
 บทที่  2
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ

การศึกษาเรื่อง  ทัศนคติที่มีตอการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ของนักศึกษามหาวิทยาลัยใน
กรุงเทพมหานคร ในครั้งนี้ ไดนําแนวคิด และ  ทฤษฎี ที่เกี่ยวของมาเปนแนวทางในการทําการศึกษา ได
แก

1. แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ
2. แนวคิดเกี่ยวกับการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

แนวคิดเก่ียวกับทัศนคติ

ทัศนคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล ความรูสึกดาน
อารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง เปนความคิดเห็นที่มีอารมณ เปน
สวนประกอบ และเปนสวนที่พรอมจะมีปฏิกิริยาเฉพาะอยาง ตอสถานการณภายนอก ซ่ึงมีองคประกอบ
สําคัญ 3 ประการ (ศิริวรรณ   เสรีรัตนและคณะ, 2546) คือ

1. องคประกอบดานความเขาใจ (Cognitive Component) เปนสวนแสดงถึง ความรู 
(Knowledge) การรับรู (Perception) และความเชื่อถือ (Beliefs) ที่มีตอผูบริโภคตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง สวน
ของความเขาใจเปนสวนประกอบแรกซึ่งก็คือความรูและการรับรูซ่ึงไดมาจากผสมกันระหวางประสบ
การณโดยตรงตอทัศนคติ และขอมูลที่เกี่ยวของจากหลายแหลงขอมูล ความรู และผลกระทบตอการรับรู
นี้จะกําหนดความเชื่อถือ ซ่ึงหมายถึงสภาพดานจิตใจ ที่สะทอนความรูเฉพาะอยาง ของบุคคล และการ
ประเมิน เกี่ยวกับความคิด บุคคล ส่ิงของ หรือ สถานการณอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของ

2. องคประกอบดานความรูสึก (Affective Component) เปนสวนที่สะทอนอารมณ 
(Emotion) หรือความ รูสึก (Feeling) ของผูบริโภคที่มีตอความคิด หรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง สภาพอารมณจะ
สามารถเพิ่มประสบการณดานบวก (Positive) หรือดานลบ (Negative) ซ่ึงประสบการณจะมีผลกระทบ
ดานจิตใจวิธีปฏิบัติที่ใชวัดการประเมินผลอาศัยเกณฑการใหคะแนนความพึงพอใจดีหรือไมดีเห็นดวย
หรือไมเห็นดวย
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3. องคประกอบทางดานพฤติกรรม (Behavior Component) เปนสวนที่สะทอนถึงความนา
จะเปนหรือแนวโนมที่จะมีพฤติกรรม การปฏิบัติ หรือ ปฏิกิริยาของผูบริโภคดวย วิธีใดวิธีหนึ่ง
ลักษณะสําคัญ 5 ประการของทัศนคติ (Loudon and Della Bitta.1993:427-428 อางใน
www.payap.ac.th)

1. ทัศนคติเปนความรูสึกนึกคิดที่กอสรางขึ้นจากการเรียนรู ไมใชเปนสิ่งที่เกิดขึ้นติดตัวมา
แตกําเนิด แตเปนสิง่ทีบ่คุคลจะไดรับจากประสบการณ ซ่ึงอาจเปนประสบการณตรง หรือประสบการณทาง
ออมก็ได

 2. ทัศนคติโดยตัวมันเองไมใชพฤติกรรมดังนั้นจึงมีความเหมาะสมมากกวาที่จะกลาววา
ทศันคต ิ เปนความโนมเอยีง หรือ สภาพความพรอมทีจ่ะตอบสนองตอวตัถุ เชน ผูบริโภคมแีนวโนมทีจ่ะ
ชอบหรืออยากจะซ้ือผลิตภณัฑใดผลติภณัฑหนึง่โดยเฉพาะ มากกวาผลิตภณัฑอ่ืน เปนตน

3. ทัศนคติจะแสดงถึงความสัมพันธระหวางบุคคลกับวัตถุเสมอ “วัตถุ” อาจเปน บุคคล
กลุมบุคคล สถาบัน ผลิตภัณฑ ปญหาสังคมหรืออะไรก็ได ซ่ึงสิ่งเหลานี้เปนสิ่งเกี่ยวของที่สําคัญ เพราะ
วาทัศนคติจะไมอาจเกิดขึ้นได ดวยตัวมันเอง (Self – generated)

4. ทัศนคติมีลักษณะคอนขาง คงทนถาวร (Enduring) ไมใชอยูในสภาพ ช่ัวครูช่ัวยามที่จะ
เปลี่ยนแปลงไดงายๆแตกไ็มไดหมายความวาทศันคตเิปล่ียนแปลงไมไดแทจริงแลวทัศนคตเิปล่ียนแปลงได
เพยีงแตวา กระบวนการเปลีย่นแปลง จะเกดิขึน้ ชามาก และมักจะเผชิญกับ การตอตาน คอนขางมาก
และยิ่งบุคคลมีอายุมากขึ้น ทัศนคติจะยิ่งมั่นคงมากขึ้น จนยากที่จะเปลี่ยนแปลงได

5. ความสัมพันธระหวางบุคคลกับวัตถุจะไมเปนกลาง (Not neutral) แตจะแสดงทิศทาง
และความเขมขน ของทัศนคติ ในทางชอบ หรือไมชอบอยางใด อยางหนึ่ง เชน   ผูบริโภคมีทัศนคติชอบ
ลักษณะของผลิตภัณฑนั้น และไมชอบลักษณะผลิตภัณฑนั้น เปนตน

สรปุเปนความคดิรวบยอดไดวา  ทศันคต ิ  กค็อื แนวทางทีเ่ราคดิรูสึก  หรือ มีทาท ี ทีจ่ะ
กระทาํตอบางสิง่บางอยางในสิง่แวดลอมรอบตวัเรา เชน ทศันคตติอรานคาปลกี  ทศันคตติอผลิตภัณฑ  
หรือทัศนคติตอรายการโทรทัศน เปนตนโดยทัศนคติจะแสดงใหเห็นถึงทิศทางความรูสึกตอส่ิงเหลานี่
วาเรามีความรูสึก อยางไร  ซ่ึงอาจรูสึก  ในทางบวก หรือ ทางลบ ชอบ  หรือไมชอบ  ดีหรือไมดี พอใจ
หรือไมพอใจ เปนตน

