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บทคดัย่อ 

งานวจิยันี้มวีตัถุประสงค์เพ ือ่ศึกษาปัจจยัทีส่่งผลต่อความต ัง้ใจเสนอราคาซื้อสนิค้าในชุมชนออนไลน์ ซึง่เป็น
งานวจิยัเชงิปรมิาณ โดยศกึษากบัผู้ใช้อนิเทอร์เน็ตทีอ่ยู่ในชุมชนออนไลน์ทีไ่ด้รบัความนิยมและเปิดให้บร ิการซื้อขาย 
แลกเปลีย่น ประมูลสนิค้า งานวจิยันี้จดัเก็บข้อมูลจากกลุม่ตวัอย่างจ านวน 395 ตวัอย่าง ด้วยวธิแีจกแบบสอบถามใน
รูปแบบอเิล็กทรอนิกส์ ผลการวจิยัพบวา่ ความไว้วางใจตอ่เวบ็ไซต์และการรบัรูถ้งึความงา่ยของการใช้งานเว็บไซต์ส่ง
อทิธพิลทางตรงต่อการรบัรู้ถงึประโยชน์ของการใช้งานเว็บไซต์ ในขณะทีค่วามไว้วางใจต่อสมาชกิและการรบัรู้ถ ึง
ประโยชน์ของการใช้งานเวบ็ไซต ์ส่งอทิธพิลทางตรงตอ่ความต ัง้ใจเสนอราคาซื้อสนิค้าในชุมชนออนไลน์ 
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Abstract 

The objective of this study is to examine the factors affecting intention to bid via online community. Th is 
research is quantitative research. The study was collected from 395 samples, who are members o f on l ine 
community. Data was gathered via online questionnaires. According to the result, this research finds that trust 
in service providers and perceived ease of use of online community web site directly affect perceived 
usefulness of online community web site. Meanwhile, perceived usefulness and trust in  members d i rectly 
affect intention to bid. 
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1. บทน า 
1.1 ความส าคญัและที่มาของปญัหา 

การที่รฐับาลให้ความส าค ัญในการพฒันาเทคโนโลยสีารสนเทศและการสื่อสารโดยพฒันาโครงสร้างพ ื้นฐาน
สารสนเทศอย่างต่อเน่ือง เพ ื่อให้ประชาชนเข้าถงึข่าวสารและสารสนเทศต่างๆ ทีม่กีารเผยแพร่ผ่านทาง โทรศัพท์ 
คอมพวิเตอร์ อ ินเทอร์เน็ต และอืน่ๆ ประกอบกับราคาของอุปกรณ์ดงักล่าวมรีาคาถูกลง และสามารถหาซื้อได้ง่าย 
ส่งผลให้อตัราการเจรญิเตบิโตของการใช้งานอนิเทอร์เน็ตในช่วง 10 ปีทีผ่่านมาเพ ิม่สูงขึ้นอย่างรวดเร็ว และมแีนวโน้ม
เพิม่ขึ้นอกีในอนาคต ตามความก้าวหน้าของเทคโนโลยอีนิเทอร์เน็ต และความต้องการใช้ข้อมูลของประชาชน (ศูนย์
เทคโนโลยอีเิล็กทรอนิกส์และคอมพวิเตอร์แห่งชาต,ิ 2562) ในด้านของผู้ใช้งานอนิเทอร์เน็ต พบว่าผูใ้ช้อนิเทอร์เน็ตใน
ประเทศไทยส่วนใหญ่ใช้อนิเทอร์เน็ตเพือ่ค้นหาข้อมูลและตดิตามข่าวสาร รองลงมาคอื เล่นเกมส์ และจากข้อมูลของ
ศูนย์วจิยันวตักรรมอนิเทอร์เน็ตไทย (Truehits) พบว่าเวบ็ไซต์ชุมชนออนไลน์ เป็นเว็บไซต์ทีไ่ดร้บัความนิยมเป็นล าดบั
ต้นๆ เช่น sanook.com, kapook.com, mthai.com, teenee.com เป็นต้น  

แม้ว่าธุรกิจพาณิชย์อเิล็กทรอนกิส์ (e-Commerce) มกีารขยายตวัมากขึ้นโดยเฉพาะในช่วงทีม่กีารระบาดของไวรสั
โคโรนา 2019 แต่ก็มผีูใ้ช้อนิเทอรเ์น็ตจ านวนหนึ่งทีย่งัไมส่ ัง่ซ ื้อสนิค้าทางอนิเทอรเ์น็ต ซึง่เหตผุลที่ไม่ส ัง่ซ ื้อสินค้าทาง
อนิเทอร์เน็ตนัน้ส่วนใหญ่คอื การไม่เห็นสนิคา้จรงิก่อนสัง่ซ ื้อ รองลงมาคอืการกลวัถูกหลอกลวง เช่น ซื้อของแล้วไม่ได้
สนิค้า กลวัได้รบัสนิค้าไม่ตรงตามทีโ่ฆษณา เป็นต้น การซื้อขายสนิคา้ในชุมชนออนไลน์ดว้ยวธิกีารเปิดให้เสนอราคา
สนิค้าจงึเป็นอกีทางเลอืกหนึง่ทีอ่าจจะแก้ปัญหาสิง่ทีเ่ป็นอุปสรรคในการค้าผา่นอนิเทอร์เน็ตดงักลา่วได้ 

การซื้อขายสนิค้าในชุมชนออนไลน์ ถอืเป็นรูปแบบการชมหรอืสัง่ซ ื้อสนิค้าทางอนิเทอรเ์น็ตหนึ่ง ซ ึง่ผู้ประกอบการ
ธุรกิจพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์สามารถเข้าไปเปิดการขาย หรอืสร้างรา้นคา้ได ้โดยมคีา่ใช้จ่ายทีไ่มม่ากนัก โดยเว็บไซต์ที่
เป็นทีรู่้จกัและนิยมในต่างประเทศ คอื Ebay.com (www.ebay.com) และ Yahoo! Auctions (auctions.yahoo.com) ซึง่
เป็นการเสนอราคาสนิคา้ระหว่างผู้บรโิภคและผูบ้รโิภค (C2C) และ Priceline (www.priceline.com) ซึง่ เป็นการเสนอ
ราคาสนิค้าแบบย้อนกลบั (reverse auction) กล่าวคอื ผู้ซ ื้อจะเป็นผูเ้ปิดตลาดขึ้นมาและมผีู้ขายเข้ามาเสนอราคาขาย 
โดยผู้ ที่ชนะการเสนอราคาจะเป็นผู้ขายที่ใ ห้ราคาต ่าที่สุด  ทัง้นี้  เว็ บไซต์ในประเท ศ ไทยที่เป็ นที่นิยมค ือ 
www.pramool.com เป็นบรกิารเปิดให้เสนอราคาสนิคา้ออนไลน์แบบ C2C ทีไ่ม่คดิคา่ใช้จ่ายใดๆ ในการเข้าร่วม 

