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บทคัดย่อ 
 การวิจยัมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยั

ท างานในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีสนใจซ้ือ (What) เหตุผลในการซ้ือ (Why) ช่องทางท่ีท าการสัง่ซ้ือ 
(Where) ช่วงเวลาท่ีท าการซ้ือ (When) ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือ (Whom) และ วิธีการซ้ือ (How) 
 กลุ่มตัวอย่าง คือ คนวัยท างานในเขตจังหวัดสมุทรปราการท่ีซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application 
Tiktok กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ หาค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย (Mean) 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 
 ผลการวิจัยพบว่า มีผูใ้ช้บริการท่ีตอบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็น  เพศหญิง  
จ านวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.8  มีช่วงอายุ 30 – 39 ปี จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5  ประกอบอาชีพ 
พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ  55.3  มีรายไดต่้อเดือน  20,001 - 30,000 บาทจ านวน 234 คน 

คิดเป็นร้อยละ  58.5  และระดบัการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี/เทียบเท่า จ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ  54.7   
 ผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยัท างานในเขต
จงัหวดัสมุทรปราการ โดยรวมอยู่ในความคิดเห็นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่าทุกดา้นอยู่ในความคิด
เห็นระดับ มาก คือ วิธีการซ้ือ ช่วงเวลาท่ีท าการซ้ือ ผู ้มีอิทธิพลในการซ้ือ เหตุผลในการซ้ือสินคา้หรือบริการ 
ช่องทางท่ีท าการซ้ือ และ สินคา้ท่ีท่านสนใจซ้ือ ตามล าดบั 

ค าส าคัญ : พฤติกรรม, Application Tiktok, สินคา้ออนไลน ์
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ABSTRACT 
 The objective is to study Behavior Of Online Shopping Through The  Application Tiktok Of Working 
People In Samut prakan. The factors of research include Products interested in buying (What) , reasons for buying 
(Why), channels of purchase (Where), purchase period (When), influencers to purchase (Whom), and purchase 
methods (How). 
 The population is Working people in Samut Prakan who Online shopping through the Application Tiktok. 
he samples used in this research amount of 400 peoples. The questionnaire was instrument of this research. Data 
was analyzed by using for Social Science Research. The statistics were percentage, minimum, maximum, mean 
and standard deviation. 

 The results found that the users all respondents 400 peoples. Most are female 243 peoples representing 
60.80%, are male 157 peoples representing 39.20%. Most aged 30 – 39 years old 222 peoples representing 55.50. 
Most are the private employees/employee 221 peoples representing 55.30%, Most are average income per month 
20,001 - 30,000 baht 234 peoples representing 58.50% ,Most are bachelor’s degree 219 peoples representing 
54.7%. 

 The Behavior of Online Shopping Through the Application Tiktok of Working People in Samut prakan 
Overall is at a high level. Considering each side, every side is at a high level purchase methods, purchase period, 
influencers to purchase, reasons for buying, channels of purchase , and Products interested in buying respectively. 

Keyword: Behavior, Application Tiktok, Products online 

 

บทน า 
ปัจจุบันเทคโนโลยีการส่ือสารเป็นส่ิงหน่ึงท่ีมีความโดดเด่นและเข้ามามีบทบาทในการด า เ นิน

ชีวิตประจ าวนัของมนุษยเ์ป็นอย่างมาก ท าให้การน าเสนอข่าวสารต่างๆ ทัว่ทุกมุมโลกให้รับรู้กนัไดอ้ย่างรวดเร็ว ท า
ให้โลกท่ีเคยมีระยะทาง ปัญหาในการส่ือสาร ประเพณีวัฒนธรรมต่าง ๆ ท่ีเป็นอุปสรรคกลายเป็น   “โลกไร้
พรมแดน”  อีกทั้งสร้างประโยชน์อย่างมากต่อวงการธุรกิจ  จากความเจริญกา้วหน้าของเทคโนโลยีอย่างรวดเร็วน้ี 
ส่งผลให้การขายสินคา้หรือบริการ แบบการเปิดหน้าร้านขายและใชก้ลยุทธ์การขายแบบเดิมไม่เพียงพอต่อการรับ
ข่าวสารของลูกคา้ จึงท าให้ธุรกิจต้องขยายขอบเขตและปรับเปลี่ยนวิธีการขายและกลยุทธ์ในการขายสินคา้หรือ
บริการในรูปแบบท่ีแตกต่างจากเดิม โดยใชเ้ทคโนโลยีเขา้มาเป็นช่องทางเพ่ิมในการกระจายข่าวสาร ตลอดจนการ
โฆษณา ส่ือสารกบัลูกคา้ “โลกไร้พรมแดน”ดงักล่าวน้ีส่งผลกระทบกบัธุรกิจเป็นอย่างมาก ท าให้ธุรกิจตอ้งปรับตวั
และเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์รูปแบบใหม่เพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างกวา้งขวาง สะดวก

รวดเร็วและมีประสิทธิภาพสูงท่ีสุด อีกทั้งจากสถานการณ์การระบาดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 ท่ีทัว่โลกตอ้งเผชิญอยู่ 
ณ ตอนน้ี  ตลอด 3 ปีท่ีผ่านมา “เช้ือไวรัสโคโรนา 2019” ได้เขา้มาดิสรัปชัน่วิถีชีวิตของผูค้น เปลี่ยนโฉมแนวทาง 
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การท ากิจกรรมทางสังคมและธุรกิจไปสู่วิถีใหม่อย่างส้ินเชิง ภายใตวิ้กฤติการระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 น้ี 
จะเห็นว่า ผูค้นทัว่โลกหันมาใส่ใจดา้นสุขอนามยักันมากข้ึน ตลอดจนพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ ก็เปลี่ยนไปเน้น
การซ้ืออาหาร ส่ิงของต่าง ๆ ทางออนไลน์หรือ แบบเดลิเวอร่ี  เป็นหลกั   รวมไปถึง ยึดติดกบัการติดต่อส่ือสารทาง
ออนไลน์เป็นหลกั ส่งผลให้การตลาดผ่านออนไลน์ไดร้ับความนิยมและเติบโตข้ึนอย่างรวดเร็ว  

Application TikTok คือ Social Media ในรูปแบบ Short Video Platform ท่ีถือก าเนิดมาจากประเทศจีน โดย

