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การท าสารนิพนธ์เร่ือง อิทธิพลของรูปแบบคอนเทนตใ์นการน าเสนอการขายรูปแบบ 
Affiliate Marketing บนแพลตฟอร์ม Tiktok ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค Gen-Y และ 
Gen-Z ฉบบัน้ี สามารถส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยดี จากความกรุณาช่วยเหลืออยา่งดียิง่จากอาจารยท่ี์ปรึกษา 
ดร. บุญยิง่ คงอาชาภทัร ท่ีคอยใหค้  าเสนอแนะ และขอ้คิดเห็นต่าง ๆ อนัจะเป็นประโยชน์ อยา่งยิง่ใน
การท าวิจยัคร้ังน้ี ตั้งแต่ขั้นแรกตลอดจนขั้นสุดทา้ย อีกทั้งยงัช่วยตรวจสอบและแกไ้ข ขอ้บกพร่องท่ี
เกิดข้ึนดว้ย ความเอาใจใส่อยา่งแทจ้ริง ทางผูว้จิยัจึงขอขอบพระคุณอาจารยท่ี์ปรึกษา ณ โอกาสน้ี 

ขอขอบคุณผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ทุกท่าน ท่ีไดส้ละเวลาอนัมีค่าของท่าน ในการให้ความ
ร่วมมือ ต่อการสัมภาษณ์ เพื่อเก็บข้อมูลเชิงลึก ด้วยความร่วมมือจากทุก ๆ ท่าน จึงท าให้ทุการ
สัมภาษณ์ ในการตอบค าถามเหล่าน้ีลุล่วงไปได้ดว้ยดี สุดทา้ยอยากขอขอบคุณ นายธนพร พรหม
พนัธ์ุ และนางเจนจิรา พรหมพนัธ์ุ ผูเ้ป็นบิดามารดาของผู ้วิจยั ท่ีคอยสนบัสนุน ให้โอกาส และเป็น
ก าลังใจท่ีส าคญั ในการศึกษาและท าสารนิพนธ์ฉบบัน้ี ขอขอบคุณนายณัฐพล โตสมจิตต์ และ
นางสาวอลิสรา นิติวฒันะ ท่ีคอยช่วยเหลือ สนบัสนุน ให้ก าลงัใจ และคอยผลกัดนัในการท าสาร
นิพนธ์ และในการศึกษา ภาคเรียนท่ีผ่านมา ตลอดจนบุคคลต่าง ๆ ท่ีให้คอยให้ความช่วยเหลือ ให้
ความรู้ และค าแนะน า ท่ีผูว้ิจยัไม่อาจกล่าวนามได้ทั้งหมดในท่ีน้ี ทางผูว้ิจยัรู้สึกซาบซ้ึงและเป็น
เกียรติอยา่งยิง่ ในความกรุณาและปรารถนาดีจาก ทุกท่าน จึงกราบขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 

ผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิ่ง วา่งานวิจยัเร่ือง “อิทธิพลของรูปแบบคอนเทนตใ์นการน าเสนอ 
การขาย รูปแบบ Affiliate Marketing บนแพลตฟอร์ม Tiktok ทีมี่ผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
Gen-Y และ Gen-Z”  ฉบับน้ี จะเป็นประโยชน์ แก่ผู ้ท่ีต้องการจะเข้าร่วมโปรแกรม Affiliate 
Marketing, ผู ้ประกอบการ , และนักการตลาด ตลอดจนผู ้ทท่ีมีความสนใจ ในเร่ืองน้ี หากมี
ขอ้ผดิพลาดประการใดในงานวจิยัฉบบัน้ี ผูว้จิยัขอนอ้มรับไวด้ว้ยความเตม็ใจ และขออภยัมา ณ ท่ีน้ี  
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บทคดัยอ่ 
การวิจยัน้ีมีจุดประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านแพลตฟอร์ม Tiktok ของผูบ้ริโภคใน

ปัจจุบนั และเพื่อศึกษารูปแบบการท าคอนเทนต์และเน้ือหาในการท าคอนเทนต์ ส าหรับบุคคลท่ีเขา้ร่วมโปรแกรม 
Affiliate Marketing บนแพลตฟอร์ม Tiktok  ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูเ้ขา้ร่วมไดท้ าการวิจยัเชิงคุณภาพ ผ่านการสัมภาษณ์
ความคิดเห็นเชิงลึก จากผูท่ี้เคยมีประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผา่นการท า Tiktok Affiliate และผูท่ี้ไม่เคยมีประสบการณ์
การซ้ือสินคา้ผ่านการท า Tiktok Affiliate ทั้ งหมด 13 คน เก่ียวกบัสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ เหตุผลท่ีซ้ือ รูปแบบการท าคอน
เทนตท่ี์ช่ืนชอบ และรูปของการส่ือสารท่ีช่ืนชอบ โดยผลวจิยัพบวา่ กลยทุธ์ในการท าการส่ือสารการตลาดผา่นรูปแบบ 
Tiktok Affiliate หากสามารถสร้างการรับรู้ท่ีสามารถดึงดูดให้กลุ่มเป้าหมายสนใจในเน้ือหาคอนเทนตผ์่านการส่ือสาร
ดว้ยภาษาท่ีใกลชิ้ดกบัคนดู หรือภาษาไม่เป็นทางการ ดว้ยการอธิบายอยา่งละเอียด แต่ยงัคงความกระชบั เขา้ใจง่าย ไม่
ซบัซอ้น และชดัเจนไดน้ั้น จะช่วยให้ผูใ้ชง้าน Tiktok สนใจในตวัคอนเทนต์มากข้ึน นอกจากน้ี ระยะเวลาในการท า
คลิปคอนเทนต ์และการถ่ายคอนเทนตท่ี์ท าใหค้นดูเห็นสินคา้ไดค้รบทุกมุมมอง ยงัมีผลต่อกากระตุน้ใหค้นดูเกิดความ
ตอ้งการในสินคา้อีกดว้ย ในขณะท่ีเพศ อาย ุรายได ้และอาชีพนั้นไม่แตกต่างกนั และไม่ส่งผลต่อการสร้างการรับรู้ถึง
สินคา้ ในดา้นของกลยทุธ์การกระตุน้ความตอ้งการของสินคา้ ผูส้ร้างสรรคค์อนเทนตค์วรน าเสนอสินคา้ในมุมมองท่ี
แตกต่างจากบญัชีอ่ืน รวมถึงท าการทดลองใชเ้ชิงเปรียบเทียบ เพ่ือใหค้นดูเกิดความตอ้งการสินคา้  

