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กติติกรรมประกาศ 

สารนิพนธ์เล่มน้ีส าเร็จสมบูรณ์ลุล่วงไปไดด้ว้ยดี ดว้ยความกรุณาและความช่วยเหลือ
การท าวิจยัจาก รองศาสตราจารย ์ดร.กญัญาภสัส์ ปันจยัสีห์ อาจารยท่ี์ปรึกษาท่ีคอยให้ค  าปรึกษาท่ีดี
ช่วยเหลือและให้ค  าแนะน าทุกขั้นตอนของการศึกษาวิจยั ตั้งแต่การก าหนดหัวขอ้การวิจยั พิจารณา
ความเหมาะสมของแบบสอบถาม การเลือกกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัท่ีเหมาะสมกบัการวิจยั ตลอดจน
ก ากบัดูแลขั้นตอนการศึกษาวิจยัให้ส าเร็จทนัตามระยะเวลาท่ีก าหนดและสามารถปรับปรุงแก้ไข
งานวิจัยได้อย่างถูกต้องครบถ้วน  ทางผูวิ้จัยมีความตระหนักถึงความทุ่มเทและความตั้งใจของ
อาจารยเ์ป็นอยา่งยิง่ และผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณอาจารยเ์ป็นอยา่งสูง  

ขอขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สุเทพ น่ิมสาย และรองศาสตราจารย ์ดร.ภูมิพร 
ธรรมสถิตเดช คณะกรรมการสอบสารนิพนธ์ ผูท้รงคุณวุฒิ ท่ีให้ความกรุณาในการตรวจสอบและ
วดัผลคุณภาพของงานวิจยัดว้ยความเท่ียงตรง 

ขอขอบคุณทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเป็นอย่างดี จนท าให้
งานวิจยัน้ีสามารถเก็บรวบรวมขอ้มูลไดอ้ยา่งครบถว้นตรงตามเวลาท่ีก าหนดและสมบูรณ์ 

ขอขอบพระคุณมารดา ผูใ้ห้การสนบัสนุนทางการเรียนและเป็นก าลงัใจส าคญัท่ีท าให้
สารนิพนธ์เล่มน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี รวมถึงผูมี้พระคุณทุกท่าน ทั้งญาติพี่น้องเพื่อนและเพื่อน
ร่วมงานทุกคน ท่ีใหค้วามกรุณาและค าแนะน าท่ีดีกบัทางผูว้ิจยัมาโดยตลอด ผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิ่งว่า
สารนิพนธ์เล่มน้ีจะเป็นประโยชน์ทางการศึกษาแก่ผูท่ี้มีความสนใจหรือตอ้งการใช้งานวิจยัน้ีเป็น
องคค์วามรู้ประกอบการท าวิจยัในอนาคตต่อไป หากมีขอ้ผิดพลาดประการใดผูว้ิจยักราบขออภยัมา 
ณ ท่ีน้ี 

ธนาภรณ์ ส าราญถ่ิน 
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บทคดัยอ่ 
ในปัจจุบนัถึงแมว่้าผูบ้ริโภคจะนิยมซ้ือสินคา้ต่างๆผา่นช่องทางออนไลน์แต่ผูบ้ริโภคก็มีแนวโน้มในการให้

ความส าคญักบัการปกป้องขอ้มูลส่วนบุคคลในการซ้ือสินคา้ออนไลน์เพ่ิมมากขึ้นเช่นกนั แพลตฟอร์ม JD Central ถือเป็น
หน่ึงในธุรกิจท่ีมีความน่าสนใจในตลาด E-commerce ท่ีสามารถสร้างความไวว้างใจต่อผูบ้ริโภคได้อย่างรวดเร็ว ดงันั้น
งานวิจยัน้ีจึงน าปัจจยัการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค การรับรู้ความเส่ียงดา้นขอ้มูลส่วนบุคคล และอิทธิพลทางสังคมร่วมกบั
ความไวว้างใจและทศันคติของผูบ้ริโภคมาศึกษาต่อยอดจากงานวิจยัในอดีต ซ่ึงโดยปกติจะใชว้ดัร่วมกบัความตั้งใจซ้ือและ
ความพึงพอใจของลูกคา้ หากแต่ยงัไม่เคยมีงานวิจยัใดใชว้ดัร่วมกบัความเต็มใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลในการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ และเพื่อความเหมาะสมของงานวิจยัจึงใช้การวิจยัเชิงปริมาณ โดยการเก็บขอ้มูลผ่านแบบสอบถามทาง
ออนไลน์ ซ่ึงลักษณะของผูต้อบแบบสอบถามจะเป็นผูท่ี้ เคยซ้ือสินค้าและบริการประเภทใดก็ได้ผ่านแพลตฟอร์ม JD 
Central อย่างน้อย 1 คร้ัง อายุระหว่าง 18- 45 ปี อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 412 คน จาก
ผลการวิจยั พบว่า ทั้ง 3 ปัจจยัขา้งตน้ มีผลต่อความไวว้างใจและทศันคติของผูบ้ริโภคอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ และความ
ไวว้างใจและทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีดีจะน าไปสู่ความความเต็มใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
งานวิจยัฉบบัน้ียิ่งสะทอ้นให้เห็นถึงความส าคญัในการสร้างการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บและการรับรู้ถึงความเป็น
ส่วนตวัของขอ้มูลส่วนบุคคล เพ่ือสร้างความมัน่ใจและทศันคติท่ีดีต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึง
พอใจอยา่งมากท่ีสุดจนยินยอมเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลในท่ีสุด 

 
ค าส าคญั: การรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค/ การรับรู้ความเส่ียง/ อิทธิพลทางสังคม/ ความไวว้างใจ/ 

ทศันคติขอ้มูลส่วนบุคคล/ ความเตม็ใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล/ เจดี เซ็นทรัล 
56 หนา้ 
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บทที่ 1  
บทน า 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
ปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ของพฤติกรรมท่ีเปลี่ยนแปลงไป ช่องทางออนไลน์เขา้มามี

บทบาทมากยิ่งขึ้นในการด ารงชีวิตของมนุษย์ เน่ืองจากความก้าวหน้าและพัฒนาการทางด้าน
เทคโนโลยีท่ีเติบโตไปอย่างกา้วกระโดด ผูบ้ริโภคในปัจจุบนันิยมใชบ้ริการต่างๆผ่านโลกออนไลน์
อย่างมากมาย เช่น การใช้บริการธุรกรรมการเงินแบบออนไลน์ (online banking) การรับรู้ข่าวสาร
ผลิตภณัฑต์่างๆ การแบ่งปันหรือแชร์ขอ้มูลความนิยมของสินคา้ การบริการผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
(social media) รวมถึงการซ้ือสินค้าออนไลน์เป็นต้น โดยในประเทศไทยมีรายงานจาก Global 
Digital Stat 2021 พบว่า คนไทยมีอตัราการซ้ือสินคา้ออนไลน์ สูงเป็นอนัดบั 3 ของโลก หรือ 83.6 
เปอร์เซ็นต ์อีกทั้งยงัพบวา่คนไทยใชแ้อปพลิเคชนัธนาคาร (mobile banking) ส าหรับช าระเงินในการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์สูงท่ีสุดในโลก ซ่ึงพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้นั้น 
ท าให้ธุรกิจซ้ือขายสินคา้ผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์เติบโตอย่างกา้วกระโดด ในปี 2564 ธุรกิจพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ในประเทศไทยมีมูลค่าเท่ากบั 4.01 ลา้นลา้นบาท (ETDA, 2021) ท า
ให้ผูป้ระกอบการเห็นช่องทางและหันมาท า E-commerce กนัมากขึ้น เพื่อให้ง่ายต่อการเขา้ถึงกลุ่ม
ลูกคา้ ตลอดจนมีการให้บริการแอปพลิเคชัน่ท่ีรวบรวมขอ้มูลและจ านวนร้านคา้ออนไลน์ต่างๆ ไวท่ี้
เดียวกนั (E-Marketplace) เพื่ออ านวยความสะดวกใหผู้บ้ริโภคในการซ้ือสินคา้และบริการมากยิง่ขึ้น 

เม่ือธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หรือ ธุรกิจ E-commerce ในประเทศไทยมีอตัราการ
ขยายตัวตัวอย่างรวดเร็ว ข้อมูลส่วนบุคคลถือได้ว่าเป็นแหล่งข้อมูลท่ีมีมูลค่าอย่างมากส าหรับ
ผูป้ระกอบการ เน่ืองจากสามารถน าขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมาวิเคราะห์เพื่อปรับปรุงและ
พฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการใหก้า้วหนา้ไดอ้ย่างไม่มีขีดจ ากดัและในมุมของผูบ้ริโภคก็เป็นเร่ืองปกติ
ท่ีผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจ (Trade-off) ระหว่างประโยชน์ท่ีจะได้รับในการเขา้ใช้บริการต่างๆกับ
ความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดขึ้นจากการยินยอมให้ขอ้มูลส่วนตวั ซ่ึงขอ้มูลส่วนบุคคล หมายถึง ขอ้มูล
เก่ียวกบับุคคลซ่ึงท าใหส้ามารถระบุตวับุคคลนั้นได ้(พระราชบญัญติัคุม้ครองขอ้มูลส่วนบุคคล พ.ศ.
2562, 2562) เช่น ช่ือ ท่ีอยูอ่าศยั หมายเลขบตัรCredit  หมายเลขบญัชีธนาคาร หมายเลขโทรศพัท ์ แต่
อย่างไรก็ตามขอ้มูลพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคมีปฏิสัมพนัธ์ผ่านส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ เช่น ประวติัการสั่งซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ เวลาท่ีใช้อยู่หน้าเว็บไซต์ การให้ค  าติชมหรือการร้องเรียนต่างๆ ลว้นเป็นขอ้มูล
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พฤติกรรมส่วนบุคคลทั้งส้ิน (Conger et al., 2013) ดงันั้นความเป็นส่วนตวัของขอ้มูลส่วนบุคคล ถือ
ได้ว่าเป็นเร่ืองส าคญัท่ีผูป้ระกอบการจะตอ้งรักษาสมดุลระหว่างการได้มาซ่ึงความเต็มใจในการ
ยินยอมเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคและขอ้มูลท่ีผูด้  าเนินธุรกิจหรือผูป้ระกอบการตอ้งการ
ผ่านการออกแบบส่ือสินคา้และบริการออนไลน์ (Smith et al., 2011) โดยผูป้ระกอบการจะใชข้อ้มูล
ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด วิเคราะห์ความตอ้งการของลูกคา้ การ
หาโอกาสทางธุรกิจและใชใ้นการแกไ้ขปัญหาในเร่ืองต่างๆ (Erevelles, Fukawa, & Swayne, 2016) 

ในส่วนของผูบ้ริโภค มีขอ้มูลรายงานจาก PWC พบว่า ในปี 2564 ผูบ้ริโภคคนไทยมี
แนวโน้มในการตระหนักถึงความเป็นส่วนตวัและระมดัระวงัในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลมาก
ยิง่ขึ้น โดยมีผูบ้ริโภคคนไทยถึง 65 เปอร์เซ็นต ์ยงัคงมีความกงัวลในเร่ืองของความปลอดภยัจากการ
เปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล และมีเพียง 41 เปอร์เซ็นต ์ท่ีไวว้างใจแบรนด์ท่ีมีนโยบายปกป้องความเป็น
ส่วนตวัของขอ้มูลลูกคา้ เห็นไดว้่าผูบ้ริโภคมีความตระหนักถึงเร่ืองขอ้มูลส่วนบุคคลจากข่าวสาร
เก่ียวกบัความเส่ียงและอนัตรายท่ีเกิดจากการเปิดเผยและใหข้อ้มูลส่วนบุคคลบนโลกออนไลน์ ไม่วา่
จะเป็นการขโมยตวัตน การเขา้ถึงขอ้มูลทางการเงิน หรือการโดนล่วงละเมิดความเป็นส่วนตวัจาก
การส่งโฆษณาขายสินคา้ทางอีเมล ท าให้ผูบ้ริโภคจ านวนมากมีการปรับเปล่ียนพฤติกรรมการใช้
อินเทอร์เน็ต รวมถึงระมดัระวงัการกรอกขอ้มูลส่วนบุคคลในเวบ็ไซตต่์างๆมากขึ้น (Xie et al., 2006) 
การท่ีขอ้มูลส่วนบุคคลถูกน าไปใช้โดยไม่ได้รับอนุญาตหรือน าไปใช้ในทางท่ีไม่เหมาะสมท าให้
ผูบ้ริโภคตระหนักว่าข้อมูลส่วนบุคคลของตนอยู่ภายใต้ความเส่ียงท่ีอาจจะถูกละเมิด (Awad & 
Krishnan, 2006) ท าให้ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มท่ีจะหลีกเล่ียงหรือปฏิเสธท่ีจะเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล 
เปิดเผยขอ้มูลเป็นบางส่วน หรือมีการตกแต่งขอ้มูลดงักล่าว (Acquisti et al., 2015) ความลม้เหลวใน
การกระตุน้การเปิดเผยขอ้มูลของลูกคา้หรือการไดรั้บขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีไม่เป็นความจริงนั้นอาจท า
ให้เกิดผลกระทบต่อธุรกิจและทางเศรษฐกิจได้(Mason & Harris, 2005; Robertshaw & Marr, 2006) 
จึงเป็นเร่ืองท่ีควรให้ความส าคญัอย่างยิ่งในการท าความเขา้ใจว่าปัจจยัใดบา้งท่ีส่งผลต่อความเต็มใจ
ในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล  