การซื้อขายสนิค้าในชุมชนออนไลน์ดว้ยวธิกีารเปิดให้เสนอราคาสนิค้า ถอืเป็นช่องทางการจ าหน่ายอกีรูปแบบหนึ่ง
ทีผู่้ประกอบการธรุกิจพาณชิยอเิล็กทรอนิกส์สามารถระบายสนิคา้งคงคลงัส่วนเกิน ซึง่มทีัง้สนิคา้ใหม่ สนิค้าซ่อมแซมใช้
ใหม่ได้ และสนิค้าหมดรุ่นไดใ้นราคาค่อนข้างด ีและสามารถหลกีเล ีย่งปัญหาช่องทางการจดัจ าหน่าย (channel conflict) 
สนิค้าส่วนเกินในราคาต ่ากวา่ทัว่ไปซึง่จะมผีลกระทบต่อช่องทางการจ าหน่ายปกต ินอกจากนี้ผู้ผลติยงัสามารถใช้ตลาด
ชุมชนออนไลน์ในการทดสอบราคา และความต้องการของตลาดได้อกีด้วย (ศูนย์เทคโนโลยอี ิเล็กทรอนิกส์และ
คอมพิวเตอร์แห่งชาต ิ, 2562) ทัง้นี้ ในประเทศไทยมบีางเว็บไซต์ทีเ่ปิดให้บรกิารซื้อขาย ประมูลสนิค้าผ่านชุมชน
ออนไลน์โดยไม่คดิคา่ใช้จ่าย จงึเป็นเวบ็ไซต์ทีน่่าสนใจให้กบัผู้ประกอบการธุรกิจพาณชิยอเิล็กทรอนิกส์เข้าไปเพิ่มช่อง
ทางการจ าหน่ายไปยงักลุ่มลูกคา้ในเวบ็ไซตด์งักล่าวได ้(Ba & Pavlou, 2002)  
1.2 วตัถปุระสงค์ของการวิจยั 

วตัถุประสงค์ของการวจิยันี้ เพ ือ่ให้ทราบวา่ ความไว้วางใจตอ่สมาชกิและการรบัรูถ้งึประโยชน์ในการใช้งานผ่าน
เว็บไซต์ส่งอทิธพิลทางตรงตอ่ความต ัง้ใจเสนอราคาซื้อสนิค้าในชุมชนออนไลน์ 
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2. ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
จากการศึกษาข้อมลู แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง ไดแ้ก่ แนวคดิการยอมรบัเทคโนโลยี ( technology 

acceptance model หรอื TAM) และแนวคดิความไว้วางใจ (Trust) สามารถสรุปปัจจยัทีเ่กีย่วข้องกบัการศกึษาไดด้งันี้ 
แนวคิดการยอมรบัเทคโนโลยี เป็นแนวคดิทีพ่ฒันาโดย Davis (1989) ซึง่ดดัแปลงมาจากทฤษฎกีารกระท าด้วย

เหตุผล (theory of reasoned action หรอื TRA) โดยเกี่ยวข้องกับการท าความเข้าใจและการพยากรณ์พฤตกิรรมของ
มนุษย์ ส าหรบัแนวคดิการยอมรบัเทคโนโลย ีจะเป็นการรบัรู้ถงึประโยชน์ทีจ่ะไดร้บัจากเทคโนโลยสีารสนเทศ และความ
ง่ายต่อการใช้งาน ซึง่ส่งผลให้มกีารน าเทคโนโลยมีาใช้และยอมรบัในเทคโนโลยใีนทีสุ่ด เม ือ่น าแนวคดินี้มาประยุกต์ใช้
กับชุมชนออนไลน์ซึง่เป็นรูปแบบหนึ่งของเทคโนโลยสีารสนเทศ อาจกล่าวได้ว่า การรบัรู้ประโยชน์ของการใช้งาน
เว็บไซต์ การรบัรู้ถงึความง่ายของการใช้งานเวบ็ไซต ์และการยอมรบัโดยน าไปสู่การใช้งาน จะหมายถงึ การรบัรู้ถงึ
ประโยชน์ทีจ่ะได้รบัจากเทคโนโลยสีารสนเทศ ความง่ายต่อการใช้งาน และการน าเทคโนโลยมีาใช้และยอมรบัใน
เทคโนโลยตีามล าดบั (Gefen, 2000) ดงัค านิยามดงันี้  

- การรบัรู้ถึงประโยชน์ของการใช้งานเว็บไซต์ หมายถงึ ระดบัของการรบัรูข้องสมาชกิชุมชนออนไลน์ที่เป็น
ผู้ซ ื้อว่า การเสนอราคาซื้อสนิค้าผ่านเว็บไซต์ชุมชนออนไลน์มผีลที่ได้ตามต้องการมากน้อยเพียงใด เช่น ช่วยเพิ่ม
ช่องทางในการซื้อสนิค้า ซื้อสนิค้าได้อย่างรวดเร็ว ซ ื้อสนิค้าได้ตลอดเวลา โดยเว็บไซต์มหีมวดหมู่สนิค้าให้เลอืกซื้อ
หลากหลาย เป็นต้น (Limayem et al., 2000; Molla & Licker, 2001) 

- การรบัรู้ถึงความง่ายของการใช้งานเว็บไซต์ หมายถงึ ระดบัของการรบัรู้ของสมาชกิชุมชนออนไลน์ทีเ่ป็น
ผู้ซ ื้อว่าการใช้งานเว็บไซตท์ีใ่ห้บรกิารเสนอราคาซื้อสนิค้าผ่านเวบ็ไซตชุ์มชนออนไลน์ไม่ตอ้งใช้ความพยายามมากใน
การใช้งาน และใช้ภาษาทีง่่ายต่อการท าความเข้าใจ (Gefen et al., 2003) 