เปิดตวัครั้ งแรกในปี 2016 ลกัษณะของ Application จะใช้งานง่าย คือถ่ายวีดีโอสั้นๆ 15 วินาที โดยมีเสียงเพลง
ประกอบ รวมไปถึงฟิลเตอร์ เอฟเฟกตต่์างๆ ท่ีน ามาใชป้ระกอบให้วิดีโอท่ีถ่ายออกมามีลูกเล่นและสนุกข้ึน ในขณะ
ท่ีผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมกัจะชอบคอนเทนต์วิดีโอสั้นท่ีมีความสนุกสนาน จึงท าให้ Application TikTokสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัทุกอย่าง ท าให้กลายเป็น Application สุดฮิตของผูค้น ซ่ึงหลงัจาก
สถานการณ์แพร่ระบาดเช้ือไวรัสโคโรนา2019 และการล็อคดาวน์ทัว่โลก ท าให้ในช่วงสามปีท่ีผ่านมา คอนเทนต์
วิดีโอสั้น (Short Video) มีการเติบโตข้ึนอย่างรวดเร็ว จากรายงาน Wyzowl ช้ีว่า ในปี 2022 วิดีโอได้กลายเป็น
รูปแบบหลกัของส่ือการตลาด ซ่ึง 86% ของธุรกิจใช้วิดีโอเป็นเคร่ืองมือทางการตลาด และอีก 91% ของนักการ
ตลาดคิดว่า สถานการณ์การแพร่ระบาดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 ครั้ งน้ีท าให้วิดีโอมีความส าคญัต่อแบรนด์มากข้ึน 

จากท่ีกล่าวมาข้างต้น ดังนั้นผู ้วิจัยจึงท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทาง 

Application Tiktok ของคนวัยท างานในเขตจังหวัดสมุทรปราการ” เพ่ือให้ทราบถึงพฤติกรรมผูท่ี้มาใช้บริการ 
Application Tiktok ของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างานในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ  ตลอดจนปัญหาและอุปสรรคในการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นทาง Application Tiktok ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ให้กบัผูท่ี้ด าเนินธุรกิจหรือกลุ่มพ่อคา้แมค้า้ท่ีได้
ลงทะเบียนเขา้มาหรือผูท่ี้ก าลงัสนใจจะเขา้ลงทะเบียนขายสินคา้หรือบริการผ่าน Application Tiktok น้ี ผลของการ
วิจัยครั้ งน้ีจะช่วยท าให้กลุ่มพ่อคา้แม่ค้า ผู ้ประกอบธุรกิจขายสินค้าหรือบริการบน Application Tiktok  ใช้เป็น
แนวทางในการท าการตลาด ปรับปรุงคุณภาพและวางแผนกลยุทธ์ในการท าธุรกิจเพ่ือให้สอดคลอ้งและตอบสนอง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อไป 

วัตถุประสงค์การท าวิจัย 
เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยัท างานในเขตจังหวดั

สมุทรปราการ 

ขอบเขตของการวิจัย 
 มุ่งศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยัท างานในเขตจังหวดั
สมุทรปราการ มีขอบเขตของการวิจยั ดงัน้ี 

ขอบเขตทางด้านเนื้อหา 
1. ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจัยส่วนบุคคลของคนวยัท างานในเขตจังหวดัสมุทรปราการท่ีซ้ือสินคา้ออนไลน์

ผ่านทาง Application Tiktok ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ รายไดต่้อเดือน ระดบัการศึกษา 
2. ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยัท างานในเขต 
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จังหวดัสมุทรปราการ ได้แก่ สินคา้ท่ีสนใจซ้ือ (What) เหตุผลในการซ้ือ (Why) ช่องทางท่ีท าการสั่งซ้ือ (Where) 
ช่วงเวลาท่ีท าการซ้ือ (When) ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือ (Whom) วิธีการซ้ือ (How) 

ขอบเขตด้านประชากร 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ คนวยัท างานในเขตจงัหวดัสมุทรปราการท่ีซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง  
Application Tiktok โดยผูวิ้จยัไม่ทราบจ านวนประชากร ดงันั้น ผูวิ้จยัก าหนดกลุ่มตวัอย่าง โดยใชสู้ตรการ

ค านวณกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรของ W.G.Cochran (1953) 

ขอบเขตด้านระยะเวลา 
ช่วงเวลาการเก็บขอ้มูลและการวิเคราะห์ขอ้มูลศึกษาตั้งแต่เดือน มกราคม 2566 - มีนาคม 2566 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย 
1. เพ่ือให้ทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยัท างานในเขต

จงัหวดัสมุทรปราการ   
2. เพ่ือให้ทราบถึงปัญหาและอุปสรรคในการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok เพ่ือให้ผู ้

ประกอบธุรกิจขายสินคา้หรือบริการบน Application Tiktok น าขอ้มูลไปปรับปรุงคุณภาพและวางแผนกลยุทธ์ใน
การท าธุรกิจเพ่ือให้สอดคลอ้งและตอบสนองพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
  ตวัแปรอิสระ            ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 
 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผู ้บริโภค หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเกี่ยวข้องกับการค้นหา การเลือกซ้ือ 
ตลอดจนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการซ่ึงคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

 (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546, หน้า 192) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการ
คิด คน้หา ซ้ือ ใช ้สินคา้และบริการ ซ่ึงคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้หรือเป็นขั้นตอนท่ีเกี่ยวขอ้ง 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

1. เพศ 
2. อายุ 
3. อาชีพ 

4. รายไดต่้อเดือน 
5. ระดบัการศึกษา 

 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยั

ท างานในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ 
ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือ 6Ws 1H 

1. สินคา้ท่ีสนใจซ้ือ (What) 
2. เหตุผลในการซ้ือ (Why) 
3. ช่องทางท่ีท าการซ้ือ (Where) 
4. ช่วงเวลาท่ีท าการซ้ือ (When) 
5. ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือ (Whom) 
6. วิธีการซ้ือ (How) 

 



5 
 

กบัการคิด ประสบการณ์ การซ้ือและการใชสิ้นคา้หรือบริการ 
(อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2539, หน้า 6) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของแต่ละบุคคลท่ีเกี่ยวขอ้ง 

โดยตรงกับการได้รับและการใชสิ้นคา้และหรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน 
และท่ีเป็นตวัก าหนดให้เกิดการกระท าต่าง ๆ ข้ึน 