ค าส าคญั : Tiktok/ Affiliate/ คอนเทนต ์
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6.1 ขอ้มูลดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate Marketing บน 

Tiktok 49 
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1.1 ทีม่าและความส าคญัของการศึกษา 
ปัจจุบนัในประเทศไทยการท า Short Video หรือคลิปสั้น ไม่ใช่การท าเพื่อความ บนัเทิง

อีกต่อไป เม่ือมี ช่องทางการสร้างรายไดจ้ากการตลาดรูปแบบ พนัธมิตรทางการตลาด ออนไลน์ หรือ 
Affiliate Marketing บน แพลตฟอร์ม Tiktok หรือท่ีรู้จกัในนาม “นายหน้าขายสินคา้ หรือการปัก
ตะกร้า” ผา่นฟีเจอร์ Tiktok Shop ท่ีเปิดให้คนท่ีมีความคิดสร้างสรรค ์หรือนกัสร้างสรรคค์อนเทนต์ 
(Content Creator)ได้น าสินค้าไปขายเพื่อแลกกับ ค่าคอมมิชชั่น โดยผูซ้ื้อสามารถซ้ือสินค้าผ่าน 
Affiliate Marketing ได้จากการดูคลิปสั้ น หรือ Short Video บนแพลตฟอร์ม Tiktok ท าให้การซ้ือ
สินค้าสะดวกและง่าย ข้ึนภายใต้คอนเซปต์  “ ดูคลิปรีวิวจบสั่ ง ซ้ื อได้ เลย  แค่ปลาย น้ิว” 
(BizTalkNews,2023) 

รูปแบบทางการตลาดของประเทศไทยในปัจจุบนั เร่ิมมีการท าการตลาดในรูปแบบ 
Affiliate กนั เป็นจ านวนมาก ทั้งธุรกิจขนาดใหญ่ ตลอดจนธุรกิจรายย่อยท าให้เกิดการแข่งขนั ท่ี
สูงข้ึนในกลุ่มคนท่ีท าหน้าท่ี นายหน้าขายสินค้าบนแพลตฟอร์มต่างๆ โดยทั้ งผู ้บริโภคและ 
ผูป้ระกอบการหลายคนก็ให้ความสนใจกบัการตลาด รูปแบบพนัธมิตรทางการตลาดออนไลน์ หรือ
ท่ีรู้จกักนัในช่ือ Affiliate Marketing ส่งผลใหห้ลาย ๆ คนใหค้วาม สนใจและริเร่ิมหารายไดเ้สริม จาก
การท าการตลาดประเภทน้ี โดยขาดการศึกษาถึงวธีิการท าการส่ือสารทางการ ตลาด รวมถึงเร่ืองของ
เน้ือหาของคอนเทนต์ท่ีมีมากมายท่ีอาจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั ท าให้
นายหน้าขายสินคา้หลายคนไม่ประสบความส าเร็จจากการท าการ ส่ือสารทางการตลาดประเภท 
Affiliate Marketing  

คุณเอ็ม ขจร ไดอ้ธิบายว่าแพลตฟอร์ม Tiktok ถือเป็นแพลตฟอร์มท่ีได้รับความนิยม 
เป็นอย่างมาก ในประเทศไทย จดัอยู่ในอนัดับัท่ี 4 ส าหรับแพลตฟอร์มท่ีคนไทยใช้งานเยอะท่ีสุด 
และมีแนวโนม้ท่ีจะเติบโตข้ึน อยา่งต่อเน่ืองจากการท า Affiliate ท่ีจากเดิมแบรนด์ธุรกิจ จะตอ้งจา้ง
ให้ Influencer มารีวิวสินคา้และท าให้ คนท่ีติดตามคนดงัเหล่านั้นเกิดความตอ้งซ้ือสินคา้ และตอ้ง
ตามหาสินค้าตามหน้าร้านค้าอีกทีหน่ึง แต่การท า Affiliate Online Marketing ผ่านแพลตฟอร์ม 
Tiktok นั้นจะเขา้มาท าให ้Customer Journey สั้นลง เน่ืองจากใครก็สามารถแนะน า (รีววิ) สินคา้และ
ได้รับค่านายหน้ากลับคืนไป อีกทั้งแบรนด์ธุรกิจของสินค้านั้นยงั สามารถติดตามยอดขายจาก 
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Content Creator ท่ีเข้าร่วม Tiktok Shop ได้อีกด้วย โดย Tiktok Shop ได้เข้ามา ปฏิวติัวงการ E-
Commerce ดว้ยการให้ผูใ้ช้งาน (User) ท่ีเขา้ร่วม Tiktok Shop สร้างสรรค์คอนเทนต์กบั สินคา้ผ่าน
รูปแบบ Short Video เพื่อเป็นการแนะน าสินคา้นั้นให้กบั ผูบ้ริโภคดูเพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจ 
ซ้ือไดท้นัทีหลงัดูคลิปจบ ท าให้ผูบ้ริโภคหรือคนดูสามารถ ซ้ือสินคา้ไดเ้ลยทนัที โดยไม่ตอ้งตามหา
สินคา้จาก ช่องทางอ่ืน ซ่ึงการท า Affiliate Online Marketing นั้น สามารถรับประกนัให้กบัแบรนด์
ธุรกิจหรือผูป้ระกอบการ ไดว้า่ จะสามารถขายสินคา้ ไดอ้ยา่งแน่นอน อีกทั้งยงัเป็นการสร้างรายได้
เสริมใหก้บันกัสร้างสรรคค์อนเทนต ์หรือ Content Creator อีกดว้ย 