- ความตัง้ใจเสนอราคาซ้ือสินค้าในชุมชนออนไลน์ หมายถงึ ระดบัของการทีส่มาชกิชุมชนออนไลน์ทีเ่ป็นผู้
ซ ื้อมคีวามต ัง้ใจในการเสนอราคาซื้อสนิคา้ออนไลน์ โดยการให้ราคาเสนอซือ้ (bid) ผา่นเวบ็ไซต์ทีเ่ปิดให้บรกิารม ีการ
เสนอขายสนิค้าผ่านอนิเทอร์เน็ตด้วยวธิกีารเสนอราคา (Pavlou, 2003) 

แนวคิดความไว้วางใจ กล่าวว่า ความเชือ่ถอืจะก่อให้เกดิการแลกเปลีย่น แบ่งปัน และประสานงานกนั โดยความ
ไว้วางใจจะช่วยลดความไม่แน่นอน ลดความเสีย่งและมคีวามคดิเชงิบวกต่อกนัและกนั (Schoorman et al., 2007) โดย
ความไว้วางใจจะมลีกัษณะเฉพาะ คอื (1) บุคคลผู้มอบความไวว้างใจให้ความไว้วางใจต่ออกีบุคลหนึ่งซ ึง่เรยีกว่าผู้ได้รบั
ความไว้วางใจ (2) ผู้มอบความไวว้างใจ จะมคีวามคาดหวงัวา่ ผู้ไดร้บัความไว้วางใจ จะปฏบิตัติามค าม ัน่ส ัญญาที่ได้
เคยให้ไว้ (3) ความไวว้างใจจะขึ้นอยู่กับการสือ่สารระหว่างกันคร ัง้ล่าสุด แม้ว่าการสือ่สารระหว่างกันคร ัง้ล่าสุดจะไม่
สามารถรบัประกันถงึความไวว้างใจระหวา่งกนัได้ แต่การสือ่สารระหว่างกันคร ัง้ล่าสุดสามารถเพิม่ความไว้วางใจให้กบัผู้
มอบความไวว้างใจไดพ้อสมควร หากการสือ่สารระหว่างกันคร ัง้ล่าสุดนัน้ผูไ้ด้รบัความไว้วางใจได้ท าให้ผู้มอบความ
ไว้วางใจเกดิความพงึพอใจ และ (4) ผู้มอบความไวว้างใจจะไมส่ามารถทีจ่ะตดิตาม ควบคุม หร ือดูแล ผู้ได้ร ับความ
ไว้วางใจได ้(Gefen, 2000) 

งานว ิจ ัยของ Ridings et al. (2002) แสดงให้เห็นว่า ความ ไว้วางใจจะเกิดจากปัจจ ัย 3 ประการ ค ือ                 
(1) ความสามารถ หมายถงึ ความรู้ ความเชีย่วชาญทีม่อียู่ในแต่ละบุคคลทีจ่ะท าให้เกิดการโน้มน้าวและจูงใจให้เกิด
ความไว้วางใจ (2) ความเมตตากรุณา หมายถงึ การจงูใจในการกระท าโดยความเห็นอกเห็นใจและโดยความไม่เห็นแก่
ตวั และ (3) ความซือ่ส ัตย์ หมายถงึ การกระท าภายใต้มาตรฐานทัว่ ไปทีส่ ังคมนั ้นๆ ให้การยอมรบั ในด้านชุมชน
ออนไลน์จะหมายถงึ การไม่กล่าวเท็จและให้ข้อมูลทีเ่ชือ่ถอืได้ ความไว้วางใจในชุมชนออนไลน์ สามารถแบ่งเป็น 2 
แบบ คอื ความไว้วางใจตอ่สมาชกิ (trust in members) และความไวว้างใจตอ่เว็บไซต ์(trust in service provider)  

- ความไว้วางใจต่อสมาชิก หมายถงึ ระดบัของการทีส่มาชกิในชุมชนออนไลน์ทีเ่ป็นผู้ซ ือ้เกิดความม ัน่ใจต่อ
สมาชกิชุมชนออนไลน์ทีเ่ป็นผู้ขาย ซึง่เกดิจากการทีผู่้ขายได้แสดงถงึความน่าเชือ่ถอื เช่น มกีารตอบรบัและกล่าวถงึใน
กลุ่มสมาชกิด้วยกันในทางทีด่วีา่ผู้ขายมคีวามรบัผดิชอบด ีจดัส่งได้ตรงเวลา รบัประกันในตวัสนิค้า สามารถตดิต่อได้
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ง่าย เป็นต้น (Grazioli & Jarvenpaa, 2000) โดยความไวว้างใจนี้ ป็นความไว้วางใจระหว่างบุคคลในชีวติจร ิง ซ ึ่งม ี
อนิเทอร์เน็ตเป็นตวักลางทีไ่ม่จ ากัดจ านวนสมาชกิ ผู้ทีเ่ป็นสมาชกิสามารถเข้าร่วมฟังหรอืให้ข้อคดิเห็นได้  ซ ึง่ความ
คดิเห็นของสมาชกิคนหนึ่งสามารถเข้ามามอีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจของสมาชกิอกีคนได้ (Ridings et al., 2002) การซื้อ
ขายสนิค้าในชุมชนออนไลน์นัน้ แต่ละเว็บไซตจ์ะมวีธิปีฏบิตัใินการขายทีแ่ตกตา่งกนัออกไป แต่ส ิ่งที่ก่อให้เกิดความ
ไว้วางใจตอ่สมาชกิในชุมชน คอืการเปิดเผยข้อมูลจรงิทัง้ข้อมูลผูข้ายและข้อมูลสนิคา้ทีผู่ซ้ ื้อควรทราบ อกีทัง้ควรแสดง
ความจรงิใจในการขายสนิค้าและท าตามค าม ัน่สญัญาทีไ่ดใ้ห้ไว้ กล่าวคอื ส่งสนิค้าให้ตรงตามทีไ่ด้แสดงไวใ้นกระทู้ขาย 
โดยข้อความทีโ่ต้ตอบกันทัง้ทีเ่กีย่วกบัสนิคา้และข้อมูลอืน่ๆ จะช่วยพฒันาความไว้วางใจไดเ้ช่นกัน (Rid ings e t a l ., 
2002) 