(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550, หน้า 18) พฤติกรรมผู ้บริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือ พฤติกรรมการ

ตดัสินใจ การซ้ือ การใช ้และการประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้
และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต 

(สุปัญญา ไชยชาญ, 2550, หน้า 51-57) ไดมี้การกล่าวถึงเกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว่้า อาการต่าง ๆ ท่ี
แสดงออกในการสรรหาจดัซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็นทั้งหมด 4 ประเภท คือ 

▪ พฤติกรรมท่ีเป็นการซ้ือแบบเป็นกิจวตัร คือสินคา้ท่ีต้องการซ้ือถี่ เป็นสินคา้ท่ีมีลกัษณะทัว่ไป มี
จ าหน่ายทัว่ไป ผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือไดโ้ดยง่าย ไม่ตอ้งคิดทบทวนให้ยุ่งยากแต่อย่างใด 

▪ พฤติกรรมท่ีเป็นการซ้ือแลว้ลดความกงัวลใจ เป็นสินคา้หรือบริการท่ี ผูบ้ริโภค รู้จกั แต่ผูบ้ริโภค
ก็ยงัคงตดัสินใจยาก เพราะเป็นประเภทท่ีมีราคาและความเส่ียงสูง มีการซ้ือเป็นครั้ งคราว 

▪ พฤติกรรมท่ีเป็นการซ้ือแบบซับซ้อน เป็นสินคา้ท่ี มีราคาสูง มีความเส่ียงสูง บางครั้ งมีการซ้ือ

เพียงครั้ งเดียวตลอดอายุของผูบ้ริโภค เช่น ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการซ้ือรถยนตม์าขบั เป็นตน้ 
▪ พฤติกรรมท่ีเป็นการซ้ือแบบแสวงหาความหลากหลาย พฤติกรรมการซ้ือมีการเปลี่ยนเป็น         

แบรนด์ใหม่อยู่เสมอ เพราะอยากหลุดพน้จากความจ าเจ ซ ้าซาก อยากลองของใหม่ 

พฤติกรรมของผู้บริโภค 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการวิเคราะห์เกี่ยวกับพฤติกรรม
การซ้ือและการใชสิ้นคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม หรือองคก์าร เพ่ือให้ทราบถึงลกัษณะความ

ต้องการและพฤติกรรมการเลือกซ้ือ การใช ้แนวคิด ตลอดจนประสบการณ์ของผูบ้ริโภค โดยใชเ้คร่ืองมือ 6Ws1H 
ใช้ในการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ประกอบไปด้วยค าถาม 7 ค าถาม ท่ีประกอบไปด้วยค าถามท่ีมีตัว W 
ทั้งหมด 6 ค าถาม คือ Who? What? Why? Where? When? Whom? และตวั H อีก 1 ค าถาม คือ How? ค าตอบท่ีไดจ้ะ
ช่วยให้นักการตลาดสามารถก าหนดกลยุทธ์การตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่าง
เหมาะสม  ขณะเดียวกนันกัการตลาดก็ท าความเขา้ใจในตวัผูบ้ริโภคโดยค าตอบท่ีไดจ้ะชว่ยให้นกัการตลาดสามารถ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาด (Marketing strategy) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างเหมาะสม   

ผูวิ้จยัสรุปไดว่้า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของแต่ละบุคคลท่ีเกี่ยวขอ้งกับการซ้ือสินคา้หรือ
การใช้บริการ โดยผ่านกระบวนการท่ีบุคคลต้องมีการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการกระท าต่าง ๆ ซ่ึงคาดว่าจะ
สามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้ เช่นพฤติกรรมผูบ้ริโภคของเลือกเล่นดนตรี ต้องมีกระบวนการ

ตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนจากการช่ืนชอบ คน้หาขอ้มูลท่ีเกี่ยวขอ้งกบัดนตรีชิ้นนั้นๆ ตลอดจนค่านิยมของสังคมท่ีผูบ้ริโภค 
ร่วมกิจกรรมดว้ย  
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งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

พิมพ์ผกา เตชวโรศิริสุข (2564) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์ม Shopee ของคน

ในจังหวดักรุงเทพมหานคร  มีวตัถุประสงค์เพ่ือ (1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์ม 
Shopee ของคนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร (2) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลนผ์่านแพลตฟอร์ม Shopee 
ของคนในจังหวดักรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน (3) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด,ปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี และการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์ม Shopee ของคนในจังหวดักรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั 
ได้แก่ คนในจังหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 385 คน เป็นการวิจัยแบบไม่ทดลอง (Non-Experience Design) ผล
การวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นรอ้ยละ 71.4 อายุ 20-25ปี คิดเป็นร้อยละ 29.9 
สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 72.2 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 62.2 อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิด
เป็นร้อยละ 37.7 รายได้ 15,000-30,001บาท คิดเป็นร้อยละ 40.5 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ 
สถานภาพ ท่ีต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์ม Shopee ต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 และ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลยีดา้นการรับรู้ความง่ายใน
การใช้งาน การตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ด้านการตลาดแบบปากต่อปาก มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์ม Shopee ของคนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

เปรมกมล  หงส์ยนต์ (2562) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่

ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศกึษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร กลุ่ม
ตวัอย่าง คือ ประชากรในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยการสุ่มอย่างง่าย  เคร่ืองมือที่ใชค้ือ แบบสอบถาม  
สถิติท่ีใช้ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ค่าเฉลี่ย ค่าร้อยละและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส าหรับสถิติท่ีใช้ทดสอบ
สมมุติฐานในการวิเคราะห์การทดถอย แบบพหุคุณ (Multiple regressions analysis) ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมีอายุระหว่าง 20 ถึง 30 ปี ส่วนใหญ่ท างานบริษทัเอกชน ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญา

ตรี ประชากรส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 6P และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
ช่วงเวลาท่ีซ้ือ อยู่ในระดับมาก ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์  ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ดว้ยกนัสองดา้น คือ  (1)  ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด(.000) และ (2) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (.004*) โดย ปัจจยัดา้นราคา และ ปัจจยัดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย และ ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตวัไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์  (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 

ฑิตาพร รุ่งสถาพร (2563) ได้ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อการซ้ือสินคา้บนช่องทางออนไลน์ ในภาวะ

