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บทคัดย่อภาษาไทย  

ชื่อเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั  
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผูว้ิจยั ธามนั สมบตัิเจริญ 
ปริญญา บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
ปีการศกึษา 2564 
อาจารยท์ี่ปรกึษา ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร. กลุเชษฐ์ มงคล  

  
การวิจยัครัง้นีมี้จดุมุ่งหมายเพ่ือศกึษา ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ใน

เขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครที่เคยใชบ้ริการซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น  เจดี 
เซ็นทรลั จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลู สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค่าเฉลี่ย 
รอ้ยละ และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะหค์วามแตกต่างโดยการหาค่าที่ การ
วิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว และสถิติการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหุคณู ผลการวิจัยพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อาย ุ21 – 30 ปี มีการศกึษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนประมาณ 15,001 - 30,000 บาท ประกอบอาชีพ
เป็นพนักงานบริษัทเอกชน จะเห็นไดว้่าเพศหญิงจะมีความตอ้งการซือ้มากกว่าเพศชาย และเป็นช่วงอายุที่พึ่งเร่ิมตน้เขา้สู่ช่วงการ
ท างานและพึ่งจบปริญญาตรี รายไดเ้ฉลี่ยสอดคลอ้งกับฐานเงินเดือนของเด็กจบใหม่ ความตอ้งการหรือแรงกระตุน้จึงค่อนขา้งสูง
กว่าคนกลุ่มอ่ืนๆ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ดา้นความสะดวก ดา้นตน้ทุน 
ด้านคุณค่าที่ลูกค้าจะได้รบั  และด้านการติดต่อสื่อสาร มีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมากที่สุด  จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้
ความส าคญัในมุมมองการตลาดมาก นัน้เป็นเพราะว่ากลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ที่ใชบ้ริการออนไลน ์ตอ้งการความสะดวก 
เขา้ถึงง่าย และสามารถคาดหวงัว่าออนไลนก์บัออฟไลนไ์ม่ต่างกนัในสินคา้ชิน้เดียวกนั  และผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับระดบั
อิทธิพลทางสงัคมโดยรวมอยู่ในระดบัมาก คือ ดา้นการคลอ้ยตาม ดา้นการเชื่อฟัง ดา้นการยอมท าตาม และดา้นการชักจูงใจ และ
ผูบ้ริโภคมีมีความตัง้ใจซือ้โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด  ในส่วนดา้นอิทธิพลทางสงัคมมีส่วนในการตัดสินใจค่อนขา้งมาก  เพราะ
สินคา้บางอย่างที่ขายบนแอพเป็นสินคา้หายากหรือจ ากดัจ านวนชิน้ รวมไปถึงกระแสจากคนรอบตวัที่สรา้งอิทธิพลกบัตวัเราไดด้ี ท า
ใหอิ้ทธิพลทางสงัคมเป็นส่วนหนึ่งในการตดัสินใจซือ้ และสดุทา้ยพบว่าผูบ้ริโภคมีความตัง้ใจซือ้ อยู่ในระดบัมากที่สดุ 3 ขอ้ คือ ท่าน
มีความตัง้ใจที่จะซือ้สินคา้ในครัง้ถดัไป ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั และท่านมีความตัง้ใจที่จะบอกต่อใหผู้อ่ื้นมาใชบ้ริการผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลันีห้รือไม่ และเม่ือพิจารณาเรื่องความปลอดภยัในการซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ท่านยงัคง
จะซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นนีต้่อไป และผูบ้ริโภคมีความตัง้ใจซือ้อยู่ในระดบัมาก 2 ขอ้ คือ หากมีความตัง้ใจซือ้สินคา้จะเลือกซือ้
สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั และการซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัในแต่ละครัง้มีการวางแผนซือ้ล่วงหน้า 
จาก 5 ขอ้ความตัง้ใจซือ้ จะเห็นว่าทัง้หมดนีจ้ะสอดคลอ้งกันกับส่วนประสมทางการตลาด ทัง้ในการสื่อสารใหผู้บ้ริโภครบัรูว้่าช่วงนี ้
มีโปรโมชั่น การจดัส่งที่มั่นใจได ้100% และแอพพลิชั่นใชง้านง่ายตอบโจทยก์บัผูบ้ริโภคจึงท าใหก้ลบัมาซือ้อีกครัง้ 

 
ค าส าคญั : แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั, ส่วนประสมทางการตลาด, อิทธิพลทางสงัคม 
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The purposes of this research are to investigate the factors that influenced purchasing intentions via 

the JD Central application in the Bangkok metropolitan area. The samplegroup consisted of 400 residents of the 
Bangkok metropolitan area who purchased products through the JD Central application. A questionnaire was used 
as a data collection tool. The following statistics were used for data analysis: mean, percentage, and standard 
deviation. The analysis of difference statistics for hypothesis testing were One-Way ANOVA and multiple regression 
analysis.According to the findings, the majority of respondents were females between 21-30, held a Bachelor's 
degree, an average monthly income between 15,001-30,000 Baht, and employees of a private companies. It was 
found that there were more females than males, who had recently completed a Bachelor's degree, about to enter the 
work force with a median income of a starting salary. As a result, their needs or impulses were greater than other 
groups. The results of the hypothesis testing revealed that the marketing mix: convenience, cost, customer value, and 
communication had an impact on top-level decision making. It can be seen that consumers placed a high value on 
view. This is because the majority of respondents used online services, wantedconvenience, easy access, and 
expected the same products to be available online and offline. The overall perceptions of the consumers on social 
influence, such as conformity,were high. Consumers had the highest overall purchase intentions 
regarding compliance and persuasion. Social influence played a significant role in decision-making because some of 
the products available on the app were rare or limited in quantity and include people with a strong influence. Finally, it 
was discovered that consumer intentions reached the highest level of three in terms of the following questions:  Is it 
your intention to purchase products again through the JD Central application?, Do you intend 
to recommend services to others through the JD Central application?, and When considering the security of 
purchasing products through the JD Central application, will you continue to use it? At a high level, consumers have 
two purchasing intentions: if they want to buy products, they will shop through the JD Central application and buy 
products through the JD Central application. The five statements of intentions to purchase and purchases are planned 
in advance. All of this is consistent with the marketing mix, by informing customers of promotions. The easy-to-use 
app interface and guaranteed delivery met the needs of customers and causing them to come back for more.  
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กิตติกรรมประ กาศ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
  

สารนิพนธ์ฉบับนีจ้ะไม่สามารถส าเร็จไดด้ว้ยดีเช่นนี ้ หากมิไดร้บัความกรุณาอย่างสูงจาก 
ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร.กุลเชษฐ์ มงคล อาจารยท์ี่ปรกึษาสารนิพนธท์ี่ไดก้รุณาเสียสละเวลาใหค้วาม
อนุเคราะหใ์นการดแูล แกไ้ขขอ้บกพร่อง ใหค้วามรู ้ค าแนะนา และแนวทางในการท าสารนิพนธท์ี่เป็น
ประโยชนอ์ย่างยิ่ง นบัตัง้แต่เริ่มด าเนินการ จนเสร็จสิน้เรียบรอ้ยสมบูรณเ์ป็นสารนิพนธฉ์บบันี ้ ผูว้ิจัย
รูส้กึซาบซึง้ถึงความกรุณาและความเมตตาที่มีใหแ้ก่ผูว้ิจยัตลอดมา และกราบขอบพระคณุดว้ยความ
เคารพเป็นอย่างสงู 

ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคณุคณาจารยท์กุท่าน ในคณะบรหิารธุรกิจเพื่อสงัคม มหาวิทยาลยั
ศรีนครินทรวิโรฒ ท่ีประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู ้รวมถึงใหค้ าแนะน าและอบรมสั่งสอน สรรคส์รา้ง 
ประสบการณอ์นัทรงคณุค่าตลอดการศึกษา ขอขอบคณุเจา้หนา้ที่ประจ า MBA และเจา้หนา้ที่ประจ า 
หอ้งบณัฑิตวิทยาลยัทกุท่านที่คอยใหช้่วยเหลือตลอดการท าสารนิพนธน์ี ้

ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถาม ที่ใหค้วามร่วมมือและสละเวลาอันมีค่าเพื่อการวิจยัครัง้นี ้ 
สุดทา้ยนี ้ขอขอบพระคุณครอบครวัของผูว้ิจัยที่เป็นผูใ้หก้ารสนับสนุนมอบโอกาสทางการศึกษาให้
เป็นวิชาความรูติ้ดตวั พรอ้มทัง้ใหค้  าชีแ้นะและคอยมอบกาลงัใจใหอ้ยู่ตลอดเวลา รวมถึงขอขอบคณุ
เพื่อนๆนิสิต MBA รุน่ 21 ทุกๆคน ที่มีน า้ใจไมตรี คอยช่วยเหลือห่วงใยจนท าใหส้ารนิพนธเ์ลม่นีส้  าเร็จ
ลุล่วงผูว้ิจัยหวังเป็นอย่างยิ่งว่าการศึกษางานวิจัยในครัง้นีจ้ะก่อใหเ้กิดประโยชนแ์ก่นิสิต  นักศึกษา 
และผูท้ี่เก่ียวขอ้ง คณุประโยชนใ์ดๆก็ตามจากสารนิพนธเ์ล่มนี ้ ผูว้ิจยัขอมอบเป็นเครื่องบูชาพระคุณ
บิดามารดา ญาติและบรูพาคณาจารยท์กุท่านที่ไดอ้บรมสั่งสอน ชีแ้นะแนวทางที่ดีและมีคณุค่าตลอด
มาจนส าเรจ็การศกึษา 
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บทที ่1 
บทน า 

ภูมิหลัง 
ปัจจุบันตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หรือเรียกว่า E-Commerce ก าลังเติบโตอย่าง

ต่อเนื่องและมีแนวโนม้เติบโตมากขึน้อีก จากการแพร่ระบาดของเชือ้ไวรสั COVID-19 ท าใหก้าร   
ช้อปป้ิงออนไลน์กลายเป็นหนึ่งในกิจกรรมออนไลน์ที่ได้รบัความนิยมมากขึน้ ส่งผลให้ตลาด        
E-Commerce มีการแข่งขนัที่สงูขึน้ตาม เพื่อใหท้ันกับการแข่งขันในตลาด E-Commerce รา้นคา้
ออนไลน์จ าเป็นต้องติดตามแนวโน้ม  E-Commerce ใหม่ๆอย่างต่อเนื่ อง แนวโน้มธุจกิจ               
E-Commerce ที่จะเติบโตขึน้ไปอีกขา้งหนา้ คือ การชอ้ปป้ิงบนมือถือ ทุกคนในปัจจุบนัมีมือถือที่
เป็นสมารท์โฟน จึงเป็นเรื่องที่ไม่ยากส าหรบัการซือ้สินคา้ออนไลน์บนมือถือ ท าใหม้ีการเติบโต
อย่างต่อเนื่อง ที่ผ่านมาหลายธุรกิจใหค้วามส าคัญกับการปรบัปรุงหน้าตาการใช้งานใหร้องรบั
ส าหรบัผูท้ที่ใชง้านบนมือถือ เพื่อสรา้งโอกาสใหก้บัธุรกิจ เพราะประสบการณข์องผูใ้ชเ้ป็นปัจจยัที่
สามารถขบัเคลื่อนธุรกิจไปขา้งหนา้หรือท าลายลงไดอ้ย่างสิน้เชิง หนา้ตาเว็บไซตห์รือแอพพลิเคชั่น
เป็นสิ่งส าคญั เพราะสามารถเชื่อมโยงลกูคา้กบัผลิตภณัฑข์องแบรนดไ์ดดี้  มากไปกว่านัน้การชอ้ป
ป้ิงไม่ไดจ้บแค่บนหนา้เว็บไซตห์รือแอพพลิเคชั่นเท่านัน้ แต่ยงัมีอีกหนึ่งช่องทาง คือ โซเชียลมีเดีย
ใน E-commerce จ านวนคนที่ใชจ้่ายบนโซเชียลมีเดียเพิ่มขึน้อย่างรวดเร็ว เมื่อเฟสบุค้และอินสตา
แกรม ตดัสินใจเพิ่มปุ่ ม“ ซือ้” ลงในแพลตฟอรม์ โซเชียลมีเดียก็เริ่มมีบทบาทส าคญัในการคา้บนมือ
ถือ จะเห็นได้ว่าทุกแพตฟอรม์ไม่หยุดนิ่งที่จะพัฒนาและเปลี่ยนแปลงไปตามพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภคอย่างรวดเรว็  

เจดี เซ็นทรัล (JD CENTRAL) คือ บริษัท E-Commerce ที่เกิดจากความร่วมมือของ
สองยกัษ์ใหญ่อย่าง เซ็นทรลักรุ๊ป (Central Group) บริษัทคา้ปลีกที่ใหญ่ที่สดุในประเทศไทย และ
เจดีดอทคอม บริษัทคา้ปลีกที่มีขนาดใหญ่ที่สดุในประเทศจีน ปัจจุบนัหนึ่งในตลาดที่มีการแข่งขัน
กนัมากที่สดุ คือตลาด E-Commerce ผูใ้หบ้ริการแพลตฟอรม์ E-Commerce แต่ละบริษัท ต่างท า
การแข่งขันโปรโมชั่นกัน เพื่อหวังดึงดูดผู้ใช้งานให้ได้มากที่สุด เจดี เซ็นทรลั ก็เป็นหนึ่งในผู้ให้
บริการแพลตฟอรม์ E-Commerce และเป็นการด าเนินธุรกิจที่แตกต่างจากผู้ให้บริการรายอ่ืน 
เพราะมองว่าราคาอาจไม่ใช่หัวใจหลกัของธุรกิจ แต่เป็นประสบการณข์องลูกคา้ เพราะเมื่อลูกคา้
ไดร้บัประสบการณ์ชอ้ปป้ิงที่พึงพอใจ หรือเกินความคาดหวัง ลูกคา้ก็จะรูส้ึกสบายใจ ประทับใจ 
และอยากจะกลับมาใชบ้ริการอีก เจดี เซ็นทรลั ตอ้งการเปลี่ยนแปลงวงการ E-Commerce โดย
ปรบักลยุทธ์ทางธุรกิจเปลี่ยนจากแข่งขันที่ใชร้าคาเป็นเครื่องมือ มาเป็นการสรา้งประสบการที่ ดี
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ของลูกค้าส าหรับการช้อปป้ิง และเพื่อยกระดับอุตสาหกรรม  E-Commerce อีกหนึ่งขั้น เจดี 
เซ็นทรลั จึงเป็นผูเ้ปลี่ยนเกมการเล่นในตลาด E-Commerce เมืองไทย ดว้ยการคิดและรเิริ่มท าสิ่ง
ที่แตกต่าง เพื่อใหลู้กคา้ไดร้บัประสบการณ์ช้อปป้ิงที่ดี ซึ่งโดยปกติวิธีปฏิบัติในวงการเทคโนโลยี 
โดยเฉพาะ E-Commerce จะใช้โมเดลธุรกิจแบบ “เผาเงิน” ทั้งหั่นราคา และอัดฉีดสารพัด
โปรโมชั่น เพื่อสรา้งฐานผูใ้ชง้าน และหวงัว่าธุรกิจจะท าก าไรจากลกูคา้คืนไดใ้นอนาคต แต่จรงิแลว้
โมเดลนีอ้าจไม่ยั่งยืน เพราะเมื่อธุรกิจหรือผูใ้หบ้ริการหยุดอดัฉีดเงินลกูคา้ก็ไม่ลงัเลที่จะเปลี่ยน ไป
ใชบ้ริการแพลตฟอรม์อ่ืนที่ใหข้อ้เสนอที่ดีกว่า เพราะลูกคา้ไม่ไดรู้ส้ึกผูกพันกับแพลตฟอรม์นั้นๆ 
กลับกัน แพลตฟอรม์ที่มอบประสบการณ์ที่ดีในการช้อปป้ิง จะสรา้งความแตกต่าง สรา้งความ
ประทับใจ และความผูกพันกับลูกค้าได้มากกว่า ซึ่งทั้งลูกค้าและแพลตฟอรม์จะได้ประโยชน์
ร่วมกันมากกว่าในระยะยาว เจดี เซ็นทรลั จึงวางกลยุทธ์ราคาเพียงอย่างเดียวไม่อาจตอบโจทย์
ความตอ้งการของลูกคา้ไดต้รงใจมากที่สุด โดยผู้น าส่วนใหญ่ในอุตสาหกรรมต่างๆ ไม่ใช่ผูท้ี่ส่ง
มอบสินคา้และบรกิารที่ถกูที่สดุ แต่เป็นผูท้ี่สามารถส่งมอบประสบการณท์ี่ดีที่สดุใหก้บัลกูคา้ได ้ซึ่ง
การตัดสินใจโฟกัสกับกลยุทธ์นี ้ของ เจดี เซ็นทรัล มันอาจท าให้เกิดการเปลี่ยนทิศทางของ
อตุสาหกรรม E-Commerce โดยรวมเพราะถา้คู่แข่งรายอ่ืนยงัคงยึดติดกบักลยุทธแ์ละการวางแผน
แบบเดิมๆ ก็อาจท าใหก้ลายเป็นผูต้ามในไม่ชา้ 

จากที่กล่าวมาขา้งตน้ ท าใหเ้ป็นที่มาของงานศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัลในเขตกรุงเทพมหานคร” เนื่องจาก
ผูว้ิจยัเล็งเห็นว่าธุรกิจ E-Commerce ในประเทศไทย ปัจจุบนัมีการแข่งขนักนัสงูขึน้มากและมีการ
ขยายตวัเติบโตขึน้เรื่อยๆ จึงน่าจะเป็นโอกาสที่ดี ถา้ไดร้บัรูถ้ึงส่วนประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลูกคา้ และอิทธิพลทางสงัคมที่มีผลต่อความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น และเป็นผลดี
ส าหรบัผู้ประกอบการที่ท าธุรกิจผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั และเพื่อเป็นแนวทางในการ
ปรบัปรุงและพัฒนาการขายสินคา้ผ่านช่องทางแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั และตอบสนองความ
ตอ้งการของกลุม่เปา้หมายและสามารถแข่งขนัในตลาดไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและผลในอนาคต 
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ความมุ่งหมายของงานวิจัย 
ในการวิจยัครัง้นีผู้ว้ิจยัไดต้ัง้มุ่งหมายไวด้งันี ้
1.เพื่อศกึษาความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน  

2.เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ประกอบดว้ย คุณค่าที่
ลูกค้าจะได้รบั (Customer Value)  ต้นทุน (Cost to Customer)  ความสะดวก (Convenience)  
และการติดต่อสื่อสาร (Communication) ที่มีผลต่อตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นอิทธิพลทางสงัคม การชกัจูงใจ (Persuasion) การคลอ้ยตาม 
(Conformity) การยอมท าตาม (Compliance) และการเชื่อฟัง (Obedience) ที่มีผลต่อตั้งใจซือ้
สินคา้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ความส าคัญของการวิจัย 
1.เจดี เซ็นทรัล สามารถน าผลวิจัยด้านความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 

เซ็นทรลั ของลูกคา้ไปวิเคราะห ์เพื่อหาแนวทางความตอ้งการ และเพิ่มประสิทธิภาพในดา้นการ
ใหบ้ริการแก่ลูกค้าที่มาเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั เพื่อรกัษาฐานลูกคา้เก่าและ
ลกูคา้ใหม่ 

2.ผลวิจัยที่ไดใ้นครัง้นีจ้ะเป็นประโยชนก์ับผูป้ระกอบการและเจดี เซ็นทรลั เพื่อไดท้ราบ
ถึงพฤติกรรมความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ของลกูคา้ เพื่อปรบัปรุง พัฒนา
แนวทางการตลาดไดอ้ย่างเหมาะสม 

3.ผลวิจัยที่ไดน้ี ้จะเป็นประโยชนใ์หก้บัผูท้ี่สนใจศึกษาเก่ียวกับเรื่องความตัง้ใจซือ้สินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั และสามารถน าไปใชต่้อยอดในการท าวิจยัต่อได ้
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ขอบเขตของการวิจัย 
ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย  

ประชากรที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้คือ กลุ่มผูอ้ยู่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร ที่เคยใช้
บรกิารแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั  

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ในการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดก้ าหนดกลุม่ตวัอย่าง โดยวิธีการสุม่ตวัอย่าง 3 ขัน้ตอนดงันี ้
ขั้นตอนที่ 1  วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ด้วยวิธีการ

เลือกกลุ่มตัวอย่ าง ใน เขตจังหวัดก รุงเทพมหานคร ตามศูนย์ข้อมูลก รุงเทพมหานคร 
(http://www.bangkok.go.th. 2564: ออนไลน)์ กรุงเทพมหานครมีทัง้หมด 50 เขต ดังนี ้พระนคร 
ดุสิต ป้อมปราบศัตรูพ่าย สมัพันธวงศ ์ดินแดง หว้ยขวาง พญาไท ราชเทวี วังทองหลาง ปทุมวัน 
บางรกั สาทร บางคอแหลม ยานนาวา คลองเตย วฒันา พระขโนง สวนหลวง บางนา จตจุกัร บาง
ซื่อ ลาดพร้าว หลักสี่  ดอนเมือง สายไหม บางเขน  บางกะปิ สะพานสูง บึงกุ่ม คันนายาว 
ลาดกระบัง มีนบุรี หนองจอก คลองสามวา ประเวศ ธนบุรี คลองสาน จองทอง บางกอกใหญ่ 
บางกอกนอ้ย บางพลัด ตลิ่งชั่น ทวีวัฒนา ภาษีเจริญ บางแค หนองแขม บางขุนเทียน บางบอน 
ราษฎรบ์รูณะ และทุ่งครุ รวมทัง้หมด 50 เขต 

ขั้นตอนที่ 2  วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) จากขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างจ านวนทัง้หมด 400 ตัวอย่าง เลือกกลุ่มตวัอย่างจากประชากรในเขตตวัอย่างที่ เลือกจาก
ขั้นตอนที่ 1 โดยเก็บกลุ่มตัวอย่างเขตละ 8 ตัวอย่าง รวมทั้งหมด 50 เขต เป็นจ านวน 400 กลุ่ม
ตวัอย่าง เพื่อใหค้รบก าหนดตรงกบัขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

ขั้นตอนที่ 3  วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) โดยแจก
แบบสอบถาม และท าการเก็บข้อมูลจากกลุ่มผู้บริโภคที่ เคยซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น  เจดี 
เซ็นทรลั ในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้นี ้ผูว้ิจยัจะท าการสอบถามเบือ้งตน้ โดยสอบถามว่า “ท่านเคย
ซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั หรือไม่” และเลือกตัวอย่างที่ตอบว่า “เคย” เก็บกลุ่ม
ตวัอย่างจนครบ 400 ตวัอย่าง 

 
 
 
 

http://www.bangkok.go.th/
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ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบ่งเป็นดงันี ้ 
1. ลกัษณะประชากรศาสตร ์ 

1.1 เพศ  
1.1.1 ชาย 
1.1.2 หญิง 

1.2 อาย ุ 
1.2.1 ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี  
1.2.2 21-30 ปี  
1.2.3 31-40 ปี    
1.2.4 41-50 ปี 
1.2.5 51 ปีขึน้ไป 

1.3 สถานภาพ 
1.3.1 โสด 
1.3.2 สมรส/อยู่ดว้ยกนั 
1.3.3 หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 

1.4 ระดบัการศกึษา  
1.4.1 ต ่ากว่าปรญิญาตรี 
1.4.2 ปรญิญาตรี 
1.4.3 ปรญิญาโท 
1.4.4 สงูกว่าปรญิญาโท 

1.5 อาชีพ 
1.5.1 นกัเรียน/นกัศึกษา 
1.5.2 ขา้ราชการ/รฐัวิสาหกิจ 
1.5.3 พนกังานบรษิัทเอกชน 
1.5.4 ธุรกิจสว่นตวั 
1.5.5 อาชีพอิสระ 
1.5.6 อ่ืน ๆ ระบ.ุ........................................... 
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1.6 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
1.6.1 นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท   
1.6.2 15,001-30,000 บาท 
1.6.3 30,001-40,000 บาท    
1.6.4 40,001-50,000บาท 
1.6.5 50,001 บาทขึน้ไป 

2. สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้  
2.1 คณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั (Customer Value) 
2.2 ตน้ทนุ (Cost to Customer)  
2.3 ความสะดวก (Convenience) 
2.4 การติดต่อสื่อสาร (Communication)   

3. อิทธิพลทางสงัคม (Social Influence) 
3.1  การชกัจงูใจ (Persuasion)    
3.2  การคลอ้ยตาม (Conformity)    
3.3  การยอมท าตาม (Compliance) 
3.4  การเชื่อฟัง (Obedience)    

ตวัแปรตาม (Dependent Variable)   ไดแ้ก่ ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั 

นิยามศัพทเ์ฉพาะ 
การวิจัยครั้งนี ้ ผู ้วิจัยก าหนดความหมายของค าศัพท์ที่ เก่ียวข้องไว้ เพื่อที่ผู ้สนใจจะ

สามารถน าไปศกึษาหรือประยกุตใ์ชเ้ขา้ใจไปในทิศทางเดียวกนั ดงันี ้
E-Commerce หมายถึง เป็นการท าธุรกรรมออนไลน ์เพื่อแลกเปลี่ยนซือ้ขายสินคา้

และบรกิารโดยใชเ้ว็บไซตห์รือแอพพลิเคชั่นเป็นสื่อในการน าเสนอระหว่างซึ่งกนัและกนั 
ความตั้งใจซือ้ หมายถึง สิ่งที่ถกูคิดและวางแผนมาแลว้จากขอ้มลูและความรูส้กึ  
ประชากรศาสตร์ หมายถึง กระบวนการศึกษาเก่ียวกับประชากรและการ

เปลี่ยนแปลงของประชากร ประกอบด้วย เพศ (sex) อายุ (age) สถานภาพ(status) ระดับ
การศกึษา (education) อาชีพ (occupation) และรายได ้(income) 
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แอพพลิเคชั่น หมายถึง โปรแกรมที่อ  านวยความสะดวกในดา้นต่างๆที่ออกแบบมา
ส าหรบั Mobile (โมบาย) Teblet (แท็บเล็ต) หรืออปุกรณเ์คลื่อนที่ที่เรารูจ้กักนั  

เจดี เซ็นทรัล หมายถึง บริษัทอีคอมเมิรซ์ ที่เกิดจากความรว่มมือของสองยกัษ์ใหญ่
อย่าง บรษิัท เซ็นทรลักรุ๊ป จ ากดั บรษิัทคา้ปลีกที่ใหญ่ที่สดุในประเทศไทย และเจดีดอทคอม บรษิัท
คา้ปลีกที่มีขนาดใหญ่ที่สดุในประเทศจีน 

ผู้บริโภคหรือผู้ใช้งาน หมายถึง ประชากรทัง้หมดทุกเพศทุกวัย ที่เป็นผูซ้ือ้สินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า หมายถึง เป็นตัวแปรทาง
การตลาดที่ใชเ้พื่อตอบสนองความพงึพอใจในมมุมองของลกูคา้  

คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ (Customer Value) หมายถึง สิ่งที่ตวัผูบ้ริโภคตอ้งการหรือ
ก าลงัมองหา 

ต้นทุน (Cost to Customer) หมายถึง ความคุม้ค่าในมมุมองของลกูคา้ 
ความสะดวก (Convenience) หมายถึง ความสะดวกของผูบ้รโิภคในการหาซือ้ และ

ความสะดวกในการจ่ายเงินซือ้สินคา้ 
การติดต่อส่ือสาร (Communication) หมายถึง การสื่อสารให้ถูกกลุ่มลูกคา้ และ