แหลงท่ีมาของการเกิดทัศนคติ

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



7

 แหลงที่มาของทัศนคติมาจากหลายปจจัยดังนี้  (Loudon and Della Bitta.1993:427-428
อางใน www.payap.ac.th) คือ

1. ประสบการณโดยตรงของบุคคล (Personal experience) เนือ่งจากในชวีติประจาํวนัของ
บคุคล จาํเปนตองตดิตอสัมพนัธส่ิงตางๆ (objects) รอบ ๆ ตวัตลอดเวลา   จึงมีการประเมินสิ่งใหม และ
ประเมินสิ่งเกาซ้ําๆ ซากๆ กระบวนการประเมินเหลานี้ทําใหเกิดการเรียนรู และพัฒนาขึ้นเปนทัศนคติที่
มีตอสิ่งตาง ๆข้ึน ตัวอยาง เชน จากประสบการณตรงของผูบริโภคกับพนักงานขาย ผลิตภัณฑ บริการ
และรานคาตาง ๆ ประสบการณเหลานี้จะชวยเสริมสรางและขัดเกลาทัศนคติที่มีตอวัตถุทางการตลาด
(market objects) ดังกลาวนี้

        นอกจากนั้นยังมีปจจัยอ่ืนๆ อันเกิดจากตัวบุคคลนั้นไมอยูกับที่ตั้งแตเกิดจากตัว
บุคคลนั้นเองที่มีอิทธิพลตอการประเมิน วัตถุทางการตลาดโดยตรง  ที่สําคัญ  3 ประการคือ
                                 1.1 ความตองการ (Needs) เนื่องจากความตองการของบุคคลนั้นไมอยูกับที่ตั้งแต
เกิดจนกระทั่งตายแตจะเปลี่ยนแปลงแปรผันไปตามกาลเวลา จึงทําใหทัศนคติของคนเปลี่ยนแปลงตาม
ไปดวยวัตถุอยางเดียวกันจะไดรับการประเมินตางกัน ในแตละชวงของชีวิต นั่นคือ มีทัศนคติตอวัตถุ
นั้นไมเหมือนกันเมื่ออายุหรือวัยเปลี่ยนไป

       1.2  แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง Self–concept บางครั้งเรียก self -image หรือSelf -
perception)  ซ่ึงหมายถึงผลรวมของความคิดและความรูสึกทั้งหมดที่บุคคลมองตัวเองวามีลักษณะอยาง
ไรเคยเปนอยางไรและคาดหวังจะใหเปนอยางไรในอนาคต และเมื่อบุคคลมีแนวความคิดเกี่ยวกับตนเอง
อยางไรแลวก็จะมีผลสะทอนใหบุคคลแสดงพฤติกรรมไปตามนั้นดวยดังนั้นเมื่อบุคคลเผชิญกับสิ่งเรา
หรือวัตถุทางการตลาดตางๆดังกลาวขางตนบุคคลจะไมรับรูทั้งหมดแตจะเลือกรับรูและเลือกที่จะแปล
ความวาตนเองมีความรูสึกอยางไร    คิดอยางไร    หรือมีทาทีอยางไรตอส่ิงเหลานี้  จึงขึ้นอยูกับแนว
ความคิดเกี่ยวกับตนเองที่จะตีคาตอส่ิงเหลานี้ดวย 

                1.3 บคุลิกภาพ (Personality) บคุลิกภาพของบคุคลเปนปจจยัอีกอยางหนึง่คูกบัแนวความ
คดิแหงตน ที่มีอิทธิพลตอการประเมินวัตถุ บุคคลที่มีบุคลิกภาพเฉพาะตัวกาวราว เฉื่อยชา เก็บตัว หรือ
เปดเผย ส่ิงดังกลาวเหลานี้มีผลกระทบตอการกอตัวเปนทัศนคติของบุคคลนั้นทั้งสิ้น

2. การเขารวมเปนสมาชิกของกลุมตาง ๆ (Group  associations) คนเราทุกคนยอมไดรับ
อิทธิพลไมมากก็นอย  จากสมาชิกคนอื่น ๆ  ที่ตนเองเขาไปรวมอยูดวยเสมอโดยเฉพาะอยางยิ่งทางดาน
ทัศนคติ ทัศนคติของเราที่จะมีตอผลิตภัณฑ  จริยธรรม  สวัสดิภาพและสถานการณแวดลอมอื่น ๆ  ขึ้น
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อยูกับอิทธิพลของกลุมที่ตนเองเขาไปเกี่ยวของ  หรือปรารถนาที่จะเขารวมดวยอยางมาก  กลุมตีคุณคา
หรือมีความเชื่อความคิดอยางไร  ก็จะจูงใจใหบุคคลมีทัศนคติคลอยตามไปดวย  กลุมดงักลาวไดแก  
ครอบครัว  กลุมเพือ่นฝูง  เพือ่นรวมงาน   รวมทัง้กลุมวฒันธรรมตาง ๆ  ที่ถายทอดกันมา  นับวาเปน
ปจจัยสําคัญที่มีผลกระทบตอพัฒนาการทางดานทัศนคติของบุคคลโดยตรง

3.ปจจัยอิทธิพลอ่ืน ๆ (Influential  others) การกอตวัของทศันคตขิองบคุคล  นอกจากเกดิ
จากแหลงทีม่าหลายทางดงักลาวมาแลว  ทศันคตขิองบุคคลหรือทัศนคติของผูบริโภค  ยังสามารถกอ
ตัวข้ึนหรืออาจเกิดการเปลี่ยนแปลงไดจากการที่ผูบริโภคไดเขาไปติดตอสัมผัสกับบุคคลที่มีอิทธิพลที่
ตนเองยอมรับและศรัทธาอีกดวย   เชน  เพื่อนที่ตนเองนับถือ  ญาติพี่นอง  และผูเชี่ยวชาญ  เปนตน  
อยางเชนผูนําทางความคิด  (opinion  leaders)    จะมีอิทธิพลอยางมากตอทัศนคติ  และพฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบริโภค

การนาํลักษณะของอิทธิพลประเภทนี้มาใชประโยชนทางการตลาด จะเห็นไดวาบอยครั้ง      
ผูโฆษณาจะนํานายแบบหรือนางแบบดาราภาพยนตร  หรือนักรองที่เปนที่ชอบพอ  หรือเปน     
ขวัญใจมาเปน พรีเซ็นเตอรเพื่อเสนอขายผลิตภัณฑ    เพื่อจูงใจใหผูบริโภคเกิดการคลอยตามยอมรับ     
โดยเฉพาะการนําเสนอโฆษณาทางโทรทัศนที่เรียกวา  “เสี้ยวหนึ่งของชีวิต” หรือ “slice of life” เปนสื่อ
ในการโฆษณา สามารถทีจ่ะมอิีทธพิลจงูใจ ทศันคตขิองผูฟงหรือผูบริโภคไดมาก เพราะเปนการแสดงให
เหน็วา    บุคคลเผชิญกับปญหาอยางไร และสามารถนาํผลิตภัณฑที่เสนอขายไปใชแกปญหาอยางไร

จะเห็นไดวาแหลงขอมูลขาวสารทีม่อิีทธพิลตอผูบรโิภค  ทาํใหผูบริโภคมทีศันคตอิยางไรตอ
ผลิตภณัฑบริการรานคาปลกีและวตัถุอ่ืน ๆ เกดิจากหลายแหงผูบรโิภคจะเลอืกรบัขอมลูและแปลขอมลูที่
ไดรับบดิเบอืนไปตามความตองการการตคีณุคา  และบคุลิกของตนเองทีต่นมคีวามเชือ่หรือทศันคตติอใน
ขณะนั้น  กระบวนการกอเกิดเปนทัศนคตติอผลิตภัณฑนี้จะเกิดขึ้นในเวลาเดียวกันมีลักษณะที่เคล่ือน
ไหวไมอยูกับที่ และจะเปลี่ยนแปลงไปตามกาลเวลา

การกอตัวของทัศนคติ
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กระบวนการที่ผูบริโภคไดกอใหเกิดความเชื่อมั่น และทัศนคติที่มีผลตอผลิตภัณฑ และ
ตราสินคาไดรับความสนใจจากนักการตลาดเปนอยางมาก การกอตัวของทัศนคติไดรับอิทธิพลจาก
ปจจัยตางๆดังนี้ (ศุภร เสรีรัตน, 2540 :166)

1. การจูงใจทางรางกาย บุคคลโดยทั่วไปสามารถสรางทัศนคติที่ดีตอส่ิงที่เขามากระทบ 
อาจเปนตัวบุคคลหรือส่ิงของ ในสวนที่ชวยตอบสนองความตองการ หรือแรงขับพื้นฐานทางรางกาย

2. สารสนเทศ เกิดจากการสรางทัศนคติจากประสบการณที่รับเขามานี้ในดานของชนิด 
หรือแหลงที่มานับวามีสวนตอการสรางทัศนคติทั้งสิ้น

3. การเกี่ยวของกับกลุม กลุมตางๆนับวามีอิทธิพลตอการสรางทัศนคติใหกับตัวบุคคล
อยางมาก โดยเฉพาะกับกลุมที่บุคคลตองเขาไปเกี่ยวของอยูเสมอ เชน ครอบครัว เพื่อน และกลุมอางอิง

4. ประสบการณ บุคคลที่เคยไดรับความประทับใจในประสบการณที่ผานมาอันสงผลทํา
ใหบุคคลนั้นมีทัศนคติที่ดีตอประสบการณนั้น

5. บุคลิกภาพ มีความหมายกวางขวาง แตบุคลิกภาพหลายอยางตางก็มีอิทธิพลตอการสราง
ทัศนคติของบุคคลไดดวย

การเปล่ียนแปลงทัศนคติ

ลักษณะทั่วไปของทัศนคติมีลักษณะที่คงที่ไมเปล่ียนแปลงไดงายนัก อยางไรก็ตามทัศนค
ติสามารถเปลี่ยนแปลงได ถามีตัวที่กระทําใหทัศนคติของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไปอยางมีเหตุผล

ตัวกําหนดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ ทัศนคติ ที่เปล่ียนแปลงไปไดนั้นเนื่องจากมีปจจัยเขา
มากระทบกับทัศนคติของบุคคลนั้นเอง และตัวกําหนดที่มาจากภายนอกแลวเขามากระทบกับทัศนคติ
ของบุคคลนั้น ตัวกําหนดที่มีผลตอการเปลี่ยนแปลงทัศนคติมีดังนี้ (ศุภร เสรีรัตน,
2540:166-168)

1. จํานวนของสารสนเทศ สารสนเทศที่ผูบริโภคไดเก็บเอาไวจากอดีตนั้น ถามีจํานวน
หรือขนาดไมมากก็จะงายตอการเปดโอกาสใหสารสนเทศใหมๆเขามาได

2. การรวมตัวเปนทัศนคติไมชัดเจน การที่ทัศนคติไดรวมตัวขึ้นมานั้น เปนผลสืบเนื่อง
จากความนึกคิด คานิยม หรือแรงจูงใจของแตละคนที่ไมชัดเจน เมื่อมาไดรับสารสนเทศที่จูงใจไดเขม
ขนก็จะทําใหเกิดทัศนคติขึ้นมาใหมได
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3. ทัศนคติที่มิไดสัมผัสทัศนคติอ่ืนๆ ปรกติแลวทัศนคติของบุคคลทั่วไปจะสัมพันธกับทัศ
นคติอ่ืนๆ และความสมดุลในตัวมันเอง ถาทัศนคติของบุคคลใดไมมีความใกลชิดกับทัศนคติอ่ืนๆ ใน
ระบบเดียวกัน ก็จะทําใหงายตอการเกิดทัศนคติใหมได

4. บุคคลมีความคิดกวาง หรือยอมรับทุกๆส่ิง บุคคลประเภทนี้รับเอาสิ่งตางๆเขามาประเมิ
ณ และความมีความเชื่อเกิดขึ้น ทําใหงายตอการเกิดทัศนคติใหมได

5. การใหสารสนเทศใหม เพื่อตองการใหผูบริโภคไดเปล่ียนแปลงการรับรูใหม
6. การเปลี่ยนแปลงใดๆ ที่สัมพันธกับความตองการ นั้นเปนการเนนใหเห็นถึง ความชอบ

พอใหมๆ
7. การชักนําการกระทําที่ตรงขามกับพฤติกรรมเดิม เปนการเนนถึงการเปลี่ยนแปลงสวน

