัถุประสงคใ์นการซื�อ 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑเ์พื�อบริโภค และผลิตภณัฑเ์พื�อการอุตสาหกรรม มีรายละเอียด ดงันี�   
 1.  ผลิตภณัฑเ์พื�อบริโภค (Consumer goods) เป็นผลิตภณัฑที์�ผูบ้ริโภคซื�อไปโดยมี
วตัถุประสงคเ์พื�อการบริโภค หรือการใชง้านของตน หรือเพื�อบุคคลในครอบครัว ผลิตภณัฑ์
ประเภทนี�สามารถแบ่งยอ่ยออกไปตามอุปนิสัยในการซื�อของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่  
  1.1  ผลิตภณัฑส์ะดวกซื�อ (Convenience product) หมายถึง ผลิตภณัฑที์�ผูบ้ริโภค
มกัจะมีการซื�อบ่อย ใชเ้วลาการตดัสินใจซื�อไม่นาน ใชค้วามพยายามในการซื�อนอ้ย                         
ประกอบไปดว้ย 
   1.1.1  ผลิตภณัฑห์ลกั (Staple product) คือ ผลิตภณัฑที์�ผูบ้ริโภคซื�อมาเพื�อใชใ้น
ชีวติประจาํวนั มกัจะเป็นผลิตภณัฑที์�จาํเป็นตอ้งใชทุ้กวนั ราคาไม่แพง มีการใชง้านบ่อย เช่น สบู่ 
แป้ง ขา้วสาร ยาสีฟัน เป็นตน้ 
   1.1.2  ผลิตภณัฑที์�ซื�อฉบัพลนั (Impulse product) คือ ผลิตภณัฑที์�ผูบ้ริโภคซื�อโดย
ไม่ไดมี้การวางแผนในการซื�อไวก่้อน แต่ซื�อเพราะแรงกระตุน้ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซื�อทนัทีเมื�อ
พบเห็นผลิตภณัฑน์ั�น แบ่งออกเป็น 
    1.1.2.1  การซื�อฉบัพลนัโดยไม่ไดต้ั�งใจ คือ การตดัสินใจซื�อที�เกิดจากแรง
กระตุน้ที�ไดเ้ห็นการสาธิต การจดัแสดงสินคา้ เช่น ผลิตภณัฑที์�มีบรรจุภณัฑส์วยงามสะดุดตา 
    1.1.2.2  การซื�อฉบัพลนัจากการระลึกได ้คือ การตดัสินใจซื�อที�เกิดจาก                   
การระลึกไดเ้มื�อเห็นผลิตภณัฑน์ั�น ๆ  
    1.1.2.3  การซื�อฉบัพลนัจากการเสนอแนะ คือ การตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑเ์มื�อ
เห็นผลิตภณัฑช์นิดหนึ�ง แลว้เกิดความตอ้งการผลิตภณัฑอี์กชนิดหนึ�ง เช่น เห็นแปรงสีฟันแลว้นึก
ถึงยาสีฟัน เป็นตน้ 
    1.1.2.4  การซื�อฉบัพลนัตามที�ไดก้าํหนดเงื�อนไขไว ้คือ การตดัสินใจซื�อ
ผลิตภณัฑโ์ดยไม่ไดว้างแผนไวแ้ต่เห็นวา่ผลิตภณัฑน์ั�นไดมี้การส่งเสริมการขาย เช่น การตดัสินใจ
ซื�อผลิตภณัฑที์�มีของแถม เป็นตน้ 
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   1.1.3  ผลิตภณัฑที์�ซื�อในยามฉุกเฉิน (Emergency product) คือ ผลิตภณัฑที์�
ผูบ้ริโภคซื�ออยา่งเร่งด่วน โดยไม่ไดมี้การวางแผนการซื�อ แต่เกิดจากความจาํเป็น เช่น ผา้พนัแผล   
ยารักษาโรค เป็นตน้ 
  1.2  ผลิตภณัฑเ์ปรียบเทียบซื�อ (Shopping product) เป็นผลิตภณัฑที์�ผูซื้�อเลือกซื�อ
หลงัจากการเปรียบเทียบ โดยคาํนึงถึงความเหมาะสมของราคา คุณภาพ และรูปแบบของผลิตภณัฑ ์
เช่น เสื�อผา้ รองเทา้ เครื�องใชไ้ฟฟ้า เครื�องประดบั เป็นตน้ ผลิตภณัฑเ์ปรียบเทียบซื�อ แบ่งออกเป็น            
2 ประเภท คือ  
   1.2.1  การเปรียบเทียบซื�อจากผลิตภณัฑเ์ดียวกนั (Homogeneous shopping goods) 
คือ ผลิตภณัฑที์�ผูซื้�อพิจารณาวา่มีปัจจยัพื�นฐานเหมือนกนั คุณภาพเท่ากนั แบบเหมือนกนั ดงันั�น  
สิ�งที�ผูซื้�อจะนาํมาเปรียบเทียบจึงขึ�นอยูก่บัราคาของผลิตภณัฑเ์ป็นหลกั เช่น โทรทศัน์ รถยนต ์                 
เป็นตน้ 
   1.2.2  การเปรียบเทียบซื�อจากผลิตภณัฑต่์างแบบกนั (Heterogeneous shopping 
goods) คือ ผลิตภณัฑที์�ผูซื้�อเปรียบเทียบความเหมาะสมดา้นคุณภาพ และรูปแบบของสินคา้                    
ก่อนการตดัสินใจซื�อ เป็นผลิตภณัฑที์�ไม่สามารถทดแทนกนัได ้เช่น เครื�องแต่งกาย เป็นตน้ 

 2.  ผลิตภณัฑเ์พื�อการอุตสาหกรรม (Industrial goods) เป็นผลิตภณัฑที์�ผูบ้ริโภคซื�อไป
เพื�อใชใ้นการผลิต หรือเพื�อดาํเนินงานของกิจการ สินคา้อุตสาหกรรมมีการจดัประเภทเป็นวตัถุดิบ 
วสัดุ และชิ�นส่วนประกอบ สิ�งติดตั�ง อุปกรณ์ประกอบ วสัดุสิ�นเปลือง และบริการ โดยมีรายละเอียด 
ดงันี�   
  2.1  วตัถุดิบ (Raw materials) คือ สินคา้ที�ใชใ้นการผลิต ซึ� งจะกลายเป็นส่วนหนึ�งของ
สินคา้ชนิดใหม่ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ วตัถุดิบที�เป็นผลิตผลจากเกษตรกรรม และเกิดขึ�นจาก
ธรรมชาติ 
   2.1.1  วตัถุดิบที�เป็นผลผลิตจากเกษตรกรรม (Agricultural product) เป็นผลผลิต
ของเกษตรกร ไดแ้ก่ พืชนา พืชสวน และสัตวเ์ลี�ยง เป็นตน้ 
   2.1.2  วตัถุดิบที�เป็นผลผลิตจากธรรมชาติ (Natural product) ไดแ้ก่ แร่ธาตุที�ดิน
และผลิตภณัฑที์�เกิดจากป่าเขาและทะเล ซึ� งมีปริมาณจาํกดัใชแ้ลว้หมดไปหรืออาจสร้างทดแทนได้
แต่ตอ้งใชเ้วลานาน 
  2.2  วสัดุและชิ�นส่วนประกอบ (Fabricating materials and parts) เป็นผลิตภณัฑ์ 
อุตสาหกรรมที�จะกลายเป็นชิ�นส่วนสาํหรับผลิตภณัฑส์าํเร็จรูป สินคา้นี�มกัจะมีการแปรรูปมาแลว้ 
ประกอบดว้ย 
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   2.2.1  ชิ�นส่วนประกอบ (Fabricating parts) หมายถึง ชิ�นส่วนสาํเร็จหรือเกือบ
สาํเร็จรูปที�นาํไปประกอบเป็นสินคา้สาํเร็จรูป โดยชิ�นส่วนประกอบจะกลายเป็นส่วนหนึ�งของ
สินคา้ใหม่ที�คงสภาพเดิม ไม่เปลี�ยนแปลง และสามารถเคลื�อนยา้ยไปใชง้านอื�นไดอี้ก เช่น แบตเตอรี�  
อะไหล่รถยนต ์ยางรถยนต ์เป็นตน้ 
   2.2.2  วสัดุประกอบ (Component material) เป็นสินคา้ที�กลายเป็นส่วนหนึ�งของ
สินคา้สาํเร็จรูปชนิดใหม่ สามารถมองเห็นลกัษณะเด่น แต่ไม่สามารถแยกออกมาใชง้านใหม่ได ้เช่น 
ปูนซีเมนตที์�ใชท้าํผนงั แป้งทาํขนมปัง ดา้ยเยบ็ผา้ และผา้ที�ตดัเป็นเสื�อ เป็นตน้ 
  2.3  สิ�งติดตั�ง (Installations) คือ สินคา้ประเภททนที�มีอายุการใชง้านยาวนาน มีความ
คงทน มีราคาแพง และมีความสัมพนัธ์โดยตรงต่อกระบวนการผลิตสินคา้ใหม่ที�จะขาดไม่ได ้ไดแ้ก่ 
สิ�งปลูกสร้างหรืออาคาร (Building), ที�ดิน (Land rights) และเครื�องจกัร (Major equipment) ที�สาํคญั
มากในกระบวนการผลิต ไดแ้ก่ เครื�องสีขา้ว เครื�องพิมพร์ะบบคอมพิวเตอร์ที�ใชใ้นธนาคาร สินคา้
ประเภทนี�อาจเป็นสินคา้ที�สั�งทาํเฉพาะรายเป็นกรณีพิเศษ และเป็นเครื�องจกัรมาตรฐานเพื�อสร้างขาย
โดยทั�วไป 
  2.4  อุปกรณ์ประกอบ (Accessory equipment) เป็นเครื�องมือที�ใชป้ระกอบ                      
การดาํเนินการผลิตโดยไม่ไดเ้กี�ยวขอ้งกบักระบวนการผลิตโดยตรง แต่เป็นส่วนช่วยเสริมให้
กระบวนการผลิตสาํเร็จลงได ้มีอายกุารใชง้านตํ�ากวา่สิ�งติดตั�งแต่นานกวา่วสัดุสิ�นเปลือง 
ตวัอยา่งเช่น โตะ๊ เกา้อี�  เครื�องบนัทึกเงินสด เครื�องพิมพดี์ด เป็นตน้ 
  2.5  วสัดุสิ�นเปลือง (Operating supplies) คือ สินคา้ไม่ถาวรที�ใชท้ั�งเพื�อการผลิต เพื�อ
ขาย เพื�อใหบ้ริการหรือใชเ้พื�อการดาํเนินงาน ไม่ไดเ้ป็นส่วนหนึ�งของกระบวนการผลิต ไดแ้ก่ สินคา้
ที�ใชใ้นการดูแลรักษา (Maintenance) และใชเ้พื�อการซ่อม (Repair) สินคา้ในกลุ่มนี�จะเป็นสินคา้ที�มี
อายกุารใชง้านสั�น ตวัอยา่งเช่น กาว เทป ตะปู ลวดเยบ็กระดาษ น็อต นํ�ามนัหล่อลื�น เป็นตน้ 
   2.5.1  สินคา้ที�ใชใ้นการดูแลรักษา เช่น ไมก้วาด นํ�ายาทาํความสะอาด 
   2.5.2  สินคา้ที�ใชเ้พื�อการซ่อม สินคา้ประเภทอะไหล่ และการซ่อม เช่น น็อต สกรู 
ไดร์ฟเวอร์ คอ้น กรรไกร กาว เป็นตน้ 
   2.5.3  สินคา้ที�ใชใ้นการดาํเนินงาน เป็นสินคา้ที�ใชเ้พื�อการบริหารในสาํนกังาน 
ต่าง ๆ เช่น นํ�ามนัที�ใชก้บัรถยนต ์ปากกา ดินสอ และกระดาษ เป็นตน้ 
  2.6  บริการ (Service) ไดแ้ก่ บริการที�ช่วยอาํนวยความสะดวกในการผลิต และ
ดาํเนินการของธุรกิจต่าง ๆ ไดแ้ก่ สาธารณูปโภคทั�งหลาย ทั�งไฟฟ้า นํ�าประปา โทรศพัท ์ถนน 
การศึกษา การสาธารณสุข การรักษาความปลอดภยั การคลงัสินคา้ การโฆษณา การขนส่ง                 
การบริการทาํความสะอาด การบริการส่งเอกสาร เป็นตน้ (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา, 2557)  



  26 

 Boone and Kurtz (1998) ไดจ้ดัประเภทผลิตภณัฑ์ออกเป็น 2 กลุ่ม ตามวตัถุประสงค ์            
ในการซื�อ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑเ์พื�อบริโภค และผลิตภณัฑเ์พื�อการอุตสาหกรรม มีรายละเอียด ดงันี�   

 1.  ผลิตภณัฑเ์พื�อบริโภค (Consumer product) หมายถึง สินคา้หรือบริการที�ซื�อโดย
ผูบ้ริโภคขั�นสุดทา้ย (Final consumer) ผลิตภณัฑป์ระเภทนี�ประกอบดว้ย  
  1.1  ผลิตภณัฑส์ะดวกซื�อ (Convenience product) สินคา้หรือบริการที�ผูบ้ริโภค
ตอ้งการซื�อบ่อยครั� ง ซื�อกะทนัหนัและใชค้วามพยายามในการซื�อนอ้ย เป็นผลิตภณัฑที์�มีความสาํคญั 
คือ ผูบ้ริโภคมีความรู้เป็นอยา่งดีในผลิตภณัฑที์�ตนเองตอ้งการก่อนที�จะไปซื�อ  
  1.2  ผลิตภณัฑเ์ลือกซื�อ (Shopping product) หมายถึง สินคา้หรือบริการที�ผูบ้ริโภค
ตอ้งมีการเปรียบเทียบคุณสมบติัดา้นต่าง ๆ เช่น คุณภาพ สี ราคา รูปแบบ จากผูข้ายหลายรายก่อน
ตดัสินใจซื�อ ตวัอยา่งสินคา้ประเภทนี�  ไดแ้ก่ เฟอร์นิเจอร์ รถยนต ์เป็นตน้  
  1.3  ผลิตภณัฑเ์จาะจงซื�อ (Specialty product) หมายถึง สินคา้และบริการที�มีลกัษณะ
เป็นเอกลกัษณ์หรือมีตราที�มีชื�อเสียง ซึ� งเป็นเหตุใหผู้ซื้�อเต็มใจใชค้วามพยายามในการซื�อผลิตภณัฑ์
นั�น ผูบ้ริโภคจะมีความภกัดีต่อสินคา้สูง  
  1.4   ผลิตภณัฑไ์ม่แสวงซื�อ (Unsought product) หมายถึง สินคา้และบริการที�ผูบ้ริโภค
อาจรู้จกัหรือไม่ก็ได ้และเป็นผลิตภณัฑที์�ผูบ้ริโภคไม่มีความตอ้งการหรือไม่เห็นความจาํเป็นตอ้งใช ้ 

 2.  ผลิตภณัฑท์างธุรกิจหรืออุตสาหกรรม (Industrial goods) เป็นสินคา้ที�ผูบ้ริโภค              
ซื�อไปใชเ้พื�อเป็นวตัถุดิบในการผลิต และเพื�อใชใ้นการบริการ หรือดาํเนินงานของกิจการ  

 นอกจากการแบ่งประเภทสินคา้ตามเกณฑที์�กล่าวมาแลว้ Nelson (1970 cited in  Xu, Lin 
& Shao, 2010) ไดอ้ธิบายและเสนอแนวคิดเกี�ยวกบัการจาํแนกผลิตภณัฑ์ แบ่งผลิตภณัฑห์รือ
สินคา้ออกเป็น 2 ประเภท คือ สินคา้ที�ตอ้งใชก้ารคน้หาขอ้มูล (Search goods) และสินคา้ที�ตอ้งใช้
ประสบการณ์ (Experience goods) ซึ� งมีรายละเอียด ดงันี�   