เลือกช่องทางการสื่อสารใหต้รงกบักลุม่เปา้หมาย 
อิทธิพลทางสังคม (Social Influence) หมายถึง การที่ความคิดเห็นหรือการกระท า

นัน้ๆไดร้บัผลจากคนอ่ืน สง่ต่อใหม้ีผลท าตามหรือคลอ้ยตามกนั หรือมีผลต่อการตดัสินใจ 
การชักจูงใจ (Persuasion) หมายถึง การชักจูงใจเป็นกระบวนการชีน้  าตนเองหรือ

อีกฝ่ายหนึ่งไปสูก่ารยอมรบัทศันคติดว้ยวิธีการท่ีเป็นเหตเุป็นผลหรือเป็นสญัลกัษณ ์
การคล้อยตาม (Conformity) หมายถึง ความคล้อยตามเป็นอิทธิพลทางสังคม

ประเภทหนึ่งที่เก่ียวขอ้งกบัการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมความเชื่อหรือความคิดเพื่อใหส้อดคลอ้งกบั
ของผูอ่ื้นหรือกบัมาตรฐานเชิงบรรทดัฐาน 

การยอมท าตาม (Compliance) หมายถึง การที่ผูค้นดูเหมือนจะเห็นดว้ยกับผูอ่ื้น 
แต่เก็บความคิดเห็นที่ไม่เห็นดว้ยไวเ้ป็นส่วนตวั 

การเชื่อฟัง (Obedience) หมายถึง การเชื่อฟังเป็นรูปแบบหนึ่งของอิทธิพลทาง
สงัคมที่เกิดจากผูม้ีอ  านาจ  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย  
ปัจจัยที่มี อิทธิพลต่อความตั้งใจซื ้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล ในเขต

กรุงเทพมหานคร 
ตวัแปรอิสระ          

 
 
 
 
 
  
                                                                               ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์
- เพศ 
- อายุ 
- อาชีพ 
- ระดบัการศึกษา 
- รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

สว่นประสมการตลาดในมมุมองลกูคา้ 
- คณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั  

(Customer Value) 
- ตน้ทนุ  

(Cost to Customer) 
- ความสะดวก 

(Convenience) 
- การติดต่อสื่อสาร  

(Communication) 

 

 

 

ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 

(Purchase intention) 

 อิทธิพลทางสงัคม (Social Influence) 
- การชกัจงูใจ (Persuasion)  
- การคลอ้ยตาม (Conformity) 
- การยอมท าตาม (Compliance) 
- การเชื่อฟัง (Obedience)    
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สมมุติฐานการวิจัย 
สมมุติฐานที่  1 ผู้ใช้งานแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัลที่มี เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  แตกต่างกัน มีผลต่อความตั้งใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัแตกต่างกนั 

สมมุติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ประกอบดว้ย คุณค่าที่
ลูกค้าจะได้รบั (Customer Value)  ต้นทุน (Cost to Customer)  ความสะดวก (Convenience)  
และการติดต่อสื่อสาร (Communication) มีผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั  

สมมุติฐานที่  3 อิทธิพลทางสังคม (Social Influence) ประกอบด้วย การชักจูงใจ 
(Persuasion) การคล้อยตาม (Conformity) การยอมท าตาม (Compliance) และการเชื่อฟัง 
(Obedience) มผีลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

 
 

 

 

   

 
 
 
 
 
 
 



  

บทที ่2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 

ในการวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่มี อิทธิพลต่อความตั้งใจซื ้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดศ้ึกษาเอกสาร แนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวขอ้ง 
เพื่อใหก้ารศกึษาด าเนินไปตามล าดบัขัน้ตอนดงัต่อไปนี ้

 1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์ 
 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 
 3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัอิทธิพลทางสงัคม 
 4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตัง้ใจซือ้  
 5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบั E-Commerce  
 6. ประวติัความเป็นมาของแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
 7. งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 
 

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร ์ 
ยุบล เบ็ญจรงคกิจ (2542)  ได้กล่าวถึงแนวความคิดด้านประชากรศาสตร ์กล่าวว่า 

“พฤติกรรมต่างๆของมนุษยน์ัน้เกิดขึน้จากแรงกระตุน้ของปัจจยัภายนอก เป็นความเชื่อที่ว่าคนที่มี
คณุสมบติัทางประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมที่แตกต่างกนัไปดว้ย” 

อดุลย์ จาตุรงคกุล  (2543) กล่าวว่าลักษณะทางประชากรศาสตร์ เช่น อายุ เพศ 
สถานภาพของครอบครวั การศึกษา รายได้ เป็นต้น มีความส าคัญต่อนักการตลาดอย่างมาก 
เพราะมีความเก่ียวข้องกับอุปสงค์ (Demand) ในตัวสินค้านั้นๆ การเปลี่ ยนแปลงทาง
ประชากรศาสตรใ์นทุกครัง้จะเกิดขึน้ของตลาดใหม่และท าใหต้ลาดอ่ืนก็จะค่อยๆหายไป หรือลด
ความส าคญันอ้ยลง 

ปรมะ สะเวทิน (2546) กล่าวว่าแต่ละบุคคลมีคุณสมบัติเฉพาะที่แตกต่างกันและจะมี
อิทธิพลต่อผูร้บัสารในการท าการสื่อสาร จ านวนของผูร้บัสารก็มีปริมาณที่แตกต่างกัน ซึ่งท าใหม้ี
ผลต่อการรบัรู ้การตีความ การเขา้ใจในการสื่อสารทัง้สิน้  

ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2538) กล่าวว่าลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย 
เพศ อายุ สถานภาพครอบครวั การศึกษา อาชีพ รายได ้ซึ่งสิ่งเหล่านีเ้ป็นเกณฑท์ี่นิยมใชใ้นการ
แบ่งสว่นตลาด โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปนี ้ 
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เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญิงจะมีความแตกต่างกนัในหลายๆดา้น ไม่ว่าจะเป็นดา้น
ความคิด ความเขา้ใจ รา่งกายที่บ่งบอกชดัเจน และดา้นความรูส้กึและอารมณ ์

อาย ุ(Age) อายจุะบ่งบอกสิ่งที่บคุคลแต่ละบุคคลมีประสบการณม์ากนอ้ยเพียงใด ความ
แตกต่างของช่วงอายุจะท าให้บุคลิกมีความแตกต่างกันออกไป และช่วงอายุนั้นจะมีผลต่อทั้ง
ความคิดและพฤติกรรมในดา้นต่างๆดว้ยเช่นกนั 

ระดับการศึกษา (Education) ระดับการศึกษา มีอิทธิพลทางความคิดและทัศนคติที่
แตกต่างกันออกไปของแต่ละบุคคล การที่บุคคลมีการศึกษาที่แตกต่างกันมักท าใหค้วามคิดและ
ทศันคติแตกต่างกนัออกไปดว้ย  

อาชีพ (Occupation) เป็นปัจจัยที่ส  าคัญ อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็น 
และความตอ้งการที่แตกต่างกันออกไป นักการตลาดตอ้งศึกษาว่าสินคา้แต่ละตัวเหมาะกับกลุ่ม
อาชีพใด เพื่อจดัสินคา้ใหเ้หมาะสมและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของแต่ละอาชีพ  

รายได ้(Income) ระดบัรายไดจ้ะเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมหรือรูปแบบในการด าเนินชีวิต
การเลือกซือ้สินคา้ต่างๆ รวมไปถึงขีดจ ากดัในความตอ้งการที่สอดคลอ้งกบัรายไดท้ี่ได ้

สถานภาพ (Marital Status) ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบันลักษณะทางครอบครัวเป็น
เป้าหมายส าคัญของการท าการตลาดมาโดยตลอด และมีความส าคัญอย่างยิ่ง นักการตลาดจะ
สนใจจ านวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนที่ใช้สินค้าใดสินค้าหนึ่ง รวมไปถึงอิทธิพลที่
เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจของบุคคลนัน้ๆดว้ย 

จากแนวคิด เก่ียวกับประชากรศาสตร์ที่ กล่ าวมานั้นส รุป ได้ว่ า  ลักษณ ะทาง
ประชากรศาสตรเ์ป็นปัจจัยที่ส  าคัญและเกิดการแตกต่างกันและนิยมน ามาใชศ้ึกษามากที่สุดใน
การแบ่งส่วนตลาด โดยตัวแปรที่ศึกษาได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได้ต่อ
เดือน ซึ่งบุคคลที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกัน ย่อมมีความคิด ทัศนคติ และ
พฤติกรรมที่แตกต่างกนั 

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
Kotler (2012) กล่าวว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด คือสินค้าที่ตอบสนองความ

ตอ้งการของลกูคา้กลุ่มเป้าหมายและไดข้ายในราคาที่ผูบ้ริโภคยอมรบัไดแ้ละยินดีจ่ายมัน เพราะ
มองเห็นว่าคุม้ค่า รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายและกระจายสินคา้ไดค้รอบคลุมทุกพืน้ที่ ซึ่งสอดคลอ้ง
กบัพฤติกรรมการซือ้เพื่อความสะดวกสบายแก่ลกูคา้ ดว้ยการจงูใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้นัน้ๆ  

Schiffman & Kanuk (1994) กล่าวว่ากระบวนการตัดสินใจซื ้อของผู้บริโภค คือ
กระบวนการในการเลือกซือ้สินค้าจากทางเลือกที่มีตั้งแต่สองทางเลือกขึน้ไป โดยให้ผู้บริโภค
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พิจารณาในส่วนที่เก่ียวขอ้งกับการบวนการตัดสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ และพฤติกรรมทางกายภาพ 
การซือ้เป็นกิจกรรมทั้งด้านจิตใจและกายภาพซึ่งเกิดขึน้ในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง ทั้งสอง
กิจกรรมจึงท าใหเ้กิดการซือ้และเกิดพฤติกรรมการซือ้ตามบคุคลอื่น 

Lamp, Hair and McDanial (2000) ได้กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง 
การวางกลยุทธเ์ก่ียวกบั ผลิตภัณฑ ์การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการก าหนดราคา 
มารวบรวมประสมกันเป็นหนึ่งเดียวกัน จัดท าขึน้เพื่อจุดมุ่งหมาย เพื่อใหเ้กิดการแลกเปลี่ยนกับ
ตลาดเปา้หมายและท าใหเ้กิดความพงึพอใจซึ่งกนัและกนัทัง้สองฝ่าย 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือเครื่องมือหรือปัจจยัทางการตลาดที่ควย
คุมได้ที่ธุรกิจต้องใชร้่วมกันเพื่อตอบสนองความต้องการและสรา้งความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย เพื่อกระตุน้ใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการและบริการในสินคา้นัน้ๆ ( ปริญ 
ลักษิตานนท์, ศุภร เสรีรตัน์; และองอาจ ปทะวานิช. 2541: 35-36) (ศิริวรรณ เสรีรตัน์, 2541) 
ประกอบไปดว้ย สว่นประกอบ 4 ประการดงันี ้

1. ผลิตภัณฑ ์(Product) คือสินคา้หรือบริการที่สามารถเสนอใหล้กูคา้ได้ การจะก าหนด
สินคา้หรือ บริการไดน้ัน้ตอ้งทราบความตอ้งการของตลาด เพื่อจะไดก้ าหนดทิศทางของการออก
สินค้าใหม่ๆได้ หรืออาจมองหาโอกาสจากช่องว่างทางการตลาด ปรับประยุกต์สินค้าเดิมให้
กลายเป็นสินคา้ใหม่ที่ไม่เคยมีใครท ามาก่อน แต่ที่ส  าคญัคือตอ้งตอบโจทยใ์หล้กูคา้ไดเ้ป็นอย่างดี 

2. ราคา (Price) คือการตัง้ราคาสินคา้ ลกูคา้แต่ละกลุม่มีความสามารถและพฤติกรรมใน
การใชเ้งินไม่เหมือนกนั นอกจากนัน้แลว้สินคา้บางอย่างก็มีมลูค่ามากหรือนอ้ยขึน้อยู่กบัราคาและ
มมุมองของผูบ้รโิภคดว้ย 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) คือสถานที่จ  าหน่ายและช่องทางการจ าหน่ายของ
สินคา้ สินคา้ส่วนมากตอ้งมีการกระจายสินคา้เพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดง้่ายขึน้ ลูกคา้แต่ละ
กลุ่มจะมีช่องทางการจ าหน่ายที่ไม่เหมือนกัน ช่องทางการขายที่ดีต้องเข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่ เรา
ตอ้งการได ้และตอ้งมีค่าใชจ้่ายที่เหมาะสม  ประกอบดว้ยการขนส่งการคลังสินคา้และการเก็บ
รกัษาสินคา้คงคลงั 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรา้งความพึงพอใจ
ต่อตราสินคา้หรือบริการต่อบุคคลโดยใชเ้พื่อจงูใจ ใหเ้กิดความตอ้งการเพื่อเตือนความจ าในสินคา้
นัน้ๆ การส่งเสริมการขายบางทีก็ถูกเรียกว่าการสื่อสารการตลาด (marketing communication) 
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ซึ่งก็รวมทุกอย่างตั้งแต่การท าโฆษณา การจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย และการประชาสมัพันธ์
ลกูคา้ การสง่เสรมิการขายคือกระตุน้ใหก้ลุม่ลกูคา้หลกัมีความอยากซือ้สินคา้มากขึน้  

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกค้า ได้กล่าวไว้ว่า ธุรกิจจะต้องตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า ส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 ตัว ที่กล่าวมานั้นเป็นมุมมองทางธุรกิจที่
ใหบ้ริการของสินคา้นั้นๆ การที่จะท าใหธุ้รกิจเติบโตต่อไปไดน้ั้น จะตอ้งพิจารณาถึงส่วนประสม
การตลาดในมมุมองของลกูคา้ ประกอบไปดว้ย 4 ประการ ดงันี ้ (ศิรวิรรณ เสรีรตัน,์ 2541)  

1. คุณค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั (Customer Value) ลกูคา้จะเลือกใชบ้ริการอะไรสกัอย่างหรือ
กบัใคร สิ่งที่ลกูคา้ใชพ้ิจารณาเป็นหลกั คือ คณุค่าหรือประโยชนต่์างๆที่จะไดร้บัจากสินคา้นัน้ เมื่อ
เทียบกับเงินที่จะจ่ายออกไป ดังนั้นธุรกิจตอ้งค านึงถึงคุณค่าที่จะตอบสนองความตอ้งการของ
ลกูคา้ไดอ้ย่างแทจ้รงิ 

2. ต้นทุน (Cost to Customer) ต้นทุนหรือเงินที่ลูกค้ายินดีที่จะจ่ายส าหรบับริการนั้น 
ตอ้งคุม้ค่ากับสิ่งที่จะไดร้บั หากลูกคา้ยินดีที่จะจ่ายในราคาที่สูง แสดงว่าความคาดหวังในบริการ
นัน้ย่อมสงูตามไปดว้ย ดงันัน้ในการตัง้ราคาของสินคา้หรือบรกิารนัน้ ธุรกิจจะตอ้งหาราคาที่ลกูคา้
ยินดีที่จะจ่ายให้ได ้เพื่อน าความตอ้งการนั้นไปใชใ้นการลดค่าใชจ้่ายต่างๆ ท าใหส้ามารถเสนอ
บรกิารหรือสินคา้ในลกูคา้ที่ยอมรบัไดต้รงตามความตอ้งการ 

3. ความสะดวก (Convenience) ลูกคา้จะใชบ้ริการหรือซือ้สินคา้กับธุรกิจใด ธุรกิจใน
จะตอ้งสรา้งความสะดวกสบายใหลู้กคา้ ไม่ว่าจะไปดา้นการติดต่อสอบถามขอ้มูล รายละเอียด
สินคา้ การจัดส่งสินคา้ที่ตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ หากลูกคา้ไปใชบ้ริการไม่ตอบโจทย์
ความสะดวกสบาย บรกิารหรือสินคา้ก็จะถกูกลายเป็นตวัเลือกส ารองทนัที 

4. การติดต่อสื่อสาร (Communication) ลกูคา้ย่อมตอ้งการไดร้บัข่าวสารที่เป็นประโยชน์
จากธุรกิจ ในขณะเดียวกันลูกคา้ก็ตอ้งการติดต่อเพื่อใหค้วามเห็น ขอ้มูล หรือขอ้รอ้งเรียนต่างๆ 
ธุรกิจจะตอ้งจดัหารสื่อที่เหมาะสมกบักลุ่มลกูคา้เปา้หมาย และการสื่อสารเป็นประเด็นส าคญัที่สดุ
ที่นักการตลาดควรให้ความใส่ใจ เพราะเป็นการสื่อสารความต้องการระหว่างผู้ซือ้และผู้ขาย 
เพื่อใหรู้ค้วามตอ้งการของกนัและกนั ซึ่งจะน าความส าเรจ็มาใหธุ้รกิจได ้

จากแนวคิดเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด ไดด้งึสว่นประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลูกคา้ ไดแ้ก่ ดา้นคณุค่าที่ลูกคา้จะไดร้บั ดา้นตน้ทุน ดา้นความสะดวก ดา้นการติดต่อสื่อสาร 
ซึ่งทัง้ 4 ดา้นนี ้มีความส าคญักบันกัการตลาดในการสรา้งการรบัรู ้ความพึงพอใจในการใชบ้ริการ 
และสามารถตอบสนองความตอ้งการใหก้บัผูบ้ริโภคไดอ้ย่างแม่นย ามากขึน้ในดา้นความตัง้ใจซือ้ 
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3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับอิทธิพลทางสังคม 
เฟรดคิน และจอหน์เซน (Friedkin; & Johnsen. 1999) กล่าวว่า อิทธิพลทางสงัคม คือ

การที่ความคิดเห็นหรือการกระท านัน้ๆไดร้บัผลจากคนอ่ืน ส่งต่อใหม้ีผลท าตามหรือคลอ้ยตามกัน 
หรือมีผลต่อการตดัสินใจ 

Venkatesh et al. (2003) กล่าวว่าอิทธิพลทางสังคมเป็นระดับที่ แ ต่ ละบุคคลให้
ความส าคญัในเรื่องนัน้ๆ ว่ามีบทบาทมากนอ้ยเพียงใด 

Morrison and Macintiyre. (1975) ใหค้วามหมายอิทธิพลทางสงัคมว่า เป็นพฤติกรรมที่
คนเรากระท าออกไป โดยมีสาเหตุจากผูอ่ื้น หรือพฤติกรรมของเราเองที่ส่งผลกระทบต่อผูอ่ื้น เช่น 
บรรยากาศการเรียน การสอนเครง่เครียดท าใหผู้เ้รียนเกิดความเครียดตามไปดว้ย 

Getzela and Thanlen (1975) ไดอ้ธิบายอิทธิพลทางสงัคมโดยมีการเกิดพฤติกรรมทาง
สงัคม ซึ่งมีตวัแปรหลกั 2 ประเภท คือ  

1. มิติทางสังคม (Normative Dimension) ประกอบด้วยตัวแปรในมิติที่ เก่ียวข้องกับ
สงัคม คือ สถาบนั (Institution) บทบาท (Role) และความคาดหวงั (Expectation)  

2. มิติส่วนบุคคล (Personal Dimension)ประกอบดว้ยตวัแปรในมิติที่เก่ียวขอ้งภายในตวั
บคุคล คือ บคุคล (Individual) บคุลิกภาพ (Personality) และอารมณ ์(Need – disposition)  

มิติทัง้ 2  ประกอบดว้ยตวัแปรที่มีความสมัพนัธแ์ละมีอิทธิพลในการก าหนดพฤติกรรมใน 
ระบบสงัคม ถา้ระบบสงัคม คือ ครอบครวั ครอบครวัก็คือสถาบนั ซึ่งมีหนา้ที่อบรม สั่งสอน ฝึกฝน 
ให้สมาชิกในครอบครัวด ารงชีวิตอยู่ในสังคมส่วนรวมได้ แต่ละคนในครอบครัวต่างมีหน้าที่ 
ต าแหน่ง สถานภาพที่ตอ้งแสดง เช่น บทบาทการเป็นพ่อ แม่ พี่ นอ้ง ลกู หรือหลาน  

ทิพยว์ลัย ์สทุิน (2554)  กล่าวว่า อิทธิพลทางสงัคม คือ การกระท าโดยคนหนึ่งหรือกลุ่ม
คนหลายคนเพื่อที่จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมหรือความคิดความรูส้ึกของผูอ่ื้น อิทธิพลทางสงัคม
สามารถแบ่งไดอ้อกมาดงันี ้

1. การชักจูงใจ (Persuasion) การใชก้ารสื่อสารเพื่อประโยชนใ์นการใดการหนึ่งในการ
เปลี่ยนใจหรือความคิด ความเชื่อของบุคคลนัน้ รวมไปถึงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของคน ผูท้ี่
ชักจูงใจผูอ่ื้นตอ้งพยายามอย่างยิ่งที่จะใหข้อ้คิดขอ้เสนอไปแบบมีเหตุผลและตรรกะที่น่าเชื่อถือ
ที่สุด แต่มักจะซ่อนเร่นความไม่ถูกต้องบางอย่างเข้าไปดว้ยเพื่อเป็นการจูงใจให้ได้บางอย่างที่
ตอ้งการ 
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2. การคลอ้ยตาม (Conformity) เกิดขึน้ในสภาวะสถานการณ์ที่บุคคลเปลี่ยนพฤติกรรม
ของตนเองใหเ้ขา้กบัสถานการณน์ัน้ หรือความเชื่อซึ่งเป็นที่ยอมรบักนัทั่วไป หรือจะเรียกว่าใหเ้ขา้
กบับรรทดัฐานของกลุ่มก็ได ้ปัจจยัส าคญัที่ท าใหเ้กิดการคลอ้ยตาม คือแรงกดจากคนรอบขา้งหรือ
คนสนิท  

3. การยอมท าตาม (Compliance) เป็นพฤติกรรมที่เกิดขึน้จากการไดร้บัค ารอ้งขอจาก
ผูอ่ื้นใหก้ระท าตาม ทัง้ที่ใจไม่อยากกระท า แต่ปฏิเสธไม่ไดเ้นื่องจากหลากหลายปัจจยั หรือจะดว้ย
ความเกรงใจ หรือหลวมตวัไปรบัท าอย่างไม่รูต้วั 

4. การเชื่อฟัง (Obedience) เป็นพฤติกรรมที่เกิดขึน้จากการที่บุคคลนั้นยอมท าตาม
ค าสั่งของผูท้ี่มีอ  านาจมากกว่า เช่น ลูกฟังพ่อแม่ นักเรียนเชื่อฟังคณุครู เป็นตน้ โดยทั่วไปแลว้ผูท้ี่
ออกค าสั่งตอ้งเป็นผูท้ี่อยู่ในต าแหน่งที่สงูกว่าและสามารถควบคมุการกระท าของผูถู้กสั่งได ้ผูอ้อก
ค าสั่งตอ้งสามารถหาวิธีจะท าใหค้ าสั่งที่ว่านัน้เกิดผลในทางปฏิบติัจรงิใหไ้ด ้

จากแนวคิดที่เก่ียวกับอิทธิพลทางสังคมที่กล่าวมาทั้งหมดนั้น สรุปได้ว่าอิทธิพลทาง
สงัคมมีผลต่อการตดัสินใจในเรื่องบางเรื่องที่เกิดขึน้ในช่วงเวลานัน้ ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 4 ดา้น
ไดด้งันี ้การชกัจูงใจ การคลอ้ยตาม การยอมท าตาม การเชื่อฟัง ทัง้หมดนีเ้ป็นเครื่องมือที่สามารถ
รบัรูถ้ึงอิทธิพลทางสงัคมไดอ้ย่างชดัเจนในดา้นความตัง้ใจซือ้ 

4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความตั้งใจซือ้ 
ความตัง้ใจซือ้ หมายถึง ช่วงที่ผูบ้ริโภคพรอ้มที่จะเลือกทางใดทางหนึ่ง หรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง

ใดตามที่ดีที่สุดใหส้อดคลอ้งกับความตอ้งการ โดยการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคอาจไม่ไดข้ึน้อยู่กับ
เพียงแค่ตัวสินคา้เพียงอย่างเดียว หากแต่เป็นประโยชนใ์นการซือ้จากสินคา้นั้นใหต้รงการความ
ตอ้งการที่เกิดขึน้ (Kim & Thorndike Pysarchik, 2000) 

ความตัง้ใจซือ้เป็นกระบวนการที่เก่ียวขอ้งกบัทางดา้นจิตใจที่บ่งบอกถึงการวางแผนของ
ผูบ้รโิภคที่จะซือ้สินคา้ใดสินคา้หนึ่งในช่วงเวลานัน้ ทัง้นีค้วามตัง้ใจซือ้เกิดขึน้มาจากทศันคติที่มีต่อ
สินคา้ของผูบ้รโิภค (Haward, 1994) 

เซ่ทาล, เบอรี่ และพาราสุรามาน  (Zeithaml, Berry; & Parasuraman. 1990) กล่าวว่า 
ความตั้งใจซือ้เป็นการบ่งบอกถึงการเลือกใชบ้ริการนั้นๆเป็นตัวเลือกแรก และไดก้ล่าวว่า ความ
ตัง้ใจซือ้เป็นอีกมิติหนึ่งที่แสดงใหเ้ห็นความจงรกัภกัดีของลกูคา้ ซึ่งประกอบไปดว้ย 4 มิติ ดงันี ้

1. ความตัง้ใจซือ้ (Purchase Intention) คือ การที่ผูบ้ริโภคเลือกใชบ้ริการหรือซือ้สินคา้
ผลิตภณัฑน์ัน้ๆเป็นอย่างแรก สิ่งนีส้ามารถสะทอ้นถึงพฤติกรรมของผูบ้รโิภคแต่ละบคุคลได ้
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2. พฤติกรรมการบอกต่อ (Word of Mouth Communications) คือ การที่ผูบ้ริโภคพดูถึง
แต่เรื่องที่ดีเก่ียวกบัผลิตภัณฑห์รือการใหบ้ริการนัน้ สามารถกระตุน้ใหผู้อ่ื้นสนใจมาใชบ้ริการหรือ
ซือ้สินคา้ต่อได ้ซึ่งสามารถน ามาวิเคราะต่อไดใ้นดา้นความจงรกัภกัดีต่อตราสินคา้ 

3. ความอ่อนไหวต่อปัจจัยดา้นราคา (Price Sensitivity) คือ การที่ผูบ้ริโภคไม่มีปัญหา
ต่อดา้นราคา เมื่อผูใ้หบ้ริการหรือผูข้ายขึน้ราคา ผูบ้ริโภคยอมจ่ายในราคาที่สงูกว่าที่อ่ืนหากบรกิาร
หรือสินคา้นัน้ๆเป็นที่พอใจและตรงความตอ้งการของลกูคา้ 

4. พฤติกรรมการรอ้งเรียน (Complaining Behavior) คือ การที่ผูบ้ริโภครอ้งเรียนเมื่อเกิด
ความไม่พอใจในดา้นใดดา้นหนึ่ง อาจจะรอ้งเรียนกับผูใ้หบ้ริการบอกต่อคนอ่ืน หรือส่งเรื่องไปยัง
สื่อต่างๆ สว่นนีเ้ป็นการตอบสนองต่อปัญหาของผูบ้รโิภค 

เสรี วงษ์มณฑา (2542) กล่าวว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความช้าในการตัดสินใจซื ้อ 
เพราะว่าการที่ผุบ้ริโภคตดัสินใจซือ้สินคา้นัน้ๆ เขาตอ้งเสี่ยงว่า สินคา้ที่เขาซือ้ไปนัน้จะดีเหมือนใน
โฆษณาหรือไม่และมีคณุภาพคุม้ค่ากับราคาที่เสียไปหรือไม่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จึงติดอยู่กบัความ
เคยชินกบัสินคา้นัน้ๆ ดังนัน้สินคา้ใหม่ๆที่จะน าเสนอต่อผูบ้ริโภคนัน้ตอ้งหาช่องทางในการเปลี่ยน
ใจและตัดสินใจในการซื ้อสินค้าของตัวเอง โดยวิธีเร่งรัดการตัดสินใจซื ้อของผู้บริโภคมีอยู่
หลากหลายวิธี คือ  