ประกอบของพฤติกรรมที่เคยปฏิบัติอยูเดิม

การวัดทัศนคติ

การวัดทัศนคติเปนการวัดสิ่งที่บงถึงผลรวมของมนุษยเกี่ยวกับความชอบ ความรูสึก ความ
อคติ ความคิดลวงหนา ความคิด ความกลัวการขูเข็ญ และความเชื่อถือทั้งหมดที่มีตอเรื่องใดเรื่องหนึ่ง
โดยเฉพาะ (ศุภร เสรีรัตน, 2540:166-168)

การวัดทัศนคติเปนสิ่งที่คอนขางยาก เนื่องจากทัศนคติมีความสลับซับซอนมาก ดังนั้น
จําเปนตองหาตัวแทนของมันมาใชเปนตัวบงชี้ ส่ิงที่นํามาเปนสัญลักษณแทนทัศนคติไดก็คือ ส่ิงที่คน
แสดงออกมา (Observation) พฤติกรรมตางๆ สวนทางวาจาสามารถวัดไดโดยการสอบถามความคิดเห็น
ตามวิธีการตางๆ ไมวาจะเปนการสัมภาษณ การใชแบบสอบถาม หรือใหอธิบายภาพ (Projective 
Techniques)
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แนวคิดเก่ียวกับการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

  คํานิยาม ธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบแคบ(Narrow Definition) ขององคการความ
รวมมือทางเศรษฐกิจและการพัฒนา (Organization for Economic Cooperation and Development: 
OECD) เพื่อเปนหลักเกณฑในการรวบรวมขอมูลคาธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส โดยคํานิยามดัง
กลาวระบุวา “ธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบแคบ  หรือ Internet Transaction (I-Transaction) 
หมายถึง การซื้อหรือขายสินคาหรือบริการระหวางภาคธุรกิจ ภาคครัวเรือน  ภาคบุคคล หรือองคการ
ตางๆที่เกิดขึ้นผานทางอินเตอรเน็ต  แตการชําระเงินหรือการจัดสงสินคาจะเกิดขึ้นออนไลนหรือ
ออฟไลนก็ได  สรุปไดวามูลคาธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จะนับเฉพาะมูลคาของสินคาหรือบริการ
ที่เกิดจากคําสั่งซื้อที่ผานทางอินเทอรเน็ตหรือเว็บไซดเทานั้น  ไมคํานึงถึงรูปแบบ ของการชําระเงินและ
การจัดสง แนวคิดดังกลาวไดรับความนิยมไปทั่วโลก หลายประเทศไดนําไปใชเปนแนวทางในการจัด
เก็บขอมูล มูลคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเชนเดียวกัน เพื่อความสามารถในการเปรียบเทียบขอมูลในระดับ
สากล (กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร รวมกับสํานักงานเลขานุการคณะกรรมการ ธุร
กรรมทางอิเล็กทรอนิกส ศูนยเทคโนโลยี อิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอร แหงชาติ, 2547)

