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บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษากลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ JD Central ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยแบบสอบถามได้ผ่านการตรวจสอบความ
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การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05  เมื่อพิจารณาปัจจัยรายด้ายด้าน
พบว่า การจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ,การน าเสนอข่าวสาร,การใช้สื่อเฉพาะที่สามารถแสดงถึง
ความมีเอกลักษณ์ขององค์กร,กิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามในการโน้มน้าวใจ และกิจกรรมหรือ
การกระท าท่ีแสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญในระดับ 0.05 
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ABSTRACT 
 
 The objectives of this study are to study the Marketing Public Relations 
strategy that Affects Decision to Purchase Products via JD Central of Consumers in 
Bangkok. The closed-ended questionnaire was used to collect data and the content 
validity and Cronbach’s Alpha reliability tests were used in this study. The 
Cronbach’s Alpha reliability test was 0.912 from 40 participants contributions. 
Moreover ,400 participants, who have experience to use JD Central website and live 
in Bangkok areas. The statistics used in the preliminary analysis were Descriptive 
Statistics, including Percentage, Means, and Standard Deviation. Inferential 
Statistics used in the hypothesis testing was Multiple Regression Analysis The results 
showed that Marketing Public strategy are affecting to consumer’s decision in 
Bangkok area to purchase products via JD Central. When considering each factor, it 
showed that Events, News, Identity Media, Lobbying Activity and Social Responsibility 
are affecting to consumer’s decision in Bangkok area to use JD Central website also. 
 
Keywords: Public Relations for Marketing, Purchase Decision, JD Central Website 
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 การค้นคว้าอิสระครั้งนี้สามารถส าเร็จและลุล่วงได้ด้วยความอนุเคราะห์เป็นอย่างดีจาก
อาจารย์ที่ปรึกษา ผศ.ดร.ศศิประภา พันธนาเสวี ที่ได้กรุณาสละเวลามาชี้แนะ พร้อมทั้งให้ค าอธิบาย 
แนวทางต่างๆในการปรับปรุง แก้ไขงานวิจัยและ ให้ความรู้ต่างๆที่เป็นประโยชน์ต่อการศึกษา ผู้วิจัย
ขอขอบพระคุณอาจารย์เป็นอย่างยิ่งที่ให้เกียรติเป็นที่ปรึกษาในการศึกษาครั้งนี้ ท าให้การศึกษา
ค้นคว้าอิสระมีความสมบูรณ์  
 ผู้วิจัยขอขอบพระคุณกรรมการหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณาจารย์ และอาจารย์
พิเศษทุกท่านที่ได้ช่วยประสิทธ์ประสาทความรู้ และถ่ายทอดประสบการณ์ท่ีดี ตลอดจนให้ค าแนะน า
และความช่วยเหลือเป็นอย่างดีตลอดการศึกษาภายในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ 
 ขอขอบพระคุณ ผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่กรุณาให้ความร่วมมือและเสียสละเวลาในการ
ตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นส่วนส าคัญอย่างยิ่งในการศึกษาครั้งนี้เป็นอย่างยิ่ง 
 สุดท้ายนี้ขอขอบพระคุณ ครอบครัวของผู้วิจัยที่สนับสนุนส่งเสริมการศึกษา รวมทั้งเพ่ือนทุก
คน พี่น้องทุกท่าน ที่คอยห่วงใย ให้ค าปรึกษา เป็นก าลังใจ เสนอแนวทางแก้ไขแล ะผลักดันให้ผู้วิจัย
ส าเร็จการศึกษาในครั้งนี้ คุณค่าและประโยชน์ของการค้นคว้าอิสระครั้งนี้ ผู้วิจัยขอมอบให้แก่ทุกท่าน
ที่มีส่วนร่วมกับการศึกษาครั้งนี้ 
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  ที่สามารถสะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร 
ตารางที่ 4.22:  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์  39 
  เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations) ด้านกิจกรรมที่มีลักษณะ 
  ความพยายามในการโน้มน้าวใจ 
ตารางที่ 4.23:  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์  40 
  เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations) ด้านกิจกรรมหรือ 
  การกระท าท่ีแสดงถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม 
ตารางที่ 4.24:  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่อง  41 
  ทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
ตารางที่ 4.25:  การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing   43 
  Public Relations: MPR) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทาง 
  พานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล ( JD Central)  
  ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 



ฎ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
   หน้า 
ตารางที่ 4.26:  การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations: MPR)  44 
  แต่ละด้านที่อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์ 
  อิเล็กทรอนิกส์ บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคใน 
  เขตกรุงเทพมหานคร 
ตารางที่ 4.27:  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  47 
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   หน้า 
ภาพที่ 2.1:  กรอบแนวคิดการวิจัยเรื่องกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด  17 
  ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ JD Central ของผู้บริโภค 
  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 



บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมส ำคัญและควำมเป็นมำของปัญหำ 
 ปัจจุบันคนส่วนใหญ่เลือกที่จะใช้วิถีชีวิตทางโลกออนไลน์มากข้ึน พฤติกรรมการใช้งาน
อินเทอร์เน็ตปี 2561 เพ่ิมข้ึนต่อเนื่องจากการเปลี่ยนแปลงไปสู่โลกดิจิทัลมากขึ้น อีกท้ังคนไทยชอบ
เล่นโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุ๊ก, Instagram, Twitter และ Pantip สูงถึง 3 ชั่วโมง 30 นาทีต่อวัน เมื่อ
ดูการเปลี่ยนแปลงของการใช้ชีวิตประจ าวันที่ไปสู่ชีวิตดิจิทัล จะเห็นได้ว่า 5 อันดับแรกมีผู้ใช้
อินเทอร์เน็ตส าหรับกิจกรรมออนไลน์มากกว่าแบบเดิม คือ ใช้ส่งข้อความ 94.5% การส ารองที่พัก 
89.2% การส ารอง/ซื้อตั๋วโดยสาร 87.0% ใช้ช าระเงินและบริการ 82.8% และเพ่ือความบันเทิง 
78.5% ตามล าดับ (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2562) 
 เมื่อโลกเข้าสู่ยุคดิจิทัล ธุรกิจค้าปลีกเริ่มเกิดการเปลี่ยนแปลง เนื่องจากพฤติกรรมผู้บริโภค
เปลี่ยนไปจากเดิม ผู้บริโภคปัจจุบันให้ความส าคัญกับการบริการทางออนไลน์ ส่งผลให้การค้าปลีก
ออนไลน์ หรือ พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce: E-commerce) เข้ามามีบทบาทต่อ
อุตสาหกรรมค้าปลีกทั่วโลก และปัจจุบันการซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ได้รับความนิยมเพราะ
สามารถประหยัดเวลา ความสะดวกด้านการจ่ายเงิน การจัดส่งสินค้า แถมมีบริการเก็บเงินปลายทาง
อีกด้วย ท าให้การค้าปลีกออนไลน์ หรือ พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce: E-
commerce) มีการเติบโตอย่างรวดเร็วและสภาวะการแข่งขันที่รุนแรง 
 การแข่งขันในปัจจุบันจะประกอบไปด้วย 3 รายใหญ่ รายแรก ได้แก่ ลาซาด้า ถือว่าเป็นเว็บ
ไซร์ที่มีฐานลูกค้าค่อนข้างมาก เน้นกลยุทธ์ส่วนลดและโปรโมชั่นให้ส่วนลดเพ่ือให้เกิดการซื้อซ้ า มีการ
สร้างแคมเปญ เช่น 11.11 เพ่ือกระตุ้นลูกค้ารายใหม่ และคนที่ไม่ค่อยซื้อสินค้าช่องทางพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce: E-commerce) โดยเห็นว่าน่าจะเป็นช่วงเวลาที่มีสินค้า
ราคาพิเศษ รายที่ 2 คือ SHOPEE ซ่ึง SHOPEE เป็นเว็บไซต์ ที่นิยมและประสบความส าเร็จเป็นอย่าง
มากโดยใช้กลยุทธ์น าบุคคลที่มีชื่อเสียงอย่างณเดชและญาญ่ามาให้ค าแนะน าว่า ควรจะซื้อหรือขาย
สินค้าผ่านเว็บไซร์ SHOPEE จากผลส ารวจ 60 เปอร์เซ็นต์ได้รับการตอบสนองว่าลูกค้ามีความเชื่อมั่น
ในเซเลบ รายที่ 3 คือ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) เพ่ิงเปิดตัวได้ไม่นาน แต่ด้วยเกิดจากความร่วมมือ
ของบริษัทค้าปลีกขนาดใหญ่อย่างเซ็นทรัลกรุ๊ป จ ากัด และเจดีดอทคอมที่เป็นบริษัทค้าปลีกใหญ่ที่สุด
ของประเทศจีน จึงถือว่าได้เปรียบคู่แข่งทั้ง 2 ราย โดยการเน้นการประชาสัมพันธ์ว่าเป็นสินค้าของแท้ 
100% และความมุ่งมั่นในการรวบรวมหลากหลายแบรนด์คุณภาพ เพ่ือสร้างความความเชื่อมั่นให้กับ
ลูกค้า ดังนั้นกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดจึงก าลังเป็นที่นิยมอย่างมากในปัจจุบันที่เป็นยุค
แห่งการสื่อสารไร้พรมแดนหรือโลกาภิวัตน์ (Globalization) 
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  ด้วยเหตุนี้เองท าให้เกิดความร่วมมือของบริษัทค้าปลีกขนาดใหญ่อย่างเซ็นทรัลกรุ๊ป จ ากัด 
และเจดีดอทคอมที่เป็นบริษัทค้าปลีกใหญ่ที่สุดของประเทศจีนได้เปิดตัว เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
อย่างเป็นทางการเมื่อวันที่ 18 มิถุนายน 2018 และถึงแม้ว่า JD Central จะเป็นผู้ค้าปลีกรายใหม่ใน
ตลาดพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ด้วยการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดอย่างหนัก ตั้งแต่เดือนกรกฎาคม
จนถึงปัจจุบันการการเติบโตของ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ท าให้มีจ านวนผู้เข้าชมโดยเฉลี่ยในไตร
มาสที่สามกว่า 2,700,000 คน ถือได้ว่าเป็นการเติบโตแบบก้าวกระโดด ถึง 34 เท่ามากกว่า 3200% 
จากตอนเปิดตัว 80,000 คนในไตรมาสที่สองมาเป็น 2,700,000 คน ส่วนหนึ่งมาจากการเพ่ิมข้ึนของ
จ านวนผู้เข้าชมท าให้เว็บไซต์ JD Central ขึ้นเป็นอันดับที่ 6 จากเดิม 37 (Map Of Ecommerce) 
(“iPrice โชว์ตัวเลขอีคอมเมิร์ซ”, 2562) ในส่วนของแอฟพิเคชั่น JD Central ขยับอันดับขึ้นมา 2-3 
ช่วงตัว เมื่อมีการเปิดตัวในช่วงแรกอยู่ที่ 16 ของ AppStore และอยู่ที่ 14 ของ PlayStore แต่ในไตร
มาสที่ 3 นี้ขึ้นมาท่ี 7 ของ AppStore และท่ี 4 ของ PlayStore  (Map of eCommerce) (“iPrice 
โชว์ตัวเลขอีคอมเมิร์ซ”, 2562) 
 เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ท าการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดโดยเน้นประชาสัมพันธ์ด้าน
สินค้าท่ีเป็นสินค้าของแท้ 100% โดยการประกาศว่ายินดีคืนเงิน 3 เท่าหากพบว่าเป็นของปลอม
น าเสนอข่าวสารว่าเป็นสินค้าของแท้ในราคาท่ีดีที่สุดสู่มือลูกค้าและความมุ่งม่ันในการรวบรวม
หลากหลายแบรนด์คุณภาพ เพ่ือสร้างความเชื่อมั่นให้กับลูกค้า อีกทั้งด้านการบริการที่สะดวกและ
รวดเร็ว  โดยมีการประชาสัมพันธ์ถึงการร่วมมือกับ DHL  E-Commerce เพ่ือเป็นการอ านวยความ
สะดวกให้ทั้งผู้ซื้อและผู้ขายสินค้าออนไลน์บนเว็บไซต์ JD Central ด้วยการจัดส่งสินค้าอย่างรวดเร็ว
โดย DHL E-Commerce ด้วยเครือข่ายการให้บริการจัดส่งและจุดบริการ  Service Point เพ่ือเป็น
จุดรับและจุดฝากส่งพัสดุให้ครอบคลุมทุกพ้ืนที่ทั่วประเทศ สามารถตรวจสอบพัสดุได้ทุกสถานการณ์ 
 อีกท้ังเจดี เซ็นทรัล (JD CENTRAL) มีการจัดกิจกรรม “Joy of Giving สุขใจเมื่อให้เธอ” 
เพ่ือเชิญชวนมาร่วมท าบุญในโอกาสวันสตรีสากล กับ 3 ศิลปินอย่าง ก้อง- กันตภณ เมธีกุล เนะ - 
อโณทัย นิรุตติเมธี และทอง – วัฒนศักดิ์ จิราธิวัฒน์ ที่มาร่วมออกแบบลายเส้นให้เสื้อยืดรุ่นลิมิเต็ด 
เอดิชั่น 3 ลาย 3 สไตล์ จัดจ าหน่ายในราคาตัวละ 390 บาท เปิดพรีออเดอร์ตั้งแต่วันที่ 4 - 10 
มีนาคม 2562 โดยรายได้ส่วนหนึ่งจากการจ าหน่ายเสื้อจะน าไปสมทบทุนเพ่ือช่วยเหลือผู้ป่วยมะเร็ง
เต้านมและมะเร็งปากมดลูกในประเทศไทยผ่านมูลนิธิรามาธิบดีในพระราชูปถัมภ์สมเด็จพระเทพ
รัตนราชสุดาฯสยามบรมราชกุมารี นอกจากนี้เจดี เซ็นทรัล (JD CENTRAL) ยังมีกิจกรรมร่วมตอบ
ค าถามง่ายๆเพ่ือลุ้นรับรางวัลผ่านทาง Facebook  มีการแจ้งโปรโมชั่น การลดราคาสินค้า การแจก
คูปอง การร่วมเล่นเกมส์ เพ่ือกระตุ้นการซื้อสินค้าในวันเทศกาลต่างๆมีการสอดแทรกเกร็ดความรู้ 
ค าแนะน าเกี่ยวกับข่าวสารและกิจกรรมต่างๆ ผ่านทางเว็บไซร์อีกด้วย 
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 เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ถือได้ว่าได้เปรียบคู่แข่งอย่าง LAZADA และ SHOPEE อีกท้ังยัง
มุ่งสู่การเป็นอันดับหนึ่งในธุรกิจออนไลน์และเป็นแบรนด์ที่น่าเชื่อถือที่สุดในไทย ในด้านภาพลักษณ์
องค์กร สามารถสร้างความเชื่อมั่นโดยการน าเทคโนโลยีต่างๆจากเจดีดอทคอมที่ประสบความส าเร็จใน
ประเทศจีนมาใช้ มีการพัฒนาด้านเทคโนโลยีมาใช้ในการท าการตลาดและส่งเสริมการขาย การ
วิเคราะห์ข้อมูล Big Data เช่น ปัญญาประดิษฐ์ (AI), คลาวด์และ แชทบอท เป็นการต่อยอดในการ
ปรับปรุงและพัฒนาเว็บไซต์และระบบจ่ายเงินต่าง ๆ (บริการฟินเทค) เพื่อให้ตอบโจทย์ลูกค้าได้ดี
ยิ่งขึ้น การมีคลังสินค้า และแผนการขยายเพ่ิมคลังสินค้า เพ่ือสามารถจัดส่งให้ลูกค้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพการมีหน้าร้านเป็นห้างสรรพสินค้าอันดับหนึ่งในประเทศไทยและฐานลูกค้าของกลุ่ม
เซ็นทรัล ท าให้ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ได้รับความไว้วางใจจากผู้บริโภคมากท่ีที่สุด 

จากการที่ได้ศึกษาค้นคว้างานวิจัยต่าง ๆ (รนิดา จันทร์พรหม, 2558) พบว่าคุณค่าตราสินค้า 
ด้านการรับรู้เอกลักษณ์ของแบรนด์ ความซับซ้อนของเว็บไซต์ ด้านความคล่องแคล่วในการรับรู้และ
สามารถจัดการเนื้อหา อีกท้ังคุณภาพการบริการอิเล็กทรอนิกส์มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าผ่าน
ทางตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภคออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร (อาริยา ลีลารัศมี, 2559) 
พบว่า ด้านเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ในส่วนเนื้อหามีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแบรนด์เนมผ่าน
เว็บไซต์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (พรพรรณ ตาลประเสริฐ, 2559) พบว่าผู้ประกอบการ
ธุรกิจต่าง ๆ ควรให้ความส าคัญกับการตลาดแบบดิจิทัล เพราะพฤติกรรมผู้บริโภคมีการเปลี่ยนไป 
การใช้เครื่องมือในการสื่อสารการตลาดต้องเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายและการน าเสนอเนื้อหาที่ดีจะ
ส่งผลให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ (ณัฐรดา ประสงค์ทรัพย์, 2559) พบว่าคุณภาพการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าหรือบริการผ่านระบบอินเตอร์เน็ตของผู้บริโภคภายใน
เขตกรุงเทพมหานครและเขตบริหารพิเศษฮ่องกงแห่งสาธารณรัฐประชาชนจีน (สรีพร โพธิ์งาม, 2560) 
ผลการวิจัยพบว่าความพึงพอใจมีอิทธิพลทางบวกต่อความภักดีต่อลาซาด้าโดยลูกค้ามีความพึงพอใจ
มากที่สุดต่อระบบช าระเงินปลายทางดังนั้นลาซาด้าสามารถจึงใช้จุดแข็งที่แตกต่างนี้ในการสร้างความ
พึงพอใจให้ลูกค้าจากข้อมูลดังกล่าวท าให้ผู้วิจัยสนใจศึกษาเรื่องกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาด (Marketing Public Relations)  ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce: E-commerce) ผ่านเว็บไซต์  เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ธุรกิจค้าปลีกออนไลน์รายใหม่ที่มุ่งสู่การเป็นอันดับหนึ่งในธุรกิจ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce: E-commerce) หรือธุรกิจออนไลน์และมุ่งเป็นแบ
รนด์ที่น่าเชื่อถือที่สุดในประเทศไทย 
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1.2 วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
 1.2.1 ศึกษาความคิดเห็นผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีต่อกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์
เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations) บนเว็บไซต์เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
 1.2.2 ศึกษาการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี   
เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.2.3 ศึกษาอิทธิพลกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public 
Relations) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล 
(JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
1.3 ขอบเขตกำรวิจัย 

ใช้การวิจัยเชิงปริมาณ โดยเลือกสร้างแบบสอบถามและก าหนดขอบเขตดังนี้ 
 1.3.1 ประชากรที่ใช้ศึกษาเป็น ผู้ใช้อินเตอร์เน็ตที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน
6,064,929 คน (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2561) ทั้งนี้เขตกรุงเทพมหานครมีจ านวนผู้ใช้อินเตอร์เน็ตสูง
เป็นอันดับ หนึ่ง (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2561)   
 1.3.2 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษาใช้การเลือกตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi stage) ด้วยการสุ่ม
ตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) และแบ่งโควต้า (Quota Sampling) ตาม
จ านวนผู้ใช้ platform เป็นผูบ้ริโภคท่ีอาศัยอยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน โดยใช้สูตร
ของ Yamane (1973, pp.727-728) ณระดับความเชื่อมั่น 95% และระดับความคลาดเคลื่อน ±5% 
 1.3.3 ตัวแปรในการศึกษาประกอบด้วย  
  1.3.3.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) คือ กลยุทธ์ประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาด Kotler (1999) ได้น าเสนอเครื่องมือในการประชาสัมพันธ์ทางการตลาดที่เรียกว่า P E N C 
I L S (ศศิประภา ชัยประสิทธิ์, 2548) ซึ่งมีเนื้อหาดังต่อไปนี้ 
   - การประกาศ (Publication) 
   - การจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ (Event) 
   - การนาเสนอข่าวสาร (News) 
   - การใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์องค์กร (Identity 
Media) 
   - กิจกรรมที่มีลักษณะโน้มน้าวจูงใจ (Lobbying Activity) 
   - กิจกรรมหรือการกระทาที่แสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและ
สิ่งแวดล้อม (Social Responsibility) 
  1.3.3.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ การตัดสินใจซื้อ (Kotler & Keller, 
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2012, p. 188) 
   - การตระหนักถึงความต้องการ  
   - การค้นหาข้อมูล  
   - การประเมินทางเลือก  
   - การตัดสินใจซื้อ  
   - พฤติกรรมหลังการซื้อ  
 1.3.4 สถานที่ที่ผู้วิจัยใช้ในการเก็บแบบสอบถามออนไลน์ ทางเว็บไซต์กูเกิลฟอร์ม (Google 
Form) จ านวน 2 แพลตฟอร์ม (Platform) คือ เฟซบุ๊ก ได้แก่ LAZADA, 7 STREET TH , SHOPEE 
TH และ CENTRAL ONLINE SHOPPING โดยฝากลิ้งก์แบบสอบถามออนไลน์ในช่องแสดงความ
คิดเห็นของโพส เนื่องจากปี 2560 มีผู้เข้าชมสูงสุดในประเทศไทย (ข้อมูลจาก Marketing Oops!, 
2517) ต่อมาคือ Line โดยการฝากกูเกิลฟอร์ม ผ่านทางเว็บไซต์ คือ KAIDEE, WELOVESHOPPING, 
PANTHIP MARKET และTARAD  เนื่องจากเป็นแหล่งรวมร้านค้าจ านวนมาก (ข้อมูลจาก PAGE 
365,2018)  ซ่ึง Facebook มีผู้ใช้งานมากที่สุด รองลงมาคือ Line (ข้อมูลจาก Market Oops!, 
2019) 
 
1.4 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับจำกงำนวิจัย 
 1.4.1 เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ทั้งฝ่ายผู้บริหาร ฝ่ายประชาสัมพันธ์ ฝ่ายการตลาด และ
ฝ่ายที่เก่ียวข้องสามารถน าข้อมูลนี้และผลการวิจัยในครั้งนี้ไปพัฒนากลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาด (Marketing Public Relations) ปรับใช้กับการบริหารงาน เพ่ือให้สอดคล้องกับสภาวะะ
การแข่งขันที่รุนแรงของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce: E-commerce) เพ่ือ
ท าให้องค์กรมีภาพลักษณ์ที่ดี 
 1.4.2 เพ่ือเป็นข้อมูลให้ผู้ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) 
และผู้สนใจธุรกิจประเภทนี้ ได้น ากลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public 
Relations) ไปประยุกต์ใช้เพื่อความส าเร็จในการสร้างภาพลักษณ์ให้กับองค์กร 
 1.4.3 เพ่ือนักวิจัยหรือนักวิชาการน าผลการวิจัยครั้งนี้เพ่ือต่อยอดงานท าวิจัยอื่นๆ ในการ
ปรับปรุง หรือ พัฒนากลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations) ให้
เกิดประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
 
