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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน 
แอพพลเิคชันติ๊กต๊อกช้อป(TikTok Shop) ของผู้บริโภคอ าเภอบางใหญ่ จงัหวัดนนทบุรี1 
THE MARKETING MIX FACTORS(7P’s) THAT AFFECTS THE CONSUMER 

BUYING PROCESS OF TIKTOK SHOP APPLICATION  
USE IN BANGYAI, NONTHABURI 

ปาลดิา ศรีสว่าง2 

 
บทคัดย่อ 

การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1.ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7P’s) ท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนต๊ิกต๊อกช้อปในอ าเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี และ 2. ศึกษาท่ี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชนัต๊ิกต๊อกชอ้ป ในอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี ประชากร
ท่ีใช้ในการศึกษาคือ ผูท่ี้มีประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชันต๊ิกต๊อกช้อปในอ าเภอบางใหญ่ 
จงัหวดันนทบุรี ก าหนดขนาดของตวัอย่างดว้ยวิธีของคอแครน (Cochran, 1977)ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 
คน ใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งบงัเอิญหรือตามสะดวก (Convenience sampling) เคร่ืองมือในการวิจยัเป็นแบบสอบถาม 
วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์(SPSS) สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าความถ่ี 
ร้อยละ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตน้กบัตวัแปรตาม ซ่ึงใช้การ
วิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์
ของเพียรสัน (Pearson Product - Moment Correlation)  

ผลการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 61.8 มีอาย ุ21 -30 ปี คิดเป็นร้อยละ 69.8 มี
การศึกษาในระดบัปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 67.5 มีอาชีพราชการ/ รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 45.5 มีรายได้
10,001-15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ29.8 มีสถานภาพโสดคิดเป็นร้อยละ 87.0 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ทั้ง 7 ดา้น พบวา่โดยรวมทั้งหมดมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นการ
ส่งเสริมการขายมาเป็นล าดับแรก มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก ส่วนกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
พบว่าโดยสรุปรวมทั้ง 5 ขั้นตอนมีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก เม่ือพิจารณารายขั้นตอนพบว่า
ขั้นตอน การประเมินทางเลือกมาเป็นล าดบัแรก มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก  

จากการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นต๊ิกต๊อกชอ้ป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 5 ปัจจยั เรียงจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี 

 
1 บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น 
แอพพลิเคชนัต๊ิกต๊อกชอ้ป(TikTok Shop) ของผูบ้ริโภคอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี 
2 นกัศึกษาปริญญาโท โครงการทวิปริญญาโทหลกัสูตรทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ                                                           
สาขาวิทยบริการเฉลิมพระเกียรติจงัหวดัจงัหวดัลพบุรี มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
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1.การส่งเสริมการตลาด 2.ลกัษณะทางกายภาพ 3.กระบวนการ 4.ช่องทางการจดัจ าหน่าย 5.ราคา นอกจากน้ี
ยงัพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กันกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นต๊ิกต๊อกชอ้ป 

 
Abstract 

The objectives of this independent study were to study 1) Marketing mix factors(7P's) that affect 
the consumer buying process of TikTok Shop application use in Bangyai, Nonthaburi, and  
2) Consumer buying process of TikTok Shop application use in Bangyai,Nonthaburi. The population used 
in the study was consumers living in Bangyai,Nonthaburi who used to buy products through TikTok Shop 
application. The sample group was determined using the formula of Cochran. A sample of 400 people was 
obtained using the convenience sampling method. The research tool was a questionnaire for data analysis 
using a computer program (SPSS). The data were analyzed using frequency, percentage, mean, standard 
deviation and analyze the relationship between the independent and the dependent variable by multiple 
regression analysis. Hypothesis test using Pearson product moment correlation. 
 The results showed that most of the respondents were female (61.8%), age 21 – 30 years  
(69.8 %), having a bachelor's degree (67.5 %), working as a government officer/ state enterprise officer 
(45.5 %). The average monthly income was at 10,001-15,000 bath (29.8 %) and status is single(87.0%) .  
The level of opinion on the factors of marketing mix (7P’s) found that the overall average was at a high 
level. When considering each factor, it was found that the promotion factor had the highest average and the 
opinion level was at a high level. The level of opinion on factors in the buying decision process found that 
the overall average was at a high level. When considering each factor, it was found that the evaluation of 
alternatives had the highest average and the opinion level was at a high level. 