ทั้งน้ีผูวิ้จยัไดเ้ลือกแพลตฟอร์ม JD Central ซ่ึงเป็นธุรกิจตลาดพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
(E commerce) โดยมีรูปแบบทางธุรกิจเป็น E-Marketplace โดยเป็นการร่วมมือระหว่างสองบริษทั
อย่างบริษทั เซ็นทรัลกรุ๊ป จ ากดั ของประเทศไทยและบริษทั เจดีดอทคอม (JD.com) บริษทัคา้ปลีก
ออนไลน์ท่ีมีขนาดใหญ่สุดในประเทศจีน ซ่ึง JD Central ถือเป็นผูป้ระกอบการรายใหม่ในตลาด
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศไทยท่ีมีเจ้าตลาดท่ีแข็งแกร่ง 2 ราย ได้แก่ Shopee และ Lazada  
โดย JD Central ไดเ้ปิดให้บริการคร้ังแรก เม่ือวนัท่ี 18 มิถุนายนพ.ศ.2561 แมว้่าจะเป็นธุรกิจคา้ปลีก
ออนไลน์นอ้งใหม่ของประเทศไทย แต่ผูบ้ริโภคใหก้ารตอบรับในการเลือกซ้ือสินคา้เป็นจ านวนมาก 
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สังเกตไดจ้ากภายหลงัการเปิดให้บริการ ขอ้มูลจาก iPrice ท่ีมีการจดั Map of E-Commerce คือการ
จดัอนัดบัร้านคา้ E commerce รายใหญ่ 50 อนัดบัแรกของประเทศไทย โดยอา้งอิงจากอตัราการเขา้
ชมเว็บไซต์โดยเฉล่ียในแต่ละไตรมาส การจดัอนัดับแอพพลิเคชั่นบนมือถือ จ านวนผูติ้ดตามส่ือ
สังคมออนไลน์ พบวา่ หลงัจากเปิดให้บริการมีการเติบโตอยา่งกา้วกระโดด โดยในไตรมาสแรกของ
ปี 2565  JD Central มีผูใ้ชบ้ริการ 2,080,000  คน เพิ่มขึ้นจากช่วงเปิดตวัถึง 25 เท่า  และจากจ านวน
ผูใ้ชบ้ริการแพลตฟอร์มท่ีสูงขึ้นอยา่งรวดเร็วท าให ้JD Central กา้วขึ้นมาสู่ล าดบัท่ี 3 ในตลาดพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย จากล าดับท่ี  36 ในช่วงเร่ิมเปิดให้บริการ จากกรณีศึกษาของ JD 
Central ท่ีมีการท าการตลาดท่ีแข็งแกร่งจนธุรกิจสามารสร้างการดึงดูดให้ผูบ้ริโภคมาใช้บริการ
แพลตฟอร์มไดเ้ป็นจ านวนมากแล้ว ในปัจจุบนัยงัตอ้งพิจารณาถึงการสร้างคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคจะได้
เม่ือยินยอมให้ขอ้มูลส่วนบุคคล การสร้างนโยบายความเป็นส่วนตวัเพื่อลดความกังวลใจในการ
เปิดเผยขอ้มูลส่วนตวั  รวมถึงอิทธิพลทางสังคมระหว่างลูกคา้ในการแลกเปล่ียนขอ้มูลความคิดเห็น
ซ่ึงมีผลต่อความไวว้างใจและทศันคติท่ีมีต่อแบรนด์ (ธาดาธิเบศร์ ภูทอง และนัทธมน มัง่สูงเนิน, 
2560) เพื่อเป็นการรักษาฐานลูกคา้เก่าและเป็นการเพิ่มโอกาสในการสร้างฐานลูกคา้กลุ่มใหม่  

ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาเก่ียวกบัแนวความคิดในเร่ืองระดบัการรับรู้คุณค่า การรับรู้ความ
เส่ียงและอิทธิพลทางสังคมท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์ม JD Central ท่ีส่งผลต่อ
ความไวว้างใจและทศันคติของผูบ้ริโภค เพื่อใหแ้บรนดส์ามารถหาจุดสมดุลระหวา่งคุณค่าท่ีลูกคา้จะ
ได้รับอย่างต่อเน่ืองและไม่ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกว่าตัวเองก าลังถูกเอาเปรียบรวมถึงรู้สึกถึงความ
ปลอดภยัต่อการใช้งานแพลตฟอร์ม JD Central เพื่อน าไปสู่การเต็มใจในการเปิดเผยข้อมูลส่วน
บุคคลแก่แพลตฟอร์ม JD Central 

 
 

1.2 ความมุ่งหมายของการวิจัย 
งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อประเมินถึงการรับรู้คุณค่า การรับรู้ความเส่ียง อิทธิพลทาง

สังคมกบัความไวว้างใจและทศันคติในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ ท่ีน าไปสู่ความเตม็ใจในเปิดเผยขอ้มูล
ส่วนบุคคลในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแพลตฟอร์ม JD Central 

 
 

1.3 ค าถามของการวิจัย 
1. การรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภคมีผลต่อความไวว้างใจและทศันคติของผูบ้ริโภคในการ

ซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแพลตฟอร์ม JD Central อยา่งไร 
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2. การรับรู้ความเส่ียงของผูบ้ริโภคมีผลกระทบต่อความไวว้างใจและทัศนคติของ
ผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแพลตฟอร์ม JD Central อยา่งไร 

3. อิทธิพลทางสังคมมีผลต่อความไวว้างใจและทศันคติของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่นแพลตฟอร์ม JD Central อยา่งไร 

4. ทศันคติและความไวว้างใจของผูบ้ริโภคส่งผลต่อความเต็มใจในการเปิดเผยขอ้มูล
ส่วนบุคคลผา่นแพลตฟอร์ม JD Central อยา่งไร 

 
 

1.4 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาถึงการรับรู้คุณค่า การรับรู้ความเส่ียง และอิทธิพลทางสังคมของผูบ้ริโภค

ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแพลตฟอร์ม JD Central  
2. เพื่อศึกษาถึงความไวว้างใจและทศันคติของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่าน

แพลตฟอร์ม JD Central 
3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้คุณค่า การรับรู้ความเส่ียงและอิทธิพลทาง

สังคมท่ีส่งผลต่อทัความไว้วางใจและทัศนคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน
แพลตฟอร์ม JD Central 

4. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างความไวว้างใจและทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อ
ความเตม็ใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแพลตฟอร์ม JD Central 
 
 

1.5 ขอบเขตการวิจัย 
1. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่งของการวิจยั 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษางานวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีมีพฤติกรรมเคยซ้ือสินคา้และ

บริการประเภทใดก็ไดผ้่านแพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD Central) อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง อายรุะหวา่ง 18- 
45 ปี อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
2.1 ตวัแปรตน้ (Independent Variables) คือ  
- การรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค (Perceived Value) 
- การรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) 
- อิทธิพลทางสังคม (Social Influence) 
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- ความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust) 
-  ทศันคติของผูบ้ริโภค (Attitude towards JD Central) 
2.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คือ  
- ความเต็มใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล (Willingness to Disclose 

Personal Data) 
 
 

1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. ประโยชน์ทางดา้นวิชาการ 
สามารถต่อยอดองคค์วามรู้ท่ีไดจ้ากงานวิจยัว่าความไวว้างใจเป็นตวัแปรส่งผ่านความ

เต็มใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลโดยการเพิ่มพูนความเขา้ใจในปัจจยัการรับรู้ต่างๆ เช่น การ
รับรู้นโยบายการปกป้องข้อมูล จรรยาบรรณในการเก็บรวบรวมข้อมูล การรับรู้กฎระเบียบของ
รัฐบาล เพื่อน าไปใช้วดัผลในเร่ืองของการยินยอมเปิดเผยขอ้มูลหรือการปลอมแปลงขอ้มูลส่วน
บุคคล 

2. ประโยชน์ต่อองคก์ร 
ผูใ้ห้บริการทางออนไลน์สามารถน าผลการวิจยัไปประยุกตใ์ชใ้นการก าหนดแนวทาง

ในการส่งเสริมนโยบายในการเก็บรักษาขอ้มูลส่วนบุคคลและนโยบายความเป็นส่วนตวั (Privacy 
policy) ของผูใ้ช้บริการให้ครอบคลุมและรัดกุมมากท่ีสุดและส่ือสารให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้และเขา้ใจ
อยา่งชดัเจน เพื่อใหต้ระหนกัถึงความปลอดภยัในการใหข้อ้มูลส่วนบุคคลและท าใหผู้บ้ริโภคมีความ
ไวว้างใจรวมถึงทศันคติท่ีดีต่อผูใ้หบ้ริการ สามารถเพิ่มโอกาสทางการแข่งขนัได ้
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 
 

จากการศึกษาวิจยัเร่ือง “การรับรู้คุณค่า การรับรู้ความเส่ียงและอิทธิพลทางสังคมกบั
ความไวว้างใจและทศันคติท่ีมีผลต่อความเต็มใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลในการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ กรณีศึกษาแพลตฟอร์ม เจดีเซ็นทรัล (JD Central)” ผูว้ิจยัไดท้ าการทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยมีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 
 

2.1 แนวความคิดพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) 
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) คือ การซ้ือขายหรือแลกเปล่ียนสินคา้และบริการ

ผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ตระหว่างองค์กรโดยใช้เป็นเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชนักบับุคคลไดท้ัว่ทุก
มุมโลกไดต้ลอด 24 ชัว่โมง(EDTA, 2020) และดว้ยความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีส่งผลให้ผูบ้ริโภค
ตอ้งการความสะดวกสบายมากยิ่งขึ้นเพื่อมาตอบโจทยวิ์ถีชีวิตท่ีเร่งรีบในปัจจุบนั ท าให้ช่องทางการ
ซ้ือสินคา้บนโลกออนไลน์เติบโตอยา่งรวดเร็ว จึงถือไดว้า่พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) เป็น
ก าลงัทางเศรษฐกิจท่ีแข็งแกร่งซ่ึงมีมูลค่ารวมกว่า 4 พนัลา้นลา้นบาทในปี 2564 (อรดา รัชตานนท์, 
2021) ทั้ งน้ีผู ้บริโภคต้องเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคลเพื่อใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-
commerce) ซ่ึงมีการก าหนดให้ผูบ้ริโภคระบุขอ้มูลท่ีจ าเป็นในการสั่งซ้ือออนไลน์ เช่น ช่ือ ท่ีอยู่ 
หมายเลขโทรศพัท ์ขอ้มูลบตัรเครดิต นอกจากน้ีผูบ้ริโภคอาจเปิดเผยขอ้มูลส่วนตวัเพื่อแลกเปล่ียน
ประสบการณ์ซ้ือสินคา้  (Ramnath and Raymond, 2005)  

การปกป้องข้อมูลส่วนบุคคลได้กลายเป็นส่ิงท่ีทุกคนจะต้องตระหนักและให้
ความส าคญัเป็นอย่างยิ่ง การฉ้อโกงขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ส่งผลให้เกิดความเสียหายทัว่โลกถึง 11 
พนัล้านดอลลาร์ในปี 2012  (Quested, 2014) ยิ่งตอกย  ้าความจ าเป็นของผูป้ระกอบการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) ในการหาแนวทางพฒันาวิธีปกป้องขอ้มูลผูบ้ริโภคให้ดีขึ้น รวมถึง
นโยบายท่ีมุ่งเนน้การปกป้องขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้และควบคุมการเขา้ถึงขอ้มูลผูบ้ริโภค  เพื่อเป็น
การไดม้าของขอ้มูลท่ีตอ้งการและการสร้างนโยบายการปกป้องขอ้มูลของผูบ้ริโภคทางออนไลน์ จึง
จ าเป็นตอ้งเขา้ใจส่ิงท่ีรองรับความเตม็ใจและยนิดีท่ีจะเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
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2.2 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัการรับรู้คุณค่า (Perceived Value) 
การรับรู้คุณค่า (Perceived Value) หมายถึง การประเมินความแตกต่างของผูบ้ริโภค

ระหว่างความคาดหวงัในประโยชน์และคุณค่าท่ีจะไดรั้บจากสินคา้กบัค่าใชจ่้ายทางการเงินท่ีลงทุน
ไป (Kotler and Keller, 2012) โดยการรับรู้คุณค่ามี 2 ด้าน คือด้านคุณค่าเชิงสุนทรียรส (Hedonic 
value) และคุณค่าเชิงอรรถประโยชน์ (Utilitarian value) (Pang, 2021) 

จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่าการรับรู้คุณค่า (Perceived Value) มีอิทธิพลเชิงบวก
ต่อความไวว้างใจและทัศนคติในการซ้ือสินค้า (Taewoo et al., 2022) สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ 
Pang (2021) ท่ีศึกษาเก่ียวกบัความเช่ือมโยงระหว่างผูใ้ช้ Social media บนมือถือในการใช้บริการ 
WeChat กบัคุณค่าเชิงสุนทรียรส และคุณค่าเชิงอรรถประโยชน์ พบว่าการรับรู้คุณค่าเชิงสุนทรียรส 
และคุณค่าเชิงอรรถประโยชน์เชิงบวกส่งผลต่อความคาดหวงัและทัศนคติท่ีดีของผูใ้ช้บริการ 
WeChat  นอกจากน้ียงัพบว่าการรับรู้คุณค่าเชิงอรรถประโยชน์ก่อให้เกิดผลทางออ้มผ่านความพึง
พอใจและการบอกต่อ (eWOM) ซ่ึงการรับรู้ผ่านส่ือโซเชียลบนมือถือสามารถส่งเสริมทศันคติท่ีดี
และความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ WeChat ได ้และจากการศึกษางานวิจยัของ Md. Uzir et al. (2021) 
การรับรู้คุณค่าในการใช้บริการออนไลน์ home delivery service ของประเทศบังกลาเทศ พบว่า 
ความสัมพนัธ์ระหว่างคุณค่าท่ีลูกคา้รับรู้และความพึงพอใจต่างก็อาศยัความไวว้างใจของผูบ้ริโภค
โดยการรับรู้การบริการท่ีดีและการส่งมอบตรงเวลาเป็นการสร้างคุณค่าท่ีลูกคา้ได้รับในเ ชิงบวก
ส่งผลใหลู้กคา้เกิดความไวว้างใจท่ีจะใชบ้ริการซ้ือสินคา้ออนไลน์และการบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น 

 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) 
การรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) หมายถึง การรับรู้ถึงส่ิงท่ีอาจเป็นไปได้ของ

ผูบ้ริโภคในผลลพัธ์เชิงลบท่ีอาจจะเกิดความสูญเสียบางประการในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ (Hassan 
et al., 2006)  หรือส่ิงท่ีอาจจะเกิดตามมาในภายหลงัหากมีการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล (Dinev et al., 
2013)  

จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่าการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) มีอิทธิพลเชิง
ลบต่อทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ (Kim et al., 2008) สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
Constanza and Lynda (2011) ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของประชากร
ประเทศชิลี ท่ีมีพฒันาการทางดา้นเทคโนโลยีและการเขา้ถึงทางดา้นเทคโนโลยท่ีีค่อนขา้งต ่า พบว่า
การรับรู้ความเส่ียงทางออนไลน์มีความสัมพนัธ์แบบผกผนักบัทศันคติของผูบ้ริโภคและทศันคติท่ีดี
จะส่งผลดีต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยทศันคติท่ีดีและความไวว้างใจเกิดจากประสบการณ์
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การใช้บริการ ยิ่งมีประสบการณ์การซ้ือออนไลน์มากขึ้นผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึงความเส่ียงลดลง และ
งานวิจยัของ Hassan et al. (2006) ท่ีศึกษาแนวความคิดและการวดัผลการรับรู้ความเส่ียงในการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ พบว่า การรับรู้ความเส่ียงจะส่งผลต่อความไวว้างใจของผูบ้ริโภคต่อผูค้า้ ออนไลน์ 
โดยเฉพาะการรับรู้ความเส่ียงดา้นความปลอดภยัของขอ้มูลต ่าจะส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีความวิตกกงัวล
ว่าขอ้มูลส่วนบุคคลจะถูกน าไปใช้หรือถูกขโมยโดยท่ีไม่ได้รับอนุญาตและยงัมีความกังวลของ
ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัความน่าไวว้างใจของผูป้ระกอบการออนไลน์อีกดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
Yue and George (2006) ท่ีส ารวจผลกระทบของการเปิดเผยความเป็นส่วนบุคคลทางออนไลน์ท่ีมีต่อ
ความไวว้างใจของผูบ้ริโภค พบว่า การท่ีผูป้ระกอบการจะท าให้ผูบ้ริโภคเต็มใจและยินยอมเปิดเผย
ขอ้มูลส่วนบุคคลนั้นเป็นผลจากการสร้างความไวว้างใจและการรับรู้ความเส่ียงท่ีต ่าของผูบ้ริโภค ซ่ึง
การจะท าใหก้ารรับรู้ความเส่ียงลดลงผูป้ระกอบการจะตอ้งสร้างความเช่ือมัน่ใหแ้ก่ผูโ้ภค 
 
 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัอทิธิพลทางสังคม (Social Influence) 
Venkatesh et al. (2003 อา้งถึงใน ภานุวฒัน์ กองราช, 2554) กล่าววา่ อิทธิพลทางสังคม 

คือการท่ีพฤติกรรมของบุคคลหน่ึงๆหรือกลุ่มบุคคลใดบุคคลหน่ึง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการ
เปล่ียนแปลงทศันคติของบุคคลอ่ืน ซ่ึงการรับรู้ถึงแรงกดดนัทางสังคมของผูบ้ริโภคจะเป็นเหตุให้
เกิดพฤติกรรมความตั้งใจซ้ือและทศันคติเชิงบวกและเชิงลบ (Liat and Wuan, 2014)  

จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่าอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) เป็นแรงจูงใจ
ให้บุคคลอ่ืนท่ีมีทศันคติคลา้ยกนัเกิดการคลอ้ยตามและส่งผลต่อความไวว้างใจและความตั้งใจซ้ือ
สินคา้ (ชูใจ สุภาภทัรพิศาล, 2563) ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ Chin et al. (2009) ท่ีพบว่าความ
ไวว้างใจเป็นตวัแปรส่งผ่านอิทธิพลทางสังคม โดยมีแรงกระตุน้ทั้งดา้นบวกและลบส่งผลต่อปัจจยั
ความไวว้างใจท่ีเป็นตวัแปรควบคุมส่งผ่านปัจจยัความตั้งใจซ้ือ และอิทธิพลทางสังคมยงัส่งผลต่อ
การเปล่ียนแปลงความคิดและทศันคติอีกด้วย โดยอิทธิพลทางสังคมภายในครอบครัวจะให้เกิด
สัมพนัธ์เชิงบวกโดยมีครอบครัวเป็นส่ือกลาง ดา้นอิทธิพลทางสังคมภายนอกจะสร้างความอ่อนไหว
ให้เกิดในตวับุคคล โดยมีแรงกระตุน้ทั้งเชิงบวกและเชิงลบส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงมุมมองและ
ทศันคติซ่ึงเป็นตวัแปรส่งผา่นความตั้งใจซ้ือสินคา้ (Keise, 2013) 
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2.5 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัความไว้วางใจของผู้บริโภค (Trust) 
ความไวว้างใจ (Trust) มีการนิยามไวว้า่ เป็นความรู้สึกถึงความไวใ้จและเช่ือมัน่ของแต่

ละบุคคลท่ีเกิดจากความซ่ือสัตวใ์นการกระท าของบุคคลหน่ึงๆ  (Turban et al., 2008) ท่ีแสดงออก
ถึงการมีความรับผิดชอบ ความยุติธรรมและความเท่ียงตรง ความจงรักภกัดี (เกศินี มัน่ปาน, 2552) 
พฤติกรรมท่ีแสดงออกถึงความจริงใจและความน่าเช่ือถือมีผลเชิงบวกท่ีเกิดจากภายในจิตใจของตวั
บุคคลและสามารถสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีได ้(Atchara and Anny, 2013) 

ความไวว้างใจของผูบ้ริโภค ถูกมองว่าเป็นเคร่ืองมือในการสร้างการมีส่วนร่วมให้แก่
ผูใ้ชบ้ริการในธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-commerce) การรับรู้คุณค่ามีอิทธิพลต่อความเช่ือมัน่
และเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวระหว่างผูป้ระกอบการกับลูกคา้อีกดว้ย (Lin and Wang, 
2006) จากงานวิจยัของ Emi and Ikuo (2022) พบว่าการรับรู้คุณค่ามีผลต่อความไวว้างใจในการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ใน marketplace รูปแบบ Customer to Customer (C2C) ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
Vries and Carlson (2014) ไดศึ้กษาว่ากลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีมีพฤติกรรมการรับรู้คุณค่าท่ีสูงกว่า 
จะมีแนวโนม้มีความไวว้างใจต่อเฟซบุ๊กแฟนเพจของสินคา้หรือบริการนั้นมากกว่ากลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
ไม่มีการรับรู้คุณค่าส่งผลต่อการมีส่วนร่วมและเกิดความผูกพนัต่อผูบ้ริโภค ทั้งน้ีนอกจากการรับรู้
คุณค่าแล้วการรับรู้ความเส่ียงในธุรกิจท่ีมีการน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้และมีผลต่อบทบาทใน
ชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค หลายองคก์รให้ความส าคญักบัการสร้างสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในระยะยาว 
เพื่อลดการรับรู้ความเส่ียงให้น้อยท่ีสุด (Ranaweera and Prabhu, 2003) จากงานวิจยัของ Saifeddin 
and Juergen (2022) พบว่าผลกระทบจากการรับรู้ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในการรับรู้คุณค่าและการ
รับรู้ความเส่ียงมีผลต่อความไวว้างใจในการตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ Khaled (2022) พบว่าในบริบทของประเทศก าลงัพฒันาในยุคโควิด-19 การรับรู้ความ
เส่ียงในการซ้ือสินคา้ผ่านเครือข่ายทางอินเทร์เน็ตในระดบัสูงมีผลต่อพฤติกรรมความไวว้างใจใน
การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นช่องทางออนไลน์  

นอกจากน้ีจากการศึกษาวิจยัของ Chin et al. (2009) พบว่าอิทธิพลทางสังคม (Social 
Influence) มีรูปแบบความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างลูกคา้ซ่ึงส่งผลต่อความไวว้างใจจนก่อเกิดเป็น
ความเช่ือมัน่ จากปัจจยัเชิงบวกของผูมี้อิทธิพลทางสังคมท่ีมีการน าเสนอขอ้มูลด้วยวิธีต่างๆผ่าน
ช่องทางออนไลน์จะส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจและการตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค (ธาดาธิเบศร์ 
และนัทธมน, 2560) ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ Alfhian and Syed (2009)  พบว่า อิทธิพลทาง
สังคมในประเทศมาเลเซียมีผลต่อความไวว้างใจในการใชอิ้นเทอร์เน็ตในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ จาก
การทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้ทางผูวิ้จยัไดมี้การศึกษาสมมติฐานงานวิจยั ดงัน้ี 
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H1 : การรับรู้คุณค่าของบริโภคมีผลต่อความไวว้างใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่นแพลตฟอร์ม JD Central 

H2 : การรับรู้ความเส่ียงของผูบ้ริโภคมีผลต่อความไวว้างใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผา่นแพลตฟอร์ม JD Central 

H3 : อิทธิพลทางสังคมมีผลต่อความไวว้างใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผา่นแพลตฟอร์ม JD Central 

 
 

2.6 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัทัศนคติของผู้บริโภค 
ทศันคติ (Attitude) มีการนิยามไวว้า่ เป็นความรู้สึกนึกคิดต่อส่ิงหน่ึงๆท่ีสะทอ้นออกมา

เป็นความชอบและไม่ชอบต่อส่ิงนั้นๆ (Hornby, 2001) และจะแสดงผ่านออกมาทางพฤติกรรมส่วน
บุคคลทั้งทางบวกและลบ (Hackman, 2015) ซ่ึงหากเกิดการเรียนรู้และมีประสบการณ์ท่ีไดรั้บเพิ่ม
มากขึ้น จะท าให้สามารถเปล่ียนแปลงพฤติกรรมได ้(Gibson et al., 2000) นอกจากน้ียงัเก่ียวขอ้งกบั
การรับรู้ถึงขอ้มูล ความปลอดภยัและความเป็นส่วนตวั (Page and Luding, 2003)  

จากงานวิจยัของ Han-Shen et al. (2012) พบว่าการรับรู้คุณค่าและการรับรู้ความเส่ียง
ของผู ้บริโภคมีความสัมพันธ์กับทัศนคติของผู ้บริโภคในการซ้ือสินค้า โดยการรับรู้คุณค่ามี
ความสัมพนัธ์ในดา้นบวกและการรับรู้ความเส่ียงมีความสัมพนัธ์ในดา้นลบ หมายถึง ถา้ผูบ้ริโภคมี
การรับรู้คุณค่าในระดบัสูงก็จะมีทศันคติท่ีดีต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ หากผูบ้ริโภคมีการรับรู้ความ
เส่ียงในระดับสูงก็จะมีทัศนคติท่ีไม่ดีต่อการซ้ือสินค้าออนไลน์ โดยผลการวิจัยน้ีสอดคลอ้งกับ
ผลการวิจยัของ Chang and Zhu (2011), และConstanza and Lynda (2011) ซ่ึงต่างก็พบความสัมพนัธ์
ระหวา่งการรับรู้ความเส่ียงกบัทศันคติต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ และการรับรู้คุณค่า ทั้งในดา้นคุณค่า
เชิงสุนทรียรส (Hedonic value) และคุณค่าเชิงอรรถประโยชน์(Utilitarian value) ก็ส่งผลต่อทศันคติ
ท่ีดีของผูบ้ริโภคในการใชโ้ซเชียลมีเดีย (Pang, 2021)  

