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การวิจยัครัง้นีมี้จดุหมายเพ่ือศกึษาพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค 

กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยั ได้แก่ ผู้บริโภคที่ซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล จ านวน  240  คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมลู สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ได้แก้ ค่าเฉลี่ย ค่าร้อยละ และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิง
พหคุณู ผลการวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นกลุ่ม
วาย มีความคิดเห็นกบัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้าโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีความคิดเห็นกับเก่ียวกับแรงจงูใจ
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล ค่าเฉลี่ยประมาณ 1 ครัง้ต่อเดือน 
คา่ใช้จา่ยโดยเฉลี่ยในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล เท่ากับ 1121.85 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
(1) ผู้บริโภคที่มีเจเนอเรชัน่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั  เจดี เซ็นทรัล ด้านความถ่ีในการซือ้
สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล  (ครัง้/เดือน) และด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉลี่ยในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ 
เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) แตกตา่งกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และ0.05 ตามล าดบั (2)ส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูค้า ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ มีอิทธิพลตอ่ พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
เจดี เซ็นทรัล ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล  (ครัง้/เดือน) และด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการ
ซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยสามารถ อธิบายได้ร้อยละ 
3.9 และ14.1 ตามล าดบั (3) แรงจงูใจด้านเหตผุลมีอิทธิพลตอ่ พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ด้าน
ความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) โดยสามารถอธิบายได้ร้อยละ 1.7 อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 (4) แรงจงูใจด้านเหตผุลและอารมณ์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั  เจดี 
เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉลี่ยในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยสามารถอธิบายได้ร้อยละ 14.3 
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The objective of this research was to investigate consumer buying behavior of online products via the 

JD Central application. The sample consisted of 240 consumers with prior online buying experience via the JD Central 
application. A questionnaire was used as the research instrument for data collection. The data were collected and 
then analyzed using statistics, including mean, percentage and standard deviation, as well as One-Way Analysis of 
Variance (ANOVA) and multiple regression analysis to test the hypothesis. The major findings indicated that in terms 
of demographic characteristics, most of the respondents were Generation Y consumers. From the perspective of the 
customers, the overall opinions of the respondents on the marketing mix and customer perspective were at a high 
level. The overall opinion of the respondents in terms of motivation was at a high level. In terms of buying behavior, the 
average frequency of online shopping via the JD Central application was approximately once a month. The average 
cost of online shopping via the JD Central application was 1121.85 Baht. The results of the hypothesis testing 
revealed the following: (1) respondents of different generations had different buying behavior on online products via 
the JD Central application in terms of the frequency of online buying via the JD Central application (times/month) and 
the average cost of online buying via the JD Central application (Baht/time) with statistically significant levels of 0.01 
and 0.05, respectively; (2) in terms of the marketing mix on customer perspective, successful responsiveness 
influenced consumer buying behavior of online products via the JD Central application in terms of the frequency of 
online buying via the JD Central application (times/month) and the average cost of online buying via the JD Central 
application (Baht/time) with a statistically significant level of 0.01, with an explainable influence of 3.9% and 14.1%, 
respectively; (3) in terms of motivation, rational motivation influenced the buying behavior of consumers on online 
products via the JD Central application in terms of the frequency of online buying via the JD Central application 
(times/month) with explainable influence of 1.7% and a statistically significant level of 0.05; (4) rational motivation and 
emotional motivation influenced consumer buying behavior of online products via the JD Central application in terms 
of the average cost of online buying via the JD Central application (Baht/time) with a statistically significant level of 
0.05 and an explainable influence of 14.3%. 

 
Keyword : Consumer buying behavior Online products JD Central application 

 

 

  



  
 
 

ฉ 

กิตติกรรมประ กาศ 
 

กติตกิรรมประกาศ 
  

สารนิพนธ์ฉบบันีส้ าเร็จลลุ่วงได้เป็นอย่างดี อนัเน่ืองมาจากความเมตตากรุณา และความ
ช่วยเหลือเป็นอย่างดี รองศาสตราจารย์ ดร.ณกัษ์ กลุิสร์ ซิ่งเป็นอาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์นี  ้ ทัง้
ยงัให้ค าปรึกษา ค าแนะน าท่ีมีประโยชน์ ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงแก้ไขช่วยเหลือ และขดัเกลา
ข้อผิดพลาด จนสารนิพนธ์ท่ีจดัท ามีความครบถ้วนของเนือ้หา และความถกูต้อง ผู้วิจยัรู้สึกซาบซึง้ใน
ความกรุณาและขอกราบขอบพระคณุ รองศาสตราจารย์ ดร.ณกัษ์ กลุิสร์ เป็นอยา่งสงู ณ โอกาสนี ้

ผู้วิจยัขอกราบขอบพระคณุ อาจารย์ ดร. ณฐัยา ประดิษฐสวุรรณ, อาจารย์ ดร. ณฏัฐพชัร 
มณีโรจน์ และอาจารย์ ดร. จิโรจน์  บรุณศิริ ท่ีกรุณาเป็นกรรมการเพิ่มเติมในการสอบสารนิพนธ์ และ
ให้ค าแนะน าตา่ง ๆ เพ่ือ ปรับปรุงแก้ไข้อบกพร่องจนเสร็จสมบรูณ์ 

ผู้วิจยัขอกราบขอบพระคณุคณาจารย์ทุกท่านในมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒประสาน
มิตร ท่ีประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ ให้ความชว่ยเหลือตลอดจนประสบการณ์ท่ีดีแก่ผู้วิจยั อีกทัง้ยงัให้
ความเมตตาด้วยดีเสมอมา รวมถึงเจ้าหน้าท่ีประจ าห้องบณัฑิตวิทยาลยัทุกท่านท่ีคอยช่วยเหลือ  
และให้ค าปรึกษาเป็นอยา่งดีในการท าสารนิพนธ์ฉบบันี ้

สุดท้ายนีข้อขอบพระคณุครอบครัวของข้าพเจ้าท่ีให้การสนบัสนุน  ส่งเสริมพร้อมทัง้เป็น
ก าลังใจให้เสมอมารวมถึงเพ่ือน ๆ นิสิตมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒประสานมิตร  คณะ
บริหารธุรกิจเพ่ือสงัคม สาขาการตลาดรุ่นท่ี  20ส าหรับน า้ใจ มิตรภาพ และค าแนะน าตา่ง ๆ ท่ีมีส่วน
ชว่ยให้สารนิพนธ์ฉบบันีเ้สร็จสมบรูณ์รวมถึงผู้ ท่ีตอบแบบสอบถามทกุท่านท่ีเสียสละเวลาอนัมีคา่เพ่ือ
ตอบแบบสอบถาม จนประสบความส าเร็จออกมาได้เป็นอย่างดี อีกทัง้ทกุ ๆ ท่านท่ีมีส่วนร่วมใน
ความส าเร็จของสารนิพนธ์ฉบบันีท่ี้ไมไ่ด้เอย่นามใน ณ ท่ีนีด้้วย 

ผู้วิจยัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าการศึกษางานวิจัยในครัง้นีจ้ะก่อให้เกิดปรโยชน์แก่นิสิต  และ
นกัศึกษาผู้ เก่ียวข้อง และผู้ ท่ีสนใจเก่ียวกบัหวัข้อสารนิพนธ์ หากผลงานวิจยัมีสิ่งท่ีดีงาม และเป็น
ประโยชน์สงูสดุ ผู้วิจยัขออทุิศสิ่งท่ีดีงามเหล่านีแ้ก่ผู้ มีพระคณุทกุท่าน และขอขอบพระคณุเป็นอย่าง
ยิ่ง 
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บทที่1 
บทน า 

ภูมิหลัง 
ปัจจบุนัโลกก้าวหน้าไปอย่างรวดเร็วด้วยเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัและก้าวไกลมากขึน้และได้

เข้าสูโ่ลกของดจิทิลัเป็นยคุท่ีมีอินเทอร์เน็ตเข้ามาเป็นส่วนส าคญัในชีวิตของคนในยคุปัจจบุนัมีการ
คิดริเร่ิมและพฒันาสิ่งใหม่อยู่เร่ือย ๆ และอย่างสม ่าเสมอท าให้พฤติกรรมการใช้ชีวิตของคนในยุค
ปัจจบุนัเปล่ียนไปจากอดีตอย่างสิน้เชิง  โลกของยุคดิจิตอลนัน้ได้เปล่ียนแปลงวิถีชีวิตของคนจาก
อดีตสู่ปัจจุบัน เปล่ียนจากโลกออฟไลน์เข้าสู่โลกออนไลน์ท าให้ผู้คนสามารถติดต่อส่ือสารกันได้
ง่ายขึน้ เข้าถึงข้อมูลออนไลน์ได้ง่ายขึน้  การท างานก็เป็นไปได้ง่ายมากขึน้ เน่ืองจากการ
ตดิตอ่ส่ือสารท่ีสะดวกมากขึน้ มีระบบดจิิตอลเข้ามาชว่ยในเร่ืองของการท างาน และก็มาถึงในยคุท่ี
ความฉลาดของเทคโนโลยีจะท าให้อปุกรณ์ส่ือสารต่าง ๆ การท างานได้อย่างอตัโนมตัิ เทคโนโลยี
เปรียบเสมือนเป็นแขน ขา เป็นเทคโนโลยีท่ีช่วยเหลือ อ านวยความสะดวก (Wice Logistics, 
2018) 

จากการเปล่ียนแปลงของโลกจากออฟไลน์สู่ออนไลน์นัน้มีผลกระทบทัง้ในเชิงลบและเชิง
บวกด้วยเช่นกัน ในเชิงลบนัน้จะส่งผลกระทบกับธุรกิจออฟไลน์เช่นธุรกิจส่ือสิ่งพิมพ์ และธุรกิจ
ร้านค้าปลีก ท่ีถูกโลกของโซเชียลมีเดียเข้ามามีบทบาทมากขึน้ท าให้ผู้ ท่ีประกอบธุรกิจนัน้จะต้อง
ศกึษาหาข้อมลู และหนัมาปรับตวัธุรกิจของตวัเองนัน้ให้เข้ากบัโลกของยคุปัจจบุนัท่ีเปล่ียนแปลง
ไปและวิถีชีวิตของคนในยุคปัจจุบนัก็เปล่ียนไปด้วยเช่นกัน ธุรกิจการขายสินค้าออนไลน์เข้ามามี
บทบาทส าคญักบัคนในชีวิตปัจจบุนัจากการท่ีต้องออกเดนิทางจากบ้านเพ่ือไปซือ้สินค้าด้วยตวัเอง
ท่ีร้านสะดวกซือ้ หรือห้างสรรพสินค้า หรือสินค้าบางอย่างท่ีอาจจะหาซือ้ได้ยากก็ท าให้เกิดความ
ยากล าบากในการเดินทางไปซือ้ การท่ีร้านค้าปรับตวัเข้ามาขายสินค้าออนไลน์นัน้ท าให้ผู้บริโภค
สามารถสัง่สินค้าท่ีตวัเองต้องได้จากท่ีไหนก็ได้และยงัสามารถส่งสินค้าไปทัว่โลกอีกด้วย การน า
เทคโนยีเข้ามาใช้ท าให้สะดวกมากขึน้ ด้วยวิถีชิตของคนในปัจจุบนัมีความเร่งรีบ  และไม่มีเวลา
มากนกั ท าให้การซือ้สินค้าออนไลน์ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดีสอดคล้อง
กบัวิถีชีวิตท่ีเปล่ียนไปของคนในยคุปัจจบุนั 

โลกปัจจุบันเต็มไปด้วยเทคโนโลยีท่ีทันสมัยมากมาย สิ่งอ านวยความสะดวกส าหรับ
มนษุย์ถกูพฒันาขึน้ด้วยเทคโนโลยีใหม่ ๆ ท าให้การใช้ชีวิตของคนยคุปัจจบุนัสะดวกสบายขึน้ รวม
ไปถึงความสะดวกสบายในการซือ้สินค้าอปุโภคบริโภคเน่ืองจากปัจจบุนัมีเทคโนโลยีแอปพลิเคชนั
ในการซือ้สินค้าออนไลน์เข้ามาเพ่ืออ านวยความสะดวกให้แก่ผู้บริโภค  



  2 

ผลส ารวจเผยผู้น าช้อปปิง้ออนไลน์ประเทศไทย และภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ถือ
เป็นผู้น าด้านการรับรู้และการน าเทคโนโลยีดิจิทลัมาใช้ โดยมาพร้อมกบัตวัเลือกท่ีเพิ่มมากขึน้ การ
เข้าถึงอินเทอร์เน็ตท่ีครอบคลมุ  และความมัง่คัง่ของผู้บริโภค ส่งผลให้กลุ่มนกัช้อปออนไลน์นีไ้ด้ซือ้
สินค้าหรือบริการบนช่องทางออนไลน์อย่างน้อยหนึ่งครัง้ในท่ีปีผ่านมาการศกึษาล่าสดุ เพ่ือศกึษา
เก่ียวกับการเติบโตของชนชัน้กลางในแถบภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ทัง้นี ้เพ่ือท าความ
เข้าใจว่าผู้ บริโภคมีส่วนช่วยพัฒนาและก าหนดแนวทางในอนาคตของอีคอมเมิร์ซส าหรับใน
ภูมิภาค การศกึษาครัง้ใหม่เผยให้เห็นว่าชนชัน้กลางท่ีก าลงัเตบิโตในเขตภูมิภาคเอเชียคะวนัออก
เฉียงใต้นีมี้สว่นผลกัดนัผู้บริโภคยคุดิจิทลัให้เติบโตถึงร้อยละ 70-80 ภายในปี พ.ศ. 2568 ผู้บริโภค
ในประเทศไทยยังช่ืนชอบการซือ้ของจากหลากหลายช่องทาง ผู้บริโภคเปรียบเทียบราคาจาก
แพลตฟอร์มออนไลน์ก่อนตัดสินใจซือ้ ร้อยละ 55 ร้อยละ 28 เช็คจากราคาหน้าร้านและ
แพลตฟอร์มออนไลน์ ร้อยละ 8 เช็คจากราคาหน้าร้านเพียงอย่างเดียว ขณะท่ีร้อยละ 10 ซือ้โดยไม่
ศึกษาจากช่องทางอ่ืน ผู้บริโภคชาวไทยมีสัดส่วนซือ้สินค้าออนไลน์เฉล่ีย 11,000 บาท (Mid 
Spenders) ร้อยละ 29 ขณะท่ีผู้บริโภคในแถบภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ ซือ้สินค้าออนไลน์
เฉล่ีย 11,000-18,000 บาท สูงถึงร้อยละ 35 (High Spenders) และซือ้สินค้าออนไลน์เฉล่ียท่ี 
6,000-8,000 บาท ร้อยละ 34 (Low Spenders)โดยร้อยละ 23 ของกลุ่ม High Spenders มี
รายได้ปานกลางถึงสงู ซือ้สินค้าบอ่ยและหลากหลาย ขณะท่ี ร้อยละ 21 ของกลุ่ม Mid Spenders 
เป็นกลุ่มท่ีมีรายได้น้อยถึงปานกลาง มีพฤติกรรมเปรียบเทียบราคาสินค้าก่อนซือ้ผู้บริโภคชาวไทย
ยงัเปิดรับแบรนด์ใหม่ ๆ โดยเกือบร้อยละ 60 ได้ลองซือ้สินค้าจากร้านค้าออนไลน์ท่ีพวกเขาไม่เคย
รู้จกัมาก่อน (ศนูย์วิจยั Krungthai COMPASS, 2019) 

เจดี เซ็นทรัล คือบริษัทอีคอมเมิร์ซท่ีเกิดจากความร่วมมือของสองยกัษ์ใหญ่ด้านธุรกิจค้า
ปลีกอย่างบริษัท เซ็นทรัลกรุ๊ป จ ากดั และเจดีดอทคอม (JD.com) ซึ่งเป็นบริษัทค้าปลีกท่ีมีขนาด
ใหญ่ท่ีสดุในประเทศจีน ท่ีมุง่มอบประสบการณ์ช้อปปิง้ออนไลน์ท่ีดีท่ีสดุให้กบัลกูค้าชาวไทย พร้อม
น าเสนอสินค้าคณุภาพ จากแบรนด์ชัน้น าทัง้ของไทย และระดบัโลกในราคาดีท่ีสุด รวมถึงระบบ
จดัการสินค้าและการจดัส่งระดบัโลกท่ีมีประสิทธิภาพ รวดเร็ว และเช่ือถือได้ พร้อมกับการผสาน
ธุรกิจจากออนไลน์ไปยงัออฟไลน์อย่างยอดเย่ียม โดยมีวิสัยทศัน์ในการมุ่งสู่การเป็นอนัดบัหนึ่ง ใน
ธุรกิจออนไลน์และเป็นแบรนด์ท่ีน่าเช่ือถือท่ีสุดในประเทศไทย เจดี เซ็นทรัลพร้อมท่ีจะรังสรรค์
ประสบการณ์ในการช้อปปิง้ท่ียอดเย่ียม และมัน่ใจไร้กงัวลให้กบัทกุคน และมุ่งเป็นวงล้อส าคญัใน
การเสริมสร้างจุดเด่นในการแข่งขันของ SME ไทยในตลาดโลก และจะเป็นส่วนหนึ่งในการ
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ยกระดบัโครงสร้างด้านโลจิสติกส์ของประเทศไทยให้มีประสิทธิภาพทดัเทียมมาตรฐานโลก พร้อม
สง่เสริมประเทศไทยให้เป็นจดุศนูย์รวมธุรกิจอีคอมเมิร์ซในเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ในอนาคต  

จากข้อมลูดงักล่าวท่ีกล่าวมาข้างต้นจะเห็นได้ว่า อตัราการเติบโตของธุรกิจอีคอมเมิร์ซมี
ก าลังการเติบโตท่ีมากขึน้และมีจ านวนผู้ ค้าท่ีปรับตวัจากท าการขายปลีกหน้าร้านค้ามีท าธุรกิจ
ออนไลน์กันอย่างต่อเน่ือง ซึ่งท าให้ผู้ วิจัยเห็นความส าคัญของการท าธุรกิจขายสินค้าออนไลน์ 
สนใจท่ีจะศึกษาถึง พฤติกรรมผู้บริโภคสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัเจดี เซ็นทรัล และน าผล
วิจยัไปพฒันาปรับใช้กับองค์กรรวมทัง้ธุรกิจออนไลน์ในแพลตฟอร์มอ่ืน ๆได้อย่างมีประสิทธิภาพ
สงูสดุ และสามารถแขง่ขนักบัคูแ่ขง่ทางการตลาดได้อยา่งมีประสิทธิภาพ 

ความมุ่งหมายของการวิจัย  
ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ตัง้ความมุง่หมายไว้ดงันี ้  

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล  
จ าแนกตามเจเนอเรชัน่ 

2. เพ่ือศกึษาสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรม
การซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค 

3. เพ่ือศกึษาแรงจงูใจท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเค
ชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค 

ความส าคัญของการวิจัย 
ผลจากการวิจยัในครัง้นี ้สามารถใช้เป็นแนวทางได้ดงันี ้

1.เป็นแนวทางให้ผู้ ประกอบการใช้วางแผนกลยุทธ์การตลาดตลอดจนเพ่ือเป็น
แนวทางให้ผู้ประกอบการพฒันาสินค้าและการให้บริการให้สอดคล้องกับความต้องการบริโภคใน
แตล่ะเจเนอเรชัน่ 

2.เป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการปรับปรุง และพฒันาแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล และ
แอปพลิเคชนัแพลตฟอร์มอ่ืน ๆ  เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ
มากขึน้ 

3.น าผลการวิจัยท่ีได้จากการศึกษาในครัง้นี ้น าไปใช้ในการปรับกลยุทธ์ ทางด้าน
การตลาดในมมุมองของลกูค้า และด้านแรงจงูใจท่ีมีผลตอ่ตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล และเป็นประโยชน์ตอ่ส่ือออนไลน์ในวงกว้าง  
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ขอบเขตการวิจัย 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั ได้แก่ ผู้บริโภคท่ีซือ้ สินค้าทางส่ือออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจ

ดี เซ็นทรัล ซึ่งมีจ านวนผู้ เข้าชมเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล ในไตรมาสท่ี 1 ของปี 2563 มีจ านวน 
2,216,700 คน (ipricethailand, 2020) 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั ได้แก่ ผู้บริโภคท่ีซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี 

เซ็นทรัลซึ่งทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนได้ ดงันัน้ ผู้ วิจัยจึงก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตร
ค านวณแบบทราบจ านวนประชากร ผู้ วิจัยจะศึกษาประชากรซึ่งมีจ านวน 2 ,216,700 คน  ถ้า
ก าหนดสัดส่วนของประชากรเท่ากับ 0.1 ต้องการความมั่นใจ 99% โดยยอมให้มีความ
คลาดเคล่ือนได้ 5% (บุญชม ศรีสะอาด, 2553) จะใช้กลุ่มตวัอย่าง 240 ตวัอย่าง วิธีการเลือก
ตวัอยา่ง 

จากการเลือกกลุม่ตวัในการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่าง โดยมีขัน้ตอน
ดงันี ้

ขัน้ตอนท่ี 1การเลือกตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเก็บ
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างจากแพลตฟอร์มส่ือสั่งคมออนไลน์  (Platform Social Media) 
ได้แก่ แพลตฟอร์ม Facebook Twitter Instragram และ Line  เน่ืองจากแพลตฟอร์มดงักล่าวเป็น
ส่ือท่ีผู้บริโภคในปัจจุบนัให้ความนิยมใช้บริการบริโภคข่าวสาร และซือ้สินค้าออนไลน์ ค้นคว้าหา
ข้อมูลสินค้าผ่านช่องทางดงักล่าว  ทัง้นีแ้พลตฟอร์มอย่าง Facebook Twitter Instragram และ 
Line ได้เป็นส่ือท่ีมีการแข่งขันสูงจากแบรนด์ต่างๆ ท่ีเห็นถึงจ านวนของผู้ ใช้งานท่ีมีจ านวนมาก 
(Marketeeronline, 2563)  
และการท่ีแบรนด์จะดงึความสนใจกลุ่มลกูค้าได้แบรนด์จ าเป็นต้องเรียนรู้และรู้จกัลกูค้าของตวัเอง
ให้ดีท่ีสดุ 

ขัน้ตอนท่ี 2  การเลือกตวัอย่างแบบก าหนดโควตา (Quota Sampling)   โดยการ
ก าหนดโควตาจาก Facebook Twitter Instragram และLine  โดยเก็บข้อมลูเว็บไซด์ละ 60 คน 
รวมเป็น 240 คน 

ขัน้ตอนท่ี 3 การเลือกตวัอย่างแบบอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) 
โดยการเลือกกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล โดยขอความ
ร่วมมือจากผู้บริโภคในการตอบแบบสอบถาม (Self-Administered Questionnaires) จนครบ
จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 
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ตัวแปรที่ศึกษา 
1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบง่ได้ดงันี ้

1.1เจเนอเรชัน่ ประกอบด้วย 
1.1.1 กลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ (พ.ศ.2489-2507) 
1.1.2 กลุม่เอ็กซ์ (พ.ศ.2508-2523) 
1.1.3 กลุม่วาย (พ.ศ.2524-2543) 
1.1.4 กลุม่ซี (พ.ศ.2544 เป็นต้นไป) 

1.2 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า ประกอบด้วย 
1.2.1 คณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ  
1.2.2 ต้นทนุ  
1.2.3 ความสะดวก  
1.2.4 ความสบาย  
1.2.5 การตดิตอ่ส่ือสาร  
1.2.6 การดแูลเอาใจใส ่  
1.2.7 ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ  

1.3 แรงจงูใจ ประกอบด้วย 
1.3.1 แรงจงูใจด้านเหตผุล 
1.3.2 แรงจงูใจด้านอารมณ์ 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable)  ได้แก่ พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
1. เจเนอเรชัน่ หมายถึง การแบ่งกลุ่มคนออกเป็นกลุ่มย่อยโดยพิจารณาจากช่วงปีเกิด 

และเหตกุารณ์ส าคญัท่ีเกิดขึน้ในช่วงชีวิต กลุ่มคนท่ีอยู่ในเจเนอเรชัน่เดียวกันจะมีลกัษณะเฉพาะ
กลุม่ท่ีคล้ายคลงึกนั เชน่ ความเช่ือ คา่นิยม ลกัษณะนิสยั เป็นต้น ซึ่งแตล่ะเจเนอเรชนัจะมีลกัษณะ
เฉพาะท่ีแตกตา่งกนั 

1.1 กลุ่มเบบีบ้ลูมเมอร์ หมายถึง คนท่ีเกิดในช่วงปีพ.ศ.2489 - 2507 เป็นยุคท่ีการ
พฒันาเทคโนโลยียงัไมท่นัสมยัมากเทา่ไรนกั 

1.2 กลุม่เอ็กซ์ หมายถึง คนท่ีเกิดในช่วงปีพ.ศ.2508-2523 การใช้ชีวิตของคนรุ่นนีจ้ึง
เร่ิมมีเทคโนโลยีเข้ามาเก่ียวข้อง 
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1.3 กลุ่มวาย หมายถึง  กลุ่มคนท่ีเกิดระหว่างปี พ.ศ.2524-2543 ช่วง พ.ศ.นีคื้อช่วง
การพฒันาด้านเทคโนโลยีเร่ิมเข้ามา และพฒันาขึน้จากรุ่นก่อน 

1.4 กลุ่มซี หมายถึง  กลุ่มคนท่ีเกิดระหว่างปี พ.ศ.2544 เป็นต้นไป เป็นคนรุ่นท่ีเกิด
มาก็แวดล้อมไปด้วยเทคโนโลยีแล้ว เตบิโตมาพร้อมสิ่งอ านวยความสะดวกทีมีอยู่อย่างเห็นได้ชดัท่ี
อยูแ่วดล้อม มีความรู้ความสามารถในการใช้เทคโนโลยีตา่ง ๆ และสามารถเรียนรู้ได้เร็ว 

2. สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูค้า หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใช้ทางการตลาด และ
สามารถควบคมุได้ ซึ่งกิจการ รวบรวมเคร่ืองมือเหล่านีใ้ห้สามารถตอบสนองความต้องการ และ
สร้างความพงึพอใจให้แก่กลุม่ลกูค้าเปา้หมาย ประกอบด้วย  

2.1 คณุค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ หมายถึง ความรูสึกถึงคณุค่าหรือคณุประโยชน์ต่างๆ ท่ี
ลกูค้าจะได้รับเม่ือเทียบกบัเงินท่ีจา่ยไป  

2.2 ต้นทนุ หมายถึง ต้นทนุหรือเงินของลกูค้าท่ียินดีจะจ่ายส าหนบัสินค้า และบริการ
นัน้จะต้องคุ้มคา่กบัเงินท่ีจา่ย  

2.3 ความสะดวก หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของลูกค้าท่ีจะได้รับความสะดวกทัง้ใน
เร่ืองของการใช้งาน การตดิตอ่กบัผู้ขาย รวมไปถึงการช าระเงินจากแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล  

2.4 ความสบาย หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของลกูค้าท่ีจะได้รับความสบายในการซือ้
สินค้าด้วยการไม่ต้องออกไปค้นหาสินค้าท่ีต้องการในท่ีต่างๆ ประหยดัเวลาในการออกไปใช้เวลา
ข้างนอกบ้าน สามารถซือ้หรือค้นหาสินค้าได้จากท่ีไหนก็ได้ ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล 

2.5 การติดต่อส่ือสาร หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของลกูค้าท่ีจะได้รับ ข้อมลูข่าวสาร
และสิทธิประโยชน์ท่ีลกูค้าควรจะได้รับจากแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล  

2.6 การดแูลเอาใจใส่ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของลกูค้าท่ีจะได้รับ การดแูลเอาใจ
ใสจ่ากการบริการจากแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ตัง้แตเ่ร่ิมต้นใช้งานจนถึงบริการหลงัการขายเม่ือ
ลกูค้าซือ้สินค้าไปแล้ว 

2.7 ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ  หมายถึง ความพึงพอใจของลกูค้า
ตอ่การซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล 

3. แรงจูงใจ หมายถึง แรงกระตุ้นภายในของผู้ บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค 

3.1 แรงจงูใจด้านเหตผุลหมายถึง แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตผุลเป็นการพิจารณาของผู้
ซือ้อยา่งมีเหตผุลในด้านตา่งๆได้แก่ ความนา่เช่ือถือ ประโยชน์ท่ีจะได้รับ ความคุ้มคา่ 
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3.2 แรงจูงใจค้นอารมณ์ หมายถึง แรงจูงใจท่ีท าให้ตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์โดยใช้
ความรู้สึกดนัอารมณ์ ได้แก่ คณุคา่ท่ีลูกค้าจะได้รับ ความสะดวก ความสบาย และการดแูลเอาใจ
ใส ่ 

4. พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ หมายถึง กิจกรรมของผู้ ท่ีมาสั่งซือ้สินค้าผ่านแอป
พลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ผู้บริโภคจะท าการค้นหา เลือกซือ้สินค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการ และ
ความพึงพอใจของผู้ บริโภคโดยตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาพฤติกรรมผู้ บริโภคประกอบด้วย 7 
ประการ หรือ 6W1H ประกอบด้วย Who?  What?  Why?  Who?  When?  Where? และHow?  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
การศึกษาวิจัยเร่ือง  “พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล 

ของผู้บริโภค” มีกรอบแนวความคดิ ในการศกึษาดงันี ้
 
                      ตัวแปรอิสระ                 ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   

ภาพประกอบ  1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

พฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ผา่นแอปพลเิคชนั 
เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค 

เจเนอเรชัน่ 
1. กลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ (Baby Boomer 
Generation) 
2. กลุม่เอ็กซ์ (Generation X) 
3. กลุม่วาย (Generation Y) 
4. กลุม่ซี (Generation Z) 

สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า 
1. คณุคา่ที่ลกูค้าจะได้รับ  
2. ต้นทนุ 
3. ความสะดวก 
4. ความสบาย 
5. การติดตอ่สือ่สาร 
6. การดแูลเอาใจใส ่
7. ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ  

แรงจงูใจ 
1. แรงจงูใจด้านเหตผุล 
2. แรงจงูใจด้านอารมณ์ 
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สมมตฐิานในการวิจัย 
1.ผู้บริโภคท่ีมีเจเนอเรชัน่แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 

เจดี เซ็นทรัล แตกตา่งกนั 
2.ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า และแรงจูงใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ในการศึกษาวิจัยครัง้นีผู้้ วิจยัได้ศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค“ ผู้วิจยัได้รวบรวมเอกสาร บทความ และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
และได้น าเสนอหวัข้อดงัตอ่ไปนี ้

1.แนวคดิและทฤษฎีด้านเจเนอเรชัน่  
2.แนวคดิและทฤษฎีด้านพฤตกิรรมผู้บริโภค 
3.แนวคดิและทฤษฎีด้านสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า (7C’s) 
4.แนวคดิและทฤษฎีด้านแรงจงูใจ 
5.ข้อมลูเก่ียวกบัแอปพลิเคชนัเจดีเซ็นทรัล 
6.งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

1.แนวคิดและทฤษฎีด้านเจนเนอเรช่ัน 
สงัคมไทยในปัจจบุนัประกอบด้วยคนหลากหลายอาย ุคนแตล่ะกลุ่มอายหุรือแตล่ะรุ่นมกั

มีลกัษณะท่ีแตกต่างกันไปความแตกต่างของคนแต่ละกลุ่มอายนุัน้ไม่ได้เกิดจากวยัท่ีแตกตา่งกัน
เพียงอย่างเดียว หากแตเ่ป็นความแตกตา่งท่ีเกิดจาก “รุ่น” หรือ “เจเนอเรชัน่” ท่ีตา่งกนั กล่าวคือ 
คนท่ีเกิดในยคุท่ีตา่งกนัจะเตบิโตมาใสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจสงัคม และวฒันธรรมท่ีแตกตา่ง
กนั ท าให้คนท่ีเกิดและเตบิโตมาตา่งยคุตา่งสมยัมีลกัษณะนิสยัท่ีแตกตา่งกนัไป  