- ความไว้วางใจต่อเว็บไซต์ หมายถงึ ระดบัของการทีส่มาชกิชุมชนออนไลน์ทีเ่ป็นผู้ซ ื้อเกิดความม ัน่ใจต่อ
เว็บไซต์ ซ ึง่เกิดจาการที่เว็บไซต์แสดงถงึความน่าเชือ่ถ ือ เช่น มชีือ่เสยีงรู้จ ักกันโดยทัว่ ไป ม ีกระบวนการในการ
กลัน่กรองข้อมูลของสมาชกิผู้ขาย ยนิดใีห้ความช่วยเหลอืผู้ซ ื้อเม ือ่เกิดปัญหาขึ้น เป็นต้น (Grazioli & Jarvenpaa, 
2000; Gefen et al., 2003; Wong et al., 2005) โดยความไวว้างใจนี้ เป็นความไว้วางใจตอ่ตวัแทนผู้ให้บรกิาร (service 
provider) โดยตวัแทนผูใ้ห้บรกิารจะช่วยเพิม่ความม ัน่ใจให้กบัผู้ซ ือ้ว่าในช่วงเวลาของการเสนอราคาในชุมชนออนไลน์ 
จะไม่มปัีญหาเกี่ยวกบัความไมแ่น่นอนของระบบทีเ่กีย่วกับการซือ้ขาย (trade systems) ในเวบ็ไซต์ดงักล่าว (Grabner-
Krauter & Kaluscha, 2003) นอกจากนี้ตวัแทนผู้ให้บรกิารยงัเป็นผู้ทีส่ามารถป้องกนับุคคลผู้ไม่ประสงค์ด ีไม่ให้เข้ามา
ก่อกวนการท าธรุกรรมหรอืน าข้อมูลส่วนบุคคลไปใช้ในทางทีไ่มค่วรได้ ภายใต้สมมตฐิานวา่ตวัแทนผูใ้ห้บรกิารเป็นผู้ทีม่ ี
คุณธรรม จรยิธรรม และเป็นผูท้ ีม่คีวามสามารถ มคีวามเมตตากรณุา และมคีวามซือ่สตัย์ เพ ื่อท า ให้สมาชิกให้ความ
ไว้วางใจตอ่เวบ็ไซต ์(Riding et al., 2002) 

 
3. กรอบแนวคิดการวิจยัและสมมติฐานการวิจยั 

จากทฤษฎแีละวจิยัทีเ่กีย่วข้องพบว่า ความไวว้างใจต่อเวบ็ไซต ์(trust in service providers) และการรบัรูถ้งึความ
ง่ายของการใช้งานเว็บไซต์ (perceived ease of use) ส่งอทิธ ิพลทางตรงต่อการรบัรู้ถ ึงประโยชน์ของการใช้งาน
เว็บไซต์ (perceived usefulness) ในขณะทีค่วามไว้วางใจตอ่สมาชกิ (trust in members) และการรบัรู้ถงึประโยชน์ของ
การใช้งานเว็บไซต์ ส่งอทิธพิลทางตรงตอ่ความต ัง้ใจเสนอราคาซือ้สนิคา้ในชุมชนออนไลน์ (intention to bid) ดงัภาพที่ 
1 

 

 
ภาพที ่1 กรอบแนวคดิความต ัง้ใจเสนอราคาซื้อสนิคา้ในชุมชนออนไลน์ 
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ความมชีือ่เสยีงของเว็บไซตเ์ป็นสิง่แรกทีผู่้ซ ื้อสามารถจดจ าและให้ความเชือ่ม ัน่ในการท าธรุกรรม เพราะจะท าให้ม ี
สนิค้ามากมาย จากการทีม่สีมาชกิเป็นจ านวนมากน าสนิคา้มาวางขายผ่านเว็บไซต ์โดยผู้ซ ื้อจะเกดิความไวว้างใจเม ื่อ
เว็บไซต์มเีคร ือ่งมอืหรอืกระบวนการในการกลัน่กรองข้อมูลของสมาชกิผู้น าสนิค้ามาวางขายอย่างมปีระสทิธภิาพ 
นอกจากนี้ผู้ซ ื้อจะเกดิความไว้วางใจหากเวบ็ไซต์จะให้ความช่วยเหลอืแก่ผู้ซ ือ้เม ือ่เกดิปัญหาขึ้น ซ ึ่งท าให้ผู้ซ ื้อเห็นว่า
เว็บไซต์ดงักล่าวมปีระโยชน์ในการใช้งาน (Reichheld & Schefter, 2000; Gefen et al., 2003) จงึต ัง้สมมตฐิาน ไดด้งันี้ 

 
สมมตฐิานที ่1 ความไว้วางใจตอ่เว็บไซต ์มคีวามสมัพนัธท์างบวกกบัการรบัรู้ถงึประโยชน์ในการใช้งานเวบ็ไซต์ 
 
งานวจิยัของ Venkatesh and Davis (2000) และ Gefen et al. (2003) กล่าววา่การรบัรู้ถงึความงา่ยของการใช้ม ี

ความสมัพนัธ์ทางบวกกบัการบัรู้ถงึประโยชน์ เช่น เม ือ่ผู้ซ ื้อไดเ้ข้าไปลองใช้งานเวบ็ไซต์ทีใ่ห้บรกิารซื้อขายสินค้าผ่าน
อนิเทอร์เน็ตทีม่กีารออกแบบให้ตรงตามความต้องการของผูซ้ ื้อ ผู้ซ ื้อจะรู้สกึว่าไมต่้องใช้ความพยายามมาก สามารถใช้
งานได้โดยง่าย และมปีระโยชน์มากกว่าเวบ็ไซตอ์ ืน่ทีม่ไิด้ออกแบบมาตรงตามความตอ้งการผู้ซ ื้อ กล่าวคอื เม ือ่สมาชิก
ชุมชนออนไลน์ทีเ่ป็นผู้ซ ื้อไดร้บัรูถ้งึความงา่ยของการใช้งานเวบ็ไซตเ์สนอราคาซื้อสนิคา้ในชุมชนออนไลน์มากขึ้น จะท า
ให้รบัรู้ว่าเว็บไซตม์ปีระโยชน์ในการซื้อสนิคา้ผา่นอนิเทอรเ์น็ตมากขึ้นเช่นกัน จงึต ัง้สมมตฐิาน ได้ดงันี้ 