นอกจากน้ีอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) ซ่ึงเป็นปัจจบัภายนอกท่ีประกอบดว้ย
แรงกดดนัทางสังคมทั้งทางตรงและทางออ้ม เช่น วฒันธรรม เพื่อน เพื่อนร่วมงาน ครอบครัว หรือ
การเชิญชวนในประเภทต่างๆสามารถเปล่ียนแปลงทศันคติของบุคคลได ้โดยผูมี้อิทธิพลทางสังคม
หรือบุคคลท่ีไดรั้บการยอมรับจะมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงความคิดและการกระท า (Kian et al., 
2017) และจากการศึกษางานวิจัยของ  Anderson (2008) พบว่า อิทธิพลทางสังคมจากครอบครัว 
เพื่อน และกลุ่มท่ีมีชอบและมีความสนใจในเร่ืองเดียวกัน มีผลต่อลกัษณะทางความคิด ความเช่ือ 
บรรทดัฐาน ทศันคติ ต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ เน่ืองจากมีการแลกเปล่ียนขอ้มูลระหว่างกนัเสมอทั้ง
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ท่ีเป็นภาพและขอ้ความท่ีแสดงความคิดเห็นซ่ึงน าไปสู่การตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
การศึกษางานวิจยัของ Chin, et al., (2009) พบว่าอิทธิพลทางสังคมส่งผลกระทบกบัตวับุคคลโดยมา
จากความสัมพนัธ์กบักลุ่มคนท่ีมีทศันคติท่ีเหมือนกนั จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้ ทางผูว้ิจยั
ไดมี้การศึกษาสมมติฐานงานวิจยั ดงัน้ี 

H4 : การรับรู้คุณค่าของผู ้บริโภคมีผลต่อทัศนคติของผู ้บริโภคในการซ้ือสินค้า
ออนไลน์ผา่นแพลตฟอร์ม JD Central  

H5 : การรับรู้ความเส่ียงของผูบ้ริโภคมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินค้า
ออนไลน์ผา่นแพลตฟอร์ม JD Central 

H6 : อิทธิพลทางสังคมมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน
แพลตฟอร์ม JD Central 

 
 

2.7 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัความเต็มใจในการเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคล (Willingness 
to Disclose Personal Data) 

ขอ้มูลส่วนบุคคล หมายถึง ขอ้มูลเก่ียวกบับุคคลท่ีท าให้สามารถระบุตวัตนของบุคคล
นั้นได ้ไม่ว่าจะเป็นทางตรงหรือทางออ้ม ไม่ว่าจะเป็น  ช่ือ -นามสกุล  เลขประจ าตวัประชาชน ท่ีอยู่ 
อีเมล ์หมายเลขโทรศพัท ์ประวติัการเงิน ประวติัสุขภาพ รูปถ่าย ลายน้ิวมือ เป็นตน้ (พระราชบญัญติั
คุม้ครองขอ้มูลส่วนบุคคล พ.ศ. 2562) ทั้งน้ีการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคเป็นส่ิงจ าเป็น
ในการซ้ือขายและแลกเปล่ียนสินคา้และบริการผ่านช่องทางออนไลน์ โดยผูบ้ริโภคจะเป็นการให้
ขอ้มูลส่วนบุคคลเพื่อเขา้ใชง้านแอพพลิเคชัน่ผ่านคอมพิวเตอร์หรืออุปกรณ์เคล่ือนท่ีต่างๆ (Dinev et 
al., 2013) และในส่วนของผูป้ระกอบการจะใชข้อ้มูลพฤติกรรมการใชง้านออนไลน์และขอ้มูลส่วน
บุคคลของผูบ้ริโภคมาวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อสร้างแรงจูงใจและกลยทุธ์ทางการตลาดให้แก่ผูบ้ริโภคใน
การซ้ือสินคา้และบริการท่ีตรงใจ ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค (Malhotra et al., 2004) 

ทั้งน้ีผูบ้ริโภคจะเตม็ใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลเม่ือรับรู้ว่าการแลกเปล่ียนขอ้มูล
ส่วนบุคคลจะถูกน าไปใชอ้ย่างสุจริต เป็นธรรมและก่อเกิดประโยชน์แก่ตวัเอง โดยไม่ส่งผลดา้นลบ
ใดๆต่อเขาในภายหลงั (Uilenberg, 2015) ในบริบทเร่ืองความเป็นส่วนตวัของขอ้มูลส่วนบุคคลใน
การใชง้านผ่านอินเทอร์เน็ตนั้น ความไวว้างใจและทศันคติของผูบ้ริโภคส่งผลโดยตรงต่อความเต็ม
ใจในการเปิดเผยในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล หากผูบ้ริโภคมีความไวใ้จต่อผูค้า้ออนไลน์มากก็จะ
ยนิยอมเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลของตนมากขึ้นไปดว้ย (Schoenbachler et al., 2002)  
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จากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งพบว่างานวิจยัของ Ellen et al. (2015) ท่ีท าการศึกษา
ทศันคติในการใชโ้ซเชียลเน็ตเวิร์กต่อการยินยอมหรือไม่ยินยอมเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลในการใช้
งาน Facebook พบว่า ทศันคติท่ีดีต่อการใช้งาน Facebook ส่งผลต่อการเต็มใจในการเปิดเผยขอ้มูล
ส่วนบุคคลซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Sann and Yun-na (2020) ผูบ้ริโภคจะเต็มใจเปิดเผยขอ้มูล
ส่วนบุคคลหากมีทศันคติท่ีดีต่อการรับรู้ถึงประโยชน์และโทษจากการรู้โฆษณาสินคา้ออนไลน์ 
นอกจากน้ีงานวิจยัของ Cristian and Agnes (2015) ยงัพบว่าความไวว้างใจมีความสัมพนัธ์กบัเต็มใจ
ในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล โดยพบว่าผูใ้ช้งานมีความไวว้างใจในการจองโรงแรมผ่าน hotel 
apps จากการรับรู้ถึงประโยชน์ในการใช้งานมากกว่าความเส่ียงท่ีจะไดรั้บส่งผลให้ยินยอมในการ
เปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจยัของ Christina and Youn-Kyung (2021) พบว่า
ความไวว้างใจต่อหุ่นยนต์ขายสินคา้แฟชั่นมีผลต่อความเต็มใจของผูบ้ริโภคในการแบ่งปันข้อมูล
ส่วนบุคคล จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้ ทางผูวิ้จยัไดมี้การศึกษาสมมติฐานงานวิจยั ดงัน้ี 

H7 : ความไวว้างใจของผูบ้ริโภคส่งผลต่อความเต็มใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล
บนแพลตฟอร์มเจดีเซนทรัล (JD Central) 

H8 : ทัศนคติของผูบ้ริโภคต่อแพลตฟอร์ม JD Central ส่งผลต่อความเต็มใจในการ
เปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลบนแพลตฟอร์มเจดีเซนทรัล (JD Central) 

 
 

2.8 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

 
 
 
 
 
 
 
ภาพ 2.1 กรอบแนวคิดการวิจยั 
 
ภาพ 2.1 กรอบแนวคิดการวิจยั 
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บทที่ 3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
 

3.1 การออกแบบงานวิจัย 
การศึกษาวิจยั เร่ือง “ การรับรู้คุณค่า การรับรู้ความเส่ียงและอิทธิพลทางสังคมกบัความ

ไวว้างใจและทศันคติท่ีมีผลต่อความเตม็ใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
กรณีศึกษาแพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD Central)”  เป็นการท าวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) ในรูปแบบการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยการใช้แบบสอบถามออนไลน์ 
(Online Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล จากประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษา 
เน่ืองจากให้ความสะดวกและประหยดัเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูล รวมถึงค่าใช้จ่ายในการวิจยั
ดว้ย อีกทั้งยงัสามารถน าขอ้มูลท่ีได้รับจากแบบสอบถามดงักล่าวมาประมวลผลหาความสัมพนัธ์
ระหว่างตัวแปร ซ่ึงตรงกับวตัถุประสงค์ของงานวิจัยน้ีได้ (Lefever and Dal, 2007) นอกจากน้ี
การศึกษางานวิจยัก่อนหน้า เช่น Grosso et al. (2020) ท่ีศึกษาเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหว่างความ
กงัวลเร่ืองความเป็นส่วนตวัของผูบ้ริโภคกบัความเต็มใจท่ีจะเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลแก่ผูค้า้ปลีก 
ซ่ึงการด าเนินการวิจยัจะใชก้ารวิจยัเชิงปริมาณ ดงันั้น การท าวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
จึงความเหมาะสมกบัการศึกษางานวิจยัในคร้ังน้ี 
 
 

3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
จากขอ้มูล Global Digital Report (2021) พบวา่ ประเทศไทยมีผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตมาก

ถึง 69.5 เปอร์เซ็นต์ เม่ือเทียบกับประชากรไทยทั้งประเทศจ านวน 66.5 ลา้นคน รวมถึงมีจ านวน
ผูใ้ช้งานอินเทอร์เน็ตเพื่อซ้ือสินคา้และบริการทางออนไลน์สูงถึง 83.6 เปอร์เซ็นต์ และมากกว่า 48 
ลา้นคนซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง E-Commerce และจากขอ้มูลส านักงานสถิติแห่งชาติ (2563) พบว่า 
กรุงเทพมหานคร เป็นจงัหวดัท่ีมีการใช้อินเทอร์เน็ตสูงท่ีสุดในประเทศไทยสูงถึง 91.4 เปอร์เซ็นต์ 
เม่ือเทียบกบัประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีทางผูวิ้จยัไดเ้ลือกแพลตฟอร์ม E-Commerce เจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) เป็นแพลตฟอร์มส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ี เน่ืองจากแพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล  
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(JD Central) เป็นแพลตฟอร์มท่ีเข้าสู่สนาม E-Commerce เพียง 3 ปี แต่สามารถเติบโตอย่างก้าว
กระโดด ซ่ึงในปี 2020 ไดรั้บความนิยมจากผูป้ระกอบการในการเขา้มาอยูใ่นแพลตฟอร์มเพิ่มสูงขึ้น
จากปี 2019 ถึง 87 เปอร์เซ็นต์ (brandbuffet, 2021) และมียอดขายเติบโตสูงถึง 165 เปอร์เซ็นต์ 
(brandinside.asia, 2021) มี ลู ก ค้ า ก ลุ่ ม ห ลั ก อ า ยุ เ ฉ ล่ี ย  18-45 ปี  (MRG Online, 2021) โ ด ย
กรุงเทพมหานครเป็นจงัหวดัท่ีมียอดค าสั่งซ้ือมากท่ีสุด คิดเป็น 40 เปอร์เซ็นต์ของยอดค าสั่งซ้ือ
ทั้ งหมดในประเทศ รองลงมาคือ นครปฐม สมุทรปราการ นนทบุรี และปทุมธานี ตามล าดับ 
(gotomanager, 2018)  ดังนั้ นกลุ่มตัวอย่างต้องเคยซ้ือสินค้าและบริการประเภทใดก็ได้ผ่าน
แพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD Central) อย่างน้อย 1 คร้ัง อายุระหว่าง 18- 45 ปี อาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ทั้งน้ีในการคาดการณ์ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา และเพื่อให้การ
วิจยัในคร้ังน้ีสุ่มตวัอยา่งไดอ้ยา่งเหมาะสม ทางผูว้ิจยัจึงใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น 
(Non-Probability Sampling) โดยการใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 
เม่ือน ามาคิดตามหลกัการของ Taro Yamane (1973) เพื่อหาขนาดของกลุ่มตวัอย่าง และก าหนดค่า
ความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 0.05 หรือร้อยละ 5 ตามสูตรต่อไปน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3.3 การพฒันาเคร่ืองมือเพ่ือใช้ส าหรับการวิจัย 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดท้ าการศึกษาทั้งหมด 6 ตวัแปร โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) 5 ระดบั ตามรูปแบบของ Likert Scales (1 = ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง, 
2 = ไม่เห็นดว้ย, 3 = ปานกลาง, 4 = เห็นดว้ย, 5 = เห็นดว้ยอยา่งยิง่) โดยปรับจากมาตรวดัของตวัแปร
จากงานวิจยัก่อนหนา้ 

ส าหรับมาตรวดัดา้นการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค (Perceived Value) ผูว้ิจยัไดมี้การปรับ
ค าถามมาจาก Kim et al. (2007) ซ่ึงมีการใช้ระดับการวดัข้อมูล 5 ระดับ ตามรูปแบบของ Likert 
Scales ประกอบดว้ยค าถามจ านวน 3 ขอ้ ดงัแสดงในภาค ก 
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มาตรวดัดา้นการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) ผูว้ิจยัไดมี้การปรับค าถามมาจาก Xu 
et al. (2021) ซ่ึงมีการใช้ระดบัการวดัขอ้มูล 5 ระดับ ตามรูปแบบของ Likert Scales ประกอบดว้ย
ค าถามจ านวน 3 ขอ้ ดงัแสดงในภาค ก 

