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ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์จากการใช้แอปพลเิคชัน 
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บทคดัย่อ 

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ  (1) ศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อป

พลิเคชนัติกต๊อก (2) ศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการ

ใชแ้อปพลิเคชนัติกต๊อก    และ  (3) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนัติกต๊อก ซ่ึงเป็นวิจยัเชิงปริมาณ โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น

การวิจยัในคร้ังน้ีคือ ประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ จาํนวน 400 คน โดย

ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชก้ารแจกแจง

ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ 

ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์

จากการใชแ้อปพลิเคชนัติกต๊อก พบว่าปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดไม่ส่งผลในดา้นผลิตภณัฑ์ 

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนัติกต๊อกของประชาชนตาํบลห้วยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต 

จงัหวดัชยัภูมิ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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Abstract 

The purposes of this research are to (1) study the decision to purchase products online using the 

TikTok application (2) study and compare personal factors with the decision to purchase products online 

using the TikTok application. and (3) study marketing mix factors that affect the decision to purchase 

products online using the Tiktok application. which is quantitative research The sample group used in this 

research is People of Huai Yai Jiw Subdistrict, Thep Sathit District, Chaiyaphum Province, totaling 400 

people, used questionnaires as a tool to collect data. and data were analyzed using frequency distribution, 

percentage, mean, and standard deviation. and multiple regression analysis 

The results of the study found that marketing mix factors affect the decision to purchase products 

online using the Tik Tok application. It was found that the marketing mix factors had no effect on products, 

prices, and distribution channels. Marketing promotion It does not affect the decision to buy products online 

from using the Tik Tok application of the people of Huai Yai Jiw Subdistrict, Thep Sathit District, 

Chaiyaphum Province. with statistical significance 0.05, which is not in accordance with the set 

assumptions. 
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ที่มาและความสําคญัของปัญหา 

  ปัจจุบนัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคกาํลงัเป็นท่ีนิยมใช้กนัอย่าง

แพร่หลายจากการพฒันาทางเทคโนโลยกีารส่ือสารท่ีทนัสมยั การเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตความเร็วสูงไดง่้ายอีกทั้ง

ราคาของสมาร์ทโฟนท่ีไม่สูงมาก และท่ีมีใหเ้ลือกหลากหลาย จึงไดเ้ป็นตวัผลกัดนัใหพ้ฤติกรรมการซ้ือขาย

สินคา้และบริการในปัจจุบนัท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิม ระบบอินเทอร์เน็ตมีไดมี้การพฒันาอย่างต่อเน่ือง 

ระบบสัญญาณอินเทอร์เน็ตมีการขยายตวัครอบคลุมเกือบทุกพื้นท่ี รวมทั้งมีความเสถียรและรวดเร็วมากกวา่

ในอดีตทาํให้พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปจากท่ีเคยซ้ือสินคา้จากร้านคา้ทัว่ไปมาเป็นการซ้ือขายผา่น

ระบบออนไลน์ หรือท่ีเรียกกนัว่า พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-commerce) กนัมากข้ึน จึงส่งผลให้มูลค่าการ

เติบโตของตลาดพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์มีแนวโนม้เพิ่มข้ึนในทุกปี การซ้ือสินคา้ออนไลน์ (Online Shopping) 

เป็นความสะดวกสบายของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ท่ีสามารถชาํระเงินไดจ้ากทุกสถานท่ี โดยผ่านอุปกรณ์

เทคโนโลยีหรือใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ท่ีผูใ้ชส้ามารถดูขอ้มูล และโตต้อบกบัขอ้มูลสารสนเทศท่ีจดัเก็บ

ในหนา้เวบ็ ท่ีสร้างดว้ยภาษาเฉพาะของคอมพิวเตอร์ หรือเวบ็เบรา เซอร์(Web-Browser) ผูบ้ริโภคสามารถ

คน้หา และซ้ือสินคา้ท่ีสนใจโดยไปท่ีเวบ็ไซต์ของร้านคา้ปลีกโดยตรง หรือคน้หาจากผูข้ายรายอ่ืนโดยใช้