ก า ร พ า ณิช ย อิ เ ล็ ก ท ร อ นิ ก ส  ( E -Commerce)
ค ว า ม ห ม า ย  ข อ ง ก า ร พ า ณิ ช ย
อิ เ ล็ ก ท ร อ นิ ก ส  ห รื อ  E - Commerce ที่ แ ท จ ริ ง
แ ล ว  ห ม า ย ถึ ง   ก า ร ค า ทุ ก ป ร ะ เ ภ ท ที่
ก ร ะ ทํ า ผ า น สื่ อ อิ เ ล็ ก ท ร อ นิ ก ส  ใ น ข ณะ
ที่ ห ล า ย ค น อ า จ จ ะ นึ ก ถึ ง เ ฉ พ า ะ ก า ร ค า บ น
เ ว็ บ อ ย า ง เ ดี ย ว  แ ต จ ริ ง ๆ แ ล ว  ก า ร ค า
ข า ย โ ด ย ผ า น ท า ง เ ค รื่ อ ง แ ฟ ก ซ  โ ด ย เ ร า
แ ฟ ก ซ เ อ ก ส า ร ข า ย ต ร ง อ อ ก ไ ป  แ ล ะ ลู ก ค า
แ ฟ ก ซ ใ บ สั่ ง ซื้ อ เ ข า ม า ก็ ถื อ เ ป น  E -
Commerce ห รื อ ก า ร ข า ย ต ร ง ท า ง ที วี  อ ย า ง  TV Media
แ ล ว ใ ห โ ท ร เ ข า ไ ป ซื้ อ ก็ ถื อ เ ป น ก า ร
ค า ข า ย ผ า น สื่ อ อิ เ ล็ ก ท ร อ นิ ก ส  เ ช น
กั น  ยิ่ ง ถ า ข า ย ผ า น ท า ง เ ค เ บิ ล ที วี  ยิ่ ง
ชั ด เ จ น ม า ก ขึ้ น  อ ย า ง ยู บี ซี ที่ มี ก า ร(
เ ส น อ ข า ย สิ น ค า ผ า น ท า ง ที วี ก็  คื อ  เ ป น
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ก า ร ค า แ บ บ  E-Commerce เ ช น กั น ) ห รื อ อ ย า ง ที่  
AOL (American Online) ทํ า ม า ก อ น ห น า นี้  ก็ เ รี ย ก         E-
Commerce เ ห มื อ น กั น  เ พี ย ง แ ต ว า ใ น ป ร ะ เ ท ศ
ข อ ง เ ร า ไ ม ค อ ย คุ น เ ค ย เ พ ร า ะ เ ร า ไ ม
นิ ย ม  ใ ช ค อ ม พิ ว เ ต อ ร ต า ม บ า น เ ล ย   ฟ ง ดู
แ ล ว เ ป น ข อ ง ใ ห ม  ก า ร ค า แ บ บ พ า ณิ ช ย
อิ เ ล็ ก ท ร อ นิ ก ส เ ป น จุ ด เ ริ่ ม ต น ข อ ง
ก า ร ค า แ บ บ      E-Business ห รื อ ก า ร ค า ป ร ะ ยุ ก ต
ใ ช อิ น เ ท อ ร เ น็ ต ใ น ก า ร ดํ า เ นิ น ธุ ร กิ จ  
โ ด ย ทั่ ว ไ ป แ ล ว ห ม า ย ถึ ง ก า ร ค า แ บ บ  ซื้ อ“
ม า ข า ย ไ ป ก า ร ทํ า ธุ ร กิ จ แ บ บ- ”
อิ เ ล็ ก ท ร อ นิ ก ส (E-Bus i n ess) ห ม า ย ถึ ง ก า ร ดํ า เ นิ น
ธุ ร กิ จ โ ด ย อ า ศั ย เ ท ค โ น โ ล ยี ด า น
อิ เ ล็ ก ท ร อ นิ ก ส  ห รื อ อิ น เ ท อ ร เ น็ ต เ ป น
สื่ อ ก ล า ง  โ ด ย มี ก า ร ป ร ะ ยุ ก ต ใ ช ใ น ทุ ก
กิ จ ก ร ร ม ทั้ ง ใ น ส ว น ข อ ง ห น า ร า น  ( Front Office)
ห รื อ เ ว็ บ ไ ซ ด ที่ ใ ช ใ น ก า ร ติ ด ต อ ค า
ข า ย แ ล ะ ห ลั ง ร า น  (Back Office) ห รื อ  ร ะ บ บ จั ด ก า ร
ภ า ย ใ น  ไ ม ว า จ ะ เ ป น ร ะ บ บ ค ลั ง สิ น ค า  
ร ะ บ บ บั ญ ชี  ร ะ บ บ ก า ร เ งิ น  ห รื อ แ ม แ ต ร ะ บ บ
ก า ร ผ ลิ ต  ร ว ม ทั้ ง ก า ร เ ชื่ อ ม ต อ กั บ ร ะ บ บ
ก า ร ค า กั บ อ ง ค ก ร ภ า ย น อ ก ด ว ย  อ า ทิ เ ช น  
กั บ ธ น า ค า ร  โ ด ย ใ ช ร ะ บ บ              e-Banking ห รื อ  กั บ  
Suppliers โ ด ย ผ า น ร ะ บ บ  e-Supply Chain ทั้ ง นั้ น โ ด ย  
อ า ศั ย สื่ อ ทั้ ง ใ น รู ป ข อ ง  Internet, Intranet แ ล ะ  /
ห รื อ  V irtual Private Network (VPN) ที่ ทํ า ง า น เ ฉ พ า ะ ก ลุ ม
ที่ มี ก า ร รั ก ษ า ค ว า ม ป ล อ ด ภั ย เ ป น พิ เ ศ ษ
ห รื อ  การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส หรือ Electronic Commerce หมายถึง การทําธุรกรรมทาง
เศรษฐกิจที่ผานสื่ออิเล็กทรอนิกส เชน การซื้อขายสินคาและบริหาร การโฆษณาสินคา การโอนเงินทาง
อิเล็กทรอนิกส เปนตน จุดเดนของ E-Commerce คือ ประหยัดคาใชจาย และเพิ่ม ประสิทธิภาพในการ
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ดําเนินธุรกิจ โดยลดความสําคัญขององคประกอบของธุรกิจที่มองเห็นจับตองได เชน อาคารที่ทําการ 
หองจัดแสดงสินคา (show room) คลังสินคา พนักงานขายและพนักงานใหบริการตอนรับลูกคา เปนตน 
ดังนั้น ขอจํากัดทางภูมิศาสตร คือ ระยะทางและเวลาทําการแตกตางกัน จึงไมเปนอุปสรรคตอการทํา
ธุรกิจอีกตอไป(กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร รวมกับสํานักงานเลขานุการคณะ
กรรมการ ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ศูนยเทคโนโลยี อิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอร แหงชาติ,2547)

 การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  เปนนวัตกรรมทางเทคโนโลยี โดยเฉพาะในสวนของ
เทคโนโลยีสารสนเทศที่มีคอมพิวเตอรเปนตัวนําในกระบวนการทํางาน ซ่ึงมีการสื่อสารโทรคมนาคม
เปนตัวเชื่อมโยง ที่ทําใหสามารถสงขอมูลอิเล็กทรอนิกสที่อยูในรูปแบบตาง ๆ แลกเปลี่ยนกันได        
ทั่วโลกในชั่วระยะเวลาอันรวดเร็ว ทําใหเกิดรูปแบบใหมๆของกิจกรรมตางๆในระบบการศึกษา การ
เงิน การธนาคาร ธุรกิจการคา ฯลฯ  ที่นําไปสูการเปลี่ยนแปลงและสงผลกระทบทางเศรษฐกิจ และ
สังคมเปนอยางมากทั่วโลกนับวาเปนประโยชนตอสังคมไทยและมีความจําเปนอยางยิ่งใน เร่ืองของการ
ลดตนทุนการผลิต และการบริหารงาน โดยใชประโยชนจากเทคโนโลยีคอมพิวเตอร เขามาชวยทั้งใน
ภาครัฐและภาคเอกชน ดังนั้น การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce) หรือเรียกกันทั่วไปวา 
E–commerce ก็เปนพัฒนาการทางการคาในรูปแบบใหม อันเกิดจากศักยภาพ ของเทคโนโลยี โดย
ดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจการคาผานระบบเครือขายอิเล็กทรอนิกส แบงรูปแบบตามลักษณะของผูคา 
และกลุมเปาหมายที่ผูคาทําธุรกิจดวย ซ่ึงสามารถแบงออก ดังนี้ (กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและ
การสื่อสาร รวมกับสํานักงานเลขานุการคณะกรรมการ ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ศูนยเทคโนโลยี 
อิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ, 2547) คือ

รูปแบบการทําธุรกิจ (อุไรวรรณ  ชัยวิริยะกุลและทีมงาน, 2545:8-9)
1. ธุรกิจกับธุรกิจ (Business to Business: B2B) หมายถึงธุรกิจที่มุงเนนการใหบริการแกผู

ประกอบการดวยกัน โดยอาจเปนผูประกอบการในระดับเดียวกนั หรือตางระดับกันก็ได อาทิ ผูผลิตกับ
ผูผลิต ผูผลิตกับผูสงออก ผูผลิตกับผูนําเขา ผูผลิตกับผูคาสงและคาปลีก เปนตน