มาตรวดัด้านอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) ผูว้ิจยัได้มีการปรับค าถามมาจาก 
Nysveen et al. (2005); Venkatesh et al. (2003) ซ่ึงมีการใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล 5 ระดบั ตามรูปแบบ
ของ Likert Scales ประกอบดว้ยค าถามจ านวน 3 ขอ้ ดงัแสดงในภาค ก 

มาตรวดัดา้นความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust) ผูว้ิจยัไดมี้การปรับค าถามมาจาก Yue 
and George (2006) ซ่ึ ง มีการใช้ระดับการวัดข้อมูล  5 ระดับ ตามรูปแบบของ Likert Scales 
ประกอบดว้ยค าถามจ านวน 4 ขอ้ ดงัแสดงในภาค ก 

มาตรวดัดา้นทศันคติของผูบ้ริโภค (Attitude towards JD Central) ผูว้ิจยัไดมี้การปรับ
ค าถามมาจาก Ellen et al. (2015) ซ่ึงมีการใช้ระดับการวดัข้อมูล 5 ระดับ ตามรูปแบบของ Likert 
Scales ประกอบดว้ยค าถามจ านวน 5 ขอ้ ดงัแสดงในภาค ก 

มาตรวดัด้านความเต็มใจในการเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคล (Willingness to Disclose 
Personal Data) ผูว้ิจัยได้มีการปรับค าถามมาจาก  Christina and Youn-Kyung (2021) ซ่ึงมีการใช้
ระดับการวดัขอ้มูล 5 ระดับ ตามรูปแบบของ Likert Scales ประกอบด้วยค าถามจ านวน 4 ขอ้ ดัง
แสดงในภาค ก 
 
 

3.4 กระบวนการวิจัย 
ทางผูว้ิจยัมีการด าเนินการวิจยั โดยการสร้างแบบสอบถามออนไลน์ผ่าน Google Form 

ซ่ึงเป็นหน่ึงในเว็บไซต์ท่ีเหมาะสมส าหรับการสร้างแบบสอบถามและรวบรวมข้อมูลผ่านทาง
อินเทอร์เน็ต และแบบสอบถามดงักล่าวผูว้ิจยัไดก้ระจายผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) ผา่น
ทางเฟซบุ๊ก (Facebook) ของผูว้ิจยั และโพสต์ผ่านกลุ่ม JD Central Thailand Club (44K Member),
ดินแดนแห่งการป้ายยา Open Market (7.2K Member) และแหล่งรวมโคด้ Shopee/Lazada/JD Central 
(22.2 K Member)  รวมทั้งท าการกระจายแบบสอบถามดงักล่าวผา่น Social Network Instagram และ 
Application LINE ของผูว้ิจยัเอง ทั้งน้ีเพื่อให้สามารถเก็บรวบรวมขอ้มูลไดต้รงตามกลุ่มตวัอย่างท่ี
ท าการศึกษาจ านวนทั้งหมด 400 ชุด ผูวิ้จยัจะใช้เวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม 
ตั้งแต่วนัท่ี 1 สิงหาคม พ.ศ. 2565 ถึงวนัท่ี 1 กนัยายน พ.ศ. 2565 รวมเป็นระยะเวลาประมาณ 1 เดือน 

ทั้งน้ี มีการก าหนดแบบสอบถาม โดยกลุ่มตวัอย่างตอ้งเป็นผูต้อบแบบสอบถามด้วย
ตนเอง ข้อมูลส่วนตัวและความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม จะได้รับการเก็บข้อมูลไวเ้ป็น
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ความลบั นอกจากน้ีในการก าหนดค าถามในแบบสอบถาม ผูวิ้จยัมีการอา้งอิงจากงานวิจยัก่อนหน้า
และน ามาประยกุตใ์ชอ้ยา่งเหมาะสม เพื่อการสร้างแบบสอบถาม ดงัแสดงในภาคผนวก ข 

 
 

3.5 เคร่ืองมือในการวิเคราะห์ข้อมูล 
3.5.1 การทดสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) 
ทางผูวิ้จยัไดน้ าค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั มาจากงานวิจยัก่อนหนา้ เพื่อเหตุผลทาง

ความเท่ียงตรงและความน่าเช่ือถือของเน้ือหาตามความเหมาะสมกับงานวิจัย และมีการน า
แบบสอบถามดงักล่าวเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อให้ขอ้ค าถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ และ
สามารถน าไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวิจยัในคร้ังน้ีได ้ซ่ึงก่อนท่ีจะน าแบบสอบถามไปเก็บ
ข้อมูล  ผู ้วิจัยได้น าแบบสอบถามไปทดสอบก่อนใช้จริง   (Pre - Test) โดยก าหนดจ านวน
แบบสอบถามทั้งหมด 10 ชุด และให้กลุ่มท่ีมีความใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอย่างท่ีก าหนคไวเ้ป็นผูต้อบ
แบบสอบถามดงักล่าว เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งของผูต้อบแบบสอบถามวา่มีความสอดคลอ้งตาม
ความเป็นจริงและให้เกิดความแม่นย  ามากท่ีสุด พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเขา้ใจในขอ้ค าถามของ
แบบสอบถามชดัเจนดีจึงไม่มีการปรับเปล่ียนค าถามในแบบสอบถามหลงัจากการ Pre Test 

 
3.5.2 การทดสอบความเช่ือมั่น (Reliability) 
ทางผูวิ้จยัน าขอ้มูลมาตรวจสอบหาค่าความเช่ือมัน่ของแต่ละตวัแปร ในแบบสอบถาม 

(Reliability) โดยใชว้ิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach's alpha coefficient) ซ่ึงมี
ค่าอยูร่ะหวา่ง 0 ถึง 1 หากหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค มากกวา่ 0.7 ขึ้นไป ถือวา่ค่าความ
เช่ือมัน่ผา่นเกณฑแ์ละเป็นท่ียอมรับได ้(Chaudhary and Chanda, 2015) แสดงผลดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 3.1 ตารางแสดงการวิเคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ในแต่ละตวัแปร 
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3.6 สถิติและการวิเคราะห์ข้อมูล 
เ ม่ือได้จ านวนการตอบแบบสอบถามครบถ้วนตามขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ท่ี

ท าการศึกษา ทางผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลดงักล่าวไปวิเคราะห์ทางสถิติโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 
(Statistical Package for the Social Sciences) เพื่อหาขอ้สรุปตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั ดงัน้ี 

 
3.6.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
ผู ้วิจัยใช้การวิเคราะห์และแสดงผลส าหรับข้อมูลด้านลักษณะประชากรศาสตร์ 

พฤติกรรมและประสบการณ์ในการใช้แพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD Central) โดยการแจกแจง
ความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

 
3.6.2 การวิเคราะห์เพ่ือทดสอบสมมติฐานทางการวิจัย 
ผูว้ิจยัใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอยา่งง่าย (Simple Linear Regression) และการ

ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษาหาความสัมพนัธ์ของแต่ละตวัแปรท่ีท าการศึกษา
และก าหนดการวดัระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 หรือกล่าวอีกนยัคือ ระดบันยัทางสถิติ (Significant 
Level) เท่ากบั 0.05 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัยและอภิปรายผล 
 
 

การศึกษาวิจยั เร่ือง “ การรับรู้คุณค่า การรับรู้ความเส่ียงและอิทธิพลทางสังคมกบัความ
ไวว้างใจและทศันคติท่ีมีผลต่อความเตม็ใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
กรณีศึกษาแพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD Central)” ผูว้ิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม
ออนไลน์ โดยท าการกระจายข้อมูลผ่านเครือข่ายสังคม (Social Network) Facebook ตามเพจท่ี
เก่ียวขอ้ง รวมถึง Instagram และ Application LINE ของผูว้ิจยัเอง ซ่ึงมีผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 
446 ชุด และผ่านการคดักรอง จ านวน 426 ชุด ซ่ึงแบบสอบถามท่ีไดรั้บการตอบกลบัและค าตอบมี
ความถูกตอ้ง ครบถว้น ผูว้ิจยัไดม้าประมวลผลทั้งส้ิน จ านวน 412 ชุด (คิดเป็นร้อยละ 92) ทางผูว้ิจยั
จึงน าขอ้มูลมาวิเคราะห์และหาขอ้สรุปทางสถิติไดด้งัน้ี  

 
 

4.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์กลุ่มตัวอย่างที่ศึกษา 
จากค่าสถิติ พบวา่ ประชากรท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 56.60) 

อายรุะหวา่ง 26-30 ปี  (ร้อยละ 46.6) มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า (ร้อย
ละ 74.0) ประกอบอาชีพ พนักงานบริษทัเอกชน (ร้อยละ 35.7) มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 
40,000 บาท (ร้อยละ 50.0) ดงัแสดงในตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1 ตารางแสดงลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 

ลกัษณะ จ านวน ร้อยละ 
1.เพศ ชาย 233 56.6 

หญิง 179 43.4 
รวม 412 100.0 
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ตารางท่ี 4.1 ตารางแสดงลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง (ต่อ) 
ลกัษณะ จ านวน ร้อยละ 

2. อาย ุ 18-25 ปี 24 5.8 
26-30 ปี 192 46.6 
31-35 ปี 63 15.3 
36-40 ปี 101 24.5 
41-45 ปี 32 7.8 

รวม 412 100.0 
3. ระดบัการศึกษา ต ่ากวา่ปริญญาตรี 10 2.4 

ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 305 74.0 
ปริญญาโทหรือเทียบเท่า 70 17.0 
สูงกวา่ปริญญาโท 27 6.6 

รวม 412 100.0 
4.อาชีพ พนกังานรัฐวิสาหกิจ 86 20.9 

พนกังานบริษทัเอกชน 147 35.7 
นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 10 2.4 
ขา้ราชการ 75 18.2 
ธุรกิจส่วนตวั 78 18.9 
รับจา้ง 16 3.9 

รวม 412 100.0 
5.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากวา่ 20,000 บาท 69 16.7 

20,001-40,000 บาท 206 50.0 
40,001-60,000 บาท 94 22.8 
60,001 บาทขึ้นไป 43 10.4 

รวม 412 100.0 
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4.2 ลกัษณะพฤติกรรมและประสบการณ์การซ้ือสินค้าผ่านแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD 
Central) 

จากค่าสถิติ พบว่า ประชากรท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่โดยเฉล่ียมีการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD Central) อยู่ท่ีจ านวน 2 คร้ังต่อเดือน (ร้อยละ 46.1) และ
ประเภทสินคา้ท่ีนิยมซ้ือผ่านแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD Central) คือ สินคา้อิเล็กทรอนิกส์ เช่น 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  (ร้อยละ 23.5) ดงัแสดงในตารางท่ี 4.2 

 
ตารางท่ี 4.2 ตารางแสดงลกัษณะพฤติกรรมและประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผา่นแพลตฟอร์มเจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) 

ลกัษณะ จ านวน ร้อยละ 
1. ความถี่ นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 66 16.0 

1 คร้ังต่อเดือน 81 19.7 
2 คร้ังต่อเดือน 190 46.1 
มากกวา่ 3 คร้ังต่อเดือน 75 18.2 

รวม 412 100.0 
2. ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือผา่นแพลตฟอร์ม 
เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 

สินคา้อิเลก็ทรอนิกส์ 307 23.5 
สินคา้อุปโภคบริโภค 100 7.7 
สินคา้สุขภาพและความงาม 93 7.1 
สินคา้แฟชัน่ 293 22.4 
เคร่ืองกีฬา&ออกก าลงักาย 109 8.3 
สินคา้แม่และเด็ก  193 14.8 
เกมและอุปกรณ์เสริม 211 16.2 

รวม 1306 100.0 

 
 
4.3 การทดสอบสมมติฐานทางสถิต ิ

ผูว้ิจัยได้วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้นและตัวแปรตาม เพื่อทดสอบ
สมมติฐานดว้ยวิธีถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Linear Regression) ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
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4.3.1 การทดสอบสมมติฐานจากปัจจยัทั้ง 3 ดา้น คือ ปัจจยัการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค 
(Perceived Value) ปัจจยัการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) และปัจจยัอิทธิพลทางสังคม (Social 
Influence) มีอิทธิพลต่อความไว้วางใจของผู ้บริโภค  (Trust)  ในการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน
แพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD Central) จากสมมติฐานท่ี 1 - 3 (H1 – H3) พบว่า ปัจจยัการรับรู้คุณค่า
ของผูบ้ริโภค (Perceived Value) ปัจจยัการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) และปัจจยัอิทธิพลทาง
สังคม (Social Influence) มีความสัมพนัธ์โดยตรงต่อความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust) ในการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผา่นแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD Central) 

จากผลการวิเคราะห์ความถดถอย (Regression) ANOVA Test แสดงให้เห็นระดับ
นยัส าคญั p = 0.000 (F3,408 = 27.043) ดงัแสดงในตารางท่ี 4.3 โดยมีตวัแปรอิสระ ทั้ง 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ 
ปัจจยัการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค (Perceived Value) ปัจจยัการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) และ
ปัจจยัอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) ซ่ึงสามารถอธิบายความผนัแปรของความไวว้างใจของ
ผูบ้ริโภค (Trust) ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD Central) เท่ากบั ร้อย
ละ 16.6 (R Square = 0.166) ดงัแสดงในตารางท่ี 4.4 