From the hypothesis testing, the findings show that five factors: 1. promotion 2. physical evidence 
3. process 4. place 5. price was found to affect the buying decision process of TikTok Shop application, 
with a significant difference at 0.05. The findings show that two factors: 1. product and  
2. People was found does not affect the buying decision process of TikTok Shop application. 
 
ท่ีมาและความส าคัญของปัญหา 

หากพูดถึงช่องทางการซ้ือขายของออนไลน์ในปัจจุบันก็ต้องยอมรับว่ามีหลากหลายมากขึ้ น 
เน่ืองจากในปัจจุบนัไดมี้การพฒันาอย่างต่อเน่ืองของเทคโนโลยี ส่งผลให้ธุรกิจตอ้งมีการปรับตวัท าให้เกิด
การตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์เพื่อรองรับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป
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จากท่ีนิยมซ้ือสินคา้และบริการจากร้านคา้ทัว่ไปมาเป็นการซ้ือขายผ่านระบบอินเทอร์เน็ตหรือท่ีเรียกกนัว่า 
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) กนัมากขึ้น ซ่ึงจากสถานการณ์การแพร่ระบาด Covid-19 ในปัจจุบนั ท่ี
เกิดขึ้นระหว่างปี 2563-2564 ท าให้รัฐบาลมีมาตรการการป้องกนัการแพร่ระบาดดว้ยการเวน้ระยะห่างทาง
สังคม (Social distance) สร้างความเปล่ียนแปลงท าให้การซ้ือขายผ่านช่องทางออนไลน์กลบัมีการเติบโต
อยา่งกา้วกระโดด คนในสังคมมีการเปิดรับการใช ้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (E-commerce) มากขึ้น  
 ในปัจจุบนัแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียท่ีคนไทยใช้มากท่ีสุดในปี 2022 นั้นยงัคงเป็น เฟสบุ๊คท่ีเป็น
อนัดบัหน่ึง คือ 93.3% ตามมาดว้ยไลน์ 92.8% และเฟสบุ๊คเมสเซนเจอร์ 84.7% ส่วนอนัดบัส่ีคือ ต๊ิกต๊อก
79.6% เม่ือเทียบกบัในปี 2021 แมว้่า เฟสบุ๊คจะยงัเป็นอนัดบัหน่ึง แต่ตอนนั้นต๊ิกต๊อกอยู่ท่ีอนัดบั 6 คิดเป็น 
54.8% เท่านั้น จึงเห็นไดว้่าการใช้แพลตฟอร์มต๊ิกต๊อกนั้น มีพฒันาการท่ีกา้วกระโดด เป็นท่ีน่าจบัตามอง
อย่างมาก โดยต๊ิกต๊อกเพิ่งมีการเปิดตวั ต๊ิกต๊อกช้อปไปเม่ือช่วงตน้ปีท่ีผ่านมาท่ีเป็นฟังก์ชันให้ซ้ือสินค้า
โดยตรงไดเ้ลย ผูซ้ื้อสามารถซ้ือไดท่ี้หน้าโปรไฟลข์องต๊ิกต็อกนั้นๆ เลือกซ้ือสินคา้ และจ่ายเงินบนต๊ิกต็อก
โดยท่ีไม่ตอ้งออกจากต๊ิกตอ็กเลยแมแ้ต่นอ้ย ซ่ึงท าใหป้ระสบการณ์การใชง้านผูซ้ื้อสินคา้ไม่มีสะดุด  
 จากสถานการณ์ในปัจจุบนัมีการพฒันาของอย่างต่อเน่ืองของเทคโนโลยี รวมทั้งคนในสังคมมีการ
เปิดรับการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce)มากขึ้น ท าให้ตลาดอีคอมเมิร์ซกลายเป็นตลาดท่ีมี
แนวโนม้เติบโตอย่างต่อเน่ือง ร่วมกบัความพร้อมของต๊ิกต็อกท่ีมีความโดดเด่นน่าสนใจ วนัน้ีจึงอาจกล่าวได้
ว่า ต๊ิกต๊อกชอ้ปเป็นหน่ึงในผูเ้ล่นตลาดอีคอมเมิร์ซท่ีก าลงัมาแรง ท าให้ผูวิ้จยัจึงสนใจท่ีจะท าการศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7P’s) ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านต๊ิกต๊อกชอ้ปเพื่อศึกษา
ว่ามีปัจจยัใดบา้งในส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านต๊ิกต๊อกช้อป 
นอกจากน้ีงานวิจยัน้ียงัสามารถเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจการประกอบธุรกิจพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของประเทศ
ไทยหรือผูป้ระกอบการ น าไปใชเ้ป็นแนวทางในการออกแบบ ปรับปรุง และพฒันาแอพพลิเคชนัให้ตรงกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคและสามารถเพิ่มยอดขายไดต่้อไปในอนาคต 
 