1. การสรา้งความแตกต่าง (Differentiation) สินค้าต้องมีความแตกต่างจากตลาด มี
ความใหม่ที่ดึงดูดผูบ้ริโภคได ้และมีความพิเศษที่ไม่เหมือนใคร เพื่อใหล้กูคา้ไดต้ัดสินใจง่ายมาก
ขึน้ 

2. ลดอตัราเสี่ยงในความรูส้ึกของผูบ้รโิภค (Reduced Perceived Risk) การซือ้สินคา้แต่
ละครัง้ของผูบ้ริโภคมักมีความเสี่ยงเกิดขึน้อยู่เสมอ ดังนัน้จึงตอ้งสรา้งความมั่นใจในสินคา้นัน้อยู่
เสมอ  

3. การสรา้งสิ่งลอ่ใจ (Incentives) เป็นการสรา้งการสง่เสรมิการขายนัน้เอง เช่น ลด แลก 
แจก แถม เป็นตน้ เพื่อเรง่การตดัสินใจเลือกซือ้ไดง้่ายมากขึน้ 

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความตั้งใจซือ้ สรุปว่าความต้องการของผู้บริโภคที่
อยากจะซือ้สินคา้ใดสินคา้หนึ่งในช่วงเวลานัน้ เกิดขึน้มาจากทศันคติที่มีต่อสินคา้และการเลือกซือ้
สินคา้นั้นจะเป็นตัวเลือกแรกอยู่เสมอ ความตั้งใจซือ้ที่เกิดขึน้ก่อใหเ้กิดพฤติกรรมที่ แตกต่างกัน
ออกไปเกิดจากปัจจยัส่วนบุคคล ทศันคติและอิทธิพลต่างๆที่เป็นตวัก าหนดใหเ้กิดพฤติกรรม จึงได้
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รวบรวมแนวคิดความตัง้ใจซือ้มาเป็นแนวทางการสรา้งแบบสอบถามและศกึษาดา้นความตัง้ใจซือ้
สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 

5. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ E-Commerce  
การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) หรือธุรกิจออนไลน์ (Online Business) 

หมายถึง การท าธุรกรรมทางธุรกิจอย่างง่ายที่เกิดขึน้โดยผ่านกระบวนการทางดิจิตอลผ่านระบบ
อินเทอรเ์น็ต เป็นมากกว่าการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการระหว่างผู้ซือ้และผู้ขาย และเป็น
เทคโนโลยีที่ช่วยใหธุ้รกิจมีประสิทธิภาพมากขึน้และเพิ่มความแม่นย าในการท าธุรกรรมต่างๆ และ
ยงัเป็นวิธีหนึ่งส าหรบัแลกเปลี่ยนขอ้มลูระหว่างผูซ้ือ้กบัผูข้าย เพื่อใหทุ้กคนที่มีส่วนเก่ียวขอ้งไดร้ับ
ประโยชน ์(อไุรวรรณ ชยัวิรยิะกลุ. 2544: 15) (เทรปเปอร,์ 2544) 

E-Commerce หมายถึง ธุรกิจที่มีการซือ้ขายสินคา้และบริการผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์
เป็นแหล่งขอ้มลูขนาดใหญ่มีไวใ้หบ้ริการแก่ผูบ้ริโภคโดยไม่จ ากดัเพศและวยั และยงัเป็นช่องทางที่
ท าให้เกิดความสะดวกรวดเร็ว ช่วยประหยัดค่าใช้จ่ายได้ การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หรือ  E-
Commerce เป็นเหมือนตัวกลางในการส่งผ่านข้อมูลต่างๆท าให้เกิดความสะดวกสบายและ
ครอบคลมุพืน้ที่ในการท าธุรกิจการคา้ไดม้ากขึน้ โดยไม่ว่าจะขายสินคา้อะไรแบบไหนก็สามารถลง
ขายไดผ้่านช่องทางนี ้(ปณิศา ลญัชานนท,์ 2548) 

จากแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบั E-Commerce สรุปไดว้่าเป็นการท าธุรกรรมซือ้ขาย
และแลกเปลี่ยนสินคา้ ผ่านช่องทางออนไลนโ์ดยช่องทางนัน้จะตอ้งมีทัง้ผูซ้ือ้และผูข้ายครบทัง้สอง 

6. ประวัติความเป็นมาของแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล 
เจดี เซ็นทรลั (JD CENTRAL) คือ บริษัทอีคอมเมิรซ์ ที่เกิดจากความรว่มมือของสองยกัษ์

ใหญ่อย่าง บริษัท เซ็นทรลักรุ๊ป (Central Group) จ ากัด บริษัทคา้ปลีกที่ใหญ่ที่สดุในประเทศไทย 
และเจดีดอทคอม (JD.com) บรษิัทคา้ปลีกที่มีขนาดใหญ่ที่สดุในประเทศจีน แมว้่าเซ็นทรลักรุ๊ปเอง
จะมีช่องทางออนไลนข์องตัวเองอยู่ก่อนหนา้นีแ้ลว้ แต่นี่อาจไม่พอส าหรบัการเขา้ชิงที่จะน าไปสู่
เป้าหมายอนัดบั 1 ในแพลตฟอรม์ออนไลนข์องไทยที่มีคู่แข่งอีกมากมายรออยู่ ทัง้รายเล็กและราย
ใหญ่ นี่จึงเป็นเหตุผลในการดึง JD.com เขา้ร่วม เพราะเป็น E-commerce ที่เติบโตเร็วที่สดุในจีน 
การผนึกก าลงัในครัง้นีจ้ึงเป็นเหมือนการประกาศศึกอย่างชัดเจนในการมุ่ งหนา้สู่การเป็นสุดยอด
ผูน้  าดา้น Digital Lifestyle Platform แห่งแรกของไทย 

พันธกิจหลักของเจดีเซ็นทรลั คือการมอบประสบการณ์ชอ้ปป้ิงออนไลนท์ี่ดีที่สุดใหก้ับ
ลูกค้า ทั้งบนเว็บไซต์ jd.co.th และแอพพลิเคชั่ น  JD CENTRAL บนมือถือ พร้อมน าเสนอ
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หลากหลายสินค้าคุณภาพของแท้ 100% ในราคาที่ ดีที่ สุด รวมไปถึงการจัดส่งสินค้าที่มี
ประสิทธิภาพ รวดเรว็ และเชื่อถือได ้

เจดีเซ็นทรลั มีความมุ่งมั่นในการสรา้งประสบการณ์ชอ้ปป้ิงออนไลนท์ี่ดีที่สุด ดว้ยการ
น าเสนอสินคา้มากมายหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็น โทรศัพทม์ือถือและแท็บเล็ต คอมพิวเตอรแ์ละ
เครื่องใช้ส  านักงาน อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ แฟชั่นผู้หญิงและผู้ชาย อุปกรณ์ออกก าลังกาย 
เครื่องใชไ้ฟฟ้าและอุปกรณ์ไฟฟ้าภายในบ้าน อุปกรณ์ท าความสะอาดและสัตวเ์ลีย้ง รวมไปถึง
อาหารและเครื่องด่ืม ทัง้ยงัเสริมความแข็งแกร่งดว้ยเทคโนโลยีอันทนัสมัย ไม่ว่าจะเป็น big data 
เทคโนโลยีปัญญาประดิษฐ์ หรือการใชเ้ครื่องจกัรอตัโนมติัในการขนสง่สินคา้อย่างเหนือชัน้ทัง้แบบ
ออนไลนแ์ละออฟไลน ์เจดี เซ็นทรลัยงัมุ่งเป็นฟันเฟืองส าคญัในการเสริมสรา้งความสามารถในการ
แข่งขนัของเอสเอ็มอีไทยในตลาดโลก และจะเป็นสว่นหนึ่งในการยกระดบัโครงสรา้งดา้นโลจิสติกส์
ของประเทศไทยใหม้ีประสิทธิภาพทดัเทียมมาตรฐานโลก นอกจากนี ้เรายงัมุ่งมั่นส่งเสรมิประเทศ
ไทย ใหเ้ป็นศนูยก์ลางธุรกิจอีคอมเมิรซ์ในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใตใ้นอนาคตอนัใกลอี้กดว้ย 
(www.jd.co.th : 2564: ออนไลน)์ 

7. งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
เภตรา แพพิมพารตัน ์(2558) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้

ของผูบ้ริโภคผ่านระบบออนไลน ์ผลการศกึษาพบว่า ผูบ้ริโภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 
28-31 ปี สถานภาพโสด มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน และมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 40,001 บาท ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็น
เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้โดยรวมอยู่ในระดับดีมาก พบว่า ดา้นคณุค่าที่
ลูกค้าจะได้รับด้านความสะดวกด้านต้นทุน อยู่ในระดับดีมากตามล าดับ ผู้บริโภคส่วนใหญ่มี
ความคิดเก็นเก่ียวกบัอิทธิพลทางสงัคมโดยรวมอยู่ในระดับดีมากทัง้ 4 ปัจจยั คือ ปัจจัยการยอม
ท าตาม ปัจจัยการคลอ้ยตาม ปัจจัยการชักจูง ปัจจัยการเชื่อฟัง ตามล าดับ และมีความตั้งใจซือ้
สินคา้ออนไลนอ์ยู่ในระดบัปานกลาง จากผลการวิจยัจะเห็นไดว้่าผูบ้ริโภคสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญั
ดา้นความสะดวกและดา้นตน้ทุนในระดับดีมาก เพราะดว้ยเป็นการซือ้ขายผ่านช่องทางออนไลน์
ท าใหผู้บ้ริโภคตอ้งการความสะดวกที่จะซือ้ที่ไหนและเวลาไหนก็ได ้ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภคซึ่งการ
เลือกซือ้ของที่ถกูและดีย่อมเป็นทางเลือกแรกของผูบ้รโิภคในช่องทางผ่านออนไลน ์

กรรณิการ ์ชัยอ านาจ (2563) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้
สินค้าออนไลน์ผ่านทางแอพพลิชั่น SHOPEE ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ผล

http://www.jd.co.th/
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การศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี สถานภาพโสด การศึกษา
ระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพขา้ราชการและพนกังานรฐัวิสาหกิจ รายได ้10,001-20,000 บาท 
ความถ่ีในการซือ้เดือนละ 1 ครัง้ ประเภทสินคา้ที่เลือกซือ้ คือ เสือ้ผา้แฟชั่นผูห้ญิง มีค่าใชจ้่ายการ
ซือ้ต่อครัง้ 3,001-4,000 บาท ในดา้นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
และในด้านการตัดสินใจซื ้อให้ความส าคัญในระดับมากเช่นกัน  จากผลการวิจัยผู้หญิงให้
ความส าคัญกับการซือ้ของผ่านช้อปป้ีและเป็นสินคา้ชนิดฟุ่ มเฟ่ือย และยังใหค้วามส าคัญด้าน
ราคามาเป็นอันดับหนึ่ง เพราะไม่ใช่ว่าถูกใจและกดซือ้ แต่เป็นในเรื่องของราคาที่ถูกกว่าหนา้รา้น
จึงตดัสินใจซือ้สินคา้นัน้ 

ดลนภัส ภู่เกิด (2562) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นชอ้ปป้ีในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศ
หญิง อาย ุ21-30 ปี การศกึษาระดบัปรญิญาตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชนหรือรบัจา้ง รายไดต่้อ
เดือน 15,001-25,000 บาท ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมมีผลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าอยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมาก จากผลการวิจยัผูห้ญิงใหค้วามส าคญัมากกว่าผูช้ายกบัการซือ้ของผ่านชอ้ป
ป้ี และยังให้ชอ้ปป้ีเป็นช่องทางออนไลน์ที่ตอบโจทย์ทั้งสี่ดา้นในส่วนประสมการตลาด แต่สิ่งที่
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคัญมากที่สุด คือดา้นราคา เพราะราคาถูกว่าหน้ารา้นและมีโคด้ส่ วนลดอยู่
สม ่าเสมอ  

เปรมกมล หงส์ยนต์ (2562) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้
สินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน ์(ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมีอายุระหว่าง 20-30 ปี อาชีพส่วนใหญ่
ท างานบริษัทเอกชนและรับจ้าง การศึกษาอยู่ระดับปริญญาตรี ผู ้บริโภคส่วนใหญ่ให้ระดับ
ความส าคัญดา้นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 6P และพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้อยู่ในระดับ
มาก สรุปจากการวิจัยผูห้ญิงมีความตอ้งการซือ้สินคา้มากกว่าผูช้ายผ่านแอพพลิเคชั่นลาซาดา้ 
และยงัใหค้วามส าคญัในเรื่องของราคามากที่สดุ และความสะดวกสบายในการชอ้ปป้ีทกุที่ทุกเวลา 

ชเนศ ลกัษณ์พันธุ์ภักดี (2560) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้
บริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอรี่ผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกสใ์นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผล
การศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย โดยมีอายุระหว่าง 20-30 ปี การศึกษาอยู่ระดับ
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,000-30,000 บาท 
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ผูบ้ริโภคที่เคยใชบ้ริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอรี่ผ่านช่องทางมือถือมากที่สดุ แอพพลิเคชั่นที่ใชเ้ป็น
ของรา้นอาหารมากที่สุด มีการสั่งอาหารนอ้ยกว่าสปัดาหล์ะ 1 ครัง้ มีค่าใชจ้่ายในการสั่งอาหาร
แบบเดลิเวอรี่ต่อครัง้อยู่ที่ 301-400 บาท สว่นใหญ่นิยมสั่งฟาสตฟ์ู้ดมากที่สดุ  

รตัติยา มีประเสริฐสกุล (2556) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 21-30 ปี การศึกษาระดบัปรญิญาตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน 
และมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,000-20,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามมีการรบัรูค้วามเสี่ยงในการ
ซือ้สินคา้ออนไลน ์ดา้นประสิทธิภาพและความปลอดภยัในระดบัมาก ดา้นการเงินการสญูเสียเวลา 
ด้านจิตวิทยาอยู่ในระดับปานกลาง ด้านสังคมในระดับน้อยที่สุด และมีความตั้งใจซือ้สินค้า
ออนไลนโ์ดยรวมในระดบัปานกลาง และส่วนใหญ่มีพฤติกรรมซือ้สินคา้ออนไลนค์วามถ่ีโดยเฉลี่ย 
10 ครัง้ต่อปี มีมูลค่าในการซือ้สินคา้ออนไลนโ์ดยเฉลี่ย 1,808.36 บาทต่อครัง้ มีวิธีการช าระเงิน
โดยโอนเงินผ่านธนาคาร สินคา้และบริการส่วนใหญ่คือ เสือ้ผา้ เครื่องแต่งกาย เครื่องตกแต่งบา้น 
หรือเครื่องใชไ้ฟฟ้า ลกัษณะในการซือ้สินคา้ออนไลนคื์อท าการส ารวจสินคา้ทั่วไปก่อนแลว้ค่อย
ตดัสินใจซือ้ และเหตผุลที่เลือกซือ้เพราะว่าสะดวกอยู่ที่ไหนก็สามารถสั่งซือ้ได ้ไม่ตอ้งเดินทางและ
สามารถซือ้ไดต้ลอดเวลา    

ยี จิน ลิม และอับดุลลา อัสแมน และคณะ (Lim Yi, Abdullah, Abd. Rahim, & Yusuf, 
2015) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของออนไลน์ ผลการศกึษาพบว่า 
มีการสนบัสนุนสมมติฐานสามในหา้ขอ้ ขอ้ที่หนึ่งความเชื่อมโยงระหว่างความตัง้ใจในการซือ้และ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ออนไลนแ์สดงใหเ้ห็นถึงความสมัพนัธท์ี่แข็งแกรง่ อนัดบัที่สอง  บรรทดัฐาน
และความตัง้ใจในการซือ้ดว้ยผลลพัธท์ี่ เป็นเชิงบวก ผลลพัธท์ี่ไดแ้สดงใหเ้ห็นว่าความตัง้ใจในการ
ซือ้ของนักศึกษามหาวิทยาลัยไดร้บัอิทธิพลจากการรบัรูข้องครอบครวัเพื่อนและสื่อ โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งเมื่อน าไปใชก้บัชาวมาเลเซียที่มีวฒันธรรมผูกพนัและไม่ชอบที่จะเปลี่ยนแปลง สมมติฐาน
ที่สาม เป็นเรื่องของความสมเหตุสมผลส าหรบัผลลัพธ์ที่ไม่สัมพันธ์กันระหว่างบรรทัดฐานกับ
พฤติกรรมการซือ้ของออนไลน์ แมว้่าการรบัรูถ้ึงประโยชนแ์ละพฤติกรรมการซือ้ของออนไลนจ์ะมี
ความสมัพันธ์เชิงบวก และพฤติกรรมออนไลนท์ี่แทจ้ริงของนักศึกษามหาวิทยาลยัมีแนวโนม้ที่จะ
ไดร้บัแรงหนุนจากตัวแปรอ่ืน ๆ งานวิจยันีแ้สดงใหเ้ห็นถึงความตัง้ใจในการซือ้และพฤติกรรมการ
ซือ้ของออนไลน ์นอกจากนีย้ังใหแ้นวทางส าหรบัการวิจัยในอนาคตเพื่อมุ่งเน้นไปที่จุดแข็งและ
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จุดอ่อน การวิจัยนีม้ีขอ้บกพร่องบางประการเช่นกลุ่มตัวอย่างที่เลือกนั้น จ ากัด เฉพาะนักศึกษา
มหาวิทยาลยัที่มีพืน้ฐานการศกึษาสงู  

มูฮามัด และคณะ  (Muhammad & Liska, 2017) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อความตัง้ใจในการซือ้ต่ออีคอมเมิรซ์แบบผูบ้รโิภคถึงผูบ้ริโภค การศึกษานีม้ีวตัถุประสงค์
เพื่อตรวจสอบปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจในการซือ้อีคอมเมิรซ์ของผูบ้ริโภคบนเว็บไซต ์บรษิัท 
อีคอมเมิรซ์ C2C สามแห่ง รูปแบบการยอมรับเทคโนโลยีถูกใช้เป็นทฤษฎีแนวทางส าหรับ
การศึกษานี ้ผลจากการตัดสินของผูเ้ชี่ยวชาญ 5 ตัวมีตัวแปรแฝงแปดตัวและตัวบ่งชี ้33 ตัวที่มี
อิทธิพลต่อความตัง้ใจในการซือ้ของลกูคา้ในไซตอี์คอมเมิรซ์ C2C ในอินโดนีเซีย จากการใชค่้าการ
ถดถอยของความสัมพันธ์ของตัวแปรพบว่าความไวว้างใจและปัจจัยเสี่ยงเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพล
อย่างมีนัยส าคัญต่อความตั้งใจซื ้อของลูกค้าใน บริษัท A ใน บริษัท B การรับรู ้ประโยชน์มี
นยัส าคญัในขณะที่ผลประโยชนเ์ป็นปัจจยัส าคญัที่มีอิทธิพลต่อ ความตัง้ใจซือ้ใน บรษิัท ค. ผูซ้ือ้ใน
การวิจัยนีไ้ม่ไดคิ้ดถึงความคุน้เคยมากนัก แต่พวกเขาสนใจเก่ียวกับชื่อเสียงของ บริษัท ที่กระตุน้
ใหเ้กิดความไวว้างใจของลกูคา้ ต่อจากนัน้จึงแนะน าว่าผูข้ายควรพิจารณาเว็บไซตช์อ้ปป้ิงออนไลน์
อย่างรอบคอบเพื่อเพิ่มความไวว้างใจของลกูคา้ผ่านเนือ้หาเว็บไซตเ์ช่นเนือ้หาขอ้มลูและเว็บไซตท์ี่
เป็นมิตรกบัผูใ้ชม้ากขึน้และปรบัปรุงการบรกิารลกูคา้ของตนเพื่อใหช้ื่อเสียงดึงดดูศกัยภาพมากขึน้
ลกูคา้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

บทที ่3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 ในการศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั ในเขตกรุงเทพมหานคร ทางผูว้ิจยัไดด้  าเนินการวิธีวิจยันีเ้ป็นการวิจยัแบบส ารวจ (Survey 
Reseach) โดยการจดัท าแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยมีขึน้ตอนดงันี ้

1. การก าหนดประชากรและกลุม่ตวัอย่าง 
2. การสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
4. การจดักระท าและการวิเคราะหข์อ้มลู 
5. สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 

1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย  
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้ คือ กลุ่มที่อยู่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ เคยใช้

บรกิารแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย  
กลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นงานวิจัยครัง้นี ้คือ กลุ่มที่อยู่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร ที่เคยใช้

บรกิารแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงไดก้ าหนดขนาด
ของตัวอย่าง โดยใชสู้ตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยใชส้ตูรก าหนดขนาดตัวอย่าง
ของสตูร W.G.cochran (1953) ที่ระดบัความเชื่อมั่น 95% ที่ความคาดเคลื่อน 5% ดงันี ้

𝑛 =
𝑃(1 − 𝑃)𝑍2

𝑒2
 

 โดย n = จ านวนกลุม่ตวัอย่างที่ตอ้งการ 
  P = สดัสว่นของประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการจะสุม่ 
  Z = ความมั่นใจที่ผูว้ิจยัก าหนดไวท้ี่ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
  e = สดัสว่นของความเคลื่อนที่ยอมใหเ้กิดขึน้ได ้
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ผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มตวัอย่างเป็น 50% จากประชากรทัง้หมด ตอ้งการค่าความเชื่อมั่น 95% 
และยอมรบัความคลาดเคลื่อนจากการสุ่มตวัอย่าง 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอย่างจะค านวณไดคื้อ 
P = .50 

(50%) Z = 1.96(95%) e = 0.05(5%) 
  n = (0.05)(1-0.50)(1.96)2 / (0.05)2 

  n = (0.05)(0.50)(3.8416) / 0.0025 
  n = 384.16 หรือ 385 ตวัอย่าง 
จะได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด จ านวน 385 ตัวอย่าง แต่ได้เผื่อการสูญเสียของ

แบบสอบถามไวท้ี่ 15 ตวัอย่าง จึงรวมเป็นขนาดกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 400 ตวัอย่าง  
วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ในการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดก้ าหนดกลุม่ตวัอย่าง โดยวิธีการสุม่ตวัอย่าง 3 ขัน้ตอน ดงันี ้
ขั้นตอนที่ 1  วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ดว้ยวิธีการเลือก

กลุ่ ม ตั วอ ย่ า ง ใน เข ต จั งห วั ด ก รุ ง เท พ ม ห าน ค ร  ต าม ศู น ย์ ข้อ มู ล ก รุง เทพ ม ห านค ร 
(http://www.bangkok.go.th. 2564: ออนไลน)์ กรุงเทพมหานครมีทัง้หมด 50 เขต ดังนี ้พระนคร 
ดุสิต ป้อมปราบศัตรูพ่าย สมัพันธวงศ ์ดินแดง หว้ยขวาง พญาไท ราชเทวี วังทองหลาง ปทุมวัน 
บางรกั สาทร บางคอแหลม ยานนาวา คลองเตย วฒันา พระขโนง สวนหลวง บางนา จตจุกัร บาง
ซื่อ ลาดพร้าว หลักสี่  ดอนเมือง สายไหม บางเขน  บางกะปิ สะพานสูง บึงกุ่ม คันนายาว 
ลาดกระบัง มีนบุรี หนองจอก คลองสามวา ประเวศ ธนบุรี คลองสาน จองทอง บางกอกใหญ่ 
บางกอกนอ้ย บางพลัด ตลิ่งชั่น ทวีวัฒนา ภาษีเจริญ บางแค หนองแขม บางขุนเทียน บางบอน 
ราษฎรบ์รูณะ และทุ่งครุ รวมทัง้หมด 50 เขต 

ขั้นตอนที่ 2  วิธีการสุม่ตวัอย่างแบบโควตา้ (Quota Sampling) จากขนาดกลุ่มตวัอย่าง
จ านวนทัง้หมด 400 ตวัอย่าง เลือกกลุ่มตวัอย่างจากประชากรในเขตตวัอย่างที่ เลือกจากขัน้ตอนที่ 
1 โดยเก็บกลุ่มตัวอย่างเขตละ 8 ตัวอย่าง รวมทั้งหมด 50 เขต เป็นจ านวน 400 กลุ่มตัวอย่าง 
เพื่อใหค้รบก าหนดตรงกบัขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

ขั้นตอนที่  3  วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก  (Convenience sampling) โดยแจก
แบบสอบถาม และท าการเก็บข้อมูลจากกลุ่มผู้บริโภคที่ เคยซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั ในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้นี ้ผูว้ิจยัจะท าการสอบถามเบือ้งตน้ โดยสอบถามว่า “ท่านเคย

http://www.bangkok.go.th/


 
 

 

24 

ซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั หรือไม่ ” และเลือกตัวอย่างที่ตอบว่า “เคย” เก็บกลุ่ม
ตวัอย่างจนครบ 400 ตวัอย่าง 

2. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้ผู ้วิจัยไดส้รา้งเครื่องมือและขั้นตอนการสรา้งเครื่องมือ 

หรือแบบสอบถาม (Questionnaires) เพื่อศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีลักษณะเป็นขอ้ค าถามต่าง ๆ ใน โดย
แบ่งเป็น 4 สว่น ดงันี ้

สว่นที่ 1 ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์
สว่นที่ 2 ขอ้มลูที่เก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้ 
สว่นที่ 3 ขอ้มลูที่เก่ียวกบัดา้นอิทธิพลทางสงัคม 
สว่นที่ 4 ความตัง้ใจซือ้ 

 
ส่วนที่ 1 ขอ้มูลลกัษณะประชากร ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยมีรูปแบบของขอ้ค าถามและระดบัการวดั ดงันี ้
ขอ้ที่ 1 เพศ มีรูปแบบของขอ้ค าถามเป็นแบบปลายปิด ชนิดค าถามที่มีค าตอบใหเ้ลือก 2 

ทาง(Dichotomous Questions) และใชร้ะดับการวัดตัวแปรแบบมาตรานามบัญญัติ (Nominal 
Scale)  

1. ชาย 
2. หญิง 

ขอ้ที่ 2 อายุ มีรูปแบบของขอ้ค าถามเป็นแบบปลายปิด ชนิดค าถามที่มีหลายค าตอบให้
เลือก(Multiple Choice Question) และใช้ระดับการวัดตัวแปรแบบมาตราเรียงล าดับ (Ordinal 
Scale) ดงันี ้

1. ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี 
2. 21-30 ปี  
3. 31-40 ปี    
4. 41-50 ปี 
5. 51 ปีขึน้ไป 
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ข้อที่ 3 สถานภาพ มีรูปแบบของข้อค าถามเป็นแบบปลายปิด ชนิดค าถามที่มีหลาย
ค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question) และใชร้ะดบัการวดัตวัแปรแบบมาตรานามบญัญัติ 
(Nominal Scale) ดงันี ้

1. โสด 
2. สมรส/อยู่ดว้ยกนั 
3. หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 

ขอ้ที่ 4 ระดบัการศึกษาสงูสดุ มีรูปแบบของขอ้ค าถามเป็นแบบปลายปิด ชนิดค าถามที่มี
หลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question) และใชร้ะดับการวัดตัวแปรแบบมาตรานาม
บญัญัติ (Nominal Scale) ดงันี ้

1. ต ่ากว่าปรญิญาตรี 
2. ปรญิญาตรี 
3. ปรญิญาโท 
4. สงูกว่าปรญิญาโท 

ขอ้ที่ 5 อาชีพ มีรูปแบบของขอ้ค าถามเป็นแบบปลายปิด ชนิดค าถามที่มีหลายค าตอบให้
เลือก (Multiple Choice Question) และใชร้ะดบัการวดัตัวแปรแบบมาตรานามบญัญัติ (Nominal 
Scale) ดงันี ้

1. นกัเรียน/นกัศกึษา 
2. ขา้ราชการ/รฐัวิสาหกิจ 
3. พนกังานบรษิัทเอกชน 
4. ธุรกิจสว่นตวั 
5. อาชีพอิสระ 
6. อ่ืน ๆ ระบ.ุ........................................... 

