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บทคดัย่อ 

 
งานวจิยัฉบบัน้ีเป็นงานวจิยัทีศ่กึษาเกีย่วกบัค่านิยมของประชากรทีม่ต่ีอการซือ้ของออนไลน์

ผ่าน Tik Tok ซึ่งประกอบด้วยปจัจยัค่านิยม แบ่งออกเป็น ค่านิยมเลยีนแบบ ค่านิยมแฟชัน่ และ 
ปจัจยั 6Ws1H ไดแ้ก่วธิกีารซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ช่วงเวลาทีท่ าการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ผูม้อีทิธพิล
ในการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร เหตุผลในการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ช่องทางทีท่ าการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
และ สนิค้าหรอืบรกิารที่ท่านสนใจซื้อการรบัรูถ้งึประโยชน์ที่ได้รบั โดยงานวจิยัฉบบันี้เป็นงานวจิยั
เชงิปรมิาณโดยการวจิยัเชงิส ารวจ และใชว้ธิเีกบ็ขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม งานวจิยันี้เกบ็ขอ้มลูจาก
กลุ่ม ตัวอย่างเป็นจ านวนทัง้หมด 400 คน โดยมกีารตรวจสอบความตรงของเครื่องมอืด้วยวิธี
วเิคราะห์ องค์ประกอบและมกีารตรวจสอบความเที่ยงหรอืความน่าเชื่อถือของเครื่องมอืด้วยค่า
สมัประสทิธิ ์แอลฟาของครอนบาค ในส่วนของการทดสอบสมมตฐิานของงานวจิยัใชก้ารวเิคราะห์
ความถดถอยเชงิพหุคณู  

ผลสรุปของงานวจิยัพบว่า พบว่าทุกดา้นอยูใ่นความคดิเหน็ค่อนขา้งเหน็ดว้ย เรยีงล าดบัจาก
ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สงูทีสุ่ด คอื วธิกีารซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ช่วงเวลาทีท่ าการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ผูม้อีทิธพิล
ในการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร เหตุผลในการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ช่องทางทีท่ าการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
และสนิคา้หรอืบรกิารทีท่่านสนใจซือ้ ตามล าดบั 
 

               ค าส าคญั : ค่านิยม ปจัจยัการบรโิภค 6Ws1H การซือ้ของออนไลน์ผ่านแอปพลเิคชนั Tik Tok 

 

 

 

 



ABSTRACT 
 

This research study examines the values of the population towards online shopping 
through Tik Tok, which consists of value factors divided into imitation values. Fashion 
values and the 6Ws1H factors include how to purchase products or services. The time of 
purchase of goods or services Influencer in purchasing products or services Reason for 
purchasing products or services The channel through which the product or service is 
purchased and the product or service that you are interested in purchasing. Perception of 
the benefits received. This research is a quantitative research using survey research. and 
used questionnaires to collect data. This research collected data from the group. The 
sample totaled 400 people. The validity of the instrument was checked using analytical 
methods. components and the reliability or reliability of the instrument is checked with 
coefficients. Cronbach's Alpha In the hypothesis testing part of the research, multiple 
regression analysis was used. 