 
ตารางท่ี 4.3 ค่าสถิติการวิเคราะห์ความถดถอย ปัจจยัการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค (Perceived Value) 
ปัจจัยการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) และปัจจัยอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) ท่ีมี
อิทธิพลต่อความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust)  ในการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์มเจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) 
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ตารางท่ี 4.4 ค่าสถิติการวิเคราะห์ความผนัแปรของปัจจยัการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค (Perceived 
Value) ปัจจยัการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) และปัจจยัอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) ท่ี
มีอิทธิพลต่อความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust)  ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์มเจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) 
 
 
 
 
 
 

 
เม่ือวิเคราะห์ในรายละเอียดของตวัแปรอิสระ พบว่า ปัจจยัการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค 

(Perceived Value) มีความสัมพนัธ์กบัความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust)  ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผ่านแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD Central) ท่ีระดบันยัส าคญั p < 0.05 และปัจจยัการรับรู้ความเส่ียง 
(Perceived Risk) และปัจจยัอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) มีความสัมพนัธ์กบัความไวว้างใจ
ของผูบ้ริโภค (Trust)  ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD Central) ท่ีระดบั
นยัส าคญั p = 0.000 ซ่ึงสนบัสนุนสมมติฐานท่ี 1, 2, 3 (H1, H2, H3) โดยค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย
ของตวัแปรอิสระ (β) เท่ากบั 0.142, -0.277 และ 0.192 ตามล าดบั ดงัแสดงในตารางท่ี 4.5 

 
ตารางท่ี 4.5 ค่าสถิติการวิเคราะห์ความถดถอยแบบปกติ (Coefficients) ดปั้จจยัการรับรู้คุณค่าของ
ผูบ้ริโภค (Perceived Value) ปัจจยัการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) และปัจจยัอิทธิพลทางสังคม 
(Social Influence) ท่ีมีอิทธิพลต่อความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust)  ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่าน
แพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
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4.3.2 การทดสอบสมมติฐาน การทดสอบสมมติฐานจากปัจจยัทั้ง 3 ดา้น คือ ปัจจยัการ
รับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค (Perceived Value) ปัจจยัการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) และปัจจยั
อิทธิพลทางสังคม (Social Influence) มีอิทธิพลต่อทศันคติของผูบ้ริโภค ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผา่นแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (Attitude towards JD Central) จากสมมติฐานท่ี 4 - 6 (H4 – H6) พบวา่ 
ปัจจยัการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค (Perceived Value) ปัจจยัการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) และ
ปัจจยัอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) มีความสัมพนัธ์โดยตรงต่อทศันคติของผูบ้ริโภค ในการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (Attitude towards JD Central) 

จากผลการวิเคราะห์ความถดถอย (Regression) ANOVA Test แสดงให้เห็นระดับ
นยัส าคญั p = 0.000 (F3,408 =115.575) ดงัแสดงในตารางท่ี 4.6 โดยมีตวัแปรอิสระ ทั้ง 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ 
ปัจจยัการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค (Perceived Value) ปัจจยัการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) และ
ปัจจยัอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) ซ่ึงสามารถอธิบายความผนัแปรของทศันคติของผูบ้ริโภค 
ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (Attitude towards JD Central) เท่ากบั ร้อย
ละ 45.9 (R Square =0.459) ดงัแสดงในตารางท่ี 4.7 

 
ตารางท่ี 4.6 ค่าสถิติการวิเคราะห์ความถดถอย ปัจจยัการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค (Perceived Value) 
ปัจจัยการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) และปัจจัยอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) ท่ีมี
อิทธิพลต่อทศันคติของผูบ้ริโภค ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (Attitude 
towards JD Central) 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าสถิติการวิเคราะห์ความผนัแปรของปัจจยัการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค (Perceived 
Value) ปัจจยัการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) และปัจจยัอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) ท่ี
มีอิทธิพลต่อทศันคติของผูบ้ริโภค ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (Attitude 
towards JD Central) 
 
 
 
 
 
 
 

 
เม่ือวิเคราะห์ในรายละเอียดของตวัแปรอิสระ พบว่า ปัจจยัการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค 

(Perceived Value) ปัจจยัการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) และปัจจยัอิทธิพลทางสังคม (Social 
Influence) มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์มเจดี 
เซ็นทรัล (Attitude towards JD Central) ท่ีระดบันยัส าคญั p = 0.000 ซ่ึงสนบัสนุนสมมติฐานท่ี 4, 5, 
6 (H4, H5, H6) โดยค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรอิสระ (β) เท่ากับ 0.161, -0.171 และ 
0.591 ตามล าดบั ดงัแสดงในตารางท่ี 4.8 

 
ตารางท่ี 4.8 ค่าสถิติการวิเคราะห์ความถดถอยแบบปกติ (Coefficients) ดปั้จจยัการรับรู้คุณค่าของ
ผูบ้ริโภค (Perceived Value) ปัจจยัการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) และปัจจยัอิทธิพลทางสังคม 
(Social Influence) ท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติของผูบ้ริโภค ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแพลตฟอร์มเจ
ดี เซ็นทรัล (Attitude towards JD Central) 
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4.3.3 การทดสอบสมมติฐานจากทั้ง 2 ดา้น คือ ดา้นความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust) 
และด้านทัศนคติของผูบ้ริโภค (Attitude towards JD Central)  มีอิทธิพลต่อความเต็มใจในการ
เปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล (Willingness to Disclose Personal Data) บนแพลตฟอร์มเจดี เซนทรัล (JD 
Central)  จากสมมติฐานท่ี 7 - 8 (H7 – H8) พบว่า ความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust) และทศันคติ
ของผูบ้ริโภค (Attitude towards JD Central) มีความสัมพนัธ์โดยตรงกบัความเต็มใจในการเปิดเผย
ขอ้มูลส่วนบุคคล (Willingness to Disclose Personal Data) บนแพลตฟอร์มเจดี เซนทรัล (JD Central)  

จากผลการวิเคราะห์ความถดถอย (Regression) ANOVA Test แสดงให้เห็นระดับ
นยัส าคญั p = 0.000 (F2,409 =71.806) ดงัแสดงในตารางท่ี 4.9 โดยมีตวัแปรอิสระ ทั้ง 2 ตวัแปร ไดแ้ก่ 
ด้านความไว้วางใจของผู ้บริโภค (Trust) และด้านทัศนคติของผู ้บริโภค (Attitude towards JD 
Central) ซ่ึงสามารถอธิบายความผันแปรของความเต็มใจในการเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคล 
(Willingness to Disclose Personal Data) บนแพลตฟอร์มเจดี เซนทรัล (JD Central) เท่ากบั ร้อยละ 
26.0 (R Square = 0.260) ดงัแสดงในตารางท่ี 4.10 

 
ตารางท่ี 4.9 ค่าสถิติการวิเคราะห์ความถดถอยด้านความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust) และด้าน
ทศันคติของผูบ้ริโภค (Attitude towards JD Central)  ท่ีมีอิทธิพลต่อความเตม็ใจในการเปิดเผยขอ้มูล
ส่วนบุคคล (Willingness to Disclose Personal Data) บนแพลตฟอร์มเจดี เซนทรัล (JD Central) 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางท่ี 4.10 ค่าสถิติการวิเคราะห์ความผนัแปรของด้านความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust) และ
ดา้นทศันคติของผูบ้ริโภค (Attitude towards JD Central)  ท่ีมีอิทธิพลต่อความเต็มใจในการเปิดเผย
ขอ้มูลส่วนบุคคล (Willingness to Disclose Personal Data) บนแพลตฟอร์มเจดี เซนทรัล (JD Central) 
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เม่ือวิเคราะห์ในรายละเอียดของตวัแปรอิสระ พบว่า ปัจจยัด้านความไวว้างใจของ
ผูบ้ริโภค (Trust) และดา้นทศันคติของผูบ้ริโภค (Attitude towards JD Central) มีความสัมพนัธ์กับ
ความ เต็มใจในการ เ ปิด เผยข้อมูล ส่วนบุคคล  (Willingness to Disclose Personal Data) บน
แพลตฟอร์มเจดี เซนทรัล (JD Central) ท่ีระดบันัยส าคญั p = 0.000 ซ่ึงสนับสนุนสมมติฐานท่ี 7, 8 
(H7, H8) โดยค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรอิสระ (β) เท่ากบั 0.422  และ 0.206 ตามล าดบั 
ดงัแสดงในตารางท่ี 4.11 

 
ตารางท่ี 4.11 ค่าสถิติการวิเคราะห์ความถดถอยแบบปกติ (Coefficients) ด้านความไวว้างใจของ
ผูบ้ริโภค (Trust) และดา้นทศันคติของผูบ้ริโภค (Attitude towards JD Central)  ท่ีมีอิทธิพลต่อความ
เต็มใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล (Willingness to Disclose Personal Data) บนแพลตฟอร์มเจดี 
เซนทรัล (JD Central) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.4 สรุปสมมติฐานงานวจิัย 

จากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย (Simple Linear Regression) และการ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ผูวิ้จยัสามารถสรุปสมมติฐานงานวิจยั ไดด้งัน้ี 
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ตารางท่ี 4.12 สรุปผลวิเคราะห์อิทธิพลดา้นการรับรู้คุณค่า การรับรู้ความเส่ียงและอิทธิพลทางสัมคม
กบัความไวว้างใจและทศันคติต่อความเตม็ใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลในการซ้ือสินคา้
ออนไลน์บนแพลตฟอร์มเจดีเซนทรัล (JD Central) 

สมมติฐานงานวิจัย 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 (H1) ปัจจยัการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค (Perceived Value) มี
อิทธิพลต่อความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust)  ในการ
ซ้ือสินค้าออนไลน์บนแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD 
Central) 

สนบัสนุน 

สมมติฐานท่ี 2 (H2) ปัจจัยการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) มีอิทธิพล
ต่อความไว้วางใจของผู ้บริโภค  (Trust)  ในการซ้ือ
สินค้าออนไลน์บนแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล ( JD 
Central) 

สนบัสนุน 

สมมติฐานท่ี 3 (H3) ปัจจยัอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) 
 มีอิทธิพลต่อความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust)  ใน
การซ้ือสินค้าออนไลน์บนแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล 
(JD Central) 

สนบัสนุน 

สมมติฐานท่ี 4 (H4) ปัจจยัการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค (Perceived Value) มี
อิทธิพลต่อทัศนคติของผู ้บริโภคในการซ้ือสินค้า
ออนไลน์บนแพลตฟอร์มเจดี  เ ซ็นทรัล (Attitude 
towards JD Central) 

สนบัสนุน 

สมมติฐานท่ี 5 (H5) ปัจจัยการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) มีอิทธิพล
ต่อทศันคติของผูบ้ริโภค ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์บน
แพลตฟอ ร์ม เ จ ดี  เ ซ็ นท รัล  (Attitude towards JD 
Central) 

สนบัสนุน 

สมมติฐานท่ี 6 (H6) ปัจจยัอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) 
 มีอิทธิพลต่อทัศนคติของผูบ้ริโภค ในการซ้ือสินค้า
ออนไลน์บนแพลตฟอร์มเจดี  เ ซ็นทรัล (Attitude 
towards JD Central) 

สนบัสนุน 
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ตารางท่ี 4.12 สรุปผลวิเคราะห์อิทธิพลดา้นการรับรู้คุณค่า การรับรู้ความเส่ียงและอิทธิพลทางสัมคม
กบัความไวว้างใจและทศันคติต่อความเตม็ใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลในการซ้ือสินคา้
ออนไลน์บนแพลตฟอร์มเจดีเซนทรัล (JD Central) (ต่อ) 

สมมติฐานงานวิจัย 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 7 (H7) ความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust) มีอิทธิพลต่อความ
เต็มใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล (Willingness to 
Disclose Personal Data) บนแพลตฟอร์มเจดี เซนทรัล 
(JD Central) 

สนบัสนุน 

สมมติฐานท่ี 8 (H8) ทศันคติของผูบ้ริโภค (Attitude towards JD Central) 
 มีอิทธิพลต่อความเต็มใจในการเปิดเผยข้อมูลส่วน
บุคคล  (Willingness to Disclose Personal Data) บน
แพลตฟอร์มเจดี เซนทรัล (JD Central) 

สนบัสนุน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 4.1 ภาพสรุปผลงานวิจยั 
 
 

 
 

หมายเหตุ : *p<0.05; **p<0.001 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายและข้อเสนอแนะ 
 
 

งานวิจัย น้ี เป็นการศึกษาเ ก่ียวกับความไว้วางใจและทัศนคติของผู ้บริโภคต่อ
แพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD Central) อนัประกอบไปดว้ย การรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค (Perceived 
Value) การรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) อิทธิพลทางสังคม (Social Influence) ท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความความเตม็ใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลบนแพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD Central) การวิจยั
คร้ังน้ีใช้แบบสอบถามออนไลน์ส าหรับการเก็บรวบรวมข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่างทั้ งหมด 446 
ตวัอย่าง และผ่านการคดักรองขอ้มูลแลว้พบว่ามีขอ้มูลท่ีผ่านเกณฑค์ดักรองและมีประสิทธิภาพใน
การประมวลผลวิจยัจ านวน 412 ตวัอย่าง หลงัจากวิเคราะห์ผลการวิจยัแลว้ ผูว้ิจยัไดส้รุปผลการวิจบั
รวมทั้งขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี  