 
สมมตฐิานที ่2 การรบัรู้ถงึความง่ายของการใช้งานเวบ็ไซต์ มคีวามสมัพนัธท์างบวกกับการรบัรู้ถงึประโยชน์ใน

การใช้งานเว็บไซต์ 
 
งานวจิยัของ Legris et al. (2003) และ Gefen et al. (2003) กล่าวว่าการรบัรู้ถงึประโยชน์ในการใช้งานเว็บไซต์ม ี

ความสมัพนัธ์ทางบวกกบัการต ัง้ใจใช้งาน เช่น เม ือ่ผู้ซ ื้อเห็นว่าเวบ็ไซต์ช่วยเพิม่ช่องทางในการซื้อสนิคา้ของผูซ้ ื้อได ้ซ ึ่ง
ในบางคร ัง้สามารถซื้อสนิค้าไดร้วดเรว็กวา่ช่องทางอืน่ และยงัเปิดให้ใช้บรกิารซือ้สนิคา้ไดต้ลอดเวลา โดยม ีส ินค้าให้
เลอืกได้หลากหลาย เป็นต้น กล่าวคอื เม ือ่สมาชกิชุมชนออนไลน์ทีเ่ป็นผู้ซ ื้อรบัรู้ถงึประโยชน์ในการใช้งานเวบ็ไซต์เสนอ
ราคาซื้อสนิค้าในชุมชนออนไลน์มากขึ้น จะท าให้ผูซ้ ื้อต ัง้ใจใช้งานมากขึ้น ซึง่งานวจิยันี้หมายถงึความต ัง้ใจเสนอราคา
ซื้อสนิค้าในชุมชนออนไลน์ จงึต ัง้สมมตฐิานได้ดงันี้  

 
สมมตฐิานที ่3 การรบัรู้ถงึประโยชน์ในการใช้งานเวบ็ไซตม์คีวามสมัพนัธท์างบวกกับความต ัง้ใจเสนอราคาซื้อ

สนิค้าในชุมชนออนไลน์ 
 
ในสงัคมของชุมชนออนไลน์ ความไว้วางใจมคีวามส าค ัญอย่างมากต่อการด ารงอยู่ของชุมชน โดยเฉพาะความ

ไว้วางใจตอ่สมาชกิ (Chau, 1997) ซึง่เม ือ่สมาชกิเกดิความไว้วางใจกนัจะท าให้เกิดกจิกรรมการแลกเปลี่ยนความคดิ
และข้อมูล (Ridings et al., 2002) และถ้าสมาชกิในชุมชนออนไลน์มคีวามไวว้างใจเพิม่ขึ้นจะส่งผลต่อการแลกเปลี่ยน
ความคดิและข้อมูลเพิม่ขึ้นด้วยเช่นกัน ทัง้นี้คุณค่าของข้อมูลนัน้จะขึ้นอยู่กับความซือ่สตัย์และความเต็มใจให้ความ
ช่วยเหลอื (Lee et al., 2006) นอกจากนี้งานวจิยัของ Gefen et al. (2003) ยงัแสดงให้เห็นวา่ ความไว้วางใจน าไปสู่
การต ัง้ใจใช้งาน หรอือาจกล่าวไดว้่า ความไวว้างใจระหวา่งสมาชกิด้วยกันมคีวามส าคญัในการตดัสนิใจท าธุรกรรมใน
เว็บไซต์เสนอราคาซื้อสนิคา้ในชุมชนออนไลน์ จงึต ัง้สมมตฐิานไดด้งันี้  

 
สมมตฐิานที ่4 ความไว้วางใจต่อผู้ขาย มคีวามสมัพันธ์ทางบวกกับความต ัง้ใจเสนอราคาซือ้ส ินค้าในชุมชน

ออนไลน์ 
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4. วิธีการวิจยั 
งานวจิยันี้จดัเก็บข้อมูลจากกลุม่ตวัอย่างทีเ่ป็นผู้ใช้อนิเทอร์เน็ตทีอ่ยู่ในชุมชนออนไลน์ทีไ่ด้รบัความนิยมและเปิด

ให้บรกิารซื้อขาย แลกเปลีย่น ประมูลสนิคา้ โดยจดัเก็บข้อมูลจากกลุม่ตวัอย่างจ านวน 395 ตวัอย่าง การจดัเก็บข้อมูล
จะจดัเก็บข้อมูลดว้ยแบบสอบถามทีน่ าไปโพสไวบ้นเวบ็ไซต์ google.com ซึง่จดัสร้างขึ้นมาจากการคน้คว้าข้อมูลทาง
เอกสารและงานวจิยัทีเ่กี่ยวข้อง ประกอบด้วย Grazioli and Jarvenpaa (2000); Reichheld and Schefter (2000); 
Venkatesh and Davis (2000); Ridings et al. (2002); Gefen et al. (2003); Pavlou (2003); Legris et a l . (2003 ); 
Wong et al. (2005) 

 
5. ผลการวิจยั 
5.1 การทดสอบขอ้ตกลงเบื้องต้นทางสถิติ 

ข้อมูลทีจ่ดัเก็บจากกลุ่มตวัอย่างถูกน าไปทดสอบข้อมูลขาดหาย (Missing data) ข้อมูลสุดโต่ง (Outliers) การ
กระจายแบบปกต ิ(Normal) ความสมัพนัธเ์ชงิเส้นตรง (Singularity) ซ ึง่จากการทดสอบพบว่าข้อมูลไม่มส่ีวนใดขาด
หาย มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเส้นตรง และไม่มปัีญหาภาวะร่วมเส้นตรงพหุและภาวะร่วมเส้นตรง ซึง่ถอืวา่ผ่านเกณฑ์ตามที่
ก าหนดทัง้หมด  
5.2 การประเมินความเทีย่งและความตรงของแบบสอบถาม 

งานวจิยันี้ทดสอบความเชือ่ถอืได้ของแบบสอบถาม โดยใช้การทดสอบความเทีย่งของแบบสอบถาม (re liabi li ty ) 
จากการวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธ ิแ์อลฟาของครอนบาค (cronbach’s alpha) ทีม่คี่ามากกวา่ 0.70 ซึง่ถอืว่ามคีวามเชือ่ถอื
ได้ส าหร ับงานว ิจยัแบบ Basic research และได้ทดสอบความตรงของแบบสอบถาม (validity) ด้วยการว ิเคราะห์
องค์ประกอบ (factor analysis) โดยตอ้งมคี่าน ้าหนักองคป์ระกอบ (factor loading) มากกวา่ 0.5 (สุพชิญา อาชวจริดา, 
2557) ดงัแสดงคา่สถติขิองแต่ละข้อค าถามทีผ่่านเกณฑ์ตามตารางที ่1 

