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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชัน TikTok 
ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดสระบุรี1 

FACTORS AFFECTING THE DECISION TO PURCHASE PRODUCTS THROUGH 
THE TIKTOK APPLICATION OF CONSUMERS IN SARABURI 

วลีรัตน์ เมฆสกลุรัตน์2 

-------------------------------------------- 
บทคัดย่อ 

การคน้ควา้อิสระครั้ งน้ี มีวตัถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชัน        
ติ๊กต็อก ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี 2) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
กับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี และ 3) ศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชันติ๊กต็อก       
ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวดัสระบุรี  โดยมีประชากรกลุ่มเป้าหมายและขอบเขตงานวิจัย คือ ผูบ้ริโภค                 
ในเขตจงัหวดัสระบุรี จ านวน 400 คน ท่ีมีประสบการณ์ซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัติ๊กต็อก ผลการศึกษา 
พบว่าความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                  
ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง                     
แอปพลิเคชันติ๊กต็อก ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวดัสระบุรี ตามล าดับ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05                            
ส่วนปัจจัยประชากรศาสตร์ ด้านเพศ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชันติ๊กต็อก         
ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ในขณะที่ดา้นอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัติ๊กต็อก ของผูบ้ริโภค         
ในเขตจงัหวดัสระบุรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 

Abstract 
This independent study aims 1 )  to study the decision to purchase products through the TikTok 

application of consumers in Saraburi 2) to study the relationship between the marketing mix factors (4 P's) 
and the decision to purchase products through TikTok application of consumers in Saraburi and 3) to study 
the relationship between demographic factors and purchasing decisions through the TikTok application of 
consumers in Saraburi. The target population and research scope are 400 consumers in Saraburi who have 
experience purchasing products through the TikTok application. The results of the study that the overall 

 
1 บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชัน TikTok ของผูบ้ริโภค     
ในเขตจงัหวดัสระบุรี 
2 นักศึกษาปริญญาโท โครงการทวิปริญญาโทหลกัสูตรทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ                                                           
สาขาวิทยบริการเฉลิมพระเกียรติจงัหวดัจงัหวดัลพบุรี มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
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opinions of the sample group were at a high level. Marketing mix factors in terms of price, product and 
place influence the decision to purchase products through the TikTok application of consumers in Saraburi, 
respectively, statistically significant at 0 . 05  level. Demographic factors Gender influences consumers' 
decision to purchase products through the TikTok application in Saraburi, statistically significant at 0.05 
level. While in terms of age, education level, occupation, and average income per month has no influence 
on the decision to purchase products through the TikTok application of consumers in Saraburi, statistically 
significant at 0.05 level.                  

ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
ในปัจจุบันโลกได้มีวิวฒันาการก้าวหน้ามากขึ้น ส่งผลให้รูปแบบการซ้ือสินคา้และบริการของ