Lyons (อ้างอิงใน ศทุธกานต์,อนนัต์ชยั 2559) ได้กล่าวว่า เจเนอเรชัน่ คือ การแบ่งคน
ออกเป็นกลุ่มย่อย ๆ ตามปีเกิดและเหตกุารณ์ส าคญัในชีวิต คนรุ่นเดียวกันมีลกัษณะท่ีคล้ายคลึง
กนั เชน่ ความเช่ือ คา่นิยม ลกัษณะ ฯลฯ แตล่ะรุ่นมีลกัษณะท่ีแตกตา่งกนั 

Karl Mannheim (อ้างอิงใน Vanat Putnark 2017) ได้กล่าวว่า ผู้คนในสงัคมยงัคงได้รับ
อิทธิพลจากบริบททางสงัคมและประวตัิศาสตร์ คนในยคุหนึ่งเกิดและเติบโตในเหตกุารณ์ส าคญั ๆ 
สิ่งท่ีรวมกันจะมีลกัษณะเฉพาะ และลกัษณะดงักล่าวจะก าหนดอนาคตของโลกนี ้แต่แมนน์ไฮม์
เองก็กล่าวว่าเหตกุารณ์ส าคญัๆ เช่น สงครามโลกครัง้ท่ี 2 หรือนวตักรรมท่ีเปล่ียนแปลงชีวิตอาจ
สง่ผลตอ่ลกัษณะนิสยัของบคุคล แตค่วามคิดของคนรุ่นนีไ้ม่ได้อธิบายได้ทัง้หมด นัน่คือแม้ว่าผู้คน
จะต้องเผชิญกับสถานการณ์เดียวกัน แต่ผู้คนมีภูมิหลังอ่ืน มีความหลากหลายตามภูมิภาค ชัน้
เรียน หรือวัฒนธรรม ดังนัน้ทัศนคติหรือทัศนคติของบุคคลนัน้ท่ีเผชิญเหตุการณ์เดียวกัน แต่
ท้ายท่ีสดุ ก็ยงัมีความเฉพาะเจาะจงในเร่ืองนีอ้ยูดี่ 
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เสมอ นิ่มเงิน (2561) ได้กล่าวว่า การท่ีจะท าความเข้าใจตอ่บคุคลในเจเนอเรชัน่ ตา่ง ๆ 
นัน้ว่ามีพฤติกรรมแบบใด นัน้ถือเป็นสิ่งส าคัญ เหตุผลท่ีบุคคลแต่ละช่วงวัยมีความคิด และ
พฤตกิรรมตา่งกนัเน่ืองจากสภาพสงัคมในชว่งนัน้ ๆ แตกตา่งกนัเป็นปัจจยัท่ีท าให้ความคิด และท า
ให้เกิดพฤติกรรมการกระท าเหล่านัน้ขึน้มา แบบเดียวกันพฤติกรรมการรับข่าวสารผ่านส่ือต่าง ๆ 
ของแต่ละ เจเนอเรชัน่ ก็ย่อมจะมีความแตกตา่งกนั การท าการเรียนรู้ และความเข้าใจของบุคคล
ในเจเนอเรชัน่ นัน้ ๆ จะช่วยให้สามารถเลือกใช้ส่ือแต่ละชนิด ได้ตรงกลุ่มเป้าหมายท่ีถกูต้องการ
ตามหลกัสากล และนิยมใช้จะสามารถแบง่ออกได้เป็น 4 เจเนอเรชัน่ดงันี ้

1.  Baby Boomer หรือ เจนเนอเรชัน่บีเป็น เป็นกลุ่มคนท่ีเกิดระหว่างปีพ.ศ.2489 - 
2507 เป็นช่วงแห่งการพัฒนาทางเทคโนโลยีไม่ทันสมัยมากนัก คนเหล่านีเ้รียกว่าเบบีบู้มเมอร์
เพราะในชว่งสงครามโลกครัง้ท่ีสอง ผู้ชายต้องถกูเกณฑ์ทหาร หลงัสงคราม พวกเขาแตง่งานและมี
ลกู ดงันัน้คนรุ่น B ส่วนใหญ่จึงเกิดหลงัสิน้สดุสงครามโลกครัง้ท่ี 2 นัน่แหละคือสิ่งส าคญั ความ
เจริญรุ่งเรืองเพราะลูกท่ีเกิดใหม่หลายคนของพ่อแม่กลุ่มนีต้้องผ่านช่วงเวลาท่ียากล าบากใน
สงครามทัง้สองครัง้ การเมืองและเศรษฐกิจน าไปสู่ความยากจนในชีวิตครอบครัว ด้วยเหตนีุ ้Gen 
B จึงมีความอดทนและบุคลิกจริงจัง เพราะเห็นความยากล าบากของพ่อแม่เบบีบู้มเมอร์ได้
ทนัทว่งที และพฤตกิรรมการรับข้อมลูคือ "อย่าเช่ือ = อย่า" ไม่ใช้". การเช่ือมัน่ในตนเอง "ยิ่งเป็นส่ือ
ใหม่เป็นส่ือดัง้เดิม" หมายความว่ายงัคงไว้วางใจส่ือแบบเดิม แตไ่ด้รับข่าวสารผ่านส่ือใหม่มากขึน้ 
โดยการกระท าทัว่ไปของการรับขา่วเบบีบ้มูเมอร์ท่ีนา่สนใจ มีดงันี ้

1.1 กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ มีการรับขา่วสารทางโทรทศัน์มากท่ีสดุ 
ล าดับต่อมาคือส่ือหนังสือพิมพ์ ส่ือสังคมออนไลน์ หรือ ซ่ือโซเชียลมีเดีย เว็บไซต์ 

แอปพลิเคชัน่ขา่ว และวิทยตุามล าดบั 
1.2 ข่าวท่ีกลุ่มเบเบีบ้มูเมอร์รับชมมากท่ีสดุ 65% คือ ข่าวการเมือง รองลงมาคือ

ขา่วเหตกุารณ์ส าคญั 60% และขา่วอาชญากรรม 50% 
1.3 70% ของเบบีบ้มูเมอร์เช่ือว่าส่ือโทรทศัน์เป็นส่ือท่ีน าเสนอข่าวด้านการเมือง

และด้านประเดน็สงัคม 
2. Generation X หรือ เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์เป็นกลุ่มท่ีเกิดในช่วง ปีพ.ศ.2508-2523 

คนกลุม่นีเ้กิดมาในชว่งท่ีไมล่ าบากเท่ากบัรุ่น Babyboomer และยงัเป็นช่วงของสนัติภาพ โลกสงบ
เรียบร้อย หลาย ๆ ประเทศเร่ิมมีความมัง่คัง่ดงันัน้การใช้ชีวิตของคนรุ่นนีจ้ึงเร่ิมมีเทคโนโลยีเข้ามา
เก่ียวเน่ืองกนับ้างเล็กน้อย เช่นคอมพิวเตอร์วิดีโอเกม วอล์คแมน เป็นต้น อย่างไรก็ตาม ถึงเเม้คน
รุ่นนีจ้ะได้เตบิโตมาถึงยคุแรกเร่ิมของเทคโนโลยีแตพ่บว่าพฤติกรรมการใช้เทคโนโลยีไม่มากเกินไป 
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หรือเน้นสนกุแตเ่น้นงาน ใช้อยา่งเหมาะสมตามความจ าเป็นในลกัษณะท่ีเป็นประโยชน์ อาจเป็นไป
ได้ว่าเทคโนโลยีเข้าไม่ถึงพนัครัวเรือนเหมือนตอนนีแ้ละพฤติกรรมการรับข่าวคือ FOMO (Fear of 
Missing Out) กลุ่มนีก้ลวัข่าวหาย จึงรับข่าวสารออนไลน์ผ่านส านกัข่าวอย่างเป็นทางการและ
ใกล้ชิดกับผู้คนท่ีติดตามข่าวสารส่ือใหม่ๆ เพ่ือให้ทนักระแสสงัคม แต่ไม่ไว้วางใจ โดยเฉพาะข่าว
บนโซเชียลมีเดียหรือโซเชียลเน็ตเวิร์กเก่ียวกบัความเช่ือถือระดบัต ่าของ เจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ และเจน
เนอเรชัน่เอ็กซ์ มีแนวโน้มท่ีจะได้รับข่าวทางทีวีมากกว่าส่ืออ่ืนๆ โดย 71% บอกว่าการรายงานข่าว
เก่ียวกับการเมืองและประเด็นส าคญัคือล าดบัความส าคญัทางสังคม จากส่ือทีวีสู่การน าเสนอ
ข้อมลูตา่งๆ ชว่งเวลาท่ีดขูา่วทางทีวีมากท่ีสดุคือ 10.30 - 15.30 น 

3. Generation Y หรือ เจเนอเรชัน่วาย เจเนอเรชัน่นีค้อ่นข้างได้ยินบ่อยเป็นพิเศษ 
เน่ืองจากในช่วงปัจจุบนัเป็นยุคของคนเจนวาย หรือ คนรุ่นใหม่ โดยคนเจนวาย เป็นกลุ่มท่ีเกิด
ในชว่ง ปีพ.ศ.2524-2543 ชว่ง ปีนี ้คือชว่งวิวฒันาการด้านเทคโนยี พฒันาขึน้เร่ือย ๆ จากรุ่นตัง้ต้น 
คอมพิวเตอร์แรก ๆ จะมีราคาสูงคนท่ีมีคอมพิวเตอร์ใช้เท่ากับเป็นคนมีฐานะค่อนข้างดี แต่เม่ือ
ระยะเวลาผ่านไปเทคโนโลยีมากขึน้ท าให้ราคาคอมพิวเตอร์ถกูลง จนถึงอปุกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ทัง้
มือถือ สมาร์ทโฟน โทรทศัน์ เกมส์ แท็บเล็ต และอ่ืน ๆ  จึงท าให้ซือ้หาได้ง่ายมากขึน้ ดงันัน้คนเจน
วายจงึเกิดมาพร้อมกบัยคุเทคโนโลยีท่ีมีทัง้อปุกรณ์ไอที และอินเทอร์เน็ต ด้วยสภาพแวดล้อมท่ีเกิด
มาท่ามกลางเทคโนโลยีท าให้คนรุ่น เจนวายมีความสามารถด้านการใช้เทคโนโลยีไม่ว่าจะใช้
ท างานติดต่อส่ือสาร โดยไปเพิ่มความส าคญัในโลกไซเบอร์แทนนอกจากนีล้ักษณะนิสยัของคน
กลุม่นีย้งัใจร้อน กล้าแสดงออก ชอบความต่ืนเต้นท้าทาย ไม่ชอบการถกูบงัคบั จะมีความนิยมตา่ง
จากคนรุ่นก่อนทัง้ในเร่ืองการท างาน และเร่ืองของการด าเนินชีวิต เจนวาย จะรับข่าวสารแบบ “ใช้
ส่ือใหม่ ไว้ใจส่ือเดิม” กลุ่มเจนวายจะรับข่าวสารผ่านส่ือสงัคมออนไลน์บอ่ยท่ีสดุ ล าดบัตอ่มาคือ
ส่ือโทรทศัน์เว็บไซต์หรือแอปพลิเคชัน่ข่าว แม้จะรับข่าวสารทางส่ือใหม่เยอะแตม่กัจะเช่ือถือในส่ือ
โทรทศัน์ และหนงัสือพิมพ์มากกว่าข่าวจากส่ือใหม่ แต่ก็มีแนวโน้มท่ีจะเช่ือถือในส่ือใหม่มากขึน้
ด้วย ส าหรับต้นตอข่าวทางออนไลน์ท่ีเจนวาย รับข่าวสารบอ่ย คือ ส านกัข่าวท่ีไม่คอ่ยเป็นทางการ 
และรับข้อมลูขา่วสารจากคนใกล้ชิดได้บอ่ยกวา่ส านกัขา่วท่ีเป็นทางการ  

4. Generation Z หรือ เจเนอเรชัน่ซีเป็นคนท่ีเกิดในช่วงปีพ.ศ.2544 เป็นต้นไป เป็น
คนรุ่นท่ีเกิดมาก็เต็มไปด้วยเทคโนโลยี เติบโตมาพร้อมสิ่งอ านวยความสะดวกมากมายท่ีอยู่
แวดล้อม มีความสามารถในการใช้เทคโนโลยีตา่ง ๆ และเรียนรู้ได้อย่างรวดเร็วเพราะผู้ปกครองใช้
สิ่งเหล่านีอ้ยู่ในในชีวิตแล้ว กลุ่มสุดท้ายมีพฤติกรรมเปิดรับส่ือในรูปแบบ "การเสพติดส่ือใหม่" 
"เช่ือถือส่ือดัง้เดิม" เป็นกลุ่มการท่องโซเชียลมีเดียท่ีบ่อยท่ีสุดและบ่อยท่ีสุด มากกว่ารุ่นใดๆ 
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ประการท่ีสองคือส่ือทีวี ส่ือเว็บไซต์ หนงัสือพิมพ์และวิทยขุอง เจนซี ตา่งจากส่ือกลางท่ีเช่ือถือได้อ่ืน 
ๆ ทัง้หมด ยงัคงต้องพึ่งพาทีวีเป็นอย่างมาก การเปิดเผยของพวกเขาต่อส่ือใหม่ขึน้อยู่กับองค์กร
ขา่วออนไลน์ท่ีไมเ่ป็นทางการและได้รับขา่วบอ่ยกวา่จากองค์กรข่าวออนไลน์ท่ีเป็นทางการ แตพ่วก
เขาเช่ือถือส่ือข่าวของทางการมากกว่าแหล่งข่าวออนไลน์อ่ืน ๆ การส่ือสารแบบนีร้ะหว่างคน 
แนวโน้มมีแนวโน้มท่ีจะไว้วางใจมากขึน้ ข่าวจากส่ือใหม่ จะเห็นได้ว่าคนรุ่น ซี  คิดเป็น 70.6% ซึ่ง
สงูกวา่เจเนอเรชัน่ อ่ืน ๆ มาก โดยมีความเห็นว่าโซเชียลมีเดีย หรือ ส่ือสงัคมออนไลน์  จะน าเสนอ
ข่าวด้านการเมือง และข่าวส าคญัทางสังคมหลายด้าน ล าดับต่อมา 66.7% คือเว็บไซต์ และ
โทรทศัน์จากผลการส ารวจและการวิเคราะห์ข้อมลูตามเจเนอเรชัน่ ความเช่ือถือท่ีประชาชนมีตอ่ส่ือ 
และประเภทของแหล่งข่าวออนไลน์โดย กลุ่มเจเนอเรชัน่ท่ีอายุน้อยจะมีความเช่ือ และรับข่าวสาร
ผา่นส่ือใหมไ่ด้มากขึน้ ประเดน็หนึง่ท่ีมีความส าคญัและน่าสนใจคือ ถึงแม้ผู้บริโภคข่าวสารยคุใหม่
จะให้ความส าคญักับส่ือใหม่ ๆ แต่ก็ยงัคงให้ความไว้ใจในส่ือเดิม โดยเฉพาะส่ือโทรทศัน์ ถือเป็น
แหลง่ขา่วสารท่ีนา่เช่ือถือ รูปแบบการปรับเปล่ียนนีจ้ะแสดงได้ว่าเป็นพฤติกรรมการรับข่าวสารของ
ผู้บริโภคในยคุท่ีมีเทคโนโลยีการส่ือสารสงูขึน้ เป็นยคุใหม่แห่งการบริโภคข่าวสาร ท่ีส่ือต้องปรับตวั
ให้เหมาะสมกบัการปรับเปล่ียนนีโ้ดยร่วมกบัการใช้ส่ือแบบดัง้เดิมท่ีผู้บริโภคให้ความไว้วางใจ เข้า
กบัส่ือใหมท่ี่มีความเก่ียวเน่ืองกบัวิถีชีวิตผู้บริโภคมากขึน้ 

ผู้วิจยัได้ศึกษาแนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องด้านเจเนอเรชัน่ สรุปได้ว่า เจเนอรชั่น 
คือ การแบง่กลุ่มบคุคลคนออกเป็นช่วงระยะเวลาตามปีเกิดโดยกลุ่ม Baby Boomer เป็นกลุ่มท่ี
เกิดในช่วง ปี พ.ศ.2489 - 2507 กลุ่ม เจนเอ็กซ์ เป็นคนท่ีเกิดในช่วงปีพ.ศ.2508-2523  กลุ่มเจน
วายเป็นกลุม่ท่ีเกิดในชว่งปี พ.ศ.2524-2543 กลุม่gจนซี เป็นคนท่ีเกิดในช่วงปีพ.ศ.2544 เป็นต้นไป 
ซึง่แตล่ะกลุม่คน  จะมีลกัษณะพฤตกิรรมท่ีแตกตา่งกนัไปจากสิ่งท่ีผสมรวมกนัจากสิ่งแวดล้อมและ
เหตกุารณ์ท่ีได้พบเจอตัง้แตเ่กิดจนถึงปัจจบุนั ท าให้การรับรู้หรือพฤติกรรมการแสดงออกแตกตา่ง
กนัไป 

2.แนวคิดและทฤษฎีด้านพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) 
ความหมายของพฤตกิรรมผู้บริโภค  
Engel (1990) ได้ให้ความหมายของพฤตกิรรมผู้บริโภค หมายถึง กิจกรรมตา่ง ๆ ท่ีบคุคล

เข้าไปเก่ียวข้องโดยตรงในการได้รับการบริโภคและการก าจดัผลิตภัณฑ์ และบริการหลงัการใช้ 
รวมถึงวิธีการในการตดัสินใจก่อน และหลงัการท ากิจกรรมแตล่ะอยา่ง 

Kardes, Cronley และ Cline (2011)   พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึงกิจกรรมใดๆ ท่ี
ผู้บริโภคท าเก่ียวกับการซือ้ การใช้ หรือการก าจดัสินค้า รวมถึงบริการ ได้แก่ การตอบสนองทาง



  14 

จิตใจ อารมณ์ และพฤตกิรรมท่ีเกิดขึน้ล่วงหน้าระหว่างและหลงัการใช้ผลิตภณัฑ์หรือรับบริการ ซึ่ง
สามารถระบถุึงระดบัพฤตกิรรมของผู้บริโภคได้ 

 
ภาพประกอบ  2 แสดงขอบเขตของพฤตกิรรมผู้บริโภค  

ท่ีมา : Kardes, Cronley &  Cline. (2011). Consumer Behavior. 

ปริญ ลกัษิตานนท์ (2536) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท า
ของคนใดคนหนึ่งซึ่งได้เก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหา และการใช้ ผลิตภัณฑ์ ทัง้นีห้มายรวมถึง
กระบวนการตดัสินใจซึง่เกิดขึน้ก่อน และมีสว่นบง่ชีใ้ห้เกิดการกระท า 

ชูชยั สมิทธิไกร (2558) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท า
ของบคุคลท่ีจะสินใจเลือก การซือ้ การใช้ และ การก าจดัส่วนท่ีเหลือ ของสินค้าหรือบริการตา่ง ๆ 
เพ่ือตอบสนองความต้องการ และ ความปรารถนาของตน พฤติกรรมเหล่านีส้ามารถอธิบายโดย
ละเอียดได้ดงันี ้

การซือ้ หมายถึง การกระท าบางสิง่บางอยา่งเพ่ือให้ได้สินค้านัน้มา หรือ บริการท่ีต้องการ 
ตัง้แตก่ารเลือกแหลง่ท่ีจะซือ้และวิธีการจา่ยเงินคา่สินค า้ หรือ บริการ 

การใช้ หมายถึง การท่ีผู้บริโภคได้น าสินมาใช้ประโยชน์ตามจดุประสงค์ท่ีวางไว้หรือการ
รับบริการจากองค์กร 

การก าจัดส่วนท่ีเหลือ หมายถึง การน าส่วนท่ีเหลือของผลิตภัณฑ์ไปก าจดัทิง้โดยอาจ
กระท าในรูปแบบตา่งๆ เชน่การทิง้ในถงัขยะ การน ากลบัมาใช้ใหม ่และการน าไปผลิตใหม ่ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2549 ) ได้ศึกษาถึงแนวคิดนีศ้ึกษาร่วมกับการวิเคราะห์แนวโน้ม
พฤตกิรรมผู้บริโภคซึ่งเป็นการศกึษาพฤติกรรมการซือ้และการบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีปรากฏเพ่ือสร้าง
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ความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค ให้นกัการตลาดใช้ค าตอบจากการวิเคราะห์เพ่ือพฒันากลยุทธ์ทาง
การตลาดท่ีตอบสนองอย่างเหมาะสมกบัความพึงพอใจของผู้บริโภค ใช้ค าถาม วิเคราะห์ผู้บริโภค 
พฤติกรรม นิยมใช้หลกั 6W1H ประกอบด้วย Who? What? Why? Who? When? Where? และ 
How? เพ่ือค้นหาผลลพัธ์ 7 ด้าน หรือ 7Os ซึ่งประกอบด้วย Occupant, Objects, Objectives, 
Organization, Occasions, Outlets และ Operation  

ฉตัยาพร เสมอใจ (2549) ได้อธิบายค าถามทัง้ 7 ข้อ ดงัตอ่ไปนี ้
1. ใครคือตลาดเปา้หมาย ตลาดมีผู้บริโภคท่ีหลากหลาย ไม่ใช่ลกูค้าทัง้หมดท่ีอยู่ใน

ตลาดท่ีเป็นเครือข่ายธุรกิจ หน้าท่ีหลกัของนกัการตลาดคือการวิเคราะห์ว่าผู้บริโภครายใดน่าจะ
เป็นลูกค้าหลักของเรา คนกลุ่มนีท่ี้จะเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีแท้จริงส าหรับสินค้านัน้มีความพิเศษ
เพียงใด 

2. ตลาดซือ้อะไร เพ่ือรับรู้ถึงความต้องการอย่างแท้จริงของลูกค้าต้องการจากตวั
ผลิตภณัฑ์ 

3. ท าไมจึงซือ้ เป็นการวิเคราะห์เหตผุลท่ีแท้จริงส าหรับการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 
เพ่ือเป็นแนวทางในการปรับปรุง และรักษาฟังก์ชนัการท างานของผลิตภณัฑ์ จึงเป็นเหตผุลท่ีลกูค้า
ตดัสินใจซือ้ 

4. ใครมีส่วนร่วมในการซือ้ ในการตดัสินใจซือ้ครัง้นี ้บคุคลอ่ืนอาจมีส่วนร่วมหรือมี
อิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ เน่ืองจากผู้ ซือ้อาจไม่ใช่ผู้ ใช้โดยตรง หรือสินค้าถกูแบง่ปันโดยคนหลาย 
ๆ คน ผู้ ซือ้ไม่มีข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์จึงพึ่งพาคนท่ีมีความรู้หรือกลุ่มผู้ ซือ้เพ่ือมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจ การวิจยัการวางแผนการโฆษณาต้องพิจารณาว่ากลุ่มผู้ อ้างอิงใดสามารถเข้าถึงผู้ ซือ้ได้ 
และผู้ใช้บริการบางสว่น 

5. ซือ้เม่ือใด เป็นการวิเคราะห์ท่ีระบุโอกาสในการซือ้ของลูกค้าส าหรับการวาง
แผนการผลิต โปรโมชัน่การตลาดในเวลาท่ีเหมาะสมโดยเฉพาะอย่างยิ่งส าหรับสินค้าปริมาณมาก
บริโภคตามความต้องการ  

6. ซือ้ท่ีไหน รู้จกัสถานท่ีท่ีลกูค้าต้องการซือ้หรืออ านวยความสะดวกในการซือ้ จดัการ
ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยเพ่ือรองรับลกูค้า จดัการชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยเพ่ือรองรับลกูค้า 

7. ซือ้อยา่งไร การท าความเข้าใจวา่ลกูค้ามีกระบวนการซือ้ประเภทใดเร่ิมต้นด้วยการ
เข้าใจปัญหา การค้นหาข้อมูลแทนการประเมินและตดัสินใจซือ้จะช่วยให้ธุรกิจต่างๆ ใช้ข้อมูลนี ้
เพ่ือวางแผนแคมเปญการตลาดท่ีเหมาะสมกบัลกูค้ามากท่ีสดุ 
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ปัจจยัก าหนดพฤตกิรรมผู้บริโภค 
ปัจจัยก าหนดพฤติกรรมของผู้บริโภคประกอบดวัย ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก 

กลา่วคร่าว ๆ อยา่งเข้าใจง่ายปัจจยัทัง้สองคือปัจจยัตา่ง ๆ ดงัตอ่ไปนี ้
1.ปัจจัยภายใน หรือ ปัจจัยด้านจิตวิทยาท่ีได้เก่ียวข้องกับลกัษณะส่วนบุคคลของ

ผู้บริโภคแค่ละคน ได้แก่ การรับรู้ การเรียนรู้ ความต้องการ และแรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทัศนคติ
คา่นิยมและวิถีชีวิต  

2. ปัจจัยภายนอก คือ สภาพสิ่งแวดล้อมภายนอกของตัวผู้ บริโภคซึ่งมีส่งผลต่อ
พฤตกิรรมการบริโภค ได้แก่ ครอบครัว กลุม่อ้างอิง วฒันธรรม และทางสงัคม 

 
ภาพประกอบ  3 พฤตกิรรมผู้บริโภค  

ท่ีมา: อ้างอิงจาก ชชูยั สมิทธิไกร (2558). พฤตกิรรมผู้บริโภค. 

รูปแบบพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 
Kotler และ Amstrong (1990)รูปแบบพฤติกรรมผู้ ซือ้ เป็นการศึกษาถึงเหตจุูงใจ ท่ี

ก่อให้เกิดการ ตดัสินใจซือ้สินค้า หรือ บริการ โดยมีจุดก าเนิดจากการกระตุ้นท่ีท าให้เกิดความ
ต้องการสิ่งกระตุ้นผา่นเข้ามาในความนกึคดิหรือความรู้สกึของผู้บริโภค ซึ่งเปรียบเทียบได้กบักล่อง
ด าท่ีผู้ ผลิต ความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้จะได้รับอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผู้ ซือ้แล้วจะมี การ



  17 

ตอบสนองของผู้ ซือ้ หรือการท่ีผู้ ซือ้ตดัสินใจซือ้ของ หรือจะเรียกโมเดลนีว้่า S-R Theory ซึ่งทฤษฎี 
นีป้ระกอบด้วย 

1. สิ่งกระตุ้นภายนอกของผู้ ซือ้ คือ สิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ีมากระตุ้นความต้องการของผู้บริโภค
อาจเกิดจากแรงกระตุ้นภายในร่างกายของผู้บริโภคเอง เช่น ความหิวความกระหาย หรืออาจเป็น
สิ่งกระตุ้นท่ีอยู่ภายนอกซึ่งได้แก่สิ่งกระตุ้นทางการตลาด ส่วนมากนกัการตลาดได้ให้ความส าคญั
กบัสิ่งกระตุ้นภายนอก โดยจดัสิ่งกระตุ้นภายนอก โดยเน้นสิ่งกระตุ้นทางการตลาดให้สามารถจงูใจ
ให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซือ้สินค้าขึน้ ดงันี ้

 1.1 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด คือ สิ่งจูงใจทางการตลาดคือสิ่งจูงใจท่ีนกัการตลาด
สามารถควบคมุได้ และปลอ่ยให้มนัเกิดขึน้เป็นการกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด
รวมถึงสิ่งจูงใจผลิตภัณฑ์เช่นการออกแบบผลิตภัณฑ์ท่ีสวยงามจูงใจราคาท่ีสะดุดตาเช่นการ
ก าหนดเง่ือนไขการช าระเงินหรือเสนอการจดัผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนลดดีกว่าคูแ่ข่งสิ่งจงูใจช่องทางการ
จดัจ าหนา่ยและหลากหลาย ของสิ่งจงูใจด้านผลิตภณัฑ์และการตลาดแบบกระจาย  

1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ คือ สิ่งกระตุ้นท่ีอยู่ภายนอกการควบคุม และนักการตลาดไม่
สามารถควบคมุได้สิ่งกระตุ้นเหล่านี ้ได้แก่ สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะของเศรษฐกิจ สิ่ง
กระตุ้นทางเทคโนโลยี  

2. ความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้ กล่องด าหรือความประสงค์ของผู้ ซือ้ เป็นส่วนท่ีได้รับ
ผลกระทบจากลกัษณะผู้ ซือ้ โดยได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางวัฒนธรรม ปัจจัยทางสังคม ปัจจัย
ส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวิทยา นอกจากนีย้งัได้รับอิทธิพลจากกระบวนการตดัสินใจของผู้ ซือ้
อีกด้วย ประกอบด้วยขัน้ตอนท่ีแตกต่างกัน 5 ขัน้ตอน ได้แก่ การระบุปัญหา การค้นหาทางเลือก 
การประเมินข้อมลู การตดัสินใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

3. การตอบสนองของผู้ ซือ้ การตอบสนองของผู้ ซือ้หรือการตัดสินใจซือ้ของผู้ บริโภค 
ผู้ บริโภคจะตัดสินใจในเร่ืองต่อไปนี:้ การเลือกผลิตภัณฑ์ท่ีตรงกับความต้องการ เช่น ข้าวต้ม
ส าหรับมือ้เช้าหรือน า้ผลไม้คัน้สดส าหรับมือ้เช้า เลือกย่ีห้อ เชน่ ถ้าคณุต้องการซุปไก่เป็นอาหารเช้า 
คณุจะด่ืมซุปไก่ย่ีห้ออะไร การเลือกเวลาในการซือ้การเลือกปริมาณ ฯลฯ 
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ภาพประกอบ  4 แสดงโมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค  

 

ท่ีมา: Philip Kotler (1997). Marketing Management Analysis,    
                      Planning,Implementation and Control. 