The conclusion of the research found that It was found that all aspects were in 
agreement with opinions. Sorted from the aspect with the highest average is the method of 
purchasing products or services. The time of purchase of goods or services Influencer in 
purchasing products or services Reason for purchasing products or services Channel 
through which products or services are purchased and the products or services you are 
interested in purchasing, respectively 
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บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
         ปจัจบุนัเทคโนโลยกีารสื่อสารเป็นสิง่หนึ่งทีม่คีวามโดดเด่นและเขา้มามบีทบาทในการด าเนิน
ชวีติประจ าวนัของมนุษยเ์ป็นอย่างมาก ท าใหก้ารน าเสนอข่าวสารต่างๆ ทัว่ทุกมุมโลกใหร้บัรูก้นัได้
อย่างรวดเรว็ ท าให้โลกที่เคยมรีะยะทาง ปญัหาในการสื่อสาร ประเพณี วฒันธรรมต่าง ๆ ที่เป็น
อุปสรรคกลายเป็น "โลกไร้พรมแดน" อีกทัง้สร้างประโยชน์อย่างมากต่อวงการธุรกิจ จากความ
เจรญิกา้วหน้าของเทคโนโลยอียา่งรวดเรว็นี้ส่งผลใหก้ารขายสนิคา้หรอืบรกิาร แบบการเปิดหน้ารา้น
ขายและใชก้ลยทุธก์ารขายแบบเดมิไมเ่พยีงพอต่อการรบัข่าวสารของลูกค้า จงึท าใหธุ้รกจิต้องขยาย
ขอบเขตและปรบัเปลีย่นวธิกีารขายและกลยทุธใ์นการขายสนิคา้หรอืบรกิารในรปูแบบทีแ่ตกต่างจาก
เดมิ โดขใช้เทคโนโลยเีขา้มาเป็นช่องทางเพิม่ในการกระจายข่าวสาร ตลอดจนการโฆษณา สื่อสาร
กบัลูกค้า "โลกไรพ้รมแดน"ดงักล่าวนี้ส่งผลกระทบกบัธุรกจิเป็นอย่างมาก ท าให้ธุรกจิต้องปรบัตวั
และเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์รูปแบบใหม่เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่าง
กวา้งขวาง สะดวกรวดเรว็และมปีระสทิธภิาพสูงทีสุ่ด อกีทัง้จากสถานการณ์การระบาดเชือ้ไวรสัโค
โรนา 2019 ทีท่ ัว่โลกตอ้งเผชญิอยู่ ณ ตอนน้ี ตลอด 3 ปีทีผ่่านมา"เชือ้ไวรสัโคโรนา 2019" ไดเ้ขา้มา
เปลี่ยนแปลงวถิชีวีติของผู้คน เปลี่ยนโฉมแนวทางการท ากิจกรรมทางสงัคมและธุรกจิไปสู่วถิใีหม่
อยา่งสิน้เชงิ ภายใตว้กิฤตกิารระบาดของเชือ้ไวรสัโคโรนา 2019 นี้จะเหน็ว่า ผูค้นทัว่โลกหนัมาใส่ใจ
ค้านสุขอนามยักันมากขึ้น ตลอดจนพฤดิกรรมการซื้อของลูกค้า ก็เปลี่ยนไปเน้นการซื้ออาหาร 
สิง่ของต่าง ๆ ทางออนไลน์หรอื แบบเคลเิวอรี ่เป็นหลกั รวมไปถงึ ยดึตดิกบัการตดิต่อสื่อสารทาง
ออนไลน์เป็นหลัก ส่งผลให้การตลาดผ่านออนไลน์ได้รบัความนิยมและเติบโตขึ้นอย่างรวดเร็ว 
Application TikIok คอื Social Media ในรปูแบบ Short Video Platform ทีถ่อืก าเนิดมาจากประเทศ
จนี โดยเปิดตวัครัง้แรกในปี 2016 ลกัษณะของ Application จะ ใช้งานง่าย คอืถ่ายวดีโีอสัน้ๆ 15 
วนิาท ีโดยมเีสยีงเพลงประกอบ รวมไปถงึฟิลเตอร ์เอฟเฟกต์ต่างๆ ที่น ามาใช้ประกอบให้วดิโีอที่
ถ่ายออกมามลีกูเล่นและสนุกขึน้ ในขณะทีผู่บ้รโิภคในปจัจบุนัมกัจะชอบคอนเทนต์วดิโีอสัน้ทีม่คีวาม
สนุกสนาน จงึท าให ้Appication TikTokสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคในปจัจุบนัทุก
อย่าง ท าใหก้ลายเป็น Appication สุดฮดิของผูค้น ซึง่หลงัจากสถานการณ์แพร่ระบาคเชือ้ไรสัโคโร
นา20 19 และการลอ็คคาวน์ทัว่โลก ท าใหใ้นช่วงสามปีทีผ่่านมาคอนเทนต์วดิโีอสัน้ (Short Vide0) 
มกีารเตบิ โตขึน้อย่างรวดเรว็ จากรายงาน ชีว้่า ในปี 2022 วดิโีอได้กลายเป็นรูปแบบหลกัของสื่อ
การตลาด ซึง่ 86% ของธุรกจิใชว้ดิโีอเป็นเครือ่งมอืทางการตลาด และอกี 91% ของนักการตลาดคดิ
ว่า สถานการณ์การแพรร่ะบาดเชือ้ไวรสัโคโรนา 2019 ครัง้นี้ท าให้วดิโีอมคีวามส าคญัต่อแบรนดม์าก
ขึน้ 