1.5 ค ำนิยำมศัพท์เฉพำะ 
 1.5.1 กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations) หมายถึง 
เครื่องมือขององค์กรที่ใช้ติดต่อสื่อสารกับกลุ่มผู้บริโภค เพ่ือสร้างความสนใจ ความประทับใจ ความ
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น่าเชื่อถือ และภาพลักษณ์ที่ดีต่อองค์กรรวมถึงผลิตภัณฑ์ 
1.5.2 การประกาศ (Publication) หมายถึง การบอกล่าวหรือเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารโดย

วิธีการต่างๆ เช่น นิตยสารหรือแผ่นพับ 
1.5.3 การจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ (Event) หมายถึง การจัดกิจกรรมเพ่ือให้ผู้บริโภค

ได้มีส่วนร่วม  
1.5.4 การน าเสนอข่าวสาร (News) หมายถึง การน าเสนอข่าวสารขององค์กร ผลิตภัณฑ์ 

หรือพนักงานในองค์กรผ่านสื่อมวลชน 
1.5.5 การใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์องค์กร (Identity 

Media) หมายถงึ การใช้สื่อเพ่ือสะท้อนความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กรท าให้คนทั่วไปจ าได้ 
 1.5.6 กิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามในการโน้มน้าวใจ (Lobbying Activity) หมายถึง
ลักษณะของกิจกรรมที่โน้มน้าวใจให้เกิดแรงจูงใจในการออกกฎหมายที่เกิดผลดีต่อองค์กร รวมไปถึง
การยับยั้งกฎหมายที่ขัดต่อผลประโยชน์ต่อองค์กร 
 1.5.7 กิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงให้เห็นความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม 
(Social Responsibility) หมายถึง กิจกรรมที่จัดท าขึ้นเพ่ือสร้างชื่อเสียงและภาพลักษณ์ที่ดีให้กับ
องค์กร ผู้ประกอบและบุคลากรขององค์กร ในด้านการรับผิดชอบต่อสังคมและการรักษาสิ่งแวดล้อม 
  
 



บทที่ 2 
การทบทวนวรรณกรรม 

 
 จากการศึกษาอิทธิพลกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public 
Relations)  ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัย
ที่เก่ียวข้องกับตัวแปรจากการสืบค้น เอกสารทางวิชาการและจากงานวิจัยต่างๆ เนื้อหาแบ่งเป็น 5 
ส่วน คือ 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด  
 2.2 แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ  
 2.3 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.4 สมมติฐานการวิจัย 
 2.5 กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาด (Marketing Public Relations)  
 2.1.1ความหมายกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด 
 Harris (1998) อธิบายการประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดไว้ว่า “กระบวนการการวางแผน 
ความส าเร็จในการท างานรวมถึงประเมินผลโครงการเพ่ือส่งเสริมการซื้อ (encourage purchase) 
และผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ 
 วิรัช ลภริัตนกุล (2544) กล่าวไว้ว่า การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด หมายถึง การวางแผน
กระบวนการ (Process of Planning) ผลการปฏิบัติการส าเร็จตามแผนการที่ ตลอดจนติดตามผล
ความส าเร็จและประเมินผลโครงการ เพื่อส่งเสริมให้ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดการซื้อและตอบสนอง
ความจ าเป็น อันเป็นผลประโยชน์ของผู้บริโภคอย่างถูกต้องและถูกเวลาท าให้ผู้บริโภคพึงพอใจ จาก
การน าเสนอข่าวสารข้อมูลที่น่าเชื่อถือ (Credible Communication Information) ให้มีความ
ประทับใจ โดยกล่าวถึงองค์กร กลุ่มบุคคลและผลิตภัณฑ์ของ องค์กร 
 รัตนาวดี ศิริทองถาวร (2546) ได้ให้ความหมายไว้ว่าเป็นกระบวนการการสื่อสาร
ประชาสัมพันธ์ประกอบด้วยการวางแผน การบริหารงานและการประเมินผลการโดยใช้ข้อมูลข่าวสาร
ที่น่าเชื่อถือ เพื่อสร้างความพึงพอใจและกระตุ้นให้เกิดการซื้อ ท าให้ผู้บริโภครับรู้สนใจสินค้าและ
องค์กรจึงเรียกว่าการประชาสัมพันธ์สนับสนุนวัตถุประสงค์ทางการตลาดโดยตรง 
 2.1.2 ความส าคัญของการประชาสัมพันธ์ทางการตลาด  
 พรทิพย์ พิมลสินธุ์ (2548) ได้สรุปความส าคัญของการประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาด ดังนี้ 
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  2.1.2.1 การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) จากคู่แข่งขัน การแตกต่างของ
คุณสมบัติ บริการที่แตกต่าง บุคลากรที่แตกต่าง และภาพลักษณ์ที่แตกต่าง  
  2.1.2.2 การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดสามารถสร้างมูลค่าเพ่ิม (Value - Added) 
เช่น การลงบทความ โดยการซื้อพ้ืนที่ หรือการใช้บุคคลมีชื่อเสียงมาสนับสนุน เพ่ือให้เกิดความ
น่าเชื่อถือ 
  2.1.2.3 การประชาสัมพันธ์ในลักษณะการให้ข้อมูลและความรู้ เพราะสินค้าหรือ
บริการบางประเภทไม่สามารถโฆษณาได้ เช่น สินค้าบางอย่างที่มาจากโรงพยาบาล 
  2.1.2.4 การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดในรูปแบบของการจัดกิจกรรม (Activity) 
หรือการสร้างสถานการณ์ (Event) ที่เป็นลักษณะกิจกรรมเพ่ือสังคมและสิ่งแวดล้อม เพ่ือท าให้องค์กร
มีภาพลักษณ์ท่ีดี 
  2.1.2.5 การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ อย่างครอบคลุม เพราะปัจจุบันเป็นยุคแห่ง
การเรียนรู้ (Knowledge – Based Society) ที่มีรูปแบบของการสื่อสารที่หลากหลาย 
  2.1.2.6 การประชาสัมพันธ์ให้ข้อมูลโน้มน้าว (Persuasion) ของเทคโนโลยีที่
เปลี่ยนแปลง ท าให้การด าเนินชีวิต แนวความคิด และค่านิยมของผู้บริโภคเปลี่ยนไป การ
ประชาสัมพันธ์ให้ข้อมูลโน้มน้าวจึงมีความส าคัญที่จะช่วยให้ผู้บริโภคยอมรับในตัวสินค้า 
  2.1.2.7 การจัดกิจกรรมการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดเป็นกลยุทธ์แรก เป็นการ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือสร้างการรับรู้ ความน่าเชื่อถือเกี่ยวกับตัวสินค้าให้กับผู้บริโภค ก่อนท าการเปิดตัว
สินค้า 
  2.1.2.8 การประชาสัมพันธ์เพ่ือย้ าเตือน (Reminding) ให้ผู้บริโภคยังรู้จักในตราสินค้า 
ส่งผลต่อการขายในระยะยาว สร้างความจงรักภักดีต่อตราสินค้า 
  2.1.2.9 การดูแลเอาใจใส่หลังการขาย (After Market) เป็นการสร้างความพึงพอใจให้
ลูกค้า เช่นการส่งข้อมูลวารสารให้ลูกค้า เพื่อให้ได้รับข้อมูลอย่างต่อเนื่อง 
 2.1.3 วัตถุประสงค์ของการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด  
น าไปใช้ได้หลายวัตถุประสงค์ ทั้งด้านเป็นตัวเงินและไม่เป็นตัวเงิน (ศศิประภา ชัยประสิทธิ, 2548) ได้
เรียบเรียงวัตถุประสงค์ของการประชาสัมพันธ์ทางการตลาดไว้ดังนี้ 
  2.1.3.1 เพ่ือเป็นการชี้แจง แนะน า หรือบอกกล่าวข้อมูล (Information) โดยการบอก
รายละเอียดต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับตัวสินค้า ประเมินผลจากระดับความเข้าใจของผู้บริโภค 
  2.1.3.2 เพ่ือสร้างแรงจูงใจ (Motivation) ให้ผู้บริโภคเกิดการซื้อ ด้วยการสร้างกระแส
ให้ประชาชนเกิดการตื่นตัวและปรับเปลี่ยนพฤติกรรม 
  2.1.3.3 เพ่ือสร้างการรับรู้ (Awareness) สร้างภาพลักษณ์ที่ดีเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ์ต่อ
ผู้บริโภคโดยการสร้างกิจกรรมเพ่ือสังคมและสิ่งแวดล้อม แสดงให้ผู้บริโภคเห็นว่าองค์กรไม่ได้มุ่งเน้น
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ตัวเงินเพียงอย่างเดียว 
 2.1.4 ประเภทการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด  
 สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท (กาญจนา คนจริง, 2557) ดังนี้ 
  2.1.4.1 การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดเชิงรุก (Proactive Marketing Public 
Relation: PMPR) เป็นการประชาสัมพันธ์เพ่ือมุ่งเน้นสร้างโอกาสทางการตลาดให้กับธุรกิจ สร้าง
ภาพลักษณ์ที่ดีท าให้ผู้บริโภคเกิดความเชื่อมั่นต่อตัวธุรกิจ สนับสนุนให้ผู้บริโภคเกิดการซื้อ มากกว่า
การปรับปรุงแก้ไขปัญหาของธุรกิจ 
  2.1.4.2 การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดเชิงรับ (Reactive Marketing Public 
Relations: RMPR) เป็นการประชาสัมพันธ์เพ่ือมุ่งเน้นแก้ไขปัญหาทางธุรกิจ ผลิตภัณฑ์ พนักงานหรือ
ชื่อเสียงของบริษัท โดยให้ข้อมูลข่าวสารที่ถูกต้องต่อประชาชน เพ่ือท าการจ ากัดหรือควบคุมข่าวลือ
ในทางลบให้หมดไป ท าให้องค์กรสามารถจัดการกับปัญหาได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 2.1.5 เครื่องมือในการประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาด (Marketing Public Relations: MPR) 
 Kotler (1999) ได้น าเสนอเครื่องมือในการประชาสัมพันธ์ทางการตลาดที่เรียกว่า PENCILS 
(ศศิประภา ชัยประสิทธิ์, 2548)  
  2.1.5.1 การประกาศ (P=Publication) เป็นการบอกล่าวหรือเผยแพร่ข้อมูลข่าวสาร 
การเปิดตัวอย่างเป็นทางการและโชว์จุดเด่นด้วยสินค้าแท้ 100% และมุ่งเป็นอันดับหนึ่งในธุรกิจ
ออนไลน์และเป็นแบรนด์ที่ลูกค้าไว้วางใจมากท่ีสุดผ่านทางวิธีต่างๆ เช่น นิตยสารหรือแผ่นพับ 
  2.1.5.2 การจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ (E=Events) การจัดกิจกรรมต่างๆเพ่ือให้
ประชาชนมีส่วนร่วมและเกิดการตอบสนอง เพื่อส่งเสริมการตลาด เช่น จัดกิจกรรม “Joy of Giving” 
โดยเชิญชวนผู้ที่สนใจสามารถพรีออเดอร์เสื้อทั้ง 3 ลาย เพื่อเป็นส่วนหนึ่งในการช่วยเหลือผู้ป่วยมะเร็ง
เต้านมและมะเร็งปากมดลูกในมูลนิธิรามาธิบดีฯ  
  2.1.5.3 การน าเสนอข่าวสาร (N=News) ขององค์กร ผลิตภัณฑ์ หรือพนักงานใน
องค์กรผ่านสื่อมวลชน โดยน าเสนอความเคลื่อนไหว และข่าวสารที่น่าสนใจเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์ 
บริษัท หรือองค์กร เช่น การรับส่วนลด 100 บาทส าหรับการซื้อสินค้าครั้งแรกบนเว็บไซร์ เจดี 
เซ็นทรัล, เจดี เซ็นทรัล จัดโปรโมชั่น PAY DAY SALE รับโค้ดส่วนลดเพ่ิม 
  2.1.5.4 การใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร (I = 
Identity Media) คือ การใช้สื่อเพ่ือสะท้อนความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กรท าให้คนทั่วไปจ าได้ เช่น 
เน้นการประชาสัมพันธ์ภาพลักษณ์ที่ดี เน้นสินค้าของแท้ 100% เพ่ือสร้างความไว้วางใจให้กับลูกค้า 
การส่งเสริมการขาย การรับส่วนลดเพ่ิม โปรโมชั่น การจัดกิจกรรม แคมเปญต่างๆ ผ่านทาง 
Facebook ของเจดี เซ็นทรัล เป็นต้น 
  2.1.5.5 กิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามในการโน้มน้าวใจ (L = Lobbying 
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Activity) คือลักษณะของกิจกรรมที่โน้มน้าวใจให้เกิดแรงจูงใจในการออกกฎหมายที่เกิดผลดีต่อ
องค์กร รวมไปถึงการยับยั้งกฎหมายที่ขัดต่อผลประโยชน์ต่อองค์กร เช่น เจดี เซ็นทรัล ได้ร่วมมือกับ
ทางรัฐบาล เพื่อเพ่ิมความสามารถของธุรกิจไทยในตลาดโลก และมหาวิทยาลัยหอการค้าไทยเพ่ือ
ส่งเสริมการเรียนรู้ของเด็กไทยให้มีความรู้แบบมืออาชีพทางด้านดิจิทัลในเพ่ือเตรียมพร้อมกับโลก
ธุรกิจ 
  2.1.5.6 กิจกรรมหรือการกระท าท่ีแสดงให้เห็นความรับผิดชอบต่อสังคมและ
สิ่งแวดล้อม (S =Social Responsibility) คือ การจัดกิจกรรมที่จัดท าขึ้นเพ่ือสร้างชื่อเสียงและ
ภาพลักษณ์ที่ดีให้กับองค์กร ผู้ประกอบและบุคลากรขององค์กร ในด้านการรับผิดชอบต่อสังคมและ
การรักษาสิ่งแวดล้อมเช่น จัดกิจกรรม “Joy of Giving” ร่วมมือ 3 ศิลปินชื่อดัง ออกแบบเสื้อ ช่วย
ผู้ป่วยมะเร็ง 

จากแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการประชาสัมพันธ์ทางการตลาดดังกล่าวมา สรุปว่า
ผู้วิจัยจะท าการก าหนดตัวแปรย่อยที่จะศึกษา 6 ด้าน คือ (1) การประกาศ (P=Publication) (2) การ
จัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ (E=Events) (3) การน าเสนอข่าวสาร (N=News) (4) การใช้สื่อ
เฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร (I = Identity Media) (5) กิจกรรมที่มี
ลักษณะความพยายามในการโน้มน้าวใจ (L = Lobbying Activity) (6) กิจกรรมหรือการกระท าที่
แสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม (S = Social Responsibility) (สุพิณญา  
โมสิกานนท์, 2560) 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ (Buyer Decision Process)  
 2.2.1 นิยามและความหมายของการตัดสินใจซื้อ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552)  กล่าวว่า กระบวนการซื้อหรือขั้นตอนการตัดสินใจซื้อเป็นขั้นตอน
ตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภค ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การ
ประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังจากการซื้อ 
 Kim, Galliers, Shin, Han & Kim (2012) กล่าวไว้ว่า เป็นการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือ
การใช้บริการจากผู้ผลิตเดิม ได้รับความพึงพอใจในตัวผลิตภัณฑ์และการบริการดังกล่าวในการ
ตัดสินใจครั้งแรก อาจเกิดได้จากปัจจัยทั้งภายในและภายนอกของตัวผู้บริโภคเอง 
 Schifman (1994) ได้ให้ความหมายว่า เป็นการกระท าของผู้บริโภคในการตัดสินใจรูปแบบ
การเลือกผลิตภัณฑ์ การเลือกแบรนด์ ส่วนลด และจ านวนการสั่งซื้อ โดยการวัดการตัดสินใจซื้อ
พิจารณาจาก 3 ด้าน คือ ความรู้สึก ความชื่นชอบ และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
 2.2.2 แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อแบ่งเป็น 5 ขั้นตอน โดยเหตุการณ์ก่อนที่จะมีการซื้อ จนถึง
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เหตุการณ์หลังจากการซื้อสรุป ได้ดังนี้คือ Kotler & Keller, 2006, p. 181 
  2.2.2.1 การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) 
  ปัญหาเกิดขึ้นเมื่อรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างอุดมคติ (Ideal) คือรู้สึกว่าดีต่อตนเอง 
และต้องการเป็นอยู่จริง (Reality) ของสิ่งต่างๆที่เกิดขึ้นกับตนเอง ท าให้ต้องการเติมเต็มส่วนต่าง  
โดยสาเหตุปัญหาแตกต่างกันไป สรุปได้ดังนี้ 
   - การเริ่มลดลงของสิ่งเดิมที่เคยใช้แก้ปัญหา จึงเกิดความต้องการสิ่งใหม่ที่ขาด
หาย ท าให้ผู้บริโภคหาสิ่งใหม่มาทดแทน 
   - ปัญหาใหม่ที่เกิดจากการแก้ปัญหาในอดีต อาจก่อให้เกิดปัญหาตามมาจากท่ี
ใช้ผลิตภัณฑ์อย่างหนึ่งในอดีต 
   - การเปลี่ยนแปลงส่วนบุคคล การเติบโตของบุคคลทั้งด้านวุฒิภาวะและคุณวุฒิ
หรือแม้กระทั่งการเปลี่ยนแปลงในทางลบ รวมถึงการเจ็บป่วย การเปลี่ยนแปลงทางกายภาพ การ
เติบโตหรือสภาพจิตใจที่ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงและความต้องการสิ่งใหม่ 
   - สภาพครอบครัวที่เปลี่ยนไป เช่น สมรส บุตร ท าให้มีความต้องการสินค้าหรือ
บริการ 
   - สถานะทางการเงินเปลี่ยนแปลงทั้งทางด้านบวกและด้านลบ ท าให้
เปลี่ยนแปลงการด าเนินชีวิต 
   - กลุ่มอ้างอิงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการตัดสินใจของผู้บริโภค บุคคลจะมี
กลุ่มอ้างอิงในแต่ละช่วงวัย และกลุ่มสังคมที่แตกต่างกัน 
   - การส่งเสริมทางการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งการโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใช้พนักงานหรือการตลาดทางตรง เป็นการกระตุ้น
ผู้บริโภคให้ตระหนักถึงปัญหาและเกิดความต้องการ โดยเขาจะหาทางแก้ไขปัญหานั้นหรือไม่ก็ได้ หาก
ปัญหาไม่ความส าคัญมาก แต่หากปัญหาที่เกิดข้ึนไม่ลดลง หายไปหรือเพ่ิมขึ้น ปัญหานั้นจะกลายเป็น
ความเครียดที่เป็นแรงผลักดันให้แก้ไขปัญหา ซึ่งเขาจะเริ่มแก้ไขปัญหาจากการหาข้อมูล 
  2.2.2.2 การค้นหาข้อมูล (Information Search) 
  ผู้บริโภคจะค้นหาข้อมูลเพื่อช่วยในการตัดสินใจในการแก้ปัญหา จากแหล่งข้อมูล
ต่อไปนี้ 
   - จากบุคคล (Personal Search) ข่าวสารจากบุคคล เช่นญาติ เพื่อนสนิท คน
อ้างอิง ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน หรือผู้ที่เคยใช้สินค้านั้นๆ 
   - จากธุรกิจ (Commercial Search) ข่าวสารจาก ณ.จุดขายสินค้าบริษัท 
ร้านค้า ผู้ผลิตหรือผู้จัดจ าหน่าย หรือจากพนักงานขาย 
   - จากทั่วไป (Public Search) ข่าวสารจากสื่อมวลชน เช่น โทรทัศน์ วิทยุ 
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รวมถึงการสืบค้นข้อจากอินเตอร์เน็ต 
   - จากประสบการณ์ของผู้ใช้เอง (Experimental Search) เป็นข่าวสารจากการ
ตรวจสอบ การทดลองใช้ ซึ่งบางคนมีการหาข้อมูลในการใช้ประกอบการตัดสินใจซื้อมากน้อยต่างกัน
ไป ทั้งนี้ขึน้อยู่กับความสะดวกในการหาข้อมูล 
  2.2.2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
  ประเมินทางเลือกและตัดสินใจทางเลือกท่ีดีที่สุดจากข้อมูลขั้นตอนที่ 2  ผู้บริโภคจะ
ประเมินทางเลือกด้วยการใช้ข้อมูลคุณสมบัติแต่ละสินค้ามาเปรียบเทียบและตัดสินใจจากหลายตรา
ยี่ห้อให้เหลือเพียงตรายี่ห้อเดียว อาจขึ้นอยู่กับความศรัทธา หรือประสบการณ์ท่ีผ่านมาในอดีตและ
สถานการณ์ในการตัดสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยู่ 
  แนวคิดท่ีช่วยประเมินทางเลือกให้ตัดสินใจง่ายขึ้นมีดังนี้ 
   - คุณสมบัติ และประโยชน์ของสินค้า คือ นึกถึงผลประโยชน์ที่จะได้รับ และ
คุณสมบัติของสินค้าว่า ท าอะไรได้บ้างหรือมีความสามารถเพียงใด ผู้ขายจะมองผลิตภัณฑ์ว่าเป็นมวล
รวม แต่ผู้บริโภคจะมองความแตกต่างว่าเกี่ยวข้องกับตนเพียงใด และสนใจมากท่ีสุดกับลักษณะที่
เกี่ยวข้องกับความต้องการ 
   - ระดับความส าคัญ คือให้ความส าคัญกับคุณสมบัติของสินค้ามากกว่าความ
โดดเด่นของตัวสินค้า ส่วนใหญ่ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับลักษณะต่างๆ ของสินค้าในระดับแตกต่าง
กันตามความต้องการของเขา 
   - ความเชื่อถือต่อตรายี่ห้อ คือให้ความเชื่อถือต่อยี่ห้อของสินค้าหรือภาพลักษณ์
ของสินค้า ที่ได้พบเห็น รับรู้จากประสบการณ์ในอดีต ผู้บริโภคจะสร้างความเชื่อในตรายี่ห้อตาม
ลักษณะแต่ละอย่างของตรายี่ห้อ ซึ่งความเชื่อนี้มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผู้บริโภค 
   - ความพอใจ คือการพอใจต่อสินค้าแต่ละแบรนด์ว่ามีมากเพียงใด ผู้บริโภคมี
ทัศนคติในการเลือก โดยผู้บริโภคจะก าหนดคุณสมบัติที่ต้องการแล้วจะเปรียบเทียบคุณสมบัติที่
ต้องการกับคุณสมบัติของแบรนด์อื่นๆ 
   - กระบวนการประเมินเป็นวิธีหนึ่งที่น าปัจจัยของตัดสินใจหลายตัว เช่น ความ
พอใจ ความเชื่อถือในยี่ห้อ น าคุณสมบัติของสินค้ามาเปรียบเทียบพิจารณาให้คะแนน แล้วหาผลสรุป 
ก่อนตัดสินใจซื้อ 
  2.2.2.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
  ส่วนใหญ่ผู้บริโภคจะต้องการข้อมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจแตกต่างกัน คือ 
สินค้าบางอย่างต้องการข้อมูลมากใช้เวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางสินค้าตัดสินใจโดยใช้เวลาใม่
นาน 
  2.2.2.5 พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) 
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  หลังจากการซื้อแล้วผู้บริโภคจะได้รับประสบการณ์ โดยมีความพอใจหรือไม่มีพอใจก็
ได้ ถ้าพอใจผู้บริโภคจะได้รับทราบถึงข้อดี ท าให้เกิดการซื้อซ้ าหรือการแนะน าให้เกิดลูกค้าใหม่ ถ้าไม่
พอใจผู้บริโภคจะท าให้เกิดผลเสีย โดยเลิกซ้ือสินค้านั้นๆ และบอกต่อท าให้ลูกค้าซื้อสินค้าน้อยลง 
 จากทฤษฏีข้างต้น กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าเกิดได้จาก 5 ขั้นตอน ดังต่อไปนี้คือ เกิด
จากความตระหนักถึงความต้องการสินค้า การค้นหาข้อมูลเพ่ือช่วยในการตัดสินใจ การประเมิน
ทางเลือกจากความพอใจ ความน่าเชื่อถือของสินค้า ประโยชน์ที่ได้รับ การพิจารณาเปรียบเทียบก่อน
การตัดสินใจซื้อ การตัดสินใจซื้อสินค้า จนกระทั้งหลังการซื้อสินค้าแล้ว ถ้าผู้บริโภคได้รับประสบการณ์
ที่ดี ก้อจะเกิดการซื้อซ้ าและแนะน าให้เกิดลูกค้ารายใหม่เพ่ิมข้ึน 
 