จากความหมายของ พฤติกรรมผู้ บริโภค ท่ีกล่าวมาข้างต้น สามารถสรุปได้ดังนี ้  
ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึงการกระท าหรือกิจกรรมใดท่ีเก่ียวข้องกับบุคคลใด
บุคคลหนึ่งโดยตรงกับพฤติกรรม การจัดหาสินค้า  การซือ้สินค้า การทิง้สินค้า รวมไปถึง
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กระบวนการตดัสินใจซือ้สินค้า และอารมณ์ตอบสนองเชิงพฤติกรรม ท่ีเกิดขึน้ล่วงหน้า ขณะท่ีใช้
สินค้าหรือบริการ และภายหลงัการท ากิจกรรมนัน้ ซึง่สามารถแสดงขอบเขตของพฤตกิรรมผู้บริโภค 

แบบจ าลองพฤตกิรรมผู้บริโภคออนไลน์  (A Model of Consumer Behavior Online) 
ธีทตั ตรีศิริโชติ (2561) กล่าวไว้ว่า ผู้บริโภค หมายถึงบุคคลใดๆ ก็ตาม ท่ีแสคงออกถึง

ความต้องการบริโภคสินค้า หรือบริการท่ีถกูเสนอขายในท้องตลาด แม้ว่าทกุคนล้วนเป็นผู้บริโภค 
แตผู่้บริโภคทกุคนก็ไมจ่ าเป็นต้องใช้สินค้าหรือบริการเหมือนๆ กนั ดงันัน้พฤติกรรมผู้บริโภค จึงเป็น
การศกึษาถึงพฤตกิรรมและกระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภค ท่ีมีตอ่การซือ้และการใช้สินค าหรือ
บริการ แบบเดยีวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภคออนไลน์ ท่ีมุ่งศกึษากลุ่มผู้บริโภคบนโลกออนไลน์เป็นหลกั 
เน่ืองจากกระแสของอินเทอร์เน็ตได้สัง่ผลตอ่การเปล่ียนแปลงไนพฤติรมของผู้บริโภค โดยหนัมาใช้
บริการออนไลน์กนัมากขึน้นอกจากนีผู้้บริโภคออนไลน์ ยงัแบง่ออกเป็น 2 ชนิดด้วยกนั คือ ผู้บริโภค
แตล่ะราย กบัผู้ ซือ้ระดบัองค์กร 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผู้ บริโภคออนไลน์ ประกอบด้วยปัจจัยส าคัญอยู่ 2 ส่วน
ด้วยกนั ดงันี ้

1. ปัจจัยหลักท่ีมีอิทธิพลต่อการซือ้ จัดเป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อความตัง้ไจท่ีจะซือ้ของต่อ
ผู้บริโภค ซึง่ประกอบด้วยมิตทิัง้ 5 ดงันี ้

1.1 คณุลักษณะของผู้บริโภค (Personal Characteristics) เป็นคณุลักษณะของ
ผู้บริโภคแต่ละคน โดยตวัแปรท่ีเก่ียวข้องกับคุณลักษณะเฉพาะของผู้บริโภคแต่ละคน เป็นการ
อ้างอิงปัจจัยต้น ประชากรศาสตร์ การได้รับการยอมรับในแต่ละบุคคล และคุณลักษณะต้น
พฤตกิรรมเฉพาะตวั ส าหรับในสว่นข้อมลูทางประชากรศาสตร์ท่ีเก่ียวข้องตามกลุม่ตวัอย่างตา่งๆ ท่ี
ทางเว็บไซต์จะต้องตดิตาม  

1.2 คณุลกัษณะด้านสภาพแวดล้อม (Environmental Factors) สภาพแวดล้อม
ต่างๆ ท่ีเกิดขึน้จากการท าธุรกรรม ย่อมมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ของผู้ บ ริโภค ซึ่งตัวแปรต้าน
สภาพแวดล้อมยงัสามารถแบง่กลุม่ออกเป็นหลายประเภทด้วยกนั ดงันี ้

1.2.1 ตวัแปรทางสงัคม ปกติการซือ้โดยทั่วไปมกัได้รับอิทธิพลมาจากสมาชิก
ภายในครอบครัวเพ่ือนผู้ ร่วมงาน และกระแสนิยมหรือแฟชัน่ไนขณะนัน้ ดงันัน้ตวัแปรทางสงัคม 
(เช่น รับรองจากลูกค้า หรือกรบอกต่อ) จึงมีบทบาทส าคญัต่ออีคอมเมิร์ซ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง 
ชุมชนออนไลน์บนอินเทอร์น็ต และการจับกลุ่มสนทนา ท่ีผู้คนสามารถส่ือสารผ่านห้องแชท เว็บ
บอร์ด และกลุม่ขา่วตา่งๆ 
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1.2.2 ตวัแปรทางชมุชนวฒันธรรม เก่ียวข้องกบัความแตกตา่งระหว่างผู้บริโภคท่ี
อาศยัอยูใ่นแตล่ะประเทศ เชน่ นกัช้อปปิง้ชาวไทย ยอ่มมีความแตกตา่งจากนกัช้อปปิง้ชาวจีน หรือ
ชาวตะวนัตก หรือนกัช้อปปิง้ชาวญ่ีปุ่ นท่ีมีวฒันธรรมชาตินิยม ส่วนใหญ่จะนิยมซือ้สินคาท่ีผลิตขึน้
จากภายในประเทศของตน เป็นต้น 

1.3 คณุลกัษณะของผู้ประกอบการและคนกลาง (Merchant and Intermediary 
Factors) มีหลายปัจจยัในการท าธุรกรรมออนไลน์ท่ีอาจส่งผลกระทบต่อผู้ประกอบการในระดบั
มากหรือน้อย เช่น ช่ือเสียงของผู้ประกอบการ ขนาดธุรกิจ ความไว้วางใจ ฯลฯ เช่น คนทัว่ไปรู้สึก
ปลอดภัย เม่ือซือ้จาก amazon.com เป็นกรณีของช่ือเสียงท่ีเด็กไว้วางใจมากกว่าหน้าเว็บอ่ืนๆ 
พวกเขาไม่ทราบว่าปัจจยัอ่ืนๆ มีความเก่ียวข้อง รวมทัง้กลยทุธ์และการโฆษณาท่ีท าให้เข้าใจผิด 
ซึง่ก็มีบทบาทเหมือนกนั 

1.4 คณุลกัษณะเก่ียวกบัสินค้าและบริการ(Product Service Factors) 
เก่ียวกับลกัษณะของสินค้าและบริการ ไม่ว่าจะเก่ียวข้องกับผู้บริโภคท่ีตดัสินใจซือ้

ตามอิทธิพลมาตรฐานของสินค้าหรือบริการหรือไม่ก็ตาม ปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับคุณลกัษณะของ
ผลิตภัณฑ์และบริการนัน้สมัพนัธ์กับราคา คณุภาพ การออกแบบ ตราสินค้า และลกัษณะอ่ืนๆ ท่ี
เก่ียวข้อง 

1.5 ระบบอีคอมเมิร์ซ (e-Commerce Systems) นอกจากนีย้งัอาจมีผลกระทบต่อ
แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ เช่น การป้องกันความปลอดภัย ระบบการจ่ายเงิน ฯลฯ ท่ีให้บริการโดย
ผู้ด าเนินการส าหรับธุรกรรมออนไลน์ มีรายงานว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ชอบซือ้สินค้า และบริการจาก
ร้านค้าอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีหน้าเว็บท่ีออกแบบมาอยา่งดี โดยปัจจยัการออกแบบระบบอีคอมเมิร์ซ  

3.แนวคิดและทฤษฎีด้าน (7C’s) 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใช้การตลาดท่ีควบคมุ

ได้ โดยเคร่ืองมือเหล่านีค้วบรวมกันเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค และให้ความพึง
พอใจให้กบักลุ่มผู้บริโภคเปา้หมาย การตลาดมีทกุสิ่งท่ีต้องการใช้เพ่ือก่อให้เกิดความต้องการของ
ผลิตภณัฑ์ กลุ่มการตลาดแบง่ออกเป็น 4 กลุ่ม มือท่ี 4P's (Philp Kotler, 2003) เป็นท่ีรู้จกั แตก่าร
จัดการการตลาดของธุรกิจให้เกิดความส าเร็จ ธุรกิจต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
วตัถุประสงค์ทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน เป็นมุมมองของธุรกิจท่ีให้บริการ เพ่ือท่ีจะบริหารจัดการ
การตลาดของธุรกิจ เพ่ือให้เกิดความส าเร็จตามวัตถุประสงค์ทางการตลาดควรวิเคราะห์จาก
มมุมองของลกูค้า (ศริิวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ 2538) โดย 7C’s ประกอบไปด้วยปัจจยัดงันี ้
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1. คณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ (Customer Value)  ลูกค้าจะเลือกใช้บริการอะไรหรือกบัอง
กรณ์ใดสิ่งท่ีลูกค้าใช้พิจารณาเป็นส าคญัคือ คุณค่า และประโยชน์ ท่ีจะได้รับเม่ือเทียบกับเงินท่ี
ช าระไป  

2. ต้นทนุ (Cost to Customer) ต้นทนุคา่ใช้จ่ายหรือเงินท่ีลกูค้ายินดีช าระคา่บริการ มนั
คุ้มค่าท่ีจะได้รับบริการ หากว่าลูกค้ายินดีจ่ายราคาสูง แสดงว่ามีความคาดหวงัในการให้บริการ 
คา่ซอ่มแซมก็สงูเช่นกนั การตัง้คา่ So Price ก าหนดให้ธุรกิจต้องค้นหาราคาท่ีลกูค้ายินดีจ่าย ด้วย
เหตนีุ ้ราคาจะถกูน าไปใช้ในส่วนของต้นทนุทัง้หมด เพ่ือช่วยให้คณุสามารถเสนอบริการในราคาท่ี
ลกูค้ายอมรับได้ 

3. ความสะดวก (Convenience) ลูกค้าใช้บริการกบับริษัทใด ๆ บริษัทต้องสร้างความ
สะดวกให้กับลูกค้า ด้วยจะเป็นการติดต่อ การส ารวจ และการใช้บริการ ติดต่อลูกค้า เน่ืองจาก
บริการไมส่ะดวก บริษัทต้องท างานกบับริการท่ีบ้านหรือท่ีบ้านลกูค้าท่ีสร้างความสะดวกสบาย 

4. การติดต่อส่ือสาร (Communication) ลูกค้านัน้มีความต้องการรับส่ือข่าวสารอนัเป็น
ประโยชน์จากธุรกิจ ในขณะเดียวกนัผู้ ซือ้ก็ต้องการติดตอ่ธุรกิจเพ่ือให้ความเห็น ข้อมูล หรือสิ่งท่ีผุ้
ซือ้ให้ความเห็นท่ีไม่พอใจ ดงันัน้ธุรกิจจะต้องหาส่ือท่ีเหมาะสมกับลูกค้า เพ่ือการให้ และการรับ
ข้อมลูความคดิเห็นจากผู้ ซือ้ 

5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) ลูกค้าท่ีมาใช้บริการไม่ว่าจะเป็นบริการท่ีจ าเป็นหรือ
บริการท่ีฟุ่ มเฟือย เช่น ด้านความงาม ลกูค้าต้องการการเอาใจใส่ดแูลเป็นอย่างดีจากผู้ ให้บริการ 
ตัง้แตเ่ร่ิมก้าวเข้ามาจนกระทัง่ ออกจากร้านไป ไมว่า่จะเป็นครัง้แรก หรือ ครัง้ใดของการใช้บริการก็
ตาม หรือไมว่า่จะเป็นพนกังานผู้ใดท่ีให้บริการก็ตาม  

6. ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ (Completion) ลกูค้ามุ่งหวงัให้ได้รับการ
ตอบสนองความต้องการอย่างสมบรูณ์แบบ การรักษาโรค ในโรงพยาบาลใด ๆ โรคควรได้รับการ
รักษา ในแต่ละธุรกิจบริการ ไม่ว่ากระบวนการบริการท่ีซับซ้อน แต่มีจ านวนพนักงานท่ีต้องจ้าง
หรือไม่ ลูกค้าไม่มีอะไรท่ีจะรู้ เพียงรู้ว่ากระบวนการบริการจะต้องตอบสนองความต้องการอย่าง
เตม็ท่ีไมมี่ข้อผิดพลาด 

7. ความสบาย (Comfort) สภาพแวดล้อมการบริการเป็นอาคาร ท่ีพักบริการห้องน า้
บนัไดโฆษณาท่ีแตกต่างกันต้องสร้างความสะดวกสบาย และความสะดวกสบายส าหรับลูกค้า 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งถ้าลูกค้ามาใช้บริการชัน้หรูหรา สิ่งเหล่านีค้วรช่วยลดความเจ็บปวดและให้
ความสะดวกสบายผอ่นคลายส าหรับร่างกายเชน่การฟังเพลงของลกูค้า 



  22 

ผู้ วิจัยได้น าแนวคิด และทฤษฎีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลกูค้า (7C’s) ผู้วิจยัได้น าแนวคิด และทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541)  กล่าวว่า 
การท่ีจะท าการบริการด้านการตลาดของธุรกิจให้ประสบความส าเร็จได้นัน้จะต้องค านึงถึง
ส่วนผสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้าด้วย ได้แก่ คุณค่าท่ีลูกคาจะได้รับ ต้นทุน ความ
สะดวก ความสบาย การติดตอ่ส่ือสาร การดแูลเอาใจใส่ และความส าเร็จในการตอบสนองความ
ต้องการ โดยผู้วิจยัใช้เป็นเคร่ืองมือในการสร้างกรอบแนวคิด และแบบสอบถามเพ่ือน ามาวิเคราะห์
ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า (7C’s) ท่ีส่งผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล 

4.แนวคิดและทฤษฎีด้านแรงจูงใจ (Theory of Motivation) 
ความหมายของแรงจงูใจ 
Lovell (1980) ได้ให้ความหมายของแรงจงูใจว่า แรงจงูใจถกูก าหนดให้เป็นแรงจงูใจใน

การเพิ่มการกระท าของการกระท า กิจกรรมของบุคคลซึ่งบุคคลท าโดยเจตนาเพ่ือให้บรรลุ
เปา้หมายท่ีต้องการ 

Domjan (1996) ได้ให้ความหมายกับแรงจงูใจว่า สิ่งใดก็ตามในร่างกายมนษุย์ท่ีส่งผล
ต่อพฤติกรรม การเคล่ือนไหว หรือพฤติกรรมของมนุษย์ กล่าวอีกนัยหนึ่ง ในการกระท าอย่างมี
จดุมุง่หมาย แรงจงูใจท่ีเป็นสาเหตขุองการกระท านัน้ 

Walters (1978) ได้ให้ความหมายของแรงจงูใจว่า แรงจงูใจภายในของแตล่ะบคุคลท่ีมี
ผลท าให้มนุษย์ต้องท าสิ่งใด และพฤติกรรมมนุษย์มีดังนี ้สนองความต้องการท่ีไม่จูงใจให้เกิด
พฤตกิรรม ความต้องการท่ีไมไ่ด้รับการตอบสนองเทา่นัน้ท่ีสามารถกระตุ้นพฤตกิรรมได้ 

เสรี วงษ์มณฑา (2542) ให้ความหมาย “แรงจงูใจ” หมายถึง พลงักระตุ้น (Drive)ภายใน
ของแตล่ะบคุคล ซึง่กระตุ้นให้บคุคลเกิดการปฏิบตั ิ

จากความหมายของ แรงจงูใจท่ีกล่าวมาข้างต้น สามารถสรุปได้ดงันี ้ แรงจงูใจ หมายถึง 
สิ่งกระตุ้นโน้มน้าว จูงใจให้บคุคลเกิดพฤติกรรม การกระท า เกิดความมานะพยายามท าสิ่งใดให้
บรรลผุลส าเร็จตามเปา้หมายท่ีต้องการ 

ทฤษฎีเก่ียวกับการจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s General Theory of Human & 
Motivation) 

มาสโลว์ได้ตัง้ทฤษฎีเก่ียวกบั แรงจูงใจ โดยมาสโลว์ ได้การวิเคราะห์ความต้องการของ
มนุษย์ของมาสโลว์เป็นล าดบัชัน้จากต ่าสุดไปสูงสุด และเป็นทฤษฎีท่ียอมรับกันอย่างกว้างขวาง 
ค าท านายและพฤติกรรมมนุษย์มีดังนี ้สนองความต้องการท่ีไม่จูงใจให้เกิดพฤติกรรม ความ
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ต้องการท่ีไม่ได้รับการตอบสนองเท่านัน้ท่ีสามารถกระตุ้นพฤติกรรมได้ ตามทฤษฎีของ Maslow 
ล าดบัชัน้ของความต้องการแบง่ออกเป็นห้าระดบัจากต ่าไปสงู (Maslow, 1954) 

1. มนุษย์มีความต้องการ ความต้องการมีอยู่เสมอ และไม่มีท่ีสิน้สดุ แต่สิ่งท่ีคนต้องการ
นัน้ขึน้อยู่กับว่า เขามีสิ่งเหล่านัน้อยู่แล้วหรือไม่ ขนาดท่ีความต้องการใด ได้รับการตอบกลบัแล้ว
อยากได้อ่ืนจะเข้ามาทดแทน กระบวนการนีไ้มมี่ท่ีสิน้สดุ และจะเร่ิมตัง้แตเ่กิดจนกระทัง่ตาย 

2. สนองความต้องการ ซึ่งจะไม่เป็นแรงจูงใจให้เกิดพฤติกรรม ความต้องการท่ีไม่ได้รับ
การตอบสนองเทา่นัน้ท่ีสามารถกระตุ้นพฤติกรรมได้ 

3. มีล าดบัชัน้ท่ีส าคญัของความต้องการของมนุษย์ นัน่คือเม่ือความต้องการต ่า การรับ
การตอบสนอง การตอบสนองท่ีรวดเร็วนัน้ต้องการความต้องการในระดบัสงูเชน่กนั 

4. ตามทฤษฎีของ Maslow ล าดบัชัน้ของความต้องการแบง่ออกเป็นห้าระดบัจากต ่าไป
สงู 

 

 
ภาพประกอบ  5 5 ล าดบัขัน้ความต้องการตามทฤษฎีมาสโลว์  

ท่ีมา:  Abraham H.Maslow (1954). A Theory of Human Motivation 
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ถวิล เกือ้กลูวงศ (2528) กลา่ววา่ แรงจงูใจประกอบไปด้วยลกัษณะตา่งๆ ตงัตอ่ไปนี ้

1. แรงจงูใจด้านความมั่นคง อยู่ในรูปของจิตใต้ส านึกโดยท่ีจะเห็นได้จากการท่ีคนมี
ความอยากได้รับความปลอดภยั ร ่ารวยในรูปแบบของด้านจิตใต้ 

2. แรงจงูใจด้านสงัคม เน่ืองด้วยคนเป็นสตัว์สงัคม ดงันัน้มีการติดตอ่สืบสาน ซึ่งกัน
และกันได้รับการนับถือ การท่ีบุคคลมีมิตรสัมพันธ์กันไม่ใช่เพ่ือมิตรภาพอย่างเดียว แต่อาจจะ 
ต้องการให้ผู้ อ่ืนยอมรับ เช่ือมัน่  และศรัทธา 

3. แรงจงูใจด้านช่ือเสียง เป็นแรงจงูใจท่ีมีมากขึน้ทกุท่ีในสงัคมไทย โดยเฉพาะ สงัคม
ในระดบัชนชัน้ธรรมดา ความต้องการด้านช่ือเสียงเป็นตวัก าหนดขีดจ ากดัของคน  

4. แรงจูงใจด้านอ านาจ หมายถึง  พลัง แรงจูงใจ พลังคือศักยภาพท่ีจะโน้มน้าว
บคุคล และอ านาจสว่นบคุคล เชน่ บคุคลท่ีสามารถท าให้ผู้ อ่ืนสามารถปฏิบตัิหน้าท่ีนัน้ได้ แสดงว่า
ตนเป็นผู้ ท่ีใช้อ านาจจากต าแหนง่ของตน บคุคลท่ีได้รับอิทธิพลจากบคุลิกภาพและพฤติกรรมแสดง
ให้เห็นว่าได้รับอิทธิพลจากบุคลิกภาพ บางคนมีพลังทัง้สองอย่าง ทัง้พลังส่วนตวัและพลังตาม
สถานท่ี 

5. แรงจงูใจด้านความสามารถ หมายถึง การควบคมุองค์ประกอบ ความสามารถมี
ความเก่ียวข้องอย่างใกล้ชิดกับสภาพแวดล้อมทัง้ทางกายภาพและทางสงัคม ความคาดหวงัใน
ความสามารถของตวัเองกบัภาพต้นฉบบันัน้ขึน้อยู่กบัความล้มเหลวของพวกเขา และความส าเร็จ
ในอดีตหากความส าเร็จมีมากกว่าความล้มเหลว ความสามารถท่ีเพิ่มขึน้ท าให้คนมองโลกในแง่ดี
มากขึน้ และคิดว่าสถานการณ์นัน้ท้าทาย น่าสนใจ และเอาชนะได้ แต่ถ า้แห่งความล้มเหลวมี
มากกว่าความส าเร็จ มันสามารถท าให้คนมองโลกในแง่ลบและคนท่ีหดหู่ใจไม่มีแรงจูงใจท่ีจะ
แสวงหาความท้าทายใหม ่ 

6. แรงจงูใจแหง่ความส าเร็จ หมายถึง  เป็นแรงจงูใจเฉพาะท่ีมนษุย์สามารถแยกจาก
กนัได้ ลกัษณะเฉพาะของบุคคลท่ีมีแรงบนัดาลใจซึ่งประสบความส าเร็จจากความต้องการอ่ืน ๆ 
คือพวกเขาพอใจกบัความส าเร็จสว่นตวัของตนเองมากกวา่รางวลั 

7. แรงจูงใจทางการเงิน หมายถึง น่ีคือแรงจูงใจท่ีซบัซ้อน และตามความต้องการท่ี
หลากหลาย ทุกระดับ คุณสมบตัิเด่น และท่ีส าคัญคือ เงินเป็นตัวแทน เงินซือ้ของได้ ไม่ใช่เงิน
โดยตรง แตค่ณุคา่ของเงินนัน้ไมส่ าคญั แตม่นัแสดงถึงความต้องการใดๆ  
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กิต ิตยคัคานนท์ (2532) ได้แบง่แรงจงูใจออกเป็น 2 ประเภท คือ 
1. แรงจงูใจภายใน คือ แรงจงูใจท่ีเกิดขึน้ภายในตนเอง เช่น ความหิว ความกระหาย 

ความรัก ความปรารถนา ฯลฯ  
2. สิ่งจูงใจท่ีเกิดจากสิ่งเร้าภายนอก เช่น รางวัล ค่าตอบแทน เงินเดือน ยศ การ

ยอมรับ หรือความเคารพจากผู้ อ่ืน เป็นต้น 
พงษ์พนัธ์ พงษ์โสภา (2542) ได้จ าแนกแรงจงูใจออกเป็น 3 ประเภทคือ 

1. แรงจงูใจในการเอาชีวิตรอดคือแรงจงูใจในการช่วยเหลือผู้คน สามารถมีชีวิตอยู่ได้ 
แรงจูงใจประเภทนีส้่วนใหญ่เก่ียวข้องกับสิ่งท่ีเราต้องการเป็นอันดบัแรกในชีวิตของเรา เช่น น า้ 
อาหาร อากาศ เป็นต้น 

2. แรงจงูใจทางสงัคม (social motives) แรงจงูใจท่ีได้จากการเรียนรู้ทางสงัคม อาจ
ได้รับอิทธิพลโดยตรงจากสิ่งเร้าส่วนบคุคลหรือจากสิ่งท่ีมองเห็น จบัต้องได้ หรือจากสภาพสงัคมท่ี
จบัต้องไมไ่ด้ เชน่ ความเป็นผู้น า มิตรภาพ ฯลฯ 

3. แรงจูงใจเก่ียวกบัตนเอง (self-motives) แรงจงูใจในตนเองอาจคอ่นข้างซบัซ้อน 
นอกจากนีย้งัเป็นสาเหตท่ีุผู้คนพยายามปรับตวัให้ดีขึน้ เช่น แรงจงูใจท่ีเก่ียวข้องกบัความส าเร็จใน
การส าเร็จการศกึษา ความส าเร็จในการท างานหรือชีวิต เป็นต้น 

4. แรงจูงใจทุติยภูมิหรือแรงขับทุติยภูมิ  น่ี คือแรงจูงใจท่ีมาจากการเ รียนรู้ 
ประสบการณ์และสิ่งแวดล้อม 

สิทธิโชค วรานสุนัตกิลู (2530) ได้แบง่แรงจงูใจออกเป็น 2 ประเภท ดงันี ้
1. แรงจงูใจท่ีเกิดจากภายใน (Intrinsic Motivation) เกิดจากแรงจงูใจของบคุคลท่ีจะ

ท าให้ตวัเองรู้สึกว่าเขาต้องการท ากิจกรรม มีความรู้สึกพึงพอใจเม่ืองานประสบความส าเร็จอย่าง
สม ่าเสมอ 

2. แรงจงูใจท่ีเกิดจากภายนอก (External Motivation) เป็นแรงจงูใจท่ีเกิดขึน้จากการ
ได้รับการกระตุ้นจากสิ่งจูงใจนอกตวับุคคล เช่น เงิน การเล่ือนต าแหน่ง โล่รางวลั ค าชม เป็นต้น 
การใช้แรงจงูใจภายนอกในการกระตุ้นให้คนท างาน เป็นเร่ืองท่ีมีมาช านานจนกลายเป็นเร่ืองปกติ
วิสยั 

สาเหตกุารเกิดแรงจงูใจ 
พิบูล ทีปะปาล (2545) สาเหตกุารเกิดแรงจูงใจมีหลายสาเหต ุซึ่งได้บอกถึงสาเหตขุอง

การเกิดแรงจงูใจไว้ 4 ประการ ดงันี ้ แรงจงูใจท่ีเกิดจากตวัผลิตภณัฑ์ แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตผุล  
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แรงจงูใจท่ีเกิดจากอารมณ์ และแรงจงูใจท่ีเกิดจากการอปุถมัภ์ร้านค้า โดยผู้ วิจยัได้หยิบยกมา 2
ประเดน็ ดงันี ้

1. แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตผุล (Rational Buying Motives) เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจาก
การใตร่ตรองวิเคราะห์ พิจารณาของผู้ ซือ้ อยา่งมีเหตผุลก่อนวา่ท าไมจึงซือ้สินค้าเหล่านัน้ แบง่ออก
ได้เป็น ดงันี ้

1.1 ความประหยดั (Economy)  
1.2 ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใช้ (Efficiency and Capacity)  
1.3 ความเช่ือถือได้ (Dependability)  
1.4 ความทนทานถาวร (Durability)  
1.5 ความสะดวกในการใช้ (Convenience)  

2. แรงจงูใจท่ีเกิดจากอารมณ์ (Emotion Buying Motive) แบง่ออกได้เป็น ดงันี ้
2.1 การเอาอยา่งแขง่ดีกนั (Emulation) 
2.2 ต้องการจดุเดน่เป็นเอกเทศ(Individuality)  
2.3 ต้องการอนโุลมคล้อยตามผู้ อ่ืน (Conformity)  
2.4 ต้องการความสะดวกสบาย (Comfort)  
2.5 ต้องการความเพลิดเพลินใจ (Entertainment and Pleasure) 
2.6 ความทะเยอทะยานมกัใหญ่ใฝ่สงู (Ambition) 

การจงูใจเป็นสิ่งกระตุ้นให้บคุคลเกิดพฤติกรรมการแสดงออก ดงันัน้การศกึษาทฤษฎีการ
จงูใจในสว่นของแรงจงูใจท่ีเกิดขึน้จากเหตผุลและอารมณ์ จงึท าให้ผู้ วิจยัได้เข้าใจถึงสาเหตตุา่งๆ ที
สง่ผลตอ่สิ่งท่ีก่อให้เกิดพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ผู้วิจยัจึงน า
ทฤษฎีมาท าเป็นกรอบแนวความคิด และออกแบบสอบถาม 

5.ข้อมูลเก่ียวกับแอปพลเิคชัน เจดี เซ็นทรัล 
เจดี เซ็นทรัล หรือ JD CENTRAL ช่ือประกอบธุรกิจ คือ บริษัท เซ็นทรัล เจดี คอมเมิร์ซ 

จ ากัด เป็นบริษัทท่ีเกิดจากความร่วมมือของ 2 บริษัทใหญ่ด้านธุรกิจค้าปลีก ระหว่างบริษัท 
เซ็นทรัล กรุ๊ป จ ากดั และเจดีดอทคอม บริษัทค้าปลีกออนไลน์ท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดของประเทศจีน 
โดยได้ประกาศเปิดตวัอย่างเป็นทางการ และยงัเพิ่มจ านวนคลงัสินค้ารวม 5 แห่ง เพ่ือรองรับการ
เตบิโต  สร้างเสริมประสบการณ์ ช้อปปิง้แบบไร้ขีดจ ากดั กบัการการันตีแบรนด์สินค้าของแท้ พร้อม
ระบบโลจิสติกส์ครบวงจร  ส่งตรงไปยังนักช้อปออนไลน์ทัง้หลาย และก้าวสู่ผู้ น าค้าการปลีก
ออนไลน์ ได้รับความไว้วางใจสงูท่ีสดุจากผู้บริโภค และครอบคลมุลกูค้า 25 ล้านคนภายในปี 2562 
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วิสัยทัศน์ของเจดี เซ็นทรัลมุ่งสู่การเป็นอันดับ 1ในธุรกิจออนไลนและเป็นแบรนด์ท่ี
นา่เช่ือถือท่ีสดุในประเทศไทยภารกิจของเจดี เซ็นทรัลสร้างสรรค์ประสบการณ์ช้อปปิง้ท่ีสนกุสนาน
และมัน่ใจไร้กงัวลให้กบัทกุคน 

เส้นทางประกอบธุรกิจของเจดี เซ็นทรัล กันยายน 2560 เซ็นทรัลกรุ๊ป และ เจดีเซน
ดอทคอม ประกาศ รวมทนุภายใต้ช่ือ “เจดี เซ็นทรัล” มิถนุายน 2561 6.18 GO LIVE เจดี เซ็นทรัล
เปิดให้บริการเป็นครัง้แรกในไทย กนัยายน 2561 9.28 OFFICIAL LAUNCH เจดี เซ็นทรัล เปิดตวั
อยา่งเป็นทางการ  

 
 

ภาพประกอบ  6 จดุเดน่ของเจดี เซ็นทรัล  

ท่ีมา: เจดี เซ็นทรัล (2561). ออนไลน์ 

ตัง้แต่การเปิดตัวของบริการในเดือนมิถุนายน 2018 ราคาการสั่งซือ้ออนไลน์ผ่าน
แพลตฟอร์มของเราเพิ่มขึน้ 15 ครัง้มากกว่าท่ีคาดหวัง โดยมากกว่า 80% ของการเข้าถึง
แพลตฟอร์ม Good Central โดยโทรศพัท์มือถือและสามเดือนหลงัจากเปิดบริการ ในขณะนี ้JD 
Central มีความร่วมมือกับแบรนด์พันธมิตรท่ีแข็งแกร่งและแบรนด์ต่างๆ โดยผลิตภัณฑ์บน
แพลตฟอร์มศนูย์ท่ีดีมาจากแบรนด์และซพัพลายเออร์อย่างเป็นทางการ ความมุ่งมัน่ของพวกเขาท่ี
จะรวบรวมแบรนด์ท่ีมีคุณภาพท่ีหลากหลายและน าเสนอผลิตภัณฑ์จริงในราคาท่ีดีท่ีสุดให้กับ
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ลกูค้า โดยการจดัอนัดบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีช่ือเสียงโทรศพัท์มือถืออาหารการใช้งานภายในและแฟชัน่
รวมถึงความมุ่งมัน่อย่างตอ่เน่ืองท่ีจะได้รับผลิตภณัฑ์จากแบรนด์ท่ีมีคณุภาพเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผลิตภณัฑ์ให้กบัผู้บริโภคในรูปแบบท่ีหลากหลายมากขึน้และมีวตัถปุระสงค์เพ่ือสร้าง
ประสบการณ์การซือ้ขายออนไลน์ท่ีสนกุสนานจริง ๆ ไมมี่ความกงัวล 

 

 
 

ภาพประกอบ 7 แบรนด์พนัธมิตรของเจดี เซ็นทรัล  

ท่ีมา: เจดี เซ็นทรัล (2561). ออนไลน์ 

ทัง้นี ้ภายใต้กลยทุธ์การด าเนินงานท่ีจดัอนัดบัทัว่โลก JD Central จะสามารถสนบัสนนุ
การสัง่ซือ้ของพวกเขาโดยการพฒันาศกัยภาพของระบบและวางแผนท่ีจะเพิ่มความน่าเช่ือถือใน
การให้บริการลกูค้า ในบริเวณบานคอ็กจนถึงปลายปีท่ีผา่นมา เรามีแผนท่ีจะเพิ่มจ านวนของสต็อก
ในประเทศไทยก่อนหน้านี ้มีสอง บริษัท ท่ีจะได้รับการจดัอนัดบัถึง 5 ปีและ บริษัท จะจดัการสต็อก
และ JD Central จะสามารถสนบัสนนุการสัง่ซือ้ของพวกเขา อย่างมีประสิทธิภาพมากขึน้ โดยการ
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จดัจ าหน่ายของลูกค้า ในบริเวณกรุงเทพมหานครจนถึงปลายปีนี ้โดยการจดัจ าหน่ายในบริเวณ
บานคอ็กและในภมูิภาคของประเทศและในภมูิภาคของประเทศและในภูมิภาคของประเทศและใน
ภูมิภาคของประเทศและในภูมิภาคของประเทศและในภูมิภาคของประเทศและในภูมิภาคของ
ประเทศและในภูมิภาคของประเทศและในภูมิภาคของประเทศและในภูมิภาคของประเทศและใน
ภมูิภาคของประเทศและในภมูิภาคของประเทศ 

ในขณะเดียวกัน เจดี เซ็นทรัล ยงัมีแผนน าเทคโนโลยี อีโลจิสติกส์อนัทนัสมยัมาช่วยใน
การจดัการคลงัสินค้า และการจดัส่งสินค้า  รวมทัง้หุ่นยนต์อจัฉริยะจดัการคลงัสินค้าอตัโนมตัิ ท่ี
ช่วยทุ่นแรงมนุษย์ และยังลดต้นทุนได้ สร้างความสามารถในการท างานเพิ่มขึน้เป็นอักเท่าตัว 
สามารถเพิ่มประโยชน์ใช้สอยในพืน้ท่ีคลงัสินค้าได้มากถึง 500% หรือ เคร่ืองยนต์ส่งของแบบไม่
ต้องมีคนขับ ท่ีได้รับการพัฒนาขึน้ท่ีความหนาแน่นสูง สามารถรับสินค้า ท่ีสถานีจัดส่ง และ
เดนิทางน าไปสง่ ท่ีจดุรับสินค้าตามท่ีก าหนดได้โดยอตัโนมตั ิเหลา่นีคื้อนวตักรรมด้านอีโลจิสติกส์ท่ี
ผสานเทคโนโลยี ฐานข้อมลูใหญ่และ AI เข้าไว้ด้วยกนั โดยมีแผนท่ีจะน ามาเทคโนโลยีดงักล่าวมา
ทดสอบใช้ในประเทศไทยผา่นโปรแกรมน าร่องในปี 2562 