          จากทีก่ล่าวมาขา้งตน้ ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการศกึษาเรือ่ง "การศกึษาค่านิยมของประชาชนทีม่ ี
ผลต่อการซือ้ของออนไลน์ผ่าน TikTok ในอ าเภอเมอืงจงัหวดัสุรนิทร"์ เพื่อใหท้ราบถงึค่านิยมของผู้
ทีม่าใช้บรกิาร Application Tiktok ของผู้บรโิภคประชากรในจงัหวดัสุรนิทร์ ซึ่งจะเป็นประโยชน์
ให้กบัผูท้ี่ด าเนินธุรกจิหรอืกลุ่มผูป้ระกอบการหรอืพ่อค้าแม่คา้มอืใหม่ทีส่นใจท าธุรกจิออนไลน์ผ่าน 
Application Tiktok  ที่ได้ลงทะเบยีนเข้ามาหรอืผู้ที่ก าลงัสนใจจะเข้าลงทะเบยีนขายสนิค้าหรอื
บรกิารผ่าน Application Tiktok นี้ ผลของการวจิยัครัง้นี้จะช่วยท าใหก้ลุ่มพ่อค ้าแม่ค้า ผูป้ระกอบ
ธุรกจิขายสนิค้าหรอืบรกิารบน Application Titok ใช้เป็นแนวทางในการท าการตลาด ปรบัปรุง
คุณภาพและวางแผนกลยทุธใ์นการท าธุรกจิเพื่อใหส้อดคลอ้งและตอบสนองพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค
ต่อไป 

 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

 1.เพื่อศกึษาค่านิยมของประชาชนในจงัหวดัสุรนิทรท์ีม่ต่ีอการซือ้ของออนไลน์ 
 2.เพื่อศกึษาการบรโิภคและการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในแอพพลเิคชัน่ Tik Tok 
 
สมมติฐานการวิจยั  

 1. ปจัจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการซือ้ของออนไลน์ผ่าน Tik Tok ในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัสุรนิทรแ์ตกต่างกนั 
          2. ปจัจยัส่วนค่านิยมที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการซือ้ของออนไลน์ผ่าน Tik Tok ในอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัสุรนิทรแ์ตกต่างกนั 

 
ขอบเขตของการวิจยั 
 1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา  

การศกึษาค่านิยมของประชากรที่มต่ีอการซื้อของออนไลน์ผ่าน Tik Tok ในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัสุรนิทร ์ส าหรบัตวัแปรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ประกอบดว้ย 
ตวัแปรต้น ไดแ้ก่  

ปัจจยัด้านค่านิยม 
- ค่านิยมในการเลยีนแบบ 
- ค่านิยมแฟชัน่ 

 
 



 
ปัจจยัส่วนบคุคล 

- เพศ 
- อาย ุ
- สถานภาพ 
- ระดบัการศกึษา 
- อาชพี 

 
ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสนิใจในการซือ้สนิคา้ทางออนไลน์ผ่าน Tik Tok  

ปัจจยัด้านพฤติกรรมการซ้ือ 6Ws 1H 
- สนิคา้ทีส่นใจ (What) 
- เหตุผลในการซือ้ (Why) 
- ช่องทางทีท่ าการซือ้ (Where) 
- ช่วงเวลาทีท่ าการซือ้ (When) 
- ผูม้อีทิธพิลในการซือ้ (Whom) 
- วธิกีารซือ้ (How) 

2. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 ประชากรทีท่ าการศกึษา ไดแ้ก่ ประชาชนในอ าเภอเมอืงจงัหวดัสุรนิทร ์จ านวน 258,806 คน ซึง่
เป็นกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน 
 3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 

การศกึษาค่านิยมของประชากรที่มต่ีอการซื้อของออนไลน์ผ่าน Tik Tok ในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัสุรนิทร ์เกบ็ขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม ระยะเวลาตัง้แต่ เดอืนตุลาคม - เดอืนพฤศจกิายน พ.ศ. 
2566 

 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัค่านิยม 

ความหมายของค่านิยม ค่านิยม (Value) หมายถึง ลกัษณะด้านสงัคมซึ่งมคีวามเชื่อถือ 
(Beliefs) กันอย่างกว้างขวางซึ่งเป็นแนวทางในการพจิารณาพฤติกรรมที่เหมาะสม โดยมกีาร
ยอมรบัอย่างแพร่หลายจากสมาชิกของสังคมหรือค่านิยม เป็นแนวความคิด ความเชื่อ เป็น