 
ตารางที ่1 ค่าเฉล ีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน น ้าหนักองค์ประกอบและค่าสมัประสทิธ ิแ์อลฟา 

ของครอนบาคของตวัแปรทัง้หมด 
ปัจจยั ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
น ้าหนัก

องค์ประกอบ 
ปัจจยั 1: ความไว้วางใจต่อเว็บไซต์ (% of variance = 28.600% , Cronbach’s alpha = 0.6908) 
เว็บไซต์ทีใ่ช้ในการประมูลสามารถตดิตอ่ผู้ดแูล (admin) 
ได้ง่าย 3.87 1.276 0.688 

เว็บไซต์ทีใ่ช้ในการประมูลมกีระบวนการในการกลัน่กรอง
ข้อมูลของสมาชกิผู้ขาย 

4.38 0.801 0.825 

เว็บไซต์ทีใ่ช้ในการประมูลยนิดใีห้ความช่วยเหลอืผู้ซ ือ้เม ือ่
เกิดปัญหาขึ้น 

4.23 0.991 0.662 
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ตารางที ่1 ค่าเฉล ีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน น ้าหนักองค์ประกอบและค่าสมัประสทิธ ิแ์อลฟา 
ของครอนบาคของตวัแปรทัง้หมด (ต่อ) 

ปัจจยั ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

น ้าหนัก
องค์ประกอบ 

ปัจจยั 2: การรบัรู้ถึงความง่ายของการใช้งานเว็บไซต์ (% of variance = 44.515% , Cronbach’s alpha = 0.8788) 
เว็บไซต์ทีใ่ช้ในการประมูลมคีวามง่ายตอ่การเรยีนรู้การใช้
งาน 

4.10 1.053 .921 

เว็บไซต์ทีใ่ช้ในการประมูลใช้ภาษาทีง่่ายต่อการท าความ
เข้าใจ 

4.13 0.978 .892 

เว็บไซต์ทีใ่ช้ในการประมูลไม่ตอ้งใช้ความพยายามมากใน
การใช้ 

4.07 1.116 .798 

ปัจจยั 3: การรบัรู้ถึงประโยชน์ของการใช้งานเว็บไซต์ (% of variance = 34.368% , Cronbach’s alpha = 0.8206) 

เวบ็ไซต์ทีใ่ชใ้นการประมูลช่วยเพิม่ช่องทางในการ
ซื้อสนิคา้ 

3.95 0.959 0.754 

เวบ็ไซต์ทีใ่ชใ้นการประมูลช่วยใหซ้ ื้อสนิคา้ไดอ้ย่าง
รวดเร็ว 

4.08 0.940 0.849 

เวบ็ไซต์ทีใ่ชใ้นการประมูลเปิดใหซ้ ื้อสนิคา้ได้
ตลอดเวลา 

4.24 0.956 0.855 

เวบ็ไซต์ทีใ่ชใ้นการประมูลมหีมวดหมู่สนิคา้ใหเ้ลอืก
หลากหลาย 

4.13 1.063 0.816 

ปัจจยั 4: ความไว้วางใจต่อสมาชิก (% of variance = 33.070% , Cronbach’s alpha = 0.7650) 
ผู้ขายมคีวามรับผิดชอบ เช่น การรับประกนัสนิคา้ 
เป็นต้น 

4.66 0.630 0.646 

ผู้ขายมคีวามเต็มใจตอบค าถามแก่ผู้ซ ื้อเม ือ่เกดิขอ้
สงสยัในสนิคา้ 

4.48 0.838 0.854 

ผู้ขายแสดงเจตนาด ีเช่น การเปิดเผยทัง้ขอ้ดแีละ
ขอ้เสยีของสนิคา้ เป็นต้น 

4.67 0.627 0.821 

ผู้ขายยนิดใีหค้วามช่วยเหลอืผู้ซ ื้อเม ือ่เกดิปัญหาขึ้น 4.53 0.791 0.861 

 
5.3 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุม่ตวัอย่าง 

ข้อมูลทีเ่ก็บรวมรวมได้ทัง้หมดถูกน ามาค านวณคา่สถติเิชงิพรรณา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศ
ชาย (ร้อยละ 51.10) อายุต ่ากวา่ 20 ปี (ร้อยละ 35.70) รองลงมาอายุ 21-30 ปี (ร้อยละ 33.90) มกีารศึกษาสูงสุดระดบั
ปรญิญาตร ี(ร้อยละ 39.00) รองลงมาสูงกวา่ปรญิญาตร ี(ร้อยละ 24.60) มรีายไดต้่อเดอืนน้อยกวา่หรอืเท่ากับ 15,000 
บาท (ร้อยละ 51.10) มปีระสบการณ์ในการใช้อนิเทอรเ์น็ตมากกวา่ 6 ปี (ร้อยละ 71.90) ใช้อนิเทอร์เน็ตทีบ้่านเป็นหลกั 
(ร้อยละ 74.20) มปีระสบการณ์ในการซือ้สนิคา้ผ่านอนิเทอร์เน็ตไม่เกนิ 1-2 ปี (ร้อยละ 34.20) รองลงมาต ่ากว่า 1  ปี 
(ร้อยละ 26.60)  
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5.4 การทดสอบสมมติฐานการวิจยั 
งานวจิยันี้ทดสอบสมมตฐิานการวจิยัจากกรอบแนวคดิการวจิยัดว้ยการวเิคราะห์ถดถอย (regression) โดยแบ่งการ

วเิคราะห์เป็น 2 ส่วน ส่วนแรกเป็นการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่าง ความไวว้างใจตอ่เว็บไซต ์และการรบัรู้ถงึความ
ง่ายของการใช้งานเว็บไซต์ ส่งผลต่อการรบัรู้ถงึประโยชน์ของการใช้งานเว็บไซต์ ส่วนที่สองเป็นการว ิเคราะห์
ความสมัพนัธ์ระหวา่ง ความไว้วางใจตอ่สมาชกิ และการรบัรูถ้งึประโยชน์ของการใช้งานเวบ็ไซต์ ส่งผลต่อความต ัง้ใจ
เสนอราคาซื้อสนิค้าในชุมชนออนไลน์ ด้วยการวเิคราะห์การถดถอยเชงิพหุคูณ (multiple regression)  