2.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 ภานุพงศ์ เหรียญกนกกุล (2554) ศึกษา “เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่ใช้
ในการสร้างคุณค่าตราสินค้าของการค้าขายผ่านเครือข่ายสังคม กรณีศึกษา เอ็นโซโก” สรุปได้ว่าการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเป็นเครื่องมือส าคัญในการสร้างคุณค่าตราสินค้ากับบริษัทที่ท าธุรกิจ
ทางด้านการค้าขายสินค้าผ่านเครือข่ายทางสังคมเป็นอย่างดี โดยผลจากการวิจัยท าให้รู้ว่าผู้บริโภค
จ านวนมากในปัจจุบันเปิดรับสื่อออนไลน์มากกว่าสื่อออฟไลน์แบบดั้งเดิม ซึ่งผู้ที่เปิดรับสื่อทาง
ออฟไลน์ก็มักจะเปิดรับสื่อทางออนไลน์ควบคู่กันไปด้วย นอกจากนี้เครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการในรูปแบบการแถลงข่าว การให้ข่าวรวมถึงบทสัมภาษณ์ของผู้บริหารท าให้รู้สึกเชื่อมั่นใน
ตราเอ็นโซโก เพราะรู้สึกว่าหาคนรับผิดชอบได้ และรู้สึกถึงความตั้งใจในการท าตลาดของเอ็นโซโก 
สอดคล้องกับกับแนวคิดของ คอทเลอร์ และเคลเลอร์ (Kotler & Keller, 2006, p. 515) ที่กล่าวไว้ว่า 
การประชาสัมพันธ์ท าให้บริษัทมีความน่าเชื่อถือ มีความเป็นข้อเท็จจริงมากกว่าโฆษณาท าให้ผู้บริโภค
รู้สึกไว้วางใจ 
 กาญจนา คนจริง (2559) ศึกษา “กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดที่ส่งผลต่อ
ภาพลักษณ์องค์กรของธนาคารไทยพาณิชย์ จากัด (มหาชน) ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร” พบว่าการ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านการประกาศส่งผลต่อภาพลักษณ์องค์กรของธนาคารไทยพาณิชย์ 
จ ากัด (มหาชน) ผลดังกล่าวสอดคล้องกับแนวคิด ของHutton (1996) กล่าวคือ การน าเสนอและ
เผยแพร่ข่าวสารจัดว่าเป็นกิจกรรมหลักของการประชาสัมพันธ์โดยส่วนใหญ่จะเก่ียวข้องกับการ
กระจายข้อมูลข่าวสารขององค์กร สินค้า บริการและแนวคิดในด้านบวก ปัจจัยด้านการจัดเหตุการณ์ 
หรือกิจกรรมพบว่าปัจจัยการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ ไม่
ส่งผลต่อภาพลักษณ์องค์กรของธนาคารไทยพาณิชย์ จากัด (มหาชน) กล่าวคือธนาคารไทยพาณิชย์ 
จ ากัด (มหาชน) เป็นสถาบันทางการเงิน ลูกค้าส่วนมากต้องการความเชื่อมั่นในด้านบริการทางด้าน
การเงินมากกว่าการจัดกิจกรรมส่งเสริมอ่ืนๆปัจจัยด้านการนาเสนอข่าวสารผลการศึกษาที่สรุปว่า 
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ปัจจัยการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านการน าเสนอข่าวสาร ไม่ส่งผลต่อภาพลักษณ์องค์กรของ
ธนาคารไทยพาณิชย์ จากัด (มหาชน) ปัจจัยด้านการจัดกิจกรรมเกี่ยวกับชุมชนผลการศึกษาที่สรุปว่า 
ปัจจัยการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านการจัดกิจกรรมเกี่ยวกับชุมชน ไม่ส่งผลต่อภาพลักษณ์
องค์กรของธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ปัจจัยด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความ
เป็นเอกลักษณ์องค์กรผลการศึกษาที่สรุปว่า ปัจจัยการประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านการใช้สื่อ
เฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์องค์กร ที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์องค์กรของธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ปัจจัยด้านกิจกรรมที่มีลักษณะโน้มน้าวจูงใจผลการศึกษาที่สรุปว่า ปัจจัย
ด้านกิจกรรมที่มีลักษณะโน้มน้าวจูงใจ ส่งผลต่อภาพลักษณ์องค์กรของธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) ของผู้ใช้บริการและผลิตภัณฑ์ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) ด้านกิจกรรมหรือการ
กระท าที่แสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมผลการศึกษาที่สรุปว่า ส่งผลต่อ
ภาพลักษณ์ของธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) 
 สรีพร โพธิ์งาม (2558) ศึกษา “อิทธิพลของภาพลักษณ์ตราสินค้า ความเชื่อถือ และความพึง
พอใจต่อความภักดีต่อลาซาด้าของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร”ผลการศึกษาสรุปไว้ว่า ด้านภาพลักษณ์
ตราสินค้ามีอิทธิพลทางบวกต่อความภักดีต่อลาซาด้าของลูกค้า ได้แก่ คุณสมบัติ คุณประโยชน์ คุณค่า 
วัฒนธรรม บุคลิกภาพและผู้ใช้ กล่าวได้คือหากปัจจัยภาพลักษณ์ตราสินค้าเพ่ิมข้ึนจะส่งผลให้ความ
ภักดีเพ่ิมขึ้นตามไป ผลดังกล่าวสอดคล้องกับงานวิจัยของ Kim & Ham (2016) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง 
อิทธิพลของทัศนคติและพฤติกรรมต่อการการติดฉลากเมนูเพ่ือเปิดเผยข้อมูลทางโภชนาการซึ่งเป็น
ความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม (CSR) ของร้านอาหาร ใช้การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิง
ยืนยันและการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้างของการทดสอบสมมติฐาน ผลการศึกษาคือ 
ภาพลักษณ์ของร้านอาหารมีผลกระทบต่อความภักดีของลูกค้า และสอดคล้องกับ Greve (2014) ได้
ท าการศึกษาความสัมพันธ์ของการมีส่วนร่วมของลูกค้าผ่านเฟซบุ๊ค และภาพลักษณ์ตราสินค้าต่อ
ความสัมพันธ์ของความภักดีของลูกค้าพบว่า ภาพลักษณ์ตราสินค้ามีอิทธิพลทางบวกต่อความภักดีของ
ลูกค้า 
 ชานน จิตรตะโสภะโน (2560) ศึกษา“ ความสัมพันธ์ระหว่างความน่าเชื่อถือของเว็บไซต์และ
องค์ประกอบของเว็บไซต์กับการตัดสินใจซื้อสินค้ามือสองบนช่องทางออนไลน์ กรณีศึกษา 
Kaidee.com” พบว่าองค์ประกอบของเว็บไซต์ ที่ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่รูปลักษณ์ เนื้อหา ความ
เป็นชุมชน การท าให้ตรงตามความต้องการเฉพาะของลูกค้าด้านการติดต่อสื่อสาร ด้านการเชื่อมโยง 
และการค้าท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามือสองทางออนไลน์ Kaidee.com นั้น สอดคล้องกับงาน
ศึกษาของ อาริยา ลีลารัศมี (2558) ที่พบว่าในส่วนเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ด้านเนื้อหามีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าแบรนด์เนมผ่านเว็บไซต์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ
งานศึกษาของ ภัทรดนัย พิริยะธนภัทร (2558) ที่พบว่า องค์ประกอบของเว็บไซต์อิเล็กทรอนิกส์ด้าน
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เนื้อหา ด้านความเป็นชุมชน ด้านการเชื่อมโยง และด้านการค้า มีผลต่อการตัดสินใจเช่าหรือประมูล
พระเครื่องออนไลน์ ด้านความน่าเชื่อถือของเว็บไซต์ ที่ประกอบไปด้วยความรู้สึกเหมือนอยู่ในโลก
ความเป็นจริง การใช้งานง่าย การเป็นผู้เชี่ยวชาญช านาญการ ความไว้เนื้อเชื่อใจได้และการเอาใจใส่
ต่อผู้เยี่ยมชมแต่ละราย มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้ามือสองบนช่องทางออนไลน์ 
Kaidee.com นั้น สอดคล้องกับงานวิจัยของ นิตนา ฐานิตธนกรและสุนันท์ ทับทิมแดง (2555) ที่ได้
ทดสอบปัจจัยความไว้วางใจในด้านบริการมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร สอดคล้องกับงานศึกษาของ พิศุทธิ์ อุปถัมภ์ และนิตนา ฐานิตธนกร (2557) พบว่า
ความไว้วางใจมีผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าออนไลน์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 ณิชารีย์ ทวีพัฒนะพงศ์ (2560) ศึกษา “อิทธิพลของภาพลักษณ์องค์กร ส่วนประสมการตลาด
และประโยชน์ที่ได้รับ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเว็บไซต์ Lazada ของผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร” พบว่า ด้านภาพลักษณ์ของบริษัท LAZADA มีความน่าเชื่อถือภาพรวมในระดับ
มาก ในส่วนประสมการตลาดออนไลน์ของบริการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ Lazada มีความน่าเชื่อถือ
โดยรวมในระดับมาก โดยด้านที่มีความน่าเชื่อถือมากท่ีสุดได้แก่ ช่องทางการจัดจ าหน่ายหากพิจารณา
เป็นรายข้อพบว่า การตรวจสอบสถานการณ์สั่งซื้อ/จัดส่งมีความชัดเจน เป็นปัจจัยที่ส่งผลมากที่สุด ใน
ส่วนของด้านอ่ืนๆ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์, ราคา, การส่งเสริมการตลาด,การรักษาความเป็นส่วนตัว และการ
ให้บริการส่วนบุคคล โดยรวมอยู่ในระดับมาก ส าหรับการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ Lazada มี
ภาพรวมการตัดสินใอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ความเชื่อมั่นในบริษัทLazada 
เป็นเหตุผลหนึ่งที่ทาให้ท่านซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ Lazada เป็นข้อที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามาก
ที่สุด 
 อรอนงค์ ทองกระจ่าง (2561) ศึกษา “ การศึกษาส่วนประสมทางการตลาด การยอมรับ
เทคโนโลยี และการสื่อสารแบบบอกต่อที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชั่น 
Shopee” พบว่าส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชั่น 
Shopee จากการแปลผลของกลุ่มตัวอย่างมีความเห็นว่าส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชั่น Shopee มีความสอดคล้องตามหลักแนวคิดของ Kotler 
(1997) ที่กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความ
ต้องการเพื่อเพ่ิมความพึงพอใจให้กับกลุ่มเป้าหมายและเพ่ือให้ธุรกิจบริการเป็นที่ยอมรับมากยิ่งข้ึน 
โดยผลที่ได้สอดคล้องกับงานวิจัยของส่วนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซื้อสินค้าใน LINE 
Giftshop โดย อิสรีย์ อนันต์โชคปฐมา (2556) โดยกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญด้านสินค้า ได้พิจารณา
ด้านความหลากหลายของตัวสินค้า และปัจจัยด้านราคา ด้านความสะดวกสบาย สั่งซื้อสินค้าได้ง่าย 
รวดเร็วในการช าระและการสินค้าสะดวกแก่ผู้บริโภค และสอดคล้องกับงานวิจัยเรื่องการศึกษาส่วน
ประสมทางการตลาด ความส าเร็จของระบบสารสนเทศและการยอมรับการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ 
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ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านไลน์แอพพลิเคชั่นของคนในกรุงเทพมหานคร โดย ธันยพัฒน์ 
ภาดาเพ่ิมผลสมบัติ (2556) พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านไลน์แอพพลิเคชั่นของคนในกรุงเทพมหานคร  
 
2.4 สมมติฐานการวิจัย 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องสรุปได้ว่าการประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งการสรุปดังกล่าวน าไปสู่สมมุติฐาน
เกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations: 
MPR) กับการตัดสินใจซื้อได้ว่า 
 สมมติฐานหลัก 
 สมมติฐานหลักท่ี 1 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาด (Marketing Public Relations: MPR) 
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD 
Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานย่อย 
 สมมติฐานย่อยท่ี 1 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านการประกาศมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานย่อยท่ี 2 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD 
Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานย่อยท่ี 3 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านการน าเสนอข่าวสารมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานย่อยท่ี 4 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อน
ถึงความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กรมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์
อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานย่อยท่ี 5 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านกิจกรรมที่มีลักษณะความพยายาม
ในการโน้มน้าวใจมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานย่อยท่ี 6 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านกิจกรรมหรือการกระท าท่ีแสดงให้
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เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทาง
พานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
2.5 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

ภาพที่ 2.1: ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
  สินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของ 
  ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)                 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 

 
 
 กรอบแนวคิดแสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดและการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าภายใต้แนวความคิดเรื่องการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations: 
MPR) ของ Kotler (1999 อ้างใน ศศิประภา ชัยประสิทธิ์, 2548) และแนวคิดเรื่องการตัดสินใจซื้อ
ของ Schiffman & Kanuk (1994)  
 

การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาด: MPR 
1.) การประกาศ (P=Publication) 
2.) การจัดเหตุการณ์หรือการจัดกิจกรรมพิเศษ 

(E=Events) 
3.) การน าเสนอข่าวสาร (N=News) 
4.) การใช้สื่อพิเศษเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึง

ความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร (I=Identity 
Media) 

5.) กิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามในการโน้ม
น้าวใจ ( L=Lobbying Activity) 

6.) กิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงถึงความ
รับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม (S=Social 
Responsibility) 

การตัดสินใจซื้อ 



บทที่ 3 
ระเบียบวิธีการวิจัย 

 
3.1 การออกแบบงานวิจัย 

บทนี้อธิบายถึงวิธีการวิจัย เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) ประกอบด้วย 
ประชากรและตัวอย่าง เครื่องมือใช้ในการศึกษา การเก็บรวบรวมข้อมูล ทดสอบเครื่องมือ การแปรผล
ข้อมูล และวิธีการทางสถิติส าหรับการวิเคราะห์และการทดสอบ สมมติฐานเรื่องความสัมพันธ์ระหว่าง
ตัวแปรที่ก าหนด 
 
3.2 ประชากรและการเลือกตัวอย่าง 
 3.2.1 ประชากรที่ใช้ศึกษา คือ กลุ่มประชากรที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครที่เป็นผู้ใช้
อินเทอร์เน็ตจ านวน 6,064,929 คน (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2561) ทั้งนี้เขตกรุงเทพมหานครมี
จ านวนผู้ใช้อินเตอร์เน็ตสูงเป็นอันดับหนึ่ง (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2561)   
 3.2.2 ตัวอย่างของการศึกษาคือ กลุ่มผู้ใช้อินเทอร์เน็ตที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
ขนาดกลุ่มตัวอย่างได้มาจากการค านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตรของ Yamane (1973, pp. 
727-728) โดยมีขนาดตัวอย่างของประชากรที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และระดับความคลาดเคลื่อน 
±5% ซึ่งตัวอย่างที่ได้นั้น ผู้วิจัยเลือกตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi stage) โดยวิธีการสุ่มตัวอย่าง
แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) และแบ่งโควต้า (Quota Sampling) ตามจ านวนผู้ใช้ 
platform 

  n = 
𝑁

1+𝑁(𝑒)2
 

 
  เมื่อ n คือ ขนาดตัวอย่าง 
  N คือ ขนาดประชากร 
  E คือ ระดับความคลาดเคลื่อนจากการสุ่มตัวอย่าง 
ประชากรผู้ใช้อินเทอร์เน็ตที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 6,064,929คน แทนค่าด้วย N 
 

 n   =  
6,064,929

1+6,064,929(0.05)2
 

 
  n = 399.99 
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 ดังนั้น ใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน 
 3.2.3 การเลือกกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยได้ท าการสุ่มตัวอย่างหลายขั้นตอน (Multi-stage 
Sampling) ดังต่อไปนี้ 
  ขั้นที่ 1  ผู้วิจัยสุ่มกลุ่มประชากรตัวอย่างด้วยแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 
Sampling) เลือกสุ่มกลุ่มตัวอย่างเป็นกลุ่มผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ต และใช้งานบนสังคมออนไลน์จ านวน 
400 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร  
  ขั้นที่ 2  ใช้วิธีจัดสัดสว่นตัวอย่างแบบแบ่งโควต้า (Quota Sampling) ตามจ านวนผู้ใช้ 
platform โดยใช้ 2 แพลตฟอร์ม เนื่องจากเฟซบุ๊กมีการใช้มากท่ีสุดและ Line รองลงมา  (Market 
Oops!, 2019) โดยแบ่งตามล าดับดังนี้ 
   - กลุ่ม Facebook จ านวน 250 คน เนื่องจากมีผู้ใช้งานเป็นอันดับหนึ่ง โดยมี
ผู้ใช้ Facebook จ านวน 52 ล้านคน ด้วยการฝากกูเกิลฟอร์มในเพจของกลุ่มธุรกิจการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์  
   - กลุ่ม Line จ านวน 150 คน เนื่องจากมีผู้ใช้งานเป็นอันดับรองลงมา  โดยมี
ผู้ใช้ Line จ านวน 44 ล้านคน  ด้วยการฝากกูเกิลฟอร์มกับกลุ่มร้านค้าออนไลน์ที่สามารถติดต่อ
ผู้บริโภคผ่านทางไลน์ (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2562) 
 
3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากตัวอย่างโดยสร้างแบบสอบถามเป็นขั้นตอน ดังนี้ 
 3.3.1 ศึกษาวิธีสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจัย และทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 3.3.2 สร้างแบบสอบถามเพ่ือถามความคิดเห็นโดยแบ่งเนื้อหาออกเป็น 4 ส่วน มีรายละเอียด
ดังนี้ 
  ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไป ได้แก่ เพศ, อายุ, สถานภาพ, ระดับการศึกษา, 
อาชีพ และ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ของผู้ตอบแบบสอบถามของ เป็นค าถามที่มีค าตอบให้เลือกตอบ 
(Multiple Choices)  
  ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์
อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ 
ประเภทของสินค้า, ความถี่ในการซื้อสินค้า, เหตุผลที่เลือกซ้ือสินค้าผ่านบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD 
Central) ช่วงเวลาที่ซื้อสินค้า, ระยะเวลาการเป็นลูกค้าของเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) เป็น
ค าถามที่มีค าตอบให้เลือกตอบ (Multiple Choices) 
  ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดของเว็บไซต์ เจ
ดี เซ็นทรัล (JD Central) เป็นลักษณะค าถามแบบมาตราส่วนประเมินผล (Rating Scale) ให้ผู้ตอบ
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แสดงความคิดเห็นเป็น 5 ระดับ คือ เห็นด้วยอย่างยิ่ง เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นด้วย และไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง ได้แก่ด้านการประกาศ (Publication) ด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรม (Event) ด้านการ
นาเสนอข่าว (News) ด้านการจัดกิจกรรมเกี่ยวกับชุมชน (Community Involvement) ด้านการใช้
สื่อเฉพาะ (Identity Media) ด้านกิจกรรมโน้มน้าวใจ(Lobbying Activity) และด้านกิจกรรมที่แสดง
ให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคม (Social Responsibility) 
  ส่วนที่ 4 ค าถามการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์เจ
ดี  เซ็นทรัล (JD Central) เป็นค าถามแบบมาตราส่วนประเมินผล (Rating Scale) ให้ผู้ตอบแสดง
ความคิดเห็นเป็น 5 ระดับ คือ เห็นด้วยอย่างยิ่ง  เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นด้วย และ ไม่เห็นด้วยอย่าง
ยิ่ง ประกอบด้วย ด้านความเชื่อมั่นในตัวสินค้าและบริการ ความสะดวกรวดเร็วในการจัดส่งความ
หลากหลาย และความคุ้มค่าของสินค้า 
  ส่วนที่ 5 เป็นลักษณะค าถามเกี่ยวกับข้อเสนอแนะอ่ืนๆ เป็นค าถามปลายเปิด 
 3.3.3 น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือปรับปรุงแก้ไข 
 3.3.4 ปรับปรุงแก้ไขและน าเสนอให้กับอาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบอีกครั้งหนึ่งเพ่ืออนุมัติก่อน
แจก 
 3.3.5 น าแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างตัวอย่างจ านวน 40 คนเพ่ือหาค่าความ
เชื่อมั่น (Reliability) 
 3.3.6 น าเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาอนุมัติก่อนการแจกแบบสอบถามจริง 
 3.3.7 แจกแบบสอบถามกลุ่มประชากรตัวอย่าง 
 