มร. วินเซนต์ กลา่วตอ่วา่ “นอกจากกลยทุธ์การตลาดและประชาสมัพนัธ์แบรนด์ให้เป็นท่ี
รู้จกัมากขึน้ เจดี เซ็นทรัล ยงัได้จดัท าแคมเปญพิเศษต้อนรับการเปิดตวัอย่างเป็นทางการ ผ่านการ
ผนึกก าลงัระหว่าง เจดี เซ็นทรัล และแบรนด์พนัธมิตรชัน้น ากว่า 80 แบรนด์ ท่ีร่วมยินดีกบักบั เจดี 
เซ็นทรัล ผ่านคลิปวิดีโอจากผู้บริหารระดบัสงูของแตล่ะแบรนด์ ซึ่งแสดงให้เห็นถึงความร่วมมืออนั
แข็งแกร่งและศกัยภาพในการเตบิโตไปพร้อมกนัอย่างยัง่ยืนระหว่างเราและแบรนด์พนัธมิตร” (เจดี 
เซ็นทรัล, 2561) 

ระยะเวลาในการจดัสง่สินค้า และการบริการ ในกรุงเทพก าหนดไว้ 1-2 วนั ตา่งจงัหวดั  
2-3 วนั จดัส่งสินค้าทกุขนาดถึงหน้าประตผูู้ ซือ้ (Door-to-Door) และยงัแบง่ระบบ Logistics เป็น 
4 ประเภท ได้แก่ B2B, Small-to-Medium Logistics, การจดัส่งแบบ Oversized และ การส่ง
สินค้าข้ามประเทศนอกจากนีย้ังการันตีการคืนสินค้า โดยก าหนดระยะเวลา 3-5 วันท าการ 
(Matemate, 2018)  

6.งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
Rosen (2010) ได้ท าการศึกษาเก่ียวกับอิทธิพลของเทคโนโลยีสมยัใหม่ท่ีมีผลตอ่การ

ด าเนินชีวิตของแตล่ะเจเนอเรชัน่ตา่ง ๆ เก็บข้อมลูเก่ียวกบัการบริโภคส่ือ ของเจเนอเรชัน่ตา่ง ๆ ใน
สงัคมของประเทศสหรัฐอเมริกา ได้แก่ กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ เจเนอเรชัน่เอ็กซ์ เจเนอเรชัน่วาย โดยเก็บ
ข้อมูลเก่ียวกับการบริโภคส่ือ  ของเจเนอเรชั่นต่าง ๆ ในสังคมของประเทศสหรัฐอเมริกา ได้แก่ 
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กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ส เจเนอเรชัน่เอ็กซ์เจเนอเรชัน่วาย กลุม่วยัรุ่นอาย ุ16-18 ปี กลุ่มวยัรุ่นอาย ุ13-15 
ปี กลุม่ทวีน (Tween) อาย ุ9-12 ปี และกลุม่เดก็อาย ุ4-8 ปี 

ผลการเก็บข้อมูลพบว่า กลุ่มท่ีบริโภคส่ือต่อวันมากท่ีสุด ได้แก่ กลุ่มเจเนอเรชั่นวาย 
รองลงมาคือ กลุ่มวยัรุ่นอาย ุ16-18 ปี วยัรุ่นอายุ 13-15 ปี และเจเนอเรชัน่เอ็กซ์ตามล าดบั ซึ่งตวั
แปรท่ีใช้ในการศึกษาครัง้นี ้คือ การใช้ โซเชียลมีเดีย ฟังเพลง เล่นเกมส์ การคุยโทรศพัท์ การ
สนทนาออนไลน์การส่งข้อความอีเมล์ และการดโูทรทศัน์อีกทัง้ผลการวิจยันีส้ามารถแสดงให้เห็น
ว่าคนกลุ่มเจเนอเรชัน่วายมีการใช้อินเทอร์เน็ต ฟังเพลงเล่นเกมส์ และสนทนาออนไลน์เป็นอนัดบั
แรก ๆ ซึ่งแตกต่างกบัเจเนอเรชัน่เบบีบ้มูเมอร์เป็นอย่างมากท่ีมีอตัราการบริโภคส่ือในล าดบัท่ีตา่ง 
อีกทัง้คนในเจเนอเรชัน่วายช่ืนชอบท่ีจะท ากิจกรรมหลาย ๆ อย่างพร้อมกัน ซึ่งแตกตา่งกบักลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์ท่ีช่ืนชอบการท ากิจกรรมเพียงอยา่งเดียวและไมช่อบความวุน่วาย  

จนัท์รุจี มาศโอสถ (2560) ได้ท าการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดในมุมมองของ
ลกูค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านส่ือเว็บไซต์ Lazada Thailand พบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง อาย ุ31 ปี การศกึษาระดบัปริญญาตรี มีสถานภาพโสด 
อาชีพผู้ มีรายได้ประจ า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านความสะดวกในการซือ้ ด้านความต้องการ
ของลกูค้า ด้านนทนุของผู้บริโภค และด้านการส่ือสาร อยู่ในระดบัดี ผู้บริโภคมีระดบัการตดัสินใจ
ซือ้ ด้นการตดัสินใจซือ้ การแสวงหาทางเลือก การประเมินผลทางเลือก พฤติกรรมภายหลงัการซือ้  
และการรับรู้ปัญหา อยู่ในระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูค้า ประกอบด้วย ความต้องการของผู้บริโภคต้นทนุของผู้บริโภค และความสะดวก
ในการซือ้มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์LAZADA Thailand อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยสามารถอธิบายได้ร้อยละ 38.6 

นรวรรณ บริสุทธ์ิ (2554) ได้ท าการศกึษาเร่ือง ลกัษณะเว็บไซต์และแรงจูงใจท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com พบว่า แรงจูงใจด้านเหตุผล 
ผู้บริโภคมีระดบัแรงจงูใจโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.35 และ แรงจงูใจด้าน
อารมณ์ผู้บริโภคมีระดบัแรงจงูใจโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.37 

พิชยารักษ์ มณีเลอเลิศ (2553) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินค้าของผู้บริโภคผ่านส่ือออนไลน์ พบว่า ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 2-35 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มี
รายได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 15,001-30,000 บาท และมีภูมิล าเนาอยู่ท่ีภาคกลาง โดยมีระดับ
แรงจูงใจ ด้านเหตุผลโดยรวมอยู่ในระดบัมาก แรงจูงใจด้านอารมณ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ซึ่ง
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พฤติกรมการซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ส่วนใหญ่ผู้บริโภคเคยซือ้เสือ้ผ้า ซือ้สินค าประเภทอ่ืน ๆ 
ได้แก่ ซอฟท์แวร์ เกมส์ เป็นสินค้าท่ีผู้บริโภคซือ้ครัง้ล่าสุด เคยมีมูลค่าสินค้าตัง้แต่ 1,001-5,000 
บาท  โดยช า ระค าสิ น ค้าผ่ านบัญ ชีธนา คาร เว็ บ ไซ ต์ ท่ีผู้ บ ริ โภคนิยมใ ช้บ ริการ  ไ ด้แก่ 
www.brandsnameshop2006.com ซึ่งผู้ บริโภคให้เหตุผลในการซือ้สินผ่านระบบออนไลน์
เน่ืองจากความสะดวกในการซือ้ และมีแนวโน้มท่ีจะซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ในอนาคต ในส่วน
ของผู้บริโภคท่ีจะไมซื่อ้สินค้าผา่นระบบออนไลน์ในอนาคตให้เหตผุลเพราะไมไ่ด้ลองสินค้า 

จุฑาทิพย์ แก่นสิงห์ (2560) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชัน่ Shopee TH ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-25 ปี
สถานภาพโสด/หย่าร้าง/หม้าย/แยกกันอยู่ มีระดับการศึกษาปริญญาตรี เป็นนักเรียน/นิสิต/
นกัศกึษา มีรายได้ตอ่เดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาทผู้ตอบแบบสอบถามมีความถ่ีในการซือ้
สินค้าผ่านแอพพลิเคชัน่ Shopee TH เฉล่ีย 3 ครัง้ต่อเดือน และมีค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าผ่าน
แอพพลิเคชัน่ Shopee TH เฉล่ีย 454.73 บาทตอ่ครัง้ 
 

จากการศึกษาทฤษฏีที่เก่ียวข้อง สามารถสรุปได้ดังนี ้
ผู้วิจยัได้น าแนวคดิของ เสมอ นิ่มเงิน (2561) เก่ียวกบัแนวคิดและทฤษฎีด้านเจเนอเรชัน่ 

การท าความเข้าใจตอ่ลกัษณะพฤติกรรมของคนในเจเนอรชัน่ตา่ง ๆ ถือเป็นสิ่งส าคญั เหตผุลท่ีคน 
แตล่ะชว่งวยัมีความคดิ และพฤติกรรมแตกตา่งกนัเน่ืองจาก สภาพสงัคมในช่วงนัน้ ๆ เป็นปัจจยัท่ี
หล่อหลอมความคิดและท าให้เกิดพฤติกรรมเหล่านัน้ขึน้มา เช่นเดียวกนัพฤติกรรมการรับข่าวสาร
ผ่านส่ือต่างๆของแตล่ะ เจเนอเรชัน่ ก็ย่อมมีความแตกตา่งกัน การท าความเข้าใจ และเรียนรู้ของ
คนใน Generation นัน้ ๆ จะท าให้สามารถเลือกใช้ส่ือทางการตลาดได้ตรงกลุ่มเปา้หมายท่ีต้องการ
ตามหลกัสากลท่ีนิยมใช้จะสามารถแบง่ออกได้เป็น 4 เจเนอเรชัน่  ประกอบด้วย Baby Boomer 
Generation X Generation Y และ Generation Z 

นอกจากนีไ้ด้น าแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2549 ) ได้ศกึษาถึงแนวคิดการวิเคราะห์
พฤตกิรรมผู้บริโภค เป็นการศกึษาเก่ียวกบัพฤตกิรรมการซือ้และการบริโภคสินค้าของผู้บริโภค ว่ามี
ลกัษณะเป็นอย่างไรท่ีผู้บริโภคมีความพึงพอใจ เพ่ือนกัการตลาดจะน าผลลพัธ์ท่ีได้น ามาวางแผน
กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสมค าถาม
หลกั ๆ ท่ีใช้ในการวิเคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค นิยมใช้หลกั 6W1H 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) กล่าวว่า ทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือการตลาดท่ีควบคมุได้ เคร่ืองมือเหล่านีผ้สมผสานกันเพ่ือ
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ตอบสนองความต้องการและมอบความพึงพอใจให้กับกลุ่มเปา้หมายของลูกค้า กลุ่มการตลาดมี
ทกุสิ่งท่ีคณุใช้เพ่ือส่งผลต่อความต้องการของผลิตภณัฑ์ กลุ่มการตลาดแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม มือท่ี 
4P's แตก่ารจดัการการตลาดของธุรกิจนัน้ประสบความส าเร็จ ธุรกิจต้องสนองความต้องการของ
ลกูค้า ธุรกิจต้องสนองความต้องการของลกูค้า ธุรกิจต้องสนองความต้องการของลกูค้า ธุรกิจต้อง
สนองความต้องการของลกูค้า ธุรกิจเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าต้องตอบสนองความ
ต้องการของลกูค้า โดย 7C’s ประกอบไปด้วย  คณุค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ ต้นทนุ ความสะดวก การ
ตดิตอ่ส่ือสาร การดแูลเอาใจใส ่ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการและ ความสบาย  

นอกจากนีย้งัได้น าแนวคดิของ พิบลู ทีปะปาล กล่าวว่า แรงจงูใจสาเหตกุารเกิดแรงจงูใจ
มีหลายสาเหต ุ โดยแรงจูงใจเกิดจาก 4 สาเหต ุประกอบด้วย แรงจงูใจด้านท่ีเกิดจากเหตผุลเป็น
แรงจูงใจด้านท่ีเกิดจากการใคร่ครวญพินิจพิจารณาของผู้ ซือ้อย่างมีเหตุผลก่อนว่า ท าไมจึงซือ้
สินค้าชนิดนัน้ แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์ แรงจูงใจท่ีเกิดจากตวัผลิตภัณฑ์ ได้แก่ แรงจูงใจท่ีเกิด
ขึน้กบัผู้บริโภคท่ีต้องการจะซือ้สินค้าและบริการจาดสิ่งใดสิ่งหนึ่งเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ตวัเองให้ได้รับความพอใจ และแรงจูงใจท่ีเกิดจากการอุปถัมภ์ร้านค้า ผู้ วิจัยได้เลือกแรงจูงใจ 2 
ด้านในการท าวิจัยครัง้นี ้คือ แรงจูงใจด้านท่ีเกิดจากเหตุผล  แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์ เพ่ือ
วิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้าเกิดจากแรงจูงใจด้านใดท่ีส่งผลให้ลูกค้าซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชั่น เจดีเซ็นทรัล เพราะผลิตภัณฑ์อุปถัมภ์ร้านค้ามีองค์ประกอบคล้ายกับส่วนประสม
ทางการตลาด 

จากทัง้ 4 แนวคิด ด้านเจเนอเรชั่น  ด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านรูปแบบ
พฤติกรรมผู้ ซือ้ และด้านแรงจูงใจ ทางผู้ วิจยัได้ศึกษาว่าแตล่ะแนวคิดได้อธิบายแนวคิดได้อย่าง
ชัดเจนดังนัน้ผู้ วิจัยจึงไ ด้น าทฤษฏีของแต่ละแนวความคิดมาท าเป็นกรอบแนวคิด และ
แบบสอบถามเพ่ืออภิปรายผล และข้อเสนอแนะตา่ง ๆ ในการท างานวิจยัครัง้นี ้ 

จากงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อข้างต้น ผู้วิจยัได้น ามาเป็นแนวทางในการท างานวิจยั ดงันี ้ 
Rosen (2010) ผู้ วิจัยได้น าแนวคิดทางด้านเจเนอเรชั่น มาเป็นแนวทางในการสร้าง

แบบสอบถาม โดยงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องมีความคล้ายคลงึกนั กบังานวิจยันีคื้อ ท าการศกึษาเก่ียวกบั
อิทธิพลของเทคโนโลยีสมยัใหมท่ี่มีผลตอ่การด ารงเนินชีวิตของเจเนอเรชัน่ตา่ง ๆ 

จนัท์รุจี มาศโอสถ (2560) ผู้วิจยัได้น าแนวคิดทางด้านส่วนประสมการตลาดในมมุมอง
ของลูกค้า (7C’s) มาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม โดยงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องมีความ
คล้ายคลงึกนั กบังานวิจยันีคื้อ ท าการศกึษาเก่ียวกบัสว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้าท่ีมี
อิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผา่นส่ือเว็บไซต์ Lazada Thailand 
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นรวรรณ บริสทุธ์ (2554) ผู้วิจยัได้น าแนวคิดทางด้านแรงจูงใจมาเป็นแนวทางในการ
สร้างแบบสอบถาม โดยงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องมีความคล้ายคลงึกนั กบังานวิจยันี ้คือ ได้ท าการศกึษา
เ ร่ือง ลักษณะเว็บไซต์และแรงจูงใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านเว็บไซต์ 
www.nananaka.com  

พิชยารักษ์ มณีเลอเลิศ (2553) ผู้ วิจยัได้น าแนวคิดทางด้านพฤติกรรมผู้บริโภคมาเป็น
แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม โดยงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องมีความคล้ายคลึงกนั กบังานวิจยันี ้คือ 
เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สินค้าของผู้บริโภคผา่นระบบออนไลน์  

จุฑาทิพย์ แก่นสิงห์ (2560) ผู้ วิจัยได้น าแนวคิดทางด้านพฤติกรรมผู้ บริโภคมาเป็น
แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม โดยงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องมีความคล้ายคลึงกนั กบังานวิจยันี ้คือ 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee TH ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  34 

บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

ในการศึกษาวิจัย เร่ือง "ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินค้าทางส่ือ
ออนไลน์ผา่นแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค "  โดยได้ด าเนินการตามขัน้ตอนดงัตอ่ไปนี  ้

1. การก าหนดประชากร และการเลือกกลุม่ตวัอยา่ง 
2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศกึษาค้นคว้า 
3. การเก็บรวบรวมข้อมลู 
4. การจดักระท า และการวิเคราะห์ข้อมลู 
5. สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั ได้แก่ ผู้บริโภคท่ีซือ้ สินค้าทางส่ือออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจ

ดี เซ็นทรัล ซึ่งมีจ านวนผู้ เข้าชมเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล ในไตรมาสท่ี 1 ของปี 2563 มีจ านวน 
2,216,700 คน  (ipricethailand, 2020) 

 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั ได้แก่ ผู้บริโภคท่ีซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี 

เซ็นทรัล ซึ่งได้ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันัน้ ผู้ วิจยัจึงก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตร
ค านวณแบบทราบจ านวนประชากร ผู้ วิจัยจะศึกษาประชากรซึ่งมีจ านวน 2,216,700 คน  ถ้า
ก าหนดสัดส่วนของประชากรเท่ากับ 0.1 ต้องการความมั่นใจ 99% โดยยอมให้มีความ
คลาดเคล่ือนได้ 5% (บญุชม ศรีสะอาด, 2553) โดยจะใช้กลุม่ตวัอยา่ง 240 ตวัอยา่ง  

 

𝑛 =
𝑃(1 − 𝑃)

𝑒2

𝑍2 + 
𝑃(1 − 𝑃)

𝑁

 

 
เม่ือ  n แทน จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 

N  แทน  จ านวนประชากร 

P  แทน  สดัสว่นของประชากรท่ีผู้วิจยัก าหนดสุม่ 
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e  แทน  สดัสว่นของความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดขึน้ได้ 

Z แทน ระดบัของความมัน่ใจท่ีผู้วิจยัก าหนดไว้  

  Z มีคา่เทา่กบั 2.58 ท่ีระดบัความมัน่ใจ 99% (𝛼=.01) 
     

𝑛 =
(. 10)(1 − .10)

. 052

2.582 + 
(.10)(1 − .10)

2,216,700

 

 

𝑛 =
. 09

. 0025
6.66

+ 
(.10)(1 − .10)

2,216,700

 

 

𝑛 =
. 09

< 0.00138+ < 0.00100004
 

 
   =    239.73  หรือ 240 ตวัอยา่ง  
 

จากสตูรทราบจ านวนประชากร (บญุชม ศรีสะอาด, 2553) ก าหนดสดัส่วนของประชากร
เทา่กบั 0.1 ต้องการความมัน่ใจ 99% โดยยอมให้มีความคลาดเคล่ือนได้ 5% ดงันัน้ กลุ่มตวัอย่าง
ในการวิจยัครัง้นีจ้ะได้เทา่กบั 240 ตวัอยา่ง  

 
1.การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
จากการเลือกตัวอย่างการวิจัยในครัง้นี ้ผู้ วิจัยได้ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง โดยมี

ขัน้ตอนดงันี ้
ขัน้ตอนท่ี 1 การเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเก็บ

แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างจากแพลตฟอร์มส่ือสั่งคมออนไลน์  (Platform Social Media) 
ได้แก่ แพลตฟอร์ม Facebook Twitter Instragram และ Line  เน่ืองจากแพลตฟอร์มดงักล่าวเป็น
ส่ือท่ีผู้บริโภคในปัจจุบนัให้ความนิยมใช้บริการบริโภคข่าวสาร และซือ้สินค้าออนไลน์ ค้นคว้าหา
ข้อมูลสินค้าผ่านช่องทางดงักล่าว  ทัง้นีแ้พลตฟอร์มอย่าง Facebook Twitter Instragram และ 
Line ได้เป็นส่ือท่ีมีการแข่งขนัสูงจากแบรนด์ต่าง ๆ ท่ีเห็นถึงจ านวนผู้ ใช้งานจ านวนหลากหลาย 
(Nuttachit, 2019) และการท่ีแบรนด์จะดงึความสนใจกลุ่มลกูค้าได้แบรนด์จ าเป็นต้องเรียนรู้และ
รู้จกัลกูค้าของตวัเองให้ดีท่ีสดุ 
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ขัน้ตอนท่ี 2  การเลือกตวัอย่างแบบก าหนดโควตา (Quota Sampling) โดยการเลือก
ก าหนดโควตาจาก Facebook Twitter Instragram และLine  โดยเก็บข้อมลูเว็บไซด์ละ 60 คน 
รวมเป็น 240 คน 

ขัน้ตอนท่ี 3 การเลือกตวัอย่างแบบอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) โดย
การเลือกกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล โดยขอความกรุณา
จากผู้บริโภคในการตอบแบบสอบถาม (Self-Administered Questionnaires) จนครบจ านวนกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีต้องการ 
ตาราง 1 แสดงจ านวนตวัอย่างในแตล่ะเว็ปไซต์ท่ีได้ก าหนดไว้ 
 

ล าดบั เว็บไซต์ท่ีได้รับคดัเลือก สถานท่ี จ านวน (ชดุ) 
1 facebook ออนไลน์ 60 
2 Twitter ออนไลน์ 60 
3 Instragram ออนไลน์ 60 
4 Line ออนไลน์ 60 

รวม 240 

 

ขัน้ตอนท่ี 3 การเลือกตวัอย่างแบบอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) โดย
การเลือกกลุม่ตวัอยา่งท่ีเคยซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล โดยขอความร่วมมือ
จากผู้บริโภคในการตอบแบบสอบถาม (Self-Administered Questionnaires) จนครบจ านวนกลุ่ม
ตวัอยา่ง 

 
การสร้างเคร่ืองมือเพื่อใช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมลู ผู้วิจยัได้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งได้สร้างขึน้

จากการรวบรวมแนวคิดทางทฤษฎีเอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องน ามาสร้างแบบสอบถาม โดย
แบง่ออกเป็น 3สว่น คือ 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัข้อมลูทัว่ไปของผู้ ท่ีตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เจเนอเรชัน่  
รุ่นของผู้ ท่ีตอบแบบสอบถามเกิดในรุ่นไหนและมีพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอพพลิเคชัน่ 
เจดี เซ็นทรัล แตกต่างกันหรือไม่แบบสอบถามท่ีมีค าตอบหลายตัวเลือก (Multiple Choices 
Questions) โดยแบง่เจเนอเรชัน่เป็น 4 รุ่น ดงันี ้ 
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1. กลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ เกิดในชว่งปี พ.ศ.2489 - 2507 
2. กลุม่เอ็กซ์ เกิดในชว่งปี พ.ศ. 2508-2523 
3. กลุม่วาย วาย เกิดในชว่งปี พ.ศ. 2524-2543 
4. กลุม่ซี เกิดในชว่งปี พ.ศ. 2544 เป็นต้นไป 
สว่นท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า ท่ีมีผลตอ่

แอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล เป็นการวดัข้อมูลประเภทอนัตรภาค ( Interval scale) เป็นการให้
คะแนนแบบลิเคอร์ท สเกล (Likert Scale) โดยใช้การวัดระดบัข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้  
(Interval Scale) จ านวน 28ข้อ ซึ่งแบง่ออกเป็น 7องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูค้า (7C’s)  ดงันี ้

1. ด้านคณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ      จ านวน 4 ข้อ 
2. ด้านต้นทนุ        จ านวน 4 ข้อ 
3. ด้านความสะดวก       จ านวน 4 ข้อ 
4. ด้านความสบาย      จ านวน 4 ข้อ 
5. ด้านการตดิตอ่ส่ือสาร      จ านวน 4 ข้อ 
6. ด้านการดแูลเอาใจใส ่     จ านวน 4 ข้อ 
7. ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ  จ านวน 4 ข้อ 

โดยให้ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความคดิเห็นเป็น 5 ระดบั ดงันี ้
คะแนน        ระดบัความคดิเห็น 
5 คะแนน    หมายถึง   เห็นด้วยอยา่งยิ่ง 
4 คะแนน   หมายถึง    เห็นด้วย 
3 คะแนน    หมายถึง    ไมแ่นใ่จ 
2 คะแนน    หมายถึง    ไมเ่ห็นด้วย 
1 คะแนน   หมายถึง    ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิ่ง 
การอภิปรายผลของการวิจยัในลกัษณะค าถามท่ีใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาค

ชัน้ (lnterval Scale) (วิเชียร เกตสุิงห์ 2538)  ผู้วิจยัใช้เกณฑ์เฉล่ียในการอภิปรายผลดงันี ้
ความกว้างของอนัตรภาคชัน้ =(คะแนนสงูสดุ-คะแนนต ่าสดุ)/จ านวนชัน้ 

=(5-1)/5            

= 0.80 
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สรุปเกณฑ์การแปลความหมายของข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ 

คะแนนเฉล่ีย    ระดบัความคดิเห็น 
4.21 – 5.00 หมายถึง  ผู้บริโภคมีความคดิเห็นในระดบัมากท่ีสดุ 
3.41 – 4.20 หมายถึง  ผู้บริโภคมีความคดิเห็นในระดบัมาก 
2.61 – 3.40 หมายถึง  ผู้บริโภคมีความคดิเห็นในระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60 หมายถึง  ผู้บริโภคมีความคดิเห็นในระดบัน้อย 
1.00 – 1.80 หมายถึง  ผู้บริโภคมีความคดิเห็นในระดบัน้อยท่ีสดุ 

 

สว่นท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัแรงจงูใจของผู้บริโภคตอ่ แอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล เป็น
การวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาค (Interval scale) เป็นการให้คะแนนแบบลิเคอร์ท สเกล (Likert 
Scale) โดยใช้การวดัระดบัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) จ านวน 6 ข้อ ซึ่งแบ่ง
ออกเป็น 2 องค์ประกอบแรงจงูใจดงันี ้ 

1. แรงจงูใจด้านเหตผุล     จ านวน 3 ข้อ 
2. แรงจงูใจด้านอารมณ์     จ านวน 3 ข้อ 

โดยให้ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นเป็น 5 ระดบั ดงันี ้

คะแนน      ระดบัแรงจงูใจ 
5 คะแนน    หมายถึง  มากท่ีสดุ 
4 คะแนน   หมายถึง   มาก  
3 คะแนน    หมายถึง   ปานกลาง 
2 คะแนน    หมายถึง   น้อย 
1 คะแนน   หมายถึง    น้อยท่ีสดุ 
การอภิปรายผลของการวิจยัของลกัษณะค าถามท่ีใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทอนัตร

ภาคชัน้ (lnterval Scale) (วิเชียร เกตสุิงห์ 2538) ผู้วิจยัใช้เกณฑ์เฉล่ียในการอภิปรายผลดงันี ้
 

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้ =(คะแนนสงูสดุ-คะแนนต ่าสดุ)/จ านวนชัน้ 
=(5-1)/5 

= 0.80 
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สรุปเกณฑ์การแปลความหมายของข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ 

คะแนนเฉล่ีย    ระดบัความคดิเห็น 
4.21 – 5.00 หมายถึง  ผู้บริโภคมีแรงจงูใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 
3.41 – 4.20 หมายถึง  ผู้บริโภคมีแรงจงูใจอยูใ่นระดบัมาก 
2.61 – 3.40 หมายถึง  ผู้บริโภคมีแรงจงูใจอยูใ่นระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60 หมายถึง  มีผู้บริโภคมีแรงจงูใจอยูใ่นระดบัน้อย 
1.00 – 1.80 หมายถึง  ผู้บริโภคมีแรงจงูใจอยูใ่นระดบัน้อยท่ีสดุ 

 

ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอพพลิเคชัน่ เจดี 
เซ็นทรัล เป็นแบบสอบถามปลายเปิด ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคส่วน (Ratio Scale) 
จ านวน 2 ข้อ ได้แก่ 

1. ความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) 
2. ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/

ครัง้) และแบบสอบถามปลายปิดแบบเลือกตอบ (Multiple Choice Question) จ านวน 5 ข้อ โดย
ค าถามแตล่ะข้อนัน้แสดงประเภทของข้อมลูดงันี ้

 
1.ทา่นซือ้สินค้าประเภทใดจากแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (Nominal Scale) 

 สินค้าน าเข้า    สินค้าสขุภาพ และความงาม 

 แม ่และเดก็     สินค้าเพ่ือบ้าน 

 เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในบ้าน  สินค้าลดราคา 
 อปุกรณ์ส่ือสาร   สินค้าส าหรับบ้าน 

 สินค้าแฟชัน่    สินค้าประเภทกีฬา 
2. ทา่นรู้จกัแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล จากแหลง่ใด (เลือกตอบเพียง 1 ข้อ) 

 เพ่ือน     ครอบครัว 

 เว็บไซต์     ส่ือสงัคมออนไลน์ เชน่ เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ 
 อ่ืนๆ โปรดระบ ุ___________ 

3. ทา่นซือ้สินค้าผา่นแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล ในชว่งเวลาใดมากท่ีสดุ 

 00.01 – 06.00 น.    06.01 – 12.00 น. 
 12.01 – 18.00 น.    18.01 – 00.00 น. 
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4. เหตผุลท่ีทา่นเลือกซือ้สินค้า จากแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (Nominal Scale) 

 สินค้าหลากหลาย 
 ราคาสินค้าเหมาะสมกบัสมกบัสินค้า 

 สะดวกและง่ายตอ่การใช้งานแอพพลิเคชัน่ 

 ความนา่เช่ือถือของแอพพลิเคชัน่ 
5. ท่านช าระเงินในการซือ้สินค้าผ่าแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล ในช่องทางใดมาก

ท่ีสดุ 

 โอนเงินผา่นบญัชีธนาคาร   ช าระเงินออนไลน์ผา่น Mobile Banking 
 บตัรเครดติ/บตัรเดบติ   อ่ืนๆ โปรดระบ ุ___________ 

 
ขัน้ตอนในการสร้างแบบสอบถาม 

ผู้วิจยัได้ด าเนินการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัดงันี ้
1. ศึกษาค้นคว้าเอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องตา่ง ๆ จากหนงัสือ และงานวิจยัท่ี

เก่ียวข้องเพ่ือก าหนดขอบเขตของการวิจยั 
2. ศกึษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากต ารา และเอกสารตา่ง ๆ เพ่ือก าหนดขอบเขต 

และเนือ้หาของแบบทดสอบเพ่ือให้ได้มีความชดัเจนตามความมุง่หมายของการวิจยัมากยิ่งขึน้ 
3. น าข้อมูลท่ีรวบรวมได้น ามาสร้างเคร่ืองมือในการวิจัย คือ แบบสอบถามให้

ครอบคลมุตามความมุง่หมายของการวิจยั 
4. น าแบบสอบถามท่ีผู้วิจยัสร้างขึน้ไปให้อาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ตรวจสอบความ

ถกูต้อง และเสนอแนะเพิ่มเตมิเพ่ือน ามาแก้ไข 
5. ปรับปรุงแบบสอบถาม ตามข้อเสนอแนะของผู้ เช่ียวชาญ จากนัน้น าเสนอต่อ

อาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ได้ตรวจสอบอีกครัง้ เพ่ือปรับปรุงแก้ไขครัง้สดุท้ายก่อนน าไปทดลองใช้ 
(Try Out) โดยการน าแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์นัน้ไปทดลองใช้กบักลุ่มท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง 40 
คน เพ่ือหาคา่ความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยการหาคา่สมัประสิทธ์ คอนบรัค อลัฟา (Cronbachs’ 

alpha Coefficient) คา่อลัฟาท่ีได้จะแสดงถึงความคงท่ีของค าถาม ซึ่งจะมีคา่ระหว่าง 0  ≤ a ≤ 1 
คา่ท่ีใกล้เคียงกบั 1 แสดงวา่มีความเช่ือมัน่สงู โดยก าหนดเกณฑ์คา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม
ท่ียอมรับได้ ควรมีคา่มากกวา่ 0.7 (กลัยา วานิชย์บญัชา 2549)  