เคร่ืองมือคน้หาสินคา้ ซ่ึงจะแสดงผลิตภณัฑแ์ละราคาเดียวกนัของผูค้า้ปลีกรายอ่ืนๆ ผูบ้ริโภคสามารถเลือก

ซ้ือสินคา้ออนไลน์และชาํระเงินไดจ้ากทุกท่ีผา่นอุปกรณ์เทคโนโลย ี  ตวัอยา่งเช่น คอมพิวเตอร์ สมาร์ทโฟน 

( สิริพล ตนัติสันติสม, 2558) โดยการซ้ือสินคา้ออนไลน์มีองค์ประกอบ ได้แก่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้

ออนไลน์ประสบการณ์การซ้ือสินคา้ออนไลน์ แรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ออนไลน์การแสดงตนในการซ้ือ

สินคา้ออนไลน์ การประมูลสินคา้ และคุณภาพบริการในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ทาํให้พฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้และบริการของผูบ้ริโภคเปล่ียนไปตลอดเวลา และมีความตอ้งการสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของ

ตนเองให้มากท่ีสุด ผูป้ระกอบการขายสินค้าออนไลน์จึงตอ้งให้ความสําคญักับปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในทุกๆ ดา้น เพื่อตอบสนองต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคให้ไดม้ากท่ีสุด จากเหตุผลดงักล่าว

ขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อป

พลิเคชนั TikTok ของประชาชนตาํบลห้วยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ โดยใชปั้จจยัส่วนประสม

ทางการตลาด  มาเป็นแนวทาง สาํหรับผูป้ระกอบการธุรกิจเพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูใ้ห้บริการร้านคา้พาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์บนเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ท่ีจะสามารถนาํไปพฒันาร้านคา้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ให้

ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และยงัสามารถนาํผลวิจยัมาใชเ้ป็นขอ้มูลพื้นฐานหรือแนวทางการเพิ่ม

ช่องทางการตลาดของผูป้ระกอบการ ใหมี้ประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผลไดอ้ยา่งสูงสุด 
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วตัถุประสงค์ของงานวจัิย 

 1.เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั TikTok ของประชาชนตาํบล

หว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ 

 2.เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเค

ชนั TikTok ของประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ 

 3.เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใช้

แอปพลิเคชนั TikTok ของประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ 

 

คาํถามการวจัิย 

 1. ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยูใ่นระดบัใด 

  2.การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนัTikTokของประชาชนตาํบลห้วยยายจ๋ิว 

อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิอยูใ่นระดบัใด 

 3.ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั TikTok 

ของประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ แตกต่างกนัหรือไม่ 

 4.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นใดบา้งท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใช้

แอปพลิเคชนั TikTok ของประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ 

 

สมมุติฐานการวจัิย   

 1.ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนัTikTok 

ของประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ แตกต่างกนั 

    2.ปัจจยัดา้นการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนัTikTok

ของประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ  

 

ประโยชน์ท่ีได้รับจากการวจัิย 

  1. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูด้าํเนินธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-commerce) หรือผูด้าํเนิน

ธุรกิจขายสินคา้ผ่านตลาดออนไลน์ และผูท่ี้สนใจในธุรกิจประเภทน้ีไดท้ราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือ

สินคา้ออนไลน์จากการใช้แอปพลิเคชัน TikTok ได้ใช้เป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์เพื่อท่ีจะสามารถ

แข่งขนัและพฒันาธุรกิจต่อไป 

2. เพื่อใหไ้ดท้ราบถึงปัจจยัต่างๆท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อป

พลิเคชนั TikTok และสามารถนาํไปใชเ้พื่อพฒันาธุรกิจของตนเองต่อไป 
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แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจัิยท่ีเกีย่วข้อง 

 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อป

พลิเคชนั TikTok ของประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ โดยผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษา

คน้ควา้จากเอกสาร บทความทางวิชาการ แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยนาํเสนอประเดน็ต่างๆ 

ตามลาํดบั 

   1. ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค Kotler 

 2. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

 3. ทฤษฎีความตอ้งการตามแนวความคิดของเมอร์เรย ์(Murray) 

 4. ทฤษฎีแรงจูงใจใฝ่สมัฤทธ์ิของแมคคลีแลนด ์( McClelland )  

    5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

       6. จิตวิทยาศึกษาของมาสโลว ์ ( Maslow,1970, pp.35-47) 

  7. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

   8. กรอบแนวคิดงานวิจยั 

 

กรอบแนวคดิการวจัิย 

การศึกษากรอบแนวความคิดทฤษฎีรวมทั้งงานวิจยัและผลงานการศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งผูว้ิจยัไดน้าํเอา

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดมากาํหนดเป็นกรอบแนวความคิดขอ

งานวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์จากการใช้แอปพลิเคชัน TikTok ของ

ประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ ดงัน้ี. 

ตัวแปรต้น                                                                   ตัวแปรตาม 

  

                                                         

                   

 

                  

               

 

 

 

 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้

ออนไลน์จากการใชแ้อป

พลิเคชนัTikTok 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. อาย ุ
2. เพศ 
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 
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วธีิดาํเนินการวจัิย 

ในการศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลนจ์ากการใชแ้อปพลิเคชนั 

TikTok ของประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ  ซ่ึงการวิจยัน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) ใชว้ิธีการวิจยัแบบการสาํรวจ (Survey Research) โดยผูว้จิยัไดด้าํเนินการศึกษา

คน้ควา้ตามขั้นตอนดงัน้ี. 

 ตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยัมีตวัแปรตน้และตวัแปรตามท่ีใชใ้นการวิจยัดงัน้ี 

 ตวัแปรตน้ ประกอบไปดว้ย 2 ปัจจยั 

1) ปัจจยัส่วนบุคล แบ่งออกเป็น 5 ขอ้   

    1) เพศ 

    2) อาย ุ

    3) ระดบัการศึกษา 

    4) อาชีพ 

    5) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด แบ่งออกเป็น 4 ดา้น 

   1) ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ไดแ้ก่ คุณภาพของสินคา้หรือคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ

จากสินคา้นั้น 

2) ดา้นราคา (Price) ไดแ้ก่ ราคาสินคา้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้หรือคุณ 

ค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บหรือไม่  

   3)  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ไดแ้ก่ ร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีความน่าเช่ือถือ 

   4)  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ไดแ้ก่ มีการทาํกิจกรรมส่งเสริมการ

ขายท่ีหลากหลาย มีการทาํกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีตรงตามความตอ้งการมีการประชาสมัพนัธ์และโฆษณา

ท่ีช่วยใหเ้ขา้ถึงร้านคา้ไดง่้ายข้ึน ตวัอยา่งเช่น การโฆษณาในพื้นท่ีของเวบ็ไซตอ่ื์นๆ 

3) ทศันคติท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั TikTok ผูบ้ริโภค

มีทศันคติต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั TikTok อยา่งไรบา้ง เช่น ในเร่ืองของ

ความปลอดภยัของขอ้มูลความสะดวกในการหาซ้ือสินคา้ ขั้นตอนในการซ้ือสินคา้ 

  4) ตวัแปรตาม ไดแ้ก่  การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั TikTok 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 1. ประชากรเป้าหมาย 

  ประชากรท่ีใช้ในงานวิจยัคร้ังน้ี  คือ ประชากรตาํบลห้วยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดั

ชยัภูมิ จาํนวน 400 คน 
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 2. กลุ่มตวัอยา่ง 

  เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นขนาดตวัอยา่งสามารถคาํนวณไดจ้าก

สูตรไม่ทราบขนาดตวัอยา่งของ W.G. Cochran โดยกาํหนดระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95% และระดบัค่า

ความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 จะไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสมเท่ากบั 385  ตวัอยา่ง 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวจัิย 

 การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ( Quantitative Research )  ใชว้ิธีการวิจยัแบบการสาํรวจ ( Survey 

Research )  โดยใชแ้บบสอบถาม ( Questionnaire ) เป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล เพื่อศึกษาปัจจยัท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั TikTok ของประชาชนตาํบลห้วยยายจ๋ิว 

อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1   ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อการสอบถาม

เก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล เป็นแบบสอบถามแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) จาํนวน 5 ขอ้ ประกอบดว้ย  

เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

  ส่วนท่ี  2  ปัจจยัส่วนผสมดา้นการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใช้

แอปพลิเคชนัTikTok โดยท่ีแบบสอบถามในส่วนน้ีมีจาํนวน 20 ขอ้  แบ่งออกจาก 2 ดา้น ดงัน้ี 

2.1)  ดา้นส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 ปัจจยั  คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด  

ส่วนท่ี 3  การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั TikTok  

  3.1)   ดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากการใชแ้อปพลิเคชนัTikTok  จาํนวน 8 ขอ้โดยใช้

เคร่ืองมือประเภทมาตรวดัประมาณค่า (Rating Scale) แบบลิเคอร์ทสเกล (Likert Scale) เป็นการใชม้าตรวดั

คาํตอบ 5 ระดบัจากนอ้ยท่ีสุดไปถึงมากท่ีสุด  

 

การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือวจัิย 

 1. ความถูกตอ้งเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) เป็นการหาความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา แนวคิด 

สาํนวนภาษา และการใชข้อ้ความท่ีถูกตอ้งเหมาะสม ผูว้ิจยัไดท้าํการปรึกษาและสอบถามความคิดเห็นจาก

อาจารยท่ี์ปรึกษาเก่ียวกบัคาํถามแต่ละขอ้ หลงัจากนั้นจึงทาํการแกไ้ขปรับปรุงตามคาํแนะนาํของอาจารยท่ี์

ปรึกษาให้เหมาะสม ก่อนนาํไปทดสอบโดยใชค่้าดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้คาํถามกบัวตัถุประสงค ์  

(Item-Objective Congruence Index : IOC) คะแนนออกเป็น 3 ระดบั ดงัน้ี   

  มีความสอดคลอ้งหรือวดัได ้                        มีระดบัคะแนนเท่ากบั  +1    

  ไม่แน่ใจวา่มีความสอดคลอ้งหรือวดัได ้      มีระดบัคะแนนเท่ากบั    0    

  ไม่มีความสอดคลอ้งหรือไม่สามารถวดัได ้ มีระดบัคะแนนเท่ากบั   -1 
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สูตรการคาํนวณ     IOC   =   ∑R/N 

   IOC =    ค่าดชันีความสอดคลอ้ง 

               ∑R =    ผลรวมของคะแนนของผูเ้ช่ียวชาญแต่ละคน 

   N    =    จาํนวนผูเ้ช่ียวชาญ 

โดยการประเมินผลดชันี IOC ของแบบจาํลองดชันีวดัผลสาํเร็จกบัจุดประสงคมี์ดงัน้ี 

 ค่าเฉล่ีย 0.00-0.49 ความสอดคลอ้งของแบบจาํลองดชันีวดัผลสาํเร็จอยูใ่นเกณฑต์ํ่า    

 ค่าเฉล่ีย 0.50-0.69 ความสอดคลอ้งของแบบจาํลองดชันีวดัผลสาํเร็จอยูใ่นเกณฑย์อมรับ  

 ค่าเฉล่ีย 0.70-0.79 ความสอดคลอ้งของแบบจาํลองดชันีวดัผลสาํเร็จอยูใ่นเกณฑดี์   

 ค่าเฉล่ีย 0.80-1.00 ความสอดคลอ้งของแบบจาํลองดชันีวดัผลสาํเร็จอยูใ่นเกณฑดี์มาก 

 

การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาวจัิย 

 ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลผูศึ้กษาวิจยัไดด้าํเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี    

 1. ผูศึ้กษาวิจยัสร้างแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire)   

 2. ผูศึ้กษาวิจยัดาํเนินการแจกแบบสอบถามออนไลน์โดยใชว้ิธีนาํลิงค ์แบบสอบถามแจกจ่ายใหแ้ก่

ประชากรกลุ่มเป้าหมาย    

 3. ผูศึ้กษาวิจยันําขอ้มูลท่ีได้จากการตอบแบบสอบถามของประชากรกลุ่มเป้าหมายทั้งหมดมา

รวบรวมเพื่อดาํเนินการขั้นตอนต่อไป 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 1. วิเคราะห์ข้อมูลด้านบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามโดยวิธีข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive 

analysis) เพื่ออธิบายคุณลกัษณะของผูต้อบแบบสอบถามและขอ้มูลเชิงพรรณนาตวัแปรต่างๆในการวิจยั 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ไดแ้ก่ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage)  

 2. วิเคราะห์ขอ้มูลตวัแปรดา้นส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการ

ใชแ้อปพลิเคชนั TikTok ของประชาชนตาํบลห้วยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ โดยวิธีประมวลผล

ทางสถิติเชิงพรรณนา และนาํขอ้มูลท่ีรวบรวมไดม้าดาํเนินการวิเคราะห์ หาค่าทางสถิติ ซ่ึงประกอบดว้ย 

ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) นาํเสนอขอ้มูลในรูปแบบตารางการ

บรรยายและสรุปผลการศึกษา 
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วเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมุติฐานท่ี 1  ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใช้แอป

พลิเคชนั TikTok ของประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ แตกต่างกนัใชก้ารวิเคราะห์

ความแตกต่างระหว่างตวัแปร 2 ตวัเปร ท่ีเป็นอิสระต่อกนั โดยตวัแปร เพศ ใชก้ารวิเคราะห์ดว้ยสถิติ t-Test  

ส่วนตวัแปร อายุ ระดับการศึกษา อาชีพรายได้ต่อเดือน ใช้สถิติ F-Test (ANOVA) ในกรณีเปรียบเทียบ

มากกวา่ 2 กลุ่ม หากพบวา่มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จะทดสอบความแตกต่าง

ดว้ยวิธีการของ LSD ( Least Significant Different) 

 สมมุติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์แอป

พลิเคชนั TikTok ของประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ ในการวิเคราะห์ โดยใชส้ถิติ

แบบการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 

การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา   

 ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล โดยใชก้ารแจกแจงความถ่ีและร้อยละ   

 ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยใชค้่าเฉล่ีย

และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน   

 ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อป

พลิเคชนัTikTok โดยใชค่้าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 

การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน   

 ตอนท่ี 4 ปัจจยัส่วนบุคคลปัจจยัส่วนบุคคลของประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดั

ชยัภูมิ ไดแ้ก่เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อ เดือน ท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั TikTok ท่ีต่างกนัใชก้ารวิเคราะห์ทดสอบสถิติ  t-Test, F-Test(ANOVA)

และทาํการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธี Least Significant Difference (LSD) 

 ตอนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการ

ใชแ้อปพลิเคชนั TikTok  ใชก้ารวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 

 

สรุปผลการวจัิย 

 ส่วนท่ี 1  การวิเคราะห์เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ท่ีมีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี ประกอบอาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั มีการศึกษาอยู่ใน

ระดบัตํ่ากวา่ปริญญาตรี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ ตํ่ากวา่ 10,000 บาท  
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 ส่วนท่ี 2  การวิเคราะห์ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพบวา่โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

( x�=4.92,SD=0.077) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด ( x�=4.99,SD=0.050)  

รองลงมาคือปัจจยัดา้นราคา ( x�=4.98,SD=0.085),  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ( x�=4.9,SD=0.152), 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์( x�=4.79,SD=0.268)  โดยสามารถแบ่งออกเป็นแต่ละดา้น ดงัน้ี 