อุดมการณ์ เป็นความตอ้งการของกลุ่มคนในสงัคม ซึง่เป็นทีย่อมรบัว่าเป็นสิง่ทีด่ ีมคีุณค่าควรแก่การ
น าไปเป็นแนวทางในการปฏิบตัิ เป็นกรอบของการด าเนินชีวติเพื่อประโยชน์สุขของตนเองและ
ส่วนรวม (ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2543) 

แนวคิดพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์(E-Commerce) 

พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(Electronic Commerce) หรอือคีอมเมริซ์ (E- Commerce ) เริม่ขึน้
เมือ่ประมาณตน้ทศวรรษที ่1970 โดยเริม่จากการโอนเงนิทางอเิลก็ทรอนิกสร์ะหว่างหน่วยงาย และ
ในช่วงเริม่ต้นหน่วยงานที่เกี่ยวขอ้งส่วนใหญ่จะเป็นบรษิทัใหญ่ๆ เท่านัน้ บรษิทัเลก็ๆ มจี านวนไม่
มากนัก ต่อมาเมื่อการแลกเปลีย่นขอ้มลูทางอเิลก็ทรอนิกส ์(Electronic DataInterchange-ED) ได้
แพร่หลายขึ้น เนื่องจากจ านวนคอมพวิเตอร์พซีทีี่เพิม่ขึ้นอย่างรวดเรว็ พร้อมกบัการพฒันาด้าน
อนิเทอรเ์น็ตและเวบ็ ท าให้หน่วยงานรวมถงึบุคคลต่าง ๆ ได้ใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์มากขึ้นใน
ปจัจุบนัพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสไ์ดค้รอบคลุมธุรกรรมหลายประเภท เช่น การโฆษณา การซือ้ ขาย
สนิคา้ การซือ้หุน้ การท างาน การประมลู และการใหบ้รกิารลกูคา้  

ปัจจยัเก่ียวกบัด้านพฤติกรรมการซ้ือ 6Ws 1H 

พฤติกรรมการซื้อหรอืการใช้ของผู้บรโิภคโดยใช้ค าถามช่วยในการวิเคราะห์เพื่อค้นหา
ค าตอบเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6W1H ซึง่ประกอบไปดว้ย 

1. ใครบา้งอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อใหท้ราบ
ถงึลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 4 ด้าน คอื ประชากรศาสตร ์ภูมศิาสตร ์จติวทิยาหรอืจติ
วเิคราะห ์และพฤตกิรรมศาสตร ์

2. ผูบ้รโิภคตอ้งการซือ้อะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อใหท้ราบถงึ
สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการจากผลติภณัฑ ์(0bjcc.) คอืต้องการคุณสมบตัหิรอืส่วนประกอบของผลติภณัฑ ์
(Product component) และความแตกต่างทีเ่หนือกว่าคู่แขง่ (Competitive diferentiation) 

3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึไดต้ดัสนิใจซือ้ (Why does the consumer buy2) เป็นค าถามเพื่อ
ต้องการทราบวตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objcctives)  ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้เพื่อสนองความต้องการดา้น
รา่งกายและดา้นจติวทิยา 

4. ใครบา้งมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซือ้ (Who participates in the buying?) เป็นค าถาม
เพื่อต้องการทราบถงึบทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อของ
ผูบ้รโิภคซึง่ประกอบดว้ยผูร้เิริม่ ผูม้อีทิธพิล ผูต้ดัสนิใจซือ้ ผูซ้ือ้และผูใ้ช้ 



5. ผูบ้รโิภคซือ้เมื่อใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถงึ
โอกาสในการซือ้ (Occasions) เช่น ซือ้ช่วงเดอืนใดของปี ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของเดอืน 
ช่วงเวลาใดของวนั ซือ้ในโอกาสพเิศษ หรอืเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถงึ
ช่องทางหรอืแหล่ง (Outlets) ทีผู่บ้รโิภคซือ้เช่น หา้งสรรพสนิก้า ซุปเปอรม์ารเ์กต็ หรอืรา้นขายของ
ช า เป็นตน้ 

7. ผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร (How does the consumer buy?) เปีนค าถามเพื่อต้องการทราบ
ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อ (Operations)  ซึ่งประกอบด้วยการรบัรูป้ญัหา การค้นหาขอ้มูลการ
ประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และความรูส้กึหลงัการซือ้ 