ขอ้ที่ 6 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน มีรูปแบบของขอ้ค าถามเป็นแบบปลายปิด ชนิดค าถามที่มี
หลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choice Question) และใช้ระดับการวัดตัวแปรแบบมาตรา
เรียงล าดบั (Ordinal Scale) ดงันี ้

1. นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท  
2. 15,001-30,000 บาท 
3. 30,001-40,000 บาท  
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4. 40,001-50,000 บาท 
5. 50,001 บาทขึน้ไป 

ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลกูคา้ต่อความ
ตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ไดแ้ก่ คณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั (Customer Value) , 
ต้ น ทุ น  (Cost to Customer)  , ค ว า ม ส ะ ด ว ก  (Convenience)  , ก า ร ติ ด ต่ อ สื่ อ ส า ร 
(Communication)  ลักษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended question) ซึ่งเป็น
ค าถามที่ก าหนดค าตอบไวล้่วงหน้า โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่าตอบ (Likert 
Scale) ผูต้อบจะตอ้งเลือกตอบค าถามจากกลุ่มของค าตอบที่ใหไ้ว ้โดยมีระดับการวัดแบบอันตร
ภาคชัน้ (Interval Scale) ดงันี ้

คะแนน  ระดบัความเห็น 
5  หมายถึง  เห็นดว้ยอย่างยิ่ง  
4  หมายถึง  เห็นดว้ย  
3 หมายถึง  ไม่แน่ใจ  
2 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ย  
1 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง  
จากนัน้ จะแปลความหมายของระดบัความเห็นของส่วนประสมทางการตลาดในมมุมอง

ลูกค้าต่อการซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยการหาช่วงกวา้งของอันตรภาคชั้น         
(ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ 2548: 193) ดงันี ้

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =  
คะแนนสงูสดุ − คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
   

=  
5 − 1

5
 

=  0.80 
ผูว้ิจัยจะใชเ้กณฑค่์าเฉลี่ยในการอภิปรายผล ดว้ยช่วงกวา้งของอันตรภาคชัน้ที่ค  านวณ

ได ้จะไดเ้กณฑก์ารประเมินผลของแบบสอบถามเก่ียวกับระดับความส าคัญต่อส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองลูกคา้ต่อการซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั แบ่งออกเป็น 5 ระดับ 
ดงันี ้

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มากที่สดุ 
คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มาก 
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คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง นอ้ย 
คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง นอ้ยที่สดุ 
โดยค าถามในสว่นนีม้ี 4 ดา้น ดา้นละ 4 ขอ้ รวมทัง้หมด 16 ขอ้ ดงันี ้
ขอ้ที่ 1 ขอ้มูลระดับความคิดเห็นดา้นคุณค่าที่ลูกคา้จะไดร้บั (Customer Value) ที่มีผล

ต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั จ านวน 4 ขอ้ 
1. มีสินคา้หลากหลายแบรนด/์ครอบคลมุตามความตอ้งการ 
2. ขอ้มลูสินคา้ครบถว้นเพื่อเปรียบเทียบและตดัสินใจซือ้ 
3. ลกูคา้มีความมั่นใจไดว้่าเป็นของแท ้100% 
4. มีการประเมินจดัอนัดบัของสินคา้จากผูใ้ชง้านจรงิ 

ขอ้ที่ 2 ขอ้มูลระดับความคิดเห็นดา้นตน้ทุน (Cost to Customer) ที่มีผลต่อความตัง้ใจ
ซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั จ านวน 4 ขอ้ 

1. สามารถเลือกซือ้สินคา้ไดใ้นราคาที่พงึพอใจ 
2. ซือ้สินคา้ไดใ้นราคาถกูกว่าหนา้รา้น 
3. มีโปรโมชั่นและสว่นลดที่น่าสนใจ 
4. ไดร้บัคะแนนสะสมเพื่อใชป้ระโยชนอ่ื์นต่อไป 

ขอ้ที่ 3 ขอ้มลูระดบัความคิดเห็นดา้นความสะดวก (Convenience) ที่มีผลต่อความตัง้ใจ
ซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั จ านวน 4 ขอ้ 

1. สามารถเลือกซือ้สินคา้ไดต้ลอด 24 ชั่วโมง 
2. ไม่เสียเวลาไปกบัการเดินทางไปหนา้รา้น 
3. ช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย 
4. การจดัสง่สินคา้ที่รวดเรว็ 

ข้อที่ 4 ข้อมูลระดับความคิดเห็นด้านการติดต่อสื่อสาร (Communication) ที่มีผลต่อ
ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั จ านวน 4 ขอ้ 

1. เนือ้หาประชาสมัพนัธม์ีความครบถว้นและชดัเจน 
2. สื่อประชาสมัพนัธเ์ขา้ใจง่าย 
3. รูปแบบของสื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซือ้ 
4. ช่องทางการสื่อสารเขา้ถึงกลุม่เปา้หมาย 
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ส่ วนที่  3 เป็ น ข้อค าถ าม เก่ี ยวกับ ด้าน อิท ธิพ ลทางสั งคม  (Social Influence) 
ประกอบด้วย การชักจูงใจ (Persuasion) การคล้อยตาม (Conformity) การยอมท าตาม 
(Compliance) และการเชื่อฟัง (Obedience ที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั ลกัษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended question) ซึ่งเป็นค าถามที่ก าหนด
ค าตอบไวล้่วงหนา้ โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่าตอบ (Likert Scale) ผูต้อบจะตอ้ง
เลือกตอบค าถามจากกลุ่มของค าตอบที่ให้ไว้ โดยมีระดับการวัดแบบอันตรภาคชั้น ( Interval 
Scale) ดงันี ้

คะแนน  ระดบัความเห็น 
5  หมายถึง  เห็นดว้ยอย่างยิ่ง  
4  หมายถึง  เห็นดว้ย  
3 หมายถึง  ไม่แน่ใจ  
2 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ย  
1 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง   
จากนั้น จะแปลความหมายของระดับความเห็นของด้านอิทธิพลทางสังคม (Social 

Influence) ต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยการหาช่วงกวา้งของอนัตร
ภาคชัน้ (ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ 2548: 193) ดงันี ้

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้    =  
คะแนนสงูสดุ − คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
  

=  
5 − 1

5
 

=  0.80 
  

ผูว้ิจัยจะใชเ้กณฑค่์าเฉลี่ยในการอภิปรายผล ดว้ยช่วงกวา้งของอันตรภาคชัน้ที่ค  านวณ
ได ้จะไดเ้กณฑก์ารประเมินผลของแบบสอบถามเก่ียวกับระดับความส าคัญต่อดา้นอิทธิพลทาง
สงัคม (Social Influence) ต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั แบ่งออกเป็น 5 
ระดบั ดงันี ้

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มากที่สดุ 
คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มาก 
คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ปานกลาง 
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คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง นอ้ย 
คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง นอ้ยที่สดุ 
โดยค าถามในส่วนนีม้ี 4 ด้าน ด้านละ 3 ข้อ รวมทัง้หมด 12 ข้อ ดังนี ้
ขอ้ที่ 1 ปัจจัยใดที่สามารถชักจูงใจ(Persuasion) ใหท้่านเกิดความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่าน

แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั อยู่ในระดบัใด  
1. ชื่อเสียงของพรีเซนเตอร ์
2. ความน่าเชื่อถือของพรีเซนเตอร ์
3. พฤติกรรมการใชช้ีวิตของพรีเซ็นเตอร ์ 

ขอ้ที่ 2 ท่านไดร้บัอิทธิพลใหเ้กิดการคลอ้ยตาม(Conformity)ในความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั กบักลุม่ดงัต่อไปนีใ้นระดบัใด 

1. กลุม่พรีเซนเตอร ์
2. กลุม่เพื่อน 
3. กลุม่ครอบครวั 

ขอ้ที่ 3 ท่านจะยอมท าตาม(Compliance)ค ารอ้งขอจากกลุ่มคนดังต่อไปนีใ้หซ้ือ้สินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ในระดบัใด 

1. กลุม่พรีเซนเตอร ์
2. กลุม่เพื่อน 
3. กลุม่ครอบครวั 

ขอ้ที่ 4 หากกลุ่มคนต่อไปนีใ้หท้่านซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ท่านเชื่อฟัง
(Obedience) ในระดบัใด 

1. กลุม่พรีเซนเตอร ์
2. กลุม่เพื่อน 
3. กลุม่ครอบครวั 
4.  

ส่วนที่ 4 เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกับความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
ลกัษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended question) ซึ่งเป็นค าถามที่ก าหนดค าตอบไว้
ลว่งหนา้ โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่าตอบ (Likert Scale) ผูต้อบจะตอ้งเลือกตอบ
ค าถามจากกลุม่ของค าตอบที่ใหไ้ว ้โดยมีระดบัการวดัแบบอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ดงันี ้
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คะแนน  ระดบัความเห็น 
5  หมายถึง  เห็นดว้ยอย่างยิ่ง  
4  หมายถึง  เห็นดว้ย  
3 หมายถึง  ไม่แน่ใจ  
2 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ย  
1 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง  
จากนั้น  จะแปลความหมายของระดับความเห็นของความตั้งใจซื ้อสินค้าผ่าน

แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยการหาช่วงกวา้งของอันตรภาคชั้น (ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ 
2548: 193) ดงันี ้

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =  
คะแนนสงูสดุ − คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

=  
5 − 1

5
  

=  0.80 
ผูว้ิจัยจะใชเ้กณฑค่์าเฉลี่ยในการอภิปรายผล ดว้ยช่วงกวา้งของอันตรภาคชัน้ที่ค  านวณ

ได ้จะไดเ้กณฑก์ารประเมินผลของแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความส าคญัต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั แบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงันี ้

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มากที่สดุ 
คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มาก 
คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง นอ้ย 
คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง นอ้ยที่สดุ 
โดยค าถามในส่วนที่ 4 ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั มีทั้งหมด 5 

ขอ้ ดงันี ้
ขอ้ที่ 1 หากมคีวามตัง้ใจซือ้สินคา้ จะเลือกซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
ข้อที่  2 การซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัลในแต่ละครั้งมีการวางแผนซื ้อ

ลว่งหนา้ 
ขอ้ที่ 3 ท่านมีความตัง้ใจที่จะซือ้สินคา้ในครัง้ถดัไป ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
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ขอ้ที่ 4 ท่านมีความตัง้ใจที่จะบอกต่อใหผู้อ่ื้นมาใชบ้ริการผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั
นีห้รือไม่ 

ขอ้ที่ 5 เมื่อพิจารณาเรื่องความปลอดภยัในการซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
ท่านยงัคงจะซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นนีต่้อไป 

3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การศึกษาวิจัยครั้งนี ้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Method) เพื่อศึกษา ปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่ง
ลกัษณะการเก็บรวบรวมขอ้มลูเป็น 2ลกัษณะ ดงันี ้

1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัยจากกลุ่ม
ตัวอย่าง ซึ่งเป็นกลุ่มที่อยู่อาศัย ท างาน หรือก าลงัศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ที่เคยใชบ้ริการ
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยใชก้ารค านวณกลุ่มตวัอย่างจากสตูรของ W.G.cochran (1953) ที่
ระดับความเชื่อมั่น 95% ที่ความคาดเคลื่อน 5% โดยใชว้ิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย แบบโควตา้ 
และแบบสะดวก เป็นจ านวนทัง้สิน้ 400 ชดุ  

2. ข้อมูลทุ ติยภูมิ  (Secondary Data) เป็นขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล เพื่ อใช้
ประกอบการก าหนดแนวคิดในการวิจัย  (Conceptual Framework) ครั้งนี ้  และใช้อ้างอิง 
(Reference) ในการเขียนรายงานการวิจยั (Research Report) ดงันี ้

- หนงัสือพิมพ ์วารสาร สิ่งพิมพต่์าง ๆ 
- หนงัสือทางวิชากร บทความ วิทยานิพนธ ์และรายงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 
- ขอ้มลูทางอินเตอรเ์น็ต 

4. การจัดกระท าและการวิเคราะหข์้อมูล 
เมื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามครบ 400 ชุด ตามจ านวนขนาดตัวอย่างแลว้

ผูว้ิจยัจะด าเนินการวิเคราะหข์อ้มลู โดยการด าเนินการตามล าดบั ดงันี ้
การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้วิจัยได้ตรวจสอบคัดเลือกแบบสอบถามที่มีความ

สมบรูณใ์นการตอบแบบสอบถาม และน าแบบสอบถามที่ไม่สมบรูณอ์อก 
การลงรหัส (Coding) เมื่อรวบรวมแบบสอบถามได้ครบถ้วนแล้ว ตรวจสอบความ

สมบูรณ์ของแบบสอบถามทั้งหมด แล้วลงรหัส ในแบบหารลงรหัสส าหรบัประมวลขอ้มูลด้วย
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คอมพิวเตอร ์น าขอ้มลูมาบนัทึกในคอมพิวเตอร ์เพื่อประมวลผลดว้ยโปรแกรม SPSS (Statistical 
Package for Social Sciences) เพื่อวิเคราะหข์อ้มลูตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

การวิเคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถิติสามารถจ าแนกออกได ้2 ลกัษณะ คือ การวิเคราะหด์ว้ย
สถิติเชิงพรรณา (Decriptive Analysis) และการวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงอนุมาน ( Inferential 
Analysis)  

1. การวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณา (Descriptive Analysis) เพื่อเป็นการอธิบายให้
ทราบถึงลกัษณะขอ้มลูทั่วไปของกลุม่ตวัอย่าง โดยสามารถแยกการวิเคราะหต์ามแบบสอบถามได ้
ดงันี ้

1.1 แบบสอบถามส่วนที่  1 เก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามขอ้มูลลักษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ยประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) และการหารอ้ยละ (Percentage)  

1.2 แบบสอบถามส่วนที่  2 เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า 
ประกอบด้วย คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ (Customer Value) ต้นทุน (Cost to Customer)  ความ
สะดวก (Convenience) และการติดต่อสื่อสาร (Communication) แสดงผลการวิเคราะหข์อ้มูล
โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

1.3 แบบสอบถามสว่นที่ 3 เก่ียวกบัดา้นอิทธิพลทางสงัคม (Social Influence) การชกัจูง
ใจ (Persuasion) การคล้อยตาม (Conformity) การยอมท าตาม (Compliance) และการเชื่อฟัง 
(Obedience) ต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั แสดงผลการวิเคราะหข์อ้มลู
โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

1.4 แบบสอบถามส่วนที่ 4 เก่ียวกบัความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
แสดงผลการวิเคราะหข์อ้มูลโดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 

2. การวิเคราะหด์้วยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) โดยใชท้ดสอบสมมติฐาน 
เพื่อแสดงถึงความสมัพนัธต์วัแปรอิสระ และตวัแปรตามโดยใชส้ถิติ t-test, ค่าความแปรปรวนแบบ
ทางเดียว (One-Way Analysis of Variance หรือ One Way ANOVA) และ สถิติการวิเคราะห์
ความถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 
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5. สถิติทีใ่ช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 
จากการรวบรวมขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม ทางผูว้ิจยัไดใ้ชส้ถิติในการวิเคราะหข์อ้มลู โดย

มีรายละเอียดดงันี ้
1. การวิเคราะหส์ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบดว้ย 

1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) ใชส้ตูรดงันี ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 36) 

   P =  
f

n
 × 100 

   เมื่อ  P  แทน ค่าสถิติรอ้ยละ 
    f  แทน ความถ่ีของขอ้มลู 
    n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
1.2 ค่าเฉลี่ย (Mean) ใชส้ตูรดงันี ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 49) 

   x̅ =  
∑x

n
  

   เมื่อ  x̅  แทน ค่าเฉลี่ย 

    ∑x แทน  ผลรวมทัง้หมดของขอ้มลู 
    n  แทน จ านวนของขอ้มลูทัง้หมด 
 
1.3 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation) ค านวณไดจ้ากสตูรดงันี ้(กัลยา วา

นิชยบ์ญัชา. 2545: 49) 

   S.D. = 
√n∑x2−(∑x)2

n(n−1)
 

เมื่อ  S.D. แทน  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
X แทน ค่าของขอ้มลูแต่ละกลุม่ 

∑x แทน ผลรวมทัง้หมดของขอ้มลู  

∑x2 แทน ผลรวมทัง้หมดของขอ้มลูแต่ละกลุม่ยกก าลงัสอง 

       (∑x)2 แทน ผลรวมของขอ้มลูทัง้หมดยกก าลงัสอง 
n  แทน  จ านวนของขอ้มลูทัง้หมด 
2. การค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใช้สูตรหาค่าสัมประสิทธิ์

แอลฟา (Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยใชส้ตูรดงันี ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 34) 
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Cronbach’s Alpha (α) = 
k

Convariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅

Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅

1+(k−1)
Convariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅

Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅

 

 เมื่อ  α แทน  ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
  k แทน จ านวนค าถาม 

Convariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนรว่มระหว่างค าถามต่างๆ  

variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ แทน ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนของค าถาม   
 
3. การวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติเชิงอนมุาน (Inferential statistics) ประกอบดว้ย 
3.1 สถิติ t-test for Independent sample ใชท้ดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของ

กลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม ที่เป็นอิสระต่อกนั (กัลยา วานิชยบ์ญัชา 2550: 108-109) โดยผูว้ิจยัจะใชใ้น
การทดสอบสมมติฐานขอ้ที่ 1 ในดา้นเพศ ดงันี ้

ในการทดสอบ t-test จะใช ้Levene Test ท าการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มก่อน ซึ่งถ้าหากค่าความแปรปรวนของขอ้มูลเท่ากันทุกกลุ่ม ใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย 
Equal Variances assumed แต่ถา้ค่าความแปรปรวนของขอ้มลูไม่เท่ากนัทกุกลุ่มใหท้ดสอบความ
แตกต่างดว้ย Equal Variances not assumed โดยใชส้ตูรดงันี ้

 
3.1.1 กรณีที่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่เท่ากนั (S1

2=S2
2) 

  t = 
x1̅̅ ̅−x2̅̅ ̅

√
(n1−1)s1

2+(n2−1)s2
2

n1+n2−2
×[

1

n1
+

1

n2
]

  

3.1.2 กรณีที่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ไม่เท่ากนั (S1
2≠S2

2)  

  t = 
x1̅̅ ̅−x2̅̅ ̅

√
s1

2

n1
+

s2
2

n2

  

  df = 
[

s1
2

n1
+

s2
2

n2
]

[
s1

2

n1
]

n1−1
+

[
s2

2

n2
]

n2−1
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เมื่อ  t แทน  df = n1 + n2 – 2 

x1̅, x2̅̅ ̅ แทน ค่าเฉลี่ยของคะแนนกลุม่ที่ 1 และ กลุม่ที่ 2 ตามล าดบั 
S12 , S22 แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ที่ 1 และกลุม่ที่ 2 ตามล าดบั  
n1, n2   แทน จ านวนคะแนนของกลุม่ที่ 1 และ กลุม่ที่ 2ตามล าดบั 
  
3.2 สถิติวิเคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way Analysis of Variance หรือ 

One Way ANOVA) เป็นการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง ที่มีมากกว่า 2 
กลุ่มขึน้ไป โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ด้วยการดูจากตาราง 
Homogeneity of Variances ถา้พบความแปรปรวนเท่ากนัทุกกลุ่ม จะทดสอบความแตกต่างดว้ย
วิธี F-test และถา้หากความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน จะท าการทดสอบความแตกต่าง
ดว้ยวิธี Brown-Forsythe หากผลการทดสอบมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติแลว้ 
จะตอ้งท าการทดสอบเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดวู่าคู่ใดบา้งที่แตกต่างกนั ถา้ผลการทดสอบของ F-test 
มีความแตกต่างกัน จะใช้วิธี Fisher’s Least Significant Difference (LSD) โดยท าการทดสอบ
เป็นรายคู่ และถา้ผลการทดสอบของวิธี Brown-Forsythe มีความแตกต่างกนั จะใชว้ิธี Dunnett’s 
T3 ท าการทดสอบเป็นรายคู่ เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างกันของแต่ละคู่ โดยสูตรที่ใชใ้นการ
ทดสอบ มีดงันี ้

3.2.1 F-test ใชท้ดสอบในกรณีที่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากัน(ชูศรี วงศร์ตันะ 
2550: 224)  

แหลง่ความแปรปรวน df S MS F 

ระหว่างกลุม่ (B) k -1 SS(B) MS(B) = 
SS(B)

k−1
 MS(B)

MS(W)
 

 
ภายในกลุม่ (W) n - k SS(W) MS(W) =  

SS(W)

n−k
 

รวม (T) n - 1 SS(T)   

 

    F =  
MSB

MSw
 

เมื่อ  
F  แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
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df  แทน ชั้นแห่งความเป็นอิสระ ไดแ้ก่ ระหว่างกลุ่ม (k-1) และภายใน.    
กลุม่ (n-k) 

k   แทน  จ านวนกลุม่ของตวัอย่างที่น ามาทดสอบสมมติฐาน 
n   แทน จ านวนตวัอย่างทัง้หมด 
SS(B) แทน ผลรวมก าลงัสองระหว่างกลุม่ (Between Sum of  Squares) 
SS(W) แทน ผลรวมก าลงัสองภายในกลุม่ (Within Sum of Squares) 
MS(B) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม (Mean Squares 

between groups) 
MS(W) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean Squares 

within groups) 

3.2.2 Brown-Forsythe (β) ใชท้ดสอบในกรณีที่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่เท่ากนั 
(Hartung 2001: 300) สตูรที่ใชม้ีดงันี ้

    β =  
MSB

MSW
 

  โดย MSW = ∑ (1 −
ni

N
) Si

2k
i−1  

 เมื่อ β แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน Brown-Forsythe 
MSB แทน ค่าความแปรแปรวนระหว่างกลุม่ส  าหรบัสถิติ Brown-Forsythe 
MSW  แทน ค่าความแปรแปรวนภายในกลุม่ส  าหรบัสถิติ Brown-Forsythe 

  k  แทน  จ านวนกลุม่ของตวัอย่างที่น ามาทดสอบสมมติฐาน 
  n  แทน จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 
  N แทน ขนาดประชากร 

Si
2

 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่าง 
 

3.2.3 Least Significant Difference (LSD) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2548: 258-
259) ใช้ในการวิเคราะห์ผลต่างค่าเฉลี่ยรายคู่  กรณีที่ผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมี
นยัส าคญัจากการทดสอบดว้ยวิธี F-test สตูรมีดงันี ้
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LSD = tα/2,df√MSW (
1

ni
+

1

nj
)   เมื่อ ni ≠ nj  

และ  LSD = tα/2,df√
2MSW

n
   เมื่อ ni = nj 

 

เมื่อ LSD แทน ค่าผลต่างนยัส าคญัที่ค  านวณไดส้  าหรบัประชากรกลุม่ที่ i และ j 
 ni, nj แทน ขนาดตวัอย่างในกลุม่ที่ i และ j ตามล าดบั 
 t แทน ค่าแจกแจงแบบ t ที่ไดจ้ากการเปิดตาราง 
3.2.4 Dunnett’s T3 (Ke[[el.1982: 153-155) ใชใ้นการวิเคราะหผ์ลต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ 

กรณีที่ผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัจากการทดสอบดว้ยวิธี Brown-Forsythe 

(β) สตูรมีดงันี ้

  dD
̅̅̅̅  = 

qD√2(MSS/A)

√S
 

เมื่อ dD
̅̅̅̅  แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน Dunnett’s T3 
qD แทน ค่าจากตาราง Critical values of the Dunnett test 
MSS/A แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ 
S แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

โดยก าหนดค่าความอิสระ (Degree of Freedom) ระหว่างกลุม่ คือ k – 1 ภายในกลุม่คือ 
n – k และรวมทัง้กลุม่ คือ n – 1 

3.3 สถิติการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) มีตัว
แปรอิสระ k ตัว (X1, X2, X3,…,Xk) ที่มีความสัมพันธ์กับตัวแปร Y เป็นการศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างตวัแปรหรือคณุลกัษณะของขอ้มลู 2 ประเภท และจะน าผลของความสมัพนัธท์ี่ไดจ้ากการ
วิเคราะหน์ีไ้ปใชพ้ยากรณค่์าตวัแปร หรือคณุลกัษณะของขอ้มลูได ้ซึ่งการวิเคราะหก์ารถดถอยนีม้ี
การจ าแนกตวัแปรที่จะศึกษาคือ ตัวแปรตาม และตัวแปรอิสระ (สรยศ ยิ่งบุญ , 2558: 57) โดยจะ
อธิบายการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรตาม ที่เป็นผลมาจากตัวแปรอิสระ ซึ่งแสดงความสมัพันธ์ได้
ดงันี ้

  Y = b0+ b1X1+ b2X2+ … + bkXk+ e 
เมื่อ k แทน จ านวนตวัแปรอิสระที่ใชใ้นสมการ 
 Y แทน ค่าประมาณหรือค่าท านาย 
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 b0 แทน ค่าคงที่ (Constant) ของสมการถดถอย 
 b1, b2 ,…, bk แทน คะแนนหรือสมัประสิทธิ์การถดถอยของตัวแปรอิสระตัวท่ี 1 ถึง 
ตวัที่ k ตามล าดบั 

X1, X2 ,…, Xk แทน คะแนนตวัแปรอิสระ ตวัที่ 1 ถึง ตวัที่ k ตามล าดบั 
โดยสมการจะแสดงถึงการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรตาม Y  เช่น เมื่อตัวแปรอิสระ X1 

เปลี่ยนไปหนึ่งหน่วย ค่า Y จะเปลี่ยนไป b1 หน่วย โดยที่ X2, X3,…,Xk มีค่าคงที่ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



  

บทที ่4  
ผลการวิเคราะหข์้อมูล 

การวิจัยครั้งนี ้มุ่งศึกษาการวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผู้วิจัยได้ท าการรวบรวมข้อมูลจากกลุ่ม 
ตัวอย่างจ านวน 400 คน ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลและการแปลผลความหมายของการวิเคราะห์
ขอ้มลูผูว้ิจยัไดก้ าหนดสญัลกัษณ ์และอกัษรย่อต่างๆ ที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู ดงันี ้

n   แทน  จ านวนกลุม่ตวัอย่างที่ตอ้งการ 

X̅  แทน  ค่าคะแนนเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง 
S.D   แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

α  แทน  ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
t   แทน  สถิติทดสอบ t-test 
SS   แทน  ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of squares) 
MS   แทน  ค่าเฉลี่ยผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of squares) 
F   แทน  สถิติทดสอบ F-test 
df   แทน  องศาของความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 
P-value  แทน  ระดบันยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบใชใ้นสรุปผลการ
ทดสอบสมมติฐาน 
Prob.(p) แทน  ค่าความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัทางสถิติ 
r   แทน  ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์
*   แทน  นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
**   แทน  นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
Ho   แทน  สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
H1   แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 