6. น าแบบสอบถามมท่ีผ่านการแก้ไขแล้ว ไปทดลองใช้ (Try Out) กับกลุ่มท่ีมี 
ลกัษณะคล้ายคลึงกบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 คน แล้วน าผลท่ีได้จาการทดลองไปวิเคราะห์หาคา่
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ความเช่ือมั่นของแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้ โดยใช้วิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิ ครอนบคั แอลฟ่า 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) (กลัยา วานิชย์บญัชา.2550) คา่ แอลฟ่า ท่ี ได้จะแสดงถึงระดบั
ความคงท่ีของแบบสอบถามโดยจะมีคา่ระหว่าง 0 < α< 1 คา่ท่ีใกล้เคียงกบั 1 มากแสดงว่า มี
ความเช่ือมัน่สงูมาก ส าหรับงานวิจยันีต้้องมีความเช่ือมัน่ต้องไมต่ ่ากวา่ 0.7   
จากการทดสอบคา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยแยกเป็นแตล่ะด้านดงันี ้ 

แบบสอบถามสว่นประสมการตลาดในมมุมองลกูค้า 
ด้านคณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ   คา่ Cronbach’s alpha เทา่กบั  0.769 
ด้านต้นทนุ     คา่ Cronbach’s alpha เทา่กบั  0.765 
ด้านความสะดวก    คา่ Cronbach’s alpha เทา่กบั  0.806 
ด้านความสบาย    คา่ Cronbach’s alpha เทา่กบั  0.781 
ด้านการตดิตอ่ส่ือสาร   คา่ Cronbach’s alpha เทา่กบั  0.869 
ด้านการดแูลเอาใจใส ่   คา่ Cronbach’s alpha เทา่กบั  0.860 
ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ คา่ Cronbach’s alpha เทา่กบั  0.861 

แบบสอบถามแรงจงูใจ 
ด้านเหตผุล     คา่ Cronbach’s alpha เทา่กบั  0.712 
ด้านอารมณ์    คา่ Cronbach’s alpha เทา่กบั  0.738 
7.น าแบบสอบถามท่ีได้ท าการทดสอบกับกลุ่มตวัอย่างและท าการหาความเช่ือมั่น

แล้วมาด าเนินการเก็บแบบสอบถามกบักลุม่ตวัอย่างส าหรับใช้ในการวิจยัตอ่ไป 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมข้อมลูได้แบง่ลกัษณะการเก็บข้อมลูท าการศกึษาออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ  

 1.แหล่งข้อมลูทตุิยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการค้นคว้าศึกษา จากต ารา เอกสาร 

บทความ สิ่งพิมพ์ วิทยานิพนธ์ วารสาร เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง รวมถึงข้อมูลทาง

อินเทอร์เน็ต 

 2.แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จากการน าแบบสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่ม

ตวัอยา่งจ านวน 240 ตวัอยา่ง 
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การจัดท าและการวิเคราะห์ข้อมูล 
1.การจัดท าข้อมูล 

หลงัจากท่ีท าการรวบรวมแบบสอบถามทัง้หมดท่ีท าการตอบเรียบร้อยแล้ว ผู้วิจยัได้
น าแบบสอบถามทัง้หมดมาด าเนินการดงันี ้

1.1 การตรวจสอบข้อมลู (Editing) ด้วยการตรวจสอบความสมบรูณ์ในการตอบ
แบบสอบถาม และคดัแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก โดยคดัเลือกเฉพาะท่ีสมบรูณ์เทา่นัน้ 

1.2 ท าการลงรหสัข้อมูล (Coding) โดยแบ่งเป็นกลุ่มตามตวัแปรท่ีท าการศกึษา 
และน าข้อมลูบนัถึงลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 

1.3 วิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป 
 

2. การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจยัได้ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมลูทีได้โดยใช้สถิติและโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ใน

การวิเคราะห์ข้อมลูดงันี ้
2.1 การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใช้สถิติ

ดงันี ้ 
แบบสอบถามส่วนท่ี 1 ในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา โดยแจกแจงเป็น

ความถ่ี (Frequency) โดยใช้คา่ร้อยละ (Percentage) ในการอธิบายลกัษณะการแบง่เจอเนอเรชัน่ 
แบบสอบถามสว่นท่ี 2 ในการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณนาโดยน าคา่ท่ีได้มาหาคา่

คะแนนเฉล่ีย x ̄ และคา่ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)ในการอธิบาย สว่นประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูค้า 

 แบบสอบถามส่วนท่ี 3 ในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาโดยน าค่าท่ีได้มาหา

คา่คะแนนเฉล่ีย x ̄ และคา่ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)ในการอธิบายแรงจงูใจ 
แบบสอบถามส่วนท่ี 4 ในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาโดยแจกแจงเป็น

ความถ่ี (Frequency) โดยใช้คา่ร้อยละ (Percentage)  คา่คะแนนเฉล่ีย x ̄ และคา่ความเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) ในการอธิบายพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 
ของผู้บริโภค 

2.2 การวิเคราะห์สถิติเชิงอนมุาน (Inferential statistics) ในการวิเคราะห์ข้อมลู
เชิงสถิติจะน าข้อมูลท่ีได้จากวิธีการส ารวจโดยอาศัยแบบสอบถามมาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรม
ส าเร็จรูปโดยใช้คา่สถิตใินการวิเคราะห์ดงันี ้
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สมมติฐานข้อท่ี 1 .ผู้บริโภคท่ีมีเจเนอเรชั่นแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้
สินค้าออนไลน์ผ่านแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล แตกตา่งกนั ใช้คา่สถิติแบบ One way ANOVA ใน
การหาความแตกตา่งของตวัแปรเปรียบเทียบคา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่าง 

สมมติฐานข้อท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า และ
แรงจงูใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล ใช้
คา่สถิตแิบบ Multiple Regression Analysis ในการทดสอบสมมตฐิานเร่ืองแนวโน้มพฤติกรรมการ
ซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดีเซ็นทรัล 

สถติทิี่ใช้ในการวิเคราะห์ 
คา่สถิตพืิน้ฐาน ประกอบด้วย 

1. สตูรหาคา่ร้อยละ (Percentage) เพ่ือใช้แปลคา่ความหมายของข้อมูลส่วนบคุคล
ของผู้ ตอบแบบสอบถามตามส่วนท่ี  1 การน าเสนอข้อมูลโดยใช้ตารางแจกแจงความถ่ี 
(Frequency Table)  (ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2548) ค านวณได้จากสตูรดงันี ้

P =  
f

N
   x 100 

 
 เม่ือ   P  คือ  ร้อยละ 

 F  คือ  ตวัเลขท่ีต้องการแปลงเป็นร้อยละ 
 N  คือ  จ านวนทัง้หมด 
การแปลงข้อมลูให้อยูใ่นรูปร้อยละท าให้การเปรียบเทียบมีความชดัเจน และถกูต้อง 

มากยิ่งขึน้โดยเฉพาะในกรณีท่ีจ านวนการเก็บข้อมลูจากกลุม่ตวัอยา่งท่ีมีจ านวนไมเ่ทา่กนั ตวัอยา่ง 

 

2.ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) เพ่ือใช้แปลความหมายของข้อมูลในด้านตา่ง ๆ  โดยใช้
สตูรหาคา่คะแนนเฉล่ีย (กลัยา วานิชย์บญัชา 2549)  ค านวณได้จากสตูรดงันี ้
 

X =  
∑ x

n
 

 

เม่ือ 𝑥 แทน คา่คะแนนเฉล่ีย 

 ∑ 𝑥 แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
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 n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 

3.การหาค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation: SD) เพ่ือใช้ในการแปล
ความหมายของข้อมลูด้านตา่งๆ (กลัยา วานิชย์บญัชา 2549)  
 

S. D. =  √
n ∑ x2 − (∑ x)2

n(𝑛 − 1)
 

 
โดยท่ี S.D.      แทน     คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุม่ตวัอยา่ง 

 (∑ x)2  แทน     ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 

   ∑ x2    แทน     ผลรวมของคะแนนทัง้หมดแตล่ะตวัยกก าลงัสอง 
 n   แทน     ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 

4 สถิตท่ีิใช้ทดสอบคา่ความเช่ือถือได้ของเคร่ืองมือ (Reliability of the test) โดยใช้วิธี
หาคา่ ครอนบคัแอลฟา (Cronbachs’ alpha) (กลัยา วานิชย์บญัชา 2549) 
 

α  =  
kCovariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  / Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅

1 + (k − 1)Covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  / Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
 

 
 โดยท่ี α =   แทน คา่ความเช่ือมัน่ของค าถาม 

   k   แทน จ านวนค าถาม 

   Covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนร่วมระหว่าง
ค าถามตา่งๆ 

  Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅  แทน คา่เฉล่ียของคา่แปรปรวนของค าถาม 
 
สถิตท่ีิใช้ในการทดสอบสมมตฐิาน ประกอบด้วย 

สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One - Way Analysis Variance) แบบ
การทดสอบความแตกตา่งระหวา่งคา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างตัง้แต ่2 กลุม่ขึน้ไป มีสตูรดงันี ้
 



  45 

1. สถิตทิดสอบ F -test กรณีคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุ่มมีความเท่ากนั (กลัยา 
วานิชย์บญัชา 2549)  มีสตูร ดงันี ้

F =
 MS(b)

MS(w)
 

เม่ือ F แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน F-distribution 
df  แทน ชัน้แหง่ความเป็นอิสระ ได้แก่ ระหวา่งกลุม่ (K-1) และภายในกลุม่ (n-k) 
k แทน  จ านวนกลุม่ของตวัอยา่งท่ีน ามาทดสอบสมมตฐิาน 
n แทน จ านวนตวัอยา่งทัง้หมด 
SS(B) แทน  ผลรวมก าลงัสองระหวา่งกลุม่ (Between Sum of Squares)  
SS(W) แทน  ผลรวมก าลงัสองภายในกลุม่ (Within Sum of Squares)  
MS(b) แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ (Mean Square between groups) 
MS(w) แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ (Mean Square within groups). 

 

กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนัยยะส าคญัทางสถิติแล้วต้องท าการ
ทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูต่อ่ไป เพ่ือดวูา่มีคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัโดยใช้วิธี Fisher’s Least P-
valuenificant  Difference (LSD) (กลัยา วานิชย์บญัชา 2549)  

LSD = t1 − 𝛼
2⁄ ; 𝑛 − 𝑘 = √𝑀𝑆𝐸  ( 

1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
 )  

โดยท่ี    𝑛𝑖 ≠  𝑛𝑗   

เม่ือ LSD   แทน  ผลตา่งนยัส าคญัท่ีค านวณได้ส าหรับประชากรกลุม่ i   

                                                              และ j  

t1 − 𝛼
2⁄ ; 𝑛 − 𝑘  แทน  คา่ท่ีใช้พิจารณาในการแจกแจงแบบ t-distributionท่ี    

                           ระดบัความเช่ือมัน่ 95% และชัน้แหง่ความเป็นอิสระภายในกลุ่ม  = n-k 

MSE   แทน  คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ MS(w)  

𝑛𝑖    แทน  จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ i 

𝑛𝑗    แทน  จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ j 

𝛼    แทน  คา่ความคลาดเคล่ือน  
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2. สถิติทดสอบ Brown-Forsythe ใช้ในกรณีท่ีความแปรปรวนของข้อมลูแตล่ะกลุ่ม
ไม่เท่ากนั โดยดจูากสถิติ Levene's test ซึ่งใช้ทดสอบความแตกตา่งระหว่างความแปรปรวนของ
กลุ่มตวัแปร เม่ือพบว่าคา่ P-value มีคา่น้อยกว่า 0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความแปรปรวน
แตกตา่งกนัมีสตูรดงันี ้Brown - Forsythe (กลัยา วานิชย์บญัชา 2549) 
 

𝐵 =  
𝑀𝑆𝐵

𝑀𝑆𝑊
 

 

โดยคา่ 𝑀𝑆𝑊 = ∑(1 −
𝑛𝑖

𝑁

𝑘

𝑖=1

)𝑆𝑖
2 

เม่ือ B  แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน Brown-forsythe 

MSB  แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ (Mean Square Between Groups) 

MSW แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรับสถิต ิBrown-forsythe (Mean 

Square Within Groups for Brown-forsythe) 

𝑘 แทน จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 

𝑛 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

𝑁  แทน  ขนาดประชากร 

𝑆𝑖
2 แทน  คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่ง 

กรณีพบความแตกตา่งอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ จะท าการตรวจสอบความแตกตา่ง
เป็นรายคู่ ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 หรือระดับความเช่ือมั่น 95% โดยใช้สูตรตามวิรี Least P-
valuenificant Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียประชากร (กลัยา วานิชย์บญัชา 2549)  

LSD = 𝑛 − 𝑘 = √𝑀𝑆𝐸  ( 
1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
 )  

เม่ือ LSD แทน  ผลตา่งนยัส าคญัท่ีค านวณได้ส าหรับประชากรกลุม่ i และ j  

MSE แทน  คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ MS(w)  

𝑘 แทน จ านวนกลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้มดสอบ 

𝑛 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมด 

α  แทน  คา่ความคลาดเคล่ือน 
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กรณีท่ีพบความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ด าเนินการทดสอบความแตกตา่ง
ของค าเฉล่ียเป็นรายคูโ่ดยสถิติเป็นรายคูต่อ่ไปโดยสถิติ Dunnetts T3 เพ่ือหาว่าค่าเฉล่ียคูใ่ดบ้าง
แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 มีสตูรดงันี ้Dunnett’s T3   
(วิเชียร เกตสิุงห์ 2543)  

𝑡 =
�̅�1 − �̅�2

𝑀𝑆(𝑤)√
1
𝑛𝑖

+
1
𝑛𝑗

 

 

เม่ือ  t  แทน  คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณา t-distribution 

𝑀𝑆(𝑤) แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ (Mean Square within 

group) ส าหรับ Dunnett's T3 

�̅�1 แทน  ค าเฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี i 

�̅�2 แทน  คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่งท่ี j 

𝑛𝑖  แทน  จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ท่ี i 

𝑛𝑗  แทน  จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ท่ี j 

3. สถิติวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคณู (Multiple Regression Analysis) เป็น
การศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลหรือผลตอ่ตวัแปรตามหลายๆปัจจยั (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2545) ใช้
ในการทดสอบสมมติฐานเร่ืองแนวโน้มพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี
เซ็นทรัล ของผู้ บริโภค จากสมการถดถอยเชิงซ้อน ซึ่งมีพารามิเตอร์ k+1 ตัวคือ 𝛽0, 𝛽1, 

𝛽2, 𝛽3,……. 𝛽𝑘 การประมาณ 𝛽0, 𝛽1, 𝛽2, 𝛽3,……. 𝛽𝑘 จะต้องใช้ข้อมูล ตวัอย่างของตวัแปร Y, 
x1, x2, …… x𝑘  โดยใช้ตวัอย่างขนาด n จากสมการเชิงความถดถอยเชิงซ้อน (กัลยา วานิชย์
บญัชา 2545)   

 Y = 𝛽0 + 𝛽1x𝑖1 + 𝛽2x𝑖2+ 𝛽3x𝑖3+………………. 𝛽3x𝑖𝑘, +𝑒𝑖 
เม่ือ  Y  = ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
      X  = ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) 
           𝛽0   = สว่นตดัแกน Y หรือคา่ของ Y เม่ือ X มีคา่เป็นศนูย์ 
          𝑒     = ความคลาดเคล่ือนอยา่งสุม่ (Random error) 
        𝛽1   = ความชัน (Slope) ของเส้นตรง และจะเรียกว่าสัมประสิทธ์ิความ

ถดถอย (Regression coefficient) 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การศกึษาวิจยัเร่ือง “พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของ
ผู้บริโภค“ ผู้ วิจัยได้ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูล และการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะห์
ข้อมลู ผู้วิจยัได้ก าหนดสญัลกัษณ์ และตวัแปรตา่ง ๆ ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ดงัตอ่ไปนี ้

สัญลักษณ์ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจยัได้ก าหนดสญัลกัษณ์เป็นตวัอกัษรเพ่ือใช้ในการค านวณ ดงันี ้
n   แทน  ขนาดกลุม่ตวัอย่าง 
�̅�   แทน คะแนนเฉลี่ย (Mean) 
S.D.   แทน  คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน 
t   แทน  คา่สถิติท่ีใช้ในการพิจารณาใน t-distribution 
P-value   แทน  ระดบันยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ ใช้ในการสรุปผลการ 

ทดสอบสมมติฐาน 
SS   แทน  ผลบวกของคะแนนเบ่ียงเบนยกก าลงัสอง (Sum of square) 
MS   แทน  คา่ความแปรปรวน (Mean of square) 
df   แทน  ชัน้ของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
F-Prob., p  แทน  ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิต 
B   แทน  สมัประสทิธ์ิความถดถอยของตวัพยากรณ์ 
Beta   แทน  สมัประสทิธ์ิความถดถอยมาตรฐาน 
r   แทน  สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์เชิงซ้อน 

𝑅2  แทน  สมัประสทิธ์ิการตดัสินใจเชิงซ้อน 
Std.Error  แทน  คา่ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของสมัประสทิธ์ิความถดถอย 
a   แทน  คา่คงท่ีของการพยากรณ์ 
b   แทน  คา่ความลาดชนัของการพยากรณ์ 
Std.Error of Estimate  แทน  คา่ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการประมาณคา่ 

Adjusted R Square  แทน  คา่ 𝑅2 ท่ีได้ปรับแล้ว 

𝐻0    แทน  สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 

𝐻1    แทน  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
*    แทน  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 การเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ของข้อมลู และการแปลความหมายของผลการวิเคราะห์

ข้อมลู ของการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้วิเคราะห์ และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบาย 
โดยการ แบง่การน าเสนอออกเป็น 2 สว่นตามล าดบั ดงันี ้

ส่วนที่  1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
คา่เฉล่ีย และคา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแบง่ผลการวิเคราะห์ออกเป็น 4 ตอนดงันี ้

ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะของประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เจเนอเรชัน่ 
ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมลูปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า 

ประกอบด้วย ด้านคณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ ด้านต้นทนุ ด้านความสะดวก ด้านความสบาย ด้านการ
ตดิตอ่ส่ือสาร ด้านการดแูลเอาใจใส ่และด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ 

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมลูแรงจงูใจ ประกอบด้วย ด้านเหตผุล และด้านอารมณ์ 
ตอนที่  4 การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอพพลิเคชัน่ เจดี 

เซ็นทรัล 
ส่วนที่2 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน จ านวน 2 ข้อ ดงันี ้

สมมติฐานท่ี 1 ผู้บริโภคท่ีมีเจเนอเรชัน่แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล แตกตา่งกนั 

สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า และแรงจูงใจมี
อิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์เชิงพรรณนา ประกอบด้วย คา่ความถ่ี คา่ร้อยละ คา่เฉล่ีย และ

คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแบง่ผลการวิเคราะห์ออกเป็น 4 ตอนดงันี ้
ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้าน

เจอเนอเรชัน่ โดยน าเสนอในรูปของความถ่ี (Frequency) และร้อยละ(Percentage) ดงัตาราง  
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ตาราง 2 แสดงจ านวนและคา่ร้อยละของข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ 
แบบสอบถาม จ าแนกตามเจเนอเรชัน่ 
 

 

จากตาราง 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ ตอบ
แบบสอบถาม จ าแนกเจเนอเรชัน่ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นกลุ่มวายจ านวน 168 
คน คิดเป็นร้อยละ 70.00 รองลงมาคือ กลุ่มเอ็กซ์ จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 12.90 กลุ่มซี
จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 12.10 และกลุ่มเบบีบ้ลมูเมอร์ จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 
ตามล าดบั  

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมลูปัจจยัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลกูค้าการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า โดยการน าเสนอ
ข้อมลูในรูปแบบของคา่เฉล่ีย และคา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงัตาราง 3 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เจเนอเรช่ัน 

กลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ 
 

12 
 

5.00 
กลุม่เอ็กซ์ 
กลุม่วาย 
กลุม่ซี 

31 
168 
29 

12.90 
70.00 
12.10 

รวม 240 100.00 
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ตาราง 3 แสดงคา่เฉล่ีย และ คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลกูค้า 
 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า �̅� S.D. 
ระดับ 

ความคิดเหน็ 

ด้านคณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ 4.26 0.49 มากท่ีสดุ 
ด้านต้นทนุ   3.84 0.67 มาก 
ด้านความสะดวก   4.27 0.53 มากท่ีสดุ 
ด้านความสบาย 4.36 0.48 มากท่ีสดุ 
ด้านการตดิตอ่ส่ือสาร   
ด้านการดแูลเอาใจใส ่  
ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ 

3.87 
4.10 
4.16 

0.71 
0.60 
0.63 

มาก       
มาก 
มาก 

รวม 4.12 0.48 มาก 
 

จากตาราง 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลูกค้า ของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนก ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า  พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคดิเห็นกบัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้าโดยรวมอยู่ในระดบั
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.12  เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นใน
ระดับมากท่ีสุดได้แก่ ด้านความสบาย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.36 รองลงมา ด้านความสะดวกมี
คา่เฉล่ียเทา่กบั  4.27 และด้านคณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ  มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.26 ผู้ตอบแบบสอบถาม 
มีความคดิเห็นในระดบัมาก ได้แก่ ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ คา่เฉล่ียเท่ากบั 
4.16  ด้านการดแูลเอาใจใส่  คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.10 ด้านการติดตอ่ส่ือสาร  คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.87 
ด้านต้นทนุ  คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.84 ตามล าดบั 
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ตาราง 4 แสดงคา่เฉล่ีย และ คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลกูค้า ด้านคณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ 
 

คุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ �̅� S.D. 
ระดับ 

ความคิดเหน็ 

1. ลกูค้าสามารถตดิตามสถานะการจดัสง่สินค้า 4.23 0.92 มากท่ีสดุ 
2. สินค้ามีคณุภาพ ตรงตามคณุสมบตัใินโฆษณา 4.25 0.67 มากท่ีสดุ 
3. มีการรับประกันสินค้า ในกรณี มีต าหนิ ผิดจากแบบท่ี
สัง่ 

4.22 0.69 มากท่ีสดุ 

4. มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย 4.35 0.68 มากท่ีสดุ 
รวม 4.26 0.49 มากท่ีสดุ 

 
จากตาราง 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูของส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลกูค้า 

ด้านคุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นกับด้านคุณค่าท่ีลูกค้าจะ
ได้รับโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.26  เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด ทุกข้อ โดยจ าแนกดังนี  ้ สินค้าให้เลือก
หลากหลาย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35 สินค้ามีคุณภาพ ตรงตามคุณสมบตัิในโฆษณา มีค่าเฉล่ีย
เทา่กบั 4.25 ลกูค้าสามารถตดิตามสถานะจดัสง่สินค้า มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.23 และมีการรับประกนั
สินค้า ในกรณี มีต าหนิ ผิดจากแบบท่ีสัง่ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.22 ตามล าดบั  
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ตาราง 5 แสดงคา่เฉล่ีย และ คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลกูค้า ด้านต้นทนุ 
 

ต้นทุน �̅� S.D. 
ระดับ 

ความคิดเหน็ 

1. การซือ้สินค้าออนไลน์เน่ืองจากสินค้ามีราคาไม่แพงเกิน
จริง 

3.93 0.77 มาก 

2. มีคา่ใช้จา่ยในการจดัสง่สินคา่ไมแ่พง   3.74 0.86 มาก 
3. มีราคาสินค้าหลากหลายให้เลือกซือ้ 4.12 0.72 มาก 
4. ราคาสินค้าถกูกวา่ชอ่งทางอ่ืน 3.58 0.98 มาก 

รวม 3.84 0.67 มาก 

 
จากตาราง 5 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูของส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลกูค้า 

ด้านต้นทุน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นกับด้านต้นทุน โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มี
คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.84 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่าพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก ทกุข้อ โดยจ าแนกดงันี  ้ มีราคาสินค้าหลากหลายให้เลือกซือ้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.12 
รองลงมา การซือ้สินค้าออนไลน์เน่ืองจากสินค้ามีราคาไม่แพงเกินจริง มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.93 มี
คา่ใช้จ่ายในการจดัส่งสินคา่ไม่แพง มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.74 และราคาสินค้าถกูกว่าช่องทางอ่ืน มี
คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.58 ตามล าดบั 
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ตาราง 6 แสดงคา่เฉล่ีย และ คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลกูค้า ด้านความสะดวก 
 

ความสะดวก �̅� S.D. 
ระดับ 

ความคิดเหน็ 

1. ผู้ขายแบง่หมวดหมูส่ินค้าชดัเจน เข้าใจง่ายตอ่การเลือก
ซือ้ 

  4.29 0.62 มากท่ีสดุ 

2. มีความสะดวกรวดเร็วในการค้นหา   4.11 0.77 มาก 
3. ประหยดัเวลาในการเดนิทางไปซือ้สินค้าและบริการ 4.54 0.58 มากท่ีสดุ 
4.มีความง่ายในการสัง่ซือ้ / ขัน้ตอนการสัง่ซือ้ไม่ซบัซ้อน 4.17 0.73 มาก 

รวม 4.27 0.53 มากท่ีสดุ 

 
จากตาราง 6 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า 

ด้านความสะดวก พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นกับด้านความสะดวก โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.27  เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นในระดบัมากท่ีสุดได้แก่ ประหยัดเวลาในการเดินทางไปซือ้สินค้าและบริการ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.54 รองลงมา  ผู้ขายแบ่งหมวดหมู่สินค้าชัดเจน เข้าใจง่ายต่อการเลือกซือ้  มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ  4.29 ผู้ ตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นในระดบัมาก ได้แก่ มีความง่ายในการสัง่ซือ้ / 
ขัน้ตอนการสัง่ซือ้ไม่ซบัซ้อน มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.17 ลองลงมา มีความสะดวกรวดเร็วในการค้นหา 
มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.11 ตามล าดบั 
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ตาราง 7 แสดงคา่เฉล่ีย และ คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลกูค้า ด้านความสบาย 
 

ความสบาย �̅� S.D. 
ระดับ 

ความคิดเหน็ 

1. สามารถเลือกสินค้าได้ทกุท่ีทกุเวลา 4.56 0.61 มากท่ีสดุ 
2. สามารถเข้าถึงได้หลากหลายอปุกรณ์ เชน่ 
คอมพิวเตอร์ สมาร์ทโฟน แทปเลต ฯ 

4.49 0.64 มากท่ีสดุ 

3. ความโดดเดน่ และชดัเจนในการน าเสนอสินค้า 3.97 0.64 มาก 
4. สินค้าจดัสง่ถึงท่ีโดยไมต้่องเดนิทางไปร้านค้า 4.42 0.70 มากท่ีสดุ 

รวม 4.36 0.48 มากท่ีสดุ 

 
จากตาราง 7 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูของส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า ด้านความ
สบาย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นกับด้านความสบาย โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.36  เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบั
มากท่ีสุดได้แก่ สามารถเลือกสินค้าได้ทกุท่ีทกุเวลา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56 สามารถเข้าถึงได้
หลากหลายอปุกรณ์ เช่นคอมพิวเตอร์ สมาร์ทโฟน แทปเลต ฯ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.49 และสินค้า
จดัสง่ถึงท่ีโดยไมต้่องเดนิทางไปร้านค้า มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.42 ผู้ตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็น
ในระดบัมาก ได้แก่ ความโดดเด่น และชดัเจนในการน าเสนอสินค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.97 
ตามล าดบั 
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ตาราง 8 แสดงคา่เฉล่ีย และ คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลกูค้า ด้านการติดตอ่ส่ือสาร 
 

การตดิต่อส่ือสาร �̅� S.D. 
ระดับ 

ความคิดเหน็ 

1. ส่ือโฆษณาประชาสมพันธ์มีความเหมาะสมดึงดูด
นา่สนใจ 

3.93 0.86 มาก 

2. กิจกรรมสง่เสริมการขาย มีความนา่สนใจ เชน่ 
คปูองสว่นลดเงินสด 

3.78 0.90 มาก 

3. มีขา่วประชาสมัพนัธ์แจ้งกบัลกูค้าอยา่งสม ่าเสมอ 3.76 0.80 มาก 
4. มีการปรับปรุงเว็บไซต์ร้านค้าเพ่ือให้ผู้ ซือ้สามารถเห็น
ข้อมลูอยูต่ลอดเวลา 

4.04 0.77 มาก 

รวม 3.87 0.71 มาก 

 

จากตาราง 8 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูของส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลกูค้า 
ด้านการติดตอ่ส่ือสารพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นกบัด้านการติดตอ่ส่ือสาร โดยรวม
อยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.87 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ทกุข้อ โดยจ าแนกดงันี  ้ มีการปรับปรุงเว็บไซต์ร้านค้าเพ่ือให้ผู้ ซือ้สามารถ
เห็นข้อมูลอยู่ตลอดเวลา มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.04 รองลงมา ส่ือโฆษณาประชาสมพนัธ์มีความ
เหมาะสมดึงดดูน่าสนใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 กิจกรรมส่งเสริมการขาย มีความน่าสนใจ เช่น 
คปูองสว่นลดเงินสด มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.78 และมีข่าวประชาสมัพนัธ์แจ้งกบัลกูค้าอย่างสม ่าเสมอ
มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.76 ตามล าดบั 
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ตาราง 9 แสดงคา่เฉล่ีย และ คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลกูค้า ด้านการดแูลเอาใจใส ่
 

การดูแลเอาใจใส่ �̅� S.D. 
ระดับ 

ความคิดเหน็ 

1. ผู้ ดแูลแอปพลิเคชัน่ร้านค้า สามารถติดต่อส่ือสารกับผู้
ซือ้ได้รวดเร็ว 

4.05 0.73 มาก 

2. มีการรับประกนัสินค้าเม่ือสัง่ซือ้สินค้า 4.20 0.63 มาก 
3. บริการหลงัการขายเม่ือผู้ ซือ้ได้รับสินค้าแล้วมีปัญหา 4.01 0.72 มาก 
4. ให้รายละเอียดสินค้าเม่ือผู้ ซือ้มีข้อสงสยั 4.14 0.71 มาก 

รวม 4.10 0.60 มาก 

 

จากตาราง 9 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลกูค้า 
ด้านการดแูลเอาใจใส่ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นกบัด้านการดแูลเอาใจใส่ โดยรวม
อยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.10 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ทกุข้อ โดยจ าแนกดงันี  ้ มีการรับประกนัสินค้าเม่ือสัง่ซือ้สินค้า มีคา่เฉล่ีย
เท่ากับ 4.20 รองลงมา ให้รายละเอียดสินค้าเม่ือผู้ ซือ้มีข้อสงสยั มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.14 ผู้ดแูล
แอปพลิเคชัน่ร้านค้า สามารถติดตอ่ส่ือสารกบัผู้ ซือ้ได้รวดเร็ว มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.05 และบริการ
หลงัการขายเม่ือผู้ ซือ้ได้รับสินค้าแล้วมีปัญหามีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.01 ตามล าดบั 
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ตาราง 10 แสดงคา่เฉล่ีย และ คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลกูค้า ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ 
 

ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ �̅� S.D. 
ระดับ 

ความคิดเหน็ 

1. บนเว็บไซต์มีสินค้าท่ีผู้ ซือ้ต้องการ 4.14 0.75 มาก 
2. เว็บไซต์เป็นท่ีนา่เช่ือถือ 4.29 0.66 มากท่ีสดุ 
3. ผู้ ซือ้ได้รับสินค้าตรงตามชว่งเวลาท่ีก าหนด 4.11 0.79 มาก 
4. ผู้ ซือ้กลบัมาซือ้ซ า้ 4.11 0.76 มาก 

รวม 4.16 0.63 มาก 

 
จากตาราง 10 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูของส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า 

ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นกบัด้าน
ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 เม่ือ
พิจารณารายข้อ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสดุดงันี ้เว็บไซต์เป็นท่ี
น่าเช่ือถือ มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 4.29 ผู้ตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นในระดบัมาก ได้แก่ บน
เว็บไซต์มีสินค้าท่ีผู้ ซือ้ต้องการ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.14 รองลงมา ผู้ ซือ้ได้รับสินค้าตรงตามช่วงเวลา
ท่ีก าหนด และ ผู้ ซือ้กลบัมาซือ้ซ า้ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.11 เทา่กนั ตามล าดบั 

 
ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมลูปัจจยัเก่ียวกบัแรงจงูใจ ประกอบด้วย แรงจงูใจด้าน

เหตผุล และแรงจงูใจด้านอารมณ์ โดยการน าเสนอข้อมลูในรูปแบบของคา่เฉล่ีย และคา่สว่น
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงัตาราง 11 
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ตาราง 11แสดงคา่เฉล่ีย และ คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของแรงจงูใจ 
 

แรงจูงใจ �̅� S.D. 
ระดับ 

ความคิดเหน็ 

1. แรงจงูใจด้านเหตผุล 4.17 0.64 มาก 
2. แรงจงูใจด้านอารมณ์ 4.18 0.63 มาก 

รวม 4.17 0.63 มาก 

 
จากตาราง 11  ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัแรงจงูใจ จ าแนกแรงจงูใจ พบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามมีความคดิเห็นกบั เก่ียวกบัแรงจงูใจ  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.17 
เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมาก คือ แรงจูงใจด้าน
อารมณ์ คา่เฉล่ียเท่ากบั  4.18 รองลงมา แรงจงูใจด้านเหตผุล มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.17 อยู่ในระดบั
มาก 
 
ตาราง 12 แสดงคา่เฉล่ีย และ คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของแรงจงูใจด้านเหตผุล 
 

แรงจูงใจด้านเหตุผล �̅� S.D. 
ระดับ 

ความคิดเหน็ 

1. แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล มีความนา่เช่ือถือ 4.28 0.66 มากท่ีสดุ 
2. แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล มีสินค้าราคาถกูกว่าร้านค้า
ทัว่ไป 

4.11 0.79 มาก 

3.แอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล เสนอสินค้าท่ีไม่มีขายตาม
ร้านค้าทัว่ไป 

4.11 0.76 มาก 

รวม 4.17 0.64 มาก 
 

จากตาราง 12 ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลของแรงจูงใจด้านเหตุผล พบว่า ผู้ ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นกับ แรงจูงใจด้านเหตผุล โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.17  เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุดดงันี ้
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล มีความน่าเช่ือถือ  มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.28 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
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คิดเห็นอยู่ในระดับมาก ดังนี ้แอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล มีสินค้าราคาถูกกว่าร้านค้าทั่วไป มี
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.11 รองลงมา และแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล เสนอสินค้าท่ีไม่มีขายตามร้านค้า
ทัว่ไป มีคา่เฉล่ียเทา่กบั4.11 เทา่กนั ตามล าดบั 

 
ตาราง 13 แสดงคา่เฉล่ีย และ คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของแรงจงูใจด้านอารมณ์ 
 

แรงจูงใจด้านอารมณ์ �̅� S.D. 
ระดับ 

ความคิดเหน็ 

1. มีการแนะน าข้อมลูสินค้าและบริการท่ีดี  4.14 0.75 มาก 
2. ช่ืนชอบ แอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล เพราะได้รับความ
นิยม 

4.28 0.66 มากท่ีสดุ 

3. ผู้ ซือ้รู้สกึสะดวกสบายในการใช้บริการแอปพลิเคชัน่ เจดี 
เซ็นทรัล 

4.11 0.79 มาก 

รวม 4.18 0.63 มาก 

 
จากตาราง 13 ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลของแรงจูงใจด้านอารมณ์ พบว่า ผู้ ตอบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นกับ แรงจูงใจด้านอารมณ์ อยู่ในระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.18 
เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุดดงันี ้ช่ืนชอบ 
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล เพราะได้รับความนิยม 4.28 รองลงมา มีการแนะน าข้อมูลสินค้าและ
บริการท่ีดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.14 และ ผู้ ซือ้รู้สึกสะดวกสบายในการใช้บริการแอปพลิเคชัน่ เจดี 
เซ็นทรัล 4.11 ตามล าดบั 

 
ตอนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมลูพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี 

เซ็นทรัล 

การวิเคราะห์ข้อมลูพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 
ของผู้บริโภคโดยการน าเสนอข้อมลูในรูปแบบของคา่ต ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉล่ีย และคา่สว่น
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงัตาราง 14 
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ตาราง 14 แสดงคา่ต ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉล่ีย และ คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรมการซือ้
สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 
 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคช่ัน เจดี เซ็นทรัล 

 Max               Min �̅� S.D. 

1. ความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) 

   5     1 1.47 0.71 

2. ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล 
(บาท/ครัง้) 

3000   100 1121.85 828.16 

  
ตาราง 14 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูของพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ 

เจดี เซ็นทรัล เป็นรายข้อ พบวา่ ความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 
(ครัง้/เดือน) ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มีความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่เจดี 
เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) สงูสดุเทา่กบั 5 ครัง้ตอ่เดือน ต ่าสดุเทา่กบั 1 ครัง้ตอ่เดือนโดยคา่เฉล่ีย
ประมาณ 1 ครัง้ตอ่เดือน และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.71 

 
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) 

ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มีคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี 
เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) สงูสดุเท่ากบั 3,000 บาท ต ่าสดุเทา่กบั 100 บาทโดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 
1121.85 บาท และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 828.16   
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ตาราง 15 แสดงจ านวน และคา่ร้อยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ 
เจดี เซ็นทรัล ผู้บริโภคซือ้สินค้าประเภทใดจากแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 
 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคช่ัน 
เจดี เซ็นทรัล 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

ประเภทสินค้าจากแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล   
          สินค้าน าเข้า 9 3.8 
          แม ่และเดก็ 8 3.3 
          เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในบ้าน 
          อปุกรณ์ส่ือสาร 
          สินค้าแฟชัน่ 
          สินค้าสขุภาพ และความงาม 
          สินค้าเพ่ือบ้าน 
          สินค้าลดราคา 
          สินค้าส าหรับบ้าน 

32 
35 
48 
54 
4 
43 
7 

13.3 
14.6 
20.0 
22.5 
1.7 
17.9 
2.9 

รวม 240 100.00 

 
จากตาราง 15 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ 

เจดี เซ็นทรัล ผู้บริโภคซือ้สินค้าประเภทใดจากแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล ผู้ตอบแบบสอบถามสว่น
ใหญ่ซือ้สินค้าสขุภาพ และความงาม จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 รองลงมา คือ สินค้า
แฟชัน่ จ านวน 48 คน คดิเป็นร้อยละ 20.0 สินค้าลดราคา จ านวน 43 คน คดิเป็นร้อยละ 17.9 
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในบ้าน จ านวน 32 คน คดิเป็นร้อยละ 13.3 สินค้าน าเข้า จ านวน 9 คน คดิเป็นร้อย
ละ 3.8  แม ่และเดก็ จ านวน 8 คน คดิเป็นร้อยละ 3.3 สินค้าส าหรับบ้าน จ านวน 7 คน คดิเป็นร้อย
ละ 2.9 และสินค้าเพ่ือบ้านจ านวน 4 คน คดิเป็นร้อยละ 1.7 ตามล าดบั 
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ตาราง 16 แสดงจ านวน และคา่ร้อยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ 
เจดี เซ็นทรัล รู้จกัแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล  จากแหลง่ใด 
 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคช่ัน 
เจดี เซ็นทรัล 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

รู้จกัแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล  จากแหลง่ใด   
          เพ่ือน 61 25.4 
          เว็บไซต ์
          ครอบครัว 
          ส่ือสงัคมออนไลน์ เชน่ เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ 

35 
32 

112 

14.6 
13.3 
46.7 

รวม 240 100.00 

 
จากตาราง 16 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ 

เจดี เซ็นทรัล รู้จกัแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล  จากแหลง่ใด ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ รู้จกั
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล  จากส่ือสงัคมออนไลน์ เชน่ เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ จ านวน 112 คน คดิเป็น
ร้อยละ 46.7 รองลงมา รู้จกัจากเพ่ือน จ านวน 61 คน คดิเป็นร้อยละ 25.4 รู้จกัจาก เว็บไซต์ 
จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 14.6 และรู้จกัจากครอบครัว จ านวน 32 คน คดิเป็นร้อยละ 13.3 
ตามล าดบั 
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ตาราง 17 แสดงจ านวน และคา่ร้อยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ 
เจดี เซ็นทรัล ซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชัน่  เจดี เซ็นทรัล  ในชว่งเวลาใดมากท่ีสดุ 
 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคช่ัน 
เจดี เซ็นทรัล 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

ซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชัน่  เจดี เซ็นทรัล  ในช่วงเวลาใด
มากท่ีสดุ 

  

          00.01 – 06.00 น. 9 3.7 
          06.01 – 12.00 น. 
          12.01 – 18.00 น. 
          18.01 – 00.00 น. 

6 
66 

159 

2.5 
27.5 
66.3 

รวม 240 100.00 
 

จากตาราง 17 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ 
เจดี เซ็นทรัล ซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น  เจดี เซ็นทรัล  ในช่วงเวลาใดมากท่ีสุด  ผู้ ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชัน่  เจดี เซ็นทรัล  ในช่วงเวลา 18.01 – 00.00 น. 
มากท่ีสดุ จ านวน 159  คน คิดเป็นร้อยละ 66.3   รองลงมา ช่วงเวลา 12.01 – 18.00 น. จ านวน 
66  คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 ช่วงเวลา 00.01 – 06.00 น. จ านวน 9 คน  คิดเป็นร้อยละ 3.8 และ
ชว่งเวลา 06.01 – 12.00 น. จ านวน 6 คน คดิเป็นร้อยละ 2.5 ตามล าดบั 
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ตาราง 18 แสดงจ านวน และคา่ร้อยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ 
เจดี เซ็นทรัล เหตผุลท่ีทา่นเลือกซือ้สินค้า จากแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 
 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคช่ัน 
เจดี เซ็นทรัล 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

เหตุผลท่ีท่านเลือกซือ้สินค้า จากแอปพลิเคชั่น  เจดี 
เซ็นทรัล 

  

          สินค้าหลากหลาย 77 32.1 
          ราคาสินค้าเหมาะสมกบัสมกบัสินค้า 
          สะดวกและง่ายตอ่การใช้งานแอปพลิเคชัน่ 
          ความนา่เช่ือถือของแอปพลิเคชัน่ 

50 
44 
69 

20.8 
18.3 
28.8 

รวม 240 100.00 

 
จากตาราง 18 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ 

เจดี เซ็นทรัล เหตผุลท่ีท่านเลือกซือ้สินค้า จากแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล ข้อใดมากท่ีสุด ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีเหตผุล ดงันี ้ สินค้าหลากหลาย จ านวน  77  คน คิดเป็นร้อยละ 32.1 
รองลงมา ความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น จ านวน   69 คน คิดเป็นร้อยละ 28.7 ราคาสินค้า
เหมาะสมกบัสมกบัสินค้า จ านวน   50 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 และสะดวกและง่ายตอ่การใช้งาน
แอปพลิเคชัน่ จ านวน  44 คน คดิเป็นร้อยละ  18.3 ตามล าดบั 

 
 
 
 
 
 
 
 

 



  66 

ตาราง 19 แสดงจ านวน และคา่ร้อยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ 
เจดี เซ็นทรัล ช าระเงินในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล ในชอ่งทางใดมากท่ีสดุ 
 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคช่ัน 
เจดี เซ็นทรัล 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

ช าระเงินในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 
ในชอ่งทางใดมากท่ีสดุ 

  

          โอนเงินผา่นบญัชีธนาคาร 48 20.0 
          บตัรเครดติ/บตัรเดบิต 
          ช าระเงินออนไลน์ผา่น Mobile Banking 

144 
48 

60.0 
20.0 

รวม 240 100.00 

 
จากตาราง 19 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ 

เจดี เซ็นทรัล ผู้บริโภคช าระเงินในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล ในช่องทาง บตัร
เครดิต/บตัรเดบิต มากท่ีสุด จ านวน   144 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 รองลงมา โอนเงินผ่านบญัชี
ธนาคาร และ ช าระเงินออนไลน์ผา่น Mobile Banking จ านวน 48 คดิเป็นร้อยละ 20.0 เทา่กนั 

 
ส่วนที่2 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน จ านวน 2 ข้อ ดงันี ้

สมมตฐิานที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีเจเนอเรชัน่แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค แตกตา่งกนั 

𝐻0 : ผู้บริโภคท่ีมีเจเนอเรชัน่แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเค
ชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ไมแ่ตกตา่งกนั 

 𝐻1 : ผู้บริโภคท่ีมีเจเนอเรชัน่แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเค
ชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค แตกตา่งกนั 

ส ถิ ติ ท่ี ใ ช้ ใ น ก า รทดสอบ คื อ  ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์ ค่ า ค ว า มแป รป ร วนทา ง เ ดี ย ว  
(One-way ANOVA) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างค่าเฉล่ียของประชากรท่ีมากกว่า 2 
กลุม่ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยเร่ิมจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test 
ซึง่จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ก็ตอ่เม่ือระดบันยัส าคญัทางสถิติมีคา่น้อยกว่า 0.05 หากความ
แปรปรวนของข้อมูลไม่แตกต่างกัน ให้ทดสอบความแตกต่างด้วย F-test และหากค่าความ
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แปรปรวนของข้อมลูแตกตา่งกนัให้ทดสอบความแตกตา่งด้วย Brown-Forsythe ถ้าสมมติฐานข้อ
ใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) และยอมรับ สมมติฐานรอง (𝐻1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อย 1 คู่ท่ี
แตกต่างกัน ต้องน าไปทดสอบด้วยวิธีเปรียบเทียบ เชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธี
ทดสอบ Least P-valuenificant Different (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียราย
คูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 ซึง่ตัง้สมมตฐิานได้ดงันี ้

𝐻0 : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 
𝐻1 : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 
ผลการทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันัน้ จะยอมรับสมมติฐานรอง 

(𝐻1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ตอ่เม่ือคา่ P-value มีคา่น้อยกว่าหรือเท่ากบั 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง 20 

 
ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอป
พลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค จ าแนกตาม เจเนอเรชัน่  
 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล 

Levene 
Statistic 

df1 df2 P-value 

คว าม ถ่ี ใ น ก า ร ซื ้อ สิ น ค้ า อ อน ไ ล น์ ผ่ า น
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน)  
 

8.106** 3 236 <0.001 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) 

3.807* 3 236 .011 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตาราง 20 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์

ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภคพบวา่พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเค-
ชนั เจดี เซ็นทรัลด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) 
และด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้)มี
ค่า P-value เท่ากับ <0.001 และ 0.01 ตามล าดบั ซึ่งมีค่าน้อยกว่า0.01 และ 0.05 แสดงว่า 
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ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (𝐻0)  และ ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า คา่ความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุ่มแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05  จึงใช้สถิติ Brown-
Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 
ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเค
ชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภคจ าแนกตามเจเนอเรชัน่ โดยใช้ Brown-Forsythe 
 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล 

Brown-
Forsythe 

df1 df2 P-value 

คว าม ถ่ี ใ น ก า ร ซื ้อ สิ น ค้ า อ อน ไ ล น์ ผ่ า น
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน)  
 

94.770** 3 131.274 <0.001 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) 

559.610** 3 87.748 <0.001 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตาราง 21 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค จ าแนกตามเจเนอเรชั่น พบว่า  ความถ่ีในการซือ้
สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) และคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) มีคา่ P-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งมีคา่น้อย
กวา่ 0.01 แสดงวา่ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0)  และ ยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี 
เซ็นทรัล ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) และด้าน
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล(บาท/ครัง้) แตกตา่งกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ จึงท าการทดสอบความ
แตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือดวูา่คูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนั ดงัตาราง 22 
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ตาราง 22 แสดงผลการเปรียบเทียบรายคูร่ะหว่างพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเค
ชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค จ าแนกตามเจเนอเรชัน่ พบว่า ความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) จ าแนกตาม เจเนอเรชัน่ โดยใช้ Dunnett’s T3 
 

เจเนอเรชัน่  
 

กลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์
1.92 

กลุม่เอ็กซ์
2.71 

กลุม่วาย
4.75 

กลุม่ซ ี    
3.79 

กลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ 1.92 - -0.793** 

(<0.001) 

-2.530** 

(<0.001) 

-1.876** 

(<0.001) 

กลุม่เอ็กซ์ 2.71  - - -1.737** 

(<0.001) 

-1.083** 

(<0.001) 

กลุม่วาย 4.75 

 

- - - -0.653** 

(0.002) 

กลุม่ซ ี 3.79 - - - - 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

จากตาราง 22  ผลการเปรียบเทียบรายคูร่ะหว่าง เจเนอเรชัน่กบัพฤติกรรมการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภคด้าน ความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) โดยใช้  Dunnett’s T3 พบวา่ 

ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบ้ลูมเมอร์ กับ ผู้ บริโภคกลุ่มเอ็กซ์ มีค่า P-value เท่ากับ <0.001 
หมายความวา่ ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจ
ดี เซ็นทรัล แตกต่าง กับ ผู้ บริโภคกลุ่มเอ็กซ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 กล่าวคือ 
ผู้บริโภคกลุม่เอ็กซ์ มีพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค
ด้าน ความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) มากกว่า 
ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.793 

ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบ้ลูมเมอร์  กับ ผู้ บริโภคกลุ่มวายมีค่า P-value เท่ากับ <0.001 
หมายความวา่ ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจ
ดี เซ็นทรัล แตกต่าง กับ ผู้ บริโภคกลุ่มวาย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 กล่าวคือ 
ผู้บริโภคกลุ่มวาย มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค

x
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ด้าน ความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) มากกว่า 
ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 2.53 

ผู้ บ ริโภคกลุ่มเบบี บ้ลูมเมอร์  กับ ผู้ บริโภคกลุ่มซี  มีค่า  P-value เท่ากับ <0.001 
หมายความวา่ ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจ
ดี เซ็นทรัล แตกต่าง กับ ผู้ บริโภคกลุ่มวาย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 กล่าวคือ 
ผู้บริโภคกลุม่ซีมีพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภคด้าน 
ความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) มากกว่า ผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 1.876 

ผู้บริโภคกลุม่กลุม่เอ็กซ์ กบั ผู้บริโภคกลุ่มวาย มีคา่ P-value เท่ากบั <0.001 หมายความ
ว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้ลูมเมอร์ มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล 
แตกตา่ง กบั ผู้บริโภคกลุม่วาย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวคือ ผู้บริโภคกลุ่มวาย 
มีพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภคด้าน ความถ่ีในการ
ซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) มากกว่า ผู้บริโภคกลุ่มเอ็กซ์ โดยมี
ผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 1.737  

ผู้บริโภคกลุม่กลุม่เอ็กซ์ กบั ผู้บริโภคกลุ่มซี มีคา่ P-value เท่ากบั <0.001 หมายความว่า 
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้ลูมเมอร์ มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล 
แตกต่าง กบั ผู้บริโภคกลุ่มวาย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวคือ ผู้บริโภคกลุ่มซีมี
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภคด้าน ความถ่ีในการ
ซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) มากกว่า ผู้บริโภคกลุ่มเอ็กซ์ โดยมี
ผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 1.083 

ผู้บริโภคกลุ่มกลุ่มวาย  กับ ผู้บริโภคกลุ่มซี มีค่า P-value เท่ากับ 0.01 หมายความว่า 
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้ลูมเมอร์ มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล 
แตกต่าง กบั ผู้บริโภคกลุ่มวาย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวคือ ผู้บริโภคกลุ่มซีมี
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภคด้าน ความถ่ีในการ
ซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) น้อยกว่า ผู้บริโภคกลุ่มวายโดยมี
ผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.653 
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ตาราง 23 แสดงผลการเปรียบเทียบรายคู่ระหว่างพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค จ าแนกตามเจเนอเรชัน่  ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียใน
การซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) จ าแนกตาม เจเนอเรชัน่ โดยใช้ 
Dunnett’s T3 

 

เจเนอเรชัน่  
 

กลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์
1425.00 

กลุม่เอ็กซ์
1909.68 

กลุม่วาย
2842.86 

กลุม่ซ ี    
513.79 

กลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ 1425.00 - 99.560* 

(<0.001) 

86.299* 

(<0.001) 

76.164* 

(<0.001) 

กลุม่เอ็กซ์ 1909.68  - - 78.164* 

(<0.001) 

66.914* 

(<.001) 

กลุม่วาย 2842.86 - - - 44.863* 

(<0.001) 

กลุม่ซ ี 513.79 - - - - 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

จากตาราง 23  ผลการเปรียบเทียบรายคูร่ะหว่าง เจเนอเรชัน่กบัพฤติกรรมการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้)  โดยใช้  Dunnett’s T3 พบวา่ 

ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบ้ลูมเมอร์ กับ ผู้ บริโภคกลุ่มเอ็กซ์ มีค่า P-value เท่ากับ <0.001 
หมายความวา่ ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจ
ดี เซ็นทรัล แตกต่าง กับ ผู้ บริโภคกลุ่มเอ็กซ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 กล่าวคือ 
ผู้บริโภคกลุม่เอ็กซ์ มีพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค 
ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้ )  
มากกวา่ ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 99.56 

ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบ้ลูมเมอร์  กับ ผู้ บริโภคกลุ่มวายมีค่า P-value เท่ากับ <0.001 
หมายความวา่ ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจ
ดี เซ็นทรัล แตกต่าง กับ ผู้ บริโภคกลุ่มวาย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 กล่าวคือ 

x
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ผู้บริโภคกลุ่มวาย มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค 
ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้ ) 
มากกวา่ ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 86.299 

ผู้ บ ริโภคกลุ่มเบบี บ้ลูมเมอร์  กับ ผู้ บริโภคกลุ่มซี  มีค่า  P-value เท่ากับ <0.001 
หมายความวา่ ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจ
ดี เซ็นทรัล แตกต่าง กับ ผู้ บริโภคกลุ่มวาย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 กล่าวคือ 
ผู้บริโภคกลุม่ซีมีพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้าน
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้ )   น้อยกว่า 
ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 76.164  

ผู้บริโภคกลุม่กลุม่เอ็กซ์ กบั ผู้บริโภคกลุ่มวาย มีคา่ P-value เท่ากบั <0.001 หมายความ
ว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้ลูมเมอร์ มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล 
แตกตา่ง กบั ผู้บริโภคกลุม่วาย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวคือ ผู้บริโภคกลุ่มวาย 
มีพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านคา่ใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้ )  มากกว่า ผู้บริโภคกลุ่ม
เอ็กซ์ โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 78.114 

ผู้บริโภคกลุม่กลุม่เอ็กซ์ กบั ผู้บริโภคกลุ่มซี มีคา่ P-value เท่ากบั <0.001 หมายความว่า 
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้ลูมเมอร์ มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล 
แตกต่าง กบั ผู้บริโภคกลุ่มวาย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวคือ ผู้บริโภคกลุ่มซีมี
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภคด้านค่าใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้ ) น้อยกว่า ผู้บริโภคกลุ่ม
เอ็กซ์ โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 66.914 

ผู้บริโภคกลุ่มกลุ่มวาย  กบั ผู้บริโภคกลุ่มซี มีคา่ P-value เท่ากบั <0.001 หมายความว่า 
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้ลูมเมอร์ มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล 
แตกต่าง กบั ผู้บริโภคกลุ่มวาย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวคือ ผู้บริโภคกลุ่มซีมี
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านคา่ใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้ ) น้อยกว่า ผู้บริโภคกลุ่ม
วายโดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 44.863 
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สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า และแรงจูงใจมี
อิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัลของผู้บริโภค 

สมมติฐานข้อที่  2.1 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล  ของผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการ
ซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) 

𝐻0 : ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) 

𝐻1 : สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis ) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter โดยใช้ระดบั
ความเช่ือมัน่ 95 ดงันัน้จะยอมรับสมมตฐิานรอง (𝐻1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ตอ่เม่ือคา่ 
P-value มีคา่น้อยกวา่หรือเทา่กบั 0.05 ซึง่ผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 24 
 

ตาราง 24 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ด้าน
ความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) โดยใช้การวิเคราะห์ 
Multiple Regression 
 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-value 

Regression 93.510 7 13.359 44.304** <0.001 

Residual 69.953 232  .302   

Total 163.463 239    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 24 ผลการวิเคราะห์ พบวา่ พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
เจดี เซ็นทรัล ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน)  มี
อิทธิเชิงเส้นตรงกบักลุ่มตวัแปรอิสระอย่างน้อย 1 ตวัแปร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
และสามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได้ ซึ่งจากการวิเคราะห์เชิงถดถอยแบบพหุคูณ
สามารถดไูด้ดงัตาราง 25 
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ตาราง 25 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ด้าน
ความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน)โดยใช้วิธีการวิเคราะห์
ความถดถอยเชิงพหคุณู ( Multiple Regression Analysis) 
 

    พฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ 

ตัวแปรพยากรณ์  ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ด้านความถี่ในการซือ้สนิค้า 
ออนไลน์ ผ่านแอปพลเิคชั่น เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) 

    Β            Beta         t              p-value 

คา่คงท่ี (Constant)   .345   5.218**         .000 

ด้านคณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ (X1)             -.274          -.192 -1.672         .096 

ด้านต้นทนุ (X2)    -.008          -.008 -.069         .945 

ด้านความสะดวก (X3)   .004              .003 .022         .982  

ด้านความสบาย (X4)   -.290          -.197 -1.535         .126 

ด้านการติดตอ่ส่ือสาร (X5)  -.071          -.071 -.484         .629 

ด้านการดแูลเอาใจใส่ (X6)  .038          .032 .249         .803 

ด้านความส าเร็จในการตอบสนอง  .406          .360 2.996**         .003 

ความต้องการ (X7)    

      r     =   .260 

      R2
    =   .067 

     Adjusted R2 =   .039 

      SE      .700 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตาราง 25 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า          
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัลของผู้ บริโภคด้าน
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ความถ่ีในการซือ้สินค้า ออนไลน์ ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) ซึ่งประกอบด้วยด้าน
ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ (X7) สามารถพยากรณ์พฤติกรรมการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัลของผู้บริโภคด้านความถ่ีในการซือ้สินค้า ออนไลน์ ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน)อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จากสมมติฐานท่ีตัง้
ไว้ จงึเป็นการยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ทัง้นีเ้น่ืองจากมีตวัแปร 
1 ตวัท่ีสามารถพยากรณ์พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัลของ
ผู้บริโภคมีอิทธิพลในการพยากรณ์ได้ร้อยละ 3.9 ซึ่งสามารถเขียนเป็นสมการปัจจยัท่ีมีอิทธิพลใน
การพยากรณ์พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัลของผู้บริโภคด้าน
ความถ่ีในการซือ้สินค้า ออนไลน์ ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) (Y1) ได้ดงันี ้ 

(Y1) = 0.345 + 0.406 (X7)  
ผลการศกึษา สรุปได้ดงันี ้
ตวัแปรท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัลของ

ผู้บริโภคด้านความถ่ีในการซือ้สินค้า ออนไลน์ ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) (Y1) 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 ได้แก่ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ (X7) 
โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ  0.406 ซึ่งหมายความว่า ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความ
ต้องการ เป็นปัจจัยท่ีเป็นตัวก าหนด พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี 
เซ็นทรัลของผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้า ออนไลน์ ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/
เดือน) (Y1) ซึง่จากคา่สมัประสิทธ์ิดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

หากผู้บริโภคผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลูกค้า ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ (X7) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้
พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัลของผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการซือ้
สินค้า ออนไลน์ ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) (Y1) เพิ่มขึน้ 0.406 หน่วย ทัง้นีเ้ม่ือ
ก าหนดให้สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้าอีกทัง้ 6 ด้าน มีคา่คงท่ี 

โดยตัวแปรท่ีไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี 
เซ็นทรัลของผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้า ออนไลน์ ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/
เดือน) (Y1) มีสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า 6 ตวัแปร ได้แก่ ด้านคณุคา่ท่ีลกูค้าจะ
ได้รับ (X1) ด้านต้นทนุ (X2)ด้านความสะดวก (X3) ด้านความสบาย (X4) ด้านการติดตอ่ส่ือสาร (X5) 
และด้านการดแูลเอาใจใส่ (X6) ไม่ได้เป็นปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์
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ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัลของผู้ บริโภค  ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้า ออนไลน์ ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) (Y1)  

หากส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้ามีค่าคงท่ี พฤติกรรมการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัลของผู้บริโภค (Y1) เทา่กบั 0.345 หนว่ย 

 
สมมติฐานข้อที่  2.2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านคา่ใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) 

𝐻0 : ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้
สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) 

𝐻1 : สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัลของผู้บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis ) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter โดยใช้ระดบั
ความเช่ือมัน่ 95 ดงันัน้จะยอมรับสมมตฐิานรอง (𝐻1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ตอ่เม่ือคา่ 
P-value มีค่า น้อยกว่ าห รือ เท่ ากับ  0.05 ซึ่ ง ผลการทดสอบแสดงดังตาราง  26 
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ตาราง 26 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี 
เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) โดยใช้การวิเคราะห์ Multiple Regression 
 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-value 

Regression 27045101.519 7 3863585.931 6.558** <0.001 

Residual 135501285.035 230 589136.022   

Total 162546386.555 237    

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
จากตาราง 26 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า มีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านค่าใช้จ่าย
โดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) มีอิทธิพลเชิงเส้นตรง
กับตวัแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตวัแปร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และสามารถสร้าง
สมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได้ ซึง่จากการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู สามารถดไูด้ดงัตาราง 
27 
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ตาราง 27 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของ
ผู้บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/
ครัง้) โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู ( Multiple Regression Analysis)  
 

    พฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ 

ตัวแปรพยากรณ์  ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ด้านความถี่ในการซือ้สนิค้า 
ออนไลน์ ผ่านแอปพลเิคชั่น เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) 

    Β            Beta         t              P-value 

คา่คงท่ี (Constant)   -62.166   -.126         .900 

ด้านคณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ (X1)             13.115          .008 .072         .942 

ด้านต้นทนุ (X2)    36.880          .030 .285         .776 

ด้านความสะดวก (X3)   -255.895      -.164 -1.292         .198 

ด้านความสบาย (X4)   19.879          .012 .096         .924 

ด้านการติดตอ่ส่ือสาร (X5)  -297.738      -.258 -1.860         .064 

ด้านการดแูลเอาใจใส่ (X6)  -44.360         -.032 -.265         .791 

ด้านความส าเร็จในการตอบสนอง  799.555        .614 5.369**         <0.001 

ความต้องการ (X7) 

      r        =   .408 

      R2
      =   .166 

     Adjusted R2   =   .141 

      SE 767.552 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตาราง 27 ผลการวิเคราะห์ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของ
ลกูค้า พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านคา่ใช้จ่าย
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โดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) ซึ่งประกอบด้วยด้าน
ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ (X7) สามารถพยากรณ์พฤติกรรมการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จาก
สมมติฐานท่ีตัง้ไว้ จึงเป็นการยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) ทัง้นี ้
เน่ืองจากมีตวัแปร  1 ตวัท่ีสามารถพยากรณ์พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจ
ดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค มีอิทธิพลในการพยากรณ์ได้ร้อยละ 14.1 ซึ่งสามารถเขียนเป็นสมการ
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการพยากรณ์พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล 
ของผู้บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล 
(บาท/ครัง้) (Y2) ได้ดงันี ้

(Y2) = 799.555 (X7)  
ผลการศกึษา สรุปได้ดงันี ้
ตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอป

พลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ของผู้ บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) (Y2) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ได้แก่ด้าน
ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ (X7) โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิเท่ากับ 799.555 ซึ่ง
หมายความว่าด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ (X7)เป็นปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนด
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านคา่ใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) (Y2) ซึ่งจากค่า
สมัประสิทธ์ิดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

หากผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลกูค้าด้าน
ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ (X7) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้พฤติกรรมการซือ้
สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้
สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) (Y2) เพิ่มขึน้ 799.555 หน่วย ทัง้นีเ้ม่ือ
ก าหนดให้สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้าด้านอีกทัง้ 6 ด้าน มีคา่คงท่ี 