วิกฤตโควิด-19 ในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และพิษณุโลก มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
บนช่องทางออนไลน์ และระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือสินคา้บนช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในภาวะ
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วิกฤต โควิด-19 ในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และพิษณุโลก โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์เป็นเคร่ืองมือ 
จ านวน 400 คน  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ี ยงเบน
มาตรฐาน t-test F-test one way ANOVA ผลการศึกษาพบว่า ก่อนภาวะวิกฤตการระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 
ในประเทศไทย กลุ่มตวัอย่างเคยซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ ประเภทเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย สินคา้แฟชัน่มากท่ีสุด แต่
ในช่วงภาวะวิกฤตการระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนา 2019  มีการใช้จ่ายอย่างระมดัระวงัหรือซ้ือเท่าท่ีจ าเป็น โดย

เลือกจากความน่าเช่ือถือของร้าน โดยซ้ืออาหารและเคร่ืองด่ืม/เดลิเวอร่ีมากท่ีสุด ถึง 2-3 ครั้ งต่อสัปดาห์ เพราะมี
ความสะดวกสบาย มีราคาเฉลี่ยในการซ้ือ 100-500 บาทต่อครั้ ง หลงัภาวะวิกฤตโควิด-19 มีแนวโน้มท่ีจะซ้ือสินคา้
ออนไลน์ต่อไป และมีระดับความคิดเห็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ จากความน่าเช่ือถือ และความปลอดภยั
ของร้านคา้ทางช่องทางออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด  

นงลักษณ์ เอี่ยมลึก (2564) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นออนไลน์ 

Lazada Shopee ของผูบ้ริโภค ในเขตจังหวดัสมุทรปราการ เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์และปัจจัยด้าน

ส่วนผสมทางการตลาด กลุ่มตวัอย่างคือ ผูบ้ริโภคในเขตสมุทรปราการ 418 คน โดยวิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบ
สะดวก ( Convenience Sampling) ใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล สถิตท่ีิใช ้ไดแ้ก่ การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าสถิติ T-test ค่าสถิติ One-way ANOVA และการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ 
ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ Lazada Shopee ของผูบ้ริโภค 
ในเขตจังหวดัสมุทรปราการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 มีจ านวน 3 ปัจจัย ดังน้ี ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการให้บริการส่วนบุคคล เม่ือพิจารณาทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั จะมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 

อรอนงค์ เขียวฉอ้อน ( 2564 ) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ของสมาชิก     เฟซบุ๊ก 

กรณีศึกษา : แฟนเพจห้อง ส ารองแบ่งปันเดรสสวยราคาเบาๆ by นังนู๋ใบชา  การวิจัยน้ีมีวตัถุประสงค ์คือ  1) เพ่ือ
ศึกษาพฤติกรรมการ เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินค้าซ้ือสินค้าผ่าน Facebook Live ของสมาชิก Facebook 
Fanpage ห้องส ารองแบ่งปันเดรสสวยราคาเบาๆ by นงันู๋ใบชา  กลุ่มตวัอย่างการวิจยั คือ สมาชิก Facebook Fanpage 
ห้องส ารองแบ่งปันเดรสสวยราคาเบา ๆ by นงันู๋ใบชา จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช ้ คือ แบบสอบถาม วิเคราะห์
ขอ้มูลด้วย ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test F-test การเปรียบเทียบพหุคูณด้วยวิธีLSD 
และค่าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
อายุอยู่ในช่วง 26-30 ปี ระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน และมีรายได้

เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-20,000 บาท ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า 1) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านFacebook Live ของ
สมาชิก Facebook Fanpage ห้องส ารองแบ่งปันเดรสสวยราคาเบา ๆ by นังนู๋ใบชา ส่วนใหญ่สนใจซ้ือ สินค้า
ประเภทเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย มีความถี่ในการซ้ือซ้ือสินคา้ผ่าน Facebook Live เฉลี่ยเดือนละ1-3 ครั้ งต่อเดือน มี
ช่วงเวลาในการซ้ือสินค้าผ่าน Facebook Live ช่วงเวลา 15.01-18.00 น. เหตุผลในการซ้ือคือสามารถสอบถาม
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รายละเอียดสินคา้กบัผูข้ายได้ทนัทีมี จ านวนเงินท่ีซ้ือต่อครั้ งราคา 500-1,000 บาท รูปแบบการช าระเงินเป็นการ
ช าระผ่าน Mobile banking และดา้นการซ้ือซ ้าแน่ใจว่าจะกลบัมาซ้ือสินคา้ผ่าน Facebook Live อีก  

ชลติกานต์ ทิศเสถียร (2564) ศึกษา เร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กของ

ผูบ้ริโภคระหว่างสถานการณ์โควิด-19 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล การวิจัยน้ีมีวตัถุประสงค ์คือ เพ่ือ
ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กของผูบ้ริโภคระหว่างสถานการณ์โควิด -19 ในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล กลุ่มตวัอย่างการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ออนไลนผ์่านเฟซบุ๊ก จ านวน400 คน 
เคร่ืองมือที่ใชค้ือแบบสอบถาม  สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
อายุ 20–29 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10 ,001–
30,000 บาท ผูบ้ริโภคทุกคน เลือกซ้ือสินคา้ออนไลนผ์่านเฟซบุ๊ก มีความถี่ในการซ้ือเดือนละ 1–3 ครั้ งและมีราคาแต่
ละครั้ ง ต ่ากว่า1,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ พบว่า ความไวว้างใจ การรับรู้

ราคา การรับรู้ประโยชน์ คุณภาพการให้บริการส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก ของผูบ้ริโภค
ระหว่างสถานการณ์โควิด-19 ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

วิธีด าเนินงานวิจัย 
การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) และใชวิ้ธีเก็บ

ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ประชาการและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย คือ คนวัยท างานในเขตจังหวัดสมุทรปราการท่ีซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทาง 

Application Tiktok กลุ่มตัวอย่าง  ผูวิ้จัยใช้สูตรการค านวณกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรของ W.G.Cochran สุ่ม