 
 

5.1 อภิปรายผลการวิจัย 
ปัจจุบนัผูบ้ริโภคท่ีใช้งานอินเทอร์เน็ตตระหนักถึงความปลอดภยัและให้ความส าคญั

กบัการปกป้องขอ้มูลส่วนบุคคลและเห็นถึงปัญหาท่ีเกิดจากการละเมิดความเป็นส่วนตวัของขอ้มูล
ต่างๆ มากขึ้น ส่งผลให้ผูใ้ชง้านบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ตมกัหลีกเล่ียงหรือระแวดระวงัในการท่ีจะ
เปิดเผยขอ้มูลของตวัเองหรือแจง้ขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีเป็นขอ้มูลปลอม จากเหตุผลดงักล่าวค่อนขา้งจะ
ส่งผลกระทบต่อเจา้ของธุรกิจบนโลกออนไลน์ท่ีตอ้งการขอ้มูลของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการในการวิเคราะห์
ขอ้มูลเพื่อการวิจยัทางการตลาด การวางแผนกลยุทธ์รวมถึงการหาโอกาสทางธุรกิจ การไดม้าซ่ึง
ขอ้มูลท่ีเป็นเท็จ อาจก่อให้เกิดการสูญเสียรายไดแ้ละโอกาสทางธุรกิจ รวมถึงการวางแผนกลยุทธ์
การตลาดท่ีผิดพลาด ดังนั้นผูวิ้จัยจึงต้องการท่ีจะศึกษาความไวว้างใจ (Trust) และทัศนคติของ
ผูบ้ริโภค (Attitude towards JD Central) ท่ีมีผลต่อความเต็มใจในการเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคล
(Willingness to Disclose Personal Data)ในการซ้ือสินค้าออนไลน์แพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD 
Central)  

งานวิจัยน้ีได้ต่อยอดมาจากงานวิจัยท่ีมีอยู่เก่ียวกับสังคมอิเล็กทรอนิกส์ในอดีต ซ่ึง
มุ่งเนน้ในการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือ (Purchase intention)  และความพึงพอใจของลูกคา้ 
(Customer satisfaction) เป็นส่วนใหญ่ โดยงานวิจยัน้ีได้เพิ่มเติมความเขา้ใจในเร่ืองของการรับรู้
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คุณค่าของผูบ้ริโภค (Perceived Value) และการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) ประกอบกบัอิทธิพล
ทางสังคม (Social Influence)  และช้ีให้เห็นถึงบทบาทของทั้ง 3 องค์ประกอบ ท่ีมีผลต่อการสร้าง
ความไวว้างใจและทศันคติของผูบ้ริโภค ท่ีจะน าไปสู่ความความเต็มใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วน
บุคคล (Willingness to Disclose Personal Data) ซ่ึงขอ้มูลส่วนบุคคลก็ถือได้ว่าเป็นส่ิงส าคัญอย่าง
มากส าหรับผูป้ระกอบการส าหรับน าข้อมูลไปวิเคราะห์เพื่อวางแผนกลยุทธ์ต่างๆ จึงมาต่อยอด
แนวความคิดและน ามาปรับใชใ้นบริบทของแพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD Central) เพื่อให้สามารถ
วดัผลการวิจยัได้อย่างชัดเจนและน าไปใช้ในทางปฏิบติัไดม้ากขึ้น ส าหรับความสัมพนัธ์ระหว่าง
ความไวว้างใจและทศันคติของผูบ้ริโภคกบัทั้ง 3 องคป์ระกอบท่ีส าคญัต่อความความเต็มใจในการ
เปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล (Willingness to Disclose Personal Data) งานวิจยัน้ีไดช้ี้ใหเ้ห็นวา่  

การรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค (Perceived Value) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความไวว้างใจและ
ทศันคติของผูบ้ริโภคบนแพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD Central) โดยมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ก่อนหน้าของ Md. Uzir et al. (2021) ท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคจะมีความไวว้างใจและพึงพอใจต่อธุรกิจก็
ต่อเม่ือผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณค่าและประโยชน์ท่ีไดจ้ากการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในแง่ของคุณภาพของ
สินคา้หรือประสิทธิภาพของการให้บริการ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการรับรู้คุณค่าท่ีมากกว่าจะมี
แนวโน้มมีความไวว้างใจมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีไม่มีการรับรู้คุณค่าหรือรับรู้คุณค่าน้อย (Vries and 
Carlson, 2014) อีกทั้งถ้าผูบ้ริโภคมีการรับรู้คุณค่าในระดับท่ีมากขึ้นก็จะมีทัศนคติท่ีดีต่อการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์เพิ่มมากขึ้นดว้ยเช่นกนั (Han-Shen et al, 2012)   

งานวิจยัน้ียงัพบวา่ปัจจยัดา้นการรับรู้คววามเส่ียง (Perceived Risk) มีอิทธิพลเชิงลบต่อ
ความไวว้างใจและทศันคติของผูบ้ริโภคบนแพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD Central) โดยสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ Khaled (2022) พบวา่เม่ือผูใ้ชบ้ริการรับรู้ถึงความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดขึ้นในอนาคต ใน
เร่ืองของความเป็นไปไดท่ี้อาจเกิดขึ้นในการถูกน าขอ้มูลส่วนบุคคลไปใชใ้นทางท่ีผิดหรือน าขอ้มูล
ไปใช้หาผลประโยชน์โดยไม่มีการขออนุญาต จะท าให้ผูใ้ช้บริการไม่ไวว้างใจผูใ้ห้บริการและจะ
หลีกเล่ียงการซ้ือสินคา้และบริการผ่านช่องทางของผูใ้ห้บริการและสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  Yue 
and George (2006) ท่ีพบว่า เว็บไซต์ e-tailer ท่ีมีการน าเสนอนโยบายความเป็นส่วนตวัของข้อมูล
ส่วนบุคคลจะได้รับความไว้วางใจจากผูบ้ริโภคออนไลน์มากกว่าเว็บไซต์ท่ีไม่มีข้อความการ
น าเสนอนโยบายความเป็นส่วนตวั และงานวิจยัของ Constanza and Lynda (2011) พบว่าการรับรู้
ความเส่ียงออนไลน์จะมีสัมพันธ์เชิงลบกับทัศนคติของผูบ้ริโภคต่อการซ้ือของออนไลน์ หาก
ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ความเส่ียงจากการใช้งานเว็บไซต์ส าหรับการซ้ือสินคา้มากกว่าประโยชน์จะ
ส่งผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคในทางลบ 
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อีกทั้งงานวิจยัน้ียงัพบว่าปัจจยัดา้นอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) มีอิทธิพลต่อ
ความไวว้างใจและทัศนคติของผูบ้ริโภคบนแพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล ( JD Central)โดยมีความ
สอดคลอ้งกบัการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัท่ีท าการศึกษาว่า อิทธิพลทางสังคม เช่น เพื่อน 
Influencer หรือคนรอบตวัหากมีการน าเสนอขอ้มูลหรือแชร์ความคิดเห็นดว้ยวิธีต่างๆ ผ่านช่องทาง
ออนไลน์จะส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมและความไวว้างใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ออนไลน์
(ธาดาธิเบศร์ และนทัธมน, 2560) นอกจากน้ียงัมีผลต่อการเปล่ียนแปลงทศันคติทั้งเชิงบวกและเชิง
ลบ  (Keise, 2013) เน่ืองจากมีการแลกเปล่ียนขอ้มูลระหว่างกนัเสมอทั้งท่ีเป็นภาพและขอ้ความท่ี
แสดงความคิดเห็นซ่ึงน าไปสู่การตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ Anderson (2008) 

ความไวว้างใจของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ต่อความเต็มใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วน
บุคคลบนแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD Central) จากผลการวิจยัทางสถิติสอดคลอ้งกับงานวิจยัท่ี
ผ่านมา ซ่ึงความไวว้างใจของผูบ้ริโภคถือเป็นอีกปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ในเชิงบวกกบัความเต็มใจ
ในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลตามจริงของผูบ้ริโภค โดยในเวบ็ไซตท่ี์ผูใ้ชบ้ริการรู้สึกไม่ไวว้างใจ
ผูใ้หบ้ริการหรือมีความกงัวลใจในเร่ืองของความเป็นส่วนตวัในการท าธุรกรรมออนไลน์ ผูใ้ชบ้ริการ
จะหลีกเล่ียงการให้ขอ้มูลส่วนบุคคลหรือแจง้ขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีเป็นเทจ็ (Wang and Yu, 2017) และ
หากผูใ้ช้บริการมีความไวว้างใจต่อผูใ้ห้บริการมากขึ้นและรับรู้ถึงคุณค่าท่ีจะได้รับก็จะเต็มใจให้
ขอ้มูลส่วนบุคคลของตนเองมากขึ้นตามไปดว้ย (Schoenbachler et al., 2002)  

นอกจากน้ีทศันคติถือเป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีส าคญัโดยมีอิทธิพลต่อความเต็มใจในการ
เปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคลบนแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD Central) จากผลการวิจัยทางสถิติ
สอดคล้องกับงานวิจัยท่ีผ่านมา เม่ือผูใ้ช้งานมีความพึงพอใจและทัศนคติท่ีดีในการใช้โซเชียล
เน็ตเวิร์ก ผูใ้ชง้านยินยอมท่ีจะให้ขอ้มูลส่วนบุคคลของตวัเองเพื่อแลกเปล่ียนประโยชน์บางประการ
กบัผูใ้ชง้านโซเชียลเน็ตเวิร์ก ท่านอ่ืนๆ Ellen et al. (2015) และผูบ้ริโภคจะเต็มใจเปิดเผยขอ้มูลส่วน
บุคคลในสังคมอิเล็กทรอนิกส์ (e- commerce) หากมีทศันคติท่ีดีต่อการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีจะได้รับ
มากกว่าโทษจากการให้ข้อมูลส่วนบุคคลเพื่อให้  e- commerce ท า Online marketing ได้แบบ
เฉพาะเจาะจงกบัความตอ้งการของลูกคา้อยา่งสูงสุด (Robinson, 2017) 

 
 

5.2 ประโยชน์ของงานวิจัยเชิงทฤษฎี 
งานวิจยัน้ีท าการศึกษาความไวว้างใจและทศันคติของผูบ้ริโภค ท่ีจะน าไปสู่ความความ

เต็มใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล (Willingness to Disclose Personal Data) ซ่ึงในปัจจุบนัขอ้มูล
ส่วนบุคคลมีความส าคญัในโลกออนไลน์เป็นอย่างมาก ในธุรกิจ E-Commerce หากเจา้ของธุรกิจ
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สามารถป้องกนัและรักษาความปลอดภยัการเขา้ถึงขอ้มูลของลูกคา้ได้ จะเพิ่มความเช่ือมัน่ในการใช้
บริการของลูกคา้ได ้(Liu et al., 2005) และจะท าให้ผูใ้ชง้านยินดีท่ีจะเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลใหแ้ก่
เจ้าของธุรกิจ เพื่อใช้ในการวางแผนการตลาดและส่ือสารกิจกรรมทางการขายได้ตรงตามความ
ตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด รวมไปถึงโปรโมชัน่ต่าง ๆ (Andrade et al., 2002)  ซ่ึงงานวิจยัในอดีตยงั
มีจ านานท่ีไม่มาก และยงัไม่มีผลแน่ชดัส าหรับงานวิจยัในอดีต โดยงานวิจยัน้ีไดป้ระยกุตม์าจากการ
ตดัสินใจเลือกท่ีจะเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลผ่านแอปพลิเคชัน่มือถือ (Intention to disclose personal 
information via mobile applications) จากการเปรียบเทียบระหว่างการรับรู้คุณค่าและการรับรู้ความ
เส่ียง  (Wang and Li, 2016) มาประกอบกับแนวคิดจากทฤษี Theory of Reasoned Action (TRA) 
กล่าวถึงว่า มนุษยจ์ะใชเ้หตุผลและขอ้มูลประกอบการตดัสินใจในการท่ีจะกระท าหรือไม่กระท าส่ิง
ใด ซ่ึงการท่ีจะท าให้เกิดพฤติกรรมอะไรก็ตามขึ้นอยู่กับ ทศันคติ (Attitude) และบรรทดัฐานทาง
สังคม (Subjective norm) ดังนั้ นในบริบทของธุรกิจออนไลน์ปัจจัยอิทธิพลทางสังคม (Social 
influence) ถือเป็นหน่ึงในตวัแปรท่ีส าคญั ซ่ึงทางผูว้ิจยัน ามาศึกษาร่วมกบักรอบแนวคิดเร่ืองความ
ไวว้างใจ ท่ีอาจจะน าไปสู่ความความเตม็ใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล (Willingness to Disclose 
Personal Data) ซ่ึงยงัไม่มีผลอย่างแน่ชดัส าหรับงานวิจยัในอดีต จากงานวิจยัแสดงให้เห็นถึงความ
สอดคลอ้งตามทฤษฎีการกระท าเชิงเหตุผล (Theory of Reasoned Action : TRA) ว่าผูบ้ริโภคจะมี
แนวโน้มแสดงพฤติกรรมตามทศันคติท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Ellen et al., 2015) ยิ่งถา้ผูบ้ริโภครับรู้
คุณค่าและประโยชน์จากการใชบ้ริการท่ีสูงและรับรู้ความเส่ียงท่ีต ่า จะท าให้ทศันคติท่ีมีก็จะเป็นไป
ในทิศทางท่ีดี (Han-Shen et al., 2012) และความไวว้างใจของผูบ้ริโภคจะส่งผลต่อความเต็มใจใน
การเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล (Christina and Youn-Kyung, 2021) โดยเม่ือผูบ้ริโภคมีความไวว้างใจ
มากจะส่งผลในทางบวกต่อความเต็มใจเปิดเผยขอ้มูลจริง (Guo et al., 2018) เช่น ผูใ้ชง้านเปิดเผย ช่ือ 
ท่ีอยู่ เพื่อให้เจ้าของธุรกิจจัดส่งสินค้าได้อย่างถูกต้อง หรือสมัครสมาชิกกับทางเว็บไซต์หรือ
แพลตฟอร์มเพื่อใหส้ามารถท าธุรกรรมทางอินเทอร์เน็ตไดร้วดเร็วขึ้น  