รายงานผลส ารวจในปี 2564 พบวา่อตัราการเติบโตของธุรกิจรูปแบบ พนัธมิตรทางการ
ตลาด หรือ Affiliate Marketing ของประเทศไทยในปี 2563 มีมูลค่าสูงถึง 224 ลา้นบาท หรือกวา่ 1% 
ของมูลค่าการใช้จ่ายใน การตลาดดิจิทลัทั้งหมด โดยธุรกิจน้ีเร่ิม เติบโตข้ึนหลงัจากเกิดเหตุการณ์
แพร่ระบาดโควิด 19 ไดส่้งผลกระทบ ในเชิงบวกกบั แบรนด์ธุรกิจและ Influencer เป็นอยา่งมาก ท า
ให้ธุรกิจเหล่าน้ีให้ความสนใจในการท าการตลาดแบบ Affiliate Online Marketing เพิ่มมากข้ึน 
ส่งผลให้มีตวัเลขการเติบโตของการตลาดรูปแบบ Affiliate Online Marketing สูงข้ึนตาม อยา่งไรก็
ตามการตลาดรูปแบบพนัธมิตรทางการตลาดออนไลน์ หรือ Affiliate Online Marketing ยงัสามารถ
เติบโตไดม้ากข้ึน เน่ืองจากในปี 2564 มีฐานผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตเพิ่มข้ึนใหม่กวา่ 1 ลา้นคน จากปี 2563 
ท่ีมีฐานผูใ้ช้งานอินเทอร์เน็ตอยูท่ี่ 55.5 ลา้นคน หรือกวา่ 79% ของประชากรไทย นอกจากน้ี ขอ้มูล
ทางสถิติจาก Google Trends ระหวา่งปี 2558 ถึง 2563 นั้นไดมี้การคน้หาเก่ียวกบั Affiliate Marketing 
เพิ่มข้ึนถึง 200% จึงนบัวา่เป็นหน่ึงในช่องทางการท าการตลาดท่ีน่าสนใจส าหรับผูป้ระกอบการไทย
อีกช่องทางหน่ึง (ธนาคารกรุงเทพ, SME Update, 2564) 

กระแสของ Affiliate Online Marketing ได้เพิ่มมากข้ึนในปัจจุบนัเน่ืองจากประเทศ
ไทย ไดม้าถึงยคุของ Data Driven ท่ีทุกแบรนดธุ์รกิจหรือผูป้ระกอบการหลายรายเร่ิมใหค้วามส าคญั 
กบัขอ้มูล หรือ Data มากข้ึน เพื่อพฒันาและปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดของตนให้ดียิ่งข้ึน เพื่อ
ผลตอบแทนท่ีคุ้มค่าจากยอดขายท่ีเพิ่มมากข้ึน ในขณะเดียวกันด้านของ Influencer หรือบุคคล
สาธารณะก็พร้อมท่ีจะรับค่าคอมมิชชั่นผ่านการท า Affiliate Online Marketing จากเดิมท่ีจะเน้น
รายไดแ้บบ Cost per post หรือรายไดต่้อโพสตผ์า่นช่องทางส่วนตวั ของตนเองเท่านั้น เม่ือคนเหล่าน้ี
ตอ้งการท างานท่ีมีความย ัง่ยืนมากข้ึน จึงส่งผลให้ คนกลุ่มน้ีแมไ้ม่ไดรั้บค่าตอบแทนเป็นรายโพสต์ 
แต่ถ้ามีโอกาสในการท าให้สินคา้เหล่านั้น ขายได้จากโพสของเขาก็จะส่งผลให้คนกลุ่มน้ีได้รับ
รายไดท่ี้ยาวนานมากข้ึน จึงท าให้เหล่า Influencer หรือบุคคลสาธารณะหนัมาสนใจการท า Affiliate 
Online Marketing มากข้ึนตาม โดยการท า Affiliate Online Marketing นั้นนับเป็นการสร้างรายได้
แบบ Passive Income ให้กบั Influencer หรือนกัสร้างสรรคค์อนเทนตส์าธารณะจากการสร้างสรรค์
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คอนเทนต ์กบัสินคา้ผา่นช่องทางของตน แลว้แนบลิงก์ เพื่อโปรโมท หรือท่ีเรียกกนัวา่ “ปักตะกร้า
สินคา้” เม่ือมีคนดูมากดลิงกเ์พื่อซ้ือสินคา้ก็จะท าใหค้นกลุ่มน้ีได ้ค่าคอมมิชชัน่ ส่งผลให ้มีรายไดเ้ขา้
มาอยา่งต่อเน่ืองจากการลงทุนมูลค่าต ่า (ธนาคารไทยพาณิชย์, Stories&Tips, 2023) 