 1.  สินคา้ที�ตอ้งใชก้ารคน้หาขอ้มูล (Search goods) คือ สินคา้ที�ผูบ้ริโภคทราบถึงคุณภาพ
ไดจ้ากการคน้หาขอ้มูลก่อนที�จะตดัสินใจซื�อ กล่าวคือ ผูบ้ริโภคสามารถทาํการคน้หาขอ้มูลของ
ผลิตภณัฑใ์ดผลิตภณัฑห์นึ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการ โดยทาํการศึกษาขอ้มูล รายละเอียดของผลิตภณัฑ ์
และการใชง้านของผลิตภณัฑไ์ด ้โดยผา่นระบบการคน้หา (Search engine) รวมไปถึงการตรวจสอบ
ราคาซึ� งสามารถเปรียบเทียบราคาไดจ้ากหลายแหล่งขอ้มูล และผูบ้ริโภคมกัจะตดัสินใจสั�งซื�อสินคา้
ไดโ้ดยไม่ตอ้งอาศยัประสบการณ์ในการใชง้าน เช่น เครื�องมืออิเล็กทรอนิกส์ เครื�องมือสื�อสาร 
เครื�องใชไ้ฟฟ้า เป็นตน้  

 2.  สินคา้ที�ตอ้งใชป้ระสบการณ์ (Experience goods) คือ สินคา้ที�ผูบ้ริโภคจะทราบ
คุณภาพสินคา้ก็ต่อเมื�อมีประสบการณ์กบัสินคา้นั�น ๆ เช่น ไดเ้คยผา่นการใชง้าน การสัมผสั หรือ
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การบริโภคแลว้ และทราบถึงความพึงพอใจจากการใชง้านที�ผา่นมา ทราบถึงคุณลกัษณะและการใช้
งานของผลิตภณัฑห์รือบริการนั�น ๆ อยูแ่ลว้ ซึ� งผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซื�อสินคา้จากการประเมินดว้ย
ความพึงพอใจของตนเอง สินคา้ประเภทนี�  ไดแ้ก่ ของใชส่้วนตวั (สเปรยฉี์ดตวั นํ�าหอม แป้ง สบู่           
ยาสีฟัน ยาสระผม) อุปกรณ์ทาํครัว อาหาร และเครื�องดื�ม เป็นตน้  

 การแบ่งประเภทผลิตภณัฑ์ออกเป็นสินคา้ที�ตอ้งใชก้ารคน้หาขอ้มูล และสินคา้ที�ตอ้งใช้
ประสบการณ์ ไดรั้บการยอมรับจากนกัวชิาการจาํนวนมาก อาทิ Alba et al. (1970; Klein, 1988; 
Rosa & Malter, 2003 cited in Weathers, Sharma & Wood, 2007) นอกจากนี�  Sheffet (1983 cited in 
Xu, Lin  & Shao, 2010) กล่าววา่ การแบ่งประเภทสินคา้ออกเป็นหมวดหมู่ สินคา้ที�ตอ้งใช ้                
การคน้หาขอ้มูล และสินคา้ที�ตอ้งใชป้ระสบการณ์นั�น เป็นประโยชน์ต่อการพิจารณาเลือกซื�อสินคา้
ของผูบ้ริโภคค่อนขา้งมาก โดยเฉพาะอยา่งยิ�งเมื�อมีการนาํการแบ่งประเภทสินคา้ในรูปแบบนี� เขา้มา
ปรับใชใ้นบริบทของการซื�อสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ ดงันั�น ในการวิจยัครั� งนี�  ผูว้จิยัจึงแบ่ง
ประเภทผลิตภณัฑใ์นการประมูลออกเป็น 2 ประเภท คือ สินคา้ที�ตอ้งใชก้ารคน้หาขอ้มูล (Search 
goods) และสินคา้ที�ตอ้งใชป้ระสบการณ์ (Experience goods)  

 

แนวคดิเกี�ยวกบัการตัดสินใจซืDอ  
 การตดัสินใจ คือกระบวนการในการเลือกที�จะกระทาํสิ�งใดสิ�งหนึ�งจากทางเลือกต่าง ๆ ที�

มีอยู ่เช่น ผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจเลือกสินคา้และบริการต่าง ๆ อยูเ่สมอ โดยที�ผูบ้ริโภคจะเลือกสินคา้
หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จาํกดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการที�สําคญัและ
อยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550)  

 ปูชิตา วนัศรี (2553) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจไวค้ลา้ยคลึงกบั ฉตัยาพร เสมอใจ 
(2550) วา่ การตดัสินใจซื�อคือการพิจารณาทางเลือกต่าง ๆ ใหเ้หลือทางเลือกเดียว ดงันั�น                     
การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการที�ใชเ้หตุผลในการพิจารณา วเิคราะห์ และหาใหท้างเลือกเพื�อ
นาํไปสู่ขั�นของการปฏิบติัที�ดีที�สุด ซึ� งจะนาํไปสู่เป้าหมายที�กาํหนด การตดัสินใจจึงตอ้งเป็นไปตาม
ขั�นตอนของกระบวนการอยา่งรอบคอบ 

 กระบวนการตดัสินใจซื�อ  
 Kotler (2003) แบ่งกระบวนการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภคออกเป็น 5 ขั�นตอน คือ                     

1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ 2.  การคน้หาขอ้มูล 3.  การประเมินทางเลือก 4.  การตดัสินใจซื�อ และ         
5.  พฤติกรรมภายหลงัการซื�อ Kotler (2003) อธิบายวา่กระบวนการตดัสินใจซื�อเกิดขึ�นเป็น
เวลานานกวา่ที�จะมีการซื�อจริง และมีผลกระทบหลงัจากการซื�อตามมาอีกดว้ย (ดงัภาพที� 2)  
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ภาพที� 3  โมเดลกระบวนการซื�อ 5 ขั�นตอน (Kotler, 2000) 

 
1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition)  

 Kotler (2000) กล่าววา่ ปัญหาเกิดขึ�นเมื�อบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพที�เป็น
อุดมคติ (Ideal) คือ สภาพที�บุคคลรู้สึกวา่ดีต่อตนเองเป็นสภาพที�ปรารถนากบัสภาพที�เป็นอยูจ่ริง 
(Reality) ของสิ�งต่าง ๆ ที�เกิดขึ�นกบัตนเอง จึงก่อใหเ้กิดความตอ้งการที�จะเติมเตม็ส่วนต่างระหวา่ง
สภาพอุดมคติกบัสภาพที�เป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคลมีสาเหตุที�แตกต่างกนัไป ซึ� งปัญหา
ของผูบ้ริโภคอาจเกิดขึ�นจากสาเหตุ ต่อไปนี�   
  1.1  สิ�งของที�ใชอ้ยูเ่ดิมหมดไป เมื�อสิ�งของเดิมที�ใชใ้นการแกปั้ญหาเริ�มหมดลง จึงเกิด
ความตอ้งการใหม่จากการขาดหายของสิ�งของเดิมที�มีอยู ่ผูบ้ริโภคจึงจาํเป็นตอ้งการหาสิ�งใหม่มา
ทดแทน (Kotler, 2000)  
  1.2  ผลของการแกปั้ญหาในอดีตนาํไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการที�ใชผ้ลิตภณัฑอ์ยา่ง
หนึ�งในอดีตอาจก่อให้เกิดปัญหาตามมา เช่น เมื�อสายพานรถยนตข์าดแต่ไม่สามารถหาสายพานเดิม
ได ้จึงตอ้งใชส้ายพานอื�นทดแทนที�ไม่ไดม้าตรฐาน ทาํใหร้ถยนตเ์กิดเสียงดงั จึงตอ้งไปหาสเปรย ์              
มาฉีดสายพานเพื�อลดการเสียดทาน  

การรับรู้ถึงความตอ้งการ หรือการรับรู้  (Need recognition)  

การคน้หาขอ้มูล (Information search)  

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative)  

การตดัสินใจซื�อ (Purchase decision)  

พฤติกรรมภายหลงัการซื�อ (Post purchase behavior)  
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  1.3  การเปลี�ยนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั�งดา้นวฒิุภาวะและ
คุณวฒิุ หรือการเปลี�ยนแปลงในทางลบ เช่น การเจบ็ป่วย รวมถึงการเปลี�ยนแปลงทางกายภาพ               
การเจริญเติบโตหรือสภาพทางจิตใจที�ก่อให้เกิดความเปลี�ยนแปลงและความตอ้งการใหม่ ๆ  
  1.4  การเปลี�ยนแปลงของสภาพครอบครัว เช่น การแต่งงาน การมีบุตร ที�ทาํใหเ้กิด
ความตอ้งการสินคา้หรือบริการขึ�น  
  1.5  การเปลี�ยนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่วา่จะเป็นการเปลี�ยนแปลงของ
สถานะทางการเงินทั�งทางดา้นบวกหรือดา้นลบ ยอ่มส่งผลต่อความตอ้งการในชีวติ 
  1.6  ผลจากการเปลี�ยนกลุ่มอา้งอิง บุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละวยั แต่ละช่วงชีวติ 
และแต่ละกลุ่มสังคมที�แตกต่างกนั กลุ่มอา้งอิงที�เปลี�ยนไปจึงเป็นสิ�งที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม และ
การตดัสินใจของผูบ้ริโภค  
  1.7  ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด การส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ เช่น 
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพ้นกังานหรือการตลาดทาง
ตรงที�มีประสิทธิภาพ สามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาและเกิดความตอ้งการได ้ 
 จะเห็นวา่ การตระหนกัถึงปัญหา หรือการเกิดความตอ้งการของผูบ้ริโภค เกิดไดจ้าก
หลายปัจจยั เมื�อผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัถึงปัญหาที�เกิดขึ�น หากปัญหาไม่มีความสาํคญัมากนกั
ผูบ้ริโภคอาจจะหาทางแกไ้ขปัญหานั�นหรือไม่ก็ได ้หากปัญหาที�เกิดขึ�นยงัไม่หายไป ไม่ลดลงหรือ
กลบัเพิ�มขึ�นแลว้ ปัญหานั�นก็จะกลายเป็นความเครียดที�กลายเป็นแรงผลกัดนัใหพ้ยายามแกไ้ข
ปัญหา ซึ� งผูบ้ริโภคจะเริ�มหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการแสวงหาขอ้มูล  

 2.  การคน้หาขอ้มูล (Information search)  
 โดยปกติเมื�อเกิดปัญหาผูบ้ริโภคจะมีความตอ้งการในการหาหนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูล

เพิ�มเติมเพื�อช่วยในการตดัสินใจ จากแหล่งขอ้มูลต่อไปนี�   
  2.1  แหล่งบุคคล (Personal search) เป็นแหล่งข่าวสารที�เป็นบุคคล เช่น ครอบครัว 
เพื�อน กลุ่มอา้งอิง ผูเ้ชี�ยวชาญเฉพาะดา้น หรือผูที้�เคยใชสิ้นคา้นั�นแลว้  
  2.2  แหล่งธุรกิจ (Commercial search) เป็นแหล่งข่าวสารที�ได ้ณ จุดขายสินคา้ บริษทั 
หรือร้านคา้ที�เป็นผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจาํหน่าย หรือจากพนกังานขาย 
  2.3  แหล่งข่าวทั�วไป (Public search) เป็นแหล่งข่าวสารที�ไดจ้ากสื�อมวลชนต่าง ๆ เช่น 
โทรทศัน์ วทิย ุนิตยสาร รวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ต  
  2.4  จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง (Experimental search) เป็นแหล่งข่าวสารที�
ไดรั้บจากการลองสัมผสั ตรวจสอบ หรือการทดลองใช ้  
 3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative)  
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 Kotler (2003) อธิบายวา่ เมื�อผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลจากการคน้หาขอ้มูลแลว้ ก็จะประเมิน
ทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางที�ดีที�สุดวธีิการที�ผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินทางเลือก อาจจะ
ประเมินโดยการเปรียบเทียบขอ้มูลเกี�ยวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้และคดัสรรหลงัตดัสินใจ
เลือกซื�อจากหลากหลายตราสินคา้ใหเ้หลือเพียงตราสินคา้เดียว การเลือกสรรอาจขึ�นอยูก่บัความเชื�อ
นิยมศรัทธาในตราสินคา้นั�น ๆ หรืออาจขึ�นอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคที�ผา่นมาในอดีตและ
สถานการณ์ของการตดัสินใจรวมถึงทางเลือกที�มีอยูด่ว้ย แนวคิดที�ผูบ้ริโภคใชใ้นการพิจารณา
ประเมินแต่ละทางเลือก เพื�อใหต้ดัสินใจไดง่้ายขึ�นมีดงัต่อไปนี�   
  3.1  คุณสมบติั (Attributes) และประโยชน์ของสินคา้ที�ไดรั้บ (Benefit) คือ                        
การพิจารณาถึงผลประโยชน์ที�จะไดรั้บ และคุณสมบติัของสินคา้วา่ สามารถทาํอะไรไดบ้า้งหรือมี
ความสามารถเพียงใด ผูบ้ริโภคแต่ละรายจะมองผลิตภณัฑว์า่เป็นมวลรวมของลกัษณะต่าง ๆ ของ
ผลิตภณัฑ์ ซึ� งผูบ้ริโภคจะมองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่านี�วา่เกี�ยวขอ้งกบัตนเองเพียงใด โดย
จะใหค้วามสนใจมากที�สุดกบัลกัษณะที�เกี�ยวขอ้งกบัความตอ้งการของตน  
  3.2  ระดบัความสาํคญั (Degree of importance) คือ การพิจารณาถึงความสาํคญัของ
คุณสมบติั (Attribute importance) ของสินคา้เป็นหลกัมากกวา่พิจารณาถึงความโดดเด่นของสินคา้ 
(Salient attributes) ที�ไดพ้บเห็น ผูบ้ริโภคจะใหค้วามสาํคญักบัลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑใ์น
ระดบัแตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตน  
  3.3  ความเชื�อถือต่อตราสินคา้ (Brand beliefs) คือ การพิจารณาถึงความเชื�อถือต่อตรา
สินคา้หรือภาพลกัษณ์ของสินคา้ (Brand image) ที�ผูบ้ริโภคไดเ้คยพบเห็น รับรู้จากประสบการณ์ใน
อดีต ผูบ้ริโภคจะสร้างความเชื�อเกี�ยวกบัลกัษณะแต่ละอยา่งของตราสินคา้ขึ�น ซึ� งความเชื�อเกี�ยวกบั
ตราสินคา้มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค 
  3.4  ความพอใจ (Utility function) คือ การประเมินความพอใจที�ผูบ้ริโภคมีต่อสินคา้
แต่ละตราสินคา้ ในการเลือกตราสินคา้ผูบ้ริโภคจะกาํหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑที์�ตอ้งการ และจะ
เปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑที์�ตอ้งการกบัคุณสมบติัของตราสินคา้ต่าง ๆ  
  3.5  กระบวนการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative procedure)                     
เป็นการนาํปัจจยัสาํหรับการตดัสินใจหลายปัจจยั เช่น ความพอใจ ความเชื�อถือในตราสินคา้ และ
คุณสมบติัของสินคา้ มาพิจารณาเปรียบเทียบใหค้ะแนน แลว้หาผลสรุปวา่ตราสินคา้ใดไดรั้บ
คะแนนจากการประเมินมากที�สุด ก่อนตดัสินใจซื�อต่อไป  

 4.  การตดัสินใจซื�อ (Purchase decision)  
 โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูล และระยะเวลาในการตดัสินใจสาํหรับ

ผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดแตกต่างกนั คือ ผลิตภณัฑบ์างอยา่งตอ้งการขอ้มูลมาก ตอ้งใชร้ะยะเวลา                 
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ในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคก็ไม่ตอ้งการขอ้มูลหรือระยะเวลาใน                      
การตดัสินใจนานนกั  

ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) ไดอ้ธิบายถึงรูปแบบพฤติกรรมในการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค 
ซึ� งสามารถแบ่งออกไดต้ามระดบัของความพยายามในการแกปั้ญหา คือ  
  4.1  พฤติกรรมการแกปั้ญหาอยา่งเตม็รูปแบบ (Extended problem solving) เป็น
พฤติกรรมที�เกิดขึ�นในการตดัสินใจซื�อครั� งแรก ส่วนใหญ่เป็นผลิตภณัฑที์�มีราคาสูง และการซื�อ
เกิดขึ�นไม่บ่อยนกั มกัเป็นผลิตภณัฑที์�ผูบ้ริโภคยงัไม่มีความคุน้เคย จึงตอ้งการศึกษารายละเอียดของ
ขอ้มูลมาก และใชเ้วลาในการตดัสินใจนานกวา่ผลิตภณัฑ์ที�ผูบ้ริโภคคุน้เคย 
  4.2  พฤติกรรมการแกปั้ญหาแบบจาํกดั (Limited problem solving) เป็นลกัษณะของ
การตดัสินใจที�ทางเลือกที�มีไม่ไดแ้ตกต่างกนัมากนกั ผูบ้ริโภคมีเวลาในการตดัสินใจไม่มาก หรือ
อาจไม่เห็นความสาํคญั จึงไม่มีความพยายามในการหาขอ้มูลและตดัสินใจอยา่งจริงจงั  
  4.3  พฤติกรรมการตดัสินใจซื�อตามความเคยชิน (Habitual purchase decisions)              
เป็นลกัษณะของการซื�อซํ� าที�เกิดมาจากความเชื�อมั�นในการตดัสินใจจากการแกปั้ญหาในครั� งก่อน ๆ 
จึงทาํการแกปั้ญหาเหมือนเดิมที�สามารถสร้างความพึงพอใจได ้จนทาํใหเ้กิดการซื�อผลิตภณัฑเ์ดิม ๆ 
เกิดเป็นความเคยชิน กลายเป็นพฤติกรรมของความภกัดีในตราผลิตภณัฑ์ (Brand loyalty) หรืออีก
สาเหตุหนึ�งอาจมาจากการเกิดความเฉื�อย (Inertia) ของผูบ้ริโภค ที�จะตอ้งเริ�มศึกษาหรือแกปั้ญหา
ใหม่ทุกครั� ง จึงใชว้ธีิการแบบใชค้วามเคยชิน อยา่งไรก็ตาม ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) อธิบายวา่  
หากผูบ้ริโภคถูกกระตุน้ก็สามารถที�จะเปลี�ยนแปลงพฤติกรรมใหท้าํการตดัสินใจใหม่ได ้ 
  4.4  พฤติกรรมการตดัสินใจซื�อแบบทนัที (Instant purchase decisions) เป็นลกัษณะ
ของการตดัสินใจที�เกิดขึ�นจากเหตุการณ์ที�เกิดกะทนัหนัหรือจากการถูกกระตุน้จากสิ�งเร้าทาง
การตลาดใหต้ดัสินใจในทนัที นอกจากนี�หากผลลพัธ์ที�ตามมามีความเสี�ยงตํ�าหรือผูบ้ริโภคมี
ประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้นั�นอยูแ่ลว้ ผูบ้ริโภคอาจมีพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อแบบทนัทีได ้ 
  4.5  พฤติกรรมที�ไม่ยดึติดและแสวงหาความหลากหลาย (Variety-seeking buying 
behavior) เป็นลกัษณะของการตดัสินใจที�ผูบ้ริโภคจะทดลองใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ ๆ อยูเ่สมอ ซึ� งอาจมี
สาเหตุมาจากการที�ผูบ้ริโภคตอ้งการแสวงหาสิ�งที�ดีที�สุดจึงทดลองหาสิ�งใหม่เรื�อย ๆ  
 5.  พฤติกรรมภายหลงัการซื�อ (Post purchase behavior)  

 พฤติกรรมการประเมินจะเกิดขึ�นหลงัจากผูบ้ริโภคไดซื้�อหรือใชผ้ลิตภณัฑแ์ลว้ ผูบ้ริโภค
จะมีประสบการณ์ตามระดบัความพึงพอใจหรือไม่พอใจในภายหลงั (Satisfaction/ dissatisfaction) 
โดยระดบัความพอใจของผูบ้ริโภคจะมีมากหรือนอ้ยขึ�นอยูก่บัความคาดหวงัที�ผูบ้ริโภคคาดหวงัวา่
จะไดรั้บจากผลิตภณัฑเ์ปรียบเทียบกบัประสิทธิผลของผลิตภณัฑน์ั�น หากความคาดหวงัมีมากกวา่ 
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ผลที�ไดรั้บความพอใจหลงัการซื�อก็จะนอ้ยลง ซึ� งจะส่งผลใหผู้บ้ริโภคเลิกซื�อและอาจพดูถึง
ผลิตภณัฑใ์นแง่ลบ แต่หากผลของการใชง้านผลิตภณัฑ์นั�นดีกวา่ความคาดหวงัในเบื�องตน้ที�
ผูบ้ริโภคคาดหวงัไว ้ผูบ้ริโภคจะเกิดความรู้สึกพึงพอใจต่อผลิตภณัฑ์ 

 แมว้า่นกัวชิาการหลายท่านไดอ้ธิบายวา่ กระบวนการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค ประกอบ
ไปดว้ย 5 ขั�นตอน ตามลาํดบัดงัที�กล่าวขา้งตน้ นกัวชิาการบางท่าน อาทิ อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) 
แสดงความเห็นวา่ในบางกรณีกระบวนการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภคอาจเกิดขึ�นไม่ครบทั�ง                         
5 ขั�นตอน เช่น ผูบ้ริโภคอาจขา้มขั�นตอนของการคน้หาขอ้มูล (Information search) ไปสู่ขั�นตอน
การประเมินผลทางเลือกเลย แต่โดยหลกัการแลว้ ส่วนใหญ่จะเกิดทั�ง 5 ขั�นตอนตามทฤษฎีที�ได้
แสดงไว ้โดยขั�นตอนของการคน้หาขอ้มูลจะเป็นตวัแปรสาํคญัในการที�จะทาํใหพ้ฤติกรรมหรือ               
การตดัสินใจซื�อแตกต่างกนัออกไปตามแหล่งขอ้มูล และข่าวสารที�ไดรั้บ  

 

งานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 
 เนื�องจาก งานวจิยัดา้นพฤติกรรมการประมูลสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ในประเทศไทย                 

มีค่อนขา้งจาํกดั นอกจากนี�  ผูว้จิยัยงัไม่พบงานวจิยัใดที�ศึกษาถึงปัจจยัในการรับรู้ความเสี�ยงใน
บริบทของการประมูลแบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ มีเพียงงานวจิยัเกี�ยวกบัความไวว้างใจใน           
การประมูลสินคา้ออนไลน์แบบ B2C และปัจจยัในการตดัสินใจประมูลสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ 
และการรับรู้ความเสี�ยงในการซื�อสินคา้ผา่นระบบออนไลน์แบบ B2C เท่านั�น โดยงานวจิยัที�ผูว้จิยั
ไดศึ้กษา มีดงัต่อไปนี�  

 สุดาวลัย ์ขนัธ์สูงเนิน (2549) ศึกษาปัจจยัที�มีผลกระทบต่อการตดัสินใจประมูลสินคา้
แบบ B2C ผา่นระบบออนไลน์ โดยใชก้ารวิจยัเชิงสาํรวจ เครื�องมือที�ใชใ้นการวิจยัคือแบบสอบถาม 
กลุ่มตวัอยา่งที�ใชคื้อ ผูที้�เคยเขา้ร่วมการประมูลสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ จาํนวน 400 คน 

 ผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจประมูลสินคา้แบบ B2C ผา่นระบบ
ออนไลน์คือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นความปลอดภยัและความน่าเชื�อถือของเวบ็ไซต ์และดา้นราคา 
โดยผูป้ระมูลจะเลือกประมูลสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซตที์�ตนรู้จกัและรู้สึกไวว้างใจ มีประเภทของ
ผลิตภณัฑใ์นการประมูลที�มีความหลากหลาย และมีราคาที�ถูกกวา่หา้งสรรพสินคา้ หรือร้านคา้
ทั�วไป 

 ดลไพสิทธิ3  อุปพงษ ์และปวณีา คาํพุกกะ (2558) ศึกษาเกี�ยวกบัความไวว้างใจใน                   
การประมูลสินคา้ออนไลน์ โดยใชก้ารวจิยัเชิงสาํรวจ เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยัคือแบบสอบถาม 
กลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นงานวจิยัคือ กลุ่มผูป้ระมูลออนไลน์ จาํนวน 405 คน โดยการสุ่มแบบตาม
สะดวก 
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 ผลการวจิยั พบวา่ การจดัทาํระบบการประมูลใหมี้ความดึงดูดใจและมีความน่าเชื�อถือ                                  
มีการรับรองความปลอดภยัทางดา้นการเงิน ส่งผลต่อความไวว้างใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจ
เขา้ร่วมการประมูลสินคา้ออนไลน์อยูใ่นระดบัมาก  

 Pavlou and Ba (2000) ศึกษาเกี�ยวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่ง ความน่าเชื�อถือของผูข้ายกบั
ราคาของสินคา้ โดยใชก้ารวิจยัเชิงสาํรวจ เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยัคือ แบบสอบถามออนไลน์            
กลุ่มตวัอยา่งที�ใชคื้อ ผูที้�ร่วมประมูลสินคา้ออนไลน์ผา่นเวบ็ไซต ์Ebay จาํนวน 702 คน 

 ผลการวจิยั พบวา่ ความน่าเชื�อถือของผูข้ายกบัการประมูลสินคา้ที�มีราคาสูงมี
ความสัมพนัธ์ต่อกนั โดย พบวา่ สินคา้ยิ�งมีราคาสูงมากขึ�นเท่าไหร่ยิ�งมีความสัมพนัธ์มากขึ�นต่อ
ความน่าเชื�อถือของผูข้าย กล่าวคือ ผูซื้�อจะใหค้วามสาํคญักบัความน่าเชื�อถือของผูข้ายมาก เมื�อตอ้ง
ซื�อสินคา้ที�มีราคาสูง และผูซื้�อจะตอ้งการความน่าเชื�อถือของผูข้ายที�สูงขึ�นมากเรื�อย ๆ ตามมูลค่า
ของสินคา้ที�จะทาํการประมูล 

 Candra and Lahad (2013) ศึกษาเกี�ยวกบัการรับรู้ถึงความเสี�ยงของผูบ้ริโภคใน                      
การประมูลสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ การวจิยันี� เป็นงานวจิยัเชิงสาํรวจ เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยั
ครั� งนี� คือแบบสอบถามออนไลน์ โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริโภคที�เคยมีประสบการณ์ในการประมูล
ออนไลน์ จาํนวน 120 คน  

 ผลการวจิยั พบวา่ การรับรู้ความเสี�ยงของผูบ้ริโภคในระดบัสูงสุดในการประมูลสินคา้
ผา่นช่องทางออนไลน์นั�นคือ ความเสี�ยงทางดา้นการเงิน ไดแ้ก่ ช่องทางการชาํระเงิน การเรียกเก็บ
ค่าธรรมเนียมจากการประมูล และราคาสินคา้ในการประมูล เป็นตน้ รองลงมาจากการรับรู้                
ความเสี�ยงทางดา้นการเงินนั�นคือ การใหบ้ริการหลงัการประมูล อาทิ การรับเปลี�ยนคืนสินคา้ที�ชาํรุด 
หรือไม่ไดม้าตรฐานตามที�ผูข้ายไดล้งประกาศไวเ้บื�องตน้ โดยการรับรู้ความเสี�ยงทางดา้นการเงิน
นั�นส่งผลอยา่งชดัเจนต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการประมูลออนไลน์  

 ดงัที�ไดก้ล่าวไปแลว้วา่ งานวิจยัเกี�ยวกบัพฤติกรรมการประมูลสินคา้ผา่นระบบออนไลน์
ยงัมีอยูค่่อนขา้งจาํกดัในประเทศไทย ผูว้จิยัจึงไดศึ้กษางานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งกบัพฤติกรรมการซื�อ
สินคา้ออนไลน์ประกอบดว้ย โดยเลือกงานวจิยัที�มีการศึกษาปัจจยัดา้นความเสี�ยงและพฤติกรรม 
การซื�อสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคชาวไทยและต่างประเทศมาศึกษา ดงังานวจิยัต่อไปนี�   

 สัญชยั อุปะเดีย (2553) ศึกษาเกี�ยวกบัตวัแปรเรื�องการรับรู้ความเสี�ยง (Perceived risk) 
และทฤษฎีเกี�ยวกบัการตดัสินใจซื�อหรือใชบ้ริการระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ การวจิยันี� เป็น
งานวจิยัเชิงสาํรวจ โดยการใชก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน ที�เคยใชบ้ริการชาํระเงินผา่นระบบ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ในเขตกรุงเทพฯ 
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 ผลการวจิยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้ความเสี�ยงในการใชบ้ริการระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์อยูใ่นระดบัสูง และการใหค้วามไวว้างใจในเวบ็ไซตที์�ไดรั้บเครื�องหมายรับรอง 
ความน่าเชื�อถืออยูใ่นระดบัมาก เมื�อผูบ้ริโภคเกิดความมั�นใจในการใชบ้ริการอยูใ่นระดบัสูง                 
การรับรู้ความเสี�ยงในการใชบ้ริการลดลง ส่งผลต่อพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ที�มากขึ�น  

 วราพร วรเนต และไกรฤกษ ์ปิ� นแกว้ (2554) ศึกษาเกี�ยวกบัการรับรู้ความเสี�ยง                 
ความไวว้างใจ และความตั�งใจซื�อประกนัภยัผา่นอินเทอร์เน็ต การวิจยันี� เป็นงานวจิยัเชิงสาํรวจ 
เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยัคือแบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งที�ใชคื้อ ผูบ้ริโภคอายุ 15 ปีขึ�นไป ที�มีการใช้
อินเทอร์เน็ตจาํนวน 400 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 ผลการวจิยั พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ความเสี�ยงในระดบัปานกลางและมีความไวว้างใจ
ในการซื�อประกนัภยัผา่นทางอินเทอร์เน็ตอยูใ่นระดบัมาก ในขณะที�มีความตั�งใจซื�อประกนัภยั            
ผา่นทางอินเทอร์เน็ตอยูใ่นระดบัปานกลาง กล่าวคือ การรับรู้ความเสี�ยงและความไวว้างใจใน            
การซื�อประกนัภยัผา่นทางอินเทอร์เน็ตมีอิทธิพลต่อความตั�งใจซื�อของผูบ้ริโภค 

เกริดา โคตรชารี (2555) ศึกษาเกี�ยวกบัปัจจยันาํของการรับรู้ความเสี�ยงและพฤติกรรม             
การซื�อสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค Generation X (ผูที้�มีอายรุะหวา่ง 32-48 ปี) และ Generation Y 
(ผูที้�มีอายรุะหวา่ง 16-31 ปี) โดยใชก้ารวจิยัเชิงปริมาณโดยใชว้ธีิการวจิยัเชิงสาํรวจ เครื�องมือที�ใช ้
ในการวจิยัคือแบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งที�ใชจ้าํนวน 242 คน ในเขตกรุงเทพฯ 

 ผลการวจิยั พบวา่ ผูบ้ริโภค Generation X และ Generation Y ที�เคยซื�อสินคา้ผา่นระบบ
ออนไลน์ ซึ� งความเสี�ยงที�ทั�งสองกลุ่ม ใหค้วามสาํคญัมากที�สุดคือ ความเสี�ยงดา้นผลิตภณัฑ ์คือ              
การทาํงานของสินคา้ รองลงมา คือ ความเสี�ยงดา้นการรักษาความปลอดภยัความเป็นส่วนตวั             
ความเสี�ยงดา้นการเงิน และความเสี�ยงดา้นเวลา ตามลาํดบั 

 Forsythe and Shi (2003) ศึกษาเกี�ยวกบัลกัษณะการรับรู้ความเสี�ยงที�เกี�ยวขอ้งกบัการซื�อ
สินคา้ผา่นระบบอินเทอร์เน็ต ความสัมพนัธ์ระหวา่งความเสี�ยงที�ไดรั้บรู้โดยผูซื้�อและพฤติกรรม           
การซื�อสินคา้ผา่นระบบอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภค การวิจยันี� เป็นงานวจิยัเชิงสาํรวจ เครื�องมือที�ใช ้
ในการวจิยัครั� งนี� คือแบบสอบถามออนไลน์ กลุ่มตวัอยา่งที�ใชคื้อ ผูบ้ริโภคชาวจอร์เจียที�ซื�อสินคา้
ผา่นระบบอินเทอร์เน็ต จาํนวน 5,645 คน 

 ผลการวจิยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้ความเสี�ยงที�หลากหลายในการซื�อสินคา้ผา่น
ระบบอินเทอร์เน็ต แต่การรับรู้ความเสี�ยงที�กลุ่มตวัอยา่งไดรั้บไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม           
การซื�อสินคา้ผา่นระบบอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคชาวจอร์เจีย 
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 Wu and Chang (2007) ศึกษาเกี�ยวกบัความสัมพนัธ์ของทศันคติต่อความเสี�ยงกบั
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคออนไลน์ การวจิยันี� เป็นงานวจิยัเชิงสาํรวจ เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยัครั� งนี�
คือ แบบสอบถาม โดยเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งชาวจีนจาํนวน 486 คน 