ทั้งหมดน้ีเพื่อประโยชน์ในการน าไปประยุกต์ใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ การส่ือสาร
ทางการตลาด โดยการสร้างความเช่ือมัน่แสดงถึงแนวทางในการจดัการขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีดีผ่าน
นโยบายความเป็นส่วนตวั เพื่อตอบสนองแก่ผูบ้ริโภคให้มีทศันคติท่ีดีและเกิดความไวว้างใจต่อ
ธุรกิจได ้ อีกทั้งยงัท าให้ธุรกิจมีฐานขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีเป็นขอ้มูลจริงของผูใ้ช้บริการ ซ่ึงสามารถ
สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจได ้
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5.3 สรุปผลการวิจัย 
งานวิจยัน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกับความไวว้างใจและทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อ

ความความเต็มใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลบนแพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD Central) โดย
ท าการศึกษาปัจจยัท่ีจะท าให้เกิดความไวว้างใจและทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อความความเต็ม
ใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลบนแพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD Central) ประกอบไปดว้ย 1. 
การรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค (Perceived Value) 2. การรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) 3.  อิทธิพล
ทางสังคม (Social Influence) ซ่ึงผลจากงานวิจัยแสดงให้เห็นว่าความไวว้างใจและทัศนคติของ
ผูบ้ริโภค ขึ้นอยูก่บัทั้ง 3 ปัจจยั  เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณค่าและอิทธิพลทางสังคม คือ คนรอบตวั เช่น 
ครอบครัว เพื่อน Influencer จากการใช้บริการแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD Central) มีผลท าให้
ผูบ้ริโภคมีความไวว้างใจและทศันคติในทิศทางท่ีดี จนน าไปสู่ความความเตม็ใจในการเปิดเผยขอ้มูล
ส่วนบุคคลบนแพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD Central) และเม่ือผูบ้ริโภครับรู้ถึงความเส่ียงท่ีจะ
สูญเสียขอ้มูลส่วนบุคคลในระดบัท่ีสูงในการใชบ้ริการแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD Central) มีผล
ท าให้ผูบ้ริโภคมีความไวว้างใจและทศันคติในทิศทางท่ีไม่ดี จนอาจน าไปสู่การไม่ยินยอมเปิดเผย
ขอ้มูลส่วนบุคคล 
 
 

5.4 ข้อเสนอแนะของงานวิจัย 
เม่ือพิจารณาจากผลงานวิจยัท่ีท าการศึกษา งานวิจยัน้ีจะเป็นประโยชน์ให้กบัธุรกิจท่ี

ด าเนินการเก่ียวกบัการแลกเปล่ียนหรือซ้ือขายสินคา้บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ ซ่ึงมีความเก่ียวขอ้ง
กบัการน าเทคโนโลยีมาใชเ้พื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลท่ีมีประโยชน์จากผูใ้ชบ้ริการหรือผูซ้ื้อสินคา้ มาใช้
ในการสร้างปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพื่อท าใหลู้กคา้เกิดความไวว้างใจและมีทศันคติท่ีดีต่อการใชบ้ริการ
หรือการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางดงักล่าว และในการใชส่ื้อสังคมออนไลน์การท่ีจะไดม้าซ่ึงขอ้มูลส่วน
บุคคลท่ีเป็นขอ้มูลจริงนั้น ขอ้ควรค านึงท่ีส าคญัของธุรกิจคือการสร้างความเช่ือมัน่โดยการสร้างการ
รับรู้คุณค่าท่ีจะไดรั้บ เช่น คุณภาพของสินคา้และประสิทธิภาพของการบริการท่ีดี จากการใชบ้ริการ
ช่องทางดงักล่าวและลดการรับรู้ความเส่ียงใหน้อ้ยท่ีสุด เช่น ลดโอกาสท่ีอาจจะเกิดการสูญเสียขอ้มูล
ส่วนบุคคลใหแ้ก่บุคคลอ่ืนๆจากการยนิยอมเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลจริง โดยเจา้ของธุรกิจควรแสดง
ถึงแนวทางในการจดัการขอ้มูลส่วนบุคคลให้ดีผ่านนโยบายความเป็นส่วนตวัท่ีแสดงบนเว็บไซต์
หรือแพลตฟอร์มนั้นๆ  และอีกประการท่ีนักการตลาดควรให้ความส าคญัคือการโฆษณาออนไลน์
เพื่อเผยแพร่ให้มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือเพื่อให้เกิดเป็นอิทธิพลทางสังคม (Social Influence) 
ได้แก่ Influencer คนรอบตวัของลูกค้า เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนร่วมงาน เกิดการใช้งานและ
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แนะน าบอกต่อให้ใชบ้ริการแพลตฟอร์มนั้นๆ ก็จะท าให้สามารถดึงคนมาใช้บริการเพิ่มมากขึ้นได ้
ซ่ึงก็เป็นส่วนส าคญัในการเพิ่มความเช่ือมัน่และไวว้างใจเช่นกนั เม่ือผูบ้ริโภครู้สึกถึงความไวว้างใจ
และมีทศันคติท่ีดีต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางดงักล่าวจะส่งผลใหผู้บ้ริโภคยนิยอมและเต็ม
ใจเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลเพื่อให้ไดม้าซ่ึงคุณค่าท่ีจะไดรั้บต่างๆ เช่น การจดัส่งสินคา้ท่ีถูกตอ้ง การ
ไดรั้บของสมนาคุณ คูปอง ส่วนลดเงินสด โปรโมชัน่หรือการสะสมแตม้จากการเป็นสมาชิกต่างๆ 

ในทางตรงกนัขา้ม การใชส่ื้อสังคมออนไลน์ของธุรกิจในการสร้างการรับรู้ก็มีขอ้ควร
ระวงัเช่นกนั หากลูกคา้ประเมินการรับรู้และความคาดหวงัในประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้หรือ
บริการกบัค่าใชจ่้ายท่ีลงทุนไปต ่ากว่าการรับรู้ความเส่ียงจากการให้ขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีอาจก่อใหเ้กิด
ปัญหาท่ีคาดไม่ถึงมากมายในอนาคตจะท าให้ลูกคา้มีความไวว้างใจและทศันคติในทางลบต่อธุรกิจ
ได ้ดงันั้นเพื่อให้ธุรกิจสามารถสร้างความไวว้างใจและทศันคติของผูบ้ริโภคไปในทิศทางบวกได ้
ธุรกิจควรเลือกใชก้ารน าเสนอผ่านส่ือสังคมออนไลน์หรือส่ือสารการตลาดให้เกิดการรับรู้คุณค่าให้
ไดม้ากท่ีสุดและเกิดเป็นอิทธิพลทางสังคมท่ีสามารถเปล่ียนแปลงทศันคติและพฤติกรรมของบุคคล
อ่ืนได ้
 
 

5.5 ข้อจ ากดัของงานวิจัย 
ในการวิจยัเร่ือง “การรับรู้คุณค่า การรับรู้ความเส่ียงและอิทธิพลทางสัมคมกับความ

ไวว้างใจและทศันคติท่ีมีผลต่อความเตม็ใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
กรณีศึกษาแพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD Central)” มีขอ้จ ากดัดงัน้ี 

1. ประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดมี้การเก็บแบบสอบถาม
โดยโพสต์ตามเพจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือขายสินคา้ผ่านแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD Central)และ
ผ่านช่องทาง Social Media ส่วนตวัของผูท้  าวิจยั ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างเป็นกลุ่มท่ีเคยมีประสบการณ์ซ้ือ
สินคา้ผ่านแพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD Central) และมีช่วงอายุระหว่าง 18 – 45 ปี อาศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพฯและปริมณฑล ซ่ึงเป็นกลุ่มผูซ้ื้อเพียงส่วนหน่ึงของแพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล (JD Central) 
เท่านั้น เป็นการศึกษาประชากรในกลุ่มท่ีจ ากดัอาจท าให้กลุ่มตวัอย่างมีการกระจายตวัไม่ดีเท่าท่ีควร 
ทางผูว้ิจยัพบว่ายงัมีกลุ่มตวัอย่างท่ีน่าสนใจนอกเหนือจากพื้นท่ีท่ีท าการศึกษา ซ่ึงในอนาคตหากมี
การต่อยอดงานวิจัยควรมีการขยายพื้นท่ีในการเก็บตัวอย่างให้ครอบคลุมทัว่ประเทศ เน่ืองจาก
พฤติกรรมและทศันคติของลูกค้าในแต่ละพื้นท่ีมีความแตกต่างกันไป โดยการเก็บขอ้มูลอาจใช้
แบบสอบถามออนไลน์และใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบกลุ่มหรือพื้นท่ี (Cluster or Area Sampling) 
เพื่อให้ทราบถึลกัษณะของความแตกต่างในพฤติกรรมของลูกคา้แต่ละพื้นท่ี ซ่ึงสามารถน าไปต่อ
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ยอดในการส่ือสารการตลาดและสร้างกลยุทธ์ท่ีแตกต่างให้กับแพลตฟอร์ม เจดี เซ็นทรัล ( JD 
Central) ได ้

2. ในการวิจัยคร้ังน้ีเป็นการศึกษากลุ่มตัวอย่างท่ีเคยซ้ือสินค้าผ่านแพลตฟอร์มเจดี 
เซ็นทรัล (JD Central) มาก่อน ดงันั้นหากมีการต่อยอดงานวิจยัในอนาคตอาจท าการศึกษากบักลุ่ม
ตวัอย่างท่ีไม่เคยซ้ือหรือใชบ้ริการแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD Central) มาก่อน เพื่อศึกษาว่าปัจจยั
ใดท่ีมีผลท าใหผู้บ้ริโภคไม่ใชห้รือไม่รู้จกัแพลตฟอร์มเจดี เซ็นทรัล (JD Central) ซ่ึงจะสามารถสร้าง
โอกาสในการท าความเขา้ใจกลุ่มผูบ้ริโภค เพื่อเป็นการวางกลยทุธ์ในการดึงดูดผูใ้ชง้านใหม่เขา้มาใช้
งานแพลตฟอร์ม 

3. จากการวิจยัในคร้ังน้ีพบว่า ความไวว้างใจของผูบ้ริโภค (Trust) มีอิทธิพลต่อความ
เต็มใจในการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล (Willingness to Disclose Personal Data) เป็นอย่างมาก ผูว้ิจยั
คิดวา่ในอนาคตควรศึกษาเพิ่มเติมอยา่งละเอียดถึงตวัแปรตน้ใดบา้งท่ีท าใหเ้กิดความไวว้างใจและท า
ให้ผูบ้ริโภคยินยอมท่ีจะให้ขอ้มูลท่ีเป็นความจริง เน่ืองจากจะท าให้ทราบถึงความรู้สึกนึกคิดของ
ผูบ้ริโภคว่าสาเหตุใดบา้งท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจและไวว้างใจท่ีจะมอบขอ้มูลส่วนบุคคล
จริงให้แก่เว็บไซต์หรือแพลตฟอร์มใดๆ ซ่ึงขอ้มูลการวิจยัจะเป็นประโยชน์ต่อผูค้า้ออนไลน์ทาง
อินเทอร์เน็ตในการปรับปรุงแนวทางการรวบรวมขอ้มูลของผูใ้ช้บริการ การพฒันากลยุทธ์รวมถึง
สามารถใชเ้ป็นแนวทางการวางแผนการตลาดในการน าเสนอสิทธิประโยชน์ให้แก่ลูกคา้เพื่อให้ได้
ขอ้มูลของลูกคา้ท่ีเป็นความจริงท่ีจะน ามาใช้ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูใ้ช้บริการและหาโอกาส
ทางธุรกิจท่ีถูกตอ้งและเหมาะสมได ้
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