2. ธุรกิจกับผูบริโภค (Business to Consumer: B2C) หมายถึงธุรกิจที่มุงเนนการบริการกับ
ลูกคาหรือผูบริโภค อาทิ การขายสินคาอุปโภคบริโภค
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3. ธุรกิจกับรัฐบาล (Business to Government: B2G) หมายถึงธุรกิจการบริหารการคาของ
ประเทศ เพื่อเนนการบริหารการจัดการที่ดีของรัฐบาล

4. ผูบริโภคกับผูบริโภค (Consumer to Consumer: C2C) หมายถึงธุรกิจระหวางผูบริโภค
กับผูบริโภค ซ่ึงเปนการคารายยอย อาทิ การขายของเกาใหกับบุคคลอื่นๆ ผานทางอินเตอรเน็ต

หลักในการซื้อสินคาและบริการของผูบริโภคทางอินเทอรเน็ต  (ยืน ภูวรวรรณ, 2542)
1.  การคนหาขอมูลที่จําเปนจากเว็บไซตของรานคา เว็บไซตของรานคาสามารถหาไดจาก

การเว็บที่เรียกวา ‘search engine’ หรือแหลงรวมรายการสินคาและบริการตามเว็บทั่วไป โดยท่ัว ไปแลว
ผูบริโภคจะมั่นใจในการเลือกซื้อสินคากับรานคาที่มีช่ือเสียงเปนที่ รูจักกันดี ซ่ึงถือเปนวิธีการหนึ่งที่ทํา
ใหผูบริโภคมั่นใจในระดับหนึ่งวาจะ ไดรับสินคาและบริการที่มีคุณภาพ ถูกตอง สําหรับรานคาอื่นๆ 
แมจะไม เปนที่รูจักกันดี แตอาจมีสินคาที่ผูบริโภคตองการ อยางไรก็ตามผูบริโภคควรตรวจดูขอมูลที่
ปรากฏบนเว็บไซต นั้นกอนตัดสินใจสั่งซื้อสินคาหรือบริการ ไดแก ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับ      ราน คา
ประเภทและชนิดของสินคาหรือบริการที่ตองการ  ราคา คาจัดสง ภาษี(ถามี) และคาใชจายอื่นๆ ผู
บริโภคอาจคนหาไดในรายการดัชนี (index, site map) หรือ ‘help’ ได รวมทั้งบริการจัดสงสินคา
ระหวางประเทศ วิธีการชําระเงิน เพราะในบางกรณีรานคาหรือผูใหบริการอาจไมขายสินคาใน ตาง
ประเทศ หรือรับชําระเงินบางวิธีการเทานั้น

2.  การสั่งซื้อและการตกลงทําสัญญาและการชําระเงิน เมื่อผูบริโภคพิจารณารายละเอียด
ขอมูลของสินคาแลวขั้นตอนตอมาอาจแบงไดเปน2 กรณี (ขึ้นอยูกับการใหบริการของ รานคานั้น) คือ

2.1 ผูบริโภคอาจตองการเก็บขอมูลนี้ไวในตะกราซื้อของ (shopping cart) เพื่อตัดสินใจ
ส่ังซื้อในภายหลัง ในกรณีนี้รานคาจะยังไม มีการดําเนินการใดๆ รายการสินคาจะถูกเก็บไวชวงระยะ
เวลาหนึ่ง โดย ปกติผูบริโภคสามารถเขามาเปดดูขอมูล เดิมนี้ได หรือ

2.2  ผูบริโภคอาจตกลงเลือกคําสั่งซื้อ (order) มีผลทําใหเขาสูขั้น ตอนการตกลงซื้อสินคา
หรือบริการแลว ผูบริโภคจะสังเกต ไดวาเว็บไซต ของรานคาบางแหงจะมีระบบรักษาความปลอดภัย
ของขอมูลที่ติดตอกัน ระหวางผูบริโภคและผูประกอบการดวย อาทิเชน ระบบ SSL (Secured sockets
layer), การเขารหัสลับ (encryption) เปนตน โดยสังเกตวาจะมีรูป แมกุญแจ ที่ปรากฏขึ้น ผูบริโภคที่ตก
ลงเลือกสินคาแลวควรเปดดูสัญญา(terms and conditions) ที่เกี่ยวของ รายละเอียดของวิธีการและระยะ
เวลาจัดสงสินคา เงื่อนไขการสงคืนสินคาและการคืนเงินในกรณีมีการจายเงินกอนไดรับ สินคาหรือ
บริการ โดยปกติแลวจะมีการแสดงขอมูลเหลานี้ในเว็บไซต ซ่ึงสังเกตไดงาย แตถาไมพบขอมูลราย
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ละเอียดดังกลาว ผูบริโภคควรสอบถามไปยังรานคากอน  เมื่อตัดสินใจซื้อสินคา หรือบริการใดๆแลว
การชําระเงินผานบัตรเครดิต ซ่ึงไดรับความนิยมเปนอยางมาก เพราะสะดวก รวดเร็วนั้น  แตผูบริโภค
ควรเลือกชําระเงินดวยวิธีนี้เฉพาะกับรานคาที่มีระบบการรักษาความปลอดภัยที่เชื่อถือไดตามที่ไดกลาว
มาแลว  หรืออาจเลือกชําระเงินดวย เช็คก็ได (ถามี)

3.  การตรวจสอบขอมูลการจัดสงสินคา รานคาบางแหงมีการแสดงขอมูลเกี่ยวกับการ
ตรวจดูสถานะที่ อยูในระหวางการจัดสงวาอยู ณ ที่ใด ขอมูลเกี่ยวกับผูจัดสง (carrier) ผู บริโภคที่ส่ังซื้อ
สินคาหรือบริการไว สามารถตรวจสอบขอมูลการจัดสง สินคา จนกวาจะไดรับสินคาที่ส่ังซ้ือไว ผู
บริโภคควรเลือกรานคาที่มีตัว แทนหรือผูจัดสงภายในประเทศ เพื่อสะดวกในการติดตอขอมูลการจัดสง 
และเมื่อไดรับ สินคาที่ชํารุดหรือเปนสินคาที่ไมตรงกับที่ส่ังไว ก็ยัง สามารถติดตอเพื่อจัดสงคืนไดงาย
ดวย