ค าถามในการวิจัย 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชนั 
ต๊ิกต๊อกชอ้ป(TikTok Shop) ในอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรีหรือไม่ 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น 
ต๊ิกต๊อกชอ้ป(TikTok Shop) ในอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี 

2. เพื่อศึกษาท่ีกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชันต๊ิกต๊อกช้อป(TikTok Shop) ใน
อ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี 
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ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกีย่วข้องกบัการวิจัย 
การวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน

แอพพลิเคชนัต๊ิกต๊อกช้อป(TikTok Shop) ของผูบ้ริโภคอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี ผูว้ิจยัได ้รวบรวม
แนวความคิด ทฤษฎี เอกสาร และผลงานการศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งมาเป็นแนวทางการศึกษา  ดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์ 
 2. แนวคิดและทฤษฎีดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 4. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 5. กรอบแนวคิดในการวิจยั 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
                 ตวัแปรอิสระ                                                                                    ตวัแปรตาม 

 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชนัต๊ิกต๊อกชอ้ปของผูบ้ริโภคอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี มีวิธีการวิจยั ดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
1.1 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูท่ี้มีประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชนั                   

ต๊ิกตอ็กชอ้ปในอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

- ดา้นราคา (Price) 

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

- ดา้นบุคคล (People) 

- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

- ดา้นกระบวนการ (Process) 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น

แอพพลิเคชนัต๊ิกต๊อกชอ้ปของ

ผูบ้ริโภคอ าเภอบางใหญ่ 

จงัหวดันนทบุรี 

1. การตระหนกัถึงปัญหา  

2. การคน้หาขอ้มูล  

3. การประเมินทางเลือก  

4. การตดัสินใจซ้ือ  

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

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

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 6. สถานภาพ 
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  1.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้มีประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผา่นต๊ิกต็อกช้อป
ในอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรีซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนจึงก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจาก
สูตรของคอแครน (Cochran, 1977 อา้งถึงใน ธีรวุฒิ เอกกะกุล, 2553) โดยยอมรับให้เกิดความคาดเคล่ือน
ของการสุ่มตวัอย่างเท่ากบั 5% มีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% และสัดส่วนของประชากรท่ีสนใจเท่ากบั 0.5 ได้
ขนาดกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 คน 

2. ตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั การศึกษาวิจยัน้ี ผูวิ้จยัมีตวัแปรอิสระและตวัแปรตามท่ีใชใ้นการวิจยั ดงัน้ี 
ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ประกอบไปดว้ย 2 ปัจจยั 

1) ประชากรศาสตร์ ประกอบไปดว้ย อาย ุเพศ การศึกษา อาชีพ รายไดแ้ละ 
สถานภาพครอบครัว  

2) ส่วนประสมทางการตลาดบริการ แบ่งออกเป็น 7 ปัจจยั ประกอบไปดว้ย  
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ  

ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 
1) การตดัสินใจซ้ือ แบ่งเป็น 5 ขั้นตอน ประกอบไปดว้ยการตระหนกัถึงปัญหา  

การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  
 3. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ผูว้ิจยัไดท้บทวนแนวความคิด ทฤษฎี ผลงานวิจยั และวรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้ง น ามาสู่การสร้างกรอบแนวคิด และสร้างแบบสอบถามให้เหมาะสมกบัการศึกษาในคร้ังน้ี ซ่ึงเป็น
การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอย่าง โดยแบบสอบถามแต่ละขอ้ ได้ใชม้าตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale) ตามรูปแบบ
ของ Likert’s Scale 

4. การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือวิจยั 
4.1 ความถูกตอ้งเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) ผูว้ิจยัไดท้ าการปรึกษา สอบถาม  

ความคิดเห็นจากอาจารยท่ี์ปรึกษาเก่ียวกบัค าถามแต่ละขอ้ หลงัจากนั้นจึงท าการแกไ้ขตามค าแนะน าของ
อาจารยท่ี์ปรึกษาใหเ้หมาะสม ก่อนน าไปทดสอบความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือกบักลุ่มทดสอบ 

4.2 ความน่าเช่ือถือได ้(Reliability) หลงัจากปรับปรุงตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
แลว้ ผูว้ิจยัได้น าแบบสอบถามไปทดสอบกับบุคคลท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 ราย แลว้น ามาแกไ้ข
ข้อบกพร่องก่อนออกเก็บรวบรวมข้อมูลจริง โดยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาช 
(Cronbach’s Coefficient Alpha) และใช้เกณฑ์สัมประสิทธ์ิแอลฟา ยอมรับค าถามท่ีมีค่า α มากกว่าและ
เท่ากับ 0.70 (Cronbach, 1974, p.161) ผลการทดสอบ พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาช 
(Cronbach’s Coefficient Alpha) เท่ากบั 0.976 หรือมีค่าความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได ้ร้อยละ 97.6 ซ่ึงอยูใ่นเกณฑ์
ท่ีเช่ือถือได ้ผูว้ิจยัจึงไดน้ าแบบสอบถามไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป   
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 5. การเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูว้ิจยัมีการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 
  5.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีได้จากการส ารวจโดยใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นผู ้ท่ีมี
ประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชนัต๊ิกต๊อกชอ้ปในอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี จ านวน 400 คน 
โดยผูว้ิจยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเอง และไดรั้บแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์จ านวน 400 ชุด คิด
เป็นร้อยละ100 ซ่ึงผูว้ิจยัไดน้ าไปประมวลผลการวิเคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
  5.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบั ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (7P’s) กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ จากเอกสาร รายงาน ตลอดจนรายงานการ
วิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เอกสาร ต ารา วิทยานิพนธ์ รายงานการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตวัเอง และจากวารสารของ
หน่วยงานต่าง ๆ เพื่อใชเ้ป็นกรอบแนวคิดในการวิจยัและการวิเคราะห์สรุปผล 

6. การวิเคราะห์ข้อมูล เม่ือเก็บรวบรวมข้อมูลได้ครบและมีการตรวจสอบความสมบูรณ์ของ
แบบสอบถามทุกชุดเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัจะท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 
(Statistics Package for Social Sciences) เพื่อหาค่าสถิติและวิเคราะห์ขอ้มูล โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 

6.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เพื่ออธิบายลกัษณะของขอ้มูลดว้ยค่าสถิติ 
พื้นฐาน ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

6.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) เพื่ออธิบายความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรโดย 
การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม โดยใช้สูตรสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน(Pearson’s Product Moment Correlation) ณ ระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และ
เพื่อพยากรณ์ถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น 
ต๊ิกต๊อกชอ้ป ทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
 
ผลการศึกษา 
 1.  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ คือเพศหญิง มีอายุ
ระหวา่ง 21 - 30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพราชการ/ รัฐวิสาหกิจ มีรายได1้0,001-15,000 บาท และ
มีสถานภาพโสด 