การวเิคราะห์สถติส่ิวนแรก แสดงให้เห็นวา่ตวัแปรอสิระ ประกอบดว้ย ความไว้วางใจตอ่เวบ็ไซต์ และการร ับรู้ถ ึง
ความง่ายของการใช้งานเว็บไซต์ ก าหนดตวัแปรตาม ได้แก่ การรบัรู้ถงึประโยชน์ของการใช้งานเว็บไซต์ทีร่ะด ับ
นัยส าคญัที ่p = 0.000 (F(2,392) = 244.418) (ตารางที ่2) และเม ือ่วเิคราะห์รายละเอยีดของแต่ละตวัแปรอสิระพบว่า 
ความไว้วางใจตอ่เว็บไซต ์และการรบัรู้ถงึความงา่ยของการใช้งานเวบ็ไซต ์ทีร่ะดบันยัส าคญัที ่p = 0.000 (ตารางที่ 3 ) 
ดงันัน้ค่าสถติสินบัสนุนสมมตฐิานการวจิยัที ่1 และ 2 ซึง่เป็นไปตามงานวจิยัของ Reichheld and Schefter (2000); 
Venkatesh and Davis (2000); Gefen et al. (2003) 
 

ตารางที ่2 ค่าสถติกิารวเิคราะห์การถดถอยเชงิพหุคูณ 
Model Sum of 

Squares 
df Mean Square F Sig. 

Regression 218.658 2 109.329 244.418 0.000* 
Residual 175.342 392 0.447   
Total 394.000 394    
*p < 0.05 
 

ตารางที ่3 ค่าสมัประสทิธขิองการวเิคราะห์การถดถอยเชงิพหุคูณ 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

Beta 
T Sig. 

B Std. Error 
Constant 2.518E-18 0.034  0.000 1.000 
การรบัรู้ถงึความง่ายของการใช้
งานเว็บไซต์ 

0.703 0.034 0.703 20.858 0.000* 

ความไว้วางใจตอ่เว็บไซต ์ 0.247 0.034 0.247 7.334 0.000* 
*p < 0.05 ตวัแปรตาม คอื การรบัรู้ถงึประโยชน์ของการใช้งานเวบ็ไซต์ 
 

ส าหรบัการวเิคราะห์สถติส่ิวนทีส่อง แสดงให้เห็นวา่ ตวัแปรอสิระ ประกอบดว้ย ความไว้วางใจตอ่สมาชกิและการ
รบัรู้ถงึประโยชน์ของการใช้งานเวบ็ไซต ์ส่งผลต่อตวัแปรตาม ไดแ้ก่ ความต ัง้ใจเสนอราคาซื้อสนิคา้ในชุมชนออนไลน์ ที่
ระดบันัยส าคญัที ่p = 0.001 (F(2,392) = 6.707) (ตารางที ่4) และเม ือ่วเิคราะห์รายละเอยีดของตวัแปรอสิระพบว่า ม ีต ัว
แปรอสิระ คอื ความไว้วางใจตอ่สมาชกิและการรบัรูถ้งึประโยชน์ของการใช้งานเวบ็ไซต์เป็นตวัก าหนดความต ัง้ใจเสนอ
ราคาซื้อสนิค้าในชุมชนออนไลน์ทีร่ะดบันัยส าคญัที ่p = 0.05 (ตารางที ่5) ดงันัน้คา่สถติสินับสนุนสมมตฐิานการว ิจยัที่ 
3 และ 4 ซึง่เป็นไปตามงานวจิยัของ Ridings et al. (2002); Legris et al. (2003); Gefen et al. (2003); Lee e t a l . 
(2006) 
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ตารางที ่4 ค่าสถติกิารวเิคราะห์การถดถอยเชงิพหุคูณ 
Model Sum of 

Squares 
df Mean Square F Sig. 

Regression 8.450 2 4.225 6.707 0.001* 
Residual 246.957 392 0.630   
Total 255.408 394    
*p < 0.05 

 
ตารางที ่5 ค่าสมัประสทิธขิองการวเิคราะห์การถดถอยเชงิพหุคูณ 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

Beta 
T Sig. 

B Std. Error 
Constant 4.081 0.040  102.188 0.001 
ความไว้วางใจตอ่สมาชกิ 0.123 0.040 0.153 3.085 0.002* 
การรบัรู้ถงึประโยชน์ของการใช้
งานเว็บไซต์ 

0.079 0.040 0.098 1.974 0.049* 

*p < 0.05 ตวัแปรตาม คอื ความต ัง้ใจเสนอราคาซื้อสนิคา้ในชุมชนออนไลน์ 
 

6. สรปุผลการวิจยั 
6.1 อภิปรายผลการวิจยั 

การศึกษาพบว่าปัจจยัทีส่่งผลตอ่ความต ัง้ใจเสนอราคาซื้อสนิค้าในชุมชนออนไลน์ ประกอบดว้ย ความไวว้างใจต่อ
เว็บไซต์ (trust in service providers) การรบัรูถ้งึความงา่ยของการใช้งานเวบ็ไซต์ (perceived ease of use) การร ับรู้
ถงึประโยชน์ของการใช้งานเว็บไซต ์(perceived usefulness) และความไว้วางใจตอ่สมาชกิ (trust in  members) ซ ึ่ง
แสดงให้เห็นว่ากรอบแนวคดิความต ัง้ใจเสนอราคาซือ้สนิคา้ในชุมชนออนไลน์ มคีวามสอดคล้องกบัข้อมูลเชิงประจ ักษ์ 
ดงันี้  