นายกรกานต์ แยม้สัตยธ์รรม Deputy Head of Creator Growth & Affiliate Business at 
Anymind Group (Marketingoops, 2566, เ ม่ือความร้อนแรงของ TikTok Shop ผลักดันกลยุทธ์  
Affiliate Marketing เติบโต, ยอ่หนา้ท่ี 11) อธิบายวา่ Affiliate Online Marketing นบัเป็น Full Funnel 
ของการตลาด เน่ืองจากการท า Affiliate ไดรั้บความสนใจมากข้ึนในปัจจุบนั ส่งผลให้ การวางแผน
การตลาดให้ครบวงจร หรือ Full Funnel ของ การตลาดนั้น เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาด ทุกคนพยายามจะ
ท า คือ การเร่ิมตน้จากการสร้าง Awareness หรือสร้างการรับรู้ เพื่อให้เกิด Consideration หรือการ
พิจารณาจะซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยในขั้นตอนน้ีถือเป็นการโน้มน้าวให้ ผูบ้ริโภคมองว่า สินคา้
หรือบริการของแบรนด์ธุรกิจเหมาะสมกบัความตอ้งการ เพื่อให้ไปถึงขั้นตอนการ Conversion หรือ 
การเปล่ียนแปลงจากผูบ้ริโภคให้เป็นลูกคา้ ผา่นจ านวนการซ้ือขายสินคา้หรือบริการ โดย Affiliate 
Online Marketing นั้นเป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดทุกคนพยายามท่ีจะท าในเร่ืองของ Conversion เน่ืองจาก 
Affiliate Online Marketing สามารถอธิบายได้ทนัทีว่าจะมีผูซ้ื้อเพิ่มข้ึนจากช่องทางน้ีเป็นจ านวน
เท่าไร ท าให้ตอบโจทย์ กับการท า  E-Commerce ในยุค Data Driven ได้มากข้ึน นอกจากน้ี
แพลตฟอร์ม Tiktok ยงัเป็นส่ิงท่ีกระตุน้ท าให ้Affiliate Online Marketing ในประเทศไทยเติบโตมาก
ข้ึน เน่ืองจากมี Data ท่ีสะทอ้นให้เห็นถึงความเป็นท่ีนิยมของ Tiktok Shop กบัการชอ้ปป้ิงออนไลน์
ของคนไทยในยุคดิจิทลั ผ่านการใช้แฮชแท็ก (Hashtag)  ซ่ึง Tiktok เผยว่า แฮชแท็ก ท่ีถูกใช้ไปมี
มากกว่า 2.3 ลา้นคร้ังจากการแนะน า (รีวิว) สินคา้ และมีคนมองหาสินคา้บน Tiktok Shop สูงมาก 
โดย 73% ของผู ้ใช้โซเชียลมี เ ดียกล่าวว่า  Tiktok Shop สามารถสร้าง Engagement ได้ดีกว่า
แพลตฟอร์มอ่ืนๆ และ 56% ของผูใ้ช้โซเชียลมีเดียกล่าวว่า Tiktok Shop ช่วยให้ค้นหาสินค้าท่ี
ตอ้งการซ้ือไดดี้กวา่ และ 48% ของผูใ้ช ้Tiktok บอกวา่เขาจะรีวิวสินคา้ ท่ีตอ้งการซ้ือ และภายใน 3 
เดือนจะมีการกลบัไปซ้ือซ ้ าอย่างแน่นอน ส่ิงท่ี แพลตฟอร์มอ่ืน ๆ ควรระวงัจาก Tiktok Shop คือ 
Tiktok ไดว้างตนเองเป็น Entertainment Platform ผ่านการใช้ค  าวา่ “Entertainment First Commerce 
Second” หรือหมายความว่า Tiktok จะมอบความบนัเทิง ให้กบักลุ่มคนดูก่อน แลว้จึงปิดการขายที
หลงั ซ่ึงแตกต่างจากแพลตฟอร์ม E-Commerce อ่ืนๆท่ีจะเนน้ขายสินคา้ เพียงอยา่งเดียว 

คุณศรัณย ์แบ่งกุศลจิต (Rainmaker, 2566, สรุปเทรนการท า Affiliate ให้ปัง! จากงาน 
iCreator Meetup คร้ังท่ี 13, ย่อหน้าท่ี 15) อธิบายว่า ขอ้ดีของ Tiktok Shop คือ ทุกอย่างครบจบ ใน
แพลตฟอร์มเดียว ตอบโจทย ์คนไทยท่ีไม่ชอบการรอคอย เน่ืองจากสินคา้ใน Tiktok Shop สามารถ
เลือกซ้ือไดเ้ลยทนัที โดยไม่ตอ้งรอผูข้าย ตอบกลบัมา ยิ่งไปกว่านั้นยงัตอบโจทย ์ส าหรับคนท่ีช่ืน
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ชอบการซ้ือของแบบเก็บเงินปลายทาง (COD) ค่าขนส่งฟรี และยงัมีไลฟ์สตรีม (Livestream) เพื่อ
เพิ่มความบนัเทิงให้ผูใ้ชง้านไดดู้ เพื่อให้เกิดความตอ้งการ ซ้ือ อีกทั้ง 55% ของผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม 
Tiktok ยงัเป็นผูใ้ช้งานช่วงอายุ 16-24 ปี (Gen Z) และอีก 45% เป็นกลุ่มคนช่วงอายุ 35-65 ปี ดงันั้น
ผูข้ายจะตอ้งตั้งราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหเ้กิดการ Conversion  

กมลวรรณ มาดายงั (เว็บไซต์กรุงเทพธุรกิจ, 2564, ส่องกลยุทธ์ Affiliate Marketing 
ช่องทางเพิ่มยอดขาย ท่ีนกัการตลาดไม่ควรมองขา้ม) กล่าวว่า Affiliate Marketing ถือเป็นกลยุทธ์
การขายท่ีก าลงัเป็นท่ีนินมในปัจจุบนั ท่ีหลาย ๆ ธุรกิจให้ความส าคญั เน่ืองจากสามารถขยายโอกาส
ทางการขายไดโ้ดยท่ีไม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนมากมาย อีกทั้งยงัเป็นกลยุทธ์ท่ีสามารถสร้างความตอ้งการ
ให้ผูค้นเกิดความต้องการซ้ือได้ทันทีหลังจากท่ีได้เห็นโพสต์ จนน าไปสู่การซ้ือ-ขายสินค้าใน
ทา้ยท่ีสุด ผ่านการกดลิงก์ท่ีแนบมาในโพสต์ของผูโ้พสต์ ท าให้เกิดความสะดวกสบายในการซ้ือ
สินคา้มากข้ึน นอกจากน้ี Affiliate Marketing ยงัเป็นการเพิ่มการมองเห็นให้สินคา้บนโซเชียลมีเดีย
อีกด้วย โดยในปี 2563 Affiliate Marketing ในประเทศไทย มีมูลค่าสูงถึง 224 ล้านบาท อีกทั้งใน
ประเทศไทยยงัมียอดการใช้งานโซเชียลมีเดียสูงเป็นอนัดบัท่ี 1 ของโลก หรือคิดเป็น 78% ของ
ผูใ้ช้งานโซเชียลมีเดียทั้งหมด นอกจากบญัชีผูใ้ช้งานโซเชียลมีเดียเหล่าน้ีจะเป็น “ผูดู้คอนเทนต์” 
หรือท่ีนิยามมกนัวา่ “ผูเ้สพ” คอนเทนตแ์ลว้ คนเหล่าน้ียงัเป็น “ผูผ้ลิตคอนเทนต”์ ไปในตวัดว้ย  