ตวัอย่างเป็นร้อยละ 50 หรือ 0.5 จากประชากรวยัท างานในเขตจังหวดัสมุทรปราการทั้งหมด เลือกระดับความ
เช่ือมัน่ให้อยู่ท่ีร้อยละ 95 และค่าความคาดเคลื่อนท่ียอมรบัไดอ้ยู่ท่ี 0.05 จากการแทนค่าขนาดกลุ่มตวัอย่างประชากร
ท่ีได ้จ านวน 384.16 หรือคิดเป็น 385 คนเพ่ือให้ผลท่ีครอบคลุมป้องกนัการเสียหาย การใชก้ลุ่มตวัอย่างประชากรอยู่
ท่ี 400 คน แต่ไม่น้อยกว่า 385 คน 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลการศึกษาวิจยัในครั้ งน้ี คือ แบบสอบถาม (Queationnaire)  2 ส่วน คือ  

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจัยส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่  เพศ อายุ  อาชีพ  รายได้ต่อเดือน ระดบั
การศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบค าตอบเดียว มีจ านวน 5 ขอ้  

ส่วนท่ี 2 ปัจจัยด้านพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok  ประกอบไปด้วย 6 
พฤติกรรม  ซ่ึงไดจ้ดัท าแบบสอบถาม 6 ดา้น จ านวน 32 ขอ้  ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นการประเมินของ ลิเคิร์ท 
( Likert   Rating  Scale) โดยมีค่าคะแนน  5 ระดบั 

การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
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สร้างแบบสอบถาม พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยัท างานในเขต
จังหวดัสมุทรปราการ และตรวจสอบเน้ือหาของแบบสอบถาม จากนั้นน าไปให้ผูเ้ช่ียวชาญ พิจารณาตรวจสอบ
ความเท่ียงตรงและความถูกตอ้งของเน้ือหา ซ่ึงมีเกณฑ์ในการพิจารณาให้คะแนนในแต่ละขอ้ค าถามดงัน้ี วดัผลดว้ย
พิจารณาคะแนน IOC ดงัน้ี  

1. ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ตั้งแต่ 0.50 ถึง 1.00 มีค่าความเท่ียงตรงสามารถใชไ้ด ้ 

2. ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ต ่ากว่า 0.50 ตอ้งปรับปรุงเน่ืองจากยงัใชไ้ม่ได้ 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผูวิ้จยัไดท้ าแบบสอบถามผ่าน Google Form และส่งผ่านทาง Social  Media ให้กบัประชากรกลุ่มวยัท างาน

ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการท่ีซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok จนครบตามจ านวน 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
ท าการประมวลผลวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์  

สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล 
ค่าร้อยละ (Percentage ) ส าหรับวิเคราะห์เพ่ือบรรยายปัจจยัส่วนบุคคล 
ค่าเฉลี่ย ( x ̅ ) 
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ส าหรับวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทาง 
Application Tiktok ของคนวยัท างานในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ 

ผลการวเิคราะห์ข้อมลู 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจัยส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน 
ส่วนใหญ่เป็น  เพศหญิง จ านวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.8 และเพศชาย จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 39.2  ส่วน
ใหญ่มีอายุ 30 – 39 ปี จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 รองลงมาคือ อายุ 21 – 29 ปี จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อย
ละ 26.8  ต่อมาเป็น อายุ 40 – 49 ปี จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 และ ตั้งแต่อายุ 50 ปี ข้ึนไป จ านวน 3 คน คิด
เป็นร้อยละ 0.70 ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ  55.3  รองลงมา

คือ อาชีพธุรกิจส่วนตัว / เจ้าของกิจการ จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ  34.5  ตามด้วย อาชีพ ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ  6.2  และ อาชีพฟรีแลนด์ จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ  4.0  ตามล าดับ  
ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน  20,001 - 30,000 บาทจ านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ  58.5  รองลงมาคือ รายไดต่้อเดือน 
15,000 – 20,000 บาท จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ  19.2  ตามดว้ย รายไดต่้อเดือน 30,001 - 40,000 บาท จ านวน 60 
คน คิดเป็นร้อยละ  15.0  รายไดต่้อเดือน 40,001 - 50,000 บาทและรายไดต่้อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป จ านวน 10 คน
เท่ากัน คิดเป็นร้อยละ  2.5  และรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 15 ,000 บาท  จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ  2.3  ตามล าดบั 
ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา ปริญญาตรี/เทียบเท่า จ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ  54.7  รองลงมาคือ ระดบัการศกึษา 
ต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ  31.2  ตามดว้ยระดบัการศึกษา ปริญญาโท  จ านวน 49 คน คิดเป็น
ร้อยละ  12.3  และระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาโท  จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ  1.8  ตามล าดบั 
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 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตอนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยั
ท างานในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ โดยรวมอยู่ในความคิดเห็นระดับมาก  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่าทุกด้าน
อยู่ในความคิดเห็นระดบั มาก  คือ วิธีการซ้ือ  ช่วงเวลาท่ีท าการซ้ือ  ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือ  เหตุผลในการซ้ือสินคา้
หรือบริการ  ช่องทางท่ีท าการซ้ือ และ สินคา้ท่ีท่านสนใจซ้ือ ตามล าดบั 

สรุปผลการวิจัย 
การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยัท างานในเขต

จังหวดัสมุทรปราการ ผูใ้ช้บริการท่ีตอบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็น  เพศหญิง  จ านวน 
243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.8  มีช่วงอายุ 30 – 39 ปี จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5  ประกอบอาชีพ พนักงาน
บริษทัเอกชน จ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ  55.3  มีรายไดต่้อเดือน  20,001 - 30,000 บาทจ านวน 234 คน คิดเป็น

ร้อยละ  58.5  และระดบัการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี/เทียบเท่า จ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ  54.7   
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวัยท างานในเขตจังหวัด

สมุทรปราการ โดยรวมอยู่ในความคิดเห็นระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าทุกด้านอยู่ในความคิดเห็น
ระดบั มาก คือ วิธีการซ้ือ ช่วงเวลาท่ีท าการซ้ือ ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือ เหตุผลในการซ้ือสินคา้หรือบริการ ช่องทางท่ี
ท าการซ้ือ และ สินคา้ท่ีท่านสนใจซ้ือ ตามล าดบั 