 ผลการวจิยั พบวา่ ทศันคติต่อความเสี�ยงในเชิงบวกมีอิทธิพลกบัประสบการณ์                    
ความพึงพอใจ และความตั�งใจในการประมูลสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค นอกจากนี�อารมณ์และ
ความพึงพอใจ ยงัช่วยเพิ�มความตั�งใจในการซื�อสินคา้ของผูบ้ริโภคดว้ย 

 Bianchi and Andrews (2011) ศึกษาเกี�ยวกบัอิทธิพลของการรับรู้ความเสี�ยงและ                
ความน่าเชื�อถือต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซื�อสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ เครื�องมือที�ใชใ้น 
การวจิยัครั� งนี� คือแบบทดสอบออนไลน์ กลุ่มตวัอยา่งที�ใชคื้อ ผูที้�ซื�อสินคา้ผา่นระบบออนไลน์            
ชาวชิลี จาํนวน 176 คน 

 ผลการศึกษา พบวา่ การรับรู้ความเสี�ยง มีอิทธิพลต่อความตั�งใจซื�อสินคา้ออนไลน์             
ของผูบ้ริโภคชาวชิลี ปัจจยัดา้นความน่าเชื�อถือและความเชื�อมั�นจากการรับรองของบุคคลที�สาม 
และสภาพแวดลอ้มทางวฒันธรรม มีอิทธิพลในทางบวกอยูใ่นระดบัสูงสุดต่อความตั�งใจซื�อสินคา้
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคชาวชิลี 
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บทที� 3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 
 

การวจิยัครั� งนี� มีจุดประสงคเ์พื�อ ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้น 1) ผูซื้�อ 2) ผูข้าย 
และ (3) ผลิตภณัฑ ์กบัการรับรู้ความเสี�ยง และเพื�อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี�ยง
กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นช่องทางออนไลน์ การวจิยัครั� งนี�                     
เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) ใชก้ารวจิยัเชิงสาํรวจ (Survey research method) 
โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ (Online questionnaire) เป็นเครื�องมือในการเก็บขอ้มูล ซึ� งผูว้จิยัได้
กาํหนดวธีิการดาํเนินงานวจิยั ดงัรายละเอียดต่อไปนี�  

 

แหล่งข้อมูลที�ใช้ในการวจัิย 
ขอ้มูลที�ผูว้จิยัใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ขอ้มูลจากการศึกษาคน้ควา้ตาํราและบทความวชิาการ 

รวมทั�งงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง และขอ้มูลที�ไดจ้ากการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative research)                  
โดยการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที�ใช้ในการวจัิย 
 ประชากรในการวิจยัครั� งนี�  หมายถึง ผูบ้ริโภคชาวไทยที�มีอายตุั�งแต่ 18 ปี ขึ�นไป ไม่จาํกดั

เพศ ที�เคยเขา้ร่วมการประมูลสินคา้ในระบบดงักล่าว ภายในระยะเวลา 3 เดือนก่อนการเก็บขอ้มูล  
 กลุ่มตวัอยา่ง 
 เนื�องจากประชากรที�ใชใ้นการวจิยัมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจาํนวนประชากรที�แน่นอน 

ดงันั�น ผูว้ิจยัจึงคาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งดว้ยสูตรของ Cochran (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2552) 
โดยกาํหนดระดบัค่าความเชื�อมั�นร้อยละ 95 ดงันี�   

 
      ( )
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=  

 
 เมื�อ n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 P แทน สัดส่วนของประชากรทั�งหมดที�ผูว้จิยัตอ้งการสุ่ม คือ ร้อยละ 50 (P = .50)  
 Z แทน ระดบัความเชื�อมั�นที�ผูว้จิยักาํหนดไว ้คือ ร้อยละ 95 (Z มีค่าเท่ากบั 1.96)  
 e แทน ความคลาดเคลื�อนที�เกิดขึ�น คือ 0.05 (e = 0.05)  
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โดยกาํหนดให้ค่า P เท่ากบั .50 ของขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง เพื�อใหอ้ยูใ่นระดบัที�เชื�อถือได ้
(ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2550)  

 จากการแทนค่า 
 

     ( )( )( )
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=  

     16.384n =   
 

 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งตอ้งมีอยา่งนอ้ย 385 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ ที�มีค่า
เปอร์เซ็นตข์องความคลาดเคลื�อนไม่เกิน 0.05 ที�ระดบัความเชื�อมั�นร้อยละ 95 ดงันั�น ผูว้ิจยั                   
จึงกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งเพื�อใหไ้ดแ้บบสอบถามฉบบัสมบูรณ์จาํนวน 385 คน  

 

เครื�องมอืที�ใช้ในการวจัิย 
เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยัครั� งนี�  คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้จิยัไดส้ร้าง

แบบสอบถาม และเก็บขอ้มูลผา่นช่องทางออนไลน์ดว้ยโปรแกรม Google drive ซึ� งเป็นคาํถาม
ปลายปิด โดยกาํหนดกรอบแนวคิดจากการทบทวนงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งมาประยกุตใ์ช ้โดยแบ่งเป็น 
4 ส่วน ดงันี�   
 ส่วนที� 1 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัการเขา้ร่วมประมูลสินคา้ออนไลน์ และขอ้มูลดา้น
ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ประกอบดว้ย อาย ุเพศ การศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน จาํนวน  
8 ขอ้  
 ส่วนที� 2 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้ความเสี�ยง ประกอบไป
ดว้ย ทศันคติต่อความเสี�ยง (Risk attitude) ความน่าเชื�อถือและความมีชื�อเสียงของผูข้าย (Seller 
reputation) และคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์(Product type and price) จาํนวน 18 ขอ้ 

 ส่วนที� 3 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัการรับรู้ความเสี�ยง (Perceived risk) จาํนวน 3 ขอ้ 
 ส่วนที� 4 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัความตั�งใจในการประมูลสินคา้ (Willingness to 
auction) จาํนวน 4 ขอ้ 
 

ขัDนตอนการสร้างเครื�องมือในการวจัิย 
ผูว้จิยัศึกษาขอ้มูลจากเอกสารและงานวจิยัต่าง ๆ ที�เกี�ยวขอ้งกบังานวจิยัครั� งนี�  เพื�อนาํมา

เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามโดยปรับให้เขา้กบับริบทของไทย ดงันี�   
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1.  แบบวดัปัจจยัดา้นผูซื้�อ (ทศันคติต่อความเสี�ยง) ในการประมูลสินคา้ (แบบ C2C)                 
ผา่นช่องทางออนไลน์ ผูว้จิยัไดส้ร้างแบบสอบถาม โดยพฒันามาจากแบบวดั Risk attitude ของ  
Wu and Chang (2007) โดยใชม้าตรวดั 5-point Likert Scale จาก 1 (ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง) ถึง 5              
(เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง) จาํนวน 7 ขอ้ 

2.  แบบวดัปัจจยัดา้นผูข้าย (ความน่าเชื�อถือ และความมีชื�อเสียงของผูข้าย) ในการประมูล
สินคา้ (แบบ C2C) ผา่นช่องทางออนไลน์ ผูว้จิยัไดส้ร้างแบบสอบถาม โดยพฒันามาจากแบบวดั 
Site reputation ของ Kim, Ferrin and RAO (2008) และ Perceived risk dimensions ของ Dai, 
Forsythe and Won (2014) โดยใชม้าตรวดั 5-point Likert scale จาก 1 (ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง) ถึง              
5 (เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง) จาํนวน 7 ขอ้ 

 3.  แบบวดัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(คุณสมบติัของผลิตภณัฑ)์ ในการประมูลสินคา้                  
(แบบ C2C) ผา่นช่องทางออนไลน์ ผูว้จิยัไดส้ร้างแบบสอบถามโดยพฒันามาจากงานวิจยัของ                
Dai, Forsythe and Won (2014) โดยใชม้าตรวดั 5-point Likert scale จาก 1 (ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง)            
ถึง 5 (เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง) จาํนวน 4 ขอ้ 

 4.  แบบวดัดา้นการรับรู้ความเสี�ยง ในการประมูลสินคา้ (แบบ C2C) ผา่นช่องทาง
ออนไลน์ ผูว้จิยัไดส้ร้างแบบสอบถาม โดยพฒันามาจากแบบวดั Perceived risk ของ Kim, Ferrin 
and RAO (2008) โดยใชม้าตรวดั 5-point Likert scale จาก 1 (ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง) ถึง 5 (เห็นดว้ย
อยา่งยิ�ง) จาํนวน 3 ขอ้ 

 5.  แบบวดัดา้นความตั�งใจในการประมูลสินคา้ ในการประมูลสินคา้ (แบบ C2C) ผา่น
ช่องทางออนไลน์ ผูว้ิจยัไดส้ร้างแบบสอบถาม โดยพฒันามาจากแบบวดั Intention to purchase ของ 
Kim, Ferrin and Rao (2008) โดยใชม้าตรวดั 5-point Likert scale จาก 1 (ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง) ถึง  5 
(เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง) จาํนวน 4 ขอ้ 

 จากนั�นผูว้จิยันาํแบบสอบถามฉบบัร่างที�พฒันาขึ�นใหอ้าจารยที์�ปรึกษาไดต้รวจสอบ
ความเที�ยงตรงของเนื�อหา (Content validity) และความสอดคลอ้งกบัทฤษฎีที�ใชเ้ป็นกรอบใน
งานวจิยัและวตัถุประสงคข์องการวจิยั จากนั�นจะนาํส่งให้ผูเ้ชี�ยวชาญ 3 ท่าน เพื�อตรวจสอบ              
ความถูกตอ้งและความเหมาะสมในดา้นเนื�อหา 

 หลงัจากที�ผูเ้ชี�ยวชาญไดพ้ิจารณาตรวจสอบความเที�ยงตรงและความเหมาะสมในดา้น
เนื�อหาของแบบสอบถามเรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัไดน้าํแบบวดัทั�งหมดมาปรับแกต้ามขอ้เสนอแนะของ
ผูเ้ชี�ยวชาญ โดยคาํถามที�ใชใ้นแบบสอบถามมีค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC: Index of item-
objective congruence) ระหวา่ง 0.66-1.00  
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จากนั�นผูว้จิยัไดน้าํแบบสอบถามที�ไดต้รวจสอบและแกไ้ขเรียบร้อยแลว้ไปทดลองใชก้บั
กลุ่มผูบ้ริโภคที�มีคุณสมบติัใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คน เพื�อหาค่าความเชื�อมั�น 
(Reliability) ของแบบสอบถามก่อนนาํไปใชเ้ก็บขอ้มูลจริง ตามวธีิการของครอนบาค (Cronbach) 
โดยใชเ้กณฑส์ัมประสิทธิ3 แอลฟา (Alpha coefficient หรือ α) ที�อยูใ่นช่วง 0-1 โดยค่า α ที�ยอมรับ
ไดต้อ้งมีค่าตั�งแต่ 0.7 ขึ�นไป (Jump, 1978 อา้งถึงใน พวงผกา วรรธนะปกรณ์, 2556)  

 
ตารางที� 1  ผลการทดสอบค่าความเชื�อมั�นของแบบสอบถาม 
 

แบบวดั ระดบัความเชื�อมั�น (α)  
แบบวดัปัจจยัดา้นผูซื้�อ  
       ทศันคติต่อความเสี�ยง 

 
.72 

แบบวดัปัจจยัดา้นผูข้าย  
       ความน่าเชื�อถือ และความมีชื�อเสียงของผูข้าย 

 
.87 

แบบวดัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 
       คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ 

 
.71 

แบบวดัดา้นการรับรู้ความเสี�ยง .87 
แบบวดัดา้นความตั�งใจในการประมูลสินคา้ .85 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูว้จิยัใชโ้ปรแกรม Google drive เพื�อสร้างแบบสอบถามออนไลน์ จากนั�นนาํ Link ของ

แบบสอบถามไป Post ขอความร่วมมือจากสมาชิกของเวบ็ไซดที์�เปิดการประมูลและเป็นที�นิยมใน
ประเทศไทยโดยพิจารณาจากจาํนวนของสมาชิก และผูเ้ขา้ร่วมการประมูล ต่อไปนี�  
 1.  เวบ็ไซต ์www.chilindo.com  
 2.  เวบ็ไซต ์www.bidpluz.com 
 3.  เวบ็ไซต ์www.auction.siamza.com 

 โดยผูว้จิยั Post link ของแบบสอบถามทางเวบ็ไซต ์และส่ง E-mail พร้อม Link ของ
แบบสอบถามที�สร้างขึ�นไปยงับุคคลที�รู้จกัที�เคยเขา้ร่วมการประมูลออนไลน์ในเวบ็ไซตใ์ดเวบ็ไซต์
หนึ�งจากเวบ็ไซตข์า้งตน้ โดยแนะนาํตนเองและชี�แจงถึงวตัถุประสงคใ์นการวจิยั พร้อมทั�ง                              
ขอความอนุเคราะห์ใหก้ลุ่มตวัอยา่งช่วยตอบแบบสอบถามดงักล่าว และช่วยส่ง E-mail พร้อม Link 
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ต่อไปยงับุคคลอื�น ๆ ที�เคยเขา้ร่วมการประมูลออนไลน์ที�ยนิดีตอบแบบสอบถาม โดยผูว้จิยัใชเ้วลา
ตั�งแต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2559 ถึงเดือนกุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2559 ในการเก็บขอ้มูล 

 

การประมวลผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดน้าํขอ้มูลจากแบบสอบถามที�สมบูรณ์ จาํนวน 385 ชุด มาลงรหสั (Coding)               

ในโปรแกรมสถิติสาํเร็จรูป เพื�อการประมวลผลขอ้มูล จากนั�นไดว้เิคราะห์ขอ้มูล ดงันี�   
 1.  การวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ขอ้มูลที�ไดจ้าก

แบบสอบถามทั�งหมด 4 ส่วน ประกอบดว้ยขอ้มูลส่วนบุคคล ปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้                 
ความเสี�ยงดา้นผูซื้�อ ผูข้าย และผลิตภณัฑ ์ในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์            
การรับรู้ความเสี�ยงเกี�ยวกบัการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นช่องทางออนไลน์ ความตั�งใจและ
พฤติกรรมในการเขา้ร่วมประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ ถูกวเิคราะห์และรายงานดว้ย
ค่าความถี� (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี�ย (Mean) และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard deviation)  
 

เกณฑ์การแปลผล 
 การแปลผลของคาํตอบในแบบวดัทศันคติต่อความเสี�ยง (Risk attitude) แบบวดั                  

ความน่าเชื�อถือของผูข้าย (Seller reputation) และแบบวดัการรับรู้ความเสี�ยง (Perceived risk) แบ่ง
ระดบัออกเป็น 5 ระดบั ดงัต่อไปนี�  
 5  หมายถึง  ระดบัความคิดเห็น “เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง” 
 4  หมายถึง  ระดบัความคิดเห็น “เห็นดว้ย” 
 3  หมายถึง  ระดบัความคิดเห็น “ไม่แน่ใจ” 
 2  หมายถึง  ระดบัความคิดเห็น “ไม่เห็นดว้ย” 
 1  หมายถึง  ระดบัความคิดเห็น “ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง” 

ผูว้จิยัใชเ้กณฑค์่าเฉลี�ย ( X ) ในการแปลผล จากสูตรการคาํนวณความกวา้งของอนัตรภาคชั�น 
(มลัลิกา บุนนาค, 2542) ดงันี�   

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั�น  = 
จาํนวนชั�น

ดคะแนนตํ�าสุดคะแนนสูงสุ
 

        = 
5

15  

        =  0.80  

- 

- 
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 สรุปเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน 
 ค่าเฉลี�ย  4.21-5.00  หมายถึง ระดบัความคิดเห็นมากที�สุด 
 ค่าเฉลี�ย  3.41-4.20  หมายถึง ระดบัความคิดเห็นมาก 
 ค่าเฉลี�ย  2.61-3.40  หมายถึง ระดบัความคิดเห็นปานกลาง 
 ค่าเฉลี�ย  1.81-2.60  หมายถึง ระดบัความคิดเห็นนอ้ย 
 ค่าเฉลี�ย  1.00-1.80  หมายถึง ระดบัความคิดเห็นนอ้ยที�สุด 