3.4 การตรวจสอบเครื่องมือ 
 ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามที่สร้างข้ึนไปให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา 
(Validity) และน ามาปรับปรุงแก้ไข และน าไปทดลองใช้ (Try Out) จ านวน 40 ชุด และน าข้อมูลที่
ได้มาค านวณหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ในแต่ล่ะส่วนของแบบสอบถาม ก่อนการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจริง ซึ่งได้แบบสอบถามที่สมบูรณ์จ านวน 400 ชุด  
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ตารางที่ 3.1: ค่าอัลฟ่าแสดงความเชื่อม่ันของกลุ่มตัวอย่าง 40 คน และ 400 คน 
 

แบบสอบถามระดับความคิดเห็น เกี่ยวกับกลยุทธ์การ
ประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาด (Marketing Public 

Relations) ของผู้ใช้บริการพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ค่าอัลฟ่าแสดงความเชื่อม่ัน 

กลุ่มทดลอง 
n =40 

กลุ่มตัวอย่าง 
n =400 

การประกาศ 0.798 0.734 

การจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ 0.835 0.783 
การน าเสนอข่าวสาร 0.827 0.768 

การใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์ของ
องค์กร 

0.890 0.785 

กิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามในการโน้มน้าวใจ 0.871 0.809 

กิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อ
สังคมและสิ่งแวดล้อม 

0.900 0.798 

การตัดสินใจซื้อสินค้าบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 0.912 0.879 
 

 เกณฑ์ที่ใช้พิจารณาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของครอนบาค (α) มีค่ าระหว่ าง 0 < α < 1 
อ้างอิงตาราง 3.1 ค่าความเชื่อมั่นโดยรวมของแบบสอบถามเม่ือน าไปใช้กับกลุ่มตัวอย่างทดลอง (Pre 
Test) 40 ชุด มีค่า =0.912 และค่าความเชื่อมั่นโดยรวมจากกลุ่มตัวอย่าง 400 ชุด มีค่า = 0.879 โดย
ในแต่ละตัวแปรมีระดับความเชื่อมั่นระหว่าง 0.734 - 0.809 ซึ่งผลของค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของครอ
นบาคของทั้งสองกลุ่มตัวอย่าง เป็นไปตามเกณฑ์การประเมินความเที่ยงสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของครอ
นบาค มีค่ามากกว่า 0.7 ถือว่ามีความเชื่อมั่น (ลัดดา ห้าหาบ, 2553)  
 จากค่าความเชื่อม่ันด้านการตัดสินใจซื้อสินค้าบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของ
กลุ่มตัวอย่าง 400 ชุด มีค่าน้อยลงคือ 0.897 ซึ่งงานวิจัยของ สิทธิชัย ภูษาแก้ว ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจัย
การยอมรับเทคโนโลยีที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ Grab ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครก็มีค่า
ความเชื่อที่เก็บจิง 400 ชุดลดลงเช่นกัน โดยสาเหตุอาจจะเป็นเพราะการแจกแบบสอบถามเป็นการ
แจกแบบกระจุกตัวมากเกินไป และรายได้ของผู้กรอกแบบสอบถามไม่มีความสมดุลกัน รวมถึงอาจจะ
มีช่วงอายุที่กรอกแบบสอบถามต่างกันจ านวนมาก ท าให้ค่าความเชื่อมั่นลดน้อยลงได้ (สิทธิชัย  
ภูษาแก้ว, 2560) 
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3.5 การแปรผลข้อมูล 
 แบบสอบถามส่วนที่ 3 และส่วนที่ 4 ใช้มาตรวัดแบบประเมินค่า (Rating Scale) 5 ระดับ
ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด (1) ไปจนถึงระดับความคิดเห็นมากที่สุด (5) 
 โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) แบบ Likert Scale ดังนี้ 
(สุพิณญา โมสิกานนท์, 2559) 

ระดับความคิดเห็น 5 หมายถึง มากท่ีสุด 
ระดับความคิดเห็น 4 หมายถึง มาก 
ระดับความคิดเห็น 3 หมายถึง ปานกลาง 
ระดับความคิดเห็น 2 หมายถึง น้อย 
ระดบัความคิดเห็น 1 หมายถึง น้อยที่สุด 

 โดยค านวณค่าอันตรภาคชั้นเพ่ือก าหนดช่วงชั้น ด้วยการใช้สูตร ค านวณและอธิบายส าหรับ
แต่ละช่วงชั้น (เชิดชาติ ตะโกจีน, 2559 อ้างใน สุพิณญา โมสิกานนท์, 2559) ดังนี้ 

ช่วงชั้นของคะแนนค าอธิบายส าหรับการแปลผล 
คะแนนเฉลี่ย 1.00 - 1.80 หมายถึง เห็นด้วยน้อยที่สุด 
คะแนนเฉลี่ย 1.81 - 2.61 หมายถึง เห็นด้วยน้อย 
คะแนนเฉลี่ย 2.62 - 3.42 หมายถึง เห็นด้วยปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย 3.43 - 4.23 หมายถึง เห็นด้วยมาก 
คะแนนเฉลี่ย 4.24 - 5.00 หมายถึง เห็นด้วยมากท่ีสุด 

 
3.6 สถิติและการวิเคราะห์ข้อมูล 
 3.6.1 สถิติเชิงพรรณนา ซึ่งได้แก่ ค่าเฉลี่ย ร้อยละ ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เป็นข้อมูล
ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ, อายุ, สถานภาพ, ระดับการศึกษา, อาชีพ และรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน 
 3.6.2 สถิติเชิงอ้างอิง เป็นการวิเคราะห์การเปรียบเทียบและวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของข้อมูล
ที่เก่ียวข้องกับตัวแปรที่ศึกษา คือ การวิเคราะห์เครื่องมือในการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด 
(Marketing Public Relations :MPR) กับการตัดสินใจซื้อ โดยใช้ปัจจัยด้านการประกาศ  ปัจจัยด้าน
การจัดเหตุการณ์หรือการจัดกิจกรรมพิเศษปัจจัยด้านการน าเสนอข่าวสาร ปัจจัยด้านการใช้สื่อพิเศษ
เฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร ปัจจัยด้านกิจกรรมที่มีลักษณะความ
พยายามในการโน้มน้าวใจ ปัจจัยด้านกิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและ
สิ่งแวดล้อม โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ  และความสัมพันธ์ระหว่างภาพรวมของการ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยอย่างง่าย  



 

บทที่ 4 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การเสนอผลการวิจัยเรื่อง  กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ JD Central ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยน าเสนอการวิเคราะห์
ข้อมูล แบ่งเป็น 5 ส่วน ตามล าดับดังนี้ 

4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไป 
 4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บน
เว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central)  
 4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด 
(Marketing Public Relations) 
 4.4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์
เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
 4.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามสมมติฐาน 
 
4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไป 
 วิเคราะห์ข้อมูลทั่วไป ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพรายได้ต่อ
เดือน จ านวนสมาชิกในครอบครัวจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน น ามาวิเคราะห์ผลหาค่าร้อยละ ดัง
ตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.1: ข้อมูลทั่วไป แบ่งตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ชาย 128 32 

หญิง 272 68 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.1 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 272 คน เป็นร้อยละ 68 
และเพศชาย 128 คน เป็นร้อยละ 32 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.2: ข้อมูลทั่วไป แบ่งตามอายุ 
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

20 - 29 ปี 156 39 
30 - 39 ปี 203 50.75 

40 - 49 ปี 40 10 

ตั้งแต่ 60 ปี ขึ้นไป 1 0.25 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.2 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 30 - 39 ปี มากท่ีสุด มี 
203 คน เป็นร้อยละ 50.75 ล าดับต่อมา มีอายุระหว่าง 20 - 29 ปี มี 156 คน เป็นร้อยละ 39 ล าดับ
ต่อมา มีอายุระหว่าง 40 - 49 ปี มี 40 คน ป็นร้อยละ 10 และล าดับสุดท้าย มีอายุระหว่าง 60 ปีขึ้นไป 
มี 1 คน เป็นร้อยละ 0.25  
 
ตารางที่ 4.3: ข้อมูลทั่วไป แบ่งตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ต่ ากว่าปริญญาตรี 15 3.75 

ปริญญาตรี 284 71.00 

ปริญญาโท 98 24.50 
ปริญญาเอก 3 0.75 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.3 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ที่ระดับปริญญาตรี มาก
ที่สุด มี 284 คน คิดเป็นร้อยละ 71 ล าดับต่อมาคือ ปริญญาโท มี 98 คน เป็นร้อยละ 24.50 ล าดับ
ต่อมาคือ ต่ ากว่าปริญญาตรี มี 15 คน เป็นร้อยละ 3.75 และล าดับสุดท้ายคือ ปริญญาเอก มี 3 คน 
เป็นร้อยละ 0.75 
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ตารางที่ 4.4: ข้อมูลทั่วไป แบ่งตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

โสด 305 76.25 

สมรสไม่มีบุตร 39 9.75 

สมรสมีบุตร 55 13.75 

อ่ืน ๆ 1 0.25 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.4 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด มี 305 คน เป็น
ร้อยละ 76.25 ล าดับต่อมาคือ สมรสมีบุตร มี 55 คน เป็นร้อยละ 13.75 ล าดับต่อมาคือ สมรสไม่มีบุตร 
มี 39 คน เป็นร้อยละ 9.75 และล าดับสุดท้ายคือ อื่น ๆ มี 1 คน เป็นร้อยละ 0.25 
 
ตารางที่ 4.5: ข้อมูลทั่วไป แบ่งตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

นิสิต / นักศึกษา 18 4.50 

ธุรกิจส่วนตัว / เจ้าของธุรกิจ 36 9.00 

แม่บ้าน / พ่อบ้าน 12 3.00 

พนักงานเอกชน 302 75.50 

ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 30 7.50 

อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) 2 0.50 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.5 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานเอกชนมากท่ีสุด มี 302 
คน เป็นร้อยละ 75.50 ล าดับต่อมาคือ ธุรกิจส่วนตัว / เจ้าของธุรกิจ มี 36 คน เป็นร้อยละ 9.0 ล าดับ
ต่อมาคือ ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ มี 30 คน เป็นร้อยละ 7.50 ล าดับต่อมาคือ นิสิต / นักศึกษา  มี 18 
คน เป็นร้อยละ 4.50  ล าดับต่อมาคือ แม่บ้าน / พ่อบ้าน มี 12 คน เป็นร้อยละ 3.0 และล าดับสุดท้าย
คืออื่นๆ มี 2 คน เป็นร้อยละ 0.50 
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ตารางที่ 4.6: ข้อมูลทั่วไป แบ่งตามรายได้ต่อเดือน 
 

รายได้ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ต่ ากว่าหรือเทียบเท่า 20,000 บาท 43 10.75 

20,001 - 30,000 บาท 99 24.75 

30,001 - 40,000 บาท 110 27.50 

40,001 - 50,000 บาท 73 18.25 

50,001 - 60,000 บาท 28 7.00 

มากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป 47 11.75 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.6 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 30,001 - 40,000  บาท 
มากที่สุด มี 110 คน เป็นร้อยละ 27.50 ล าดับต่อมาคือ 20,001 - 30,000 บาท มี 99 คน เป็นร้อยละ 
24.75 ล าดับต่อมาคือ 40,001 - 50,000 มี 73 คน เป็นร้อยละ 18.25 ล าดับต่อมาคือมากกว่า 60,000 
บาท ขึ้นไป มี 47 คน เป็นร้อยละ 11.75 ล าดับต่อมาคือ ต่ ากว่าหรือเทียบเท่า 20,000  บาท มี 43 คน 
เป็นร้อยละ 10.75 และล าดับสุดท้ายคือ 50,001 - 60,000 บาท มี 28 คน เป็นร้อยละ 7 
 
ตารางที่ 4.7: ข้อมูลทั่วไป แบ่งตามจ านวนสมาชิกในครอบครัว 
 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

1 คน 13 3.25 

2 คน 57 14.25 

3 คน 124 31.00 

4 คน 115 28.75 

มากกว่า 4 คนข้ึนไป 91 22.75 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.7 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 คน มาก
ที่สุด มี 124 คน เป็นร้อยละ 31 ล าดับต่อมาคือ 4 คน มี 115 คน เป็นร้อยละ 28.75 ล าดับต่อมาคือ 
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มากกว่า 4 คนข้ึนไป มี 91 คน เป็นร้อยละ 22.75 ล าดับต่อมาคือ 2 คน มี 57 คน เป็นร้อยละ 14.25 
และล าดับสุดท้ายคือ 1 คน มี 13 คน เป็นร้อยละ 3.25 
 
4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมผู้ซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
 วิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมผู้ซื้อสินค้าจากผู้ตอบแบบสอบกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน น ามา
วิเคราะห์ผลหาค่าร้อยละ ในตารางดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.8: ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central)  แบ่งตามความ 
  เฉลี่ยกี่ครั้งต่อเดือน 
 

การซื้อสินค้าเฉลี่ยกี่ครั้งต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

น้อยกว่า 1 ครั้ง     187 46.75 

1 – 2 ครั้ง      180 45.00 

3 – 4 ครั้ง     27 6.75 

5 - 6 ครั้ง      5 1.25 

มากกว่า 6 ครั้งข้ึนไป 1 0.25 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.8 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าเฉลี่ยน้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน มี 
187 คน เป็นร้อยละ 46.75 ล าดับต่อมาซื้อสินค้าเฉลี่ย 1-2 ครั้งต่อเดือน มี 180 คน เป็นร้อยละ 46.0 
ล าดับต่อมาซื้อสินค้าเฉลี่ย 3-4 ครั้งต่อเดือน มี 27 คน เป็นร้อยละ 6.75 ล าดับต่อมาซื้อสินค้าเฉลี่ย 5-
6 ครั้งต่อเดือน มี 5 คน เป็นร้อยละ 1.25 และล าดับสุดท้ายซื้อสินค้าเฉลี่ยมากกว่า 6 ครั้งขึ้นไปมี 1 
คน เป็นร้อยละ 0.25 
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ตารางที่ 4.9: ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central)  แบ่งตามช่องทาง 
  ใดที่คุณรู้จักเจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
 

ช่องทางใดที่คุณรู้จักเจดี เซ็นทรัล (JD Central) ร้อยละ (%) 

อินเตอร์เน็ต 47.65 

วิทยุ / โทรทัศน์ 7.16% 

นิตยสาร / หนังสือพิมพ์ 9.98% 

เพ่ือน / คนรู้จัก 32.20 

ป้ายโฆษณา / แผ่นพับ               1.88 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 1.14 

รวม 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.9 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จักเจดี เซ็นทรัล (JD Central) ผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 47.65 ล าดับต่อมาคือ ผ่านทางเพ่ือน/ คนรู้จัก คิดเป็นร้อยละ 32.20 
ล าดับต่อมาคือผ่านทาง นิตยสาร / หนังสือพิมพ์ เป็นร้อยละ 9.98 ล าดับต่อมาคือผ่านทาง วิทยุ / 
โทรทัศน์ เป็นร้อยละ 7.16  ล าดับต่อมาคือผ่านทางป้ายโฆษณา / แผ่นพับ  เป็นร้อยละ1.88 และ
ล าดับสุดท้ายผ่านทางช่องอ่ืนๆ เป็นร้อยละ1.14 
 
ตารางที่ 4.10: ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) แบ่งตามอุปกรณ์ 
  ที่คุณใช้งานบ่อยสุดในการเข้าเว็บไซต์ 
 

อุปกรณ์ที่คุณใช้งานบ่อยสุดในการเข้าเว็บไซต์ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

Smartphone 319 79.75 

Notebook/PC 37 9.25 

Tablet 41 10.25 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 3 0.75 

รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 4.10 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ Smartphone บ่อยสุดในการเข้า
เว็บไซต์ มี 319 คน เป็นร้อยละ 79.75 ล าดับต่อมาคือ Notebook/PC มี 37 คน เป็นร้อยละ 9.25 
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ล าดับต่อมาคือ Tabletมี 41 คน เป็นร้อยละ 10.25 และล าดับสุดท้ายใช้อุปกรณ์อ่ืน ๆ มี 3 คน เป็น
ร้อยละ 0.75 
 
ตารางที่ 4.11: ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central)  แบ่งตามเหตุผล 
  ที่เลือกซื้อสินค้าผ่านบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
 

เหตุผลที่เลือกซื้อสินค้าผ่านบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ร้อยละ (%) 

ภาพลักษณ์และชื่อเสียงของแบรนด์ 15.12 

มีส่วนลดและโปรโมชั่นที่ดึงดูดใจ 15 

เว็บไซร์ใช้งานง่าย /ไม่ยุ่งยาก   14.76 

สินค้ามีราคาที่เหมาะสม 13.45 

เชื่อมั่นในคุณภาพสินค้าและบริการ                   13.57 

สินค้ามีความหลากหลายตรงตามความต้องการ 10.60 

บริการมีคุณภาพและรวดเร็ว 6.67 

โฆษณามีความน่าสนใจและน่าเชื่อถือ 6.79 

พนักงานมีความเป็นมืออาชีพและบริการดี       3.21 

อ่ืน ๆ 0.83 

รวม 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.11 พบว่าเหตุผลของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซื้อสินค้าผ่านบนเว็บไซต์ เจ
ดี เซ็นทรัล (JD Central) มาจากภาพลักษณ์และชื่อเสียงของแบรนด์ เป็นร้อยละ 15.12 ล าดับต่อไปมา
จาก การมีส่วนลดและโปรโมชั่นที่ดึงดูดใจ เป็นร้อยละ 15 ล าดับต่อไปมาจากเว็บไซร์ใช้งานง่าย / ไม่
ยุ่งยาก คิดเป็นร้อยละ 14.76 ล าดับต่อไปมาจากเชื่อม่ันในคุณภาพสินค้าและบริการ เป็นร้อยละ 13.57 
ล าดับต่อไปมาจากสินค้ามีราคาท่ีเหมาะสม เป็นร้อยละ 13.45 ล าดับต่อไปมาจากสินค้ามีความ
หลากหลายตรงตามความต้องการ เป็นร้อยละ 10.60 ล าดับต่อไปมาจาก โฆษณามีความน่าสนใจและ
น่าเชื่อถือ เป็นร้อยละ 6.79 ล าดับต่อไปมาจากบริการมีคุณภาพและรวดเร็ว เป็นร้อยละ 6.67 ล าดับ
ต่อไปมาจากพนักงานมีความเป็นมืออาชีพและบริการดี  เป็นร้อยละ 3.21 และล าดับสุดท้ายมาจาก
อ่ืนๆ เป็นร้อยละ 0.83 
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ตารางที่ 4.12: ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) แบ่งตามประเภท 
  ของสินค้าที่คุณซื้อผ่านบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
 

ประเภทของสินค้าที่คุณซื้อผ่านบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ร้อยละ (%) 

สินค้าแฟชั่นผู้หญิง/ชาย                                        21.33 

สุขภาพและความงาม 10.40 

อุปกรณ์สื่อสาร/อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์                10.13 

คอมพิวเตอร์และส านักงาน 5.87 

อาหารและเครื่องดื่ม                                             9.60 

แม่และเด็ก                  3.20 

ของใช้ในบ้านและสัตว์เลี้ยง                                  7.87 

เครื่องใช้ไฟฟ้าภายในบ้าน                 7.73 

กีฬาและการท่องเที่ยว                                              8.27 

หนังสือ สื่อบันเทิง เครื่องเขียน 6.93 

เครื่องใช้และของตกแต่งบ้าน                                7.07 

ยานยนต์ 1.60 

รวม 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.12 พบว่าประเภทของสินค้าที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อผ่านบนเว็บไซต์ 
เจดี เซ็นทรัล (JD Central) คือสินค้าแฟชั่นผู้หญิง/ชาย คิดเป็นร้อยละ 21.33 ล าดับต่อไปคือ สุขภาพ
และความงาม คิดเป็นร้อยละ  10.40 ล าดับต่อไปคือ อุปกรณ์สื่อสาร/อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ คิดเป็น
ร้อยละ 10.13 ล าดับต่อไปคือ อาหารและเครื่องดื่ม เป็นร้อยละ 9.60 ล าดับต่อไปคือ กีฬาและการ
ท่องเที่ยว เป็นร้อยละ 8.27 ล าดับต่อไปคือ ของใช้ในบ้านและสัตว์เลี้ยง คิดเป็นร้อยละ 7.87 ล าดับ
ต่อไปคือ เครื่องใช้ไฟฟ้าภายในบ้าน คิดเป็นร้อยละ 7.73 ล าดับต่อไปเครื่องใช้และของตกแต่งบ้าน เป็น
ร้อยละ 7.07 ล าดับต่อไปคือ หนังสือ สื่อบันเทิง เครื่องเขียน เป็นร้อยละ 6.93  ล าดับต่อไปคือ 
คอมพิวเตอร์และส านักงาน เป็นร้อยละ 5.87 ล าดับต่อไปคือ แม่และเด็ก เป็นร้อยละ 3.20 และล าดับ
สุดท้ายคือยานยนต์ เป็นร้อยละ 1.60 
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ตารางที่ 4.13: ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ตามราคาเฉลี่ย 
  ของสินค้าต่อบิลต่อครั้งที่ซื้อผ่านบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
 

ราคาเฉลี่ยของสินค้าต่อบิลต่อครั้งที่ซ้ือผ่านบนเว็บไซต์ 
 เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ไม่เกิน 500 บาท                                   37 9.25 

501 – 1,000 บาท                 164 41 

1,001 – 2,000 บาท 159 39.75 

2001 บาท – 3,000บาท                        24 6.00 

3,001 – 4,000 บาท     5 1.25 

4,001 – 5,000 บาท   3 0.75 

5,001 บาทข้ึนไป                   8 2.00 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.13 พบว่าราคาเฉลี่ยของสินค้าต่อบิลต่อครั้งที่ซื้อผ่านบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล 
(JD Central) ของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ 501 – 1,000 บาท  มี 164 คน เป็นร้อยละ 41 
ล าดับต่อมาคือ 1,001 – 2,000 บาท มี 159 คน เป็นร้อยละ 39.75 ล าดับต่อมาคือไม่เกิน 500 บาท มี 
37 คน เป็นร้อยละ 9.25 ล าดับต่อมาคือ 2,001 – 3,000 บาท  มี 24 คน เป็นร้อยละ 6.0 ล าดับต่อมา
คือ 5,001 บาทข้ึนไปจ านวน 8 เป็นร้อยละ 2.0 ล าดับต่อมาคือ 3,001 – 4,000 บาท ม ี5 คน เป็นร้อย
ละ 1.25 และล าดับ สุดท้ายคือ 4,001 – 5,000 บาท  มี 3 คน เป็นร้อยละ 0.75 
 