อภิปรายผล 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยัท างานในเขต
จงัหวดัสมุทรปราการ โดยรวมอยู่ในความคิดเห็นระดบัมาก  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่าทุกดา้นอยู่ในความคิด
เห็นระดบั มาก เรียงล าดับจากดา้นท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ วิธีการซ้ือสินคา้หรือบริการ  ช่วงเวลาท่ีท าการซ้ือสินคา้
หรือบริการ  ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือสินคา้หรือบริการ  เหตุผลในการซ้ือสินคา้หรือบริการ  ช่องทางท่ีท าการซ้ือสินคา้
หรือบริการ และ สินคา้หรือบริการท่ีท่านสนใจซ้ือ ตามล าดบั  โดยมีประเด็นอภิปรายเพ่ิมเติม ดงัน้ี 

1. สินค้าที่ท่านสนใจซ้ือ (What) 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยัท างานในเขตจังหวัด
สมุทรปราการ โดยรวมอยู่ในความคิดเห็นระดบั มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ทุกขอ้มีความคิดเห็น
อยู่ในระดบั มาก คือ  สินคา้ประเภทเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย  สินคา้ประเภทอาหารของกิน    สินคา้ประเภท
เคร่ืองส าอาง/สุขภาพและความงาม    สินคา้ประเภทเคร่ืองใช้ภายในบ้าน   สินคา้ประเภทอื่น ๆ  สินคา้
ประเภทกระเป๋า/เคร่ืองประดบั ตามล าดับ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจัยของ อรอนงค ์เขียวฉะออ้น  ( 2564 ) 
ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ของสมาชิกเฟซบุ๊ก กรณีศึกษา : แฟนเพจห้อง ส ารอง
แบ่งปันเดรสสวยราคาเบาๆ by นังนู๋ใบชา  ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า 1) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่าน
Facebook Live ของสมาชิก Facebook Fanpage ห้องส ารองแบ่งปันเดรสสวยราคาเบา ๆ by นังนู๋ใบชา 

ส่วนใหญ่สนใจซ้ือ สินคา้ประเภทเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย มีความถี่ในการซ้ือซ้ือสินคา้ผ่าน Facebook Live 
เฉลี่ยเดือนละ1-3 ครั้ งต่อเดือน มีช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ผ่าน Facebook Live ช่วงเวลา 15.01-18.00 น. 
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เหตุผลในการซ้ือคือสามารถสอบถามรายละเอียดสินคา้กับผูข้ายได้ทนัทีมี จ านวนเงินท่ีซ้ือต่อครั้ งราคา 
500-1,000 บาท รูปแบบการช าระเงินเป็นการช าระผ่าน Mobile banking และด้านการซ้ือซ ้ าแน่ใจว่าจะ
กลบัมาซ้ือสินคา้ผ่าน Facebook Live อีก 

2. เหตุผลในการซ้ือสินค้าหรือบริการ 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยัท างานในเขตจังหวัด
สมุทรปราการ โดยรวมอยู่ในความคิดเห็นระดบั มาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทุกขอ้ที่มีความคิดเห็นอยู่
ในระดบั มาก คือ   ราคาท่ีท่านซ้ือสินคา้อยูใ่นระดบัท่ีท่านพึงพอใจ  ท่านซ้ือสินคา้เพ่ือใชใ้นชีวิตประจ าวนั   
คุณภาพของสินคา้มีผลต่อการซ้ือของท่าน   ท่านซ้ือสินคา้เพ่ือเป็นของขวญัในช่วงเวลาพิเศษ  ท่านซ้ือ
สินคา้เพราะมีราคาท่ีอยู่ในเกณฑ์ดี ไม่แพงจนเกินไป  และ ท่านซ้ือสินคา้เพราะอยู่ในช่วงโปรโมชัน่พิเศษ
และมีการลดราคา  ตามล าดับ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ พิมพ์ผกา เตชวโรศิริสุข (2564) ศึกษาเร่ือง
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์ม Shopee ของคนในจังหวดักรุงเทพมหานคร  ผลการ

วิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 71.4 อายุ 20 -25ปี คิดเป็นร้อย
ละ 29.9 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 72.2 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 62.2 อาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 37.7 รายได้ 15 ,000-30,001บาท คิดเป็นร้อยละ 40.5  ผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ ท่ีต่างกนั ท าให้พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์ม 
Shopee ต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ปัจจัยดา้น
การยอมรับเทคโนโลยีดา้นการรับรู้ความง่ายในการใชง้าน การตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ดา้นการตลาด
แบบปากต่อปาก มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์ม Shopee ของคนในจังหวดั
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

3. ช่องทางทีท่ าการซ้ือ (Where) 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยัท างานในเขตจังหวัด
สมุทรปราการ โดยรวมอยู่ในความคิดเห็นระดบั มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีความคิดเห็นอยู่
ในระดับ มาก คือ  ท่านซ้ือสินคา้จาก Application (Application Tiktok)   การได้เห็นการรีวิวการใชสิ้นคา้
จากผูซ้ื้อท่ีผ่านมามีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือของท่าน  การบริการของผูข้ายมีผลต่อการซ้ือของท่าน 
และ ท่านซ้ือสินคา้เพราะตอ้งการอพัเดตแฟชัน่หรือส่ิงใหม่ๆอยู่เสมอ  ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปาน
กลาง คือ ท่านซ้ือสินค้าจากเว็บไซต์ของ Tiktok ตามล าดับ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ นงลักษณ์        
เอี่ยมลึก (2564) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ Lazada 

Shopee ของผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านแอพพลิเคชั่นออนไลน์ Lazada Shopee ของผูบ้ริโภค ในเขตจังหวดัสมุทรปราการ อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 มีจ านวน 3 ปัจจัย ดังน้ี 1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 2) ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ และ 3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
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ให้บริการส่วนบุคคล เม่ือพิจารณาทดสอบสมมติฐานผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ท่ีมี
ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั จะมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั พบว่าปัจจยัส่วนบุคคล ระดบัการศึกษา และรายไดท่ี้แตกต่างกนั มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 