 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ระดบัความคิดเห็นดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมอยู่

ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้สามารถเรียงลาํดบัตามค่าเฉล่ียดงัน้ี การสามารถเขา้ถึงร้านคา้

ออนไลน์ในแอปพลิเคชนัTikTokไดง่้าย และเวบ็ไซต์ร้านคา้ออนไลน์มีความสะดวกในการใชง้าน และมี

ความหลากหลาย 

 ปัจจยัดา้นปัจจยัดา้นราคา พบว่าระดบัความคิดเห็นดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือ

พิจารณาเป็นรายขอ้ ให้ความสําคญักบัราคาสินคา้ออนไลน์มีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ และสินคา้

ออนไลน ์มีการแจง้ราคาใหท้ราบชดัเจน และมีการคิดค่าจดัส่งท่ีเหมาะสม  

 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่าระดบัความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่น

ระดบัมากท่ีสุด ให้ความสาํคญักบัร้านคา้ออนไลน์มีการช้ีแจงรายละเอียดสินคา้โปรโมชัน่ท่ีชดัเจน และ มี

การทาํโปรโมชัน่ท่ีเหมาะสมมีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ และการนาํเสนอท่ีน่าสนใจ 

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ระดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมากท่ีสุดใหค้วามสาํคญักบั

สินคา้ออนไลน ์มีความแตกต่างจากสินคา้จากร้านคา้อ่ืนๆ ในทอ้งตลาด และสินคา้ออนไลน์แอปพลิเคชนั

TikTok มีคุณภาพ และสินคา้ออนไลน์แอปพลิเคชนัTikTokมีใหเ้ลือกตามความตอ้งการ  

 ส่วนท่ี 3 การดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั TikTok 

  จากการศึกษาขอ้มูลดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนัTikTok 

พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัในดา้นต่างๆ ของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อป

พลิเคชนั TikTok  ในระดบัมากท่ีสุดโดยผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในดา้นการอ่านความคิดเห็นจาก

ผูใ้ชบ้ริการท่านอ่ืนๆมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลนจ์ากการใชแ้อปพลิเคชนั TikTok ในระดบัมาก

ท่ีสุด โดยค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.99 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.122 รองมาคือคาํแนะนาํคาํบอกเล่าคาํช้ีชวนของ

คนท่ีเคยซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัTikTokส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั

TikTokของท่านโดยค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.99 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.111 และตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์

จากการใชแ้อปพลิเคชนั TikTok เพราะตรงกบัความตอ้งการส่วนตวั โดยค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.99 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานอยูท่ี่ 0.122 และความง่ายในการซ้ือสินคา้ความหลากหลายของผูข้ายและความสะดวกในการชาํระ 

เงินมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใช้แอปพลิเคชัน TikTokโดยค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.97 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.164 และการให้ขอ้มูลสินคา้ตวัใหม่แบบใหม่เทรนใหม่ และการแจง้เวลาการ

ถ่ายทอดสดท่ีเหมะสมกบัชีวิตประจาํวนัของแต่ละท่านส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใช้

แอปพลิเคชนั TikTokโดยค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.97 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.197 และการแสดงความคิดเห็น
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ของลูกคา้เก่าขณะLive ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์จากการใช้แอปพลิเคชัน TikTok โดย

ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.96 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.220 และเทคโนโลยแีละการดาํเนินชีวิตในปัจจุบนัของท่าน 

ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์จากการใช้แอปพลิเคชัน TikTokโดยค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.95 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.250 และท่านมกัจะคน้หาเปรียบเทียบราคาสินคา้ของแต่ละผูข้ายและเปรียบเทียบ

ราคาขายท่ีตํ่ากว่าท่ีคาดไวส่้งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใช้แอปพลิเคชันTikTokโดย

ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.95 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.246 เทคโนโลยีและการดาํเนินชีวิตในปัจจุบนัของท่าน