ตารางที่ 4.14: ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) แบ่งตาม 
  ช่วงเวลาที่เข้าเว็บเพื่อซื้อสินค้าบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
 

ช่วงเวลาที่คุณเข้าเว็บเพื่อซื้อสินค้าบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล 
(JD Central) 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

04.01 - 08.00 น.               1 0.25 

08.01 – 12.00 น.          19 4.75 

12.01 – 16.00 น. 116 29 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.14 (ต่อ): ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) แบ่งตาม 
   ช่วงเวลาที่เข้าเว็บเพื่อซื้อสินค้าบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
 

ช่วงเวลาที่คุณเข้าเว็บเพื่อซื้อสินค้าบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล 
(JD Central) 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

16.01 – 20.00 น.             126 31.50 

20.01 – 24.00 น.         130 32.50 

00.01 – 04.00 น. 8 2.00 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.14 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เข้าเว็บเพื่อซื้อสินค้าบนเว็บไซต์ เจดี  
เซ็นทรัล (JD Central) ในช่วงเวลา  20.01 – 24.00 น. มี 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 ช่วงเวลา
ต่อมาคือ 16.01 – 20.00 น.มี 126 คน เป็นร้อยละ 31.50 ช่วงเวลาต่อมาคือ 12.01 – 16.00 น. มี 
116 คน เป็นร้อยละ 29 ช่วงเวลาต่อมาคือ 08.01 – 12.00 น.  มี 19 คน เป็นร้อยละ 4.75 ช่วงเวลา
ต่อมาคือ 00.01 – 04.00 น.มี 8 คน เป็นร้อยละ 2.0 และช่วงเวลาล าดับสุดท้าย 04.01- 08.00 น. มี 
1คน เป็นร้อยละ 0.25          
 
ตารางที่ 4.15: ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) แบ่งตาม 
  ระยะเวลาการเป็นลูกค้าของเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
 

ระยะเวลาการเป็นลูกค้าของเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล 
(JD Central) 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

น้อยกว่า 1 เดือน                   124 31.00 

1 เดือน -6 เดือน                  220 55.00 

6 เดือน -12 เดือน                 47 11.75 

มากกว่า 12 เดือน      9 2.25 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที ่4.15 พบว่าระยะเวลาการเป็นลูกค้าของเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของ
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ 1 เดือน - 6 เดือน มี 220 คน เป็นร้อยละ 55 ล าดับต่อมาคือ น้อย
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กว่า 1 เดือน  มี127 คน เป็นร้อยละ 31 ล าดับต่อมาคือ  6 เดือน -12 เดือน 47 คน เป็นร้อยละ 11.75 
และล าดับ สุดท้ายคือ มากกว่า 12 เดือน  9 คน เป็นร้อยละ 2.25       
 
ตารางที่ 4.16: ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) แบ่งตามรูปแบบ 
  การช าระเงินค่าสินค้าบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล  (JD Central) 
 

รูปแบบการช าระเงินค่าสินค้าบนเว็บไซต์ 
เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ช าระผ่านบัตรเครดิต/บัตรเดรบิต                             203 50.75 

Online Banking  148 37.00 

ช าระผ่านเคารน์เตอร์เซอร์วิส                                12 3.00 

เก็บเงินปลายทาง 37 9.25 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.16 พบว่ารูปแบบการช าระเงินค่าสินค้าบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
ของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ ช าระผ่านบัตรเครดิต/บัตรเดรบิต มี 203 คน เป็นร้อยละ 50.75 
ล าดับต่อมาคือ Online Banking มี 148 คน เป็นร้อยละ 37 ล าดับต่อมาคือ เก็บเงินปลายทางมี 37 
คน เป็นร้อยละ 9.25 และล าดับสุดท้ายคือ ช าระผ่านเคารน์เตอร์เซอร์วิส มี 12 คน เป็นร้อยละ 3 
 
4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาด 
(Marketing Public Relations) 
 วิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing 
Public Relations) ของผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน น ามาวิเคราะห์ผลหา
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังตารางต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 4.17: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด  
  (Marketing Public Relations) 
 

กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาด �̅� S.D. แปลผล 
ด้านการประกาศ 4.32 0.635 เห็นด้วยมากที่สุด 

ด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ 4.31 0.680 เห็นด้วยมากที่สุด 

การน าเสนอข่าวสาร 4.32 0.653 เห็นด้วยมากที่สุด 

ด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความ
เป็นเอกลักษณ์ขององค์กร 

4.41 0.654 เห็นด้วยมากที่สุด 

ด้านกิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามในการ
โน้มน้าวใจ 

4.28 0.686 เห็นด้วยมาก 

ด้านกิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงถึงความ
รับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม 

4.30 0.683 เห็นด้วยมากที่สุด 

รวม 4.32 0.656 เห็นด้วยมากที่สุด 

 
 จากตารางที่ 4.17 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นโดยรวมต่อกลยุทธ์การ

ประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด เห็นด้วยมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยรวม (�̅� = 4.32) เมื่อพิจารณาแต่ละด้าน 
กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึง

ความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (�̅� = 4.41) ล าดับต่อมาด้านการประกาศ 

และการน าเสนอข่าวสาร ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (�̅� = 4.32) ล าดับต่อมา ด้านการจัดเหตุการณ์

หรือกิจกรรมพิเศษ ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (�̅� = 4.31) ล าดับต่อมา ด้านกิจกรรมหรือการกระท าท่ี

แสดงถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด (�̅� = 4.30) และค่าเฉลี่ย

ต่ าสุดคือ ด้านกิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามในการโน้มน้าวใจ ในระดับเห็นด้วยมาก (�̅� = 4.28) 
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ตารางที่ 4.18: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด  
  (Marketing Public Relations) ด้านการประกาศ 
 

กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาด 
(Marketing Public Relations) ด้านการประกาศ �̅� S.D. แปลผล 

1. การประกาศเปิดตัวว่าเกิดจากความร่วมมือกัน
ระหว่างบริษัท เซ็นทรัลกรุ๊ป จ ากัดและเจดีดอทคอม 
ท าให้คุณรู้สึกว่าองค์กรมีภาพลักษณ์ที่ดี 

4.07 0.527 เห็นด้วยมาก 

2.การประกาศนโยบายรับรองสินค้า100% ทุกชิ้นของ
เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ท าให้คุณรู้สึกมั่นใจในตัว
สินค้า 

4.48 0.648 เห็นด้วยมากที่สุด 

3.เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ประกาศยินดีคืนเงิน 3 
เท่าหากพบว่าเป็นสินค้าของปลอม ท าให้คุณรับรู้ถึง
การรับประกันสินค้า 

4.31 0.622 เห็นด้วยมากที่สุด 

4.เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ประกาศการร่วมมือกับ
แบรนด์พันธมิตรชั้นน ากว่า 80 แบรนด์ ท าให้คุณรับรู้
ถึงความหลายหลายของสินค้า  

4.41 0.660 เห็นด้วยมากที่สุด 

รวม 4.32 0.635 เห็นด้วยมากที่สุด 

 
 จากตารางที่ 4.18 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่ากลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือ

การตลาด (Marketing Public Relations) ด้านการประกาศโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด (�̅�  
= 4.32) เมื่อพิจารณาแต่ละข้อพบว่าค่าเฉลี่ยสูงที่สุดคือ การประกาศนโยบายรับรองสินค้า100% ทุก

ชิ้นของเจดี เซ็นทรัล (JD Central) ท าให้คุณรู้สึกมั่นใจในตัวสินค้า ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (�̅� = 
4.48) รองลงมาคือการประกาศการร่วมมือกับแบรนด์พันธมิตรชั้นน ากว่า 80 แบรนด์ ท าให้คุณรับรู้ถึง

ความหลายหลายของสินค้า ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (�̅� = 4.41) และล าดับถัดมาการประกาศยินดี
คืนเงิน 3 เท่าหากพบว่าเป็นสินค้าของปลอม ท าให้คุณรับรู้ถึงการรับประกันสินค้า ในระดับเห็นด้วย

มากที่สุด (�̅� = 4.31) และค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ การประกาศเปิดตัวว่าเกิดจากความร่วมมือกันระหว่าง
บริษัท เซ็นทรัลกรุ๊ป จ ากัดและเจดีดอทคอม ท าให้คุณรู้สึกว่าองค์กรมีภาพลักษณ์ที่ดี ในระดับเห็นด้วย

มาก (�̅� = 4.07) 
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ตารางที่ 4.19: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด  
  (Marketing Public Relations) ด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ 
 

ด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ �̅� S.D. แปลผล 

1. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) จัดกิจกรรมเนื่องในวัน
สตรีสากล ท าให้คุณรู้สึกว่าให้ความส าคัญกับบทบาท
ของผู้หญิงที่หลากหลายมากข้ึนในสังคม 

4.17 0.631 เห็นด้วยมาก 

2.การจัดกิจกรรมช่วยให้คู่รักได้ของขวัญตรงใจ โดยไม่
ต้องบอกตรงๆ ท าให้คุณรู้สึกว่าเป็นการสร้างความสุข
ในการช้อปปิ้งออนไลน์ 

4.40 0.700 เห็นด้วยมากที่สุด 

3. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) จัดกิจกรรมให้ร่วมตอบ
ค าถามลุ้นรับคูปองทาง Facebook เพ่ือกระตุ้นให้
ลูกค้าให้มีส่วนร่วมกับองค์กร 

4.22 0.660 เห็นด้วยมาก 

4. คุณคิดว่าการจัดกิจกรรมร่วมเทศกาล 618 ที่น า
สินค้าคุณภาพมาลดสูงสุดถึง 90% เป็นการดึงดูดใจ
ลูกค้า 

4.44 0.687 เห็นด้วยมากที่สุด 

รวม 4.31 0.680 เห็นด้วยมากที่สุด 

 
 จากตารางที่ 4.19 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่ากลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาด (Marketing Public Relations) ด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ โดยรวมอยู่ใน

ระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (�̅� = 4.31) เมื่อพิจารณาแต่ละข้อพบว่าค่าเฉลี่ยสูงที่สุดคือ การจัดกิจกรรม
ร่วมเทศกาล 618 ที่น าสินค้าคุณภาพมาลดสูงสุดถึง 90% เป็นการดึงดูดใจลูกค้า ในระดับเห็นด้วยมาก

ที่สุด (�̅� = 4.44) รองลงมาคือการจัดกิจกรรมช่วยให้คู่รักได้ของขวัญตรงใจ โดยไม่ต้องบอกตรง ๆ ท า

ให้คุณรู้สึกว่าเป็นการสร้างความสุขในการช้อปปิ้งออนไลน์ ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (�̅� = 4.40) 
ล าดับต่อมาการจัดกิจกรรมให้ร่วมตอบค าถามลุ้นรับคูปองทาง Facebook เพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้าให้มี

ส่วนร่วมกับองค์กร ในระดับเห็นด้วยมาก (�̅� = 4.22) และค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ การจัดกิจกรรมเนื่องในวัน
สตรีสากล ท าให้คุณรู้สึกว่าให้ความส าคัญกับบทบาทของผู้หญิงที่หลากหลายมากข้ึนในสังคม ในระดับ

เห็นด้วยมาก (�̅� = 4.17) 
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ตารางที่ 4.20: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด  
  (Marketing Public Relations) ด้านการน าเสนอข่าวสาร  
 

การน าเสนอข่าวสาร �̅� S.D. แปลผล 
1. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) มีการน าเสนอ
ข่าวสารการเติบโตทางธุรกิจท าให้แบรนด์น่าสนใจ   

4.13 0.577 เห็นด้วยมาก 

2. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) มีการน าเสนอ
ข่าวสารด้านการเป็นผู้น าการค้าปลีกสมัยใหม่ที่
ขับเคลื่อนด้วยเทคโนโลยี ท าให้มีลูกค้าสนใจ   

4.46 0.688 เห็นด้วยมากที่สุด 

3. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ดึงดูดความสนใจ
โดยการน าเสนอข่าวสารด้านโปรโมชั่นใหม่ๆ  

4.28 0.631 เห็นด้วยมาก 

4. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ท าให้มีลูกค้าสนใจ
โดยการน าเสนอข่าวสารการเพ่ิมคลังสินค้า เพ่ือ
สามารถรองรับจัดส่งสินค้าได้ภายในวันเดียว  

4.41 0.660 เห็นด้วยมากที่สุด 

รวม 4.32 0.653 เห็นด้วยมากที่สุด 
 
 จากตารางที่ 4.20 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่ากลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาด (Marketing Public Relations) ด้านการน าเสนอข่าวสาร โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก

ที่สุด (�̅� = 4.32) เมื่อพิจารณาแต่ละข้อพบว่าค่าเฉลี่ยสูงที่สุดคือ การน าเสนอข่าวสารด้านการเป็นผู้น า

การค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีขับเคลื่อนด้วยเทคโนโลยี ท าให้มีลูกค้าสนใจ ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (�̅� = 
4.46) รองลงมาคือการน าเสนอข่าวสารการเพ่ิมคลังสินค้า เพ่ือสามารถรองรับจัดส่งสินค้าได้ภายในวัน

เดียว ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด (�̅� = 4.41) ล าดับถัดมา คือดึงดูดความสนใจโดยการน าเสนอข่าวสาร

ด้านโปรโมชั่นใหม่ๆ ในระดับเห็นด้วยมาก (�̅� = 4.28) และค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ การน าเสนอข่าวสารการ

เติบโตทางธุรกิจท าให้แบรนด์น่าสนใจ  ในระดับเห็นด้วยมาก (�̅� = 4.13) 
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ตารางที่ 4.21: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด  
  (Marketing Public Relations) ด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความเป็น 
  เอกลักษณ์ขององค์กร 
 

ด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความเป็น
เอกลักษณ์ขององค์กร �̅� S.D. แปลผล 

1. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) สร้างเอกลักษณ์โดย
เน้นการประชาสัมพันธ์ด้านสินค้าของแท้ 100% ท า
ให้คุณจดจ าได้ 

4.43 0.624 เห็นด้วยมากที่สุด 

2. แคมเปญช้อปแหลก 618 ลดราคาพิเศษช่วงครึ่งปี 
เป็นเอกลักษณ์ของเจดี เซ็นทรัล (JD Central) ท าให้
ลูกค้าสนใจ  

4.48 0.659 เห็นด้วยมากที่สุด 

3.การสะท้อนความเป็นเอกลักษณ์ของชื่อเว็บไซร์
ที่มาจากชื่อ 2 บริษัทใหญ่ที่ร่วมทุนกัน ท าให้แบรนด์
เจดี เซ็นทรัล (JD Central) จดจ าได้ง่าย 

4.32 0.653 เห็นด้วยมากที่สุด 

4. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) สร้างเอกลักษณ์ด้าน
การส่งเสริมการขายผ่านทาง Facebook/Website 
ท าให้สินค้ามีความน่าสนใจ 

4.43 0.667 เห็นด้วยมากที่สุด 

รวม 4.41 0.654 เห็นด้วยมากที่สุด 

 
 จากตารางที่ 4.21 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่ากลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาด (Marketing Public Relations) ด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความเป็น

เอกลักษณ์ขององค์กร โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (�̅� = 4.41) เมื่อพิจารณาแต่ละข้อพบว่า
ค่าเฉลี่ยสูงที่สุดคือ แคมเปญ ช้อปแหลก 618 ลดราคาพิเศษช่วงครึ่งปี เป็นเอกลักษณ์ท าให้ลูกค้าสนใจ 

ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (�̅� = 4.48) รองลงมาคือ การสร้างเอกลักษณ์โดยเน้นการประชาสัมพันธ์
ด้านสินค้าของแท้ 100% ท าให้คุณจดจ าได้ และสร้างเอกลักษณ์ด้านการส่งเสริมการขายผ่านทาง 

Facebook/Website ท าให้สินค้ามีความน่าสนใจ ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด (�̅� = 4.43) และค่าเฉลี่ย
ต่ าสุด คือการสะท้อนความเป็นเอกลักษณ์ของชื่อเว็บไซร์ที่มาจากชื่อ 2 บริษัทใหญ่ที่ร่วมทุนกัน ท าให้

จดจ าได้ง่าย ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด (�̅� = 4.32) 
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ตารางที่ 4.22: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด  
  (Marketing Public Relations) ด้านกิจกรรมท่ีมีลักษณะความพยายามในการโน้มน้าว 
  ใจ 
 

ด้านกิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามในการโน้ม
น้าวใจ �̅�  S.D. แปลผล 

1. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) มีการรายงานข่าวกับ
สื่อมวลชนต่าง ๆ ท าให้คุณเกิดความเชื่อมั่นในองค์กร  

4.14 0.639 เห็นด้วยมาก 

2. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) สนับสนุนนโยบายของ
ภาครัฐในการเป็นศูนย์กลางอีคอมเมิร์ซที่ส าคัญของ
อาเซียน ท าให้คุณรู้สึกดีต่อการใช้สินค้าขององค์กร 

4.35 0.719 เห็นด้วยมาก 

3. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ร่วมมือกับ
สถาบันการศึกษา ท าให้คุณรู้สึกว่าองค์กรมีการ
ผลักดันการศึกษาให้พร้อมเข้าสู่ยุคดิจิทัลอย่างเต็มตัว 

4.28 0.679 เห็นด้วยมาก 

4.เจดี เซ็นทรัล (JD Central) สนับสนุนมูลนิธิ
รามาธิบดีฯท าให้คุณรู้สึกว่าการเป็นลูกค้าได้เป็นส่วน
หนึ่งในการช่วยแก้ปัญหาของทางสาธารณสุข 

4.36 0.682 เห็นด้วยมาก 

รวม 4.28 0.686 เห็นด้วยมาก 

 
 จากตารางที่ 4.22 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่ากลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาด (Marketing Public Relations) ด้านกิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามในการโน้มน้าวใจ 

โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก (�̅� = 4.28)  เมื่อพิจารณาแต่ละข้อพบว่าค่าเฉลี่ยสูงที่สุดคือ การ
สนับสนุนมูลนิธิรามาธิบดีฯท าให้คุณรู้สึกว่าการเป็นลูกค้าได้เป็นส่วนหนึ่งในการช่วยแก้ปัญหาของทาง

สาธารณสุข ในระดับเห็นด้วยมาก (�̅� = 4.36) รองลงมาคือ การสนับสนุนนโยบายของภาครัฐในการ
เป็นศูนย์กลางอีคอมเมิร์ซที่ส าคัญของอาเซียน ท าให้คุณรู้สึกดีต่อการใช้สินค้าขององค์กร ในระดับเห็น

ด้วยมาก (�̅� = 4.35) ล าดับต่อมาคือ การร่วมมือกับสถาบันการศึกษา ท าให้คุณรู้สึกว่าองค์กรมีการ

ผลักดันการศึกษาให้พร้อมเข้าสู่ยุคดิจิทัลอย่างเต็มตัว  ในระดับเห็นด้วยมาก (�̅� = 4.28) และค่าเฉลี่ย
ต่ าสุดคือการรายงานข่าวกับสื่อมวลชนต่าง ๆ ท าให้คุณเกิดความเชื่อมั่นในองค์กร ในระดับเห็นด้วย

มาก (�̅� = 4.14) 
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ตารางที่ 4.23: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด  
  (Marketing Public Relations) ด้านกิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงถึงความ 
  รับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม 
 

ด้านกิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงถึงความ
รับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม �̅�  S.D. แปลผล 

1. เจดี เซ็นทรัล (JD Central)   4.18 0.621 เห็นด้วยมาก 

2. ท่านรู้สึกดีกับองค์กรในด้านการกระตุ้นธุรกิจ ที่
มีการจัดกิจกรรมเพ่ือช่วยผู้ประกอบการไทย
จ าหน่ายสินค้าไปยังผู้บริโภคต่างประเทศ  

4.42 0.717 เห็นด้วยมากที่สุด 

3. ท่านคิดว่าองค์กร ช่วยรักษาโลกร้อนโดยการจัด
กิจกรรมเกี่ยวกับสิ่งแวดล้อมเช่น ลดให้ถุงพลาสติก 
ปลูกต้นไม้รอบศูนย์การค้า ฟ้ืนฟูผืนป่า  

4.26 0.654 เห็นด้วยมาก 

4. การที่เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ร่วมมือกับ
รัฐบาลในการผลักดันเศรษฐกิจท าให้ท่านรู้สึกว่า
องค์กรช่วยพัฒนาประเทศ  

4.35 0.711 เห็นด้วยมากที่สุด 

รวม 4.30 0.683 เห็นด้วยมากที่สุด 

 
 จากตารางที่ 4.23 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่ากลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาด (Marketing Public Relations) ด้านกิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงถึงความรับผิดชอบต่อ

สังคมและสิ่งแวดล้อมโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด (�̅� = 4.30) เมื่อพิจารณาแต่ละข้อพบว่า
ค่าเฉลี่ยสูงที่สุดคือ การจัดกิจกรรมเพ่ือช่วยผู้ประกอบการไทยจ าหน่ายสินค้าไปยังผู้บริโภคต่างประเทศ  

ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (�̅� = 4.42) รองลงมาคือ การร่วมมือกับรัฐบาลในการผลักดันเศรษฐกิจท า

ให้ท่านรู้สึกว่าองค์กรช่วยพัฒนาประเทศ ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด (�̅� = 4.35) ล าดับถัดมาคือ การ
จัดกิจกรรมเกี่ยวกับสิ่งแวดล้อมเช่น ลดให้ถุงพลาสติก ปลูกต้นไม้รอบศูนย์การค้า ฟ้ืนฟูผืนป่า ในระดับ

เห็นด้วยมาก (�̅� = 4.26)  และค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ การจัดกิจกรรมมอบเงินบริจาคมูลนิธิท าให้ท่านรู้สึก

ว่าองค์กรมีความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม ในระดับเห็นด้วยมาก (�̅� = 4.18) 
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4.4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) 
 วิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน น ามาวิเคราะห์ผล
หาค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.24: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์ 
  อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
 

การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์
อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์เจดี เซ็นทรัล ( JD Central ) �̅� S.D. แปลผล 