4. ช่วงเวลาที่ท าการซ้ือ (When ) 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยัท างานในเขตจังหวัด
สมุทรปราการ โดยรวมอยู่ในความคิดเห็นระดบั มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีความคิดเห็นอยู่
ในระดับ มากท่ีสุด คือ  ท่านซ้ือสินคา้จาก Application Tiktok ในช่วงเวลาท่ีท่านต้องการทนัที ส่วนขอ้ที่
เหลือมีความคิดเห็นอยู่ในระดับ มาก  คือ  ท่านซ้ือสินคา้จาก Application Tiktok เฉพาะในวนัหยุด เสาร์-
อาทิตย์หรือวันหยุดนักขัตฤกษ์  ท่านซ้ือสินคา้จาก Application Tiktok ในวันพิเศษหรือเทศกาลต่าง ๆ   
ท่านซ้ือสินคา้จาก Application Tiktok ทนัทีท่ีทราบว่ามีการให้ส่วนลดโปรโมชัน่ในช่วงเวลาต่าง ๆ  เช่น 

คูปองส่วนลด ฟรีจัดส่ง และ ขอ้ท่านซ้ือสินคา้จาก Application Tiktok ในเวลาท่ีท่านว่างจากการท างาน 
เช่น พกักลางวนั หลงัเลิกงาน ก่อนเขา้นอน  ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั งานวิจยัของ เปรมกมล  หงส์ยนต ์
(2562) ไดศ้ึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) 
ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมีอายุ
ระหว่าง 20 ถึง 30 ปี ส่วนใหญ่ท างานบริษทัเอกชน ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประชากรส่วนใหญ่
ให้ระดับความส าคญัดา้นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 6P และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ช่วงเวลาท่ี
ซ้ืออยู่ในระดับมาก  ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์  ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ด้วยกันสองด้าน คือ  (1)  
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด(.000) และ (2) ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ (.004*) โดย ปัจจัยด้านราคา และ 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์  (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 

5. ผู้มีอิทธิพลในการซ้ือ (Whom) 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยัท างานในเขตจังหวัด
สมุทรปราการ โดยรวมอยู่ในความคิดเห็นระดับ มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยู่ในความ
คิดเห็นระดับ มาก  คือ ค าบอกเล่าต่อ แนะน า ของเพ่ือนมีผลต่อการซ้ือของท่าน  การรีวิวของดารา, 
Influencer มีผลต่อการซ้ือของท่าน  โฆษณาจากทาง Application Tiktok มีผลต่อการซ้ือของท่าน   ช่ือเสียง 

กระแสนิยม ของ Application Tiktok มีผลต่อการซ้ือของท่าน  และ  ค าบอกเล่าต่อ แนะน า ของสมาชิกใน
ครอบครัวมีผลต่อการซ้ือของท่าน  ตามล าดับ  ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ฑิตาพร รุ่งสถาพร (2563) 
ศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภคต่อการซ้ือสินค้าบนช่องทางออนไลน์ ในภาวะวิกฤตโควิด-19 ในเขต
กรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และพิษณุโลก ผลการวิจยัพบว่า ก่อนภาวะวิกฤตการระบาดของเช้ือไวรัสโค
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โรนา 2019 ในประเทศไทย กลุ่มตวัอย่างเคยซ้ือผ่านช่องทางออนไลน ์ประเภทเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย สินคา้
แฟชัน่มากท่ีสุด แต่ในช่วงภาวะวิกฤตการระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนา 2019  มีการใชจ่้ายอย่างระมดัระวงั
หรือซ้ือเท่าท่ีจ าเป็น โดยเลือกจากความน่าเช่ือถือของร้าน โดยซ้ืออาหารและเคร่ืองด่ืม/เดลิเวอร่ีมากท่ีสุด 
ถึง 2-3 ครั้ งต่อสัปดาห์ เพราะมีความสะดวกสบาย หลงัภาวะวิกฤตโควิด-19 มีแนวโน้มท่ีจะซ้ือสินคา้
ออนไลน์ต่อไป และมีระดับความคิดเห็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ จากความน่าเช่ือถือ และความ

ปลอดภยัของร้านคา้ทางช่องทางออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

6. วิธีการซ้ือ (How) 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยัท างานในเขตจังหวัด
สมุทรปราการ โดยรวมอยู่ในความคิดเห็นระดบั มาก  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยู่ในความคิด
เห็นระดบั มาก  คือ ท่านช าระเงินจากการซ้ือสินคา้ผา่นการโอนเงินผา่นMobile Banking เป็นประจ า  ท่าน
ซ้ือสินคา้จาก Application Tiktok อยู่สม ่าเสมอ   ท่านซ้ือสินคา้จากหลายๆร้าน มีความหลากหลายในการ

เลือกร้านคา้  ท่านช าระเงินจากการซ้ือสินคา้เป็นการเก็บเงินปลายทาง  และ ขอ้ ท่านมีการเปรียบเทียบราคา
สินคา้จากหลายๆร้านก่อนตดัสินใจซ้ือ  ตามล าดับ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชลติกานต์ ทิศเสถียร 
(2564) ศึกษา เร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความตั้ งใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กของผู ้บริโภคระหว่าง
สถานการณ์โควิด-19 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์
ถดถอยพหุคูณ พบว่า ความไวว้างใจ การรับรู้ราคา การรับรู้ประโยชน์ คุณภาพการให้บริการส่งผลต่อ
ความตั้ งใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก ของผู ้บริโภคระหว่างสถานการณ์โควิด -19 ในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

จากผลการศึกษา เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง Application Tiktok ของคนวยัท างานใน
เขตจงัหวดัสมุทรปราการ สามารถสรุปขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยั ดงัน้ี 

1. สินคา้ท่ีท่านสนใจซ้ือ (What) ส่ิงท่ีต้องปรับปรุง คือ สินคา้ท่ีมีจ าหน่ายควรเน้น สินคา้ประเภท
เคร่ืองแต่งกาย ประเภทอาหาร ประเภทเคร่ืองส าอาง ควรจดัแบ่งประเภทหมวดสินคา้ให้ชดัเจน และมีการ
ระบุวนัท่ีผลิตและวนัท่ีหมดอายุให้ชัดเจน เพ่ือช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถทราบถึงรายละเอียดส าคญัของ
ผลิตภณัฑ์ดงักล่าว เพ่ือประกอบการตดัสินใจซ้ือ  