(1) ความไว้วางใจตอ่เว็บไซตแ์ละการรบัรู้ถงึความง่ายของการใช้งานเว็บไซตส่์งอทิธพิลตอ่การรบัรูถ้งึประโยชน์
ในการใช้งานเว็บไซต ์กล่าวคอื เม ือ่สมาชกิในชุมชนออนไลน์รบัรูว้่าสามารถตดิตอ่ผู้ดแูลเว็บไซตท์ีใ่ช้ในการประมูล ได้
ง่าย เว็บไซต์ทีใ่ช้ในการประมลูมกีระบวนการในการกลัน่กรองข้อมูลของสมาชกิผู้ขาย และผู้ดแูลเว็บไซต์ที่ใช้ในการ
ประมูลยนิดใีห้ความช่วยเหลอืผู้ซ ือ้เม ือ่เกดิปัญหาขึ้น นอกจากนี้เม ือ่เวบ็ไซต์ทีใ่ช้ในการประมูลมคีวามง่ายตอ่การเรยีนรู้
การใช้งาน มกีารใช้ภาษาทีง่่ายต่อการท าความเข้าใจ และสมาชิกในชุมชนไม่ต้องใช้ความพยายามมากในการใช้
เว็บไซต์ทีใ่ช้ในการประมูล จะส่งผลให้สมาชกิในชุมชนออนไลน์รบัรูถ้งึประโยชน์ในการใช้งานเว็บไซต์  ซ ึ่ง เป็นไปตาม
ผลการวจิยัของ Reichheld and Schefter (2000); Venkatesh and Davis (2000); และ Gefen et al. (2003) 

(2) การรบัรู้ถงึประโยชน์ในการใช้งานเว็บไซตแ์ละความไวว้างใจต่อสมาชกิส่งอทิธพิลต่อความต ัง้ใจเสนอราคาซื้อ
สนิค้าในชุมชนออนไลน์ กล่าวคอื เม ือ่สมาชกิในชุมชนออนไลน์รบัรู้วา่ เว็บไซต์ทีใ่ช้ในการประมูลช่วยเพ ิ่มช่องทางใน
การซื้อสนิค้า ช่วยให้ซื้อสนิค้าไดอ้ย่างรวดเร็ว เปิดให้ซื้อสนิค้าไดต้ลอดเวลา และมหีมวดหมู่สนิค้าให้เลอืกหลากหลาย 
นอกจากนี้ เม ือ่ผูข้ายมคีวามรบัผดิชอบ เช่น การรบัประกันสนิค้า เป็นต้น มคีวามเตม็ใจตอบค าถามแก่ผู้ซ ื้อเม ือ่เกิด ข้อ
สงสยัในสนิค้า ผู้ขายแสดงเจตนาด ีเช่น การเปิดเผยทัง้ข้อดแีละข้อเสยีของสนิคา้ เป็นต้น และยนิดใีห้ความช่วยเหลอืผู้
ซ ื้อเม ือ่เกิดปัญหาขึ้น จะส่งผลให้สมาชกิมคีวามต ัง้ใจเสนอราคาซื้อสนิคา้ในชุมชนออนไลน์ ซึง่เป็นไปตามผลการวจิ ัย
ของ Ridings et al. (2002); Legris et al. (2003); Gefen et al. (2003); และ Lee et al. (2006) 
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6.2 ข้อเสนอแนะในเชิงปฏิบติั 
สมาชกิในชุมชนออนไลน์ทีเ่ป็นผู้ขายหร ือผู้ประกอบการพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ และผู้ให้บรกิารเว็บไซต์ชุมชน

ออนไลน์ สามารถน าผลการวจิยัไปใช้ให้เหมาะสมกบัความต้องการของสมาชกิในชุมชนออนไลน์ทีจ่ะเป็นผูซ้ ื้อ เพ ื่อให้
เกิดความต ัง้ใจเสนอราคาซื้อสนิคา้ในชุมชนออนไลน์ ดงันี้  

(1) สมาชกิในชุมชนออนไลน์ทีเ่ป็นผู้ขาย ควรสร้างความน่าเชือ่ถอืเพ ือ่ให้สมาชกิชุมชนออนไลน์ทีเ่ป็นผู้ซ ื้อเกิด
ความไว้วางใจ ได้แก่ การให้เบอร์โทรศพัท์หรอื e-mail เพ ือ่ให้ผูซ้ ื้อตดิตอ่ไดง้่าย การเต็มใจตอบค าถามในตวัสนิคา้แก่ผู้
ซ ื้อ เปิดเผยทัง้ข้อดแีละข้อเสยีของสนิค้า และให้ความช่วยเหลอืแก่ผูซ้ ื้อเม ือ่เกดิปัญหา 

(2) ผู้ให้บรกิารเว็บไซต์ชุมชนออนไลน์ ควรสร้างความน่าเชือ่ถอืให้กับสมาชกิชุมชนออนไลน์ทีเ่ป็นผู้ซ ื้อ ได้แก่ 
การให้ผู้ซ ื้อสามารถตดิตอ่เว็บไซตไ์ด้งา่ย การกลัน่กรองข้อมลูของสมาชกิผูข้าย และยนิดใีห้ความช่วยเหลือเม ื่อผู้ซ ื้ อ
เกิดปัญหา อกีทัง้ยงัควรท าให้ผูซ้ ื้อได้รบัรู้ถงึความง่ายในการใช้เวบ็ไซต ์ได้แก่ ท าให้ง่ายตอ่การเรยีนรูใ้ช้งาน ใช้ภาษาที่
ง่ายต่อการท าความเข้าใจ และไม่ตอ้งใช้ความพยายามมากในการใช้งานเว็บไซต ์
6.3 ข้อเสนอแนะส าหรบังานวิจยัต่อเน่ือง 

เพ ือ่ประโยชน์ในด้านการสร้างองคค์วามรู้ใหม ่จงึขอเสนอแนะการท าวจิยัคร ัง้ตอ่ไปดงันี้  
(1) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนักเรยีน/นักศึกษาถงึร้อยละ 54.4 ซึง่พฤตกิรรมของกลุ่มตวัอย่างเกีย่วกบั

ความต ัง้ใจเสนอราคาซือ้สนิคา้ในชุมชนออนไลน์อาจมคีวามแตกตา่งกนัออกไปตามช่วงอายุ ดงันัน้งานวจิยัต่อเน่ืองควร
จดัเก็บข้อมูลจากกลุม่ตวัอย่างทีห่ลากหลายมากขึ้น 

(2) เน่ืองจากเทคโนโลยดีา้นอนิเทอร์เน็ตมกีารพฒันาเกีย่วกบัหน้าทีง่านอย่างมากในระยะหลงัๆ เช่น 
ความสามารถของอนิเทอร์เน็ตในการน าเสนอสนิคา้ทีผู่้ใช้งานอนิเทอร์เน็ตก าลงัคน้หา เป็นต้น ดงันัน้ วจิยัต่อเนื่องควร
พจิารณาปัจจยัดงักล่าวด้วยเช่นกัน 
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