ผูบ้ริโภคได้เปล่ียนแปลงไป จากเดิมท่ีมีการซ้ือขายผ่านหน้าร้านได้เปล่ียนไปสู่การท าธุรกิจแบบออนไลน์
หรือที่เรียกว่าธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E- commerce) มากขึ้น การคน้หาขอ้มูลเกี่ยวกบัสินคา้และบริการ
ท าไดต้ลอดเวลา ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางออนไลน์ไดทุ้กท่ีทุกเวลา ทั้งน้ี การตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคนั้นเป็นกระบวนการประเมินทางเลือกเกี่ยวกบัสินคา้และบริการ โดยใช้เหตุผลอย่าง
รอบคอบ แบ่งได้เป็น 5 ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ความตอ้งการหรือปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผล
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Kotler และ Armstrong, 2011)  ดังนั้นกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค จึงเป็นส่ิงส าคัญท่ีช่วยในการตัดสินใจซ้ือ เพ่ือให้ได้รับส่ิงที่ตรงกับ         
ความตอ้งการมากที่สุด  
 ผูบ้ริโภคในยุคดิจิทลันิยมซ้ือสินคา้ผ่านทางออนไลน์มากขึ้น โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ท่ีส าคญัคือ ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (product) ราคา (Price) ช่องทาง  
การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือช่วยผูป้ระกอบธุรกิจใน   
การออกแบบกลยุทธ์ที่เหมาะสมกับผูบ้ริโภค (E. Jerome McCarthy, 1960) โดยผูบ้ริโภคสามารถคน้หาขอ้มูล
เกี่ยวกบัผลิตภณัฑแ์ละราคาก่อนการตดัสินใจซ้ือได ้ท าให้ไดสิ้นคา้ท่ีตรงตามความตอ้งการในราคาท่ีพึงพอใจ 
อีกทั้งช่องทางการจดัจ าหน่ายได้มีการพฒันาให้ใช้ง่ายและสะดวกมากขึ้น สามารถช าระเงินปลายทางได ้และ   
ท่ีส าคญัการซ้ือสินคา้ผ่านทางออนไลน์มกัจะมีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ เช่น การจดัโปรโมชัน่ใน   
วนัมหกรรมลดราคา และการแจกคูปองส่วนลดราคาต่าง ๆ  ซ่ึงส่งผลให้สินคา้บางอย่างมีราคาท่ีถูกกว่าตาม
ทอ้งตลาด  
 แอปพลิเคชันท่ีเป็นช่องทางในการซ้ือสินคา้ออนไลน์มีหลายแพลตฟอร์มดว้ยกนั อาทิ Facebook, 
Instagram, Twitter, Lazada, Shopee และ TikTok ซ่ึงแต่ละแพลตฟอร์ม ก็มีจุดเด่นที่ดึงดูดผูบ้ริโภคทั้ งส้ิน 
โดยปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการ    
จดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ก็เป็นส่วนส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงจากขอ้มูลส่งเสริมการขายของ Lazada ได้ระบุว่าปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน 
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Lazada มีดังน้ี (1) สินคา้ยิ่งเยอะยิ่งดี มีขอ้มูลครบถว้นและรูปภาพชดัเจนจะยิ่งขายดี (2) ตั้งราคาให้สามารถ
แข่งขนัไดแ้ละมีส่วนลด (3) โปรโมทร้านคา้ในทุกช่องทาง เพื่อให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึงได้ง่าย และ (4) ร่วมแคมเปญ
เพ่ือเพ่ิมโอกาสขาย จะเห็นได้ว่าการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคไดก้า้วเขา้สู่โลกออนไลน์มากขึ้น ร้านคา้ต่าง ๆ  
จ าเป็นตอ้งปรับตวัและเขา้สู่ตลาดออนไลน์ให้เร็ว เพื่อรองรับการเติบโตของธุรกิจออนไลน์และเพื่อสนอง
ความตอ้งการอนัไม่มีท่ีส้ินสุดของผูบ้ริโภค 
 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผ่านทางแอปพลิเคชัน TikTok นั้นเร่ิมได้รับความนิยมมากขึ้น 
และ TikTok ก็เป็นแอปพลิเคชันท่ีก าลงัเป็นกระแสและทรงพลงัท่ีสุดในตอนน้ี จากงานวิจยัของ Adweek 
แสดงให้เห็นว่า TikTok ช่วยให้บริษัทต่าง ๆ สร้างยอดขายได้มากขึ้น ผูใ้ช้ประมาณร้อยละ 49 กล่าวว่า 
TikTok ช่วยในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ เพราะเกิดแรงบนัดาลใจในการซ้ือส่ิงใหม่ ๆ หลงัจากท่ีเห็นคลิปวิดีโอ
ใช้ผลิตภัณฑ์หรือเห็นโฆษณาสินค้าบน TikTok ซ่ึง TikTok นั้นก็ได้ประสบความส าเร็จจากคลิปวิดีโอ          
ท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดต้รงจุดและใชร้ะยะเวลาอนัส้ัน ส่งผลให้มีผูป้ระกอบธุรกิจและนกัการตลาด
มองเห็นโอกาสในการใช้แอปพลิเคชนัน้ีสร้างการเติบโตให้กบัธุรกิจ ท าให้ในปัจจุบนัผลิตภณัฑใ์น TikTok 
มีให้เลือกหลากหลายชนิด เป็นที่น่าสนใจ มีการระบุราคาที่ชัดเจน และผูบ้ริโภคสามารถเทียบราคาก่อน   
การส่ังซ้ือได ้อีกทั้ง TikTok ยงัเป็นแอปพลิเคชนัท่ีใชง่้าย ส่ังซ้ือและช าระเงินไดส้ะดวกรวดเร็ว และสุดทา้ย 
TikTok ได้อาศัยการสร้างวิดีโอคอนเทนต์ที่สนุกและน่าสนใจของเหล่าอินฟลูเอนเซอร์ ท าให้ผูบ้ริโภค       
ไม่รู้สึกว่าเป็นการยดัเยียดให้สนใจ รวมถึง TikTok ยงัมีการลดราคาในไลฟ์สดหรือส่วนลดตามโอกาสต่าง ๆ  
อีกด้วย จะเห็นได้ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน ลว้นเป็นปัจจยัที่ส่งผลให้ผูใ้ช้แอปพลิเคชนั TikTok    
มีโอกาสตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดโ้ดยง่าย 
 ด้วยเหตุน้ี ผูว้ิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง     
แอปพลิเคชนั TikTok ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี เพื่อให้ไดร้ับรู้ขอ้มูลและน าผลการศึกษาไปพฒันา 
เพื่อประโยชน์ในการด าเนินธุรกิจออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั TikTok และใชเ้ป็นแนวทางให้ในการท าธุรกิจ
บนโลกออนไลน์ไดอ้ย่างเหมาะสม สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ 