1.คุณตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านเจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
เนื่องจากสินค้าหลากหลายตอบโจทย์ความต้องการและมี
ความสะดวกสบาย 

4.09 0.540 เห็นด้วย 

2. คุณจะค้นหาข้อมูลหรือค าวิจารณ์ของสินค้าจาก
อินเทอร์เน็ตเพื่อช่วยในการตัดสินใจซื้อผ่านเจดี เซ็นทรัล 
(JD Central) 

4.51 0.652 เห็นด้วยมากที่สุด 

3.คุณตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD 
Central) เพราะสามารถไปดูสินค้าจริงจากหน้าร้าน และมี
พนักงานแนะน าสินค้า 

4.23 0.678 เห็นด้วยมากที่สุด 

4.คุณเลือกซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เนื่องจากความ
สะดวกในการสั่งซื้อสินค้า 

4.47 0.651 เห็นด้วยมากที่สุด 

5. คุณเปรียบเทียบข้อมูลสินค้า ด้านคุณสมบัติ ราคา และ
โปรโมชั่น เพื่อความคุ้มค่าที่สุด 

4.35 0.618 เห็นด้วยมากทีสุ่ด 

6.คุณรู้สึกพึงพอใจในการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) ท าให้เกิดการซื้ออีกในอนาคต   

4.39 0.684 เห็นด้วยมากที่สุด 

7.คุณจะแนะน าผู้อ่ืนให้มาซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central)  

4.35 0.684 เห็นด้วยมากที่สุด 

รวม 4.34 0.659 เห็นด้วยมากที่สุด 
 
 



42 

 จากตารางที่ 4.24 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเรื่องตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทาง

พานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์เจดี เซ็นทรัล (JD Central) โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด (�̅� 
= 4.34) เมื่อพิจารณาแต่ละข้อพบว่าค่าเฉลี่ยสูงที่สุดคือ การค้นหาข้อมูลหรือค าวิจารณ์ของสินค้าจาก

อินเทอร์เน็ตเพื่อช่วยในการตัดสินใจ ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด (�̅� = 4.51) รองลงมาคือ เลือกซื้อ

สินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เนื่องจากความสะดวกในการสั่งซื้อสินค้า ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด (�̅� = 
4.47) ล าดับต่อมารู้สึกพึงพอใจในการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ท าให้เกิดการ

ซื้ออีกในอนาคต ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด (�̅� = 4.39) ล าดับต่อมาคุณเปรียบเทียบข้อมูลสินค้า ด้าน
คุณสมบัติ ราคาและโปรโมชั่น เพื่อความคุ้มค่าท่ีสุด และคุณจะแนะน าผู้อื่นให้มาซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ 

เจดี เซ็นทรัล (JD Central) อนาคต  ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด (�̅� = 4.35) ล าดับต่อมาคุณตัดสินใจ
ซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) เพราะสามารถไปดูสินค้าจริงจากหน้าร้าน และมี

พนักงานแนะน าสินค้า ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด (�̅� = 4.23) และค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ คุณตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านเจดี เซ็นทรัล (JD Central) เนื่องจากสินค้าหลากหลายตอบโจทย์ความต้องการและมีความ

สะดวกสบาย ในระดับเห็นด้วยมาก (�̅� = 4.09) 
 
4.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามสมมติฐาน 
 การศึกษากลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
เว็บไซต์ JD Central ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ 
(Multiple Regression Analysis) ผลการวิเคราะห์และความหมายของสัญลักษณ์ต่าง ๆ ดังนี้ 
 B     หมายถึง ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณ์ในสมการที่เขียนในรูปแบบคะแนนดิบ 
 Beta หมายถึง ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยในแบบคะแนนมาตรฐาน 
 t      หมายถึง ค่าสถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับค่าสมการแต่ละค่าท่ีอยู่ในสมการ 
 Sig.   หมายถึง ระดับนัยส าคัญ 
 
 สมมติฐานที่ 1 การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations: MPR) มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD 
Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตารางที่ 4.25: การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public  
  Relations: MPR) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์ 
  อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล ( JD Central) ของผู้บริโภคในเขต 
  กรุงเทพมหานคร 
 

ตัวแปรอิสระ B Beta t Sig. 

ค่าคงที่ (Constant) 0.289 - 2.494 0.013 

การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด 
(Marketing Public Relations: MPR) 

0.937 0.870 35.163 0.000 

R2 = 0.756, Adjust R2 = 0.756, F = 1236.466, P<0.05 
 
 จากค่า Adjust R2 = 0.756 หมายถึงการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์
บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นผลมาจากกลยุทธ์การ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations: MPR) เป็นร้อยละ 75.6% ที่เหลืออีก
ร้อยละ 24.4% เป็นผลจากปัจจัยอื่นที่ไม่ได้น ามาพิจารณา 
 จากตารางที่ 4.25 วิเคราะห์ความถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression Analysis) ค่า Sig. 
= .000 ซ่ึงต่ ากวา่ระดับนัยส าคัญ 0.05 สรุปได้ว่ากลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาด (Marketing 
Public Relations: MPR) มีผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บน
เว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล ( JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและเมื่อพิจารณาค่า
สัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบว่ามีค่าเท่ากับ 0.870 ดังนั้น จึงถือว่ากลยุทธ์การ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations: MPR) มีผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล ( JD Central) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร กล่าวคือหากกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public 
Relations: MPR) มีผลเพ่ิมข้ึน 1 หน่วยจะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเพ่ิมข้ึน 0.870 เมื่อ
วิเคราะห์ตัวแปรแต่ละด้านพบว่า  
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ตารางที่ 4.26: การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations: MPR) แต่ละด้านที่ 
  อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี  
  เซ็นทรัล ( JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาด 

การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์
อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี ซ็นทรัล 

(JD Central) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

B Beta t Sig. 

ค่าคงที่ (Constant) 0.368 - 3.009 0.003 

ด้านการประกาศ 0.069 0.065 1.851 0.065 

ด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ 0.098 0.106 2.434 0.015 
การน าเสนอข่าวสาร 0.140 0.142 2.738 0.006 

ด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึง
ความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร 

0.230 0.242 5.729 0.000 

ด้านกิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามในการ
โน้มน้าวใจ 

0.159 0.180 3.653 0.000 

ด้านกิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงถึงความ
รับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม 

0.222 0.249 5.285 0.000 

R2 = 0.766, Adjust R2= 0.762, F = 214.457, P<0.05 
 
 จากค่า Adjust R2= 0.762 หมายถึงการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์
บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นผลมาจากกลยุทธ์การ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations: MPR) ซึ่งได้แก่ ด้านการประกาศ ด้าน
การจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ การน าเสนอข่าวสาร ด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึง
ความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร ด้านกิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามในการโน้มน้าวใจ และด้าน
กิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมเป็นร้อยละ 76.2% ที่เหลือ
อีกร้อยละ 23.8% เป็นผลจากปัจจัยอื่นที่ไม่ได้น ามาพิจารณา 
 สมมติฐานย่อยท่ี 1 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านการประกาศมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของ
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ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากตารางที่ 4.26 พบว่าค่า Sig = 0.065 ซึ่งมากกว่าค่าระดับนัยส าคัญ 0.05 สรุปได้ว่ากล
ยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านการประกาศไม่มีผลต่ออิทธิพลการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
ช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานย่อยท่ี 2 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD 
Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากตารางที่ 4.26 พบว่าค่า Sig = 0.015 ซ่ึงต่ าค่าระดับนยัส าคัญ 0.05 สรุปได้ว่าการ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษมีผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร และเมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบว่ามีค่า.106 
ดังนั้นถือได้ว่าหากกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations: MPR) 
ด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ มีผลเพ่ิมข้ึน 1 หน่วยจะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค
เพ่ิมข้ึน 0.106 
 สมมติฐานย่อยท่ี 3 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านการน าเสนอข่าวสารมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี ซ็นทรัล (JD Central) ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากตารางที่ 4.26 พบว่าค่า Sig = 0.006 ซ่ึงต่ าค่าระดับนยัส าคัญ 0.05 สรุปได้ว่าการ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านการน าเสนอข่าวสารมีผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
ช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร และเมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบว่ามีค่า 
0.142 ดังนั้นถือได้ว่าหากกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations: 
MPR) ด้านการน าเสนอข่าวสารมีผลเพ่ิมข้ึน 1 หน่วยจะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเพ่ิมข้ึน 
0.142 
 สมมติฐานย่อยท่ี 4 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึง
ความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กรมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์
บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากตารางที่ 4.26 พบว่าค่า Sig = 0.000 ซ่ึงต่ าค่าระดับนัยส าคัญ 0.05 สรุปได้ว่าการ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กรมี
ผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี  เซน็ทรัล (JD 
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Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และเมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนน
มาตรฐาน (Beta) พบว่ามีค่า 0.242 ดังนั้นถือได้ว่าหากกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด 
(Marketing Public Relations: MPR ด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์
ขององค์กรมีผลเพิ่มข้ึน 1 หน่วยจะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเพ่ิมข้ึน 0.242 
 สมมติฐานย่อยท่ี 5 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านกิจกรรมที่มีลักษณะความพยายาม
ในการโน้มน้าวใจมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากตารางที่ 4.26 พบว่าค่า Sig = 0.000 ซ่ึงต่ าค่าระดับนัยส าคัญ 0.05 สรุปได้ว่าการ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านกิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามในการโน้มน้าวใจมีผลเชิงบวกต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและเม่ือพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) 
พบว่ามีค่า 0.180 ดังนั้นถือได้ว่าหากกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public 
Relations: MPR ด้านกิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามในการโน้มน้าวใจมีผลเพิ่มขึ้น 1 หน่วยจะมีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเพ่ิมขึ้น 0.180 
 สมมติฐานย่อยท่ี 6 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านกิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงให้
เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์
อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากตารางที่ 4.26 พบว่าค่า Sig = 0.000 ซ่ึงต่ าค่าระดับนัยส าคัญ 0.05 สรุปได้ว่าการ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านกิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคม
และสิ่งแวดล้อมมีผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจ
ดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และเมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์ใน
รูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบว่ามีค่า 0.249 ดังนั้นถือได้ว่าหากกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อ
การตลาด (Marketing Public Relations: MPR) ด้านกิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงให้เห็นถึงความ
รับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมมีผลเพ่ิมข้ึน 1 หน่วยจะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเพ่ิมข้ึน 
0.249 
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ตารางที่ 4.27: สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

สมมติฐานที่ 1 การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public 
Relations: MPR) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์
อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ยอมรับ 

สมมติฐานย่อยท่ี 1 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านการประกาศมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานย่อยท่ี 2 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านการจัดเหตุการณ์หรือ
กิจกรรมพิเศษมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์
อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ยอมรับ 

สมมติฐานย่อยท่ี 3 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านการน าเสนอข่าวสารมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ 
เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับ 

สมมติฐานย่อยท่ี 4 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านการใช้สื่อเฉพาะที่
สามารถสะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กรมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี  เซ็นทรัล (JD 
Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับ 

สมมติฐานย่อยท่ี 5 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านกิจกรรมที่มีลักษณะ
ความพยายามในการโน้มน้าวใจมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทาง
พานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับ 

สมมติฐานย่อยท่ี 6 การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดด้านกิจกรรมหรือการ
กระท าที่แสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับ 

 