ปัจจุบนัการสร้างรายไดท่ี้ก าลงัไดรั้บความนิยมเป็นอย่างมาก คือ Affliate Marketing 
ซ่ึงถือเป็นการสร้างรายไดเ้สริมอีกช่องทางหน่ึงของใครหลาย ๆ คน ไดเ้ป็นอยา่งดี ท่ีมาพร้อมวธีิการ
ท่ีไม่วา่ใครก็สามารถท าได ้โดยในปัจจุบนัมีหลายแพลตฟอร์มออนไลน์ ท่ีเปิดโอกาสใหค้นธรรมดา
ไดเ้ขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของการท าการตลาดในรูปแบบพนัธมิตร หรือ Affiliate Marketing ไม่ว่าจะ
เป็นแพลตฟอร์ม Tiktok, Shopee, Lazada หรือร้านคา้ออนไลน์อ่ืนๆ ท่ีมาพร้อมค่าตอบแทนท่ีเรียกวา่ 
“ค่าคอมมิชชัน่” เม่ือมียอดสั่งซ้ือผา่นการคลิกลิงก ์ 

ในปัจจุบันผู ้ท่ีท  าการตลาดออนไลน์ รูปแบบ Affiliate Marketing นั้ น ประสบ
ความส าเร็จเป็นอยา่งมาก จากการเขา้ถึงสินคา้ท่ีง่าย สะดวก และรวดเร็ว อีกทั้งยงัไม่ตอ้งเสียเงินเป็น
จ านวนเพื่อท าการโฆษณาเหมือนสมยัก่อน เม่ือผูท่ี้เรียกว่า “นายหน้า” ได้ท าการโปรโมตสินค้า
เหล่าน้ีแลว้ ก็ท  าใหร้้านคา้หรือธุรกิจสามารถสร้างก าไรจากการท าการตลาดเหล่าน้ีไดเ้ป็นอยา่งดี อีก
ทั้งยงัเป็นการเปิดโอกาสใหก้บัผูท่ี้มีอยากขายสินคา้ แต่ไม่มีทุนในการท า หรือผูท่ี้ก าลงัมองหารายได้
เสริม ใหพ้วดเขาสามารถสร้างรายไดท่ี้ง่ายมากยิง่ข้ึน (ธนาคารกรุงศรี, Krungsri Plearn Plearn)  

ปัจจุบนัการสร้างรายไดจ้าก Tiktok ไม่ไดมี้เพียงการเป็นครีเอเตอร์ท าคลิป เปิด Tiktok 
Shop เพื่อขายสินคา้ หรือไลฟ์ขายของแต่เพียงเท่านั้น แต่ยงัมีโปรแกรม Tiktok Affiliate หรือการ
เป็นนายหนา้ใหก้บัร้านคา้ต่าง ๆ โดยท่ีเราไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นครีเอเตอร์ช่ือดงั หรือเปิดร้านเองแต่อยา่ง
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ใด โดยการท าการตลาดรูปแบบ Tiktok Affiliate นั้น ถือเป็นการตลาดท่ีช่วยจะช่วยให้สินคา้มีการ
รับรู้และการมองเห็นไดเ้พิ่มมากข้ึน ผา่นคนท่ีร่วมงานดว้ย ผา่นการโพสตค์ลิปคอนเทนต ์และแนบ
ลิงกสิ์นคา้จากร้านคา้ใน Tiktok Shop  

จากเหตุผลดงักล่าวขา้งตน้ผูว้ิจยัจึงไดส้นใจจะศึกษาถึงอิทธิพลของรูปแบบคอนเทนต์
ในการน าเสนอการ ตลาดรูปแบบพนัธมิตรทางการตลาดออนไลน์ (Affiliate Online Marketing) บน
แพลตฟอร์ม Tiktok ท่ีมีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือของของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen-Z และ Gen-Y ในปัจจุบนั 
โดยผลการศึกษาจะเป็นขอ้มูลท่ีเป็น ประโยชน์ต่อนกัสร้างสรรคค์อนเทนต ์(Content Creator) และผู ้
ท่ีเป็นอินฟลูเอนเซอร์ (Influencer) ในการ ด าเนินการสร้างสรรค์คอนเทนต์ในรูปแบบคลิปสั้ น 
(Short Video) เพื่อแนะน าสินคา้ในการท า Affiliate Online Marketing เช่น เน้ือหาของคอนเทนต์, 
รูปแบบของคอนเทนต์, และองคป์ระกอบอ่ืน ๆ ท่ีใชส้ าหรับท าคอนเทนต ์วิดีโอ เพื่อให้ตอบสนอง
และเพื่อความน่าเช่ือถือในการแนะน า สินคา้ต่อคนดูไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด  
 
 

1.2 ค าถามงานวจิยั 
ข้อ 1 ปัจจุบนัผูบ้ริโภคซ้ือของจากร้านค้าออนไลน์ท่ีมีการท าการตลาดในรูปแบบ 

พนัธมิตรทางการตลาด ออนไลน์ หรือ Affiliate Marketing Content บน Tiktok หรือไม่ 
ขอ้ 2 การน าเสนอการส่ือสารคอนเทนต ์ส าหรับการตลาดรูปแบบพนัธมิตร (Affiliate 

Marketing Content) รูปแบบใดมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด  
ข้อ 3 เน้ือหาของคอนเทนต์ส าหรับการท าการตลาดรูปแบบ Affiliate Marketing 

Content แบบใด ท่ีมีผล ต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
ข้อ 4 ตัวบุคคลท่ีท าคอนเทนต์เก่ียวกับการตลาดรูปแบบพนัธมิตรทางการตลาด 

ออนไลน์ (Affiliate Marketing Content) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือไม ่
 
 

1.3 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
1.3.1 ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นแพลตฟอร์ม Tiktok ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 
1.3.2 เพื่อศึกษารูปแบบการท าคอนเทนต์ส าหรับบุคคลท่ีเขา้ร่วมโปรแกรม Affiliate 