 2.  การวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) ใชเ้พื�อทดสอบ
สมมติฐาน โดยใชส้ถิติ Pearson's simple correlation coefficient โดยกาํหนดค่าระดบันยัสาํคญัที� 
0.05  

 ผูว้จิยักาํหนดเกณฑก์ารแปลผลค่าสัมประสิทธิ3 สหสัมพนัธ์ (r) ที�ไดจ้ากการวเิคราะห์ดว้ย
สถิติ Pearson’s correlation coefficient ตาม ชูศรี วงศรั์ตนะ (2552) ดงันี�   

 ค่าสัมประสิทธิ3 สหสัมพนัธ์ (r)  ความหมาย 
 ±0.70-±1.00 มีความสัมพนัธ์เชิงบวก/ ลบในระดบัสูง 
 ±0.31-±0.69 มีความสัมพนัธ์เชิงบวก/ ลบในระดบัปานกลาง 
 ±0.01-±0.30 มีความสัมพนัธ์เชิงบวก/ ลบในระดบัตํ�า 
 0.00 ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
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บทที� 4 

ผลการวจิยั 

 
 การวจิยัครั� งนี� ศึกษาเรื�อง ปัจจยัในการรับรู้ความเสี�ยงและความตั�งใจในการประมูลสินคา้
ออนไลน์ โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งชาวไทย ที�มีอาย ุ18 ปีขึ�นไป 
จาํนวน 385 คน ที�เคยเขา้ร่วมการประมูลสินคา้ในระบบดงักล่าว ภายในระยะเวลา 3 เดือน                      
ก่อนการเก็บขอ้มูล ดาํเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยวธีิทางสถิติ และนาํผลลพัธ์ที�ไดม้าทาํการ
วเิคราะห์ ประมวลผล และสรุปผลการศึกษาในรูปแบบของตารางประกอบคาํบรรยาย โดยแบ่ง            
การนาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 2 ส่วน คือ ผลการวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนาและ                
ผลการวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมานเพื�อทดสอบสมมติฐานต่อไปนี�  
 สมมติฐานที� 1 ปัจจยัดา้นผูซื้�อ ผูข้าย และผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้               
ความเสี�ยงของการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 
 สมมติฐานที� 2 การรับรู้ความเสี�ยงมีความสัมพนัธ์กบัความตั�งใจในการประมูลสินคา้
แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 
 

ผลการวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา 
 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ประกอบไปดว้ย เพศ วุฒิการศึกษา รายไดต่้อเดือน และ
อาชีพ ซึ� งมีผลการวจิยั ดงันี�   
 
ตารางที� 2  ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง (n = 385)  
 

ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ จาํนวน ร้อยละ 
เพศ   
       ชาย 103 26.8 
       หญิง 282 73.2 

รวม 385 100 
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ตารางที� 2  (ต่อ) 
 

 

ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ จาํนวน ร้อยละ 
สาํเร็จการศึกษา 
       ประถมศึกษา 

 
1 

 
0.3 

       มธัยมศึกษาตอนตน้ 
       มธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช./ ปวส. 

6 
89 

1.6 
23.1 

       ปริญญาตรี 223 57.9 
       สูงกวา่ปริญญาตรี 66 17.1 

รวม 385 100 
รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน   
       นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 74 19.2 
       10,001-20,000 บาท 221 57.4 
       20,001-30,000 บาท 61 15.8 
       30,001-40,000 บาท 14 3.6 
       40,001 บาทขึ�นไป 15 4.0 

รวม 385 100 
อาชีพ   
       นกัเรียน/ นกัศึกษา 144 37.4 
       พนกังานบริษทัเอกชน 153 39.7 
       ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 53 13.8 
       เจา้ของกิจการ 23 6.0 
       อื�น ๆ  12 3.1 

รวม 385 100 
 
 ตารางที� 2 แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน                  
385 คน ผลการวจิยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศชาย จาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8 และ               
กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิง จาํนวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 73.2 
 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่สาํเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี จาํนวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 
57.9 รองลงมา ไดแ้ก่ ระดบัมธัยมปลาย/ ปวช./ ปวส. จาํนวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 23.1 ระดบัสูง



  44 

กวา่ปริญญาตรีจาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 17.1 ระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้ จาํนวน 6 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1.6 และระดบัประถมศึกษา จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3  
 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท จาํนวน 221 คน               
คิดเป็นร้อยละ 57.4 รองลงมา ไดแ้ก่ กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนตํ�ากวา่ 10,000 บาท 
จาํนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 19.2 กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 
จาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนตั�งแต่ 40,000 บาทขึ�นไป 
จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และกลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนตั�งแต่                             
30,001-40,000 บาท จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.6  
 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 
39.7 รองลงมา ไดแ้ก่ นกัศึกษา จาํนวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 37.4 ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 53 คน 
คิดเป็นร้อยละ 13.8 เจา้ของกิจการ จาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 และอาชีพอื�น ๆ จาํนวน 12 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.1  
 
ตารางที� 3  ขอ้มูลเวบ็ไซตที์�ใชใ้นการประมูลของกลุ่มตวัอยา่ง (n = 385)  
 

เวบ็ไซตที์�ใชใ้นการประมูล จาํนวน ร้อยละ 
www.chilindo.com 158 41.0 
www.bidpluz.com 89 23.1 
www.auction.siamza.com 64 16.6 
www.facebook.com 15 3.9 
www.ebay.com 6 1.6 
www.pramool.com 5 1.3 
www.facebook.com/cruzeuserthailand/ 5 1.3 
www.overclockzone.com 4 1.1 
www.siambit.com 4 1.1 
www.yahoo.com 3 0.8 
www.facebook.com/auction2freedombrandname/ 3 0.8 
www.tbbauction.com 2 0.5 
www.facebook.com/crazybrandname/ 2 0.5 
www.facebook.com/guมนัtoys/ 2 0.5 
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ตารางที� 3  (ต่อ)  
 

เวบ็ไซตที์�ใชใ้นการประมูล จาํนวน ร้อยละ 
อื�น ๆ ที�ไม่ระบุเวบ็ไซต ์ 23 5.9 

รวม 385 100 
 
 ตารางที� 3 แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเวบ็ไซตที์�ใชใ้นการประมูลของ                    
กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 385 คน ผลการวจิยั พบวา่ เวบ็ไซตที์�กลุ่มตวัอยา่งใชใ้นการประมูลสูงสุด                   
3 เวบ็ไซต ์ไดแ้ก่ www.chilindo.com จาํนวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 41.0 รองลงมา ไดแ้ก่ 
www.bidpluz.com จาํนวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 23.1 www.auction.siamza.com จาํนวน 64 คน  
คิดเป็นร้อยละ 16.6 และอื�น ๆ ที�ไม่ระบุเวบ็ไซต ์จาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.9 
 
ตารางที� 4  ประเภทของผลิตภณัฑ ์จาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งที�ประมูล (n = 385)  

 
ประเภทผลิตภณัฑ ์

(Search goods) 
จาํนวน 

ผูป้ระมูล 
(ร้อยละ) 

ประเภทผลิตภณัฑ ์
(Experience goods) 

จาํนวน 
ผูป้ระมูล 
(ร้อยละ) 

1.  ผลิตภณัฑเ์สริมความงาม (เช่น 
เครื�องสาํอางครีมบาํรุงผวิ)  

63 (16.4)  1.  อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ (เช่น
กลอ้ง โทรศพัท ์คอมพิวเตอร์)  

98 (25.5)  

2.  อุปกรณ์/ ชุดเครื�องนอนผลิตภณัฑ์
เพื�อสุขภาพ (เช่น วติามิน)  

29 (7.5)  2.  เสื�อผา้/ รองเทา้/  
เครื�องแต่งกาย 

81 (21.0)  

3.  อุปกรณ์ตกแต่งยานยนต ์ 26 (6.7)  3.  แพค็เกจและบริการต่าง ๆ   
(เช่น แพค็เกจทวัร์ และโรงแรม) 
เครื�องใชไ้ฟฟ้า 

27 (7.0)  

4.  ผลิตภณัฑเ์พื�อสุขภาพ (เช่น 
วติามิน)  

11 (2.9)  4.  เครื�องใชไ้ฟฟ้า 15 (3.9)  

5.  ผลิตภณัฑอื์�น ๆ (เช่น ของเล่น  
เครื�องเล่นเกม)  

21 (5.5)  5.  ผลิตภณัฑอื์�น ๆ (สินคา้  
Brand name สินคา้มือสอง 
ของเก่า ของสะสม)  

14 (3.6)  

รวม 150 (39.0) รวม 235 (61.0) 
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 ตารางที� 4 แสดงประเภทของผลลิตภณัฑ ์จาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งที�ประมูล 
จาํนวน 385 คน ผลการวจิยั พบวา่ ผลิตภณัฑที์�กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามนิยมในการประมูลมากที�สุด คือ
ผลิตภณัฑที์�จดัอยูใ่นประเภทสินคา้ที�ตอ้งใชป้ระสบการณ์ (Experience goods) จาํนวน 235 คน             
คิดเป็นร้อยละ 61.0 โดยอนัดบัที� 1 ไดแ้ก่ อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ จาํนวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 
อนัดบัที� 2 เสื�อผา้/ รองเทา้/ เครื�องแต่งกาย จาํนวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 อนัดบัที� 3 แพค็เกจ
และบริการต่าง ๆ จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 อนัดบัที� 4 เครื�องใชไ้ฟฟ้า จาํนวน 15 คน                
คิดเป็นร้อยละ 3.9 และอนัดบัที� 5 ผลิตภณัฑอื์�น ๆ (เช่น สินคา้ Brand name สินคา้มือสอง ของเก่า 
ของสะสม เป็นตน้) จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.6 

กลุ่มตวัอยา่งประมูลสินคา้ที�จดัอยูใ่นประเภทสินคา้ที�ใชก้ารคน้หาขอ้มูล (Search 
goods) จาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 โดยอนัดบัที� 1 ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑเ์สริมความงาม จาํนวน 
63 คน คิดเป็นร้อยละ 16.4 อนัดบัที� 2 อุปกรณ์/ ชุดเครื�องนอน จาํนวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 
อนัดบัที� 3 อุปกรณ์ตกแต่งยานยนต ์จาํนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 อนัดบัที� 4 ผลิตภณัฑอื์�น ๆ 
(เช่น ของเล่น/ เครื�องเล่นเกม เป็นตน้) จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 และอนัดบัที� 5 ผลิตภณัฑ์
เพื�อสุขภาพ จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.9 

 
ตารางที� 5  จาํนวนครั� งในการประมูลสินคา้ในระยะเวลา 3 เดือนที�ผา่นมาของกลุ่มตวัอยา่ง (n = 385)  
 

จาํนวนครั� งที�ประมูล จาํนวน ร้อยละ 
1-3 ครั� ง 320 83.1 
4-6 ครั� ง 54 14.0 
7-10 ครั� ง 
มากกวา่ 10 ครั� ง 

1 
10 

0.3 
2.6 

รวม 385 100 
  
 ตารางที� 5 แสดงถึงจาํนวนครั� งในการประมูลสินคา้ในระยะเวลา 3 เดือนที�ผา่นมาของ
กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 385 คน ผลการวจิยั พบวา่ ใน 3 เดือนที�ผา่นมา กลุ่มตวัอยา่งที�เขา้ร่วมประมูล 
1-3 ครั� ง จาํนวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 83.1 กลุ่มตวัอยา่งที�เขา้ร่วมประมูล 4-6 ครั� ง จาํนวน 54 คน 
คิดเป็นร้อยละ 14.0 กลุ่มตวัอยา่งที�เขา้ร่วมประมูลมากกวา่ 10 ครั� ง จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.6
และกลุ่มตวัอยา่งที�เขา้ร่วมประมูล 7-10 ครั� ง จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 
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ตารางที� 6  ค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่ง  
   (n = 385)  
 

ค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการประมูลสินคา้ออนไลน์ จาํนวน ร้อยละ 
ตํ�ากวา่ 500 บาท 120 31.2 
500-1,000 บาท 115 29.9 
1,001-2,000 บาท 69 17.9 
2,001-3,000 บาท 27 7.0 
3,001-4,000 บาท 24 6.2 
4,001 บาทขึ�นไป 30 7.8 

รวม 385 100 
 
 ตารางที� 6 แสดงถึงค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์

ของกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 385 คน ผลการวจิยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 120 คน มีค่าใชจ่้าย                   
ในการประมูลสินคา้ ตํ�ากวา่ 500 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.2 กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 115 คน มีค่าใชจ่้าย
ในการประมูลสินคา้ 500-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 29.9 กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 69 คน มีค่าใชจ่้าย              
ในการประมูลสินคา้ 1,001-2,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 17.9 กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คน มีค่าใชจ่้าย
ในการประมูลสินคา้ 4,001 บาทขึ�นไป คิดเป็นร้อยละ 7.8 กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 27 คน มีค่าใชจ่้าย 
ในการประมูลสินคา้ 2,001-3,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 7.0 และกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 24 คน                          
มีค่าใชจ่้ายในการประมูลสินคา้ 3,001-4,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 6.2 

 
ตารางที� 7  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้ความเสี�ยงของ 
  กลุ่มตวัอยา่ง (n = 385)  
 

ปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้ความเสี�ยง X  SD แปลผล 
ทศันคติต่อความเสี�ยงของผูซื้�อ    
1. ฉนัชอบลองใชข้องที�แปลกมาก ๆ  3.38 0.86 ปานกลาง 
2. ฉนัชอบลองผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ  2.86 0.87 ปานกลาง 
3. ฉนัชอบทดลองใชแ้บรนดใ์หม่ ๆ ที�ยงัไม่เป็นที�รู้จกั 3.15 0.92 ปานกลาง 
4. ฉนัชอบใส่เสื�อผา้ที�เซ็กซี�ในบางโอกาส 2.81 1.29 ปานกลาง 



  48 

ตารางที� 7  (ต่อ)  
 

ปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้ความเสี�ยง X  SD แปลผล 
5. ฉนัชอบเล่นกีฬาผาดโผน หรือที�เสี�ยงอนัตรายเป็นครั� งคราว 
 เช่น ล่องแก่ง ปีนผา เล่นเครื�องร่อนพารามอเตอร์ เป็นตน้  

2.55 1.16 นอ้ย 

6. ฉนัชอบเที�ยวในที�ที�ยงัไม่ค่อยเจริญโดยไม่มีแผนการเที�ยว
หรือการจองห้องพกัที�แน่นอน 

3.06 1.17 ปานกลาง 

7. ฉนัเลือกทาํงานที�ชอบ มากกวา่งานที�ใหค้่าตอบแทนสูงแต่
ไม่ชอบ 

3.28 1.13 ปานกลาง 

ค่าเฉลี�ยโดยรวม 3.01 0.65 ปานกลาง 
ความน่าเชื�อถือ และความมีชื�อเสียงของผูข้าย    
1. เวบ็ไซตที์�ฉนัเขา้ร่วมประมูลเป็นที�รู้จกัอยา่งดี 3.72 0.79 มาก 
2. เวบ็ไซตที์�ฉนัเขา้ร่วมประมูลมีชื�อเสียงในทางที�ดี 3.65 0.69 มาก 
3. ผูเ้ปิดประมูลมีชื�อเสียงดา้นความซื�อสัตย ์ 3.49 0.89 มาก 
4. ฉนัมีความคุน้เคยกบัชื�อของเวบ็ไซตที์�ฉนัเขา้ร่วมประมูล 3.65 0.73 มาก 
5. ผูเ้ปิดประมูลอาจเปิดเผยขอ้มูลส่วนตวัของฉนัใหผู้อื้�นรู้ 2.97 0.89 ปานกลาง 
ความน่าเชื�อถือ และความมีชื�อเสียงของผูข้าย    
6. ผูเ้ปิดประมูลอาจติดตามพฤติกรรมการซื�อสินคา้และประวติั

การซื�อของของฉนั 
3.33 0.82 ปานกลาง 

7. ฉนัอาจจะไดรั้บการติดต่อจากผูเ้ปิดประมูลโดยปราศจาก
การยนิยอม 

3.02 0.76 ปานกลาง 

ค่าเฉลี�ยโดยรวม 3.40 0.60 ปานกลาง 
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์    
1. มนัยากที�จะตดัสินคุณภาพของสินคา้ที�ใชใ้นการประมูล 3.82 0.92 มาก 
2. มนัยากที�จะเปรียบเทียบคุณภาพของสินคา้ที�คลา้ยกนั 3.70 0.84 มาก 
3. สินคา้ที�ฉนัประมูลอาจไม่ดีเหมือนที�ฉนัคาดหวงั 3.94 0.93 มาก 
4. สินคา้ที�ประมูลส่วนใหญ่มีราคาสูง 3.07 0.96 ปานกลาง 