การเสนอผลการวิเคราะหข์้อมูล  
ในการน าเสนอผลการวิเคราะหข์อ้มูลและการแปลผลการวิเคราะหข์อ้มูลของการวิจัย

ครัง้นี ้
ผูว้ิจยัไดว้ิเคราะหแ์ละน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบาย โดยการแบ่งการ

น าเสนอออกเป็น 2 สว่น ตามล าดบั ดงัต่อไปนี ้
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ส่วนที่ 1 การวิเคราะหข์อ้มูลเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถ่ี (Frequency) รอ้ยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)โดยแบ่งผลการ
วิเคราะหอ์อกเป็น 4 ตอน ดงันี ้

ตอนที่  1 การวิเคราะห์ลักษณะข้อมูลลักษณะประชากร ประกอบด้วย เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

ตอนที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้ต่อความ
ตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ไดแ้ก่ คณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั (Customer Value) , 
ต้ น ทุ น  (Cost to Customer)  , ค ว า ม ส ะ ด ว ก  (Convenience)  , ก า ร ติ ด ต่ อ สื่ อ ส า ร 
(Communication)   

ตอนที่ 3 การวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับเก่ียวกบัดา้นอิทธิพลทางสงัคม (Social Influence) 
ต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

ตอนที่ 4 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั  
สว่นที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุานเพื่อการทดสอบสมมติฐาน จ านวน 3 ขอ้ ดงันี ้
สมมุติฐานที่  1 ผู้ใช้งานแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัลที่มี เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน มีผลต่อความตั้งใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัแตกต่างกนั 

สมมุติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ประกอบดว้ย คุณค่าที่
ลูกค้าจะได้รบั (Customer Value)  ต้นทุน (Cost to Customer)  ความสะดวก (Convenience)  
และการติดต่อสื่อสาร (Communication) มีผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั  

สมมุติฐานที่  3 อิทธิพลทางสังคม (Social Influence) ประกอบด้วย การชักจูงใจ 
(Persuasion) การคล้อยตาม (Conformity) การยอมท าตาม (Compliance) และการเชื่อฟัง 
(Obedience) มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

ผลการวิเคราะหข์้อมูล 
สว่นที่ 1 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงพรรณนา 
ประกอบด้วย ความถ่ี (Frequency) รอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่า

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)โดยแบ่งผลการวิเคราะหอ์อกเป็น 4 ตอน ดงันี ้
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ตอนที่ 1 การวิเคราะหล์กัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
การวิเคราะหล์กัษณะขอ้มลูลกัษณะประชากร ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั

การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) และการหารอ้ยละ (Percentage) ปรากฏผลดงัตาราง 1 ดงันี ้
 

ตาราง 1 จ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์                                                        จ านวน            รอ้ยละ 

1.เพศ 
ชาย        176  44.0  
หญิง        224  56.0 
รวม                                                                                             400               100.00 
2.อายุ 
ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี      0  0 
21-30 ปี       201  50.25 
31-40 ปี       121  30.25 
41-50 ปี       78  19.50 
51 ปีขึน้ไป       0  0 
รวม                                                                                              400                100.00 
3.สถานภาพ 
โสด        242  60.50 
สมรส/อยู่ดว้ยกนั      98  24.50 
หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่      60  15.00 
รวม                                                                                             400                 100.00 

4.ระดบัการศึกษาสงูสดุ 
ปรญิญาตรี       341  85.25 
ปรญิญาโท       59  14.75 
รวม                                                                                             400                 100.00 
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ตาราง1 (ต่อ) 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์                                                        จ านวน            รอ้ยละ 

5.อาชีพ 
นกัเรียน/นกัศกึษา      95  23.75 
ขา้ราชการ/รฐัวิสาหกิจ      42  10.50 
พนกังานบรษิัทเอกชน      195  48.75 
ธุรกิจสว่นตวั       38  9.50 
อาชีพอิสระ       30  7.50 
รวม                                                                                            400                  100.00 

6.รายไดต่้อเดือน 
นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท     80  20.00 
15,001-30,000 บาท      167  41.75 
30,001-40,000 บาท      87  21.75 
40,001-50,000 บาท      34  8.50 
50,001 บาทขึน้ไป      32  8.00 
รวม                                                                                             400                 100.00 

 

จากตาราง 1 พบว่าขอ้มูลปัจจัยดา้นลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม
ของกลุม่ตวัอย่างในการวิจยัครัง้นีจ้  านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรได ้ดงันี ้

1. เพศ พบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน 224 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 56.00 และเพศชาย มีจ านวน 176 คน คิดเป็นรอ้ยละ 44.00 ตามล าดบั 

2. อายุ พบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 21-30 ปีจ านวน 201 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 50.25 รองลงมา คือ 31-40 ปี จ านวน 121 คน คิดเป็นรอ้ยละ 30.25 และอายุ 41-50 ปีมี
จ านวน 78 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.50 ตามล าดบั 

3. สถานภาพสมรส พบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 242 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 60.25 รองลงมา คือ สมรส/อยู่ดว้ยกัน จ านวน 98 คน คิดเป็นรอ้ยละ 24.50 
และหย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ มีจ  านวน 69 คน คิดเป็นรอ้ยละ 15.00 ตามล าดบั 
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4. ระดับการศึกษาสูงสุด พบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา
ปรญิญาตรี มีจ านวน 341 คน คิดเป็นรอ้ยละ 85.25 และมีระดบัการศึกษาปริญญาโท จ านวน 59 
คนคิดเป็นรอ้ยละ 14.75 ตามล าดบั 

5. อาชีพ พบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน มี
จ านวน 195 คน คิดเป็นรอ้ยละ 48.75 รองลงมา อาชีพนกัเรียน/นกัศกึษา มีจ านวน 95 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 23.75 ถัดมาอาชีพรบัราชการ / พนักงานรฐัวิสาหกิจ มีจ านวน 42 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
10.50 ถัดมาเป็นมีธุรกิจส่วนตัว มีจ านวน 38 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.50 และอาชีพอิสระ มีจ านวน 
30 คน คิดเป็นรอ้ยละ 7.50 ตามล าดบั 

6. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 15,001-
30,000 บาท มีจ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.75 รองลงมามีรายได้ต่อเดือน 30,001 – 
40,000 บาท มีจ านวน 87 คน คิดเป็นรอ้ยละ 21.75 ถดัมามีรายไดต่้อเดือน 40,001-50,000 บาท 
มีจ านวน 34 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.50 มีรายไดต่้อเดือน 50,001 บาทขึน้ไป มีจ านวน 32 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 8.00 ตามล าดบั  

ตอนที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้ต่อความ
ตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

 ไดแ้ก่ คุณค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั (Customer Value) , ตน้ทุน (Cost to Customer) , ความ
สะดวก (Convenience) , การติดต่อสื่อสาร (Communication)  แสดงผลการวิเคราะหข์อ้มูลโดย
การหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดงันี ้

 
ตาราง 2 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค
รวมรายดา้น 

สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค                     �̅�            S.D.      แปลผล 

1. ดา้นคณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั                                               4.46         .535       มากท่ีสดุ 
2. ดา้นตน้ทนุ                                                                      4.59         .701       มากที่สดุ 
3. ดา้นความสะดวก                                                             4.62        .680       มากที่สดุ 
4. ดา้นการติดต่อสื่อสาร                                                       4.46        .478       มากที่สดุ 
รวม                                                                                    4.56         .445       มากที่สดุ 
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จากตาราง 2 พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลกูคา้อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.56 

เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นความสะดวก ดา้นตน้ทุน ดา้นคุณค่าที่ลูกคา้จะ
ไดร้บั และดา้นการติดต่อสื่อสาร  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.62 
4.59 4.46 และ 4.46 ตามล าดบั  

 
ตาราง 3 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค
ดา้นคณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั 

ดา้นคณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั                                                      �̅�              S.D.       แปลผล 

มีสินคา้หลากหลายแบรนด/์ครอบคลมุตามความตอ้งการ      4.55  .713       มากที่สดุ 
ขอ้มลูสินคา้ครบถว้นเพื่อเปรียบเทียบและตดัสินใจซือ้      4.53  .587       มากที่สดุ 
ลกูคา้มีความมั่นใจไดว้่าเป็นของแท ้100%       4.47  .667       มากที่สดุ 
มีการประเมินจดัอนัดบัของสินคา้จากผูใ้ชง้านจรงิ       4.24  .556       มากที่สดุ 
รวม                                                                                     4.46              .535      มากทีสุ่ด 

 จากตาราง 3 พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูคา้ ดา้นคณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.46 

เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูคา้ ดา้นคณุค่าที่ลูกคา้จะไดร้บั อยู่ในระดบัมากที่สดุทุกขอ้ คือ มีสินคา้หลากหลาย
แบรนด/์ครอบคลมุตามความตอ้งการ ขอ้มลูสินคา้ครบถว้นเพื่อเปรียบเทียบและตดัสินใจซือ้ ลกูคา้
มีความมั่นใจไดว้่าเป็นของแท ้100% มีการประเมินจดัอนัดบัของสินคา้จากผูใ้ชง้าน โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.55 4.53 4.47 และ 4.24 ตามล าดบั 
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ตาราง 4 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค
ดา้นตน้ทนุ 

ดา้นตน้ทนุ                                                                         �̅�                  S.D.      แปลผล 

สามารถเลือกซือ้สินคา้ไดใ้นราคาที่พงึพอใจ  4.51  .889    มากที่สดุ 
ซือ้สินคา้ไดใ้นราคาถกูกว่าหนา้รา้น   4.70  .678  มากที่สดุ 
มีโปรโมชั่นและส่วนลดที่น่าสนใจ    4.58  .775 มากที่สดุ 
ไดร้บัคะแนนสะสมเพื่อใชป้ระโยชนอ่ื์นต่อไป  4.33  .605    มากที่สดุ 
รวม                                                                                4.53                   .701    มากท่ีสดุ 

จากตาราง 4 พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลกูคา้ดา้นตน้ทนุ อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.53 

เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูคา้ดา้นตน้ทนุ อยู่ในระดบัมากที่สดุทุกขอ้ คือ ซือ้สินคา้ไดใ้นราคาถกูกว่าหนา้รา้น มี
โปรโมชั่นและส่วนลดที่น่าสนใจ สามารถเลือกซือ้สินคา้ไดใ้นราคาที่พึงพอใจ ไดร้บัคะแนนสะสม
เพื่อใชป้ระโยชนอ่ื์นต่อไป โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 4.70 4.58 4.51 และ 4.33 ตามล าดบั 
 
ตาราง 5 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค
ดา้นความสะดวก 

ดา้นความสะดวก                                                               �̅�                    S.D.    แปลผล 

สามารถเลือกซือ้สินคา้ไดต้ลอด 24 ชั่วโมง   4.72  .735    มากที่สดุ 
ไม่เสียเวลาไปกบัการเดินทางไปหนา้รา้น   4.48  .633    มากที่สดุ 
ช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย   4.68  .665    มากที่สดุ 
การจดัสง่สินคา้ที่รวดเร็ว     4.59  .709   มากที่สดุ 
รวม                                                                                 4.62                  .680    มากท่ีสดุ 

จากตาราง 5 พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลกูคา้ ดา้นความสะดวก อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.62 

เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดใน
มุมมองของลูกคา้ ดา้นความสะดวก อยู่ในระดับมากที่สุดทุกขอ้ คือ สามารถเลือกซือ้สินค้าได้
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ตลอด 24 ชั่วโมง ช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย การจัดส่งสินคา้ที่รวดเร็ว ไม่เสียเวลาไปกับ
การเดินทางไปหนา้รา้น โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.72 4.68 4.59 และ 4.48 ตามล าดบั 
 
ตาราง 6 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค
ดา้นการติดต่อสื่อสาร 

ดา้นการติดต่อสื่อสาร                                                        �̅�                     S.D.    แปลผล 
เนือ้หาประชาสมัพนัธม์ีความครบถว้นและชดัเจน  4.39  .843    มากที่สดุ 
สื่อประชาสมัพนัธเ์ขา้ใจง่าย    4.72  .489    มากที่สดุ 
รูปแบบของสื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซือ้   4.41  .631   มากที่สดุ 
ช่องทางการสื่อสารเขา้ถึงกลุ่มเปา้หมาย   4.32  .545    มากที่สดุ 
รวม                                                                                 4.46                  .478     มากที่สดุ 

จากตาราง 6 พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลกูคา้ ดา้นการติดต่อสื่อสาร อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.46 

เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลูกคา้ ดา้นการติดต่อสื่อสาร อยู่ในระดับมากที่สุดทุกขอ้ คือ สื่อประชาสมัพันธ์เขา้ใจ
ง่าย รูปแบบของสื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซือ้ เนือ้หาประชาสมัพันธ์มีความครบถว้นและชัดเจน ช่อง
ทางการสื่อสารเขา้ถึง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.72 4.41 4.39 และ 4.32 ตามล าดบั 

 
ตอนที่ 3 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัอิทธิพลทางสงัคม 
การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัเก่ียวกบัดา้นอิทธิพลทางสงัคม (Social Influence) ต่อความ

ตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั แสดงผลการวิเคราะหข์อ้มูลโดยการหาค่าเฉลี่ย 
(Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดงันี ้
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ตาราง 7 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของอิทธิพลทางสงัคมของผูบ้ริโภค 

ดา้นอิทธิพลทางสงัคม                                                                     �̅�       S.D.     แปลผล 
1.ขอ้มลูระดบัความคิดเห็นดา้นการชกัจงูใจ (Persuasion) ที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั จ านวน 3 ขอ้ 
ชื่อเสียงของพรีเซนเตอร ์      3.68 .989 มาก 
ความน่าเชื่อถือของพรีเซนเตอร ์     3.56 .873 มาก 
พฤติกรรมการใชช้ีวิตของพรีเซ็นเตอร ์    3.89 .920 มาก 
รวม                                                                                             3.71     .927      มาก 
2.ขอ้มลูระดบัความคิดเห็นดา้นการคลอ้ยตาม (Conformity) ที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั จ านวน 3 ขอ้ 
กลุม่เพื่อน       4.45 .743    มากที่สดุ 
กลุม่ครอบครวั       3.78 .589 มาก 
กลุม่พรีเซนเตอร ์      4.12 .667 มาก 
รวม                                                                                              4.11     .687     มาก 

3.ขอ้มลูระดบัความคิดเห็นดา้นการยอมท าตาม (Compliance) ที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั จ านวน 3 ขอ้ 
กลุม่เพื่อน       4.78 .945    มากที่สดุ 
กลุม่ครอบครวั       3.32 .564    ปานกลาง 
กลุม่พรีเซนเตอร ์      3.90 .624 มาก 
รวม                                                                                             4.00     .710     มาก 
4.ขอ้มลูระดบัความคิดเห็นดา้นการเชื่อฟัง (Obedience)  ที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั จ านวน 3 ขอ้ 
กลุม่เพื่อน  `     4.50 .874    มากที่สดุ 
กลุม่ครอบครวั       3.43 .601 มาก 
กลุม่พรีเซนเตอร ์      4.12 .723 มาก 
รวม                                                                                             4.01     .699     มาก 
รวมอิทธิพลทางสงัคมของผูบ้รโิภค                                                 3.96     .680     มาก 
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 จากตาราง 7 พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัระดับอิทธิพลทางสงัคมโดย
รวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.96 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นการคลอ้ย
ตาม ด้านการเชื่อฟัง ดา้นการยอมท าตาม โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11 
4.01 4.00 และ 3.71  ตามล าดบั  

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ปัจจัยการชักจูงใจ โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.71 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัอิทธิพล
ทางสงัคมอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ คือ พฤติกรรมการใชช้ีวิตของพรีเซนเตอร ์ชื่อเสียงของพรีเซนเตอร ์
และความน่าเชื่อถือของพรีเซนเตอร ์โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.89 3.68 และ 3.56 ตามล าดบั 

ปัจจัยการคลอ้ยตาม โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11 เมื่อพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัอิทธิพลทางสงัคมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ
กลุ่มเพื่อน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.45 และผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัอิทธิพลทางสงัคม
อยู่ในระดับมาก คือ กลุ่มพรีเซนเตอร ์และกลุ่มครอบครวั  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 และ 3.78 
ตามล าดบั 

ปัจจยัการยอมท าตาม โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00 เมื่อพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัอิทธิพลทางสงัคมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ คือ 
กลุ่มเพื่อน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.78 และผูบ้รโิภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัอิทธิพลทางสงัคม
อยู่ในระดับมาก คือ กลุ่มพรีเซนเตอร ์โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90 และผู้บริโภคมีความคิดเห็น
เก่ียวกับระดับอิทธิพลทางสังคมอยู่ในระดับปานกลาง คือ กลุ่มครอบครวั โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  
3.32 

ปัจจัยการเชื่อฟัง โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.79 เมื่อพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับระดับอิทธิพลทางสังคมอยู่ในระดับมากที่สุด คือ 
กลุ่มเพื่อน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.76 และผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัอิทธิพลทางสงัคม
อยู่ในระดับมาก คือ กลุ่มพรีเซนเตอร ์และกลุ่มครอบครวั โดยมี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 และ 3.43 
ตามล าดบั 
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ตอนที่ 4 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั  
การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั แสดงผล

การวิเคราะหข์อ้มลูโดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
ดงันี ้

 
ตาราง 8 ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั  

ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั                          �̅�        S.D.     แปลผล 
หากมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ จะเลือกซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
        .411 .783 มาก 
การซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัในแต่ละครัง้มีการวางแผนซือ้ลว่งหนา้ 
                                                                                                   3.50 .493 มาก 
ท่านมีความตัง้ใจที่จะซือ้สินคา้ในครัง้ถดัไป ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั   
        4.68 .834    มากที่สดุ 
ท่านมีความตัง้ใจที่จะบอกต่อใหผู้อ่ื้นมาใชบ้ริการผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลันีห้รือไม่ 
        4.59 .789     มากที่สดุ 
เมื่อพิจารณาเรื่องความปลอดภยัในการซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ท่านยงัคงจะซือ้
สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นนีต่้อไป     4.32 .655    มากที่สดุ 
รวม                                                                                             4.24     .710     มากท่ีสดุ 

จากตาราง 8 พบว่า ผู้บริโภคมีมีความตั้งใจซือ้โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าผูบ้ริโภคมีมีความตั้งใจซือ้ อยู่ในระดับมาก
ที่สุด 3 ขอ้ คือ ท่านมีความตัง้ใจที่จะซือ้สินคา้ในครัง้ถัดไป ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั และ
ท่านมีความตัง้ใจที่จะบอกต่อใหผู้อ่ื้นมาใชบ้รกิารผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลันีห้รือไม่ และเมื่อ
พิจารณาเรื่องความปลอดภัยในการซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ท่านยังคงจะซือ้
สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นนี ้ต่อไป โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.68 4.59 และ 4.32 ตามล าดับ และ
ผูบ้ริโภคมีมีความตัง้ใจซือ้อยู่ในระดับมาก 2 ขอ้ คือ หากมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ จะเลือกซือ้สินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั และการซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัในแต่ละครัง้มี
การวางแผนซือ้ลว่งหนา้ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.11 และ 3.50 ตามล าดบั 
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สว่นที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุานเพื่อการทดสอบสมมติฐาน 
การวิเคราะหด์ว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) โดยใชท้ดสอบสมมติฐาน เพื่อ

แสดงถึงความสมัพนัธต์วัแปรอิสระ และตวัแปรตามโดยใชส้ถิติ t-test, ค่าความแปรปรวนแบบทาง
เดียว (One-Way Analysis of Variance หรือ One Way ANOVA) และ สถิติการวิเคราะห์ความ
ถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 

สมมติฐานข้อ 1 ในการทดสอบด้วยสถิติ Independent Samples t-test ผู้วิจัยใช้การ
ทดสอบความแตกต่าง ระหว่างคะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่มี 2 กลุ่ม โดยทดสอบค่าความ
แปรปรวนดว้ย Levene’s test เมื่อค่า Probability (prob.) มากกว่า .05 จะอ่านค่า t-test ที่ Equal 
variances assumed และเมื่ อ prob. น้อยกว่า .05 จะอ่านค่า t-test ที่  Equal variances not 
assumed และในการทดสอบดว้ย One Way ANOVA ผูว้ิจยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหว่าง
คะแนนเฉลี่ยของ กลุ่มตัวอย่างที่มีมากกว่า 2 กลุ่ม โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) โดยเริ่มจากการทดสอบค่า Levene’s 
test เพื่อทดสอบค่าความ แปรปรวนของขอ้มลู ถา้ Levene’s test มีค่า Prob. นอ้ยกว่า .05 ผูว้ิจัย
ทดสอบความแตกต่างของ ค่าเฉลี่ยโดยสถิติ Brown-Forsythe และเพื่อให้ทราบว่ามีค่าเฉลี่ยคู่
ใดบ้างที่แตกต่างกัน จะท าการ เปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยหลายคู่ในเวลาเดียวกัน 
(Multiple Comparison) ด้วยวิธี Dunnett T3 และเมื่อ Levene’s test มีค่า Prob. มากกว่า .05 
ผูว้ิจยัทดสอบความแตกต่างของ ค่าเฉลี่ยโดยสถิติ F-test และหากพบว่ามีความแตกต่างกนัอย่าง
มีนัยส าคญัเพื่อใหท้ราบว่ามี ค่าเฉลี่ยคู่ใดบา้งที่แตกต่างกัน จะท าการเปรียบเทียบความแตกต่าง
ค่าเฉลี่ ย เป็นรายคู่ เพื่ อดูว่ามี คู่  ใดบ้างที่ แตกต่างกัน  ด้วยวิ ธี  Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) การทดสอบ Levene’s test มีสมมติฐาน ดงันี ้

Ho : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
สมมติฐานขอ้ 2 และสมมติฐานขอ้ 3 ในการทดสอบสถิติการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิง

พหุคณู (Multiple Regression Analysis) มีตวัแปรอิสระ k ตวั (X1, X2, X3,…,Xk) ที่มีความสมัพนัธ์
กับตัวแปร Y เป็นการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรหรือคุณลกัษณะของขอ้มูล 2 ประเภท 
และจะน าผลของความสมัพนัธ์ที่ไดจ้ากการวิเคราะหน์ีไ้ปใชพ้ยากรณค่์าตัวแปร หรือคณุลกัษณะ
ของขอ้มลูได ้ซึ่งการวิเคราะหก์ารถดถอยนีม้ีการจ าแนกตัวแปรที่จะศึกษาคือ ตวัแปรตาม และตัว
แปรอิสระ โดยจะอธิบายการเปลี่ยนแปลงของตวัแปรตาม ที่เป็นผลมาจากตวัแปรอิสระ 
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การน าเสนอผลการทดสอบสมมติฐานซึ่งประกอบดว้ยผลการทดสอบสมมติฐาน 3 ขอ้ 
โดยแบ่งการน าเสนอผลการวิเคราะหต์ามหวัขอ้ต่อไปนี ้

สมมุติฐานที่  1 ผู้ใช้งานแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัลที่มี เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน มีผลต่อความตั้งใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัแตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 1.1 ผูบ้รโิภคที่มีเพศแตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจ
ดี เซ็นทรลั แตกต่างกนั 

ซึ่งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
Ho: ผูบ้รโิภคที่มีเพศแตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ไม่

แตกต่างกนั 
H1: ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

แตกต่างกนั 
 
ตาราง 9 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
จ าแนกตามเพศ 

 
ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

Levene’s test for 
Equality of 
variances 

เพศ �̅� t-test for Equality of Means 

F P-
value 

n S.D. t df P-
value 

ความตัง้ใจซือ้
สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น  
เจดี เซ็นทรลั 
โดยรวม 

Equal 
variances 
assumed 

0.000264 .988 ชาย 3.39 176 .589 .841 398 .401 

  หญิง 3.31 224 .724    
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 จากตาราง 9 การทดสอบความแปรปรวน พบว่า ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 
เจดี เซ็นทรัล ด้านเพศ มีค่า Probability (prob.) เท่ากับ .988 ซึ่งมากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของเพศ
ชายและเพศหญิงไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ .05 จึงทดสอบความแตกต่าง
แบบ t-test กรณี Equal variances assumed พบว่า มีค่า Probability (prob.) เท่ากับ .401 ซึ่ง
มากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคที่มี เพศแตกต่างกันมีความตั้งใจซื ้อสินค้าออนไลน์โดยรวม ไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

สมมติฐานที่ 1.2 ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจ
ดี เซ็นทรลั แตกต่างกนั 

ซึ่งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
Ho: ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

ไม่แตกต่างกนั 
H1: ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

แตกต่างกนั 

ตาราง 10 การทดสอบค่าความแปรปรวนความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั
โดยรวม ดา้นอาย ุโดยใชส้ถิติ Levene’s test 

ตวัแปรที่ศึกษา Levene Statistic df1 df2 Prob. 

ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 
เจดี เซ็นทรลั โดยรวม 

8.956** 2 398 <0.001 

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
จากตาราง 10 พบว่า ค่า Probability (prob.) จากค่าความแปรปรวนความตั้งใจซื ้อ

สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นเจดี เซ็นทรลั โดยรวม ดา้นอายุ มีค่า Prob. เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 
.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อายุมี
ความแปรปรวนแตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้ิจยัจึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน ผล
การวิเคราะหด์งั ตาราง 11 
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ตาราง 11 ผลการวิเคราะหค์วามแตกต่างของความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
โดยรวม จ าแนกตามอาย ุโดยวิธีทดสอบแบบ Brown-Forsythe 

ตวัแปรที่ศึกษา Statistic df1 df2 Prob. 
ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 
เจดี เซ็นทรลั โดยรวม 

6.956** 2 164.263 .002 

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
จากตาราง 11 ผลการวิเคราะหค์วามแตกต่างของความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 

เจดี เซ็นทรลั โดยรวม จ าแนกตามอายุ โดยวิธีทดสอบแบบ Brown-Forsythe พบว่า มีค่า Prob. 
เท่ากบั .002 ซึ่งนอ้ยกว่า .01 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 ซึ่งยอมรบัสมมติฐานรองที่ตัง้ไว ้ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึง
ได้น าผลวิ เคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple comparison) โดยใช้วิ ธีทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบา้งแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ผลการ
วิเคราะหต์ามตาราง 12 
 
ตาราง 12 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้รโิภคที่มีอายแุตกต่างกนักบัความตัง้ใจซือ้
สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

   อายุ 𝑋 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 

21-30 ปี 4.01  .344* 
(.021) 

.441** 
(.003) 

31-40 ปี 3.44   .116 
(.356) 

41-50 ปี 3.21 
 

   

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
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จากตาราง 12 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกันกับความ
ตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม โดยรวม พบว่าผูบ้ริโภคที่มีอายุ 21 - 30 ปี 
กับผูบ้ริโภคที่มีอายุ 31 - 40 ปี จากการวิเคราะห ์พบว่า ค่า prob. เท่ากับ .021 ซึ่งน้อยกว่า .05 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุ 21 - 30 ปี มีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
โดยรวม แตกต่างจากผูบ้ริโภคที่มีอายุ 31 - 40 ปี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ .05 กล่าวคือ 
ผูบ้ริโภคที่มีอายุ 21 - 30 ปี มีความความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม 
มากกว่าผูบ้รโิภคที่มีอาย ุ31 - 40 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั .344  

ผูบ้ริโภคที่มีอายุ 21 - 30 ปี กับผูบ้ริโภคที่มีอายุ 41 - 50 ปี จากการวิเคราะห ์พบว่า ค่า 
prob. เท่ากับ .003 ซึ่งน้อยกว่า .01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุ 21 - 30 ปี มีความตั้งใจซือ้
สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม แตกต่างจากผูบ้ริโภคที่มีอายุ 41 - 50 ปี อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 กล่าวคือ ผู้บริโภคที่มีอายุ 21 - 30 ปี มีความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม มากกว่าผู้บริโภคที่มีอายุ 41 - 50 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ย
เท่ากบั .441    สว่นรายคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่าง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

สมมติฐานที่  1.3 ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีความตั้งใจซือ้สินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั แตกต่างกนั 

ซึ่งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
Ho: ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 

เซ็นทรลั ไม่แตกต่างกนั 
H1: ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 

เซ็นทรลั แตกต่างกนั 
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ตาราง 13 แสดงการทดสอบความแปรปรวนของความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั โดยรวม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 
ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

Levene’s test for 
Equality of 
variances 

ระดบั
การศึกษา 

�̅� t-test for Equality of Means 

F P-
value 

n S.D. t df P-
value 

ความตัง้ใจซือ้
สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น  
เจดี เซ็นทรลั 
โดยรวม 

Equal 
variances 
assumed 

15.450** <0.001 ปรญิญา
ตรี 

3.98 341 .798 .037 398 .910 

  ปรญิญา
โท 

3.32 59 .655    

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
จากตาราง 13 การทดสอบความแปรปรวน พบว่า ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 

เจดี เซ็นทรลั โดยรวม ดา้นระดับการศึกษา มีค่า Probability (prob.) เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 
.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความ
แปรปรวนของระดบัการศึกษาแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ .01 จึงทดสอบความ
แตกต่างแบบ t-test กรณี Equal variance not assumed พบว่า มีค่า Probability (prob.) เท่ากบั 
.910 ซึ่งมากกว่า .05 นั่ นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศึกษา แตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ออนไลนโ์ดยรวม ไม่
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

สมมติฐานที่ 1.4 ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 
เจดี เซ็นทรลั แตกต่างกนั 

ซึ่งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
Ho: ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

โดยรวม ไม่แตกต่างกนั 
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H1: ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
โดยรวม แตกต่างกนั 

 
ตาราง 14 การทดสอบค่าความแปรปรวนความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
โดยรวม ดา้นอาชีพ โดยใชส้ถิติ Levene’s test 

ตวัแปรที่ศึกษา Levene Statistic df1 df2 Prob. 
ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 
เจดี เซ็นทรลั โดยรวม 

12.902** 5 395 <0.001 

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
จากตาราง 14 พบว่า ค่า Probability (prob.) จากค่าความแปรปรวนความตั้งใจซื ้อ

สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม ดา้นอาชีพ มีค่า Prob. เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 
.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อาชีพมี
ความแปรปรวนแตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้ิจยัจึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน ผล
การวิเคราะหด์งัตาราง 15 

 
ตาราง 15  ผลการวิเคราะหค์วามแตกต่างของความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
โดยรวม จ าแนกตามอาชีพโดยวิธีทดสอบแบบ Brown-Forsythe 

ตวัแปรที่ศึกษา Statistic df1 df2 Prob. 
ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 
เจดี เซ็นทรลั โดยรวม 

11.045** 5 122.989 .002 

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
จากตาราง 15 ผลการวิเคราะหค์วามแตกต่างของความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 

เจดี เซ็นทรลั โดยรวม จ าแนกตามอาชีพ โดยวิธีทดสอบแบบ Brown-Forsythe พบว่า มีค่า Prob. 
เท่ากับ <0.001 ซึ่งน้อยกว่า .01 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ออนไลนโ์ดยรวมแตกต่าง
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 ซึ่งยอมรบัสมมติฐานรองที่ตัง้ไว ้ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงไดน้ าผล
วิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
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เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบา้งแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ผลการวิเคราะหต์าม
ตาราง 16 

 
ตาราง 16 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้รโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกนักบัความตัง้ใจซือ้
สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

อาชีพ �̅� นกัเรียน/
นกัศกึษา 

ขา้ราชการ/
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

ธุรกิจ
สว่นตวั 

อาชีพ
อิสระ 

นกัเรียน/
นกัศกึษา 
 

3.40  .189* 
(.034) 

.433** 
(.002) 

-.322** 
(.000) 

253 
(.839) 

ขา้ราชการ/
รฐัวิสาหกิจ 
 

3.44   .112 
(.874) 

-.531** 
(.000) 

.313 
(.324) 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 
 

3.21 
 

   -.498** 
(.000) 

.434 
(.693) 

ธุรกิจสว่นตวั 
 

3.31     422 
(.145) 
 

อาชีพอิสระ 3.45      

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

จากตาราง 16 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้รโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกนักบัความ
ตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม พบว่าผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนิสิต/นกัศึกษากับ
ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพรบัราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ จากการ วิเคราะห์ พบว่า ค่า prob. เท่ากับ 
.034 ซึ่งนอ้ยกว่า .05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนิสิต/นกัศึกษา มีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล โดยรวม แตกต่างจากผู้บริโภคที่มีอาชีพรับราชการ/พนักงาน
รฐัวิสาหกิจ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กล่าวคือ ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนิสิต/นักศึกษา มี
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ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวมมากกว่าผูบ้ริโภคที่มีอาชีพรบัราชการ/
พนกังานรฐัวิสาหกิจ โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั .189 

ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนิสิต/นักศึกษากับผูบ้ริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จากการ
วิเคราะห ์พบว่าค่า prob. เท่ากับ .002 ซึ่งน้อยกว่า .01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนิสิต/
นกัศึกษา มีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม แตกต่างจากผูบ้ริโภคที่มี
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 กล่าวคือผูบ้ริโภคที่มีอาชีพ
นิสิต/นกัศึกษามีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม มากกว่าผูบ้รโิภคที่มี
อาชีพพนกังานบรษิัทเอกชน โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั .433 

ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนิสิต/นักศึกษากับผูบ้ริโภคที่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว จากการวิเคราะห์
พบว่า ค่า prob. เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนิสิต/นกัศึกษา 
มีความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม แตกต่างจากผูบ้ริโภคที่มีอาชีพ
ธุรกิจส่วนตัว อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 กล่าวคือ ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนิสิต/นักศึกษามี
ความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีอาชีพธุรกิจ
สว่นตวั โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั .332 

ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพรบัราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ กับผูบ้ริโภคที่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว 
จากการวิเคราะห ์พบว่า ค่า prob. เท่ากับ <0.001 ซึ่งน้อยกว่า .01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มี
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล โดยรวม 
แตกต่างจากผู้บริโภคที่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัวอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 กล่าวคือ 
ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพรบัราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ มีความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั โดยรวม นอ้ยกว่าผูบ้รโิภคที่มีอาชีพธุรกิจสว่นตวั โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั .531 

ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูบ้ริโภคที่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว จากการ
วิเคราะห์ พบว่า ค่า prob. เท่ากับ <0.001 ซึ่งน้อยกว่า .01 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพ
พนกังานบรษิัทเอกชน มีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม แตกต่างจาก
ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั .01 กล่าวคือ ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน มีความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม น้อยกว่า
ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพธุรกิจสว่นตวั โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั .498 

สว่นรายคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่าง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
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สมมติฐานที่ 1.5 ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั แตกต่างกนั 

ซึ่งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
Ho: ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 

เจดี เซ็นทรลั ไม่แตกต่างกนั 
H1: ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 

เจดี เซ็นทรลั แตกต่างกนั 
 

ตาราง 17 การทดสอบค่าความแปรปรวนความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
โดยรวมดา้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยใชส้ถิติ Levene’s test 

ตวัแปรที่ศึกษา Levene Statistic 
d

f1 
d

f2 

Prob. 

ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 
เจดี เซ็นทรลั โดยรวม 

11.234** 3 396 <0.001 

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
จากตาราง 17 พบว่า ค่า Probability (prob.) จากค่าความแปรปรวนความตั้งใจซื ้อ

สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล โดยรวม ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีค่า Prob. เท่ากับ 
<0.001 ซึ่งน้อยกว่า .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนมีความแปรปรวนแตกต่างกัน ดังนัน้ผูว้ิจยัจึงใชส้ถิติ Brown-
Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน ผลการวิเคราะหด์งัตาราง 18 
ตาราง 18 ผลการวิเคราะหค์วามแตกต่างของความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
โดยรวมจ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยวิธีทดสอบแบบ Brown-Forsythe 

ตวัแปรที่ศึกษา Statistic df1 df2 Prob. 
ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 
เจดี เซ็นทรลั โดยรวม 

10.221** 3 354.033 <0.001 

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
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ผลการวิเคราะหต์ามตาราง 18 ผลการวิเคราะหค์วามแตกต่างของความตัง้ใจซือ้สินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยวิธีทดสอบแบบ 
Brown-Forsythe พบว่า มีค่า Prob. เท่ากับ <0.001 ซึ่งน้อยกว่า .01 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
แตกต่างกันมีความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 ซึ่งยอมรบัสมมติฐานรองที่ตัง้ไวด้งันัน้ ผูว้ิจยัจึงไดน้ าผลวิเคราะหไ์ป
เปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่า
ค่าเฉลี่ยคู่ใดบา้งแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ผลการวิเคราะหต์ามตาราง 19 

 
ตาราง 19 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนักบั
ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

�̅� นอ้ยกวา่หรือ
เท่ากบั 
15,000 บาท 

15,001-
30,000 บาท 

30,001-
40,000 บาท 

40,001-
50,000 
บาท 

50,001 
บาทขึน้ไป 

นอ้ยกวา่หรือ
เท่ากบั 
15,000 บาท
  

3.12  .145 
(.567) 

.344** 
(.003) 

-.489 
(.223) 

.252 
(.831) 

15,001-
30,000 บาท 
 

4.44   .111 
(.766) 

-.531** 
(.000) 

-.312 
(.324) 

30,001-
40,000 บาท 
 

3.21 
 

   -.498** 
(.000) 

-.411 
(.603) 

40,001-
50,000 บาท 

3.31     .422 
(.141) 
 

50,001 บาท
ขึน้ไป 

3.46      

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
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* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
จากตาราง 19 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

แตกต่างกันกับความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม พบว่าผูบ้ริโภคที่มี
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท กบัผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 15,001 
– 30,000 บาท จากการวิเคราะห์ พบว่า ค่า prob. เท่ากับ .004 ซึ่งน้อยกว่า.01 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท มีความตัง้ใจซือ้สินคา้ออนไลน์
โดยรวม แตกต่างจากผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 15,001 –30,000 บาทอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดับ .01 กล่าวคือ ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากับ  15,000 บาท มี
ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม มากกว่าผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 15,001 – 30,000 บาท โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั .344 

ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท กับผูบ้ริโภคที่มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 40,001 – 50,000 บาท จากการวิเคราะห ์พบว่า ค่า prob. เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ย
กว่า .05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท มีความตัง้ใจซือ้
สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม แตกต่างจากผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
40,001 – 50,000 บาท อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 กลา่วคือ ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 15,001 – 30,000 บาท มีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม นอ้ย
กว่าผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 40,001 – 50,000 บาท โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั .531 

ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท กับผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 40,001 – 50,000 บาท จากการวิเคราะห ์พบว่า ค่า prob. เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .01 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท มีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม แตกต่างจากผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,001 – 
50,000 บาท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 กล่าวคือ ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
30,001 – 40,000 บาท มีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยรวม น้อยกว่า
ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 40,001 – 50,000 บาท โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั .498 

สว่นรายคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่าง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ประกอบดว้ย คุณค่าที่

ลกูคา้จะไดร้บั (Customer Value) ตน้ทุน (Cost to Customer)ความสะดวก (Convenience)และ
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การติดต่อสื่อสาร (Communication)มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

H0 : ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ประกอบด้วย คุณค่าที่ลูกค้าจะ
ได้รับ (Customer Value) ต้นทุน (Cost to Customer)ความสะดวก (Convenience)และการ
ติดต่อสื่อสาร (Communication)ไม่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

H1 : ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ประกอบด้วย คุณค่าที่ลูกค้าจะ
ได้รับ (Customer Value) ต้นทุน (Cost to Customer)ความสะดวก (Convenience)และการ
ติดต่อสื่อสาร (Communication) มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

ส าหรับสถิติที่ ใช้ในการทดสอบสมมติฐานคือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) โดยเลือกตัวแปรอิสระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Enter ใช้
ระดบัความเชื่อมั่น 95% ดงันัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็
ต่อเมื่อค่า P-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 โดยก าหนดตวัแปรดงันี ้

X1 = ดา้นคณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั (Customer Value) 
X2 = ดา้นตน้ทนุ (Cost to Customer) 
X3 = ดา้นความสะดวก (Convenience) 
X4 = ดา้นการติดต่อสื่อสาร (Communication) 
Y1 = มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

ตาราง 20 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหุคณูของ สว่นประสมทางการตลาดในมมุมอง
ของลกูคา้ที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 
 

df Mean 
Square 

F Sig 
 

Regression 60.977 5 16.242 46.351* <0.001 
Residual 124.819 395 .309   
Total 185.796 400    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
จากตาราง 20 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหคุณูของ สว่นประสมทางการตลาด

ในมุมมองของลูกคา้ ประกอบด้วย คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รบั (Customer Value) ต้นทุน (Cost to 
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Customer)ค ว าม ส ะ ด ว ก  (Convenience)แ ล ะ ก า ร ติ ด ต่ อ สื่ อ ส า ร  (Communication) มี
ความสมัพนัธเ์ชิงเสน้ตรงกบัความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 และสามารถสรา้งสมการพยากรณเ์ชิงเสน้ตรงได ้ซึ่งจากการวิเคราะหค์วาม
ถดถอยเชิงพหคุณู สามารถคานวณหาค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธพ์หคุณูได ้ดงันี ้ 
ตาราง 21 แสดงผลการวิเคราะห ์สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ที่มีผลต่อความ
ตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยใชก้ารวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหุคณู ดว้ยวิธี 
Enter 

สว่นประสมทาง
การตลาดใน
มมุมองของลกูคา้ 

Unstandardized 
(B) 

SE Standardized 
(𝜷) 

t P-value 

ค่าคงที่  
(Constant) 

1.012 .233  4.564* <0.001 

X1 = ดา้นคณุค่าที่
ลกูคา้จะไดร้บั 
(Customer Value) 

.321 .223 .179 3.478* <0.001 

X2 = ดา้นตน้ทนุ 
(Cost to 
Customer) 

.298 
 

.123 .164 2.757* <0.001 

X3 = ดา้นความ
สะดวก 
(Convenience) 

.187 .221 .157 2.548* <0.001 

X4 = ดา้นการ
ติดต่อสื่อสาร 
(Communication) 

.209 .073 .338 4.576* <0.001 

 R = 0.598 Adjusted R2= 0.345   

 𝑅2= 0.354 SE = 0.556   

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตาราง 21 ผลการวิเคราะห ์พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ 
ประกอบด้วย คุณ ค่าที่ลูกค้าจะได้รับ (Customer Value) ต้นทุน (Cost to Customer)ความ
สะดวก (Convenience)และการติดต่อสื่อสาร (Communication) มีผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้า
ผ่านแอพพลิเคชั่ น เจดี เซ็นทรัล (Y1) ร้อยละ 34.5 (Adjusted R2 = 0.345) ผู้วิจัยได้น าค่า
สมัประสิทธิ์ของตวัท่ีสามารถร่วมท านายมาเขียนเป็นสมการพยากรณม์ีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั (Y1) โดยใชค้ะแนนดิบ ดงันี ้

Y1 = 1.012 + 0.321(X1) + 0.298(X2) + 0.187(X3) + 0.209(X4) 
ผลการศกึษา สรุปไดด้งันี ้
ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับผลต่อความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 

เซ็นทรลั อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 ไดแ้ก่ คณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั (Customer Value) 
ต้ น ทุ น  (Cost to Customer)ค ว า ม ส ะ ด ว ก  (Convenience)แ ล ะ ก า ร ติ ด ต่ อ สื่ อ ส า ร 
(Communication) เป็นปัจจยัที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ซึ่งจาก
ค่าสมัประสิทธิ์ดงักลา่วสามารถอธิบาย ไดด้งันี ้

หาก ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้านคุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ 
(Customer Value) มีค่า เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าใหม้ีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 
เจดี เซ็นทรลั เพิ่มขึน้ 0.321 หน่วย ทัง้นีเ้มื่อก าหนดสว่นประสมทางการตลาดอีก 3 ดา้น มีค่าคงที่ 

หาก ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ดา้นตน้ทุน (Cost to Customer) มี
ค่าเพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าใหม้ีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั เพิ่มขึน้ 
0.298 หน่วย ทัง้นีเ้มื่อก าหนดสว่นประสมทางการตลาดอีก 3 ดา้น มีค่าคงที่ 

หาก ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ดา้นความสะดวก (Convenience) 
มีค่าเพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าใหม้ีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั เพิ่มขึน้ 
0.187 หน่วย ทัง้นีเ้มื่อก าหนดสว่นประสมทางการตลาดอีก 3 ดา้น มีค่าคงที่ 

หาก ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้านการติดต่อสื่ อสาร 
(Communication) มีค่า เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าใหม้ีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 
เจดี เซ็นทรลัเพิ่มขึน้ 0.209 หน่วย ทัง้นีเ้มื่อก าหนดสว่นประสมทางการตลาดอีก 3 ดา้น มีค่าคงที่ 

สมมติฐานที่  3 อิท ธิพลทางสังคม (Social Influence)ประกอบด้วย การชักจูงใจ 
(Persuasion) การคล้อยตาม (Conformity) การยอมท าตาม (Compliance) และการเชื่อฟัง 
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(Obedience) มีผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั สามารถเขียนเป็น
สมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

H0 : อิทธิพลทางสงัคม (Social Influence)ประกอบดว้ย การชกัจูงใจ (Persuasion) การ
คลอ้ยตาม (Conformity) การยอมท าตาม (Compliance) และการเชื่อฟัง (Obedience) ไม่มีผล
ต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

H1 : อิทธิพลทางสงัคม (Social Influence)ประกอบดว้ย การชกัจูงใจ (Persuasion) การ
คลอ้ยตาม (Conformity) การยอมท าตาม (Compliance) และการเชื่อฟัง (Obedience) มีผลต่อ
ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

ส าหรับสถิติที่ ใช้ในการทดสอบสมมติฐานคือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) โดยเลือกตัวแปรอิสระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Enter ใช้
ระดบัความเชื่อมั่น 95% ดงันัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็
ต่อเมื่อค่า P-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 โดยก าหนดตวัแปรดงันี ้

X1 = การชกัจงูใจ (Persuasion)  
X2 = การคลอ้ยตาม (Conformity) 
X3 = การยอมท าตาม (Compliance)  
X4 = การเชื่อฟัง (Obedience) 
Y1 = มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

ตาราง 22 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหุคณูของ อิทธิพลทางสงัคมที่มีผลต่อความตัง้ใจ
ซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 
 

df Mean 
Square 

F Sig 
 

Regression 58.121 5 11.223 36.903* <0.001 
Residual 121.813 395 .489   
Total 179.934 400    

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
จากตาราง 22 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหคุณูของ อิทธิพลทางสงัคม (Social 

Influence)ประกอบดว้ย การชกัจูงใจ (Persuasion) การคลอ้ยตาม (Conformity) การยอมท าตาม 
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(Compliance) และการเชื่อฟัง (Obedience) มีความสมัพันธ์เชิงเสน้ตรงกับความตัง้ใจซือ้สินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และสามารถสรา้งสมการ
พยากรณ์เชิงเส้นตรงได้ ซึ่งจากการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ สามารถคานวณหาค่า
สมัประสิทธิ์สหสมัพนัธพ์หคุณูได ้ดงันี ้ 
 

ตาราง 23 แสดงผลการวิเคราะห ์อิทธิพลทางสงคมที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั โดยใชก้ารวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหคุณู ดว้ยวิธี Enter 

อิทธิพลทางสงัคม 
(Social 
Influence) 

Unstandardized 
(B) 

SE Standardized 
(𝜷) 

t P-value 

ค่าคงที่ 
(Constant) 

1.297 .234  4.344* <0.001 

X1 = การชกัจงูใจ 
(Persuasion) 

.312 .298 .122 3.543* <0.001 

X2 = การคลอ้ย
ตาม (Conformity) 
 

.297 
 

.122 .123 2.111* <0.001 

X3 = การยอมท า
ตาม 
(Compliance) 

.183 .222 .198 2.548 .078 

X4 = การเชื่อฟัง 
(Obedience) 
 

.210 .074 .228 4.576 .056 

 R = 0.593 Adjusted R2= 0.402   

 𝑅2= 0.452 SE = 0.562   

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตาราง  23 ผลการวิ เคราะห์  พบว่า  อิท ธิพลทางสังคม  (Social Influence)
ประกอบด้วย  การชักจูงใจ  (Persuasion) การคล้อยตาม (Conformity) การยอมท าตาม 
(Compliance) และการเชื่อฟัง (Obedience)  มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั (Y1) รอ้ยละ 40.2 (Adjusted R2 = 40.2) ผู้วิจัยไดน้ าค่าสัมประสิทธิ์ของตัวท่ีสามารถ
ร่วมท านายมาเขียนเป็นสมการพยากรณ์มีผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั (Y1) โดยใชค้ะแนนดิบ ดงันี ้

Y1 = 1.297 + 0.312(X1) + 0.297(X2) 
ผลการศึกษา สรุปได้ดังนี ้
ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับผลต่อความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 

เซ็นทรลั อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 ไดแ้ก่ การชักจูงใจ (Persuasion) การคลอ้ยตาม 
(Conformity) เป็นปัจจัยที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ซึ่งจากค่า
สมัประสิทธิ์ดงักลา่วสามารถอธิบาย ไดด้งันี ้

หาก อิทธิพลทางสงัคมคือ การชกัจงูใจ (Persuasion) มีค่าเพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าใหม้ีผล
ต่อความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั เพิ่มขึน้ 0.312 หน่วย ทั้งนีเ้มื่อก าหนด
อิทธิพลทางสงัคม อีก 3 ดา้น มีค่าคงที่ 

หาก อิทธิพลทางสงัคมคือ การคลอ้ยตาม (Conformity) มีค่าเพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าใหม้ี
ผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั เพิ่มขึน้ 0.297 หน่วย ทัง้นีเ้มื่อก าหนด
อิทธิพลทางสงัคม อีก 3 ดา้น มีค่าคงที่ 

ส่วนตัวแปรที่ไม่มีความสัมพันธ์กับผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั (Y1) มี 2 ตัวแปร ไดแ้ก่ การยอมท าตาม (Compliance) และการเชื่อฟัง (Obedience)  
ไม่ไดเ้ป็นปัจจยัที่เป็นตวัความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั (Y1) 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  
ตาราง 24 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ้ ผลการทดสอบ 
สมมติฐานที่ 1 ผูบ้รโิภคที่มีลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกนัมีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
เพศ t-test ไม่แตกต่าง 
อายุ Brown - Forsythe แตกต่าง 
ระดบัการศึกษา t-test แตกต่าง 
อาชีพ Brown - Forsythe แตกต่าง 
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน Brown - Forsythe แตกต่าง 
สมมติฐานที่ 2 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ ประกอบดว้ย คณุค่าที่ลกูคา้จะ
ไดร้บั (Customer Value) ตน้ทนุ (Cost to Customer)ความสะดวก (Convenience)และการ
ติดต่อสื่อสาร (Communication)มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
ดา้นคณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั  Multiple Regression แตกต่าง 
ดา้นตน้ทนุ Multiple Regression แตกต่าง 
ดา้นความสะดวก  Multiple Regression แตกต่าง 
ดา้นการติดต่อสื่อสาร  Multiple Regression แตกต่าง 
สมมติฐานที่ 3 อิทธิพลทางสงัคม (Social Influence)ประกอบดว้ย การชกัจงูใจ (Persuasion) 
การคลอ้ยตาม (Conformity) การยอมท าตาม (Compliance) และการเชื่อฟัง (Obedience) มีผล
ต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
การชกัจงูใจ Multiple Regression แตกต่าง 
การคลอ้ยตาม Multiple Regression แตกต่าง 
การยอมท าตาม  Multiple Regression ไม่แตกต่าง 
การเชื่อฟัง Multiple Regression ไม่แตกต่าง 



  

บทที ่5 
สรุปผลการวิจัย อภปิรายผล และขอ้เสนอแนะ 

ในการศึกษาวิจยัครัง้นีผู้ว้ิจยัมุ่งศึกษา เรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล ในเขตกรุงเทพหานคร โดยจ าแนกตามลักษณะประชากรศาสตร ์
รวมถึงส่วนประสมทางการตลาด อิทธิพลทางสังคม ที่มีผลต่อความตั้งใจซื ้อสินค้าผ่ าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ในเขตกรุงเทพหานคร เพื่อไดม้าใชใ้นการปรบัปรุงใหต้รงตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ปรบัปรุงกลยุทธท์างการตลาด และวางแผนพัฒนาแอพพลิเคชั่นใหต้รงกับ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค รวมถึงปรบักลยุทธก์ารแข่งขนัใหส้ามารถแข่งขนัในตลาดได ้ รวมไปถึง
การวิจัยนี ้ยังเป็นประโยชน์แก่ผู ้ประกอบการและแอพพลิเคชั่นคู่แข่งในธุรกิจเดียวกัน และผู้ที่
ตอ้งการศกึษาเก่ียวกบัความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 

ความมุ่งหมายของงานวิจัย 
ในการวิจยัครัง้นีผู้ว้ิจยัไดต้ัง้มุ่งหมายไวด้งันี ้
1.เพื่อศกึษาความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน  

2.เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ ประกอบดว้ย คณุค่าที่ลกูคา้
จะได้รับ (Customer Value)  ต้นทุน (Cost to Customer)  ความสะดวก (Convenience)  และ
การติดต่อสื่อสาร (Communication) ที่มีผลต่อตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั  ใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

3.เพื่อศึกษาปัจจัยด้านอิทธิพลทางสังคม  การชักจูงใจ (Persuasion) การคล้อยตาม 
(Conformity) การยอมท าตาม (Compliance) และการเชื่อฟัง (Obedience) ที่มีผลต่อตั้งใจซือ้
สินคา้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ความส าคัญของการวิจัย 
1.เจดี เซ็นทรัล สามารถน าผลวิจัยด้านความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 

เซ็นทรลั ของลูกคา้ไปวิเคราะห ์เพื่อหาแนวทางความตอ้งการ และเพิ่มประสิทธิภาพในดา้นการ
ใหบ้ริการแก่ลูกค้าที่มาเลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชั่น  เจดี เซ็นทรลั เพื่อรกัษาฐานลูกคา้เก่าและ
ลกูคา้ใหม่ 
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2.ผลวิจัยที่ไดใ้นครัง้นีจ้ะเป็นประโยชนก์ับผูป้ระกอบการและเจดี เซ็นทรลั เพื่อไดท้ราบ
ถึงพฤติกรรมความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ของลกูคา้ เพื่อปรบัปรุง พัฒนา
แนวทางการตลาดไดอ้ย่างเหมาะสม 

3.ผลวิจัยที่ไดน้ี ้จะเป็นประโยชนใ์หก้บัผูท้ี่สนใจศึกษาเก่ียวกับเรื่องความตัง้ใจซือ้สินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั และสามารถน าไปใชต่้อยอดในการท าวิจยัต่อได ้

สมมุติฐานการวิจัย 
สมมุติฐานที่  1 ผู้ใช้งานแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัลที่มี เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  แตกต่างกัน มีผลต่อความตั้งใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัแตกต่างกนั 

สมมุติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้  ประกอบดว้ย คุณค่าที่
ลูกค้าจะได้รบั (Customer Value)  ต้นทุน (Cost to Customer)  ความสะดวก (Convenience)  
และการติดต่อสื่อสาร (Communication) มีผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั  

สมมุติฐานที่  3 อิทธิพลทางสังคม (Social Influence) ประกอบด้วย  การชักจูงใจ 
(Persuasion) การคล้อยตาม (Conformity) การยอมท าตาม  (Compliance) และการเชื่อฟัง 
(Obedience) มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

วิธีด าเนินการศึกษาวิจัย 
การก าหนดประชากรที่เลือกกลุม่ตวัอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นงานวิจัยครัง้นี ้คือ กลุ่มที่อยู่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร ที่เคยใช้

บรกิารแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงไดก้ าหนดขนาด
ของตัวอย่าง โดยใชสู้ตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยใชส้ตูรก าหนดขนาดตัวอย่าง
ของสตูร W.G.cochran (1953) ที่ระดบัความเชื่อมั่น 95% ที่ความคาดเคลื่อน 5% 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ในการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดก้ าหนดกลุม่ตวัอย่าง โดยวิธีการสุม่ตวัอย่าง 3 ขัน้ตอน ดงันี ้
ขั้นตอนที่ 1  วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ดว้ยวิธีการเลือก

กลุ่ ม ตั วอ ย่ า ง ใน เข ต จั งห วั ด ก รุ ง เท พ ม ห าน ค ร  ต า ม ศู น ย์ ข้อ มู ล ก รุง เทพ ม ห านค ร 
(http://www.bangkok.go.th. 2564: ออนไลน)์ กรุงเทพมหานครมีทั้งหมด 50 เขต ดังนี ้พระนคร 
ดุสิต ป้อมปราบศัตรูพ่าย สมัพันธวงศ ์ดินแดง หว้ยขวาง พญาไท ราชเทวี วังทองหลาง ปทุมวัน 

http://www.bangkok.go.th/
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บางรกั สาทร บางคอแหลม ยานนาวา คลองเตย วฒันา พระขโนง สวนหลวง บางนา จตจุกัร บาง
ซื่อ ลาดพร้าว หลักสี่  ดอนเมือง สายไหม บางเขน บางกะปิ สะพานสูง บึงกุ่ม คันนายาว 
ลาดกระบัง มีนบุรี หนองจอก คลองสามวา ประเวศ ธนบุรี คลองสาน จองทอง บางกอกใหญ่ 
บางกอกนอ้ย บางพลัด ตลิ่งชั่น ทวีวัฒนา ภาษีเจริญ บางแค หนองแขม บางขุนเทียน บางบอน 
ราษฎรบ์รูณะ และทุ่งครุ รวมทัง้หมด 50 เขต 

ขัน้ตอนที่ 2  วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควตา้ (Quota Sampling) จากขนาดกลุ่มตัวอย่าง
จ านวนทัง้หมด 400 ตวัอย่าง เลือกกลุ่มตวัอย่างจากประชากรในเขตตวัอย่างที่เลือกจากขัน้ตอนที่ 
1 โดยเก็บกลุ่มตัวอย่างเขตละ 8 ตัวอย่าง รวมทั้งหมด 50 เขต เป็นจ านวน 400 กลุ่มตัวอย่าง 
เพื่อใหค้รบก าหนดตรงกบัขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

ขั้นตอนที่  3  วิ ธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก  (Convenience sampling) โดยแจก
แบบสอบถาม  และท าการเก็บข้อมูลจากกลุ่มผู้บริโภคที่ เคยซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี  
เซ็นทรลั ในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้นี ้ผูว้ิจยัจะท าการสอบถามเบือ้งตน้ โดยสอบถามว่า “ท่านเคย
ซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั หรือไม่” และเลือกตัวอย่างที่ตอบว่า “เคย” เก็บกลุ่ม
ตวัอย่างจนครบ 400 ตวัอย่าง 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้ ผู้วิจัยไดส้รา้งเครื่องมือและขั้นตอนการสรา้งเครื่องมือ 

หรือแบบสอบถาม (Questionnaires) เพื่อศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีลักษณะเป็นขอ้ค าถามต่าง ๆ ใน โดย
แบ่งเป็น 4 สว่น ดงันี ้

สว่นที่ 1 ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 
อาชีพ  และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ชนิดค าถามที่มีหลายค าตอบให้เลือก(Multiple Choice 
Question) 

ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองลูกคา้ต่อความ
ตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ไดแ้ก่ คุณค่าที่ลูกคา้จะไดร้บั (Customer Value) , 
ต้ น ทุ น  (Cost to Customer) , ค ว า ม ส ะ ด ว ก  (Convenience) , ก า ร ติ ด ต่ อ สื่ อ ส า ร 
(Communication)  ลักษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended question) ซึ่งเป็น
ค าถามที่ก าหนดค าตอบไวล้่วงหน้า โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่าตอบ (Likert 
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Scale) ผูต้อบจะตอ้งเลือกตอบค าถามจากกลุ่มของค าตอบที่ใหไ้ว้ โดยมีระดับการวัดแบบอันตร
ภาคชัน้ (Interval Scale)  

สว่นที่ 3 เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัดา้นอิทธิพลทางสงัคม (Social Influence) ประกอบดว้ย 
การชกัจูงใจ (Persuasion) การคลอ้ยตาม (Conformity) การยอมท าตาม (Compliance) และการ
เชื่อฟัง (Obedience) ที่มีผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล ลักษณะ
ค าถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended question) ซึ่งเป็นค าถามที่ก าหนดค าตอบไวล้่วงหนา้ 
โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่าตอบ (Likert Scale) ผูต้อบจะตอ้งเลือกตอบค าถาม
จากกลุม่ของค าตอบที่ใหไ้ว ้โดยมีระดบัการวดัแบบอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 

ส่วนที่ 4 เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกับความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัล  
ลกัษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended question) ซึ่งเป็นค าถามที่ก าหนดค าตอบไว้
ลว่งหนา้ โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่าตอบ (Likert Scale) ผูต้อบจะตอ้งเลือกตอบ
ค าถามจากกลุม่ของค าตอบที่ใหไ้ว ้โดยมีระดบัการวดัแบบอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 

สรุปผลการวิเคราะหข์้อมูล 
ผลการศึกษา “ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

ในเขตกรุงเทพมหานคร” สามารถสรุปผลไดด้งันี ้
ส่วนที ่1 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา 
ตอนที่ 1 ปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างในการวิจยั

ครัง้นีส้่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีจ านวน 224 คน คิดเป็นรอ้ยละ 44.00 ส่วนใหญ่มีอายุ 21-30 ปี
จ านวน 201 คน คิดเป็นรอ้ยละ 50.25  ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 242 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
60.25 สว่นใหญ่มีระดบัการศกึษาปรญิญาตรี มีจ านวน 341 คน คิดเป็นรอ้ยละ 85.25  สว่นใหญ่มี
อาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีจ านวน 195 คน คิดเป็นรอ้ยละ 48.75 ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อ
เดือน 15,001-30,000 บาท มีจ านวน 167 คน คิดเป็นรอ้ยละ 41.75 

ตอนที่ 2 ขอ้มลูเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของผูบ้ริโภค 
ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้าอยู่ใน

ระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.56  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน ด้านความสะดวก ด้าน
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ตน้ทุน ดา้นคุณค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั และดา้นการติดต่อสื่อสาร มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากที่สุด 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.62 4.59 4.46 และ 4.46 ตามล าดบั  

1. ดา้นคณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั (Customer Value) 
ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้าน

คณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั อยู่ในระดบัมากที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.46 เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่า 
ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ ดา้นคณุค่าที่ลกูคา้
จะไดร้บั อยู่ในระดบัมากที่สดุทุกขอ้ คือ มีสินคา้หลากหลายแบรนด์/ครอบคลมุตามความตอ้งการ 
ขอ้มลูสินคา้ครบถว้นเพื่อเปรียบเทียบและตดัสินใจซือ้ ลกูคา้มีความมั่นใจไดว้่าเป็นของแท ้100% 
มีการประเมินจัดอันดับของสินคา้จากผูใ้ชง้าน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.55 4.53 4.47 และ 4.24 
ตามล าดบั 

2. ดา้นตน้ทนุ (Cost to Customer) 
ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้าด้าน

ตน้ทุน อยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.53 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ผู้บริโภคมี
ความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ดา้นตน้ทุน อยู่ในระดับมาก
ที่สุดทุกขอ้ คือ ซือ้สินคา้ไดใ้นราคาถูกกว่าหน้ารา้น มีโปรโมชั่นและส่วนลดที่น่าสนใจ สามารถ
เลือกซือ้สินคา้ไดใ้นราคาที่พึงพอใจ ไดร้บัคะแนนสะสมเพื่อใชป้ระโยชนอ่ื์นต่อไป โดยมีค่าเฉลี่ย 
เท่ากบั 4.70 4.58 4.51 และ 4.33 ตามล าดบั 

3. ดา้นความสะดวก (Convenience)  
ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้าน

ความสะดวก อยู่ในระดบัมากที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.62 เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่า ผูบ้รโิภค
มีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ดา้นความสะดวก อยู่ใน
ระดับมากที่สุดทุกข้อ คือ สามารถเลือกซือ้สินค้าได้ตลอด 24 ชั่วโมง ช่องทางการช าระเงินที่
หลากหลาย การจัดส่งสินคา้ที่รวดเร็ว ไม่เสียเวลาไปกับการเดินทางไปหน้ารา้น โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.72 4.68 4.59 และ 4.48 ตามล าดบั 

4. ดา้นการติดต่อสื่อสาร (Communication)  
ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ ดา้นการ

ติดต่อสื่อสาร อยู่ในระดบัมากที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.46 เมื่อพิจารณารายขอ้พบว่า ผูบ้รโิภค
มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้ ดา้นการติดต่อสื่อสาร อยู่ใน
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ระดบัมากที่สดุทุกขอ้ คือ สื่อประชาสมัพนัธเ์ขา้ใจง่าย รูปแบบของสื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซือ้ เนือ้หา
ประชาสมัพันธ์มีความครบถว้นและชัดเจน ช่องทางการสื่อสารเขา้ถึง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.72 
4.41 4.39 และ 4.32 ตามล าดบั 

ตอนที่ 3 ขอ้มลูเก่ียวกบัอิทธิพลทางสงัคม 
ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับระดับอิทธิพลทางสงัคมโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมี

ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.96 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นการคลอ้ยตาม ดา้นการเชื่อฟัง ดา้น
การยอมท าตาม โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั  4.11 4.01 4.00 แ ล ะ  3.71  
ตามล าดบั เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  

1.ปัจจยัการชกัจงูใจ (Persuasion)  
 โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.71 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 

ผูบ้รโิภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัอิทธิพลทางสงัคมอยู่ในระดบัมากทกุขอ้ คือ พฤติกรรมการใช้
ชีวิตของพรีเซนเตอร ์ชื่อเสียงของพรีเซนเตอร ์และความน่าเชื่อถือของพรีเซนเตอร ์โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.89 3.68 และ 3.56 ตามล าดบั 

2.ปัจจยัการคลอ้ยตาม (Conformity)  
โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 

ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัระดับอิทธิพลทางสงัคมอยู่ในระดับมากที่สุด คือกลุ่มเพื่อน โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.45 และผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัอิทธิพลทางสงัคมอยู่ในระดบัมาก 
คือ กลุม่พรีเซนเตอร ์และกลุม่ครอบครวั  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 และ 3.78 ตามล าดบั 

3.การยอมท าตาม (Compliance)  
โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 

ผูบ้รโิภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัอิทธิพลทางสงัคมอยู่ในระดบัมากที่สดุ คือ กลุ่มเพื่อน โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.78 และผูบ้รโิภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับระดบัอิทธิพลทางสงัคมอยู่ในระดบัมาก 
คือ กลุ่มพรีเซนเตอร ์โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.90 และผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัอิทธิพล
ทางสงัคมอยู่ในระดบัปานกลาง คือ กลุม่ครอบครวั โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั  3.32 

4.ปัจจยัการเชื่อฟัง (Obedience) 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 

ผูบ้รโิภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัอิทธิพลทางสงัคมอยู่ในระดบัมากที่สดุ คือ กลุ่มเพื่อน โดยมี
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ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.76 และผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัอิทธิพลทางสงัคมอยู่ในระดบัมาก 
คือ กลุม่พรีเซนเตอร ์และกลุม่ครอบครวั โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 และ 3.43 ตามล าดบั 

ตอนที่ 4 ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั  
ผูบ้ริโภคมีมีความตัง้ใจซือ้โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24 เมื่อ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าผูบ้ริโภคมีมีความตัง้ใจซือ้ อยู่ในระดบัมากที่สุด 3 ขอ้ คือ ท่านมีความ
ตัง้ใจที่จะซือ้สินคา้ในครัง้ถดัไป ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั และท่านมีความตัง้ใจที่จะบอกต่อ
ใหผู้อ่ื้นมาใชบ้ริการผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลันีห้รือไม่ และเมื่อพิจารณาเรื่องความปลอดภยั
ในการซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ท่านยังคงจะซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นนีต่้อไป 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.68 4.59 และ 4.32 ตามล าดบั และผูบ้ริโภคมีมีความตัง้ใจซือ้อยู่ในระดับ
มาก 2 ขอ้ คือ หากมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ จะเลือกซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั และ
การซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัในแต่ละครัง้มีการวางแผนซือ้ล่วงหนา้ โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.11 และ 3.50 ตามล าดบั 

ส่วนที ่2 การการวิเคราะหข์้อมูลเชิงอนุมาน 
สมมุติฐานที่  1 ผู้ใช้งานแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรัลที่มี เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  แตกต่างกัน มีผลต่อความตั้งใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัแตกต่างกนั 

สมมติฐานที่  1.1 ผู้บริโภคที่มี เพศแตกต่างกันมีผลต่อความตั้งใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัแตกต่างกนั 

Ho : ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลัไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลัแตกต่างกนั 

พบว่า มีค่า Probability (prob.) เท่ากับ .988 ซึ่งมากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีผลต่อ
ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัโดยรวม ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดบั .05 

สมมติฐานที่  1.2 ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีผลต่อความตั้งใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัแตกต่างกนั 
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Ho : ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลัไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลัแตกต่างกนั 

พบว่า มีค่า Prob. เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .01 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มีอายุแตกต่างกนัมีผลต่อความตัง้ใจซือ้
สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัโดยรวมแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
ซึ่งยอมรบัสมมติฐานรองที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.3 ผูบ้ริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั แตกต่างกนั 

Ho : ผู้บริโภคที่ มี ระดับการศึกษาแตกต่างกันมีผลต่อความตั้งใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผู้บริโภคที่ มี ระดับการศึกษาแตกต่างกันมีผลต่อความตั้งใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัแตกต่างกนั 

พบว่า มีค่า Probability (prob.) เท่ากับ <0.001 ซึ่งมากกว่า .05 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติ
ฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษา
แตกต่างกนัมีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัโดยรวม แตกต่างกนั อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 ซึ่งยอมรบัสมมติฐานรองที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.4 ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีผลต่อความตั้งใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัแตกต่างกนั 

Ho : ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีผลต่อความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลัไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีผลต่อความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลัแตกต่างกนั 

พบว่า มีค่า Prob. เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .01 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกนัมีผลต่อความตัง้ใจ
ซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัโดยรวมแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
ซึ่งยอมรบัสมมติฐานรองที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานที่ 1.5 ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีผลต่อความตั้งใจซือ้
สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัแตกต่างกนั 

Ho : ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัแตกต่างกนั 

พบว่า มีค่า Prob. เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า .01 นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกันมีผล
ต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัโดยรวมแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั .01 ซึ่งยอมรบัสมมติฐานรองที่ตัง้ไว ้

สมมุติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้  ประกอบดว้ย คุณค่าที่
ลูกค้าจะได้รับ (Customer Value) ต้นทุน (Cost to Customer) ความสะดวก (Convenience) 
และการติดต่อสื่อสาร (Communication) มีผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั  

H0 : ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ประกอบด้วย คุณค่าที่ลูกค้าจะ
ได้รับ (Customer Value) ต้นทุน (Cost to Customer)ความสะดวก (Convenience)และการ
ติดต่อสื่อสาร (Communication)ไม่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

H1 : ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ประกอบด้วย คุณค่าที่ลูกค้าจะ
ได้รับ (Customer Value) ต้นทุน (Cost to Customer)ความสะดวก (Convenience)และการ
ติดต่อสื่อสาร (Communication) มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับผลต่อความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 ไดแ้ก่ คณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั (Customer Value) 
ต้ น ทุ น  (Cost to Customer)ค ว า ม ส ะ ด ว ก  (Convenience)แ ล ะ ก า ร ติ ด ต่ อ สื่ อ ส า ร 
(Communication) เป็นปัจจยัที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
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สมมุติฐานที่  3 อิทธิพลทางสังคม (Social Influence) ประกอบด้วย  การชักจูงใจ 
(Persuasion) การคล้อยตาม (Conformity) การยอมท าตาม  (Compliance) และการเชื่อฟัง 
(Obedience) มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

H0 : อิทธิพลทางสงัคม (Social Influence)ประกอบดว้ย การชกัจูงใจ (Persuasion) การ
คลอ้ยตาม (Conformity) การยอมท าตาม (Compliance) และการเชื่อฟัง (Obedience) ไม่มีผล
ต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

H1 : อิทธิพลทางสงัคม (Social Influence)ประกอบดว้ย การชกัจูงใจ (Persuasion) การ
คลอ้ยตาม (Conformity) การยอมท าตาม (Compliance) และการเชื่อฟัง (Obedience) มีผลต่อ
ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับผลต่อความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น  เจดี 
เซ็นทรลั อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ไดแ้ก่ การชักจูงใจ (Persuasion) การคลอ้ยตาม 
(Conformity) เป็นปัจจยัที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

ส่วนตัวแปรที่ไม่มีความสัมพันธ์กับผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั (Y1) มี 2 ตัวแปร ไดแ้ก่ การยอมท าตาม (Compliance) และการเชื่อฟัง (Obedience)  
เป็นปัจจยัที่ไม่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

การอภปิรายผล 
การศึกษาวิจัยเรื่อง ”ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 

เซ็นทรลั ในเขตกรุงเทพมหานคร” ในครัง้นี ้พบว่า 
สมมติฐานที่ 1 ผูบ้รโิภคที่มีลกัษณะดา้นประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้

สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั แตกต่างกนั 
1.เพศ ผู้บริโภคที่มีลักษณะด้านประชากรศาสตรท์ี่มีเพศแตกต่างกันมีความตั้งใจซือ้

สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
เนื่องจากการเขา้ถึงขอ้มลูในการซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลันัน้ มีสินคา้ที่หลากหลาย
ไม่ว่าจะเป็นเครื่องแต่งกาย อปุกรณเ์ทคโนโลยี และอีกมากมาย ซึ่งตอบโจทยท์ุกเพศ หมายถึง ไม่
ว่าจะเป็นเพศชายหรือเพศหญิงก็สามารถเขา้ถึงไดเ้สมอภาคกันซึ่งสอดคลอ้งกับแนวคิดของคิล
แมน (Kelman, H.C.1958) ไดใ้หน้ิยามเก่ียวกับอิทธิพลทางสงัคมในเรื่องของเทคโนโลยีสมยัใหม่
ไวว้่า เป็นเรื่องของแต่ละบุคคลที่ยอมรบัและมีพฤติกรรมการใชเ้ทคโนโลยี แมว้่าเรื่องนัน้เป็นเรื่องที่
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ใหม่ส าหรบัตวัเขา กล่าวคือ การที่ไดม้ีเทคโนโลยีใหม่ๆเขา้มาในสงัคมมีผลต่อการที่จะยอมรบัและ
ใชเ้ทคโนโลยีชนิดใหม่นัน้ๆ และเมื่อมีความสะดวกในการเขา้ถึงแหล่งซือ้สินคา้ไดง้่ายตลอดเวลาจึง
ท าให้ความต้องการเกิดขึน้ได้ง่ายมากขึน้ ซึ่งในปัจจุบันสินค้าที่ลงขายในแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั มีทั้งสินคา้ทั้งของเพศหญิงและเพศชายใหเ้ลือกหลากหลายท าให้มีความตั้งใจการซือ้
สินคา้ไม่แตกต่างกนั 

2.อายุ ผู้บริโภคที่มีลักษณะด้านประชากรศาสตรท์ี่ มีอายุแตกต่างกันมีความตั้งใจซือ้
สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 จาก
ผลการวิจยัพบว่าระหว่างช่วงอายุ 21-30 ปี มีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั
มากที่สดุ เนื่องจากเป็นช่วงอายุที่ก าลงัจะจบการศึกษาและเขา้สู่วยัท างาน และในช่วงอายุนีส้่วน
ใหญ่ยังไม่มีภาระหนีส้ิน ท าใหใ้ชจ้่ายไดอ้ย่างไม่ค่อยคิดมากเหมือนช่วงอายุวัยอ่ืน สาเหตุนีช้่วย
สง่ผลท าใหผู้บ้ริโภคกลุ่มนีม้ีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัมากกว่ากลุ่มอ่ืนๆ 
ซึ่งพบว่าสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน ์ผลวิจัยพบว่า ผูบ้ริโภคที่มีปัจจัยดา้นประชากรศาสตร์
ดา้นอายุ ที่แตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปทิตตา โอภาสพงษ์ (2553) ที่พบว่าอายุที่
แตกต่างกันมีผลต่อระดับความตั้งใจซือ้รถยนตรุ์่นประหยัดและอายุที่แตกต่างกันก่อใหเ้กิดการ
ตดัสินใจเลือกซือ้แตกต่างกนัไปดว้ย 

3. ระดบัการศึกษา ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะดา้นประชากรศาสตรท์างดา้นระดบัการศึกษาที่
แตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดับ .05 จากผลการวิจัยพบว่าผูบ้ริโภคที่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีความตั้งใจซือ้
สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัแตกต่างกบัผูบ้ริโภคทีม่ีระดบัการศกึษาปริญญาโท เนื่องจาก
ระดับการศึกษาเป็นตัวบ่งชีว้ดัโอกาสในการซือ้สินคา้บางอย่างที่เฉพาะกลุ่ม ร่วมไปถึงการเขา้ถึง
ขอ้มูลและมีค่านิยมในกลุ่มสงัคมที่แตกต่างกัน หรือกระแสนิยมที่เกิดขึน้ในทุกระดับชัน้นัน้ๆ และ
ความเขา้ใจและการเรียนรูท้ี่ไม่เท่าเทียมกัน ส่งผลใหค้วามรูน้ัน้เป็นส่วนที่ประกอบเป็นความเชื่อ
ของบุคคลที่เก่ียวกับสิ่งต่างๆ ทั่วไปทัง้ที่ชอบหรือไม่ชอบ โดยสอดคลอ้งกับแนวคิดของ ศิริวรรณ 
เสรีรตัน ์(2540) ไดก้ล่าวว่า นอกจากนีท้ัศนคติเกิดขึน้จากการเรียนรู ้จากแหล่งทัศนคติ (Source 
of attitude) ต่างๆที่มีอยู่มากมาย และระดับการศึกษาท าใหบุ้คคลสามารถคิดเก่ียวกับสิ่งหนึ่งสิ่ง
ใดได้อย่างเป็นเหตุเป็นผล ซึ่งปัจจัยที่ท าให้ทัศนคติคงเส้นคงวา (Factor affecting attitude 
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stability) ที่ส  าคัญคือ ผูบ้ริโภคตอ้งมีความคิดที่เป็นเหตุเป็นผล จะสามารถสรา้งความมั่นคงของ
ทศันคติไดดี้ยิ่งขึน้ 

4. อาชีพ ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะดา้นประชากรศาสตรท์ี่มีอาชีพแตกต่างกนัมีความตัง้ใจซือ้
สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 เพราะใน
แต่ละอาชีพมีความตอ้งการที่แตกต่างกนัออกไป แมก้ระทั่งรูปแบบการใชช้ีวิตที่ไม่เหมือนกนั กลุ่ม
งานแต่ละสายอาชีพมีความแตกต่างกันในความชอบและมีสังคมการติดต่อที่แตกต่างกัน จาก
ผลการวิจยัพบว่าอาชีพอาชีพเป็นพนกังานบรษิัทเอกชน มีผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัมากที่สดุ 
เนื่องจากคนที่ท าอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีความต้องการซือ้สินค้าผ่านช่องทางออนไลน์
มากกว่ากลุ่มอาชีพอ่ืน ด้วยสภาพแวดล้อมทางสังคมที่ท างานมีความกระตุ้นการซือ้ขายอยู่
ตลอดเวลา  ดังนั้นผูบ้ริโภคกลุ่มนีจ้ึงมีโอกาสที่จะเขา้ถึงแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ได้มากกว่า
ผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืนๆ ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ หทัยชนก มณีใส (2550) ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการซือ้สินคา้และบริการผ่านระบบอินเทอรเ์น็ตของผูถื้อบตัรเครดิตในอ าเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีผลต่อการซือ้สินคา้และบริการผ่าน
ระบบอินเทอรเ์น็ตของผูถื้อบตัรเครดิตในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ แตกต่างกนั โดยจะเลือกซือ้
ใหเ้หมาะสมกบัอาชีพของตนเองและมีความคาดหวงัในตวัสินคา้แตกต่างกนัไป 

5.รายได ้ผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะดา้นประชากรศาสตรท์างดา้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่าง
กนัมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั .01 โดยผูท้ี่มีรายไดเ้ฉลี่ย 15,001 – 30,000 บาท มีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจ
ดี เซ็นทรลัมากที่สดุ เนื่องจากผูท้ี่มีรายไดเ้ฉลี่ย 15,001 – 30,000 บาท ซึ่งพบว่าสอดคลอ้งกบัช่วง
อายุ 21-30 ของงานวิจยันี ้จะมีความตอ้งการสงูในการซือ้สินคา้เพราะดว้ยช่วงรายไดข้องคนกลุ่ม
นี ้มีการตัดสินใจซือ้ที่ง่ายกว่าผูท้ี่มีรายไดน้้อย ส่งผลท าใหผู้บ้ริโภคกลุ่มนีม้ีความตั้งใจซือ้สินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั มากกว่าผู้บริโภคกลุ่มอ่ืน ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ  พลัฏฐ์ 
เกริกไกวัลธ์, 2556 ไดท้ าการศึกษาทัศนคติและการซือ้สินคา้อิเล็กทรอนิกสท์างออนไลนช์อ้ปป้ิง
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีสถานะภาพและรายไดต่้อเดือนแตกต่าง
กนั มีกระบวนการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ทางอินเทอรเ์น็ตแตกต่างกนัผูท้ี่มีรายไดท้ี่มากมีความกลา้ที่จะ
ใชจ้่ายและยอมรบัความเสี่ยงที่อาจจะไม่ไดร้บัสินคา้ตามที่ตอ้งการหรืออาจสญูเงินเปล่าการจาก
ซือ้สินคา้ผ่านอินเตอรเ์น็ตและมีก าลงัซือ้มากพอที่จะใชช้ีวิตประจ าวนัอย่างไม่ขัดสน รวมถึงความ
สะดวกสบายในการเลือกซือ้ และสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ หทัยชนก มณีใส (2550) ปัจจัยส่วน
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ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซือ้สินคา้และบรกิารผ่านระบบอินเทอรเ์น็ตของผูถื้อบตัรเครดิต
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่าผูบ้รโิภคที่มีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนัมีผลต่อการซือ้สินคา้
และบรกิารผ่านระบบอินเทอรเ์น็ตของผูถื้อบตัรเครดิตในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ประกอบดว้ย คุณค่าที่
ลูกค้าจะได้รับ (Customer Value) ต้นทุน (Cost to Customer) ความสะดวก (Convenience) 
และการติดต่อสื่อสาร (Communication) มีผลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั 