Marketing บนแพลตฟอร์ม Tiktok ท่ีอาจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในกลุ่มผูบ้ริโภค 
1.3.3 เพื่อศึกษาถึงเน้ือหาในการท าคอนเทนตท่ี์มีแรงกระตุน้ใหก้ลุ่มผูบ้ริโภคสนใจ ใน

สินคา้ 
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1.4 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อ เ ป็นประโยชน์ให้กับผู ้ท่ี เ ร่ิมท า  Affiliate Marketing Content ได้เข้าใจถึง 

พฤติกรรมการซ้ือ สินคา้ผา่นแพลตฟอร์ม Tiktok 
2. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้เร่ิมท า Affiliate Marketing Content เพื่อเป็นแนวทางใน

การ ท าคอนเทนต ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ และมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดบนแพลตฟอร์ม Tiktok 
3. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อท่ีผูท่ี้ท  า Affiliate Marketing Content ไดน้ าไปใช ้เพื่อปรับปรุง

การ พฒันาแนวทางในการท าคอนเทนตใ์ห้ตอบสนองต่อความตอ้งการ ของกลุ่มคนดูมากท่ีสุด และ
เพื่อพฒันาการท า คอนเทนตใ์หมี้ ประสิทธิภาพมากท่ีสุดบนแพลตฟอร์ม Tiktok 

4. เพื่อเป็นประโยชน์แก่นกัการตลาดให้สามารถน าผลการวิจยัไปเป็นแนวทางในการ
ท าคอนเทนต ์หรือวาง กลยุทธ์การท าคอนเทนตใ์ห้มีประสิทธิภาพและเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย ไดม้าก
ท่ีสุดผา่นการท า Affiliate Marketing Content บนแพลตฟอร์ม Tiktok 

5. เพื่อให้ผูท่ี้สนใจสามารถน าผลการวิจยัไปศึกษาต่อยอดองค์ความรู้ อา้งอิง และเพื่อ
ใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันา และปรับปรุงในการการตลาดรูปแบบ Affiliate Marketing Content ใน
อนาคต 
 
 

1.5 ขอบเขตงานวจิยั 
การวิจยัน้ีเป็นการศึกษา “อิทธิพลของรูปแบบคอนเทนต์ในการน าเสนอการตลาด 

รูปแบบพนัธมิตรทาง การตลาดออนไลน์ (Affiliate Online Marketing) บนแพลตฟอร์ม Tiktok ท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในช่วง Gen-Z และ Gen-Y” ซ่ึงเป็น งานวิจยัเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษางานวิจยั เป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นตวัแทน ประชากรชาว
ไทย ทั้งเพศหญิงและเพศชาย ท่ีอยู่ในกลุ่ม Gen-Z และ Gen-Y เน่ืองจาก เป็นกลุ่มท่ีมีการใช้งาน
แพลตฟอร์ม Tiktok มากท่ีสุด (อา้งอิงจาก คุณศรัณย ์แบ่งกุศลจิต CEO บริษทั Uppercuz Creative, 
2023) ท่ีเคยมีประสบการณ์การสั่งซ้ือ สินคา้ในรูปแบบ Affiliate Online Marketing ผา่นแพลตฟอร์ม 
Tiktok ในระยะเวลา 3 เดือนท่ีผ่านมา โดยจะใช้วิธีการ สุ่มตวัอย่างเจาะจง (Purposive Sampling) 
ผา่นการเก็บขอ้มูลช่วงเดือน ตุลาคม - ธนัวาคม พ.ศ. 2566 
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1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 
1. Affiliate Marketing หรือ การตลาดรูปแบบพนัธมิตรทางการตลาด หมายถึง รูปแบบ

การท าการตลาด ใหก้บัเจา้ของผูป้ระกอบการ แบรนด ์หรือบริษทัดว้ยการโปรโมตสินคา้และ บริการ
ผ่านช่องทางออนไลน์ หรือโซเชียลมีเดียของตนเอง โดยคนท่ีท าการโปรโมตในรูปแบบน้ี จะถูก
เรียกวา่ “ตวัแทน” หรือ “นายหนา้” เพื่อโฑษณา การท าตลาดในรูปแบบ Affiliate น้ีมีวตัถุประสงค์
เพื่อให้กลุ่มลูกคา้ หรือกลุ่มคนดูเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการจากช่องทางออนไลน์ หรือโซเชียลมีเดีย
ของผูท่ี้เป็นนายหนา้ หรือตวัแทนท่ีท าการโปรโมตผา่นช่องทางออนไลน์ หรือโซเชียลมีเดียของตน 
และจะไดรั้บค่าตอบแทน จากทางแบรนด ์ผูป้ระกอบการ หรือบริษทั ท่ีคนกลุ่มน้ีท าการตลาดใหเ้ป็น
ค่าคอมมิสชัน่ (Commission) ท่ีไดต้กลงกนัไว ้

2. Commission หมายถึง ค่าตอบแทนหรือเงินส่วนแบ่งทางการขายให้กับผูท่ี้เป็น 
นายหนา้หรือตวัแทน เป็นการสร้างแรงจูงใจใหพ้นกังาน พาร์ทเนอร์ นายหนา้ หรือตวัแทน สร้างผล
ก าไรใหไ้ดย้อดตามเป้าหมาย ของผูป้ระกอบการ หรือบริษทั 

3. Content Marketing หมายถึง กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเน้นการสร้างสรรค์และการ 
น าเสนอส่ิงท่ีมีคุณค่า และสอดคลอ้งกนัอยา่งสม ่าเสมอ เพื่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายหรือกลุ่มลูกคา้ 
ไดต้ามจุดประสงคท์าง การตลาดต่างๆ 