กรอบแนวคิดในงานวิจยั 

           ตวัแปรต้น                                                                    ตวัแปรตาม                                                   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

ปจัจยัดา้นค่านิยม 
- ค่านิยมใน

การ
เลยีนแบบ 

- ค่านิยม

ปจัจยัส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อาย ุ
- สถานภาพ 
- ระดบั

การศกึษา 
- อาชพี 

การตดัสนิใจในการซือ้สนิคา้ทางออนไลน์
ผ่าน Tik Tok ปจัจยัดา้นพฤตกิรรมการซือ้ 

6Ws 1H 
- สนิคา้ทีส่นใจ (What) 
- เหตุผลในการซือ้ (Why) 
- ช่องทางทีท่ าการซือ้ 

(Where) 
- ช่วงเวลาทีท่ าการซือ้ 

(When) 
- ผูม้อีทิธพิลในการซือ้ 



วิธีการด าเนินการวิจยั 

 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
          ประชาชนในอ าเภอเมอืงจงัหวดัสุรนิทร ์จ านวน 258,806 คน ซึง่เป็นกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน 

การวิเคราะหข้์อมลู 
           ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถามส ารวจผ่าน Google Form จ านวน 400 ชุดโดย
แยกออก ตามส่วน และมผีลการวเิคราะห์ข้อมูลน าเสนอตามวตัถุประสงค์ของการวจิยั และการ
ทดสอบสมมตฐิานการวจิยัในการวเิคราะหข์อ้มลูครัง้นี้ผูว้จิยัไดท้ าการวเิคราะหข์อ้มลูตามล าดบั ดงันี้ 

1. การวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษา โดยใช้สถิติแจกแจงความถี่
(Frequency) น าเสนอในรปูแบบค่ารอ้ยละ (Percentage) 

2. การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของตวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษา ไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นค่านิยม 
ค่านิยมในการเลยีนแบบ ค่านิยมแฟชัน่ ปจัจยัส่วนบุคคล ปจัจยัดา้นพฤตกิรรมการซือ้ 6Ws 1H สนิคา้ที่
สนใจ (What)  เหตุผลในการซือ้ (Why)  ช่องทางทีท่ าการซือ้ (Where) ช่วงเวลาทีท่ าการซือ้ (When)  ผู้
มอีทิธพิลในการซื้อ (Whom)  วธิกีารซือ้ (How) สถติทิีใ่ช ้คอื ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
          3. การวเิคราะห์ตามวตัถุประสงคก์ารศกึษา และทดสอบสมมต ิฐานการวจิยัการวเิคราะห์
ถดถอยอย่างง่าย (Simple Linear Regression) และ การวเิคราะหถ์ดถอยเชงิเสน้พหุคูณ (Multiple 
Linear Regression) 
 

ผลการวิจยั 

 
การศกึษาเรื่อง ค่านิยมของประชาชนทีม่ผีลต่อการซือ้ของออนไลน์ผ่าน TikTok ในอ าเภอ

เมอืงจงัหวดัสุรนิทร์ ผู้ใช้บรกิารที่ตอบแบบสอบถามทัง้หมด จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็น เพศ
หญงิ จ านวน 243 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.8 มชี่วงอายุ 26 - 30 ปี จ านวน 222 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
55.5 ประกอบอาชพี พนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 162 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.5 มรีายไดต่้อเดอืน 
18,001 - 20,000 บาทจ านวน 234 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.5 และระดบัการศกึษาสูงสุด ปรญิญาตรี
เทียบเท่า จ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.7  พฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านทาง 
Application Titok ของประชาชนในอ าเภอเมอืงจงัหวดัสุรนิทร ์โดยรวมอยู่ในความคดิเหน็ค่อนขา้ง
เหน็ดว้ย เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่าทุกดา้นอยูใ่นความคดิเหน็ค่อนขา้งเหน็ดว้ย คอื วธิกีารซือ้ 