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั TikTok ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.95 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานอยูท่ี่ 0.250  

 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

จากผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต 

จงัหวดัชยัภูมิ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั TikTok ท่ีต่างกนั  

 พบว่า เพศ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั 

TikTok ไม่แต่ต่างกนั 

 พบว่า อาย ุท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั 

TikTok ไม่ต่างกนั 

 พบว่า ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใช้

แอปพลิเคชนั TikTok ไม่ต่างกนั 

 พบว่า ระดบัอาชีพ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อป

พลิเคชนั TikTok ต่างกนั 

  พบว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการ

ใชแ้อปพลิเคชนั TikTok ไม่ต่างกนั 

จากผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จาก

การใชแ้อปพลิเคชนั TikTok ของประชาชนตาํบลห้วยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ พบว่าจากการ

วิเคราะห์ทาง สถิติดว้ยวิธีการวิเคราะห์เชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบวา่ ปัจจยัดา้นการตลาด

ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั TikTok ของประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว 

อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ ทั้ง 4ปัจจยั โดยเรียงลาํดบัจากค่า สมัประสิทธ์ิของสมการถดถอย (Beta 

Coefficient) จากมากไปนอ้ย คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด รองมาคือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย, ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 
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ผลการศึกษาวจัิย 

ผลการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใช้แอปพลิเคชนั 

TikTok ของประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ สรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

 1.ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั TikTok  ส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง โดยมีอายุระหว่าง 31-40 ปี มีอาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั ระดบัตํ่ากว่าปริญญาตรี และรายได้

เฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นระดบัตํ่ากวา่10,000 บาท ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยสอดคลอ้งกบั 

สุรคุณ คณุสัตยานนท ์(2556) ท่ีกล่าวว่าสมมติฐานปัจจยัดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการคาร์แคร์ประกอบดว้ย 

สถานท่ีในการใช้บริการรูปแบบของการใช้บริการความถ่ีในการใชบ้ริการ บุคคลท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้ 

บริการ วนัท่ีใชบ้ริการ เวลาท่ีใชบ้ริการและค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจ 

ใชบ้ริการคาร์แคร์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และไม่สอดคลอ้งกบั (วชิรวชัร งามละม่อน, 2558) 

ท่ีกล่าวไวว้า่ ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ถือเป็นความหลากหลายและแตกต่างเก่ียวกบับุคคลเช่น เพศ อาย ุ

สถานภาพ ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการทาํงาน โดยจะแสดงถึงความเป็นมาของแต่ละ

บุคคลจากอดีตถึงปัจจุบนั ซ่ึงความแตกต่างและหลากหลายของบุคคลน้ี สามารถบ่งช้ีลกัษณะพฤติกรรมการ

แสดงออกท่ีแตกต่างกนั การตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัท่ีมีสาเหตุมาจากความแตกต่างทางดา้น ประชากรศาสตร์

หรือความเป็นมาของบุคคล 

 2.ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการ

ใชแ้อปพลิเคชนั TikTok ของประชาชนตาํบลหว้ยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จงัหวดัชยัภูมิ พบวา่ปัจจยัส่วนผสม

ทางการตลาดไม่ส่งผลในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

โดยสอดคลอ้งกบั รัชนี ไพศาลวงศ์ดีและผศ.ดร.อิทธิกร ขาเดช (2556) ท่ีกล่าวว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริม

การตลาด  และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และไม่มีความสอดคลอ้งกบั ยพุเรศ พิริ

พลพงศ์(2558) ท่ีกล่าวไว ้ว่าช่องทางการโฆษณาผ่านทางเฟสบุค (Facebook) โดยให้ความสําคญัในการ

บริการของแอปพลิเคชนัท่ีมีจาํนวนพนกังานใหบ้ริการเพียงพอต่อจาํนวนลูกคา้มากท่ีสุด และใหค้วามสาํคญั

ดา้นระบบความปลอดภยัในการชาํระเงินผ่านแอปพลิเคชนัรวมไปถึงเร่ืองของการยืนยนัการชาํระเงินทาง