ค่าเฉลี�ยโดยรวม 3.63 0.67 มาก 
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 ตารางที� 7 แสดงปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้แบบ C2C  
ผา่นระบบออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่ง ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉลี�ยต่อปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบั
การรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
มากที�สุด มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.63 จดัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นความน่าเชื�อถือ และ                   
ความมีชื�อเสียงของผูข้าย มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.40 จดัอยูใ่นระดบัปานกลาง และดา้นทศันคติต่อ                    
ความเสี�ยงของผูซื้�อมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.01 จดัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 เมื�อจาํแนกปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้ความเสี�ยงดา้นทศันคติต่อความเสี�ยงของผูซื้�อเป็น
รายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉลี�ยทศันคติต่อความเสี�ยง 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ “ฉนัชอบลองใช ้                 
ของที�แปลกมาก ๆ ” มีค่าเฉลี�ย 3.38 จดัอยูใ่นระดบัปานกลาง รองลงมา ไดแ้ก่ “ฉนัเลือกทาํงานที�ชอบ 
มากกวา่งานที�ใหค้่าตอบแทนสูงแต่ไม่ชอบ” มีค่าเฉลี�ย 3.28 จดัอยูใ่นระดบัปานกลาง และ “ฉนัชอบ
ทดลองใชแ้บรนดใ์หม่ ๆ ที�ยงัไม่เป็นที�รู้จกั” มีค่าเฉลี�ย 3.15 จดัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉลี�ยต่อปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้ความเสี�ยงดา้นความน่าเชื�อถือ และ
ความมีชื�อเสียงของผูข้าย 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ “เวบ็ไซตที์�ฉนัเขา้ร่วมประมูลเป็นที�รู้จกัอยา่งดี”                         
มีค่าเฉลี�ย 3.72 จดัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมา ไดแ้ก่ “ฉนัมีความคุน้เคยกบัชื�อของเวบ็ไซตที์�ฉนัเขา้ร่วม
ประมูล” มีค่าเฉลี�ย 3.65 จดัอยูใ่นระดบัมาก และ “เวบ็ไซตที์�ฉนัเขา้ร่วมประมูลมีชื�อเสียงในทางที�ดี”  
มีค่าเฉลี�ย 3.65 จดัอยูใ่นระดบัมาก 

 กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉลี�ยต่อปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้ความเสี�ยงดา้นคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑ ์3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ “สินคา้ที�ฉนัประมูลอาจไม่ดีเหมือนที�ฉนัคาดหวงั” มีค่าเฉลี�ย 3.94               
จดัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมา ไดแ้ก่ “มนัยากที�จะตดัสินคุณภาพของสินคา้ที�ใชใ้นการประมูล”              
มีค่าเฉลี�ย 3.82 จดัอยูใ่นระดบัมาก และ “มนัยากที�จะเปรียบเทียบคุณภาพของสินคา้ที�คลา้ยกนั”          
มีค่าเฉลี�ย 3.70 จดัอยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที� 8  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้แบบ 
C2C ผา่นระบบออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่ง (n = 385)  

 
การรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้ X  SD แปลผล 

1. การประมูลสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ อาจเกิดขอ้บกพร่อง 
หรือความผดิปกติในตวัสินคา้ได ้

3.73 0.90 มาก 

2. การประมูลสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ มีความเสี�ยง                           
ในการถูกโกง และมีขอ้จาํกดัในการส่งคืนสินคา้ 

3.84 1.03 มาก 

3. การประมูลสินคา้ผา่นระบบออนไลน์มีความเสี�ยงมาก 3.49 0.84 มาก 
ค่าเฉลี�ยโดยรวม 3.69 0.83 มาก 

 
 ตารางที� 8 แสดงการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์

ของกลุ่มตวัอยา่ง ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉลี�ยการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้ 
อนัดบัแรก ไดแ้ก่ “การประมูลสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ มีความเสี�ยงในการถูกโกง และมีขอ้จาํกดั
ในการส่งคืนสินคา้” มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.84 จดัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมา ไดแ้ก่ “การประมูลสินคา้
ผา่นระบบออนไลน์ อาจเกิดขอ้บกพร่อง หรือความผิดปกติในตวัสินคา้ได”้ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.73 
จดัอยูใ่นระดบัมาก และ “การประมูลสินคา้ผา่นระบบออนไลน์มีความเสี�ยงมาก” มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 
3.49 จดัอยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที� 9  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของความตั�งใจในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่น
ระบบออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่ง (n = 385)  

 
ความตั�งใจในการประมูลสินคา้ X  SD แปลผล 

1. ฉนัอาจจะประมูลสินคา้ผา่นเวบ็ไซตที์�ฉนัเคยเขา้ร่วม
ประมูลอีกในอนาคต 

3.57 0.82 มาก 

2. ฉนัจะแนะนาํเวบ็ไซตที์�ฉนัเขา้ร่วมประมูลแก่เพื�อนของ
ฉนั 

3.32 0.89 ปานกลาง 

3. ถา้มีสินคา้ที�ฉนัตอ้งการ ฉนัก็จะเขา้ร่วมประมูล
ออนไลน์อีก 

3.64 0.85 มาก 

4. ใน 6 เดือนขา้งหนา้ ฉนัจะเขา้ร่วมประมูลออนไลน์             
ในเวบ็ไซตที์�ฉนัเคยเขา้ร่วมอีกแน่นอน 

3.20 0.96 ปานกลาง 

ค่าเฉลี�ยโดยรวม 3.43 0.73 มาก 
 
 ตารางที� 9 แสดงความตั�งใจในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ของ             

กลุ่มตวัอยา่ง ผลการวจิยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉลี�ยความตั�งใจในการประมูลสินคา้อนัดบัแรก 
ไดแ้ก่ “ถา้มีสินคา้ที�ฉนัตอ้งการ ฉนัก็จะเขา้ร่วมประมูลออนไลน์อีก" มีค่าเฉลี�ย 3.64 จดัอยูใ่นระดบั
มาก รองลงมา ไดแ้ก่ “ฉนัอาจจะประมูลสินคา้ผา่นเวบ็ไซตที์�ฉนัเคยเขา้ร่วมประมูลอีกในอนาคต”                   
มีค่าเฉลี�ย 3.57 จดัอยูใ่นระดบัมาก และ “ฉนัจะแนะนาํเวบ็ไซตที์�ฉนัเขา้ร่วมประมูลแก่เพื�อน                  
ของฉนั” มีค่าเฉลี�ย 3.32 จดัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 

ผลการวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมานเพื�อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที� 1 ปัจจยัดา้น 1) ผูซื้�อ 2) ผูข้าย และ 3) ผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้

ความเสี�ยงของการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 
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ตารางที� 10  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้น 1) ผูซื้�อ 2) ผูข้าย และ 3) ผลิตภณัฑ ์กบัการรับรู้                   
   ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
    (n = 385)  
 

 การรับรู้ความเสี�ยง 
 r 
ทศันคติต่อความเสี�ยงของผูซื้�อ/ ประมูล .35** 
ความน่าเชื�อถือของผูข้าย .37** 
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ .63** 

**มีนยัสาํคญัที�ระดบั 0.01 
 

 ตารางที� 10 แสดงผลของความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผูซื้�อ ผูข้าย และผลิตภณัฑ ์          
กบัการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
ผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัดา้นผูซื้�อ ผูข้าย และผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้ความเสี�ยง                
ในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 ปัจจยัดา้นทศันคติต่อความเสี�ยงของผูซื้�อ/ ประมูล มีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบั             
ปานกลาง กบัการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ของ                       
กลุ่มตวัอยา่ง (r = 0.35) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ซึ� งหมายความวา่หากกลุ่มตวัอยา่ง             
มีทศันคติต่อความเสี�ยงมากเพียงใด กลุ่มตวัอยา่งก็จะเกิดการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้
แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์มากเท่านั�น ในทางกลบักนัถา้กลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติต่อความเสี�ยง
นอ้ยเพียงใด กลุ่มตวัอยา่งก็จะเกิดการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบ
ออนไลน์นอ้ยลงเท่านั�น 

 ปัจจยัดา้นความน่าเชื�อถือของผูข้ายมีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัปานกลาง กบั             
การรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่ง (r = 0.37) 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ซึ� งหมายความวา่ ถา้กลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้ความเสี�ยงในดา้น
ความน่าเชื�อถือของผูข้ายมากเพียงใด กลุ่มตวัอยา่งนั�นก็จะเกิดการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูล
สินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์มากเท่านั�น ในทางกลบักนัถา้กลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้ความเสี�ยง
ในดา้นความน่าเชื�อถือผูข้ายนอ้ยเพียงใด กลุ่มตวัอยา่งนั�นก็จะเกิดการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูล
สินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์นอ้ยลงเท่านั�น  
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 ปัจจยัดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัปานกลาง                     
กบัการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่ง                   
(r = 0.63) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 ซึ� งหมายความวา่หากกลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้             
ความเสี�ยงในดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑม์ากเพียงใด กลุ่มตวัอยา่งก็จะเกิดการรับรู้ความเสี�ยง             
ในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์มากเท่านั�น ในทางกลบักนัถา้กลุ่มตวัอยา่ง                
มีการรับรู้ความเสี�ยงในดา้นผลิตภณัฑน์อ้ยเพียงใด กลุ่มตวัอยา่งก็จะเกิดการรับรู้ความเสี�ยงใน           
การประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์นอ้ยลงเท่านั�น 
 สมมติฐานที� 2 การรับรู้ความเสี�ยงมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการประมูลสินคา้แบบ 
C2C ผา่นระบบออนไลน์ 
 
ตารางที� 11  ความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูล กบัความตั�งใจในการประมูล 
                   สินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 
 
 ความตั�งใจในการประมูล 
 r 
การรับรู้ความเสี�ยงในการประมูล .24** 
**มีนยัสาํคญัที�ระดบั 0.01 

 
 ตารางที� 11 แสดงผลของความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเสี�ยง กบัความตั�งใจ                   

ในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่ง ผลการวจิยั พบวา่ การรับรู้
ความเสี�ยงมีความสัมพนัธ์กบัความตั�งใจในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์                
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 การรับรู้ความเสี�ยงมีความสัมพนัธ์เชิงบวกในระดบัตํ�า กบัความตั�งใจในการประมูล
สินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่ง (r = 0.24) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 
0.01 ซึ� งหมายความวา่ถา้กลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้ความเสี�ยงมากเพียงใด ก็จะส่งผลต่อความตั�งใจใน
การประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่งมากขึ�นเท่านั�น ในทางกลบักนั          
ถา้กลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้ความเสี�ยงในดา้นผูซื้�อนอ้ยเพียงใด ก็จะส่งผลต่อความตั�งใจในการประมูล
สินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยลงเท่านั�น 
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ภาพที� 4  ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 
หมายเหตุ:      หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนัระหวา่งตวัแปรอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 
  
 ภาพที� 4 แสดงใหเ้ห็นภาพรวมของความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรในการศึกษาครั� งนี�              
ส่วนผลของการทดสอบสมมติฐานทุกสมมติฐานแสดงไวใ้นตารางที� 12 
 
ตารางที� 12  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน การยอมรับ 
1.  ปัจจยัดา้นผูซื้�อ ผูข้าย และผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้               

ความเสี�ยงของการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์  
ยอมรับทั�งหมด 

2.  การรับรู้ความเสี�ยงมีความสัมพนัธ์กบัความตั�งใจในการประมูล ยอมรับ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

  
ความตั�งใจใน                      

การประมูล 
ความน่าเชื�อถือของผูข้าย 

คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์

การรับรู้ความเสี�ยง 

ทศันคติของผูซื้�อ 
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บทที� 5 

สรุปผลการวจิยั อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 การวจิยัครั� งนี� มุ่งศึกษาเกี�ยวกบั ปัจจยัในการรับรู้ความเสี�ยงและความตั�งใจในการประมูล
สินคา้ออนไลน์ โดยสรุปผลการวจิยัดงัต่อไปนี�  
 

สรุปผลการวจัิย 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา 
 ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
 ผลการวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนาจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 385 คน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 282 คน คิดเป็นร้อยละ 73.2 สาํเร็จการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 223 คน  
คิดเป็นร้อยละ 57.4 มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนอยูใ่นระหวา่ง 10,001-20,000 บาท 221 คน คิดเป็นร้อยละ 
57.4 ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 39.7 และนกัเรียน/ นกัศึกษา              
144 คน คิดเป็นร้อยละ 37.4  

 พฤติกรรมการประมูลสินคา้ออนไลน์ 
 จากการสาํรวจกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 385 คน พบวา่ เวบ็ไซตที์�กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่

เลือกใชบ้ริการ ไดแ้ก่ www.chilindo.com จาํนวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 41.0 ลองลงมา ไดแ้ก่ 
www.bidpluz.com จาํนวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 23.1 เวบ็ไซต ์www.auction.siamza.com จาํนวน 
64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.6 และนอกจากนี� มีกลุ่มตวัอยา่งที�เลือกประมูลสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซตอื์�น ๆ 
จาํนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 19.2 ไดแ้ก่ เวบ็ไซต ์ 
  1.  www.facebook.com  7.  www.facebook.com/cruzeuserthailand/ 
 2.  www.ebay.com  8.  www.tbbauction.com 
 3.  www.pramool.com  9.  www.facebook.com/guมนัtoys/ 
  4.  www.overclockzone.com  10.  www.yahoo.com 
 5.  www.siambit.com  11.  www.facebook.com/crazybrandname/ 
 6.  www.facebook.com/auction2freedombrandname/ 

 ประเภทของผลิตภณัฑที์�กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกประมูล ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑที์�จดัอยูใ่น
ประเภทสินคา้ที�ตอ้งใชป้ระสบการณ์ (Experience goods) ผลิตภณัฑที์�ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซื�อ
อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์จาํพวกอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เช่น กลอ้ง โทรศพัท ์และคอมพิวเตอร์ 
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รองลงมา ไดแ้ก่ เสื�อผา้/ รองเทา้/ เครื�องแต่งกาย แพค็เกจและบริการต่าง ๆ เช่น แพค็เกจทวัร์ และ
โรงแรม เป็นตน้ เครื�องใชไ้ฟฟ้า และผลิตภณัฑอื์�น ๆ ที�จดัอยูใ่นเภทสินคา้ที�ตอ้งใชป้ระสบการณ์ 
เช่น สินคา้ Brand name สินคา้มือสองของเก่า และของสะสม ตามลาํดบั  

 ความถี�ในการเขา้ร่วมประมูลสินคา้ออนไลน์ในระยะเวลา 3 เดือนที�ผา่นมา ของ                  
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ อยูที่�ระหวา่ง 1-3 ครั� ง รองลงมาอยูที่�ระดบั 4-6 ครั� ง ค่าใชจ่้ายในการประมูล            
ของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละครั� งอยูใ่นระดบั ตํ�ากวา่ 500 บาท เป็นส่วนใหญ่ รองลงมาอยูใ่นระดบั  
500-1,000 บาท  

 ปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบ
ออนไลน์ 

 กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉลี�ยดา้นทศันคติต่อความเสี�ยง เท่ากบั 3.01 ซึ� งจดัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
โดยขอ้ความที�แสดงถึงค่าเฉลี�ยดา้นทศันคติต่อความเสี�ยงของกลุ่มตวัอยา่งสูงสุด 3 อนัดบัแรก 
ไดแ้ก่ ฉนัชอบลองใชข้องที�แปลกมาก ๆ ฉนัเลือกทาํงานที�ชอบ มากกวา่งานที�ใหค้่าตอบแทนสูง           
แต่ไม่ชอบ และฉนัชอบทดลองใชแ้บรนดใ์หม่ ๆ ที�ยงัไม่เป็นที�รู้จกั 

 กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉลี�ยการรับรู้ความเสี�ยงดา้นความน่าเชื�อถือ และความมีชื�อเสียงของ
ผูข้าย เท่ากบั 3.40 ซึ� งจดัอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยขอ้ความที�แสดงถึงค่าเฉลี�ยดา้นความน่าเชื�อถือ 
และความมีชื�อเสียงของผูข้ายของกลุ่มตวัอยา่งสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ เวบ็ไซตที์�ฉนัเขา้ร่วม
ประมูลเป็นที�รู้จกัอยา่งดี ฉนัมีความคุน้เคยกบัชื�อของเวบ็ไซตที์�ฉนัเขา้ร่วมประมูล และเวบ็ไซต ์                  
ที�ฉนัเขา้ร่วมประมูลมีชื�อเสียงในทางที�ดี 

 กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉลี�ยการรับรู้ความเสี�ยงดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์เท่ากบั 3.63                 
ซึ� งจดัอยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ความที�แสดงถึงค่าเฉลี�ยดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑข์องกลุ่มตวัอยา่ง
สูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ สินคา้ที�ฉนัประมูลอาจไม่ดีเหมือนที�ฉนัคาดหวงั มนัยากที�จะตดัสิน
คุณภาพของสินคา้ที�ใชใ้นการประมูล และมนัยากที�จะเปรียบเทียบคุณภาพของสินคา้ที�คลา้ยกนั 

 การรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้ออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 กลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้ความเสี�ยงโดยรวมเฉลี�ย 3.69 จดัอยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ความ            

ที�แสดงถึงค่าเฉลี�ยในการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้ออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่งสูงสุด ไดแ้ก่ 
การประมูลสินคา้ผา่นระบบออนไลน์มีความเสี�ยงในการถูกโกง และมีขอ้จาํกดัในการส่งคืนสินคา้ 
และการประมูลสินคา้ผา่นระบบออนไลน์อาจเกิดขอ้บกพร่อง หรือความผดิปกติในตวัสินคา้ได ้
ตามลาํดบั 
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 ความตั�งใจในการประมูลสินคา้ออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 กลุ่มตวัอยา่งมีความตั�งใจในการประมูลสินคา้ออนไลน์เฉลี�ยเท่ากบั 3.43 จดัอยูใ่นระดบั

มาก โดยขอ้ความที�แสดงถึงค่าเฉลี�ยในการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้ออนไลน์ของกลุ่ม
ตวัอยา่งสูงสุด ไดแ้ก่ ถา้มีสินคา้ที�ฉนัตอ้งการฉนัก็จะเขา้ร่วมประมูลออนไลน์อีก ฉนัอาจจะประมูล
สินคา้ผา่นเวบ็ไซตที์�ฉนัเคยเขา้ร่วมประมูลอีกในอนาคต ฉนัจะแนะนาํเวบ็ไซตที์�ฉนัเขา้ร่วมประมูล
แก่เพื�อนของฉนั ตามลาํดบั 

 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน 
 สมติฐานที� 1 ปัจจยัดา้นผูซื้�อ ผูข้าย และผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้ความเสี�ยง

ของการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 
 ผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้ความเสี�ยงทั�ง 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผูซื้�อ           

ดา้นผูข้าย และดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้
แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่ง อยา่งมีนยัสาํคญัที�ระดบั 0.01 

 สมมติฐานที� 2 การรับรู้ความเสี�ยงมีความสัมพนัธ์กบัความตั�งใจในการประมูลสินคา้
แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 

 ผลการวจิยั พบวา่ การรับรู้ความเสี�ยงมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความตั�งใจ                         
ในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่ง อยา่งมีนยัสาํคญัที�ระดบั 0.01 

 

อภิปรายผลการวจัิย 

 ขอ้มูลส่วนบุคคลและพฤติกรรมการประมูลสินคา้ออนไลน์ 
 จากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 385 คน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง และสาํเร็จ

การศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนอยูใ่นระหวา่ง 10,001-20,000 บาท                
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และรองลงมา ไดแ้ก่ นกัเรียน/ นกัศึกษา ซึ� งผลการวจิยั              
ที�พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิงมีความสอดคลอ้งกบัผลสาํรวจของ สาํนกังานพฒันา
ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (2558) พบวา่ ผูใ้ชง้านอินเตอร์เน็ตในประเทศไทยส่วนใหญ่                   
เป็นผูห้ญิง (ร้อยละ 83.9)  
 ผลการวจิยั พบวา่ ประเภทของผลิตภณัฑที์�กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกประมูล ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑป์ระเภทสินคา้ที�ตอ้งใชป้ระสบการณ์ (Experience goods) อาทิ สินคา้ประเภทอุปกรณ์
อิเล็กทรอนิกส์ เสื�อผา้/ รองเทา้/ เครื�องแต่งกาย เครื�องใชไ้ฟฟ้า และแพค็เกจท่องเที�ยวหรือบริการ            
ที�พกัโรงแรม จากผลการสาํรวจของ สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (2558) พบวา่ 
พฤติกรรมการใชง้านอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภคชาวไทย ใชเ้พื�อการคน้หาขอ้มูล หรือดู Review 
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สินคา้ มากถึงร้อยละ 58.2 ซึ� งอาจเป็นไปไดว้า่ที�ผลการวิจยัเป็นเช่นนี�  อาจเพราะในบริบทออนไลน์ 
กลุ่มตวัอยา่งอาจทาํการคน้หาขอ้มูลสินคา้ หรือใชข้อ้มูลการพิจารณาจากบทวจิารณ์ (Review) 
สินคา้จากผูที้�เคยใชสิ้นคา้จริงมาทดแทนการมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้ของตนเอง 

 ปัจจยัในการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นช่องทางออนไลน์ 
 ผลการวจิยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีค่าเฉลี�ยการรับรู้ความเสี�ยงดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์

อยูใ่นระดบัมาก ส่วนค่าเฉลี�ยการรับรู้ความเสี�ยงดา้นความน่าเชื�อถือและความมีชื�อเสียงของผูข้าย 
และค่าเฉลี�ยดา้นทศันคติต่อความเสี�ยงของผูซื้�อ/ ประมูล อยูใ่นระดบัปานกลาง ผลการวิจยัดงักล่าว
สะทอ้นใหเ้ห็นวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�เขา้ร่วมการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ส่วนใหญ่
มีความกงัวลและมีความรู้สึกเสี�ยงในดา้นผลิตภณัฑม์ากที�สุด ซึ� งสอดคลอ้งกบั ณิชภคั อโนทิพย ์
(2556) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีการรับรู้ความเสี�ยงดา้นหนา้ที�ของสินคา้มากที�สุดจากปัจจยั        
ซึ� งระบุวา่ การรับรู้ความเสี�ยงดา้นหนา้ที�ของสินคา้เป็นเหตุผลหลกัที�ทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจที�จะ 
ไม่ซื�อสินคา้ออนไลน์ทางเวบ็ Facebook  

 ที�ผลการวจิยัเป็นเช่นนี�  อาจเป็นเพราะในการประมูลสินคา้ออนไลน์นั�น ผูบ้ริโภค                    
ไม่สามารถที�จะสัมผสั ทดลองใช ้หรือเห็นตวัสินคา้ได ้ทาํใหเ้กิดความกงัวลใจดา้นคุณสมบติัของ
สินคา้ หรือผูบ้ริโภคอาจเคยไดรั้บความไม่พึงพอใจในสินคา้จากการซื�อหรือประมูลสินคา้ผา่น
ระบบออนไลน์มาก่อน ผูบ้ริโภคจึงเกิดการรับรู้ความเสี�ยงดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมาก  
 อภิปรายผลสมมติฐาน 

 สมติฐานที� 1 ปัจจยัดา้นผูซื้�อ ผูข้าย และผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้ความเสี�ยง
ของการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานที� 1 พบวา่ ปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัความเสี�ยงดา้นผูซื้�อ ผูข้าย และ
ผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้ความเสี�ยงของการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบ
ออนไลน์ โดยความสัมพนัธ์ที�มีค่าเฉลี�ยความสัมพนัธ์สูงสุด คือ ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั               
ดา้นผลิตภณัฑก์บัการรับรู้ความเสี�ยงของการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 

 ส่วนที�พบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑก์บัการรับรู้ความเสี�ยงในระดบัมาก 
อาจเป็นเพราะ กลุ่มตวัอยา่งไม่มีโอกาสไดส้ัมผสั ทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์หรืออาจเคยไดรั้บ
ประสบการณ์ที�ไม่พึงพอใจจากการซื�อสินคา้ผา่นระบบออนไลน์มาก่อน เช่น การไดรั้บสินคา้                
ไม่ตรงตามที�สั�งซื�อ/ ประมูล คุณภาพและการทาํงานของสินคา้ไม่เป็นไปตามขอ้มูลที�ทางผูข้ายได้
ระบุไว ้จึงทาํใหผู้ซื้�อ/ ประมูลเกิดความกงัวลใจในตวัผลิตภณัฑค์่อนขา้งมาก ซึ� งสอดคลอ้งกบั 
Almousa (2011) และ Forsythe and Shi (2003) พบวา่ ผูซื้�อสินคา้ออนไลน์มีการรับรู้ความเสี�ยง          
ดา้นหนา้ที�ของสินคา้มากที�สุด  
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 จากผลการวจิยัอาจสรุปไดว้า่ หากกลุ่มตวัอยา่งเคยไดรั้บประสบการณ์การที�ดีในการซื�อ
สินคา้ผา่นระบบออนไลน์ มีการแสดงภาพสินคา้ที�ชดัเจน ระบุขอ้มูลสินคา้ที�ครบถว้นทั�งดา้น
คุณภาพ คุณสมบติัการทาํงานของสินคา้ รวมถึงการรับประกนัในคุณภาพของสินคา้ การรับรู้          
ความเสี�ยงในการเขา้ร่วมการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ก็จะลดลง 

 ส่วนที�พบความสัมพนัธ์เชิงบวกระหวา่งปัจจยัดา้นทศันคติต่อความเสี�ยงของผูซื้�อ/ 
ประมูลกบัการรับรู้ความเสี�ยง ซึ� งขดัแยง้กบั เกริดา โคตรชารี (2555; Bianchi &Andrews, 2012; 
Zhu, Lee & O’Neal, 2011; Pi & Sangruang, 2011; Javadi, Dolatabadi, Nourbakhsh, Poursaeedi & 
Asadollahi. 2012) ที�พบความสัมพนัธ์เชิงลบระหวา่งการรับรู้ความเสี�ยงและทศันคติต่อการซื�อ
สินคา้ออนไลน์นั�น อาจเป็นเพราะผูซื้�อ/ ประมูลมีความชื�นชอบและนิยมกิจกรรมที�มีความเสี�ยงสูง 
ซึ� งแตกต่างจากผูบ้ริโภคทั�วไป 

 ดว้ยเหตุนี�ผลการวจิยัจึงพบวา่ ยิ�งกลุ่มตวัอยา่งมีทศันคติต่อความเสี�ยงมากเท่าใด                    
กลุ่มตวัอยา่งก็จะรับรู้ในความเสี�ยงของการประมูลมากเท่านั�น 

 ส่วนที�พบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัความเสี�ยงดา้นผูข้ายกบัการรับรู้
ความเสี�ยงในระดบัปานกลาง อาจเป็นเพราะ กลุ่มตวัอยา่งเลือกเขา้ใชบ้ริการการประมูลสินคา้แบบ 
C2C ผา่นทางเวบ็ไซตที์�ตนใหค้วามคุน้เคย และเป็นเวบ็ไซตที์�มีการรับรองทางดา้นความปลอดภยั
หรือเป็นเวบ็ไซตที์�มีชื�อเสียงในทางที�ดี จึงทาํใหก้ารรับรู้ความเสี�ยงดา้นความน่าเชื�อถือและ                          
ความมีชื�อเสียงของผูข้ายในระดบัที�ไม่สูง สอดคลอ้งกบั สัญชยั อุปะเดีย (2554) พบวา่ ผูบ้ริโภค            
จะประเมินความเสี�ยงเวบ็ไซต ์หรือผูข้ายแต่ละบุคคล โดยพิจารณาจาก สถานะภาพและ                   
ความน่าเชื�อถือของเวบ็ไซต ์การรักษาความปลอดภยัของเวบ็ไซต ์หรือเครื�องหมายรับรองเวบ็ไซต ์
ซึ� งหากเวบ็ไซตห์รือผูข้ายที�ผูบ้ริโภคเลือกใชบ้ริการ มีความน่าเชื�อถือและมีชื�อเสียงในทางที�ดี                
มีเครื�องหมายรับรองความปลอดภยั ก็จะส่งผลใหก้ารรับรู้ความเสี�ยงของผูบ้ริโภคลดลง และส่งผล
ต่อการตดัสินใจซื�อ หรือใชบ้ริการของผูบ้ริโภคเพิ�มมากขึ�น 

 จากผลการวจิยัที�ได ้สามารถอธิบายไดว้า่หากกลุ่มตวัอยา่งไดรั้บความรู้สึกปลอดภยั หรือ
เกิดความไวว้างใจ ความน่าเชื�อถือ และความคุน้เคยในตวัผูข้าย การรับรู้ความเสี�ยงในการเขา้ร่วม
การประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ก็จะลดลง  

 สมมติฐานที� 2 การรับรู้ความเสี�ยงมีความสัมพนัธ์กบัความตั�งใจในการประมูลสินคา้
แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานที� 2 พบวา่ การรับรู้ความเสี�ยงมีความสัมพนัธ์กบัความตั�งใจ        
ในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ โดยมีค่าเฉลี�ยความสัมพนัธ์อยูใ่นระดบัตํ�า 
อธิบายไดว้า่ การรับรู้ความเสี�ยงมีผลต่อความตั�งใจในการเขา้ร่วมประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่น



  60 

ระบบออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่งไม่มาก ซึ� งสอดคลอ้งกบั Doolin, Thompson and Corner (2005; 
Kuhlmeier & Knight, 2005; Rajama et al., 2009; Ling et al., 2011 อา้งถึงใน เกริดา โคตรชารี, 
2555) ที�พบวา่  การรับรู้ความเสี�ยงมีความสัมพนัธ์กบัความตั�งใจในการซื�อสินคา้  

 จากผลการวจิยัจะเห็นวา่ แมก้ลุ่มตวัอยา่งเกิดการรับรู้ความเสี�ยง แต่ก็ยงัคงมีความตั�งใจ
ในการเขา้ร่วมการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ อยา่งไรก็ตาม การรับรู้ความเสี�ยง           
มีความสัมพนัธ์กบัความตั�งใจในการประมูลสินคา้แต่ก็เป็นเพียงความสัมพนัธ์ระดบัตํ�า กล่าวคือ 
การรับรู้ความเสี�ยงที�ผูบ้ริโภคมี ส่งผลต่อการตดัสินใจในเขา้ร่วมประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบ
ออนไลน์นอ้ยมากต่อการตดัสินใจในการเขา้ร่วมประมูลออนไลน์ของผูบ้ริโภค  

 ที�ผลการวจิยัเป็นเช่นนี�  อาจเนื�องมาจากประสบการณ์ที�ผูบ้ริโภคเคยไดรั้บจากการประมูล
ออนไลน์ที�ผา่นมาเป็นประสบการณ์ที�ดี ถึงแมผู้บ้ริโภคจะเกิดความรู้สึกเสี�ยง แต่ผูบ้ริโภคยงัคงมี
ความไวว้างใจในเวบ็ไซต ์หรือกลุ่มผูข้ายที�ตนเคยเขา้ร่วมประมูล ความรู้สึกเสี�ยงที�ผูบ้ริโภคไดรั้บจึง
ส่งผลไม่มากนกัต่อการตดัสินใจเขา้ร่วมประมูลออนไลน์  
 

ข้อเสนอแนะงานวจัิย  

 ขอ้เสนอแนะทั�วไป 
 1.  จากการศึกษาวจิยัเกี�ยวกบัการประมูลออนไลน์ในรูปแบบ C2C ผลการวจิยั พบวา่ 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิงมากกวา่ผูช้าย นกัสื�อสารการตลาด หรือผูเ้ปิดประมูลจึงควรเพิ�ม
กลยทุธ์ทางการตลาดเพื�อสื�อสารและเจาะจงกลุ่มเป้าหมายที�เป็นผูห้ญิงมากยิ�งขึ�น อาทิ การคดัเลือก
สินคา้ที�จะใชใ้นการประมูลที�เป็นที�นิยมในกลุ่มผูห้ญิง และการเลือกสื�อประชาสัมพนัธ์ที�มี
กลุ่มเป้าหมายเป็นผูห้ญิง เป็นตน้ 