อภิปรายผล 

           การศกึษาวจิยัเรือ่ง ค่านิยมของประชาชนทีม่ผีลต่อการซือ้ของออนไลน์ผ่าน TikTok ในอ าเภอ
เมอืงจงัหวดัสุรนิทรโ์ดยรวมอยูใ่นความคดิเหน็ค่อนขา้งเหน็ดว้ย เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่าทุก
ดา้นอยูใ่นความคดิเหน็ค่อนขา้งเหน็ดว้ย เรยีงล าดบัจากดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สงูทีสุ่ด คอื วธิกีารซือ้สนิคา้หรอื
บรกิาร ช่วงเวลาทีท่ าการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ผูม้อีทิธพิลในการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร เหตุผลในการซือ้
สนิคา้หรอืบรกิาร ช่องทางทีท่ าการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร และ สนิคา้หรอืบรกิารทีท่่านสนใจซือ้ ตามล าดบั  

ช่วงเวลาทีท่ าการซือ้ ผูม้อีทิธพิลในการซือ้ เหตุผลในการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ช่องทางทีท่ าการซื้อ 
และ สนิคา้ทีท่่านสนใจซือ้ ตามล าดบั 

 
อภิปรายผล 

  

 
ข้อเสนอแนะ 

 
ข้อเสนอแนะในการน าไปใช้ 

จากการวจิยัในครัง้นี้ ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะต่อผูส้นใจในการทีจ่ะน าผลการวจิยัไปใชห้รอื
ท าการศกึษาวจิยั ดงันี้ 

1. ปจัจยัดา้นค่านิยม สามารถศกึษาค่านิยมในหลายๆดา้นใหค้รอบคลุมกบัพฤตกิรรมการ
ซือ้ของประชาชนมากขึน้ 

2. ปจัจยัดา้นพฤตกิรรมในการตดัสนิใจซือ้ 6Ws1H สามารถก าหนดปจัจยัสนิคา้ทีต่อ้งการ
ซือ้ (what) ใหม้ากขึน้หรอือาจปรบัเปลีย่นเป็นสนิคา้ทีท่่านสนใจอยากศกึษา 

 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัต่อไป 

ควรศกึษาตวัแปรหรอืเพิม่เตมิตวัแปรใหข้อ้มลูทีไ่ดม้คีวามชดัเจนมากขึน้ 
ควรศกึษาพฤตกิรรมการซือ้ของออนไลน์ในแอปพลเิคชนัอื่นเพื่อน าผลทีไ่ดม้าสรปุและเป็นแนวทาง
ใหก้บัผูท้ีส่นใจท าธุระกจิออนไลน์ศกึษาและน าไปใชป้ระโยชน์ในการคา้ขาย 
 
 
 
 
 
 



เอกสารอ้างอิง 
 

ฉตัยาพร เสมอใจ. (2550). พฤตกิรรมผูบ้ร ิโภค. ไรงพมิพ ์บจม.ซเีอด็ยเูคชัน่ 
ชลติกานต์ ทิศเสถียร. (2364).ปจัจทัี่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อสินค ้าาออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กของ

ผูบ้รโิภคระหว่างสถานการณ์ โควดิ-19 ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล. การคัน่คว้า
อสิระบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ. มหาวทิยาลยักรงุเทพ 

ทติาพร รุง่สถาพร.(2563). พฤตกิรรมผูบ้ร ิโภคต่อการซือ้สนิคา้บนช่องทางออนไลน์ใน 
ภาวะวิกฤต โควิด-19 ในเขตกรุงเทพมหานคร ปรมิณฑล และพิษณุโลก. การค้นคว้า
อสิระบณัทติวทิยาลยั.มหาวทิยาลยักรงุเทพ 

นงลกัษณ์ เอี่ยมลกึ. (2564). ปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ 
Lazada shopee ของผู้บรโิภคในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ. การคนัคว้าอิสระหลกัสูตร
บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ.มหาวทิยาลยัรามค าแหง 

พมิพพ์ก์า เตชวไรศริสิุข. (2564). พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านแพลตฟอรม์ Shopee  
ของคนในจงัหวดักรงุเทพมหานคร. การคน้ควา้อสิระหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ.  
มหาวทิยาลยัรามค าแหง 

ศริวิรรณ เสรรีต้น์และคณะ. (2546). พฤตกิรรมผูบ้ร ิโภค.กรงุเทพมหานคร ส านกัพมิพ์ 
บรษิทั ธรีะฟิลม์และไซแทก็ จ ากดั.สุปญัญา ไชยชาญ. (2550). การบรหิารการตลาค. (พมิพค์รัง้ที6่). 

กรงุเทพฯ: พ.ีเอ.ฟวิง่ 
  

 
 