4. Tiktok Shop หมายถึง ฟังก์ชัน่การซ้ือขายสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ Tiktok โดยตรง 
ถูกสร้างข้ึนมา เพื่อให้พ่อคา้แม่คา้ออนไลน์ท่ีช่ืนชอบในการท าคลิปวิดีโอสั้นไดข้ายของออนไลน์ 
โดยผูข้ายสามารถ จดัการทุกอยา่งท่ีเก่ียวกบัสินคา้ของร้านคา้ตนเองได ้โดยผูซ้ื้อสามารถซ้ือสินคา้ 
และช าระเงินบน แอพพลิเคชัน่ Tiktok โดยไม่ตอ้งออกจากแอพพลิเคชัน่  
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บทที ่2 
วรรณกรรม แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดค้น้ควา้ขอ้มูล โดยอาศยัพื้นฐานจากแนวคิด ทฤษฎี รวมทั้ง
งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพื่อเป็นพื้นฐานในการศึกษาวิจัย “อิทธิพลของรูปแบบคอนเทนต์ในการ 
น าเสนอการขายรูปแบบ Affiliate Marketing บนแพลตฟอร์ม Tiktok ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ของ
กลุ่มผูบ้ริโภคในปัจจุบนั” เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์และ ประกอบ การศึกษาวิจยัในหัวขอ้ต่างๆ 
ดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
1.  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช ้Social Media 
2. แนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด 
3. แนวคิดเก่ียวกบัการท า Affiliate Marketing 
4. ทฤษฏีเก่ียวกบัการเปิดรับขอ้มูลบนส่ือ 
5. ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
1. แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้ Social Media 
ปณิชา นิติพรมงคล (2554) (อา้งใน เอมิกา เหมมินทร์, 2556) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรม 

การใช้ Social Media พบว่า Facebook เป็น Social Media ท่ีคนวยัท างานให้ความนิยมในการ เป็น
สมาชิกมากท่ีสุด เน่ืองจาก Facebook เป็นเว็บช่วยสร้างเครือข่ายเพื่อนเก่าและหาเพื่อนใหม่ โดย 
Facebbok ไดมี้การจดัรูปแบบให้สามารถส่ือสาร กนัไดอ้ยา่งใกลชิ้ด ท าให้สามารถส่งขอ้ความและ 
แลกเปล่ียนความสนใจซ่ึงกนัและกนัไดส้ะดวกข้ึน โดยคน วยัท างานมกัจะใช ้Social Media ในการ
ติดต่อสารและพบปะสังสรรคก์บัเพื่อนบ่อยท่ีสุด รองลงมา คือ ใชอ้พัเดต ขอ้มูลข่าวสาร หรือความ
เคล่ือนไหวในสถานการณ์ท่ีก าลงัเป็นกระแสนิยมบน Social Media เพื่อเขา้ไปโพสต์ ขอ้ความใน
เร่ืองราวท่ีน่าสนใจ และคอนเมนต์ในบทความท่ีน่าสนใจบนส่ือ Social Media อีกทั้งยงัใช้คน้หา
ขอ้มูล ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการบนส่ือ Social Media เพื่อส่งต่อ ความรู้ต่างๆ (Share) บน 
Social Media ไปยงัเพื่อนๆ นอกจากน้ียงัใชเ้พื่อคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม เม่ือเห็นข่าวสารจากการโฆษณา 
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ประชาสัมพนัธ์สินค้า หรือบริการ บน Social Media เพื่อเข้าไปมีปฏิสัมพนัธ์อย่างการกดถูกใจ 
(Like), แสดงความคิดเห็น (Comment) เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ รวมถึงเพื่อเขา้ไปร่วมกิจกรรม
ต่างๆกบัแบรนดธุ์รกิจบน Social Media  

สุวิมล วงศ์สิงห์ทอง (2559) ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) เป็นแหล่งรวม ขอ้มูล
จ านวนมหาศาล ท่ีเกิดจากการติดต่อส่ือสารของมนุษย ์ยิ่งจ  านวนผูใ้ช้เพิ่มมากข้ึนเท่าไร ปริมาณ
ขอ้มูลท่ีไหลเวียนในระบบก็ยิ่ง เพิ่มข้ึนเป็นทวีคูณ ผ่านช่องทางหลกัในการติดต่อ ส่ือสารเพื่อส่ง
ขอ้ความไปยงัผูรั้บ ทั้งมาจากการโพสต ์(Post), การส่องต่อ (Share), หรือการท าเสนอแนวคิดใหม่ๆ 
โดยขอ้มูลเหล่าน้ีไม่เพียงบ่งช้ีถึงความสัมพนัธ์ของคนใน เครือข่ายเพียงเท่านั้น แต่ยงับ่งช้ีให้เห็นถึง
ศกัยภาพในการส่งผา่นขอ้มูลท่ีเกิดข้ึนอยา่งรวดเร็ว และทัว่ถึง 

เสาวภาคย ์แหลมเพช็ร (2559) (อา้งใน สุวิมล วงศสิ์งห์ทอง, 2559) พบวา่คนในเจเนอ
เรชั่นวาย หรือเยาวชนนิยมใช้ส่ือสังคม (Social Media) เพื่อส่ือสาร ความรู้สึกและแบ่งปันขอ้มูล
ใหก้บัผูอ่ื้น เพื่อแสดงความ เป็นผูท้นักระแสท่ีเกิดข้ึนในโลกออนไลน์ 

เพ็ญพนอ พ่วงแพ (2559) พฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Media) 
ของวยัรุ่นส่วนใหญ่ จะมีระยะเวลาในการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์นานถึง 5-7 ชัว่โมงต่อคร้ัง โดย
ใช้เครือข่าย สังคมออนไลน์ เพื่อความบนัเทิงมากท่ีสุด รองลงมาคือด้านการศึกษา และด้านการ
ติดต่อส่ือสาร ตามล าดบั 

กุลภสัสร์ ธรรมชาติ (2553) (อ้างใน เพ็ญพนอ พ่วงแพ, 2559) กล่าวว่า เทคโนโลยี
สารสนเทศ และอินเทอร์เน็ตได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย ก่อให้เกิดวิธีการสืบค้นข้อมูลใน
รูปแบบ ของการมีปฏิสัมพันธ์ ระหว่างผู ้คน นอกจากน้ียงัมีการพฒันาเว็บเทคโนโลยี (Web 
Technology) ในปัจจุบนั หรือท่ีเรียกว่า ยุคเวบ็ 2.0 ท าให้เป็นยุคท่ีมีศกัยภาพมากข้ึน ท าให้ผูใ้ช้งาน
สามารถสร้างเน้ือหา (Content) เพื่อแลกเปล่ียน (Sharing) กระจาย ขอ้มูลข่าวสารใหแ้บ่งปันขอ้มูลถึง
กนัไดจ้นสามารถสร้างความสัมพนัธ์ ระหวา่งผูใ้ชง้านในกลุ่มต่างๆ จนกลายเป็น เครือข่ายทางสังคม 
(Social Network) 
 