โดยตัวแปรท่ีไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี 
เซ็นทรัล ของผู้ บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) (Y2) มีส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า 6 ตวัแปร ได้แก่ ด้าน
คณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ (X1) ด้านต้นทนุ (X2)ด้านความสะดวก (X3) ด้านความสบาย (X4) ด้านการ
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ติดตอ่ส่ือสาร (X5) และด้านการดแูลเอาใจใส่ (X6) ไม่ได้เป็นปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการ
ซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้
สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) (Y2) 
 

สมมติฐานข้อที่  2.3 แรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจ
ดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) 

𝐻0 : แรงจูงใจ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี- 
เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/
เดือน) 

𝐻1 : แรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี 
เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/
เดือน) 

ส าหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู (Multiple 
Regression Analysis ) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter โดยใช้ระดบั
ความเช่ือมัน่ 95 ดงันัน้จะยอมรับสมมตฐิานรอง (𝐻1) และปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (𝐻0) ตอ่เม่ือคา่ 
P-value มีคา่น้อยกวา่หรือเท่ากบั 0.05 ซึง่ผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 28 
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ตาราง 28 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูตอ่พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเค-
ชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 
(ครัง้/เดือน) โดยใช้การวิเคราะห์ Multiple Regression 
 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-value 

Regression 5.020 2 2.510 3.100* 0.047 

Residual 191.876 237 .810   

Total 196.896 239    

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตาราง 28 ผลการวิเคราะห์ พบว่า  ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการ
ซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) มีอิทธิพลตอ่กลุ่มตวัแปรอิสระ อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และสามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได้ ซึ่งจากการ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู ได้ดงัตาราง 29 
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ตาราง 29 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของ
ผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) โดยใช้
วิธีการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู ( Multiple Regression Analysis)  
 

    พฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ 

ตัวแปรพยากรณ์  ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ด้านความถี่ในการซือ้สนิค้า 
ออนไลน์ ผ่านแอปพลเิคชั่น เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) 

    Β            Beta         t              P-value 

คา่คงท่ี (Constant)    .987   2.532*         .012 

ด้านเหตผุล (X1)               .506          .361 2.009*         .046 

ด้านอารมณ์ (X2)    -.347          -.243 -1.353         .177 

      r         =     .160 

      R2
          =     .025 

     Adjusted R2   =     .017 

      SE .900  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตาราง 29 ผลการวิเคราะห์แรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ของผู้ บริโภค ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) ซึ่งประกอบด้วย ด้านเหตผุล (X1) สามารถพยากรณ์
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการ
ซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน)อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 จากสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ จึงเป็นการยอมรับสมมติฐานรอง (𝐻1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(𝐻0) ทัง้นีเ้น่ืองจากมีตวัแปรแปร 1 ตัวท่ีสามารถพยากรณ์พฤติกรรมพฤติกรรมการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภคมีอิทธิพลในการพยากรณ์ได้ร้อยละ 1.7 ซึ่ง
สามารถเขียนเป็นสมการปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการพยากรณ์พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
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แอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภคด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าแอปพลิเคชัน่ เจดี 
เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) (Y1) ได้ดงันี ้

(Y1) = 0.987+0.506 (X1) 
ผลการศกึษา สรุปได้ดงันี ้
ตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอป

พลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ของผู้ บริโภคด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าแอปพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) (Y1) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ได้แก่ ด้านเหตผุล (X1) โดยมีคา่
สมัประสิทธ์ิเทา่กบั 0.506 ซึ่งหมายความว่า ด้านเหตผุล เป็นปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการ
ซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ของผู้ บริโภคด้านความถ่ีในการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผ่าแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) (Y1)ซึ่งจากค่าสมัประสิทธ์ิดงักล่าวสามารถ
อภิปรายผลได้ดงันี ้

หากแรงจูงใจทุกด้านมีค่าคงท่ีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี 
เซ็นทรัล ของผู้บริโภค (Y1) เทา่กบั 0.987 หนว่ย 

หากผู้บริโภคผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัแรงจงูใจ ด้านเหตผุล (X1) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 
จะมีผลท าให้พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภคด้าน
ความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) (Y1) เพิ่มขึน้ 0.506 
หนว่ย ทัง้นีเ้ม่ือก าหนดให้แรงจงูใจ ด้านอารมณ์ (X2) มีคา่คงท่ี 

โดยตัวแปรท่ีไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี 
เซ็นทรัล ของผู้บริโภคด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/
เดือน) (Y1) มีปัจจัยด้านอารมณ์ (X2) ไม่ได้เป็นปัจจัยท่ีเป็นตัวก าหนดพฤติกรรมการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภคด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่า
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) (Y1) 
 

สมมตฐิานข้อที่ 2.4 แรงจงูใจ มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่น
แอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่น
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) 

𝐻0 : แรงจูงใจ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี 
เซ็นทรัล ของผู้ บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) 
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𝐻1 : แรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี 
เซ็นทรัล  ของผู้บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) 

ส าหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู (Multiple 
Regression Analysis ) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter โดยใช้ระดบั
ความเช่ือมัน่ 95 ดงันัน้จะยอมรับสมมตฐิานรอง (𝐻1) และปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (𝐻0) ตอ่เม่ือคา่ 
P-value มีคา่น้อยกวา่หรือเท่ากบั 0.05 ซึง่ผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 30 

 
ตาราง 30 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเค
ชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ 
เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) โดยใช้การวิเคราะห์ Multiple Regression 

 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-value 

Regression 24427991.571 2 12213995.786 20.781** <0.001 

Residual 138118394.983 235 587737.851   

Total 162546386.555 237    

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
จากตาราง 30 ผลการวิเคราะห์แรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้า

ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้)มีอิทธิพลเชิงเส้นตรงกับกลุ่มตวัแปรอิสระ 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และสามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได้ ซึ่งจาก
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู สามารถดไูด้ดงัตาราง 31 
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ตาราง 31 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของ
ผู้บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/
ครัง้)โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู ( Multiple Regression Analysis)  
 

    พฤติกรรมการซือ้สนิค้าออนไลน์ 

ตัวแปรพยากรณ์  ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ด้านความถี่ในการซือ้สนิค้า 
ออนไลน์ ผ่านแอปพลเิคชั่น เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) 

    Β            Beta         t              P-value 

คา่คงท่ี (Constant)   -604.945  -1.821         .070 

ด้านเหตผุล (X1)              934.009         .734  4.352**        <0.001 

ด้านอารมณ์ (X2)    -518.638        -.400 -1.228*         .019 

      r       =     .388 

      R2
       =     .150 

     Adjusted R2  =     .143 

      SE 766.641 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตาราง 31 ผลการวิเคราะห์แรงจูงใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้า

ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้)ซึ่งประกอบด้วย ด้านเหตผุล (X1) และด้าน
อารมณ์ (X2)สามารถพยากรณ์พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล 
ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้)อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั จากสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ จึงเป็นการยอมรับ
สมมติฐานรอง (𝐻1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (𝐻0) ทัง้นีเ้น่ืองจากมีตวัแปร 2 ตวัท่ีสามารถ
พยากรณ์แรงจงูใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล 
ของผู้ บริโภคมีอิทธิพลในการพยากรณ์ได้ร้อยละ 14.3 ซึ่งสามารถเขียนเป็นสมการปัจจัยท่ีมี
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อิทธิพลในการพยากรณ์พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ของ
ผู้บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/
ครัง้) (Y2) ได้ดงันี ้

(Y2) = 934.009 (X1) - 518.638 (X2) 
ผลการศกึษา สรุปได้ดงันี ้
ตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอป

พลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ของผู้ บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) (Y2) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ0.05 ได้แก่ 
ด้านเหตผุล (X1) และด้านอารมณ์ (X2) โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิเท่ากบั 934.009 และ - 518.638  ซึ่ง
หมายความว่าแรงจงูใจได้แก่ ด้านเหตผุล (X1) และด้านอารมณ์ (X2) เป็นปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนด
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านคา่ใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้)  (Y2) ซึ่งจากค่า
สมัประสิทธ์ิดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

หากผู้บริโภคผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัแรงจงูใจ ด้านเหตผุล (X1) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 
จะมีผลท าให้พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้าน
ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) (Y2) 
เพิ่มขึน้ .734 หนว่ย ทัง้นีเ้ม่ือก าหนดให้ปัจจยัด้านแรงจงูใจอีก 1 ด้าน มีคา่คงท่ี 

หากผู้บริโภคผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัแรงจงูใจ ด้านอารมณ์ (X2) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 
จะมีผลท าให้พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้าน
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) (Y2)  ลดลง 
518.638 หน่วย ทัง้นีเ้ม่ือก าหนดให้ปัจจยัด้านแรงจูงใจอีก 1 ด้าน มีคา่คงท่ี กล่าวคือ พฤติกรรม
การซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค แอปพลิเคชัน่จะมี การแนะน า
ข้อมลูสินค้าและบริการท่ีดี ผู้ ซือ้ช่ืนชอบ แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล เพราะได้รับความนิยม และผู้
ซือ้รู้สึกสะดวกสบายในการใช้บริการแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล เพียงใด ก็จะส่งผลให้ พฤติกรรม
การซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ลดลง เน่ืองจาก แอปพลิเคชัน่มี
คูแ่ข่งทางการตลาดจึงท าให้มีส่วนแบง่การตลาด และลกูค้าไม่ได้ซือ้สินค้าจากแอปพลิเคชัน่เดียว
ลกูค้ามีทางเลือกในการซือ้สินค้า รวมทัง้แอปพลิเคชัน่อ่ืนอาจจะมีการพฒันาแอปพลิเคชัน่ให้ได้รับ
ความนิยม และมีความสะดวกสบาย มีการแนะน าสินค้าท่ีดีเหมือนกันในช่วงเวลาเดียวกัน  จึง
สง่ผลให้การซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล ลดลง  
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ตาราง 32 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน สถติทิี่ใช้ในการทดสอบ 
สมมติฐานข้อที่  1 ผู้ บริโภคท่ีมีเจเนอเรชั่น
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล แตกตา่งกนั 
1.ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล  (ครัง้/เดือน) 
2.คา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) 

 
 
สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 

 
สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 

 

 
 

Dunnett’s T3  
 

  Dunnett’s T3 

สมมติฐานข้อที่  2.1 ส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกค้ามีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอป
พลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ของผู้ บริโภค ด้าน
คว าม ถ่ี ใ นก า ร ซื อ้ สิ น ค้ า ออน ไ ล น์ ผ่ า น
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล  (ครัง้/เดือน) 
- คณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ  
- ต้นทนุ  
- ความสะดวก  
- ความสบาย  
- การตดิตอ่ส่ือสาร  
- การดแูลเอาใจใส ่  
- ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ 

 
 
 
 

 
 

ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 
 
 

 
 

Multiple Regression 
Analysis 
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ตาราง 30 (ตอ่) 
 

สมมติฐานข้อที่  2.2 ส่วนประสมทางการตลาด
ในมุมมองของลูกค้ามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล 
ของผู้บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้
สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล 
(บาท/ครัง้) 
- คณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ  
- ต้นทนุ  
- ความสะดวก  
- ความสบาย  
- การตดิตอ่ส่ือสาร  
- การดแูลเอาใจใส ่  
- ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ 

 
 
 
 
 
 

ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 
 
 
 
 

Multiple Regression 
Analysis 

สมมตฐิานข้อที่ 2.3 แรงจงูใจ มีอิทธิพลตอ่
พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเค
ชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการ
ซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 
(ครัง้/เดือน) 
- ด้านเหตผุล 
- ด้านอารามณ์ 

 
 
 
 
 

สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 
 

Multiple Regression 
Analysis 

สมมตฐิานข้อที่ 2.4 แรงจงูใจ มีอิทธิพลตอ่
พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเค
ชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านคา่ใช้จา่ยโดย
เฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ 
เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) 
- ด้านเหตผุล 
- ด้านอารามณ์ 

 
 
 
 
 

สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 
 

Multiple Regression 
Analysis 
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บทที่ 5  
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

การศกึษาวิจยัเร่ือง "พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค"   
 
สังเขปการวิจัย 
 ความมุ่งหมายของการวิจัย  

ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ตัง้ความมุง่หมายไว้ดงันี ้  
1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล  

จ าแนกตามเจเนอเรชัน่ 
2. เพ่ือศกึษาสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรม

การซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค 
3. เพ่ือศกึษาแรงจงูใจท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเค

ชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค 

ความส าคัญของการวิจัย 
1.เป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการใช้วางแผนกลยุทธ์การตลาดตลอดจนเพ่ือเป็นแนวทาง

ให้ผู้ประกอบการพฒันาสินค้าและการให้บริการให้สอดคล้องกับความต้องการบริโภคในแตล่ะเจ
เนอเรชัน่ 

2.เป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการปรับปรุง และพฒันาแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล และแอป
พลิเคชนัแพลตฟอร์มอ่ืน ๆ  เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพมาก
ขึน้ 

3.น าผลการวิจัยท่ีได้จากการศึกษาในครัง้นี ้น าไปใช้ในการปรับกลยุทธ์ ทางด้าน
การตลาดในมมุมองของลกูค้า และด้านแรงจงูใจท่ีมีผลตอ่ตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล และเป็นประโยชน์ตอ่ส่ือออนไลน์ในวงกว้าง  

 
 
 

 



  91 

สมมตฐิานในการวิจัย 
1.ผู้บริโภคท่ีมีเจเนอเรชัน่แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 

เจดี เซ็นทรัล แตกตา่งกนั 
2.ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า และแรงจูงใจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล 
 
สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การศกึษาวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล 
ของผู้บริโภค จากกลุ่มตวัอย่างในการศกึษาครัง้นี ้จ านวน 240  คน สามารถสรุปผลการศกึษาได้
ดงันี ้

ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์เชิงพรรณนา ประกอบด้วย คา่ความถ่ี คา่ร้อยละ  คา่เฉล่ีย 
และคา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแบง่ผลการวิเคราะห์ออกเป็น 4 ตอนดงันี ้

ตอนที่  1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า
ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นกลุ่มวายจ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 70.00 กลุ่มเอ็กซ์ 
จ านวน 31 คิดเป็นร้อยละ 12.90 กลุ่มซีจ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 12.10 และกลุ่มเบบีบ้ลูม
เมอร์ จ านวน  12 คน คดิเป็นร้อยละ 5.00  

ตอนที่  2 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลูกค้าผ่านแอปพลิเคช่ัน เจดี เซ็นทรัล พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ด้านคุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้านคณุค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.26 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
เก่ียวกับมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย ในระดบัดีมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35 ส่วนข้อสินค้ามี
คุณภาพ ตรงตามคุณสมบัติในโฆษณา  ในระดับดีมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.25 ข้อลูกค้า
สามารถติดตามสถานการณ์จดัส่งสินค้า ในระดบัดีมากท่ีสดุ คา่เฉล่ียเท่ากับ 4.23 และข้อมีการ
รับประกันสินค้า ในกรณี มีต าหนิ ผิดจากแบบท่ีสั่ง ในระดับดีมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.22 

ตามล าดบั 

ด้านต้นทุน  พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้านต้นทนุ  โดยรวมอยู่ในระดบัมากมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.84 เม่ือ
พิจารณารายข้อ พบว่า  ผู้ ตอบแบบสอบถามนัน้มีความคิดเห็นเก่ียวกับ ข้อมีราคาสินค้า
หลากหลายให้เลือกซือ้ในระดบัดีมาก คา่เฉล่ียเท่ากับ 4.12  ข้อการซือ้ออนไลน์เน่ืองจากสินค้ามี
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ราคาไมแ่พงเกินจริง ในระดบัดีมาก คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.93 ข้อมีคา่ใช้จ่ายในการจดัส่งสินคา่ไม่แพง
ในระดบัดีมาก คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.74 และข้อราคาสินค้าถกูกวา่ชอ่งทางอ่ืน ในระดบัดีมาก คา่เฉล่ีย
เทา่กบั 3.93 ตามล าดบั 

ด้านความสะดวก พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้านความสะดวก โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.27 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั ข้อประหยดัเวลาใน
การเดินทางไปซือ้สินค้า และบริการในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.54 ข้อผู้ ขายแบ่ง
หมวดหมู่สินค้าชดัเจน เข้าใจง่ายตอ่การเลือกซือ้ ในระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.29 ข้อมี
ความง่ายในการสัง่ซือ้ / ขัน้ตอนการสัง่ซือ้ไม่ซบัซ้อน ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.17 และข้อมี
ความสะดวกรวดเร็วในการค้นหา ในระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.11 ตามล าดบั 

ด้านความสบาย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้านความสบาย โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.36 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ ข้อสามารถเลือก
สินค้าได้ทกุท่ีทุกเวลา ในระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 4.56 ข้อสามารถเข้าถึงได้หลากหลาย
อุปกรณ์ เช่นคอมพิวเตอร์ สมาร์ทโฟน แทปเลต ฯ ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.49 ข้อ
สินค้าจดัส่งถึงท่ีโดยไม่ต้องเดินทางไปร้านค้า ในระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.42 ข้อความ
โดดเดน่ และชดัเจนในการน าเสนอสินค้า ในระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั  3.97 ตามล าดบั 

ด้านการติดต่อส่ือสาร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดในมมุมองของลกูค้าด้านการตดิตอ่ส่ือสาร โดยรวมอยู่ในระดบัมากมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 
3.87 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ ข้อมีการปรับปรุง
เว็บไซต์ร้านค้าเพ่ือให้ผู้ ซือ้สามารถเห็นข้อมลูอยู่ตลอดเวลา ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.04 
ข้อส่ือโฆษณาประชาสมพนัธ์มีความเหมาะสมดงึดดูน่าสนใจ ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.93 
ข้อกิจกรรมส่งเสริมการขาย มีความน่าสนใจ เช่นคูปองส่วนลดเงินสด ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.78 และข้อมีข่าวประชาสัมพนัธ์แจ้งกับลูกค้าอย่างสม ่าเสมอ ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เทา่กบั 3.76  ตามล าดบั  

ด้านการดูแลเอาใจใส่ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสม
ทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า ด้านการดแูลเอาใจใส่ ติดตอ่ส่ือสาร โดยรวมอยู่ในระดบัมากมี
คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.10 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั ข้อมี
การรับประกนัสินค้าเม่ือสัง่ซือ้สินค้า ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.20 ข้อให้รายละเอียดสินค้า
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เม่ือผู้ ซือ้มีข้อสงสัย ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.14 ข้อผู้ดูแลแอปพลิเคชัน่ร้านค้า สามารถ
ติดต่อส่ือสารกับผู้ ซือ้ได้รวดเร็ว ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.05 และช้อบริการหลงัการขาย
เม่ือผู้ ซือ้ได้รับสินค้าแล้วมีปัญหา ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.01 ตามล าดบั  

 ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ  พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้านความส าเร็จในการ
ตอบสนองความต้องการ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.16 เม่ือพิจารณารายข้อ 
พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั ข้อเว็บไซต์เป็นท่ีน่าเช่ือถือ ในระดบัมากท่ีสดุ มี
คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.29 ข้อบนเว็บไซต์มีสินค้าท่ีผู้ ซือ้ต้องการ ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.14 ข้อ
ผู้ ซือ้ได้รับสินค้าตรงตามช่วงเวลาท่ีก าหนด และ ผู้ ซือ้กลบัมาซือ้ซ า้ ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 
4.11 เทา่กนั ตามล าดบั 

ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจของผู้บริโภคผ่านแอปพลิเคช่ัน เจดี 
เซ็นทรัล พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม 

แรงจูงใจด้านเหตุผล พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นเก่ียวกบั แรงจงูใจ ด้าน
ด้านเหตุผล โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.93 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ข้อ
แอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล มีความน่าเช่ือถือ ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.29 ข้อ
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล นัน้มีสินค้าราคาท่ีถกูกว่าร้านค้าทัว่ไป ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 
3.80 และข้อ แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล เสนอสินค้าท่ีไม่มีขายตามร้านค้าทัว่ไป ในระดบัมากท่ีสดุ 
มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.71 ตามล าดบั  

แรงจูงใจด้านอารมณ์ พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ แรงจูงใจ 
ด้านอารมณ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 3.92 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ข้อผู้ ซือ้
รู้สึกสะดวกสบายในการใช้บริการแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล ในระดบัมากท่ีสดุ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.02 ข้อมีการแนะน าข้อมูลสินค้าและบริการท่ีดี  ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 และข้อช่ืน
ชอบ แอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล เพราะได้รับความนิยม ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.85 
ตามล าดบั 

ตอนที่  4 พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคช่ัน เจดี เซ็นทรัลของ
ผู้บริโภค จากการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี 
เซ็นทรัลของผู้บริโภค พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ความถี่ในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคช่ัน เจดี เซ็นทรัล (ครั้ง/เดือน) 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล
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(ครัง้/เดือน) สงูสดุเท่ากบั 5 ครัง้ ต ่าสดุเท่ากับ 1 ครัง้ ตอ่เดือน โดยมีจ านวนเฉล่ีย 1 ครัง้ และค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.71 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคช่ัน เจดี เซ็นทรัล 
(บาท/ครั้ง) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) สงูสดุเท่ากบั 3,000 บาท ต ่าสดุเท่ากับ 100 บาท ค่าเฉล่ีย 
1121.85 บาท และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 828.16  บาท 

ประเภทสินค้าจากแอปพลิเคช่ัน เจดี เซ็นทรัล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ซือ้สินค้าสขุภาพ และความงาม จ านวน 54 คน คดิเป็นร้อยละ 22.5  

รู้จักแอปพลิเคช่ัน เจดี เซ็นทรัล  จากแหล่งใด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
รู้จกัแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล  จากส่ือสงัคมออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ จ านวน 112 คน คิด
เป็นร้อยละ 46.7 

ช่วงเวลาในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคช่ัน  เจดี เซ็นทรัล  มากที่สุด พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชัน่  เจดี เซ็นทรัล  ในช่วงเวลา 18.01 – 00.00 น. 
มากท่ีสดุ จ านวน 159  คน คดิเป็นร้อยละ 66.3 

เหตุผลที่ลือกซือ้สินค้า จากแอปพลิเคช่ัน เจดี เซ็นทรัล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่ มีเหตผุล ดงันี ้ สินค้าหลากหลาย จ านวน  77  คน คดิเป็นร้อยละ 32.1 

ช่องทางช าระเงินในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคช่ัน เจดี เซ็นทรัล ใดมากที่ สุด 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ใช้ช่องทาง บตัรเครดิต/บตัรเดบิต มากท่ีสดุ จ านวน   144 
คน คดิเป็นร้อยละ 60.0 

ส่วนที่2 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน  
สมมตฐิานข้อที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีเจเนอเรชัน่แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์

ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล แตกตา่งกนั พบวา่ 
ผู้บริโภคท่ีมีเจเนอเรชัน่แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเค-

ชนั เจดี เซ็นทรัล ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) 
ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ผู้บริโภคท่ีมีเจเนอเรชัน่แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้ซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเค-
ชนั เจดี เซ็นทรัล ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 
(บาท/ครัง้) ไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้ 
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สมมติฐานข้อที่  2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า และแรงจูงใจมี
อิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ผลการวิจยั พบวา่  

สมมติฐานข้อที่ 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ประกอบด้วย 
ด้านคณุค่าท่ีลกูค้าจะได้รับ ด้านต้นทนุ ด้านความสะดวก ด้านความสบาย ด้านการติดต่อส่ือสาร 
ด้านการดแูลเอาใจใส ่และด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรม
การซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล  ของผู้บริโภค ผลการวิจยั พบวา่ 

สมมติฐานข้อที่  2.1.1 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้าน
คณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ ด้านต้นทนุ ด้านความสะดวก ด้านความสบาย ด้านการติดตอ่ส่ือสาร ด้าน
การดแูลเอาใจใส ่และด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการ
ซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล  ของผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) สามารถพยากรณ์ได้ร้อยละ 3.9 

สมมติฐานข้อที่  2.1.2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้าน
คณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ ด้านต้นทนุ ด้านความสะดวก ด้านความสบาย ด้านการติดตอ่ส่ือสาร ด้าน
การดแูลเอาใจใส ่และด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการ
ซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล  ของผู้บริโภค ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้
สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) สามารถพยากรณ์ได้ร้อยละ 14.1 

สมมตฐิานข้อที่ 2.2 แรงจงูใจ ประกอบด้วย ด้านเหตผุล และด้านอารมณ์ มีอิทธิพล
ตอ่พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ผลการวิจยั พบวา่ 

สมมติฐานข้อที่  2.2.1 แรงจูงใจ ด้านเหตผุล และด้านอารมณ์ มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการ
ซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) สามารถพยากรณ์ได้ร้อยละ 1.7 

สมมติฐานข้อที่  2.2.2 แรงจูงใจ ด้านเหตผุล และด้านอารมณ์ มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านคา่ใช้จ่ายโดย
เฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) สามารถพยากรณ์ได้ร้อย
ละ 14.3 

การอภปิรายผล 
การศกึษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของ

ผู้บริโภค มีประเดน็ส าคญัท่ีสามารถน ามาอภิปรายผลได้ดงันี ้
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สมมติฐานข้อที่  1 ผู้บริโภคท่ีมีเจเนอเรชัน่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล แตกตา่งกนั ผลการวิจยั พบวา่ 

ด้านเจเนอเรช่ัน ผู้ บริโภคท่ีมีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน พฤติกรรมการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) แตกตา่งกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ เน่ืองจาก เจเนเรชัน่กลุ่มวาย มีการรู้การใช้แอปพลิเคชัน่ ได้ดีกว่า
เจเนอเรชัน่อ่ืนๆ จ าท าให้มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของ
ผู้บริโภค ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) และ
ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) 
เน่ืองจาก เป็นกลุ่มวยัท างานท่ีเร่ิมมีรายได้ และมีความเข้าใจและเข้าถึงแอปพลิเคชัน่ได้มากกว่า
กลุม่อ่ืนๆ ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ ภสัสราณฐั รวยธนาสมบตัิ (2558) ได้ศกึษาเร่ืองการศกึษา
พฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลให้เกิดความตัง้ใจซือ้สินค้า ผ่านอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในแตล่ะเจ
เนอเรชัน่ พบวา่ แตล่ะเจเนอเรชัน่มีการให้ความส าคญักบัปัจจยัแตกตา่ง กนัอยา่งมีนยัส าคญั 

 
สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า และแรงจูงใจมี

อิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัลของผู้บริโภค พบวา่ 
สมมติฐานข้อที่ 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลกูค้า มีอิทธิพล

ตอ่พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล  ของผู้บริโภค พบวา่ 
ด้านคุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์

ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 เน่ืองจาก ร้านค้าในแอปพลิเคชัน่ เจดี 
เซ็นทรัล เป็นร้านค้าท่ีมีประสิทธิภาพอยู่แล้ว และผู้บริโภครู้จักประโยชน์สินค้าและมัน่ใจถึงคุณ
คา่ท่ีจะได้รับ หากสินค้าไม่ตรงตามความต้องการก็สามารถแจ้งรายงานได้ และไม่ได้มีอิทธิพลต่อ
การซือ้ครัง้ตอ่ไป  ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ ยอดขวญั คชฤทธ์ิ (2561) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี
ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านลาซาด้าประเทศไทยของผู้บริโภควัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานครพบว่าปัจจัยด้านคณุค่าท่ีลูกค้าจะได้รับไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้า
ผ่านลาซาด้าประเทศไทย ของผู้บริโภคว้ยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถ่ีต่อเดือนใน
การซือ้สินค้าผ่านเว็บไซค์ และแอพพลิเคชัน่ (ครัง้) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั0.05 ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล 
(บาท/ครัง้) พบว่าด้านด้านคณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ ไม่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ 
เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) เน่ืองจากผู้บริโภค มัน่ใจในตวัแอปพลิเคชัน่ และการันตี จึงท าให้ผู้บริโภค
ไม่ได้เปรียบเทียบราคาจากแอปพลิเคชัน่อ่ืนๆ และพร้อมท่ีจะซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ 
เจดี เซ็นทรัล โดยไมไ่ด้ค านงึถึงราคา   ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ สรยศ ยิ่งบญุ (2556) ได้ศกึษา
เร่ือง การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ความพึงพอใจในการ
ให้บริการ และ ความผกูพนัของลกูค้าท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการผลิตภณัฑ์สินเช่ือของบ
มจ.ธนาคารกรุงไทย จ ากัด (มหาชน) ในจงัหวดัสพุรรณบุรี พบว่า ปัจจยั ด้านคณุค่าท่ีลกูค้าจะ
ได้รับไม่ส่งผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการผลิตภัณฑ์สินเช่ือของบมจ. ธนาคารกรุงไทย จ ากัด 
(มหาชน) ในจงัหวดัสพุรรณบรีุซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ทัง้นี  ้เน่ืองจากผู้บริโภคอาจให้
ความส าคัญกับปัจจัยด้านอ่ืนในการพิจารณาเลือกใช้บริการผลิตภัณฑ์สินเช่ือของบมจ.
ธนาคารกรุงไทย มากกว่าปัจจยัด้านคณุคา่ท่ีลกูค้าจะได้รับ ซึ่งขดัแย้งกบัแนวคิดความ   คาดหวงั
ของลูกค้า (Customer Expectation) หากลูกค้าได้รับการบริการอย่างมีคณุภาพตามท่ี ลูกค้า
คาดหวงัไว้ก็จะสง่ผลให้ลกูค้านัน้มีพฤตกิรรมในการตดัสินใจซือ้สินค้านัน้ 

 
ด้านต้นทุน ไมมี่อิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจ

ดี เซ็นทรัล ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) และ
ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากด้านต้นทนุ มีการแข่งขนักนัในเร่ืองของราคา จึงท าให้
สินค้า แทบจะไม่มีความต่างในเร่ืองของค่าใช้จ่าย ในการจดัส่งก็โปรโมชัน่ ส่งฟรีให้กบั   ผู้บริโภค
เป็นประจ า หลายครัง้ต่อเดือน จึงไม่ส่งผลต่อการจ ากัดจ านวนครัง้ในการซือ้  จึงไม่มีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ มนสั
ชนก อริยะเดช และบษุกรณ์ ลีเจ้ยวะระ (2563)ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกค้า(7C’s)ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้อุปกรณ์วิทยาศาสตร์ของผู้ บริโภคออนไลน์ 
พบวา่ ปัจจยัด้านต้นทนุ ไมส่ง่ผลตอ่การการตดัสินใจซือ้อปุกรณ์วิทยาศาสตร์ของผู้บริโภคออนไลน์ 
เนืองจาก ให้ความส าคญัในด้านความปลอดภยัของสินค้ามีช่องทางติดตอ่ส่ือสาร การติดตอ่สัง่ซือ้
สินค้าท่ีรวดเร็วสะดวกสบายมีการอพัเดทข้อมลูหรืออปุกรณ์วิทยาศาสตร์ใหม่ๆผ่านทางส่ือ ดิจิตอล
อยู่เสมอสามารถติดต่อประสานงานพนักงานได้อย่างรวดเร็วรับประกันสินค้าช า รุดเสียหายใน
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ระหว่าง ขนส่งการได้รับสินค้าท่ีถูกต้องตามความต้องการของลูกค้าและส่งสินค้ารวดเร็วเม่ือมี
ปัญหาก็สามารถ รับผิดชอบและจดัการแก้ปัญหาได้โดยมีความแม่นย าในการท านายอยู่ท่ีร้อยละ 
73.00 