2. เหตุผลในการซ้ือสินคา้หรือบริการ (Why) ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ ราคาท่ีท่านซ้ือสินคา้อยู่ในระดบั
ท่ีน่าพึงพอใจ ผูป้ระกอบการควรก าหนดราคาขายของสินคา้ให้เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ คือไม่แพง
หรือถูกจนเกินไป การตั้งราคาสินคา้ท่ีสูงเกิน อาจท าให้ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกแพง แต่ในทางกลบักัน หาก
ตั้งราคาสินคา้ถูกเกิน อาจจะถูกมองดา้นคุณภาพสินคา้ เกิดความไม่เช่ือมัน่ในสินคา้หรือบริการได ้ ดงันั้น 
จึงควรก าหนดราคาให้อยู่ในระดับท่ีเหมาะสม มีการขยายฐานการขายสินค้าหรือบริการ ให้สามารถ
ตอบสนองถึงการใชชี้วิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของคนในยุคสงัคมออนไลน์ 
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3. ช่องทางท่ีท าการซ้ือ  (Where) ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ ผูป้ระกอบการควรมีการพฒันาปรับปรุง การ
ใช้งานของแพลตฟอร์ม ให้มีการใชง้านง่ายและมีความรวดเร็วในการใชง้าน เพ่ืออ านวยความสะดวกแก่
ผูบ้ริโภคท่ีไม่ชอบความยุ่งยาก และควรสร้างหน้าต่างรีวิวข้ึนมา ส าหรับการคน้หารีวิวจากผูใ้ชจ้ริง เพ่ือ
เพ่ิมความน่าเช่ือถือแก่รา้นคา้ อีกทั้งมีการฝึกอบรมเจา้หน้าท่ีท่ีรับผดิชอบในการดูแลลกูคา้ในการให้บริการ 
เพ่ือสร้างความประทบัใจให้กบัผูบ้ริโภค 

4. ช่วงเวลาท่ีท าการซ้ือ (When ) ส่ิงท่ีต้องปรับปรุง คือ ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้จาก Application TikTok 
ในช่วงเวลาท่ีตอ้งการทนัที ดว้ยเหตุน้ีเพ่ือป้องกนัความเสียหายท่ีเกิดจากระบบขดัขอ้งเม่ือใชง้าน ตลอดจน
เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและยอดขายของธุรกิจ ผู ้ประกอบการควรหมั่นตรวจเช็คระบบหลังบ้านของ 
Application TikTok อยู่สม ่าเสมอ เพ่ือลดความเสียหายจากระบบขัดข้อง  โดยเฉพาะวันหยุดต่าง ๆ 
ผูป้ระกอบการควรเตรียมการ ส าหรับรับมือกบัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ตลอดจนควรสแตนบายแอดมิน 
ส าหรับการตอบกลบัผูบ้ริโภคทนัที ท่ีผูบ้ริโภคต้องการความช่วยเหลือและอาจจะอ านวยความสะดวก
ให้กับผูบ้ริโภคท่ีไม่มีเวลา เช่น วนัแห่งความรัก อาจมีบริการ จัดส่งดอกไม้แทนใจ ส าหรับผูบ้ริโภคท่ี
ตอ้งการมอบของขวญัสุดพิเศษ ให้กบัคนไกลในโอกาสพิเศษ เป็นตน้ 

5. ผู ้มีอิทธิพลในการซ้ือ (Whom) ส่ิงท่ีต้องปรับปรุง คือ จากผลการวิจัยพบว่า เพ่ือน หรือผู ้มี

ประสบการณ์ในการใช้สินคา้หรือบริการ มีอิทธิพลกับการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค 
ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรเพ่ิมช่องทางหรือ มีการจดัโปรโมชัน่ ส าหรับการให้ลูกคา้กลบัมารีวิวสินคา้ท่ีซ้ือ
จากร้านไป เพ่ือเพ่ิมเครดิตให้กับสินคา้ อีกทั้งการจ้าง ดารา เน็ตไอดอล Influencer ต่าง ๆ ท าคลิปรีวิว 
สินค้าให้กับบุคคลอื่น ๆ เป็นการช่วยการันตีคุณภาพของสินคา้หรือบริการเพ่ิมอีกหน่ึงเสียง และการ
โฆษณา ตอ้งไม่เน้นปริมาณ แต่ตอ้งเน้นสาระท่ีส าคญั ท่ีสามารถส่งถึงผูบ้ริโภคไดง้่าย 

6. วิธีการซ้ือ (How) ส่ิงท่ีต้องปรับปรุง คือ การท่ีช าระเงินจากการซ้ือสินคา้ผ่านการโอนเงินผ่าน 
Mobile Banking เป็นประจ า  ทาง Application ควรเพ่ิมช่องทางการปลอดภยัจากการช าระเงินค่าสินค้า
หรือบริการผ่านทาง Mobile Banking  มากให้ข้ึน เช่น การยืนยนัตนก่อนจะลิ้งคเ์ขา้ไปยงั Mobile Banking 
ดว้ยรหัส OTP เพ่ือป้องกนัมิจชีพหลอกลวง ทางร้านคา้อาจจะมีแคมเปญส าหรับลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้บ่อยครั้ ง 

เช่น ส่วนลด ของแถม เพ่ือเป็นการตอบแทนผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ประจ าและเราควรท่ีจะเน้นกลยุทธ์ดา้น
ต่างๆ ตามล าดับความส าคญั เช่น ควรตั้งราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบัคุณภาพ และดูเร่ืองความคุม้ค่า เช่น 
ราคาขายบน Application แลว้มีราคา คุณภาพ และความคุม้ค่า ถูกกว่าการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางอื่นๆ เป็น
ตน้ เพ่ือที่เวลาท่ีผูบ้ริโภคเปรียบเทียบราคาสินคา้กบัร้านอืน่ หรือที่มีจ าหน่ายตามช่องทาง ต่าง ๆ จะไดเ้ห็น
ถึงความพิเศษของสินคา้หรือบริการของเรา เพ่ือปิดการขายไดเ้ร็วข้ึน 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป มีดังนี้ 
1. ควรมีการเพ่ิมเติมตวัแปรหรือปรับเปลีย่นตวัแปรต่าง ๆ เพ่ือให้ไดข้อ้มูลท่ีครบถว้นและรอบดา้นมากยิ่งข้ึน 
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2. ศึกษาเกี่ยวกบักลยุทธ์ดา้นการตลาดของบริษทั ท่ีสามารถท าให้บริษทัมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีมากข้ึน เพ่ือ
น ามาวิเคราะห์หากลยุทธ์ท่ีเพ่ิมเติม ในการขยายกิจการต่อไป 
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