บทที่ 5 
สรุปผลและอภิปรายผล 

 
 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือการศึกษากลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing 
Public Relations: MPR) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บน
เว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผู้วิจัยได้ท าการสรุปผล โดยเทียบแนวคิดและทฤษฎี รวมถึงงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ซึ่งผู้วิจัยขอ
น าเสนอการสรุปผลตามล าดับ ดังต่อไปนี้ 
 5.1 สรุปผลการศึกษา  
 5.2 อภิปรายผล  
 5.3 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัยและการน าผลวิจัยไปใช้ 
 5.4 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา  
 ผลจากการศึกษากลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations: 
MPR) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล 
(JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปได้ดังนี้ 
 5.1.1 ข้อมูลทั่วไป จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ
ระหว่าง 30 - 39 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน มี
รายได้ต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท จ านวนสมาชิกในครอบครัวมี 4 คน 
 5.1.2 ข้อมูลพฤติกรรมผู้ซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ในเขต
กรุงเทพมหานคร จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง พบว่าส่วนใหญ่ซื้อสินค้าเฉลี่ยน้อยกว่า 1 
ครั้งต่อเดือน โดยรู้จักเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) จากเพ่ือน / คนรู้จัก เข้าเว็บไซต์ เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central ) โดยใช้ Smartphone บ่อยสุด ภาพลักษณ์และชื่อเสียงของแบรนด์ เป็น
เหตุผลที่เลือกซ้ือสินค้าผ่านบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) สินค้าท่ีซื้อผ่านบนเว็บไซต์ เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) เป็นสินค้าประเภทแฟชั่นผู้หญิง/ชาย โดยราคาเฉลี่ยของสินค้าต่อบิลที่ซื้อผ่าน
บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ต่อครั้ง 1,001 – 2,000 บาท ช่วงเวลาที่เข้าเว็บเพ่ือซื้อสินค้า
บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) มากที่สุดคือ 20.01 – 24.00 น. โดยมีระยะเวลาการเป็น
ลูกค้าของเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central)  1 เดือน - 6 เดือน  และใช้รูปแบบการช าระเงินค่า
สินค้าบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ใช้แบบผ่านบัตรเครดิต/บัตรเดบิต 
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 5.1.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นด้านกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด 
(Marketing Public Relations: MPR) พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 ตัวอย่าง มีความ
คิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่งและเมื่อแยกพิจารณาทั้ง 6 ด้าน สรุปได้ว่า 
  5.1.3.1 กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด ด้านการประกาศ พบว่าโดยรวม
ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยอย่างมาก เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามี
ผู้ตอบแบบสอบถามในระดับเห็นด้วยอย่างมากในเรื่อง การประกาศนโยบายรับรองสินค้า100% ทุก
ชิ้นของเจดี เซ็นทรัล (JD Central) ท าให้คุณรู้สึกมั่นใจในตัวสินค้า  รองลงมาคือการประกาศการ
ร่วมมือกับแบรนด์พันธมิตรชั้นน ากว่า 80 แบรนด์ ท าให้คุณรับรู้ถึงความหลายหลายของสินค้า และ
สุดท้ายการประกาศยินดีคืนเงิน 3 เท่าหากพบว่าเป็นสินค้าของปลอม ท าให้คุณรับรู้ถึงการรับประกัน
สินค้าตามล าดับ และข้อที่ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยคือ การประกาศ
เปิดตัวว่าเกิดจากความร่วมมือกันระหว่างบริษัท เซ็นทรัลกรุ๊ป จ ากัดและเจดีดอทคอม ท าให้คุณรู้สึก
ว่าองค์กรมีภาพลักษณ์ที่ดี  
  5.1.3.2 กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด ด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรม
พิเศษ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีความคิดด้วยอย่างมาก เมื่อแยกเป็นรายข้อพบว่ามีผู้ตอบ
แบบสอบถามเห็นด้วยอย่างมากในเรื่อง การจัดกิจกรรมร่วมเทศกาล 618 ที่น าสินค้าคุณภาพมาลด
สูงสุดถึง 90% เป็นการดึงดูดใจลูกค้า รองลงมาคือการจัดกิจกรรมช่วยให้คู่รักได้ของขวัญตรงใจ โดย
ไม่ต้องบอกตรงๆ ท าให้คุณรู้สึกว่าเป็นการสร้างความสุขในการช้อปปิ้งออนไลน์ตามล าดับและข้อที่
ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยคือ การจัดกิจกรรมให้ร่วมตอบค าถามลุ้นรับคูปองทาง Facebook เพ่ือ
กระตุ้นให้ลูกค้าให้มีส่วนร่วมกับองค์กร รองลงมาคือการจัดกิจกรรมเนื่องในวันสตรีสากล ท าให้คุณ
รู้สึกว่าให้ความส าคัญกับบทบาทของผู้หญิงที่หลากหลายมากข้ึนในสังคมตามล าดับ 
  5.1.3.3 กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด การน าเสนอข่าวสาร พบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามโดยรวมมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยอย่างมาก เมื่อแยกเป็นรายข้อพบว่ามีผู้ตอบ
แบบสอบถามเห็นด้วยอย่างมากในเรื่องการน าเสนอข่าวสารด้านการเป็นผู้น าการค้าปลีกสมัยใหม่ที่
ขับเคลื่อนด้วยเทคโนโลยีท าให้มีลูกค้าสนใจ รองลงมาคือการน าเสนอข่าวสารการเพ่ิมคลังสินค้า เพื่อ
สามารถรองรับจัดส่งสินค้าได้ภายในวันเดียวตามล าดับ และข้อที่ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยคือ การ
ดึงดูดความสนใจโดยการน าเสนอข่าวสารด้านโปรโมชั่นใหม่ๆ รองลงมาคือ การน าเสนอข่าวสารการ
เติบโตทางธุรกิจท าให้แบรนด์น่าสนใจตามล าดับ 
  5.1.3.4 กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด ด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถ
สะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กรพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีความคิดเห็นในระดับ
เห็นด้วยอย่างมาก เมื่อแยกเป็นรายข้อพบว่ามีผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยอย่างมากในเรื่อง
แคมเปญช้อปแหลก 618 ลดราคาพิเศษช่วงครึ่งปี เป็นเอกลักษณ์ท าให้ลูกค้าสนใจ  รองลงมาคือ การ
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สร้างเอกลักษณ์โดยเน้นการประชาสัมพันธ์ด้านสินค้าของแท้ 100% ท าให้คุณจดจ าได้  ตามมาด้วย
การสร้างเอกลักษณ์ด้านการส่งเสริมการขายผ่านทาง Facebook/Website ท าให้สินค้ามีความ
น่าสนใจ  และสุดท้ายการสะท้อนความเป็นเอกลักษณ์ของชื่อเว็บไซร์ที่มาจากชื่อ 2 บริษัทใหญ่ที่ร่วม
ทุนกัน ท าให้จดจ าได้ง่ายตามล าดับ  
  5.1.3.5 กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด ด้านกิจกรรมที่มีลักษณะความ
พยายามในการโน้มน้าวใจพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วย เมื่อแยก
เป็นรายข้อพบว่ามีผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยเรื่องการสนับสนุนมูลนิธิรามาธิบดีฯท าให้คุณรู้สึกว่า
การเป็นลูกค้าได้เป็นส่วนหนึ่งในการช่วยแก้ปัญหาของทางสาธารณสุข รองลงมาคือ การสนับสนุน
นโยบายของภาครัฐในการเป็นศูนย์กลางอีคอมเมิร์ซที่ส าคัญของอาเซียน ท าให้คุณรู้สึกดีต่อการใช้
สินค้าขององค์กร ตามมาคือการร่วมมือกับสถาบันการศึกษา ท าให้คุณรู้สึกว่าองค์กรมีการผลักดัน
การศึกษาให้พร้อมเข้าสู่ยุคดิจิทัลอย่างเต็มตัวและสุดท้ายคือการรายงานข่าวกับสื่อมวลชนต่างๆท าให้
คุณเกิดความเชื่อมั่นในองค์กรตามล าดับ 
  5.1.3.6 กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือ ด้านกิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงถึงความ
รับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วย
อย่างมาก เมื่อแยกเป็นรายข้อพบว่ามีผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยอย่างมากเรื่องการจัดกิจกรรมเพ่ือ
ช่วยผู้ประกอบการไทยจ าหน่ายสินค้าไปยังผู้บริโภค รองลงมาคือการร่วมมือกับรัฐบาลในการผลักดัน
เศรษฐกิจท าให้ท่านรู้สึกว่าองค์กรช่วยพัฒนาประเทศ และข้อที่ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยคือการจัด
กิจกรรมเกี่ยวกับสิ่งแวดล้อมเช่น ลดให้ถุงพลาสติก ปลูกต้นไม้รอบศูนย์การค้า ฟ้ืนฟูผืนป่า รองลงมา
คือ การจัดกิจกรรมมอบเงินบริจาคมูลนิธิท าให้ท่านรู้สึกว่าองค์กรมีความรับผิดชอบต่อสังคมและ
สิ่งแวดล้อมตามล าดับ 
 5.1.4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บน
เว็บไซต์เจดี เซ็นทรัล (JD Central) พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 ตัวอย่าง มีความคิดเห็น
โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างมาก และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่ามีผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่งในเรื่องการค้นหาข้อมูลหรือค าวิจารณ์ของสินค้าจากอินเทอร์เน็ตเพ่ือ
ช่วยในการตัดสินใจ รองลงมาคือ เลือกซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เนื่องจากความสะดวกในการ
สั่งซื้อสินค้า  ล าดับต่อมารู้สึกพึงพอใจในการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ท าให้
เกิดการซื้ออีกในอนาคต  ล าดับต่อมาคือเปรียบเทียบข้อมูลสินค้า ด้านคุณสมบัติ ราคา และโปรโมชั่น 
เพ่ือความคุ้มค่าที่สุด และจะแนะน าผู้อื่นให้มาซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
อนาคตและสุดท้ายคือตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) เพราะสามารถไปดู
สินค้าจริงจากหน้าร้านและมีพนักงานแนะน าสินค้าตามล าดับและ ข้อที่ผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นในระดับเห็นด้วยคือ เรื่องตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านเจดี เซ็นทรัล (JD Central) เนื่องจากสินค้า
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หลากหลายตอบโจทย์ความต้องการและมีความสะดวกสบาย  
 5.1.5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ผลการศึกษาวิจัยสอดคล้องกับสมมติฐานคือ การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด
การตลาด (Marketing Public Relations: MPR) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทาง
พานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 
 สมมติฐานย่อยท่ี 1 ผลการศึกษาวิจัยไม่สอดคล้องกับสมมติฐานคือ การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาดด้านการประกาศไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บน
เว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 
0.05 
 สมมติฐานย่อยท่ี 2 ผลการศึกษาวิจัยสอดคล้องกับสมมติฐานคือ การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาดด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทาง
พานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 
 สมมติฐานย่อยท่ี 3 ผลการศึกษาวิจัยสอดคล้องกับสมมติฐานคือ การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาดด้านการน าเสนอข่าวสารมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์
อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 
 สมมติฐานย่อยที่ 4 ผลการศึกษาวิจัยสอดคล้องกับสมมติฐานคือ การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาดด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กรมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 
 สมมติฐานย่อยท่ี 5 ผลการศึกษาวิจัยสอดคล้องกับสมมติฐานคือ การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาดด้านกิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามในการโน้มน้าวใจมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
ผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซน็ทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 
 สมมติฐานย่อยท่ี 6 ผลการศึกษาวิจัยสอดคล้องกับสมมติฐานคือ การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาดด้านกิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD 
Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 
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5.2 อภิปรายผล  
 จากผลการศึกษากลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดการตลาด (Marketing Public 
Relations: MPR) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ 
เจดี เซ็นทรัล ( JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้น าผลสรุปการวิเคราะห์มา
เชื่อมโยงกับแนวคิดและทฤษฎีรวมถึงงานวิจัยที่เก่ียวข้อง โดยอภิปรายผลได้ดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 1 ผลการศึกษาวิจัยสอดคล้องกับสมมติฐานคือการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด 
(Marketing Public Relations: MPR) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์
อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 แสดงให้เห็นว่าทั้ง 6 ด้าน การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดการตลาด 
(Marketing Public Relations: MPR) ของเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ได้แก่ ด้านการ
ประกาศเป็นการประกาศหรือบอกกล่าวข้อมูลในรูปแบบต่างๆเช่น เกิดจากความร่วมมือกันระหว่าง
บริษัท เซ็นทรัลกรุ๊ป จ ากัดและเจดีดอทคอม การรับรองสินค้า100% ทุกชิ้น การยินดีคืนเงิน 3 เท่า
หากพบเป็นสินค้าของปลอม การร่วมมือกับแบรนด์พันธมิตรชั้นน ากว่า 80 แบรนด์ การให้ข้อมูลว่า
เป็นแบรนด์ที่ลูกค้าสามารถไว้วางใจได้มากท่ีสุดเหล่านี้เป็นการสร้างความมั่นใจให้ผู้บริโภค ด้านการ
จัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ ด้วยการจัดกิจกรรมต่างๆ โดยมีกิจกรรมร่วมตอบค าถามลุ้นรับคูปอง
ทาง Facebook กิจกรรมร่วมเทศกาล 618 ที่น าสินค้าคุณภาพมาลดสูงสุดถึง 90% กิจกรรมช่วยให้
คู่รักได้ของขวัญตรงใจ และกิจกรรมเนื่องในวันสตรีสากล เพื่อให้ผู้บริโภคได้มีส่วนร่วมและเกิดการ
ตอบสนองกับองค์กร เป็นการส่งเสริมการตลาด ด้านการน าเสนอข่าวสาร ด้วยการน าเสนอความ
เคลื่อนไหว และข่าวสารที่น่าสนใจเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์ บริษัท หรือองค์กร โดยการน าเสนอข่าวสาร
การเติบโตทางธุรกิจ ข่าวสารด้านการเป็นผู้น าการค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีใช้เทคโนโลยีในกรขับเคลื่อน และ
ข่าวสารการเพ่ิมคลังสินค้า เพ่ือสามารถรองรับจัดส่งสินค้าได้ภายในวันเดียว ด้วยเนื้อหาของข่าวสารที่
พร้อมจะมุ่งเป็นอันดับหนึ่งในธุรกิจออนไลน์และเป็นแบรนด์ที่ลูกค้าไว้วางใจมากท่ีสุด อีกท้ังยังดึงดูด
ความสนใจผู้บริโภคด้วยการน าเสนอข่าวสารด้านโปรโมชั่นใหม่ๆด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถ
สะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร ด้วยการใช้สื่อเพ่ือสะท้อนความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร
ท าให้คนทั่วไปจ าได้ โดยเน้นการประชาสัมพันธ์ด้านสินค้าของแท้ 100% ความเป็นเอกลักษณ์ของชื่อ
เว็บไซร์ที่มาจากชื่อ 2 บริษัทใหญ่ที่ร่วมทุนกัน เพ่ือสร้างความไว้วางใจให้กับลูกค้า การจัดแคมเปญช้
อปแหลก 618 ลดราคาพิเศษช่วงครึ่งปี และการส่งเสริมการขายผ่านทาง Facebook/Website ท า
ให้สินค้ามีความน่าสนใจ และท าให้ผู้บริโภคเกิดการจดจ าง่าย  ด้านกิจกรรมท่ีมีลักษณะความพยายาม
ในการโน้มน้าวใจ คือลักษณะของกิจกรรมที่โน้มน้าวใจให้เกิดแรงจูงใจในการออกกฎหมายที่เกิดผลดี
ต่อองค์กร รวมไปถึงการยับยั้งกฎหมายที่ขัดต่อผลประโยชน์ต่อองค์กร โดยการรายงานข่าวกับ
สื่อมวลชนต่างๆ สนับสนุนนโยบายของภาครัฐในการเป็นศูนย์กลางอีคอมเมิร์ซที่ส าคัญของอาเซียน 
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ร่วมมือกับสถาบันการศึกษาและการสนับสนุนมูลนิธิรามาธิบดีฯ ท าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าองค์กรสนับสนุน
สังคม และสุดท้ายด้านกิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและ
สิ่งแวดล้อม ด้วยกิจกรรมที่จัดท าข้ึนเพ่ือสร้างชื่อเสียงและภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับองค์กร ผู้ประกอบการ
และบุคลากรขององค์กร โดยการจัดกิจกรรมมอบเงินบริจาคมูลนิธิ การจัดกิจกรรมเพ่ือช่วย
ผู้ประกอบการไทยจ าหน่ายสินค้าไปยังผู้บริโภคต่างประเทศ  การร่วมมือกับรัฐบาลในการผลักดัน
เศรษฐกิจท าให้ท่านรู้สึกว่าองค์กรช่วยพัฒนาประเทศ  และการจัดกิจกรรมลดสิ่งแวดล้อมเช่น ลดให้
ถุงพลาสติก ปลูกต้นไม้รอบศูนย์การค้า ฟ้ืนฟูผืนป่า กิจกรรมต่างๆเหล่านี้แสดงให้เห็นถึงการ
รับผิดชอบต่อสังคมและการรักษาสิ่งแวดล้อมสะท้อนให้เห็นว่าการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดนั้นท า
ให้องค์กรมีภาพลักษณ์ท่ีดี และเป็นข้อได้เปรียบจากคู่แข่ง เพ่ือส่งผลให้เกิดการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสอด
ล้องกับงานวิจัยของ (สุพิณญา โมสิกานนท์, 2559) ศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อจักรยานของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าเมื่อ
ผู้บริโภคยิ่งได้รับข้อมูลจากการประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดมากก็จะช่วยให้ผู้บริโภคมีข้อมูลมา
พิจารณาเพ่ือตัดสินใจได้ง่ายขึ้น 
 สมมติฐานย่อยท่ี 1 ผลการศึกษาวิจัยไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน ดังนั้นการประชาสัมพันธ์
เพ่ือการตลาดด้านการประกาศไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์
อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล ( JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ  สมมติฐานย่อยท่ี 1 เนื่องจากการประกาศเปิดตัวว่าเกิดจาก
ความร่วมมือกันระหว่างบริษัท เซ็นทรัลกรุ๊ป จ ากัดและเจดีดอทคอม นโยบายรับรองสินค้า100% การ
ยินดีคืนเงิน 3 เท่าหากพบว่าเป็นสินค้าของปลอม และการร่วมมือกับแบรนด์พันธมิตรชั้นน ากว่า 80 
แบรนด์ พบว่าการประกาศเพ่ือให้ข้อมูลเกี่ยวกับองค์กรไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเพราะ
พฤติกรรมผู้บริโภคบนโลกออนไลน์มีแนวโน้มกับการให้ความส าคัญกับการได้มีส่วนร่วมกับกิจกรรมที่
มีต่อสังคมเช่น การจัดกิจกรรมมอบเงินบริจาคจากการจ าหน่ายเสื้อรุ่นลิมิเต็ด เอดิชั่น ภายใต้กิจกรรม 
"Joy of Giving สุขใจเมื่อให้เธอ” รวมถึงกิจกรรมด้านโปรโมชั่นขององค์กร เช่นเทศกาล 618 ลด
ราคาพิเศษช่วงครึ่งปี การส่งเสริมการขายผ่านทาง Facebook/Website และด้านโปรโมชั่นอ่ืนๆท า
ให้ผู้บริโภคมีความสนใจ  ปัจจัยด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ราคาท่ีผู้บริโภคพึงพอใจและความเป็น
ส่วนตัวของผู้บริโภคเป็นสิ่งส าคัญ (ณิชารีย์ ทวีพัฒนะพงศ์, 2561) และไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
(กาญจนา คนจริง, 2559) จากการศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดที่ส่งผลต่อ
ภาพลักษณ์องค์กรของธนาคารไทยพาณิชย์ จากัด (มหาชน) ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร” พบว่า
ปัจจัยการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านการประกาศส่งผลต่อภาพลักษณ์องค์กรของธนาคารไทย
พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) และจากการศึกษางานวิจัยของ (ชานน จิตรตะโสภะโน, 2560) ศึกษา“ 
ความสัมพันธ์ระหว่างความน่าเชื่อถือของเว็บไซต์และองค์ประกอบของเว็บไซต์กับการตัดสินใจซื้อ
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สินค้ามือสองบนช่องทางออนไลน์ กรณีศึกษา Kaidee.com” พบว่าองค์ประกอบของเว็บไซต์ ที่
ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่รูปลักษณ์ เนื้อหา ความเป็นชุมชน การท าให้ตรงตามความต้องการเฉพาะ
ของลูกค้าด้านการติดต่อสื่อสาร ด้านการเชื่อมโยง และด้านการค้าท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามือ
สองบนช่องทางออนไลน์ Kaidee.com 
          สมมติฐานย่อยท่ี 2 ผลการศึกษาวิจัยสอดคล้องกับสมมติฐานคือการประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาดด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทาง
พานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 แสดงให้เห็นว่า การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public 
Relations: MPR) ด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษเป็นการกระตุ้นให้ลูกค้ามีส่วมร่วมโดยจัด
กิจกรรมร่วมตอบค าถามลุ้นรับคูปองทาง Facebook กิจกรรมร่วมเทศกาล 618 ที่น าสินค้าคุณภาพ
มาลดสูงสุดถึง 90% เพ่ือดึงดูดใจลูกค้า การสร้างความสุขในการช้อปปิ้งออนไลน์ด้วยกิจกรรมช่วยให้
คู่รักได้ของขวัญตรงใจโดยไม่ต้องบอกตรงๆ และกิจกรรมเนื่องในวันสตรีสากล ท าให้ผู้บริโภคได้เข้ามา
มีมีส่วนร่วมและเกิดการตอบสนองกับองค์กร เป็นการส่งเสริมการตลาด ซึ่งสอดล้องกับงานวิจัยของ 
ณัฐเนตร ศรีนวล (2556) ที่พบว่าปัจจัยด้านการตลาดโดยการจัดเหตุการณ์พิเศษมีความสัมพันธ์กับ
วัตถุประสงค์หลักในการซื้อและการช าระเงิน 
 สมมติฐานย่อยท่ี 3 ผลการศึกษาวิจัยสอดคล้องกับสมมติฐานคือการประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาดด้านการน าเสนอข่าวสารมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์
อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 แสดงให้เห็นว่ากาประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านการน าเสนอข่าวสาร ความ
เคลื่อนไหว และสิ่งที่น่าสนใจเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์ บริษัท หรือองค์กร โดยการน าเสนอข่าวสารการ
เติบโตทางธุรกิจ ข่าวสารด้านการเป็นผู้น าการค้าปลีกสมัยใหม่ที่ใช้เทคโนโลยีขับเคลื่อนในการท า
การตลาด ส่งเสริมการขาย ใช้การวิเคราะห์ข้อมูล Big Data เช่น ปัญญาประดิษฐ์ (AI), คลาวด์และแช
ทบอท เป็นการต่อยอดในการปรับปรุงและพัฒนาเว็บไซต์และระบบจ่ายเงินต่าง ๆ (บริการฟินเทค) 
เพ่ือให้ตอบโจทย์ลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น การมีคลังสินค้าและแผนการขยายเพ่ิมคลังสินค้า เพื่อสามารถ
รองรับจัดส่งสินค้าได้ภายในวันเดียวและอีกท้ังยังดึงดูดความสนใจผู้บริโภคด้วยการน าเสนอข่าวสาร
ด้านโปรโมชั่นใหม่ๆ ล้วนท าให้ลูกค้าเกิดความสนใจ ซึ่งสอดล้องกับแนวคิดของ Hutton (1996) 
กล่าวคือสื่อมวลชนสัมพันธ์เป็นกิจกรรมสนับสนุนที่ส าคัญอย่างยิ่งของการประชาสัมพันธ์ทาง
การตลาดในยุคปัจจุบันที่สื่อมวลชนมีบทบาทเป็นอย่างมากต่ภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์และองค์กร 
การสร้างความสัมพันธ์และความคุ้นเคยกับสื่อมวลชนจะช่วยเชื่อมโยงไปสู่ความชื่นชอบ ความมั่นใจ
และลดทัศนคติทางลบ อีกทั้งยังช่วยส่งเสริมความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล ของนักประชาสัมพันธ์ทาง
การตลาดกับบรรณาธิการและผู้สื่อข่าวอีกด้วยส่งผลต่อภาพลักษณ์ขององค์กร 
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 สมมติฐานย่อยท่ี 4 ผลการศึกษาวิจัยสอดคล้องกับสมมติฐานคือการประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาดด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กรมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 แสดงให้เห็นว่าการด้านการใช้สื่อ
เฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร ด้วยการใช้ชื่อเว็บไซร์ที่มาจากชื่อ 2 
บริษัทใหญ่ที่ร่วมทุนกัน ท าให้ลูกค้าจดจ าชื่อแบรนด์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ได้ง่าย ด้วยการเน้น
การประชาสัมพันธ์ด้านสินค้าของแท้ 100% ท าให้ลูกค้าม่ันใจในตัวสินค้า อีกท้ังการจัดแคมเปญช้อป
แหลก 618 ลดราคาพิเศษช่วงครึ่งปี ที่สะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร ซึ่งเป็นเทศกาลช้อป
ปิ้งออนไลน์ที่ใหญ่ที่สุดซึ่งจัดขึ้นเป็นประจ าทุกปีของเจดีดอทคอม มาพร้อมกับส่วนลดและคูปองเป็น
จ านวนมาก และการส่งเสริมการขายผ่านทาง Facebook/Website ท าให้ผู้บริโภคสนใจ เข้ามามีส่วน
ร่วมกิจกรรม โดยสรุปได้ว่าการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์ จะท าให้ลูกค้า
จดจ าองค์กรได้ง่าย ซึ่งสอดล้องกับงานวิจัยของ กาญจนา คนจริง (2557) ศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์การ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์องค์กรของธนาคารไทย พาณิชย์จ ากัด (มหาชน) 
ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร” พบว่าการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถ
สะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์องค์กร ที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์องค์กรของธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 
(มหาชน) 
 สมมติฐานย่อยท่ี 5 ผลการศึกษาวิจัยสอดคล้องกับสมมติฐานคือ การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาดด้านกิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามในการโน้มน้าวใจมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
ผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 แสดงให้เห็นว่ากิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามใน
การโน้มน้าวใจ ด้วยการควบคุมทิศทางการรายงานข่าวกับสื่อมวลชนต่างๆ ว่าได้สนับสนุนนโยบาย
ของภาครัฐในการกระตุ้นภาวะทางเศรษฐกิจ โดยการผลักดันให้เป็นศูนย์กลางอีคอมเมิร์ซที่ส าคัญของ
อาเซียน การร่วมมือกับสถาบันการศึกษาและการสนับสนุนมูลนิธิรามาธิบดีฯ การสร้างความสัมพันธ์
กับหน่วยงานราชการ ข้อมูลที่สื่อสารออกไปโน้มน้าวจูงให้เกิดภาพลักษณ์ท่ีดีแก่องค์กรท าให้ผู้บริโภค
รู้สึกว่าองค์กรท าคุณประโยชน์ให้กับประเทศ ท าให้บริโภคเป้าหมายและประชาชนทั่วไปเกิดการ
ยอมรับและอยากมีส่วนร่วมกับองค์กรสอดล้องกับงานวิจัยของ ณิชารีย์ ทวีพัฒนะพงศ์ (2560) ศึกษา 
“อิทธิพลของภาพลักษณ์องค์กร ส่วนประสมการตลาดและประโยชน์ที่ได้รับ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าผ่านทางเว็บไซต์ LAZADA ของผู้บริโภคในจังหวักรุงเทพมหานคร” พบว่า ด้านภาพลักษณ์ของ
บริษัท LAZADA มีความน่าเชื่อถือภาพรวมในระดับมาก 
 สมมติฐานย่อยท่ี 6 ผลการศึกษาวิจัยสอดคล้องกับสมมติฐานคือการประชาสัมพันธ์เพ่ือ
การตลาดด้านกิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมมี
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อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD 
Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 แสดงให้เห็นว่าการจัด
กิจกรรมมอบเงินบริจาคมูลนิธิ การจัดกิจกรรมเพ่ือกระตุ้นธุรกิจช่วยให้ผู้ประกอบการไทยจ าหน่าย
สินค้าไปยังผู้บริโภคต่างประเทศ การจัดกิจกรรมเกี่ยวกับสิ่งแวดล้อมช่วยรักษาโลกร้อนเช่น ลดให้
ถุงพลาสติก ปลูกต้นไม้รอบศูนย์การค้า ฟ้ืนฟูผืนป่า และร่วมมือกับรัฐบาลในการผลักดันเศรษฐกิจ 
โดยการน าเสนอจุดเด่นหรือกิจกรรมทางด้านความรับผิดชอบต่อสังคมสิ่งแวดล้อมและไม่เอาเปรียบ
ผู้บริโภค แสดงให้เห็นว่าองค์กรไม่ได้ค านึงถึงผลส าเร็จในด้านตัวเงินเพียงอย่างเดียวทั้งนี้เป็นการแสดง
ถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม ท าให้ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ สอดล้องกับงานวิจัยของ
กาญจนา คนจริง (2559) ศึกษา “กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์
องค์กรของธนาคารไทยพาณิชย์ จากัด (มหาชน) ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร”พบว่าปัจจัยด้าน
กิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมส่งผลต่อ
ภาพลักษณ์องค์กรของธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) 
 
5.3 ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจัยและการน าผลวิจัยไปใช้ 
 จากการศึกษากลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดการตลาด (Marketing Public 
Relations: MPR) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ 
เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถน าผลการศึกษาแต่ละด้าน
ไปพัฒนาและใช้ได้ดังนี้ 
 5.3.1 ผลจากการศึกษาข้อมูลทั่วไปส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 30 - 39 ปี การศึกษา
ระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด เป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท 
จ านวนสมาชิกในครอบครัวมี 4 คน ดังนั้นเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) รวมถึงอุตสาหกรรมที่
เกี่ยวข้องกับช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์อ่ืนๆ สามารถใช้เป็นแนวทางในการตัดสินใจเลือกกลุ่ม
ลูกค้า เพ่ือเน้นการประชาสัมพันธ์ทางการตลาดและสร้างภาพลักษณ์องค์กรให้มากยิ่งข้ึนกับกลุ่มที่
กล่าวมาข้างต้น 
 5.3.2 ผลจากการศึกษาข้อมูลพฤติกรรมผู้ซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่ ซื้อสินค้าเฉลี่ยน้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน โดยรู้จักเว็บไซต์ เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) จากเพ่ือน / คนรู้จัก เข้าเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) โดยใช้ 
Smartphone บ่อยสุด ภาพลักษณ์และชื่อเสียงของแบรนด์ เป็นเหตุผลที่เลือกซ้ือสินค้าผ่านบน
เว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) สินค้าท่ีซื้อผ่านบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) เป็น
สินค้าประเภทแฟชั่นผู้หญิง/ชาย โดยราคาเฉลี่ยของสินค้าต่อบิลที่ซื้อผ่านบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล 
(JD Central) ต่อครั้ง 1,001 – 2,000 บาท ช่วงเวลาที่เข้าเว็บเพื่อซื้อสินค้าบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล 
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(JD Central) มากที่สุดคือ 20.01 – 24.00 น.  โดยมีระยะเวลาการเป็นลูกค้าของเว็บไซต์ เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central)  1 เดือน -6 เดือน  และใช้รูปแบบการช าระเงินค่าสินค้าบนเว็บไซต์ เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) ใช้แบบผ่านบัตรเครดิต/บัตรเดบิต ดังนั้นเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
รวมถึงอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องกับช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์อื่นๆ สามารถน าข้อมูลนี้ไปปรับใช้
เพ่ือตอบโจทย์ผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภคมีความสะดวกสบาย และเกิดการซื้อซ้ า 
 5.3.3 ผลจากการศึกษาข้อมูลกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public 
Relations: MPR) พบว่า กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ 
ด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรมพิเศษ ด้านการน าเสนอข่าวสาร ด้านใช้สื่อเฉพาะที่สามารถสะท้อน
ถึงความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร ด้านกิจกรรมที่มีลักษณะความพยายามในการโน้มน้าวใจ และด้าน
กิจกรรมหรือการกระท าที่แสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม ดังนั้นดังนั้น
เว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) รวมถึงอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องกับช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์
อ่ืนๆ สามารถน าข้อมูลนี้ไปเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อสร้างภาพลักษณ์และการจดจ าที่ดีของ
ผู้บริโภค น ามาสู่ยอดขายที่เพ่ิมมากขึ้น 
 5.3.4 ผลจากการศึกษาการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านการจัดเหตุการณ์หรือกิจกรรม
พิเศษมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ พบว่าการจัดกิจกรรมเป็นการกระตุ้นให้ลูกค้าได้มีส่วนร่วมและเกิด
การตอบสนอง เพื่อส่งเสริมการตลาด ดังนั้นเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) รวมถึงอุตสาหกรรม
ที่เก่ียวข้องกับช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์อ่ืนๆ สามารถน าข้อมูลนี้ ไปปรับให้เข้ากับกิจกรรมตาม
เทศกาลต่างๆ เพ่ือกระตุ้นลูกค้าให้มีส่วนร่วมกับองค์กรมากยิ่งขึ้น 
 5.3.5 ผลจากการศึกษาการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านการน าเสนอข่าวสารมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซื้อ พบว่าการน าเสนอความเคลื่อนไหว และข่าวสารที่น่าสนใจเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์ 
บริษัท หรือองค์กรมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) รวมถึง
อุตสาหกรรมที่เก่ียวข้องกับช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์อ่ืนๆ น าข้อมูลนี้ไปใช้เป็นกลยุทธ์ในการ
น าเสนอข่าวสารเช่นการใช้เทคโนโลยีใหม่ๆรูปแบบการใช้บริการ และความแตกต่างจากคู่แข่งที่ท าให้
ผู้บริโภคได้รับความสะดวกสบายเพื่อดึงดูดและได้รับความสนใจจากผู้บริโภค 
 5.3.6 ผลจากการศึกษาการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านการใช้สื่อเฉพาะที่สามารถ
สะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กรพบว่าการใช้สื่อเพ่ือสะท้อนความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร
ท าให้คนทั่วไปจ าได้ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) รวมถึง
อุตสาหกรรมที่เก่ียวข้องกับช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์อ่ืนๆ เช่นการน าข้อมูลการจัดแคมเปญ 618 
ลดราคาพิเศษช่วงครึ่งปีที่สะท้อนถึงความเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร การส่งเสริมการขายผ่านทาง 
Facebook/Website ไปใช้เป็นกลยุทธ์ในการประชาสัมพันธ์และส่งเสริมการขายให้ผู้บริโภคได้มีส่วน
ร่วม ท าให้สินค้ามีความน่าสนใจ เกิดการซื้อซ้ าและการแนะน าต่อ 
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 5.3.7 ผลจากการศึกษาการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านกิจกรรมที่มีลักษณะความ
พยายามในการโน้มน้าวใจ พบว่าลักษณะของกิจกรรมที่โน้มน้าวใจให้เกิดแรงจูงใจท าให้ผู้บริโภคได้
รู้สึกว่าได้เป็นส่วนหนึ่งของกิจกรรมมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
รวมถึงอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องกับช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์อื่นๆ โดยน าข้อมูลนี้ไปวางกลยุทธ์
ทางการตลาด โดยการสื่อสารข้อมูลไปโน้มน้าวจูงใจให้เกิดภาพลักษณ์ที่ดีแก่องค์กรท าให้ผู้บริโภครู้สึก
ว่าองค์กรท าคุณประโยชน์ให้กับประเทศ เช่นการสนับสนุนสถาบันการศึกษา หรือโยบายของภาครัฐ 
เพ่ือผู้บริโภคเป้าหมายและประชาชนทั่วไปเกิดการยอมรับและอยากมีส่วนร่วมกับองค์กร  
 5.3.8 ผลจากการศึกษาการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านกิจกรรมหรือการกระท าที่แสดง
ให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม พบว่าการจัดกิจกรรมที่จัดท าขึ้นเพ่ือสร้างชื่อเสียง
และภาพลักษณ์ที่ดีให้กับองค์กร ผู้ประกอบการและบุคลากรขององค์กร ในด้านการรับผิดชอบต่อ
สังคมและการรักษาสิ่งแวดล้อมมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
รวมถึงอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องกับช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์อื่นๆ ควรน าเสนอจุดเด่นหรือ
กิจกรรมทางด้านความรับผิดชอบต่อสังคมสิ่งแวดล้อม เช่นการจัดกิจกรรมเพ่ือกระตุ้นธุรกิจช่วยให้
ผู้ประกอบการไทยจ าหน่ายสินค้าไปยังผู้บริโภคต่างประเทศ การจัดกิจกรรม ลดให้ถุงพลาสติก ปลูก
ต้นไม้รอบศูนย์การค้า ฟ้ืนฟูผืนป่าเพื่อลดโลกร้อน และการร่วมมือกับรัฐบาลในการผลักดันเศรษฐกิจ 
แสดงให้เห็นว่าองค์กรไม่ได้ค านึงถึงผลส าเร็จในด้านตัวเงินเพียงอย่างเดียว ซึ่งจะน าไปสู่ชื่อเสียงและ
ภาพลักษณ์ที่ดี  
 