ด้านความสะดวก ไม่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิ
เค-ชนั เจดี เซ็นทรัล ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/
เดือน) และด้าน ด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 
(บาท/ครัง้)  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากด้านความสะดวก แอปพลิเคชนั เจดี 
เซ็นทรัล  ผู้ขายแบง่หมวดหมูส่ินค้าชดัเจน เข้าใจง่ายตอ่การเลือกซือ้ มีความสะดวกรวดเร็วในการ
ค้นหา  การสัง่ซือ้ไมซ่บัซ้อน   มีความสะดวกมากกว่าการเดินไปซือ้สินค้าด้วยตวัเอง เป็นท่ีแนน่อน
อยู่แล้ว จึงไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ปทุมพร ชินวงค์ (2562) ได้ศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลูกค้าท่ีมีความสมัพนัธ์กับการตัง้ใจซือ้สินค้าอุปโภคและบริโภคผ่านเว็บไซต์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากความสะดวก ความสบายและ
การตดิตอ่ส่ือสาร ไมมี่ความสมัพนัธ์ กบัการวางแผนตัง้ใจซือ้สินค้าอปุโภคและบริโภคผ่านเว็บไซต์
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เป็นอนัดบัแรกอย่างแนน่อน 

ด้านความสบาย ไมมี่อิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเค
ชนั เจด ีเซ็นทรัล ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) 
และ 
ด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้)  อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจาก ด้านความสบาย  ผู้บริโภคได้ให้ความส าคญั กับ 
สามารถเลือกสินค้าได้ทกุท่ีทุกเวลา  เป็นท่ีแน่นอนว่าการซือ้ค้าออนไลน์ ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี 
เซ็นทรัล สามารถซือ้ได้ทกุท่ี ทกุเวลาไม่มีข้อจ ากดัใดๆ และไม่ได้จ ากดัช่วงเวลาในการซือ้สินค้า จึง
ไม่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจยัของ ปัณณทตั จอมจกัร์ (2561) ได้ศกึษาเร่ืองการเปรียบเทียบความสมัพนัธ์เชิงโครงสร้าง
ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด  ความพึงพอใจ  ความผกูพนั  การตดัสินใจเลือกใช้ผลิตภณัฑ์
และบริการของผู้ใช้บริการเครือขา่ยโทรศพัท์เคล่ือนท่ีพบว่า ผู้ ใช้บริการมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาด  ในภาพรวมไม่แตกต่างกันเม่ือพิจารณารายด้านพบว่าเครือข่ายของผู้
ให้บริการแตกตา่งกนั  ผู้ใช้บริการมีความคดิเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด  ในมมุมองของ
ลกูค้าไมแ่ตกตา่งกนั  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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ด้านการติดต่อส่ือสาร ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 
(ครัง้/เดือน) และด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 
(บาท/ครัง้) ) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากด้านการติดตอ่ส่ือสาร แอปพลิเคชนั 
เจดี เซ็นทรัล  เป็นส่ือออนไลน์ ร้านค้าท่ีอยู่ในแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล มีส่ือโฆษณาประชาสม
พนัธ์ มี กิจกรรมสง่เสริมการขาย มีความน่าสนใจ เช่น คปูองส่วนลดเงินสดให้เก็บแตล่ะร้าน มีข่าว
ประชาสมัพนัธ์แจ้งกบัลกูค้าอยา่งสม ่าเสมอ  และมีการปรับปรุงเว็บไซต์ร้านค้าเพ่ือให้ผู้ ซือ้สามารถ
เห็นข้อมลูอยูต่ลอดเวลา อยูแ่ล้ว และผู้ ซือ้สามารถเข้ามาด ูสิ่งใหม่ได้อยู่ตลอดเวลา จึงไม่มีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล  สอดคล้องกับงานวิจยัของ 
แก้วกานต์ เพียรตัง้กิจเจริญ (2563) ได้ศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลในการช้อปปิง้สินค้าออนไลน์ของ
พนกังานออฟฟิศ บริษัทเอกชน ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เน่ืองจากด้านรูปลกัษณ์ด้านเนือ้หา 
ด้านชมุชนเพ่ือการติดต่อส่ือสาร ไม่มีอิทธิพลกับการ ตดัสินใจในการช้อปปิง้สินค้าออนไลน์ของ
พนกังานออฟฟิศบริษัทเอกชน 

 
ด้านการดูแลเอาใจใส่ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน

แอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 
(ครัง้/เดือน) ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล 
(บาท/ครัง้) ไม่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล) อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากด้านการดแูลเอาใจใส่ ผู้บริโภค สามารถติดตอ่ส่ือสาร
กบัผู้ ซือ้ได้รวดเร็ว โดยผา่นการแชทโดยตรงกบัผู้ขายได้เลย และสินค้าสว่นใหญ่ในแอปพลิเคชนั เจ
ดี เซ็นทรัล มีการรับประกันสินค้าเม่ือสัง่ซือ้สินค้า บริการหลงัการขายเม่ือผู้ ซือ้ได้รับสินค้าแล้วมี
ปัญหา และให้รายละเอียดสินค้าเม่ือผู้ ซือ้มีข้อสงสัย อยู่แล้วทุกร้านค้า จึงไม่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
ธนวฒัน์ ดวงจนัทร์ (2557) ได้ศกึษาเร่ือง การรับรู้ส่วนประสมการตลาด (7C's) และปัจจยัทาง
สงัคมท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้บริการ อินเทอร์เน็ต 3G บนความถ่ี 2100 MHz จาก AIS ของ
ผู้ บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เน่ืองจาก เป็นผลจากตัวแปรอ่ืนๆ ท่ีไม่ได้น า มา
พิจารณา โดยการรับรู้ส่วนประสม การตลาดด้านการดแูลเอาใจใส่ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้
บริการอินเทอร์เน็ต 3G บนความถ่ี 2100 MHz จาก AIS 
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ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการ
ซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   เน่ืองจาก ด้าน
ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ แอปพลิเคชนัมีสินค้าท่ีผู้ ซือ้ต้องการ แอปพลิเคชนัเป็น
ท่ีน่าเช่ือถือ ผู้ ซือ้ได้รับสินค้าตรงตามช่วงเวลาท่ีก าหนด จึงท าให้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล  เม่ือมีสินค้าท่ีต้องการหลากหลายก็ท าให้กลบัมา
ซือ้ซ า้หลายครัง้ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ รจรนิทร์ ไกรสทธ์ิ (2561) ได้ศกึษาเร่ือง พบว่า ด้าน
ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ มีผลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกเสริมความงาม
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงวา่ ผู้บริโภคได้รับความ ประทบัใจจากการให้บริการของ
พนกังาน มีความพึงพอใจในคณุภาพและการบริการของคลินิก และพอใจในผลลพัธ์ท่ีคาดหวงัไว้
สงูขึน้ 

ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล 
(บาท/ครัง้) พบว่าด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้
สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัลด้านคา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) เน่ืองจากด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ 
ผู้บริโภคให้ความส าคญักับ บนเว็บไซต์มีสินค้าท่ีผู้ ซือ้ต้องการ เว็บไซต์เป็นท่ีน่าเช่ือถือ ผู้ ซือ้ได้รับ
สินค้าตรงตามชว่งเวลาท่ีก าหนด และผู้ ซือ้กลบัมาซือ้ซ า้ ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ พีรยา ทรัพย
สาร และประสพชยั พสุนนท์ (2563) ได้ศึกษาเร่ืองการจดักลุ่มพฤติกรรมของผู้บริโภคจากส่วน
ประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภค 7C’s ต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าออร์แกนิคผ่านทา
งออนไลน์ พบวา่ ด้านความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ โดยกลุ่มลกูค้า   มุ่งหวงัให้ผู้ขาย
ตอบสนองความต้องการด้านการบริการอย่างดีเย่ียมเพ่ือตอบสนองความต้องการด้านบริการแก่
ลกูค้าอยา่งมาก 

สมมตฐิานข้อที่ 2.2 แรงจงูใจ มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค พบวา่ 

ด้านเหตุผล มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี 
เซ็นทรัล ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) ผู้บริโภค
ให้ความส าคญักบั แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล มีความน่าเช่ือถือ มีสินค้าราคาถกูกว่าร้านค้าทัว่ไป 
และแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล เสนอสินค้าท่ีไม่มีขายตามร้านค้าอ่ืน ๆ ผู้บริโภคใช้เหตุผล 
ใคร่ครวญ วิเคระห์ พิจารณาก่อนว่าเหตใุดถึงซือ้สินค้าประเภทนัน้ ๆ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ 
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นรวรรณ  บริสทุธ์ิ (2554)  ได้ศกึษาเร่ืองลกัษณะเว็บไซต์ และแรงจงูใจท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรม
การซือ้สินค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com  พบว่า WWW.NANANAKA.COM พบว่า 
แ ร ง จู ง ใ จ ด้ า น เ ห ตุ ผ ล  มี ค ว า ม สัม พั น ธ์ กั บ พ ฤติ ก ร ร มก า ร ซื ้อ สิ น ด้ า ผ่ า น เ ว็ บ ไ ซ ต์ 
WWW.NANANAKA.COM ในด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าภายใน 3 เดือนท่ีผา่นมา 

ด้านอารมณ์ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี 
เซ็นทรัล ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) 
เน่ืองจาก ผู้บริโภคใช้เหตผุลในการเลือกซือ้สินค้า และค านึงถึงประโยชน์ มากกว่าการใช้อารมณ์ 
ช่ืนชอบ ในตวัสินค้าถึงซือ้สินค้า สอดคล้องกับงานวิจยัของ ปริยานชุ ศรีจนัทร์ (2563) ได้ศึกษา
เร่ือง กระบวนการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชัน่เฟซบุ๊คของประชากรใน กรุงเทพมหานคร  
พบว่า   ประชากรในกรุงเทพมหานครมีความรู้สึกส่วนตัว และตัดสินใจซือ้โดยใช้ทัศนคติของ
ตนเองเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจอยู่เป็นประจ าแต่เน่ืองจากกระแสเศรษฐกิจไม่ดีจึงท าให้
ประชากรในกรุงเทพมหานครเลือกตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชัน่เฟซบุ๊คโดยพิจารณาจาก
หลักเหตุผลเศรษฐกิจเป็นหลักมากกว่าเลือกตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่นเฟซบุคจาก
ความรู้สกึสว่นตวั  

ด้านอารมณ์ มีอิทธิพลด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) ลดลงเน่ืองจาก แอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล  มีคู่แข่งทาง
การค้า มีแอปพลิชัน่ท่ีแข่งขนักันในการขายสินค้าท่ีคล้ายๆ กัน มีการพฒันาสินค้า การให้บริการ
และได้รับความนิยมเหมือนกัน และการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชนั ก็ให้ความสะดวกสบายเช่น
เดียว จึงท าให้ ด้านอารมณ์ มีอิทธิพลด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) ลดลงซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ บุญสม  รัศมีโชต ิ
(2561) ได้ศึกษาเร่ือง การซือ้สินค้าซ า้ผ่านช่องทางการตลาดออนไลน์เว็บไซต์ Lazada ของ
ผู้บริโภคในจงัหวดัสมุทรสาคร  พบว่าเม่ือซือ้สินค้าจากเว็บไซต์ Lazada ท าให้ประหยดัเวลา  มี
คา่เฉล่ียมากท่ีสดุอยูใ่นระดบัมาก 
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 ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจัย 
การศกึษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล  ของ

ผู้บริโภค มีประเดน็ข้อเสนอแนะดงันี ้ 
1.ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 
จากท่ีได้ท าการศกึษาข้อมลูประชากรศาสตร์ด้านเจอเนอเรชัน่ พบว่ากลุ่มเจเนอเรชัน่

วายคือช่วงวิวฒันาการด้านเทคโนยีเร่ิมเข้ามาจึงท าให้มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชัน่
มากว่ากลุ่มอ่ืน ๆ ผู้ประกอบการควรน าข้อมลูลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ไปพฒันาแผนการท า
ธุรกิจและก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือให้มีความเหมาะสมตรงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายมาก
ท่ีสุด โดยให้ความส าคญักับผู้บริโภคท่ี เจเนอเรชัน่ กลุ่มวายเน่ืองจากผลวิจยัพบว่า เป็นกลุ่มท่ีมี
พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล  ความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) และด้านคา่ใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) มากท่ีสดุ ผู้ประกอบการควรท าการตลาดและโปรโมชัน่
ให้ตรงกบักลุม่เปา้หมาย เจเนอเรชัน่วาย 

 
2.ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า  

2.1 ด้านความส าเร็จในการตอบสนอง จากท่ีได้ท าการศึกษาข้อมูลส่วน
ประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้าด้านความส าเร็จในการตอบสนองพบว่าลกูค้ามุ่งหวงัให้
ได้รับการตอบสนองความต้องการอย่างสมบรูณ์แบบกระบวนการให้บริการต้องตอบสนองความ
ต้องการอย่างครบถ้วน ไม่ขาดตกบกพร่อง ผู้ประกอบการควรพฒันา แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 
ให้มีสินค้าหลากหลายประเภทให้เลือกมากขึน้เพ่ือให้ลกูค้าสามารถเลือกซือ้สินค้าได้มากขึน้ แล้ว
ครอบคลมุกบัความต้องการของลูกค้า และเป็นทางเลือกให้กบัลกูค้า รวมถึงด้านบริการ อย่างไม่
ขาดตกบกพร่อง จัดหาพรีเซนเตอร์ ผู้ ท่ีมีช่ือเสียงแถวหน้าของเมืองไทย เพ่ือเพิ่มความดึงดูด
น่าสนใจให้กับ แอปพลิเคชัน่เจดีเซ็นทรัล ปรับปรุงเร่ืองของการขนส่งให้ได้รับสินค้าท่ีเร็วขึน้ และ
ตรงตามชว่งเวลาท่ีก าหนดสง่ เพ่ือเป็นการกระตุ้นให้ลกูค้ากลบัมาซือ้ซ า้ 

3.แรงจูงใจ 
3.1 แรงจูงใจด้านเหตุผล จากท่ีได้ท าการศึกษาข้อมูลแรงจูงใจด้านเหตผุล

พบวา่เป็นแรงจงูใจท่ีเกิดจากการใคร่ครวญพินิจพิจารณาของผู้ ซือ้อยา่งมีเหตผุลก่อนว่าท าไมจึงซือ้
สินค้าชนิดนัน้ ๆ แบ่งออกได้เป็น ผู้ ประกอบการควรเพิ่มแรงจูงใจ ในการซือ้สินค้า  ผ่าน
แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล โดยการจดัหาสินค้าน่าเช่ือถือ ท่ีมีราคาถกูกว่าแอปพลิเคชัน่อ่ืนๆ และ
ค้นหาสินค้า ท่ีหายากและเป็นท่ีต้องการของลูกค้า โดยท่ีสินค้าหายากนัน้ไม่มีอยู่ในแอปพลิเคชัน่
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อ่ืนๆ สินค้าจะต้องมีความคุ้มคา่ สะดวก ทนทาน และทางการตลาดควรเพิ่มการให้คะแนนกบัคนท่ี
ให้ความคิดเห็นหลงัซือ้สินค้า เพ่ือเพิ่มแรงจูงใจให้ลูกค้าตดัสินใจเลือกซือ้สินค้าจากแอปพลิเคชัน่ 
เจดี เซ็นทรัล 

3.2 แรงจูงใจด้านอารมณ์ จากท่ีได้ท าการศึกษาข้อมูลแรงจูงใจด้านอารมณ์ 
พบว่าผู้บริโภค ต้องการจุดเด่นเป็นเอกเทศ ความสะดวกสบาย ส าราญเพลิดเพลินใจ และคล้อย
ตามผู้ อ่ืน ผู้ประกอบการควร เพิ่มการแนะน าสินค้า ให้มีความละเอียด และเข้าใจได้ง่ายมากขึน้ 
และเพิ่มคปูองส่วนลด คปูองส่งฟรี เพ่ือให้เพิ่มความจูงใจให้ผู้บริโภค และเกิดความนิยม เม่ือเกิด
ความนิยมมากขึน้ อาจจะมีการสอดแทรกบุคคลหรือ ตัวการ์ตูนท่ีเป็นท่ีนิยมขณะนัน้ มาเพ่ือ
กระตุ้น การซือ้ตาม บคุคลท่ีตนเองช่ืนชอบ และหาสินค้าท่ีเหมาะสมตามความนิยม แอปพลิเคชัน่
จะได้รับความสนใจและเป็นกระแสในหมู่ผู้บริโภค ในกรณีท่ีผู้บริโภคซือ้สินค้าลดลงเน่ืองจากไม่มี
การท าโปรโมชัน่ผู้ประกอบการควรเพิ่มแรงจงูใจในการซือ้โดยให้ผู้บริโภคได้รับมากขึน้ ยิ่งซือ้ ยิ่งได้ 
ยิ่งซือ้มาก ก็ได้มาก อาจจะได้เป็นส่วนลดจากการซือ้ หรือเป็นการสะสมแต้มจากการท่ีเข้าใช้
บริการแอปพลิเคชัน่เจดี เซ็นทรัล 

 
4.พฤตกิรรมของผู้บริโภค 

4.1จากท่ีได้ท าการศกึษาข้อมลูด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค พบว่า เหตจุงูใจท่ีท า
ให้เกิดการ ตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเร่ิมต้นจากการกระตุ้นท่ีท าให้เกิดความต้องการสิ่ง
กระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้  ผู้ประกอบการควรจดัท าโปรโมชัน่ในแอปพลิเคชัน่ 
เชน่ โปรโมชัน่สง่ฟรี โปรโมชัน่สินค้าใหม ่เก็บสะสมคะแนนจากการแชร์ความประทบัใจจากการซือ้
สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล เพ่ือเพิ่มความถ่ีและคา่ใช้จ่ายในการซือ้สินค้าในแต่
ละเดือน 

 

ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครัง้ต่อไป 
ส าหรับการศกึษาวิจยัครัง้ตอ่ไป ผู้วิจยัมีข้อเสนอแนะ ดงันี ้

1. ควรศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์แบบเจาะจง เช่น ศกึษาพฤติกรรมการใช้
งานแอปพลิเคชนัของ เพศ อาย ุการศกึษา รายได้ เป็นต้น เพ่ือให้ทราบข้อมลูเชิงลึก เก่ียวกบักลุ่ม
ผู้ใช้บริการท่ีแนน่อน และสามารถมุง่ท าการตลาดได้ตรงตามกลุม่เปา้หมาย   

2. ควรศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์แบบเจาะจง ด้านเจเนอเรชัน่โดยเน้นกลุ่มเจ
เนอเรชัน่วายเน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีมีพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่เจดีเซ็นทรัล
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มากท่ีสดุ จึงควรมุ่งเน้นกลุ่มและเจาะพฤติกรรมกลุ่มวาย เพ่ือให้ทราบข้อมูลเชิงลึก และสามารถ
มุง่ท าการตลาดได้ตรงตามกลุม่เปา้หมาย   

3. การวิจัยในครัง้นีผู้้ วิจัยมุ่งเน้นการศึกษาเก่ียวกับ ส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลูกค้า และแรงจูงใจท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค ในครัง้ต่อไปผู้ วิจัยอาจจะเลือกท าการศึกษาตวัแปรอ่ืนเพิ่มเติม เช่น 
คณุคา่ตราสินค้า สว่นประสมทางการตลาดบริการ เป็นต้น 

4. ในการศึกษาครัง้นี ้เป็นการวิจยัเชิงปริมาณโดยใช้วิธีเก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม
เพียงอย่างเดียว ดงันัน้ เพ่ือให้การวิจัยในครัง้ต่อไปมีความสมบูรณ์มากขึน้ ควรท าการวิจัยเชิง
คณุภาพ หรือใช้เทคนิคของเคร่ืองมือในการวิจยัอ่ืน ๆ เช่น การสมัภาษณ์เชิงลึก และการสนทนา
กลุ่ม ควบคูไ่ปกบัการแจกแบบสอบถาม เพ่ือสามารถก าหนดกลยทุธ์ในการส่ือสารตราสินค้าและ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างแท้จริง 

5. ควรศึกษากลุ่มตัวอย่างท่ีกว้างมากขึน้นอกเหนือจากแพลตฟอร์ม Facebook 
Twitter Instragram และ Line  เพ่ือให้ทราบถึงพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
เจดี เซ็นทรัล ในแพลตฟอร์ม อ่ืนๆ เพ่ือน าข้อมูลท่ีได้ไปวางแผนก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้
อยา่งเหมาะสม 

6. การวิจัยในครัง้นีผู้้ วิจัยมุ่งเน้นการศึกษาเก่ียวกับ ส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลูกค้า และแรงจูงใจท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค พบว่า พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน่เจดีเซ็นทรัล 
ด้านความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล (ครัง้/เดือน) และด้าน
คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (บาท/ครัง้) 
คอ่นข้างต ่า ในครัง้ตอ่ไปผู้วิจัยควรศกึษาด้านอ่ืนๆท่ีเป็นการส่งสารการตลาดให้เกินพฤติกรรมการ
ซือ้สินค้าเพิ่มขึน้ เชน่ การส่ือสารการตลอดแบบบรูณาการ เพ่ือน าไปวางแผนกลยทุธการตลาดได้ 
อยา่งเหมาะสม



 

บรรณาน ุกรม 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

เร่ือง 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ของผู้บริโภค 

เรียนผู้ตอบแบบสอบถาม 

          แบบสอบถามฉบบันีเ้ป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาค้นคว้าอิสระตามหลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบัณฑิต สาขาการตลาด คณะบริหารธุรกิจเพ่ือสังคม มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มี

วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน เจดี เซ็นทรัล ของ

ผู้บริโภค ซึง่ผลท่ีได้จากการศกึษาครัง้นี ้ผู้วิจยัจะน าผลการวิจยัไปใช้ในการวางแผน และพฒันากล

ยทุธ์ทางการตลาดของแอปพลิเคชนั เจดี เซ็นทรัล ให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค ข้อมูลท่ี

ได้รับจากทา่นทัง้หมดจะใช้เพ่ือการศกึษาวิจยัเทา่นัน้  

          แบบสอบถามจะประกอบไปด้วยค าถาม 4 ส่วน ดังนี ้ 

          สว่นท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

          ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้าผ่าน

แอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 

          สว่นท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัแรงจงูใจของผู้บริโภคผา่นแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 

          สว่นท่ี 4 พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 

          ผู้วิจยัจึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถาม โดยขอให้อ่านแบบสอบถาม

อยา่งละเอียดและตอบให้ครบทกุข้อตามความเป็นจริง ทัง้นีข้้อมลูท่ีท่านตอบแบบสอบถามจะเก็บ

รวบรวมไว้เป็นความลับ และน าไปใช้ในการศึกษาเท่านัน้ ค าตอบของท่านจะมีคุณค่าส าหรับ

งานวิจยัและผู้วิจยัขอขอบพระคณุผู้ตอบแบบสอบถามเป็นอย่างสงู ท่ีทกุท่านเสียสละเวลาอนัมีคา่

ในการตอบแบบสอบถามฉบบันี ้
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ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง (    ) หน้าข้อความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน

มากท่ีสดุ  

เพียงข้อเดียว  

1. เจเนอเรชัน่ 

        1. (    ) กลุม่เบบีบ้ลมูเมอร์ เกิดในช่วงปี พ.ศ.2489 – 2507 

       2. (    ) กลุม่เอ็กซ์ เกิดในชว่งปี พ.ศ. 2508-2523 

       3. (    ) กลุ่มวาย วาย เกิดในช่วงปี พ.ศ. 2524-2543 

       4. (    )  กลุม่ซี เกิดในชว่งปี พ.ศ. 2544 เป็นต้นไป 
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ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ที่ส่งผลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอพพลิเคช่ัน เจดี เซ็นทรัล 

ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องว่างเพียงข้อเดียวท่ีตรงกับความคิดเห็นของท่านมาก

ท่ีสดุ  

 

 
 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ลูกค้า (7C’s) 

ระดับของความคดิเห็น 

เห็นด้วย
อยา่งยิ่ง 

(5) 

เห็นด้วย 
 

(4) 

ไมแ่นใ่จ 
 

(3) 

ไมเ่ห็นด้วย 
 

(2) 

ไมเ่ห็นด้วย
อยา่งยิ่ง 

(1) 
คณุคา่ที่ลกูค้าจะได้รับ (Customer Value) 

1. ลกูค้าสามารถติดตามสถานะการจดัสง่สนิค้า      

2. สนิค้ามีคณุภาพ ตรงตามคณุสมบตัิในโฆษณา      

3. มีการรับประกนัสนิค้า ในกรณี มีต าหนิ ผิดจาก
แบบที่สัง่ 

     

4. มีสนิค้าให้เลอืกหลากหลาย      

ต้นทนุ (Cost to Customer) 
1. การซือ้เสือ้ผ้าออนไลน์เนื่องจากสินค้ามีราคาไม่
แพงเกินจริง 

     

2. มีคา่ใช้จ่ายในการจดัสง่สนิคา่ไมแ่พง      

3. มีราคาสนิค้าหลากหลายให้เลอืกซือ้      

4. ราคาสนิค้าถกูกวา่ช่องทางอื่น      

ความสะดวก (Convenience) 

1. ผู้ขายแบ่งหมวดหมู่สินค้าชดัเจน เข้าใจง่ายต่อ
การเลอืกซือ้ 

     

2. มีความสะดวกรวดเร็วในการค้นหา      

3. ประหยัดเวลาในการเดินทางไปซือ้สินค้าและ
บริการ 

     

4. มีความง่ายในการสัง่ซือ้ / ขัน้ตอนการสัง่ซือ้ไม่
ซบัซ้อน 
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ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ลูกค้า (7C’s) 

ระดับของความคดิเห็น 

เห็นด้วย
อยา่งยิ่ง 

(5) 

เห็นด้วย 
 

(4) 

ไมแ่นใ่จ 
 

(3) 

ไมเ่ห็นด้วย 
 

(2) 

ไมเ่ห็นด้วย
อยา่งยิ่ง 

(1) 
ความสบาย (Comfort) 

1. สามารถเลอืกสนิค้าได้ทกุที่ทกุเวลา      

2. สามารถเข้าถึงได้หลากหลายอปุกรณ์ เช่น 
คอมพิวเตอร์ สมาร์ทโฟน แทปเลต ฯ 

     

3. ความโดดเดน่ และชดัเจนในการน าเสนอสนิค้า      

4. สนิค้าจดัสง่ถึงที่โดยไมต้่องเดินทางไปร้านค้า      

การติดตอ่สือ่สาร (Communication) 

1. สื่อโฆษณาประชาสมพันธ์มีความเหมาะสม
ดงึดดูนา่สนใจ 

     

2. กิจกรรมสง่เสริมการขาย มีความนา่สนใจ เช่น 
คปูองสว่นลดเงินสด 

     

3. มีขา่วประชาสมัพนัธ์แจ้งกบัลกูค้าอยา่ง
สม ่าเสมอ 

     

4. มีการปรับปรุงเว็บไซต์ร้านค้าเพื่อให้ผู้ซือ้สามารถ
เห็นข้อมลูอยูต่ลอดเวลา 

     

การดแูลเอาใจใส ่(Caring) 
1. ผู้ดแูลแอปพลเิคชัน่ร้านค้า สามารถติดตอ่สื่อสาร
กบัผู้ซือ้ได้รวดเร็ว 

     

2. มีการรับประกนัสนิค้าเมื่อสัง่ซือ้สนิค้า      

3. บริการหลงัการขายเมื่อผู้ ซือ้ได้รับสินค้าแล้วมี
ปัญหา 

     

4. ให้รายละเอียดสนิค้าเมื่อผู้ซือ้มีข้อสงสยั      
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ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ลูกค้า (7C’s) 

ระดับของความคดิเห็น 

เห็นด้วย
อยา่งยิ่ง 

(5) 

เห็นด้วย 
 

(4) 

ไมแ่นใ่จ 
 

(3) 

ไมเ่ห็นด้วย 
 

(2) 

ไมเ่ห็นด้วย
อยา่งยิ่ง 

(1) 
ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ (Completion) 

1. บนเว็บไซต์มีสนิค้าที่ผู้ซือ้ต้องการ      

2. เว็บไซต์เป็นท่ีนา่เช่ือถือ      

3. ผู้ซือ้ได้รับสนิค้าตรงตามช่วงเวลาที่ก าหนด      

4. ผู้ซือ้กลบัมาซือ้ซ า้      



  112 

ส่วนที่  3 แบบสอบถามเก่ียวกับแรงจูงใจของผู้บริโภคส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้า
ออนไลน์ผ่านแอพพลิเคช่ัน เจดี เซ็นทรัล 

ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องว่างเพียงข้อเดียวท่ีตรงกับความคิดเห็นของท่านมาก

ท่ีสดุ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

แรงจูงใจในการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่าน
แอพพลิเคช่ัน เจดี เซ็นทรัล 

ระดับแรงจูงใจ 

มากที่สดุ 
(5) 

มาก 
(4) 

ปากกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สดุ 
(1) 

แรงจงูใจด้านเหตผุล 
1. แอปพลเิคชัน่ เจดี เซ็นทรัล มีความนา่เช่ือถือ      
2. แอปพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล มีสินค้าราคาถูก
กวา่ร้านค้าทัว่ไป 

     

3. แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล เสนอสินค้าที่ไม่มี
ขายตามร้านค้าทัว่ไป 

     

แรงจงูใจด้านอารมณ์ 

1. มีการแนะน าข้อมลูสนิค้าและบริการท่ีดี      

2. ช่ืนชอบ แอปพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล เพราะ
ได้รับความนิยม 

     

3.  ผู้ ซื อ้ รู้สึกสะดวกสบายในการใ ช้บริการ
แอปพลเิคชัน่ เจดี เซ็นทรัล 
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ส่วนที่ 4 พฤตกิรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอพพลิเคช่ัน เจดี เซ็นทรัล 

ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในชอ่งวา่งเพียงข้อเดียวท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมาก

ท่ีสดุ  

 

1. ท่านซือ้สินค้าประเภทใดจากแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล  

          สินค้าน าเข้า     สินค้าสขุภาพ และความงาม 

          แม ่และเดก็      สินค้าเพ่ือบ้าน 

          เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในบ้าน   สินค้าลดราคา 

          อปุกรณ์ส่ือสาร    สินค้าส าหรับบ้าน 

          สินค้าแฟชัน่     สินค้าประเภทกีฬา 

2. ความถ่ีในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล  ........................ (ครัง้/เดือน) 

3. คา่ใช้จา่ยโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าออนไลน์ผา่นแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล ........................ 

(บาท/ครัง้)  

4. ทา่นรู้จกัแอพพลิเคชัน่ Shopee TH จากแหลง่ใด (เลือกตอบเพียง 1 ข้อ) 

         เพ่ือน      ครอบครัว 

         เว็บไซต์      ส่ือสงัคมออนไลน์ เชน่ เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ 

         อ่ืนๆ โปรดระบ ุ___________ 

5. ทา่นซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชัน่ Shopee TH ในชว่งเวลาใดมากท่ีสดุ 

         – 06.00 น.    06.01 – 12.00 น. 
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         – 18.00 น.    18.01 – 00.00 น. 

6. เหตผุลท่ีท่านเลือกซือ้สินค้า จากแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล (Nominal Scale) 

          สินค้าหลากหลาย 

          ราคาสินค้าเหมาะสมกบัสมกบัสินค้า 

          สะดวก และง่ายตอ่การใช้งานแอพพลิเคชัน่ 

          ความนา่เช่ือถือของแอพพลิเคชัน่ 

         อ่ืนๆ โปรดระบ ุ___________ 

7. ทา่นช าระเงินในการซือ้สินค้าผา่นแอพพลิเคชัน่ เจดี เซ็นทรัล ในช่องทางใดมากท่ีสดุ 

       โอนเงินผ่านบญัชีธนาคาร   ช าระเงินออนไลน์ผา่น Mobile Banking 

       บตัรเครดติ/บตัรเดบิต    อ่ืนๆ โปรดระบ ุ___________ 

 

----------ขอขอบคณุท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในครัง้นี-้--------- 

 

 

 

 



 

ประวัติผ ู้เขียน 
 

ประวัตผู้ิเขียน 
 

ช่ือ-สกุล รชตภร กลัน่ทอง 
วัน เดือน ปี เกิด 1 กมุภาพนัธ์ 2536 
สถานที่เกิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒกิารศึกษา พ.ศ.2558 หลกัสตูรปริญญาตรี คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์ 

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 
ท่ีอยู่ปัจจุบัน 176 ซ.สขุสวสัดิ ์58 แขวงราษฎร์บรูณะ เขตราษฎร์บรูณะ 

กรุงเทพมหานคร 10140   
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