1. ส่วนประสมการตลาดดา้นคณุค่าที่ลูกคา้ ดา้นตน้ทุน ดา้นความสะดวก และดา้นการ
ติดต่อสื่อสาร ตวัแปรที่มีความสมัพนัธท์างบวก มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 แสดงว่าผูบ้ริโภคใหค้วามส าคัญกับ สินคา้ที่มีให้
เลือกหลากหลายแบรนดค์รอบคลุมตามความตอ้งการ ขอ้มูลสินคา้ครบถว้นเพื่อเปรียบเทียบและ
ตัดสินใจได ้และลูกคา้มีความมั่นใจไดว้่าเป็นของแท ้100%เมื่อซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั และลกูคา้สามารถประเมินจดัอนัดบัของสินคา้จากการใชง้านจรงิได ้ลกูคา้สามารถเลือก
ซือ้สินคา้ไดใ้นราคาที่พงึพอใจ และซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ไดใ้นราคาถูกกว่าหนา้
รา้น มีโปรโมชั่นและสว่นลดที่น่าสนใจ เมื่อชอ้ปผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัแลว้ยงัไดร้บัคะแนน
สะสมเพื่อใชป้ระโยชนอ่ื์นต่อไป ความสะดวกของแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั คือลูกคา้สามารถ
เลือกซือ้สินค้าไดต้ลอด 24 ชั่วโมง ไม่เสียเวลาไปกับการเดินทางไปหน้ารา้นอีกต่อไป และยังมี
ช่องทางช าระเงินที่หลากหลายตอบโจทย์คนรุ่นใหม่ในยุคปัจจุบันด้วย สุดท้ายคือการจัดส่งที่
รวดเร็ว การสื่อสารของแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั สื่อสารต่อลูกคา้ใหเ้ขา้ใจไดง้่าย และมีรูปแบบ
ของสื่อกระตุน้ที่ท าใหอ้ยากซือ้มากขึน้ดว้ย และช่องทางการสื่อสารชดัเจนเขา้ถึงกลุ่มเปา้หมาย ซึ่ง
ท าใหม้ีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั มีความสมัพันธ์ทางเชิงบวก ซึ่ง
สอดคลอ้งกับงานวิจยัของ ทัณฑิมา เชือ้เขียว (2547) ไดท้ าการวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการซือ้สินคา้
และบรกิารผ่านระบบเว็บไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกสข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่าปัจจยัที่
มีผลต่อการใชอิ้นเทอรเ์น็ตเลือกซือ้สินคา้และบริการสูงสุดในแต่ละดา้น ไดแ้ก่ ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นสินคา้ในเรื่องของคณุภาพของสินคา้และบริการเป็นอนัดบัแรก ถา้รา้นคา้ไหนที่
ลกูคา้ใหค้วามไวว้างใจแลว้ก็จะเกิดการซือ้ซ  า้ซึ่งหมายถึงว่าความสะดวกที่ลกูคา้จะไดร้บัจะมีมาก
ขึน้เพราะช่องทางในการติดต่อสื่อสารง่ายและรวดเรว็ 
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สมมุติฐานที่ 3 อิทธิพลทางสังคม (Social Influence) ประกอบด้วย  การชักจูงใจ 
(Persuasion) การคล้อยตาม (Conformity) การยอมท าตาม  (Compliance) และการเชื่อฟัง 
(Obedience) มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

1. อิทธิพลทางสังคมดา้นการชักจูงใจ และการคลอ้ยตาม มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 โดยมีความสมัพนัธท์างบวก 
แสดงว่าผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัที่ส่งผลต่อการชกัจูงใจ  และการคลอ้ยตาม เช่น ชื่อเสียง
ของพรีเซนเตอร ์ความน่าเชื่อถือของพรีเซนเตอร ์พฤติกรรมการใชช้ีวิตของพรีเซนเตอร ์ กลุ่มคนที่มี
อิทธิพลท าใหเ้กิดการชักจูง คือกลุ่มพรีเซนเตอร ์และกลุ่มคนที่มีอิทธิพลท าใหผู้บ้ริโภคพรอ้มจะ
คลอ้ยตาม เช่นกลุ่มเพื่อน กลุ่มครอบครวั และกลุ่มพรีเซนเตอร ์ก็จะส่งผลท าใหผู้บ้ริโภคมีความ
ตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัเพิ่มขึน้ในระดับมาก เนื่องจาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
หากมีแรงกระตุน้มาจากผูท้ี่มีอิทธิพลทางสงัคมที่ตนชอบ การชกัจงูใหซ้ือ้สินคา้นัน้จึงเป็นเรื่องที่ท า
ใหต้ดัสินใจไดง้่ายมากขึน้ และการคลอ้ยตามจากการบอกต่อของคนที่มีอิทธิพลในชีวิต กลุม่เพื่อน 
กลุ่มครอบครวั รวมไปถึงพรีเซนเตอรท์ี่ตัวเองชอบ ท าใหผู้บ้ริโภคส่วนใหญ่จึงถูกชกัจูงใจใหค้ลอ้ย
ตามความชอบและการชักจูงจากบุคคลที่มีชื่อเสียงหรือมีอิทธิพลต่อคนในสงัคม  เมื่อกระแสของ
การซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั เป็นที่นิยมจากบุคคลที่มีชื่อเสียง พฤติกรรมนีจ้ึงเป็น
สิ่งที่ไดร้บัถ่ายทอดต่อกนัภายในสงัคม ซึ่งสอดคลอ้งกบัทฤษฎีและแนวคิดของ ณัฐสพนัธเ์ผ่าพนัธุ ์
(2552) ศึกษาเรื่อง “ทัศนคติของผูใ้ชอิ้นเทอรเ์น็ตที่มีต่อความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านออนไลน์”โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อทราบถึงความตัง้ใจของผูบ้ริโภคต่อการใชอิ้นเทอรเ์น็ตในการตัดสินใจซือ้สินคา้
และบรกิาร ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัสามปัจจยัประกอบดว้ย ทศันคติต่อการซือ้สินคา้ออนไลนก์าร
คลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง และความน่าเชื่อถือของเว็บไซต ์มีผลกระทบเชิงบวกต่อความตัง้ใจในการ
ซือ้สินคา้ออนไลนอ์ย่างมีนัยส าคัญ  ซึ่งสอดคล้องตามทฤษฏีของฟิชเบน และเอเซน (Fishbein; 
&Ajzen. 1975: 1977) และแนวคิดของเดวิส (Davis. 1989) ดังนัน้ธุรกิจที่ด  าเนินรูปแบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ จะต้องให้ความสนใจในทั้งสามปัจจัยนีเ้ป็นส าคัญในการพัฒนาธุรกิจพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกสใ์หส้นองตอบความตอ้งการของผูใ้ชอิ้นเทอรเ์น็ตในการซือ้สินคา้และบรกิาร 

2. อิทธิพลทางสงัคมดา้นการยอมท าตาม และการเชื่อฟัง ไม่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยไม่ไดเ้ป็นปัจจัยที่มีผล
ต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั แสดงว่าผูบ้ริโภคไม่ไดใ้หค้วามส าคัญกับ
กลุ่มคนที่มีอิทธิพลท าใหผู้บ้ริโภคพรอ้มจะยอมท าตาม และเชื่อฟัง เช่นกลุ่มเพื่อน กลุ่มครอบครวั 
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และกลุ่มพรีเซนเตอร ์ส่งผลท าใหไ้ม่มีความสมัพนัธก์บัความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น  เจดี 
เซ็นทรลั เนื่องจากผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความรูค้วามเขา้ใจในสินคา้มากขึน้ และเป็นผูต้ดัสินใจเอง
ไดว้่าจะซือ้หรือไม่ซือ้ การยอมท าตามในสิ่งที่คนอ่ืนตอ้งการจึงเป็นเรื่องที่ยาก เช่นเดียวกนักับการ
เชื่อฟัง หากเป็นกลุ่มที่มีอ  านาจตัดสินใจน้อยกว่าผูบ้ริโภคในดา้นความสัมพันธ์ และเป็นกลุ่มที่
ผูบ้ริโภคไม่มีความใกลช้ิดหรือไม่หวังดีต่อผูบ้ริโภค จึงท าใหผู้บ้ริโภคไม่เชื่อฟัง ซึ่งสอดคลอ้งกับ
ทฤษฎีของ ทิพยว์ลัย ์สทุิน (2551) กล่าวว่าการเชื่อฟังเป็นพฤติกรรมที่เกิดขึน้จากการที่บุคคลยอม
ท าตามค าสั่งของผูท้ี่มีอ  านาจเหนือกว่า โดยทั่วไปผูท้ี่ออกค าสั่งตอ้งสามารถหาวิธีที่ท าใหค้ าสั่งที่ว่า
นัน้บงัเกิดผลในทางปฏิบติัใหไ้ด ้

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้รับจากการวิจัย 
การศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 

เซ็นทรลั ในเขตกรุงเทพมหานคร” ท าใหท้ราบถึงความความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้ามีอิทธิพลต่อความตั้งใจซือ้สินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอดงันี ้

1. ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์
จากการศึกษาพบว่ากลุ่มเป้าหมายเป็นเพศหญิง มีอายุ 21-30 ปี ประกอบอาชีพ

พนกังานบรษิัทเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 15,001-30,000 บาท และมีสถานภาพโสด เนื่องจากเป็น
ผู้บริโภคที่มีความตั้งใจซื ้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่ น  เจดี เซ็นทรัล มากที่สุด ซึ่งจะเห็นว่า
ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญกับผูบ้ริโภคกลุ่มนีเ้นื่องจากเป็นกลุ่มที่มีก าลังซือ้และมีความ
สนใจที่จะเลือกซือ้สินคา้ออนไลน ์ดงันัน้จึงควรมีการใส่ใจในเรื่องของแอพพลิเคชั่นที่ใชง้านง่ายไม่
ซับซ้อน รวมไปถึงคุณภาพสินค้าและการบริการหลังการขาย โดยการสรา้งความเชื่อมั่นในตัว
รา้นคา้บนแอพพลิเคชั่น และเนน้สินคา้ที่เจาะกลุ่มผูห้ญิงวยัเรียนและท างานใหม้ากขึน้ จะเห็นว่า
ผูบ้ริโภคที่มีรายไดต่้อเดือน 15,001-30,000 บาท เป็นกลุม่ที่มีความตัง้ใจซือ้มากที่สดุ และมีความ
ตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั  

2. สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค 
ด้านคุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับสินค้าที่มีให้เลือก

หลากหลายแบรนด ์ครอบคลุมตามความตอ้งผูบ้ริโภค และขอ้มูลสินคา้ครบถว้นเพื่อใหผู้บ้ริโภค
ไดเ้ปรียบเทียบและตัดสินใจซือ้ไดง้่ายมาก นอกจากนีก้ารใหค้วามมั่นใจต่อผูบ้ริโภคว่าซือ้สินคา้
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ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัเป็นของแท ้100%  สุดทา้ยคือการประเมินจดัอนัดับของสินคา้นัน้
จากผูใ้ชง้านจรงิ เพื่อใหผู้บ้รโิภคตดัสินใจซือ้ไดง้่ายมากขึน้ 

ดา้นตน้ทุน ผูป้ระกอบการควรชีแ้จงถึงสิทธิประโยชนใ์นการซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 
เจดี เซ็นทรลั อาทิการซือ้สินค้าได้ในราคาถูกกว่าหน้ารา้น รวมไปถึงมีสินค้าราคาพึงพอใจแก่
ผูบ้รโิภค และควรเพิ่ม โปรโมชั่นเช่นการลดราคา หรือแถมสินค้า หรือจดัช่วงสินคา้ราคาพิเศษ เพื่อ
เพิ่มฐานกลุ่มลกูคา้และเพื่อเป็นการกระตุน้การซือ้ของลกูคา้ โดยพฤติกรรมของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
จะใหค้วามส าคญักบัเรื่องราคาและคณุภาพที่เหมาะสม ซึ่งจากการศึกษาครัง้นีพ้บว่าส่วนประสม
การตลาดดา้นตน้ทุนในมุมมองของลกูคา้มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั ในระดบัมากท่ีสดุ 

ด้านความสะดวก ผู้ประกอบการควรมีการเปิดจอง Pre-Order สินค้าที่หายาก หรือ
สินคา้ที่น าเขา้มาแบบจ ากดัจ านวนผ่านช่องทางแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั เพื่อเป็นการสรา้งแรง
กระตุน้การซือ้สินคา้ใหม้ากขึน้และผูบ้ริโภครูส้ึกง่ายในการซือ้บนแอพพลิเคชั่นมากกว่าการไปต่อ
คิวหน้ารา้น รวมไปถึงอ านวยความสะดวกใหลู้กค้าไดซ้ือ้สินคา้ได้ง่ายมากขึน้ เป็นการเพิ่มช่อง
ทางการขายสินคา้ไดอี้กหนึ่งช่องทาง เนื่องจากลกูคา้ที่มีความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจ
ดี เซ็นทรลั ตอ้งการความสะดวกสบายในการซือ้ ไม่ตอ้งการเสียเวลาเดินทาง ท าใหช้่วยประหยัด
ระยะเวลาในการแสวงหาสินคา้ที่ตอ้งการ ซึ่งจากการศึกษาครัง้นีพ้บว่าส่วนประสมการตลาดดา้น
ความสะดวกในมมุมองของลกูคา้มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ 

ดา้นการติดต่อสื่อสาร ผูป้ระกอบการควรจัดกิจกรรมในทุกๆเดือนเพื่อเป็นแรงกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคไดม้ีส่วนร่วมในการร่วมสนุกในกิจกรรมต่างๆ รวมไปถึงการจัดโปรโมชั่น เพื่อเป็นการ
ดงึดดูใหผู้บ้ริโภครูจ้กัหรือสนใจในสินคา้ของผูป้ระกอบการบนแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั และควร
อพัเดทขอ้มลูข่าวสารหรือกิจกรรมของสินคา้อย่างสม ่าเสมอ และใชช้่องทางที่ลกูคา้เขา้มารว่มเล่น
กิจกรรมเพื่อประชาสมัพนัธข์่าวสารใหถ้ึงตวัลกูคา้โดยตรง รวมถึงมีการใหผู้บ้ริโภคใหค้ะแนนแสดง
ความคิดเห็นและความพึงพอใจต่อบรกิารต่อสินคา้นัน้ เนื่องจากการโฆษณา การส่งเสรมิการขาย 
การจัดกิจกรรมทางการตลาดเป็นปัจจัยที่ผู ้บริโภคต้องการ ซึ่งจากการศึกษาครัง้นีพ้บว่าส่วน
ประสมการตลาดดา้นการติดต่อสื่อสารในมุมมองของลกูคา้มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ 
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3. อิทธิพลทางสงัคม 
ผูป้ระกอบการความใหค้วามส าคญักบัอิทธิพลทางสงัคมทัง้ 4 ดา้นและจากผลการวิจัย

ผูป้ระกอบการควรเรียงล าดบัตามความส าคญัแต่ละดา้นดงันี ้
ด้านการชักจูงใจ ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับการเลือกหาพรีเซนเตอรท์ี่

เหมาะสมกบัแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั และมีอิทธิพลทางสงัคมของกลุม่ผู้บริโภคโดยตรง รวมทัง้
มีรูปร่างหน้าตา อุปนิสัยที่ไม่ส่งผลเสียกับภาพลักษณ์ของแอพพลิเคชั่น เพื่อการชักจูงใจให้
ผูบ้ริโภคเกิดความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ได ้จากการศึกษาครัง้นีพ้บว่า
อิทธิพลทางสงัคมดา้นการชกัจงูใจมีผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั  

ดา้นการคลอ้ยตาม ผูป้ระกอบการควรสรา้งรีวิวจากผูท้รงอิทธิพลผ่านสื่อต่างๆ เพื่อใหก้บั
กลุ่มเพื่อน กลุ่มพรีเซนเตอร ์กลุ่มครอบครวั เพื่อใหผู้บ้ริโภครูส้ึกว่าเป็นแอพพลิเคชั่นที่น่าสนใจจน
เกิดความรูส้ึกคลอ้ยตาม ท าใหอ้ยากซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ตามกลุ่มที่ผูบ้ริโภค
ใหค้วามสนใจจากการศึกษาครัง้นีพ้บว่าอิทธิพลทางสงัคมดา้นการคลอ้ยตามมีผลความตัง้ใจซือ้
สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั  

ดา้นการยอมท าตาม ผูป้ระกอบการควรเพิ่มช่องทางในการสื่อสารใหต้รงกลุ่มผูบ้ริโภค
ต่างๆ เช่นกลุ่มเพื่อน กลุ่มครอบครวั กลุ่มพรีเซนเตอร ์ใหไ้ดรู้จ้ักแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั และ
เกิดการทดลองใชจ้รงิ เมื่อผูบ้รโิภคเกิดความพงึพอใจ ก็จะสง่ผลใหเ้กิดการบอกต่อแก่คนใกลช้ิดให้
ใชง้านตาม จากการศกึษาครัง้นีพ้บว่าอิทธิพลทางสงัคมดา้นการยอมท าตามไม่มีผลความตัง้ใจซื ้อ
สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั  

ดา้นการเชื่อฟัง ผูป้ระกอบการควรมีการสรา้งแรงจูงใจผ่านอิทธิพลทางสงัคม เช่น กลุ่ม
ครอบครวั ใหแ้ม่อยากใชแ้อพพลิชั่นใหไ้ด ้เพื่อใหลู้กไดม้าสอนแม่ เป็นการกระตุน้การใชง้านอีก
รูปแบบหนึ่ง จากการศึกษาครัง้นีพ้บว่าอิทธิพลทางสังคมด้านการเชื่อฟังไม่มีผลความตั้งใจซือ้
สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั  
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ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
1.การศึกษาครัง้ต่อไป ผูว้ิจยัควรจะพิจารณาถึงตวัแปรอ่ืนๆ ที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้ เช่น 

ทศันคติ คณุค่าตราสินคา้ เป็นตน้ 
2.ควรจะมีการศึกษากลุ่มตัวอย่างที่นอกเหนือจากเขตกรุงเทพมหานคร เช่น จังหวัดที่มี

ประชากรหนาแน่น เพื่อเปรียบเทียบใหท้ราบถึงขอ้มูลที่หลากหลายของประชากรในแต่ละพืน้ที่ 
เพื่อน ามาก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด และเป็นประโยชน์ในการวางแผนในด้านอ่ืนของ
ผูป้ระกอบการมากย่ิงขึน้ 

3.ผู้วิจัยหรือผู้ที่สนใจควรศึกษาถึงปัจจัยความเสี่ยงภัยในการซือ้สินค้าออนไลน์ที่มี
หลากหลายรูปแบบและมีความเสี่ยงมากขึน้ในโลกออนไลน ์รวมถึงศึกษาถึงกฎหมายที่คุม้ครอง
ผู้บริโภคออนไลน์ อาทิเช่น การท าธุรกรรมทางการเงินผ่านโทรศัพท์มือถือ การซือ้สินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น เพื่อเป็นประโยชนแ์ก่เศรษฐกิจ สงัคม 

4.ควรมีการศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นอ่ืนๆ เพื่อน า
ขอ้มลูมาพฒันาแอพพลิเคชั่น และสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัธุรกิจต่อไป 
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แบบสอบถาม 

ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าชีแ้จง แบบสอบถามฉบบันีเ้ป็นสว่นหนึ่งของการศกึษาตามหลกัสตูรบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต               
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ โดยขอ้มลูของท่านที่ตอบในแบบสอบถามฉบบันีจ้ะถกูเก็บเป็น
ความลบัและจะน ามาใชป้ระโยชนต่์อการศึกษาในเรื่องนีเ้ท่านัน้ เพื่อใชเ้ป็นเครื่องมือในการวิจยั
และเก็บรวบรวมขอ้มลูเก่ียวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั ในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย 4 สว่น ดงันี ้

สว่นที่ 1 ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์
สว่นที่ 2 ขอ้มลูที่เก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้ 
สว่นที่ 3 ขอ้มลูที่เก่ียวกบัดา้นอิทธิพลทางสงัคม 
สว่นที่ 4 ความตัง้ใจซือ้ 

 
 
ท่านเคยซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั (JD Central) หรือไม่ 
เคย   ไม่เคย 
(หากตอบไม่เคยใหเ้สรจ็สิน้การตอบแบบสอบถาม) 
สว่นที่ 1 ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์
ค าชีแ้จง : ใหท้ าเครื่องหมาย   ในช่องที่ตรงกบัขอ้มลูของท่าน 
 
เพศ    ชาย  หญิง 
 
อายุ    ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี  21-30 ปี  

31-40 ปี    41-50 ปี 
51 ปีขึน้ไป 
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สถานภาพ   โสด    สมรส/อยู่ดว้ยกนั 
หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 

 
ระดบัการศึกษาสงูสดุ  ต ่ากว่าปรญิญาตรี        ปรญิญาตรี       

ปรญิญาโท   สงูกว่าปรญิญาโท 
  

อาชีพ    นกัเรียน/นกัศึกษา  พนกังานบรษิัทเอกชน 
ขา้ราชการ/รฐัวิสาหกิจ ธุรกิจสว่นตวั 

อาชีพอิสระ   อ่ืน ระบุ………………. 

 
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน  นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท   

15,001-30,000 บาท 
30,001-40,000 บาท    
40,001-50,000 บาท 
50,001 บาทขึน้ไป 
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สว่นที่ 2 ขอ้มลูที่เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองลกูคา้ 
ค าชีแ้จง : ใหท้ าเครื่องหมาย  ✓  ในช่องที่ตรงกบัความเห็นของท่านมากที่สดุ 
 

 
 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า 
 

ระดับความคิดเหน็ 
5 4 3 2 1 

เหน็
ด้วย
อย่าง
ย่ิง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย
อย่าง
ย่ิง 

ดา้นคณุค่าที่ลกูคา้จะไดร้บั (Customer Value) 

1. 
มีสินคา้หลากหลายแบรนด/์ครอบคลมุตามความ
ตอ้งการ 

     

2. 
ขอ้มลูสินคา้ครบถว้นเพื่อเปรียบเทียบและ
ตดัสินใจซือ้ 

     

3. ลกูคา้มีความมั่นใจไดว้่าเป็นของแท ้100%      
4. มีการประเมินจดัอนัดบัของสินคา้จากผูใ้ชง้านจรงิ      

ดา้นตน้ทนุ (Cost to Customer) 
1. สามารถเลือกซือ้สินคา้ไดใ้นราคาที่พงึพอใจ      
2. ซือ้สินคา้ไดใ้นราคาถกูกว่าหนา้รา้น      
3. มีโปรโมชั่นและส่วนลดที่น่าสนใจ      
4. ไดร้บัคะแนนสะสมเพื่อใชป้ระโยชนอ่ื์นต่อไป      
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ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองลูกค้า 
 

ระดับความคิดเหน็ 
5 4 3 2 1 

เหน็
ด้วย
อย่าง
ย่ิง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย
อย่าง
ย่ิง 

ดา้นความสะดวก (Convenience) 
1. สามารถเลือกซือ้สินคา้ไดต้ลอด 24 ชั่วโมง      

2. ไม่เสียเวลาไปกบัการเดินทางไปหนา้รา้น      
3. ช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย      
4. การจดัสง่สินคา้ที่รวดเร็ว      
ดา้นการติดต่อสื่อสาร (Communication) 
1. เนือ้หาประชาสมัพนัธม์ีความครบถว้นและชดัเจน      
2. สื่อประชาสมัพนัธเ์ขา้ใจง่าย      
3. รูปแบบของสื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซือ้      
4. ช่องทางการสื่อสารเขา้ถึงกลุ่มเปา้หมาย      
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สว่นที่ 3 ขอ้มลูที่เก่ียวกบัดา้นอิทธิพลทางสงัคม 
ค าชีแ้จง : ใหท้ าเครื่องหมาย  ✓ ในช่องที่ตรงกบัความเห็นของท่านมากที่สดุ 

ด้านอิทธิพลทางสังคม 

ระดบัความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

เหน็
ด้วย
อย่าง
ย่ิง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย
อย่าง
ย่ิง 

ปัจจยัใดที่สามารถชกัจงูใจ(Persuasion) ใหท้่านเกิดความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจด ีเซ็นทรลั 
อยู่ในระดบัใด 

1. ชื่อเสียงของพรีเซนเตอร ์      
2. ความน่าเชื่อถือของพรีเซนเตอร ์      
3. พฤติกรรมการใชช้ีวิตของพรีเซ็นเตอร ์      

ท่านไดร้บัอิทธิพลใหเ้กิดการคลอ้ยตาม(Conformity)ในความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจด ี
เซ็นทรลั กบักลุม่ดงัต่อไปนีใ้นระดบัใด 

1. กลุม่พรีเซนเตอร ์      
2. กลุม่เพื่อน      
3. กลุม่ครอบครวั      

ท่านจะยอมท าตาม(Compliance)ค ารอ้งขอจากกลุ่มคนดงัต่อไปนีใ้หซ้ือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี 
เซ็นทรลั ในระดบัใด 

1. กลุม่พรีเซนเตอร ์      
2. กลุม่เพื่อน      
3. กลุม่ครอบครวั      

หากกลุม่คนต่อไปนีใ้หท้่านซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ท่านเชื่อฟัง(Obedience) ในระดบั
ใด 
1. กลุม่พรีเซนเตอร ์      
2. กลุม่เพื่อน      
3. กลุม่ครอบครวั      
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สว่นที่ 4 ขอ้มลูที่เก่ียวขอ้งกบัความตัง้ใจซือ้ 
ค าชีแ้จง : ใหท้ าเครื่องหมาย  ✓ ในช่องที่ตรงกบัความเห็นของท่านมากที่สดุ 

ด้านความตั้งใจซือ้ 

ระดับความคิดเหน็ 
5 4 3 2 1 

เหน็
ด้วย
อย่าง
ย่ิง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย
อย่าง
ย่ิง 

1. 
หากมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ จะเลือกซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

     

2. 
การซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลัในแต่
ละครัง้มีการวางแผนซือ้ลว่งหนา้ 

     

3. 
ท่านมีความตัง้ใจที่จะซือ้สินคา้ในครัง้ถดัไป ผ่าน
แอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั 

     

4. 
ท่านมีความตัง้ใจที่จะบอกต่อใหผู้อ่ื้นมาใชบ้ริการ
ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลันีห้รือไม่ 

     

5. 
เมื่อพิจารณาเรื่องความปลอดภยัในการซือ้สินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่น เจดี เซ็นทรลั ท่านยงัคงจะซือ้
สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นนีต่้อไป 

     

 



  

ประวัติผู้เขียน 
 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล ธามนั สมบติัเจริญ 
วัน เดือน ปี เกิด 12 มีนาคม 2537 
สถานทีเ่กิด ราชบรุี 
วุฒกิารศึกษา พ.ศ.2555 บรหิารธุรกิจบณัฑิต สาขาการเงิน   

มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย  
พ.ศ.2564 บรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการตลาด  
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

ทีอ่ยู่ปัจจุบัน 1333/765 The Line Wongsawang  
ถนนกรุงเทพ-นนทบรุี แขวงวงศส์ว่าง  
เขตบางซื่อ กรุงเทพ 10800   
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