2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7P’s)ท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าซ้ือสินค้าบนแอพพลิเคชันต๊ิกต๊อกช้อปในอ าเภอบางใหญ่ จังหวดันนทบุรี โดยรวม
ทั้งหมดมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก ล าดบัแรกคือ ดา้นการส่งเสริมการขายมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 
รองลงมาคือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 และล าดบัทา้ยท่ีสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.77 
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3. ผลการวิเคราะห์พบว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทั้ง 5 ขั้นตอนบนแอพพลิเคชนัต๊ิกต๊อกช้อป
ในอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี โดยรวมทั้งหมดมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก ล าดบัแรกคือ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 รองลงมาคือ การตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 และล าดบัทา้ยท่ีสุด คือ การคน้หา
ขอ้มูล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 

4. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทดสอบสมมติฐาน สรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา , 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด, ดา้นลกัษณะทางกายภาพและดา้นกระบวนการ
มีผลต่อกระบวนกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านต๊ิกต๊อกช้อปในอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี จึง
ยอมรับสมมุติฐานการวิจยั ส่วนปัจจยัส่วนประสมด้านผลิตภณัฑ์และดา้นบุคคลไม่มีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้สินคา้ผา่นต๊ิกต๊อกชอ้ปในอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี จึงปฏิเสธสมมุติฐานการวิจยั 

 
การอภิปรายผล 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์นั้ นไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน TikTok Shop ของ
ผูบ้ริโภคอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี สอดคลอ้งกบังานวิจยัของวนัทนา ปาวณา (2565) ท่ีศึกษาเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้
ผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์ พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้ 

2. ปัจจยัด้านราคามีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน TikTok Shop ของผูบ้ริโภคอ าเภอ 
บางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ทั้งน้ีเป็นเพราะผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัส่วนลดท่ีถูกกว่า 
การช าระเงินท่ีมีใหเ้ลือกและการระบุราคาท่ีชดัเจน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler and Keller (2016) ท่ี
กล่าวว่า ราคา คือจ านวนเงินท่ีเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ท่ีตอ้งจ่ายเพื่อใหแ้ละเปล่ียนให้ไดรั้บสินคา้และ
บริการ โดยจะเทียบระหวา่งราคาท่ีตอ้งจ่ายเงินออกไปกบัคุณค่าท่ีไดรั้บกลบัมา เช่นเดียวกบักานดา เสือจ าศีล 
(2555)ไดอ้ธิบายไวว้่าราคาคือ ตน้ทุนท่ีผูบ้ริโภคจะตอ้งเสียไปในการซ้ือสินคา้ ราคาจะมีผลต่อผูบ้ริโภคใน
ส่วนของคุณค่าและคุณภาพของสินคา้ สอดคลอ้งกับงานวิจยัของนางสาวจุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558) ท่ี
ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล พบวา่ ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการซ้ือสินคา้ 

3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน TikTok Shop ของ
ผูบ้ริโภคอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ทั้งน้ีเป็นเพราะ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั
การซ้ือท่ีเขา้ถึงไดห้ลายช่องทาง ไดทุ้กท่ีทุกเวลา คน้หาไดอ้ย่างสะดวกและน่าเช่ือถือ สอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของ Kotler and Keller (2016) ท่ีกล่าวว่า ช่องทางการจดัจ าหน่ายคือช่องทางในการจ าหน่ายสินคา้รวมไปถึง 
ส่งสินคา้ไปถึงลูกคา้เพื่อให้ทนัต่อความตอ้งการ เช่นเดียวกบักานดา เสือจ าศีล (2555) ไดอ้ธิบายไวว้่า ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย คือ ธุรกิจจดัสถานท่ีให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใช้บริการโดยจะต้องเขา้ถึงไดง้่าย เพื่อให้ไดรั้บ
ความสะดวกในการใช้บริการมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบังานวิจยัของชนิตา สุขสวสัด์ิ (2562) ท่ีศึกษาเก่ียวกบั
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ของผู ้บริโภคจังหวัด
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อการซ้ือสินคา้  