4. การสงสินคาคืน และการขอคืนเงินที่ชําระไปแลว เงื่อนไขเรื่องการจัดสงสินคาคืน การ
เ รียกคืน เงิน ท่ี ชําระแลว  มักระบุวิ ธีการจัดสงสินค าคืนและวิ ธีการขอคืนเงินไว  ในกรณี   
ที่ผูบริโภคยัง ไมไดรับสินคาหรือบริการตามสัญญาหรือสินคาเสียหายไมถูกตอง ผูขาย หรือรานคา
หลายแหงจะยินยอม รับผิดชอบคาใชจายทั้งหมด เพราะมิใช ความผิดของผูบริโภค รานคาอาจเสนอให
เก็บเงินจํานวนนั้นไวเพื่อส่ังซื้อ สินคาอื่น หรืออาจคืนเงินดวยเช็ค หรือโอนเงินเขาบัญชีของผูบริโภค 
ตามมูลคาที่หักไป(บัตรเครดิต) ส่ิงที่ควรคํานึงตอมาคือเงื่อนไข ในการสง คืนสินคา คาใชจายที่เกิดขึ้น
ทั้งหมดทั้งในกรณีที่ผูขายตองรับผิดชอบ และกรณีที่ผูซ้ือตองรับผิดชอบเองวาตกแกใคร เปนจํานวน
เงินเทาใด ระยะเวลาที่ผูบริโภคจะไดรับคืนเงิน

ขอมูลที่กลาวมาขางตนจําเปนตอการซื้อสินคาและบริการผาน ระบบอินเทอรเน็ต ในทาง
ปฏิบัติจะพบวารานคาหรือผูประกอบการ อาจไมมีขอมูลหรือระบบอํานวยความสะดวกที่ดีทุกแหง ผู
บริโภคอาจติดตอ สอบถามขอมูลโดยตรงเอง ถามีความสนใจสินคาหรือบริการอยู กระนั้น ก็ดีการ
อุดหนุนผูประกอบการภายในประเทศเปนทางเลือกหนึ่ง ที่สรางความมั่นใจใหแกผูบริโภคได เพราะยัง
มีกลไกทางกฎหมายคุมครองผูบ ริโภค   ควบคุมดูแลอยู  และยัง เปนการเอื้อประโยชน   
ตอผูคาขายภายในประเทศ  อีกทางหนึ่งดวย

ขั้นตอนการชําระเงินบนอินเทอรเน็ต

            ปญหาสําคัญขอหนึ่งในการทําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสคือใน สวนของการชําระเงินเปน
ประเด็นที่ผูซ้ือหลายคน ยังไมมั่นใจพอในเรื่อง ความปลอดภัยวาใสขอมูลบัตรเครดิตไปแลว จะถูก
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ขโมยไปไดหรือไม หรือบางราย ก็ไมไวใจรานคาวาจะมีการนําขอมูลของเจาของบัตรไปใชได หรือไม 
มาดูกันวาขั้นตอนนั้นเขาทํากันอยางไร
ขั้นตอนเริ่มจาก

  1. ผูซ้ือเมื่อตกลงใจวาจะซื้อสินคาแลวก็จะทําการใสขอมูลบัตรเครดิต ลงไปในอินเทอร
เน็ต       โดยที่ขอมูลสวนที่ ใสนี้ทางรานคาจะไม สามารถเห็นได

 2.  ขอมูลนี้จะถูกสงไปยังธนาคารที่ทางฝายรานคาใชบริการอยู
  3.  ธนาคาร จะทําการตรวจสอบมายังธนาคารผูออกบัตรวา บัตรนี้เปนของคนนี้จริงและ

ยังสามารถใชซ้ือของไดอยูหรือไม ถา สามารถใชไดก็จะสงขอมูลกลับไปยังธนาคาร และสงตอ กลับไป
ยังรานคาและแจงกลับมายังผูซ้ือเพื่อยืนยันคําสั่งซื้อตอไป

ขั้นตอนดังกลาวนี้เปนเพียงแคการตรวจสอบวาบัตรสามารถใช ไดหรือไมเทานั้น ยังตองมี
การทําการยืนยันคําสั่ง ซ้ืออีกครั้งตอไป  เมื่อไดรับ การยืนยันจากธนาคารมาแลววาในขั้นตอนดังกลาว
นี้ทางรานคาจะไม สามารถเก็บขอมูลบัตรเครดิตไวไดเลย ดังนั้นความปลอดภัยในสวนนี้มี แนนอน 
โดยขอมูลจะทําการสงมายังธนาคารผูออกบัตรเทานั้น โดยข้ันตอนดังกลาวนี้ จะใชเวลาประมาณ 7 
วินาที เมื่อตรวจสอบแลววาบัตรนั้นสามารถใชงานไดและผูซ้ือทําการ ยืนยันคําสั่งซื้อก็จะสูขั้นตอนของ
การชําระเงิน โดยทางธนาคาร จะทาํการเรียกเก็บเงินจากธนาคารผูออกบัตร โดยธนาคารผูออกบัตรจะ 
ทําการ โอนเงินไปยัง ธนาคารสูบัญชีของรานคา และทางรานคาก็จะจัด สงสินคาใหกับผูซ้ือ และทาง
ธนาคารผูออกบัตรจะเรียกเก็บเงินกับ เจาของบัตรตามระยะเวลาที่กําหนดตอไป

สถานภาพในปจจุบันมีเพียงสินคาบางชนิดเทานั้นที่มีความเหมาะสมกับการซื้อขายแลก
เปล่ียนผานการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส สินคาที่ไดรับความนิยม ในตางประเทศ คือ หนังสือ ซีดีเพลง
เลนเกมส  ภาพอนาจาร บริการที่เกี่ยวกับการเดินทางทองเที่ยว จองตั๋ว ซ้ือ-ขายหุน แตการพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสระหวางธุรกิจและธุรกิจ โดยเฉพาะที่อยูในรูปแบบของการแลกเปลี่ยนขอมูลทาง
อิเล็กทรอนิกส (EDI) กลับแพรหลายอยางรวดเร็ว กลาว คือ ในปจจุบันประมาณรอยละ 95 ของบริษัทที่
นิตยสาร Fortune แหงสหรัฐอเมริกา จัดวาเปนบริษัทที่ใหญที่สุด 1,000 อันดับแรก ไดเร่ิมใชระบบการ
แลกเปลี่ยนขอมูลทางอิเล็กทรอนิกส ในจํานวนนี้มีหลายบริษัทที่ประสบความสําเร็จอยางสูงในการใช
ระบบดังกลาวในการสรางธุรกิจใหมๆ หรือลดตนทุนและเวลาในการดําเนินการ เชน ใชในการจัดซื้อ
วัตถุดิบและสินคาตางๆ หรืออยางนอยที่สุดในการปรับปรุงใหระบบจัดซื้อ (purchase) และระบบเรียก
ชําระเงิน (billing) เปนระบบอัตโนมัติที่มีความปลอดภัย และมีความถูกตองมากยิ่งขึ้น เนื่องจากลด
ความผิดพลาดจากการปอนขอมูลซํ้า (สมเกียรติ ตั้งกิจวานิชย. 2548. (ออนไลน))
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ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ
สิริกุล หอสถิตกุล (2543) ไดทําการศึกษาเรื่อง  ความตองการซื้อสินคา และบริการผาน