ค าถามในการวิจัย 
1. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชัน TikTok 

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรีหรือไม่ 
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4 P's) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชัน 

TikTok ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรีหรือไม่ 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชัน TikTok ของผูบ้ริโภคในเขตจังหวดั

สระบุรี 
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การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง    
แอปพลิเคชนั TikTok  

ของผูบ้ริโภค   
ในเขตจงัหวดัสระบรีุ 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
- เพศ 
- อายุ 
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

 2. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4 P's) กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านทางแอปพลิเคชนั TikTok ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง
แอปพลิเคชนั TikTok ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี 

ทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับการวิจัย 
การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนั TikTok ของผูบ้ริโภค

ในเขตจงัหวดัสระบุรี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้ง ดงัน้ี 
1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัดา้นประชากรศาสตร์ 
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด (4 P's)  
4. งานวิจยัที่เกี่ยวขอ้ง 
5. กรอบแนวคิดที่ใชใ้นการวิจยั 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
    
 
           
 
 
 
 

 
 
 

 
 

 

 

ตัวแปรอิสระ 
(Independent Variables) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการขาย 

              ตัวแปรตาม 
       (Dependent Variables) 
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ระเบียบวิธีวิจัย 
 การศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชั่น TikTok ของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี มีวิธีการวิจยั ดงัน้ี 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
  1.1 ประชากร คือ ผูท่ี้มีประสบการณ์ซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน TikTok ในเขตจงัหวดั
สระบุรี จ านวน 400 คน 
  1.2 กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูท่ี้มีประสบการณ์ซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน TikTok ในเขตจงัหวดั
สระบุรี ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน (Infinite Population) จึงได้ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจากสูตร
ของ W.G. Cochran (1953) โดยยอมรับให้เกิดความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอย่างเท่ากบัร้อยละ 5 มีระดบั
ความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 และสัดส่วนของประชากรท่ีสนใจเท่ากับ 0.5 ค  านวณหาจ านวนกลุ่มตวัอย่างจากสูตร 
จะไดก้ลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสมเท่ากบั 384 ตวัอย่าง และผูว้ิจยัจึงไดเ้ก็บขอ้มูลเพ่ิมขึ้นอีก 16 ตวัอย่าง รวมทั้งหมด
เป็น 400 ตวัอย่าง โดยการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญหรือตามความสะดวก (Convenience sampling) 

2. ตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั การศึกษาวิจยัน้ี ผูว้ิจยัมีตวัแปรอิสระและตวัแปรตามท่ีใชใ้นการวิจยั ดงัน้ี 
ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย 

   1.1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 
   1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 
    - ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
    - ดา้นราคา (Price) 
    - ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
    - ดา้นส่งเสริมการขาย (Promotion) 
  ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนั TikTok ของผูบ้ริโภคในเขต
จงัหวดัสระบุรี 

3. เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยั ผูว้ิจยัไดท้บทวนแนวความคิด ทฤษฎี ผลงานวิจยั และวรรณกรรมที่เกี่ยวขอ้ง 
น ามาสู่การสร้างกรอบแนวคิด และสร้างแบบสอบถามให้เหมาะสมกับการศึกษาในครั้ งน้ี ซ่ึงเป็นการวิจยั  
เชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 
ทั้งน้ีแบบทดสอบแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
  ส่วนที่ 1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check list) ค าถามแบบ
ปลายปิด มีตวัเลือกตอบ โดยมีจ านวนทั้งส้ิน 5 ขอ้ 
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  ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) ที่มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน TikTok ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี ซ่ึงแบบสอบถามมีลักษณะเป็น
แบบสอบถามชนิดปลายปิดแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดบั จ านวนทั้งส้ิน 20 ขอ้  
  ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชัน TikTok ของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี ซ่ึงแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด จ านวนทั้งส้ิน 15 ขอ้   
  โดยขอ้ค าถามที่ใชใ้นการวิจยั ที่ใช้ค  าถามเป็นระดบัความคิดเห็นมีลกัษณะเป็นมาตรส่วน
ประมาณค่า (rating scale) 5 ระดบั ตามรูปแบบของ Likert’s Scale 

4. การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือวิจยั 
  ผูว้ิจยัจะด าเนินการทดสอบเคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยั โดยทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) 
และความเช่ือถือได ้(Reliability) ของแบบสอบถาม ดงัน้ี 
  4.1 หาความเที่ยงตรง (Validity) ผูว้ิจยัไดส้ร้างแบบสอบถามขึ้นจากการตรวจสอบเอกสาร 
แนวความคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้ง เพ่ือให้เกิดความถูกตอ้งในเชิงของเน้ือหา (Content Validity) 
ก่อนน าไปทดลองใช ้
  4.2 หาความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยน าแบบสอบถามไปทดสอบ (Try Out) กับบุคคลที่
ไม่ได้เป็นกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 ราย เพื่อตรวจสอบความเขา้ใจของผูต้อบที่มีต่อค าถาม ล าดับของค าถาม 
ความถูกตอ้งของค าถาม แลว้น ามาแก้ไขขอ้บกพร่องก่อนออกเก็บรวบรวมขอ้มูลจริง โดยพิจารณาจากค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาช (Cronbach’s Coefficient Alpha, 1974) โดยยอมรับค าถามที่มีค่า แอลฟา 
มากกว่าหรือเท่ากบั 0.7 ค่าต ่ากว่า 0.6 จะถูกตดัท้ิง ผูว้ิจยัจึงไดน้ าแบบสอบถามมาค านวณหาค่าความเช่ือมัน่
ดว้ยวิธีการดงักล่าวไดค้่าดงัน้ี 

ตารางแสดงค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 
0.973 35 

ตารางแสดงค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผ่านทางแอปพลิเคชนั TikTok 
ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี 

ปัจจยัแรงจูงใจภายใน CRONBACH’S ALPHA N OF ITEMS 
1. ดา้นการรับรู้ความตอ้งการหรือปัญหา 0.851 3 
2. ดา้นการคน้หาขอ้มูล 0.786 3 
3. ดา้นการประเมินผลทางเลือก 0.788 3 
4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 0.827 3 
5. ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 0.759 3 
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ตารางแสดงค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s)  ที่มีผลต่อ  
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนั TikTok ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี 

ปัจจยัแรงจูงใจภายใน CRONBACH’S ALPHA N OF ITEMS 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.924 5 
2. ดา้นราคา 0.913 3 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.934 3 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.904 3 

5. การเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิจยัครั้ งน้ีน้ี ผูว้ิจยัได้น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบคุณภาพ   
มาใชใ้นการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน โดยจะด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 

5.1 ผูว้ิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ (online questionnaire) เป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูท่ี้มีประสบการณ์ซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลเคชัน 
TikTok ในเขตจงัหวดัสระบุรี จ านวน 400 คน 

5.2 ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยผู ้วิจัยได้ท าการส่งแบบสอบถามในรูปแบบ
อิเล็กทรอนิกส์ หรือ Google Form ที่ได้ตรวจสอบคุณภาพแลว้ให้แก่กลุ่มตวัอย่าง เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูล
ส าหรับน ามาวิเคราะห์ต่อไป 

5.3 ตรวจให้คะแนนตามเกณฑ์ที่ก าหนด และน าคะแนนที่ได้ท าการวิเคราะห์ด้วยวิธีการ
ทางสถิติ 

6. การวิเคราะห์ขอ้มูล เมื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลไดค้รบและตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม
เป็นที่เรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัจะท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistics Package for 
Social Sciences) เพื่อหาค่าสถิติและวิเคราะห์ขอ้มูล โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 