อีเมล/์โทรแจง้ลูกคา้ก่อนท่ีจะส่งของดา้นเศรษฐกิจพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญักบัปัจจยัเศรษฐกิจดา้น

สภาพคล่องการใชจ่้ายเงินภายในครัวเรือน ดา้นเทคโนโลยีให้ความสําคญักบัปัจจยัเทคโนโลยีดา้นระบบ

สญัญาณและระดบัความเร็วของอินเทอร์เน็ตมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูใ้ชบ้ริการ  
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ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการทําวจัิย 

 จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์จากการใชแ้อปพลิเคชนั TikTok 

ของประชาชนตาํบลห้วยยายจ๋ิว อาํเภอเทพสถิต จังหวดัชัยภูมิ ตามท่ีได้กล่าวมาแล้วขั้นต้น ผูว้ิจัยมี

ขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์สินคา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนัTiktok มีความหลากหลาย ,สินคา้ท่ีซ้ือแอปพลิเคชนั 

ตอ้งตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคและมีคุณภาพดีกล่าวคือ ควรมีสินคา้ท่ีผูค้นตอ้งการเป็นท่ีตอ้งการ

ของตลาด มีรูปแบบท่ีทนัสมยั มีความหลากหลายของ สินคา้ และมีคุณภาพท่ีดี 

 2) ดา้นราคา สินคา้ท่ีซ้ือผา่นแอปพลิเคชนั Tiktok มีราคาระบุชดัเจน , มีราคาคุม้ค่าเหมาะสมกบั

คุณภาพของสินคา้กล่าวคือ สินคา้ท่ีขายแอปพลิเคชนั Tiktok ตอ้งมีราคาสินคา้ตํ่ากวา่การซ้ือสินคา้ผา่นวิธีอ่ืน 

มีการระบุราคาใหช้ดัเจน และสินคา้ควรมีราคาท่ีคุม้ค่ากบัคุณภาพของสินคา้ 

 3) ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย  สามารถซ้ือสินคา้ผา่นแอปพลิเคชนั Tiktok ไดต้ลอดเวลา, การบริการ

จดัส่งสินคา้มีบริการจดัส่งท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ีและมีความตรงเวลาในการจดัส่งสินคา้ กล่าวคือ แอปพลิเค

ชนั Tiktok จะตอ้งจดัหาขนส่งท่ีหลากหลาย เพื่อรองรับสาํหรับการเลือกใชบ้ริการขนส่งของลูกคา้และเขา้ถึง

ครอบคลุมทุกพื้นท่ี 

 4)    ดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีการส่งเสริมการตลาดอย่างสมํ่าเสมอ เช่น การลดราคา ฟรีค่า

จดัส่ง คือควรลดราคาสินคา้เพื่อเรียกความสนใจในตวัสินคา้ และมีการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ตามส่ือ ต่างๆ

ท่ีเขา้ถึงไดง่้าย 

 

 ข้อเสนอแนะในการทําวจัิยคร้ังต่อไป 

1.ควรทาํการขยายเขตงานวิจยัให้กวา้งข้ึนโดยการเพิ่มกลุ่มตวัอย่างไปยงัจงัหวดั ต่างๆครอบคลุม

พื้นท่ีในภูมิภาคอ่ืนๆ หรือจงัหวดัอ่ืนๆ ให้มากข้ึนหรือครอบคลุมทัว่ ประเทศ เพื่อให้ครอบคลุมประชากรผู ้

ซ้ือสินคา้ผา่นแอแพลิเคชนั Tiktok 

 2. เพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึก และความตอ้งการท่ีมีความละเอียดข้ึนของกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้ทางออนไลน์ 

ควรทาํการวิจยัเชิงคุณภาพ ดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อนาํขอ้มูลมาพฒันาการขายสินคา้ทางออนไลน์ให้

เกิดประสิทธิภาพมากข้ึน และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึนต่อไป 
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