 2.  จากการศึกษาวจิยัเกี�ยวกบัการประมูลออนไลน์ในรูปแบบ C2C ผลการวจิยั พบวา่ 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เกิดการรับรู้ความเสี�ยงดา้นผลิตภณัฑ ์ความบกพร่องของผลิตภณัฑ ์หรือ         
การไดรั้บผลิตภณัฑที์�ไม่เป็นไปตามที�คาดหวงั นกัการตลาด หรือผูเ้ปิดประมูลควรลดการรับรู้ 
ความเสี�ยงในดา้นนี� โดยสร้างความเชื�อมั�นหรือใหก้ารรับประกนัในตวัสินคา้หรือผลิตภณัฑที์�นาํมา
เปิดประมูลใหก้บัผูบ้ริโภค อาทิ การสร้างพื�นที�เพื�อลงรายละเอียดสินคา้ วธีิการใชง้าน ขอ้ดีหรือ
ขอ้จาํกดัในตวัสินคา้ การรับประกนัสินคา้หากเกิดความบกพร่อง และการแบ่งปันประสบการณ์ 
การใชง้านของผูบ้ริโภคท่านอื�น ๆ ที�เคยไดใ้ชง้านสินคา้ชนิดนั�นมาแลว้ วธีิการเหล่านี� จะช่วยลด 
การรับรู้ความเสี�ยงดา้นผลิตภณัฑใ์นการประมูลออนไลน์ของผูบ้ริโภคได ้

 3.  จากการศึกษาวจิยัเกี�ยวกบัการประมูลออนไลน์ในรูปแบบ C2C ผลการวจิยั พบวา่ 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เกิดการรับรู้ความเสี�ยงดา้นผูข้าย หรือเวบ็ไซตที์�เปิดใหป้ระมูล โดยการเปิด
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การประมูลออนไลน์ในรูปแบบ C2C นั�น ยงัไม่สามารถระบุตวัตนที�ชดัเจนของผูเ้ขา้ร่วมประมูล
รวมถึงผูเ้ปิดประมูลได ้อาจเกิดเหตุการณ์การฉ้อโกง หรือการทุจริตในการประมูล หรือการทาํ
ธุรกรรมไดง่้าย ดงันั�น หากผูเ้ปิดการประมูลออนไลน์หรือผูรั้บผดิชอบดา้นการสื�อสารการตลาด               
มีการรับประกนัดา้นของความปลอดภยัในเรื�องของการประมูล รวมไปถึงการสร้างความน่าเชื�อถือ
ใหก้บัเวบ็ไซตห์รือกลุ่มผูเ้ปิดประมูลดว้ยการลงทะเบียนเพื�อระบุตวัตนที�ชดัเจน และสื�อสาร                       
สิ�งต่าง ๆ เหล่านี�ผา่นทางเวบ็ไซตแ์ละสื�อสังคมออนไลน์ไปยงัผูบ้ริโภค จะช่วยลดการรับรู้                 
ความเสี�ยงในการประมูลออนไลน์ของผูบ้ริโภคได ้

 ขอ้เสนอแนะสาํหรับงานวจิยัในอนาคต 
 1.  เนื�องจากงานวจิยัครั� งนี� ศึกษาเฉพาะตวัแปรดา้นทศันคติต่อความเสี�ยง ความน่าเชื�อถือ

และความมีชื�อเสียงของผูข้าย และคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์การรับรู้ความเสี�ยงการประมูลสินคา้ 
แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ งานวจิยัในอนาคตควรศึกษาตวัแปรอื�น ๆ ที�อาจส่งผลต่อพฤติกรรม
การประมูลสินคา้ออนไลน์ เช่น แรงจูงใจในการประมูลสินคา้ออนไลน์ ระดบัความชาํนาญ                      
ในการใชอิ้นเตอร์เน็ต และระดบัความเกี�ยวพนัธ์ของสินคา้ที�ประมูลเป็นตน้ 

 2.  งานวจิยัชิ�นนี� เป็นงานวจิยัเชิงปริมาณ มีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ปัจจยัดา้นความเสี�ยง ไดแ้ก่ ทศันคติของผูซื้�อ/ ประมูลต่อความเสี�ยง ความน่าเชื�อถือของผูข้าย ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์ต่อการรับรู้ความเสี�ยง และความตั�งใจในการประมูลสินคา้ออนไลน์รูปแบบ C2C 
ดงันั�น ขอ้มูลที�ไดจึ้งไม่ใช่ขอ้มูลเชิงลึก งานวจิยัในอนาคตอาจใชก้ารวิจยัเชิงคุณภาพ อาทิ                     
การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) หรือการสัมภาษณ์แบบกลุ่ม (Focus group) กบัผูบ้ริโภค
เฉพาะกลุ่มเพื�อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกเกี�ยวกบัพฤติกรรมการประมูลสินคา้ออนไลน์ 

 3.  เนื�องจากงานวจิยัครั� งนี�ทาํการศึกษาเฉพาะในกลุ่มตวัอยา่งที�เคยมีประสบการณ์              
การประมูลสินคา้ออนไลน์ ในอนาคตอาจทาํการศึกษาในกลุ่มตวัอยา่งที�ยงัไม่เคยมีประสบการณ์   
ในการประมูลออนไลน์ และเปรียบเทียบผลการศึกษาระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งทั�งสองกลุ่ม เพื�อนาํผล
การศึกษาที�ไดม้าปรับใชใ้นการทาํการตลาดต่อไป 
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จดหมายขอความอนุเคราะห์ในการตรวจสอบความเที�ยงตรง 

ของเครื�องมือเพื�อการวิจยั 
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แบบสอบถาม 
 

 แบบสอบถามนี� เป็นส่วนหนึ�งของงานวทิยานิพนธ์เรื�อง ปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้            
ดา้นความเสี�ยง และพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการประมูลสินคา้ออนไลน์ ซึ� งเป็นส่วนหนึ�งของ
หลกัสูตรปริญญาโทสาขาสื�อสารการตลาด ภาควชิานิเทศศาสตร์ คณะมนุษยศาสตร์และ
สังคมศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา ขอความอนุเคราะห์ใหท้่านช่วยตอบคาํถามใหค้รบทุกขอ้ คาํตอบ
ของท่านจะนาํไปใชเ้พื�อประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั�น และขอ้มูลทั�งหมดจะถูกเก็บเป็นความลบั 
แบบสอบถามประกอบดว้ยคาํถาม 4 ส่วน ดงันี�   

 ส่วนที� 1: ขอ้มูลส่วนบุคคลและการเขา้ร่วมประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 
 ส่วนที� 2: แบบวดัปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินคา้แบบ C2C 
ผา่นระบบออนไลน์ 
 ส่วนที� 3: แบบวดัการรับรู้ความเสี�ยงของการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบ
ออนไลน์ 

 ส่วนที� 4: แบบวดัความตั�งใจในการประมูลสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 
.......................................................................................................................................................... 

 

ส่วนที� 1: ข้อมูลส่วนบุคคลและการเข้าร่วมประมูลสินค้าแบบ C2C ผ่านระบบออนไลน์ 

คําชีDแจง: โปรดทาํเครื�องหมาย �ลงหนา้ขอ้ความที�ตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
1.  ท่านคือ  
 � ผูช้าย      � ผูห้ญิง 
 
2.  สาํเร็จการศึกษาระดบั 
 � ประถมศึกษา   � มธัยมศึกษาตอนตน้ 
 � มธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช./ ปวส. � ปริญญาตรี 
 � สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
3.  รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน  
 � 0-10,000 บาท   � 10,001-20,000 บาท  
 � 20,001-30,000 บาท  � 30,001-40,000 บาท  
 � 40,001 บาทขึ�นไป 
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4.  อาชีพ 
 � นกัศึกษา     � พนกังานบริษทัเอกชน 
 � ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ   � เจา้ของกิจการ  
 � อื�น ๆ โปรดระบุ............................................................... 
 
5.  เวบ็ไซตใ์ดที�ท่านเขา้ร่วมการประมูลบ่อยที�สุด (เลือกตอบไดเ้พียง 1 ขอ้)  
 � http://www.chilindo.com 
 � http://www.auction.siamza.com 
 � http://www.bidpluz.com 

 � อื�น ๆ โปรดระบุ ....................................................................................................... 
 
6.  สินคา้ประเภทใดที�ท่านเขา้ร่วมประมูลบ่อยที�สุด? (เลือกตอบไดเ้พียง 1 ขอ้)  
  � ผลิตภณัฑเ์สริมความงาม (เช่น เครื�องสาํอาง ครีมบาํรุงผวิ เป็นตน้)  

  � อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ (เช่น กลอ้ง โทรศพัท ์คอมพิวเตอร์ เป็นตน้) 
  � ผลิตภณัฑเ์พื�อสุขภาพ (เช่น วติามิน  เป็นตน้)  
  � เสื�อผา้/ รองเทา้/ เครื�องแต่งกาย 
  � อุปกรณ์/ ชุดเครื�องนอน 

  � เครื�องใชไ้ฟฟ้า 
 � แพค็เกจและบริการรูปแบบต่าง ๆ (เช่น  แพค็เกจทวัร์ และโรงแรม เป็นตน้) 
 � อุปกรณ์ตกแต่งยานยนต ์
 � อื�น ๆ โปรดระบุ ................................ 
 

7.  ในช่วง 3 เดือนที�ผา่นมา ท่านเขา้ร่วมประมูลออนไลน์กี�ครั� ง 
 � 1-3 ครั� ง   � 4-6 ครั� ง  � 7-10 ครั� ง  � มากกวา่ 10 ครั� ง 
 
8.  ท่านใชเ้งินในการประมูลออนไลน์ต่อครั� ง 
 � นอ้ยกวา่ 500 บาท � 500-1,000 บาท � 1,001-2,000 บาท 
 � 2,001-3,000 บาท � 3,001-4,000 บาท � มากกวา่ 4,000 บาท 
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คําชีDแจงสําหรับส่วนที� 2-4: โปรดทาํเครื�องหมาย � ลงในช่องตวัเลขที�ใกลเ้คียงกบัความคิดเห็น
ของท่านมากที�สุด โดยแบ่งระดบัความเห็นเป็น 5 ระดบั ดงันี�   
  1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง 
  2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
  3 หมายถึง ไม่แน่ใจ 
  4 หมายถึง เห็นดว้ย 
  5 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง 
ส่วนที� 2: แบบวดัปัจจัยที�เกี�ยวข้องกบัการรับรู้ความเสี�ยงในการประมูลสินค้าแบบ C2C ผ่านระบบ 

ออนไลน์ 

 

ปัจจยัที�เกี�ยวข้องกบัการรับรู้ความเสี�ยง 

ระดบัความเห็น 

5 

 (เห็นด้วย

อย่างยิ�ง)  

4 

 (เห็นด้วย) 

3 

 (ไม่แน่ใจ) 

2 

 (ไม่เห็น

ด้วย)  

1 

 (ไม่เห็นด้วย

อย่างยิ�ง)  

ทัศนคตต่ิอความเสี�ยงของผู้ซืDอ/ ประมูล      

1.  ฉนัชอบลองใชข้องที�แปลกมาก ๆ       
2.  ฉนัชอบลองผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ       
3.  ฉนัชอบทดลองใชแ้บรนดใ์หม่ ๆ ที�ยงั            

ไม่เป็นที�รู้จกั 
     

4.  ฉนัชอบใส่เสื�อผา้ที�เซ็กซี�ในบางโอกาส      
5.  ฉนัชอบเล่นกีฬาผาดโผนหรือที�เสี�ยง

อนัตรายเป็นครั� งคราว เช่น ล่องแก่ง             
ปีนผา เล่นเครื�องร่อนพารามอเตอร์ เป็นตน้ 

     

6.  ฉนัชอบเที�ยวในที�ที�ยงัไม่ค่อยเจริญโดย                 
ไม่มีแผนการเที�ยวหรือการจองหอ้งพกั               
ที�แน่นอน 

     

7.  ฉนัเลือกทาํงานที�ชอบ มากกวา่งานที�ให้
ค่าตอบแทนสูงแต่ไม่ชอบ 
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ปัจจยัที�เกี�ยวข้องกบัการรับรู้ความเสี�ยง 

ระดบัความเห็น 

5 

 (เห็นด้วย

อย่างยิ�ง)  

4 

 (เห็นด้วย) 

3 

 (ไม่แน่ใจ) 

2 

 (ไม่เห็น

ด้วย)  

1 

 (ไม่เห็นด้วย

อย่างยิ�ง)  

ความน่าเชื�อถือ และความมชืี�อเสียงของผู้ขาย      

1.  เวบ็ไซตที์�ฉนัเขา้ร่วมประมูลเป็นที�รู้จกั
อยา่งดี 

     

2.  เวบ็ไซตที์�ฉนัเขา้ร่วมประมูลมีชื�อเสียง
ในทางที�ดี 

     

3.  ผูเ้ปิดประมลูมีชื�อเสียงดา้นความซื�อสตัย ์      
4.  ฉนัมีความคุน้เคยกบัชื�อของเวบ็ไซตที์�ฉนั

เขา้ร่วมประมลู 
     

5.  ผูเ้ปิดประมลูอาจเปิดเผยขอ้มลูส่วนตวัของ
ฉนัใหผู้อื้�นรู้ 

     

6.  ผูเ้ปิดประมลูอาจติดตามพฤติกรรมการซื�อ
สินคา้และประวติัการซื�อของของฉนั 

     

7.  ฉนัอาจจะไดรั้บการติดต่อจากผูเ้ปิด
ประมลูโดยปราศจากการยินยอม 

     

คุณสมบัตขิองผลติภัณฑ์      

1.  มนัยากที�จะตดัสินคุณภาพของสินคา้ที�ใช้
ในการประมลู 

     

2.  มนัยากที�จะเปรียบเทียบคุณภาพของสินคา้
ที�คลา้ยกนั  

     

3.  สินคา้ที�ฉนัประมลูอาจไม่ดีเหมือนที�ฉนั
คาดหวงั 

     

4.  สินคา้ที�ประมลูส่วนใหญ่มีราคาสูง      
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ส่วนที� 3: แบบวดัการรับรู้ความเสี�ยงของการประมลูสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 
 

การรับรู้ความเสี�ยง 

ระดบัความเห็น 

5 

 (เห็นด้วย

อย่างยิ�ง)  

4 

 (เห็น

ด้วย)  

3 

 (ไม่แน่ใจ) 

2 

 (ไม่เห็น

ด้วย)  

1 

 (ไม่เห็นด้วย

อย่างยิ�ง)  

1.  การประมลูสินคา้ผา่นระบบออนไลน ์          
อาจเกิดขอ้บกพร่อง หรือความผิดปกติใน 
ตวัสินคา้ได ้

     

2.  การประมลูสินคา้ผา่นระบบออนไลน ์มี
ความเสี�ยงในการถกูโกง และมีขอ้จาํกดั          
ในการส่งคืนสินคา้  

     

3.  การประมลูสินคา้ผา่นระบบออนไลนมี์
ความเสี�ยงมาก  

     

 

ส่วนที� 4: แบบวดัความตั�งใจในการประมลูสินคา้แบบ C2C ผา่นระบบออนไลน์ 
 

ความตัDงใจในการประมูลสินค้า 

ระดบัความเห็น 

5 

 (เห็นด้วย

อย่างยิ�ง)  

4 

 (เห็น

ด้วย)  

3 

 (ไม่แน่ใจ) 

2 

 (ไม่เห็น

ด้วย)  

1 

 (ไม่เห็นด้วย

อย่างยิ�ง)  

1.  ฉนัอาจจะประมลูสินคา้ผา่นเวบ็ไซตที์�ฉนั
เคยเขา้ร่วมประมลูอีกในอนาคต 

     

2.  ฉนัจะแนะนาํเวบ็ไซตที์�ฉนัเขา้ร่วมประมลู
แก่เพื�อนของฉนั 

     

3.  ถา้มีสินคา้ที�ฉนัตอ้งการ ฉนักจ็ะเขา้ร่วม
ประมลูออนไลนอี์ก 

     

4.  ในช่วง 6 เดือนขา้งหนา้ ฉนัจะเขา้ร่วม
ประมลูออนไลนใ์นเวบ็ไซตที์�ฉนัเคยเขา้ร่วม
อีกแน่นอน 

     

 