1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่ออธิบายลักษณะของข้อมูลด้วยค่าสถิติ
พ้ืนฐาน ไดแ้ก่  ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard  Deviation) 
  2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่ออธิบายความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร โดยใช้
สถิติการวิเคราะห์ ดงัน้ี 
   2.1) ใช้สถิติการวิเคราะห์ Independent Sample T-Test เพื่อเปรียบเทียบ ความแตกต่าง
ของค่าเฉล่ีย 2 กลุ่มแบบเป็นอิสระต่อกนัซ่ึงใชเ้พื่อทดสอบสมมติฐานที่ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศ 
   2.2) ใชส้ถิติการวิเคราะห์ One-Way ANOVA ในการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว
เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีมากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไป ซ่ึงในทีน้ีคือ ใชเ้พ่ือทดสอบ
สมมติฐานที่ 1 คือเพื่อทดสอบปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้น อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ีย
ต่อเดือน 
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   2.3) ใช้สถิติการวิเคราะห์ ค่าสัมประสิทธิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) และการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ณ ระดบั
นยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ใชเ้พื่อทดสอบสมมติฐานที่ 2 คือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) 

ผลการศึกษา 
 จากการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชัน TikTok ของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี ผูว้ิจยัสามารถสรุปผลการศึกษา ดงัน้ี 

1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพ่ือศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัประชากรศาสตร์ กบัการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนั TikTok ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุ 31 - 40 ปี การศึกษาในระดบัปริญญาตรี อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท 

2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด กับ        
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนั TikTok ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี พบว่าส่วนประสม
ทางการตลาด (4 P’s) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชัน TikTok ของผูบ้ริโภคใน   
เขตจงัหวดัสระบุรี ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่าด้านราคามาเป็นอนัดบัแรก 
รองลงมาคือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และสุดทา้ยดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั 

3.  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพ่ือศึกษาระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนั TikTok ของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี พบว่าในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า การประเมินผล
ทางเลือกมาเป็นอนัดับแรก รองลงมาคือการตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ การคน้หาขอ้มูล และการรับรู้
ความตอ้งการหรือปัญหา ตามล าดบั 

4. ผลการทดสอบสมมติฐานเร่ืองปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านทางแอปพลิเคชัน TikTok ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี พบว่า เพศที่แตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อ    
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนั TikTok ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรีที่แตกตา่งกนั อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ส่วนอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกนั มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนั TikTok ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรีที่ ไม่แตกต่างกนั 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 

5. ผลการทดสอบสมมติฐานเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านทางแอปพลิเคชัน TikTok ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี พบว่าในด้านราคา ด้านผลิตภณัฑ์ และ
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผ่านทางแอปพลิเคชนั TikTok ของผูบ้ริโภค
ในเขตจงัหวดัสระบุรี ตามล าดบั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 โดยที่ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนั TikTok ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ 0.05 
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ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
 จากการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชัน TikTok ของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี ตามท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ขา้งตน้ ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

1. ผูป้ระกอบธุรกิจร้านคา้ในแอปพลิเคชนั TikTok หรือผูท้ี่สนใจ ควรให้ความส าคญักบัค่าจดัส่งท่ี
ไม่แพงจนเกินไป หรือมีการบริการจดัส่งฟรี สินค้าที่ขายควรมีหลายระดับราคา เพื่อเป็นตัวเลือกให้แก่
ผูบ้ริโภค ควรมีการระบุราคาท่ีชดัเจน และควรก าหนดราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ เป็นตน้ เน่ืองจาก
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนั TikTok ของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสระบุรี 
 2. การศึกษาเปรียบเทียบกบัแอปพลิเคชนัอ่ืน ๆ เพื่อให้ไดผ้ลการศึกษามาสร้างแนวทางในการจูงใจ
ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนั TikTok เพ่ิมมากขึ้น 

3. การศึกษาวิจยัครั้ งน้ีใช้การศึกษาคน้ควา้ในเชิงปริมาณ ในการวิจยัครั้ งต่อไป ควรมีการศึกษา       
ในเชิงคุณภาพ เพื่อน าผลการศึกษามาใชใ้นการพฒันาธุรกิจออนไลน์ต่อไป 
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