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน TikTok Shop ของ
ผูบ้ริโภคอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ทั้งน้ีเป็นเพราะผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั
ส่วนลดพิเศษ บริการส่งฟรี เก็บเงินปลายทาง การส่งขอ้มูลข่าวสารติดต่อและการแนะน าโฆษณาสินคา้ผา่น
ส่ือออนไลน์อย่างสม ่าเสมอ สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler and Keller (2016) ท่ีกล่าวว่าการส่งเสริม
การตลาด เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีน ามาใช้เพื่อท าให้เกิดการสร้างความจูงใจ ความคิด 
ความรู้สึก ความตอ้งการและความพึงพอใจในสินคา้ เช่นเดียวกบัสุดาพร กุณฑลบุตร (2557, หน้า 10) ได้
กล่าวว่าการส่งเสริมการจ าหน่ายหมายถึง การส่งเสริม จูงใจ ดึงดูดและกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการ  
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุณิสา ตรงจิตร (2559) ท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ พบว่าปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้  

5. ปัจจยัดา้นบุคคล ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น TikTok Shopของผูบ้ริโภคอ าเภอ 
บางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี สอดคลอ้งกบังานวิจยัของกญัสพฒัน์ นบัถือตรง (2564) ท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอร่ีในจงัหวดัสุรินทร์ พบวา่ ปัจจยั
ดา้นบุคคลไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอาหารเดลิเวอร่ี ในจงัหวดัสุรินทร์ 

6. ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน TikTok Shopของ
ผูบ้ริโภคอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ทั้งน้ีเป็นเพราะ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั
รูปแบบรายการสินคา้ การสั่งซ้ือท่ีเขา้ใจง่าย การจดัเมนูท่ีชดัเจน ง่ายต่อการใช้งาน การประมวลผลท่ีเร็ว 
น าเสนอได้ตรงใจ และมีการออกแบบท่ีสวยงามทนัสมยั ดึงดูดใจ สอดคลอ้งกับแนวคิดของ Kotler and 
Keller (2016) ท่ีกล่าวว่า ลกัษณะทางกายภาพ คือสภาพท่ีลูกคา้สามารถมองเห็น สัมผสัไดจ้ากการเลือกใช้
สินค้า เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างมีคุณภาพ ซ่ึงจะเห็นได้ว่าส่ิงเหล่าน้ีจ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ 
เช่นเดียวกบั กานดา เสือจ าศีล (2555) ไดอ้ธิบายไวว้า่ ลกัษณะทางกายภาพคือ ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสามารถมองเห็น
สัมผสัได้ เป็นปัจจยัหน่ึงในการเลือกใช้บริการของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกับงานวิจยัของชุติมา คลา้ยสังข์ 
(2564) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผานส่ือสังคมออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

7. ปัจจยัดา้นกระบวนการมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน TikTok Shop ของผูบ้ริโภค
อ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 ทั้งน้ีเป็นเพราะผูบ้ริโภคให้ความส าคญักับวิธีการ
ขั้นตอนในการคืนสินคา้ท่ีสะดวก เร็ว ง่าย มีขั้นตอนการใช้งาน การสั่งซ้ือท่ีไม่ซับซ้อน มีระบบติดตามท่ี
ชดัเจนและจดัส่งท่ีรวดเร็ว สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler and Keller (2016) ท่ีกล่าวว่า กระบวนการเป็น
กิจกรรมท่ีเก่ียวกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีน าเสนอให้กบัผู ้ใชบ้ริการเพื่อมอบการ
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ให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว เช่นเดียวกบั กานดา เสือจ าศีล (2555) ไดอ้ธิบายไวว้่ากระบวนการให้บริการ 
คือวิธีการและกิจกรรมท่ีองคก์ร ตอ้งพิจารณาความเหมาะสมและท าให้เกิดประสิทธิภาพในการด าเนินงาน 
ตอ้งอาศยับุคลากรและเคร่ืองมือ เพื่อท่ีตอบสนองความตอ้งการท าให้สะดวกและประทบัใจ สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของวรรษมน คลา้ยสุวรรณ (2564) ท่ีศึกษาเก่ียวกับปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ประเภท FMCG ผ่านช่องทางออนไลน์ LAZADA ในช่วง Covid-19 พบว่าปัจจยัดา้นกระบวนการส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 

 
ข้อเสนอแนะจากการวิจัยในการน าผลการวิจัยไปใช้ 

จากผลการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะเพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุง วางแผน และให้

สอดคลอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชนัต๊ิกต๊อก 

ชอ้ปในอ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี ดงัน้ี 

 1. ผูป้ระกอบการหรือผูส้นใจในการประกอบธุรกิจเก่ียวกบัแอพพลิเคชนัต๊ิกต๊อกชอ้ปควรให้

ความส าคญักบัส่วนลดหรือสิทธิพิเศษ ระบบการช าระเงินท่ีมีใหเ้ลือกหลากหลายช่องทาง สะดวก ปลอดภยั 

มีการระบุราคาท่ีชดัเจนและราคาถูกกวา่แอพพลิเคชนัอ่ืน เน่ืองจากราคามีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 2. ผูป้ระกอบการหรือผูส้นใจในการประกอบธุรกิจเก่ียวกบัแอพพลิเคชนัต๊ิกต๊อกชอ้ปควรให้

ความส าคญัช่องทางการสั่งซ้ือท่ีเขา้ถึงไดห้ลายช่องทาง การสั่งซ้ือสินคา้ท่ีไดทุ้กท่ีทุกเวลาและสามารถคน้หา

สินคา้ไดง้่ายและสะดวก เน่ืองจากช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งมี        

นยัยะส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 3. ผูป้ระกอบการหรือผูส้นใจในการประกอบธุรกิจเก่ียวกบัแอพพลิเคชนัต๊ิกต๊อกชอ้ปควรให้

ความส าคญักบัการมีส่วนลดพิเศษ การใหบ้ริการส่งฟรี เก็บเงินปลายทาง การส่งข่าวสาร โฆษณาแนะน า

สินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์อยา่งสม ่าเสมอ เน่ืองจากการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

4. ผูป้ระกอบการหรือผูส้นใจการประกอบธุรกิจเก่ียวกบัแอพพลิเคชนัต๊ิกต๊อกชอ้ปควรให้

ความส าคญักบัรูปแบบการใชง้าน รายการสินคา้ท่ีเขา้ใจง่าย รูปแบบเมนู การจดัหมวดหมู่ท่ีชดัเจน ง่ายต่อ

การใชง้าน การประมวลผลท่ีเร็ว น าเสนอตรงใจและมีการออกแบบสวยงาม ทนัสมยัเน่ืองจากลกัษณะทาง

กายภาพมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

5. ผูป้ระกอบการหรือผูส้นใจการประกอบธุรกิจเก่ียวกบัแอพพลิเคชนัต๊ิกต๊อกชอ้ปควรให้

ความส าคญักบัขั้นตอนในการคืนสินคา้ คืนเงินท่ีสะดวกรวดเร็ว เขา้ใจง่าย ขั้นตอนการใชง้าน การสั่งซ้ือไม่
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ซบัซอ้นและมีระบบติดตามสินคา้ท่ีชดัเจน เน่ืองจากกระบวนการมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้

อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรศึกษาส่วนประสมทางการตลาด โดยเฉพาะดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นบุคคลวา่มีผลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชนัต๊ิกต๊อกชอ้ป โดยอาจจะมีการศึกษากลุ่มตวัอยา่งเพิ่มเติม 

หรือเปล่ียนวิธีการสุ่มตวัอยา่ง เพื่อจะไดท้ราบวา่ผลการศึกษาท่ีไดจ้ะเหมือนหรือต่างจากเดิมหรือไม่อยา่งไร 

 2. ควรศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชนัต๊ิกต๊อก   

ชอ้ป เพื่อน าผลการวิจยัท่ีไดม้าใชป้ระกอบกบัการตดัสินใจในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดกบัการ

ประกอบธุรกิจเก่ียวกบัแอพพลิเคชนัต๊ิกต๊อกชอ้ป 

 3. ควรมีการวิจยัเปรียบเทียบผลการศึกษาในรูปแบบเดียวกนักบัแอพพลิเคชนัอ่ืนๆ ท่ีมีแฟลตฟอร์ม

คลา้ยๆกนั เพื่อท าการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของแต่ละแบรนด ์และเป็นการศึกษาท าความเขา้ใจ

ผูบ้ริโภคแบบครอบคลุมทั้งตลาดออนไลน์ดว้ย  
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