5.4 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 เพ่ือให้การศึกษาวิจัยครั้งต่อไปได้ผลการศึกษาที่เป็นประโยชน์มากยิ่งขึ้น จึงได้ให้
ข้อเสนอแนะ ในการวิจัยครั้งต่อไป ดังนี้ 
 5.4.1 ควรขยายขอบเขตการศึกษาของกลุ่มผู้บริโภคท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้ง
นี้ เป็นกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคอายุต่ ากว่า 20 ปี รวมถึงกลุ่มผู้บริโภคจากจังหวัดอ่ืนๆ เช่น จังหวัด
เชียงใหม่ จังหวัดชลบุรี อ าเภอหาดใหญ่ และภูเก็ต เป็นต้น เพื่อเพ่ิมความหลากหลายของกลุ่ม
ตัวอย่าง 
 5.4.2 ควรเก็บข้อมูลในลักษณะการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เช่นการ
สัมภาษณ์กลุ่มผู้ผู้ซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ในเขตกรุงเทพมหานครเพ่ือให้ได้
ข้อมูลเชิงลึก โดยเฉพาะกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาดด้านการประกาศ เนื่องจากปฏิเสธ
สมมติฐาน เพื่อสามารถมาปรับกลยุทธ์ทางการตลาดได้ตรงใจผู้บริโภคมากท่ีสุด 
 5.4.3 ควรศึกษาปัจจัยอ่ืนๆของการประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด นอกเหนือจากการ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือการตลาด (Marketing Public Relations: MPR) เช่น การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
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การตลาดเชิงรุก (Proactive Marketing Public Relation: PMPR) เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีท าให้
ผู้บริโภค เพ่ิมความเชื่อมั่นต่อตัวธุรกิจ สนับสนุนให้ผู้บริโภคเกิดการซื้อมากข้ึน 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
 
เรื่องกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ JD 

Central ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ค ำชี้แจง : แบบสอบถำมชุดนี้จัดท ำข้ึนโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือส ำรวจอิทธิพลกลยุทธ์กำรประชำสัมพันธ์
เพ่ือกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำผ่ำนเว็บไซต์ JD Central ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหำนครซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของวิชำค้นคว้ำอิสระ นักศึกษำระดับปริญญำโทคณะบริหำรธุรกิจ
มหำวิทยำลัยกรุงเทพทำงผู้วิจัยใคร่ขอควำมร่วมมือจำกผู้ตอบบแบบสอบถำมในกำรให้ข้อมูล โดยที่
ข้อมูลของท่ำนจะถูกเก็บเป็นควำมลับและใช้เพ่ือประโยชน์ในกำรศึกษำเท่ำนั้นผู้วิจัยขอขอบพระคุณ
อย่ำงสูงที่ท่ำนได้สละเวลำอันมีค่ำในกำรตอบแบบสอบถำมครั้งนี้ 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค ำชี้แจงโปรดท ำเครื่องหมำย✓ลงในช่อง ( ) ที่ตรงกับตัวท่ำนมำกที่สุดในแต่ละค ำถำม 
 
1.  เพศ    ( ) ชำย          ( ) หญิง 
2. อำยุ     ( ) 20 – 29 ปี           ( ) 30 - 39 ปี   
              ( ) 40 - 49 ปี           ( ) 50 - 59 ปี           ( ) ตั้งแต่ 60 ปีขึ้นไป 
3.ระดับกำรศึกษำ 
               ( ) ต่ ำกว่ำปริญญำตรี   ( ) ปริญญำตรี   
               ( ) ปริญญำโท                      ( ) ปริญญำเอก 
4. สถำนภำพ 
               ( ) โสด ( ) สมรสไม่มีบุตร  ( ) สมรสมีบุตร       
               ( ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................. 
5.อำชีพ 
               ( ) นิสิต / นักศึกษำ    ( ) ธุรกิจส่วนตัว / เจ้ำของธุรกิจ       ( ) แม่บ้ำน / พ่อบ้ำน 
               ( ) พนักงำนเอกชน    ( ) ข้ำรำชกำร / รัฐวิสำหกิจ            
               ( ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................... 
6. รำยได้ต่อเดือน 
 ( ) ต่ ำกว่ำหรือเทียบเท่ำ 20,000 บำท    ( ) 20,001 - 30,000 บำท   ( ) 30,001 - 40,000 บำท 
 ( ) 40,001 - 50,000 บำท         ( ) 50,001 - 60,000 บำท   ( ) มำกกว่ำ60,000 บำทข้ึนไป 
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7.  จ ำนวนสมำชิกในครอบครัว 
              ( ) 1 คน   (  ) 2 คน ( ) 3 คน          ( ) 4 คน        
              ( ) มำกกว่ำ 4 คนขึ้นไป 
 
ส่วนที่  2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บนเว็บไซต์ เจ
ดี เซ็นทรัล (JD Central) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค ำชี้แจง โปรดท ำเครื่องหมำย ✓ลงใน ( )  หรือเติมข้อควำมลงในช่องว่ำงตรงตำมควำมเป็นจริง→ 
1. คุณซื้อสินค้ำบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) เฉลี่ยกี่ครั้งต่อเดือน 
              ( )  น้อยกว่ำ 1 ครั้ง    ( ) 1-2ครั้ง     ( ) 3–4 ครั้ง    ( ) 5-6   ครั้ง      
              ( ) มำกกว่ำ 6 ครั้ง   
2. คุณรู้จักเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) จำกช่องทำงใด (ตอบได้มำกกว่ำ 1 ข้อ) 
             ( ) อินเตอร์เน็ต   ( ) วิทยุ / โทรทัศน์  ( ) นิตยสำร / หนังสือพิมพ์ 
             ( ) เพ่ือน / คนรู้จัก  ( ) ป้ำยโฆษณำ / แผ่นพับ ( ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......... 
3.อุปกรณ์ที่คุณใช้งำนบ่อยสุดในกำรเข้ำเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central)   
             ( ) Smartphone   ( ) Notebook/PC 
             ( ) Tablet    ( ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......... 
4.เหตุผลที่เลือกซ้ือสินค้ำผ่ำนบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) (ตอบได้มำกกว่ำ 1ข้อ) 
( ) ภำพลักษณ์และชื่อเสียงของแบรนด์ ( ) มีส่วนลดและโปรโมชั่นที่ดึงดูดใจ 
( ) เว็บไซร์ใช้งำนง่ำย /ไม่ยุ่งยำก  ( ) สินค้ำมีรำคำที่เหมำะสม  
( ) เชื่อมั่นในคุณภำพสินค้ำและบริกำร ( ) สินค้ำมีควำมหลำกหลำยตรงตำมควำมต้องกำร  
( ) บริกำรมีคุณภำพและรวดเร็ว  ( ) โฆษณำมีควำมน่ำสนใจและน่ำเชื่อถือ 
( )  พนักงำนมีควำมเป็นมืออำชีพและบริกำรดี         ( ) อ่ืน ๆ ............................................. 
5. ประเภทของสินค้ำที่คุณซื้อผ่ำนบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) (ตอบได้มำกกว่ำ 1ข้อ) 
( ) สินค้ำแฟชั่นผู้หญิง/ชำย   ( )สุขภำพและควำมงำม 
( ) อุปกรณ์สื่อสำร/อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์  ( ) คอมพิวเตอร์และส ำนักงำน  
( ) อำหำรและเครื่องดื่ม    ( ) แม่และเด็ก                  
( )ของใช้ในบ้ำนและสัตว์เลี้ยง   ( )  เครื่องใช้ไฟฟ้ำภำยในบ้ำน                 
( ) กีฬำและกำท่องเที่ยว    ( )  หนังสือ สื่อบันเทิง เครื่องเขียน 
( ) เครื่องใช้และของตกแต่งบ้ำน   ( )  ยำนยนต์ 
( ) อ่ืน ๆ ............................................. 
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6.รำคำเฉลี่ยของสินค้ำต่อบิลที่คุณเลือกซ้ือผ่ำนบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ต่อครั้ง 
( ) ไม่เกิน 500 บำท  ( ) 501 – 1,000 บำท  ( ) 1,001 – 2,000 บำท 
( ) 2001 บำท – 3,000 บำท ( ) 3,001 – 4,000 บำท  ( ) 4,001 – 5,000 บำท   
( ) 5,001 บำทข้ึนไป                   
7.ช่วงเวลำที่คุณเข้ำเว็บเพื่อซื้อสินค้ำบนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
( ) 04.01- 08.00 น.  ( ) 08.01 – 12.00 น.  ( ) 12.01 – 16.00 น. 
( ) 16.01 – 20.00 น.  ( ) 20.01 – 24.00 น.  ( ) 00.01 – 04.00 น. 
8. ระยะเวลำกำรเป็นลูกค้ำของเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
( ) น้อยกว่ำ 1 เดือน                  ( ) 1 เดือน -6  เดือน                  
( ) 6 เดือน -12 เดือน                 ( ) มำกกว่ำ 12 เดือน      
9. รูปแบบกำรช ำระเงินค่ำสินค้ำท่ีคุณเลือกใช้บนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central)         
( ) ช ำระผ่ำนบัตรเครดิต/บัตรเดบิต                           ( ) Online Banking  
( ) ช ำระผ่ำนเคำรน์เตอร์เซอร์วิส                              ( ) เก็บเงินปลำยทำง 
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ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดของ
เว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 

ค ำชี้แจง โปรดท ำเครื่องหมำย ✓ลงใน ( )  ตำมควำมเป็นจริงที่ตรงกับระดับควำมคิดเห็นของคุณ
มำกที่สุด 
ระดับควำมคิดเห็น (5=เห็นด้วยมำกที่สุด  4=เห็นด้วยมำก   3=เห็นด้วยปำนกลำง   2=เห็นด้วยน้อย   
1=เห็นด้วยน้อยที่สุด) 
 

กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดของเว็บไซต์ เจดี  
เซ็นทรัล (JD Central)ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้ำนกำรประกำศ      

1. กำรประกำศเปิดตัวว่ำเกิดจำกควำมร่วมมือกันระหว่ำงบริษัท 
เซ็นทรัลกรุ๊ป จ ำกัดและเจดีดอทคอม ท ำให้คุณรู้สึกว่ำองค์กรมี
ภำพลักษณ์ที่ดี 

     

2.กำรประกำศนโยบำยรับรองสินค้ำ 100% ทุกชิ้นของ เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) ท ำให้คุณรู้สึกม่ันใจในตัวสินค้ำ 

     

3.เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ประกำศยินดีคืนเงิน 3 เท่ำหำก
พบว่ำเป็นสินค้ำของปลอม ท ำให้คุณรับรู้ถึงกำรรับประกันสินค้ำ 

     

4.เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ประกำศกำรร่วมมือกับแบรนด์
พันธมิตรชั้นน ำกว่ำ 80 แบรนด์ ท ำให้คุณรับรู้ถึงควำมหลำย
หลำยของสินค้ำ  

     

ด้ำนกำรจัดเหตุกำรณ์หรือกิจกรรมพิเศษ      

1. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) จัดกิจกรรมเนื่องในวันสตรีสำกล 
ท ำให้คุณรู้สึกว่ำให้ควำมส ำคัญกับบทบำทของผู้หญิงที่
หลำกหลำยมำกขึ้นในสังคม 

     

2.กำรจัดกิจกรรมช่วยให้คู่รักได้ของขวัญตรงใจ โดยไม่ต้องบอก
ตรงๆ ท ำให้คุณรู้สึกว่ำเป็นกำรสร้ำงควำมสุขในกำรช้อปปิ้ง
ออนไลน์ 

     

3. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) จัดกิจกรรมให้ร่วมตอบค ำถำม
ลุ้นรับคูปองทำง Facebook เพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้ำให้มีส่วน
ร่วมกับองค์กร 
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กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดของเว็บไซต์ เจดี  
เซ็นทรัล (JD Central)ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

4.คุณคิดว่ำกำรจัดกิจกรรมร่วมเทศกำล 618 ที่น ำสินค้ำ
คุณภำพมำลดสูงสุดถึง 90% เป็นกำรดึงดูดใจลูกค้ำ 

     

กำรน ำเสนอข่ำวสำร      

1. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) มีกำรน ำเสนอข่ำวสำรกำรเติบโต
ทำงธุรกิจท ำให้แบรนด์น่ำสนใจ   

     

2. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) มีกำรน ำเสนอข่ำวสำรด้ำนกำร
เป็นผู้น ำกำรค้ำปลีกสมัยใหม่ที่ขับเคลื่อนด้วยเทคโนโลยี ท ำให้มี
ลูกค้ำสนใจ   

     

3. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ดึงดูดควำมสนใจโดยกำร
น ำเสนอข่ำวสำรด้ำนโปรโมชั่นใหม่ๆ  

     

4. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ท ำให้มีลูกค้ำสนใจโดยกำร
น ำเสนอข่ำวสำรกำรเพ่ิมคลังสินค้ำ เพ่ือสำมำรถรองรับจัดส่ง
สินค้ำได้ภำยในวันเดียว  

     

ด้ำนกำรใช้สื่อเฉพำะที่สำมำรถสะท้อนถึงควำมเป็นเอกลักษณ์
ขององค์กร 

     

1. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) สร้ำงเอกลักษณ์โดยเน้นกำร
ประชำสัมพันธ์ด้ำนสินค้ำของแท้ 100% ท ำให้คุณจดจ ำได้ 

     

2. แคมเปญช้อปแหลก 618 ลดรำคำพิเศษช่วงครึ่งปี เป็น
เอกลักษณ์ของเจดี เซ็นทรัล (JD Central) ท ำให้ลูกค้ำสนใจ  

     

3.กำรสะท้อนควำมเป็นเอกลักษณ์ของชื่อเว็บไซร์ที่มำจำกชื่อ 2 
บริษัทใหญ่ที่ร่วมทุนกัน ท ำให้แบรนด์เจดี เซ็นทรัล (JD 
Central) จดจ ำได้ง่ำย 

     

4. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) สร้ำงเอกลักษณ์ด้ำนกำรส่งเสริม
กำรขำยผ่ำนทำง Facebook/Website ท ำให้สินค้ำมีควำม
น่ำสนใจ 

     

ด้ำนกิจกรรมที่มีลักษณะควำมพยำยำมในกำรโน้มน้ำวใจ      
1. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) มีกำรรำยงำนข่ำวกับสื่อมวลชน
ต่ำงๆท ำให้คุณเกิดควำมเชื่อมั่นในองค์กร  
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กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดของเว็บไซต์ เจดี  
เซ็นทรัล (JD Central)ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

2. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) สนับสนุนนโยบำยของภำครัฐใน
กำรเป็นศูนย์กลำงอีคอมเมิร์ซที่ส ำคัญของอำเซียน ท ำให้คุณ
รู้สึกดีต่อกำรใช้สินค้ำขององค์กร 

     

3. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ร่วมมือกับสถำบันกำรศึกษำ ท ำ
ให้คุณรู้สึกว่ำองค์กรมีกำรผลักดันกำรศึกษำให้พร้อมเข้ำสู่ยุค
ดิจิทัลอย่ำงเต็มตัว 

     

4.เจดี เซ็นทรัล (JD Central) สนับสนุนมูลนิธิรำมำธิบดีฯท ำให้
คุณรู้สึกว่ำกำรเป็นลูกค้ำได้เป็นส่วนหนึ่งในกำรช่วยแก้ปัญหำ
ของทำงสำธำรณสุข 

     

ด้ำนกิจกรรมหรือกำรกระท ำที่แสดงถึงควำมรับผิดชอบต่อสังคม
และสิ่งแวดล้อม 

     

1. เจดี เซ็นทรัล (JD Central) จัดกิจกรรมมอบเงินบริจำค
มูลนิธิท ำให้ท่ำนรู้สึกว่ำองค์กรมีควำมรับผิดชอบต่อสังคมและ
สิ่งแวดล้อม 

     

2. ท่ำนรู้สึกดีกับองค์กรในด้ำนกำรกระตุ้นธุรกิจ ที่มีกำรจัด
กิจกรรมเพ่ือช่วยผู้ประกอบกำรไทยจ ำหน่ำยสินค้ำไปยัง
ผู้บริโภคต่ำงประเทศ  

     

3. ท่ำนคิดว่ำองค์กร ช่วยรักษำโลกร้อนโดยกำรจัดกิจกรรม
เกี่ยวกับสิ่งแวดล้อมเช่น ลดให้ถุงพลำสติก ปลูกต้นไม้รอบ
ศูนย์กำรค้ำ ฟ้ืนฟูผืนป่ำ  

     

4. กำรที่เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ร่วมมือกับรัฐบำลในกำร
ผลักดันเศรษฐกิจท ำให้ท่ำนรู้สึกว่ำองค์กรช่วยพัฒนำประเทศ  
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ส่วนที่ 4ค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าบนเว็บไซต์เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 

ค ำชี้แจง โปรดท ำเครื่องหมำย ✓ลงใน ( )  ตำมควำมเป็นจริงที่ตรงกับควำมคิดเห็นของคุณมำกท่ีสุด 
 ระดับควำมคิดเห็น (5=มำกท่ีสุด 4=มำก 3=ปำนกลำง 2=น้อย 1=น้อยที่สุด) 
 

การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์บน
เว็บไซต์เจดี เซ็นทรัล (JD Central ) 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1.คุณตัดสินใจซื้อสินค้ำผ่ำนเจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
เนื่องจำกสินค้ำหลำกหลำยตอบโจทย์ควำมต้องกำรและมีควำม
สะดวกสบำย 

     

2. คุณจะค้นหำข้อมูลหรือค ำวิจำรณ์ของสินค้ำจำกอินเทอร์เน็ต
เพ่ือช่วยในกำรตัดสินใจซื้อผ่ำนเจดี เซ็นทรัล (JD Central) 

     

3.คุณตัดสินใจซื้อสินค้ำผ่ำนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
เพรำะสำมำรถไปดูสินค้ำจริงจำกหน้ำร้ำน และมีพนักงำนแนะน ำ
สินค้ำ 

     

4.คุณเลือกซ้ือสินค้ำผ่ำนช่องทำงออนไลน์เนื่องจำกควำมสะดวก
ในกำรสั่งซื้อสินค้ำ 

     

5. คุณเปรียบเทียบข้อมูลสินค้ำ ด้ำนคุณสมบัติ รำคำ และ
โปรโมชั่น เพื่อควำมคุ้มค่ำที่สุด 

     

6.คุณรู้สึกพึงพอใจในกำรซื้อสินค้ำผ่ำนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล (JD 
Central) ท ำให้เกิดกำรซื้ออีกในอนำคต   

     

7.คุณจะแนะน ำผู้อ่ืนให้มำซื้อสินค้ำผ่ำนเว็บไซต์ เจดี เซ็นทรัล 
(JD Central)  

     

 
ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
............................................................................................................................. ...................................
.............................................................. ..................................................................................................
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ...................................
.............................................................................................. .................................................................. 
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