ระบบอินเทอรเน็ต ของผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย  จํานวน 335 ราย  พบวา มีผูซ้ือสินคาผาน
ระบบอินเทอรเน็ตเพียง 86 ราย สินคาที่ซ้ือไดแก ซอรฟแวร เกมส โปรแกรม หนังสือและสํารอง
ตั๋วเครื่องบิน และปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา พบวา สวนใหญใหความสําคัญกับความปลอด
ภัย และความนาเชื่อถือของวิธีการชําระเงิน รองลงมา คือ การแสดงราคาของสินคาและบริการ การ
แสดงรายละเอียดขอมูลครบถวนของสินคาและบริการดวยรูปภาพ 3 มิติ มีเสียงประกอบ สวนวิธีชําระ
เงินสวนใหญชําระดวยบัตรเครดิต และการโอนเงินเขาบัญชีธนาคาร ในสวนของผูที่ไมสนใจซื้อสินคา
และบริการผานชองทางอินเทอรเน็ต แจงถึงปญหาและอุปสรรค ในการสั่งซื้อสินคาผานระบบวา  ขาด
ความเชื่อมั่นในระบบการชําระเงินวาปลอดภัย รองลงมา คือไมเชื่อถือในคุณภาพสินคาและบริการ ไม
ไดสัมผัสสินคาดวยตนเอง

ปริย วงศวานชาตรี (2544) ไดศึกษา พฤติกรรมของผูใชอินเทอรเน็ต และปจจัยที่มีอิทธิ
พลตอพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  ผลการศึกษา พบวากลุมตัวอยางที่มีการซื้อสินคา ผานเครือขายอินเทอร
เน็ตยังมีนอยมาก แตมูลคาในการซื้อคอนขางมาก  ตั้งแต  500 - 5,000 บาท สาเหตุของผูที่ใชอินเทอร
เน็ต ไมนิยมซ้ือสินคาผานเครือขายอินเทอรเน็ต เนื่องจาก ไมมีความมั่นใจในระบบการรักษาความ
ปลอดภัยของเว็บไซด ในเรื่องขอมูลสวนบุคคล และเรื่องการเงิน ไมมั่นใจในความนาเชื่อถือของเว็บ
ไซดวามีอยูจริงหรือไม ไมมั่นใจในเรื่องความถูกตองและเวลาของการขนสงสินคา การขาดขอมูลทาง
ดานภาษีสินคา การที่ไมมีกฎหมายเฉพาะปกปองผูทําการซื้อขายผานเครือขายอินเทอรเน็ต ปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการซื้อสินคาและบริการผานเครือขายอินเทอรเน็ต คือ เพศ สถานที่พักอาศัย สาเหตุของการ
ซ้ือสินคาและบริการผานเครือขายอินเทอรเน็ต เนื่องจาก ความสะดวก ราคา ฤดูกาล และรายได ปจจัยที่
ไมมี อิทธิพล คือ อายุ การศึกษา อาชีพ

ชนัตถ  พูนเดช (2545)  ไดศึกษาสภาพความพึงพอใจตอพาณิชยอิเล็กทรอนิกสบนเว็บ
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา นักศึกษามหาวิทยาลัย ในเขต
กรุงเทพมหานคร ที่ซ้ือสินคาบนเว็บไซด เปนผูที่กําลังศึกษาในระดับปริญญาตรี รอยละ 72.31 สวน
ใหญเปนเพศชายรอยละ 68.66 โดยทั่วไปมักจะซ้ือสินคาประเภทหนังสือ (เปนรูปเลม หรือรูปแบบการ
บันทึกอื่นๆ เชน CD-ROM) รอยละ 58.28 และโดยมากใชวิธีการชําระเงินคาสินคาดวยบัตรเครดิต
รอยละ 65.08 นักศึกษามหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพฯ ที่ซ้ือสินคาบนเว็บไซดมีความพึงพอใจตอพาณชิย
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อิเล็กทรอนิกสบนเว็บไซดอยูในระดับปานกลาง พบปญหาและอุปสรรค คือ ความไมปลอดภัยของ การ
ชําระเงินและความยุงยาก ใน การคนหาเว็บไซต เพื่อ ซ้ือสินคา

ศรีนวล  ภัทรานนท (2547) ไดศึกษาการคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไทย  ผลการวิจัยพบวา
กลุมผูตอบแบบสอบถามซึ่งเปนประชาชนกลุมหนึ่ง มีความตื่นตัวตอการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมากแต
ไมมีความเชื่อมั่นตอระบบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสทั้งในดานการรับสินคาตรงตามที่โฆษณา และ
ระบบการชําระเงิน ทางภาครัฐตองเขามาสงเสริมใหการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประเทศไทย
สามารถพัฒนาตอเนื่องไปจนสามารถสรางเครือขายอินเทอรเน็ตในประเทศใหแขงขันในตลาดโลกได  
โดยมีการพัฒนาโครงสรางพื้นฐาน เชน การออกกฎหมายตางๆ ในการใหความคุมครองผูบริโภค ใน
การซื้อสินคาบนอนิเทอรเน็ต หรือ กฎหมายรับรองผูประกอบการ การคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ให
สําเร็จเปนรูปธรรมโดยเร็ว ซ่ึงใหสอดคลองกับกฎหมายสากลใหมากที่สุด รวมถึง เรงสงเสริมใหภาค
เอกชนมีความเขาใจ ตอการคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสอยางเพียงพอ ถึงขั้นประกอบการไดจริง
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