2.  ทฤษฎกีารส่ือสารการตลาด 
เสรี วงษม์ณฑา (2547) (อา้งใน จิดาภา หิรัญวงศส์ว่าง, 2556) อธิบายวา่ กระบวนการ 

ติดต่อส่ือสาร เป็นการส่งข่าวสาร การแลกเปล่ียนความคิด หรือขั้นตอนในการส่ือสาร ความหมาย
ระหว่างผูส่้งข่าวสาร และผูรั้บ ข่าวสาร โดยกระบวนการติดต่อส่ือสารจะเกิดข้ึน เม่ือมีบุคคลใด
บุคคลหน่ึงเป็นผูส่้งสาร (Sender) หรือแหล่งข่าว (Source) ใส่รหัส (Encoding) ลงในข่าวสารหรือ
ขอ้ความ (Message) แลว้ส่งข่าวสารนั้นผ่านช่องทางการส่ือสาร (Channel) หรือส่ือ (Media) ไปยงั
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ผู ้รับข่าวสาร (Receiver หรือ Audience) หลังจากนั้ นผู ้รับจะท าการถอดรหัส (Decoding) ผ่าน
ความรู้สึกนึกคิดเพื่อถอดรหัสขอ้ความ หรือตีความหมายขอ้มูลท่ีไดรั้บ เม่ือผ่านขั้นตอนถอด รหัส
แลว้ ผูรั้บสารจะมีการตอบสนอง (Response) และส่งขอ้มูลหรือ ข่าวสารกลบั (Feedback) ไปยงัผูส่้ง
สาร โดยในการส่ือสารนั้นขอ้ความท่ีถูกส่ง ออกไปอาจจะได้รับส่ิงรบกวน (Noise) ท่ีอาจจะลด
อิทธิพลของขอ้ความในการ ส่ือสารไป 

 
 

 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
ภาพท่ี 1.1 แสดงถึงขั้นตอนในการส่ือสารจาก เสรี วงษม์ณฑา (2547) (อา้งใน จิดาภา หิรัญวงศส์วา่ง, 
2556) 

 
องคป์ระกอบของกระบวนการติดต่อส่ือสาร ประกอบดว้ย 
1. ผูส่้งข่าวสาร (Sender) หรือผูติ้ดต่อส่ือสาร (Communication) หรือแหล่งข่าวสาร 

(Source) หมายถึง ผูท่ี้ส่งข่าวสารไปยงัผูรั้บ อาจเป็นผูพู้ด ผูเ้ขียน ผูส่้งข่าวสาร หรือผูแ้สดง อาการ
กริยาใด ๆ อาจอยู่ในบริบทของ ผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ  าหน่าย ผูค้า้ปลีก พนกังานขาย หน่วยธุรกิจ หรือผูส่้ง
สาร 

ผูส่้งสาร 
(Sender) 
หรือ

แหล่งข่าว 

การใส่รหสั 

(Encoding) 

การถอดรหสั 

(Decoding) 
ผูรั้บข่าวสาร 

(Receiver) 

การตอบสนอง 
(Response) 

การป้อนกลบั 

(Feedback) 

ข่าวสาร หรือ
ขอ้ความ 

(Message) 

ช่องทางการส่ือสาร 

(Channel) หรือส่ือ 
(Media) 

ส่ิงรบกวน 
(Noise) 
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2. การใส่รหัสข่าวสาร (Encoding) หมายถึง การตัดสินใจของแหล่งข่าวสาร ใน
เร่ืองราวท่ีจะส่ือสาร อาจจอยูใ่น รูปค าพูด หรือสัญลกัษณ์ เพื่อใหผู้รั้บเกิดความเขา้ใจในข่าวสาร 

3. ช่องทางข่างสาร (Channel) หมายถึง บุคคลหรือส่ือท่ีใชส่้งข่าวสาร โดยช่องทางการ
ส่ือสารนั้น อาจจะเป็น พนกังานขาย (Salesman) หรือส่ือ (Media) ต่างๆ 

4. การถอดรหสั (Decoding) หมายถึง การแปลความหมายข่าวสารของผูรั้บข่าวสาร 
5. ผูรั้บข่าวสาร (Receiver หรือ Audience) หมายถึง บุคคลท่ีผูส่้งข่าวสารตอ้งใหไ้ด ้รับ

ข่าวสาร อาจเป็นผูฟั้ง ผูช้ม หรือผูท่ี้ก าลงัอ่านข่าวสารอยู ่
6. การตอบสนอง (Response) และการป้อนกลบั (Feedback) หมายถึง ปฏิกิริยา ท่ีผูรั้บ

ข่าวสาร แสดงออกมา หลงัจากรับข่าวสารแลว้ 
7. ส่ิงรบกวน (Noise) หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนระหว่างการติดต่อส่ือสาร 

ซ่ึงมีผลท าใหก้ารส่ือสาร นั้นไม่สัมฤทธ์ิผลเท่าท่ีควร 
 

3. แนวคิดเกีย่วกบัการท า Affiliate Marketing  
Minghe Q (2566) ประการแรก Tiktok สามารถตอบสนองความตอ้งการ ท่ีหลากหลาย

ของผูค้น ไดใ้นระยะเวลาอนัสั้นและรวดเร็ว โดยคุณลกัษณะท่ีส าคญัท่ีสุดของ Tiktok คือ ความยาว
ของวิดีโอท่ีสั้น ซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการอาหารจานด่วนของประชาชนได ้โดยท่ีใชเ้วลา
ไม่มากแต่สามารถเติมเตม็ได ้ทุกช็อต โดยวดีิโอสั้นสามารถกระตุน้อารมณ์ ของผูค้นไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
มีเน้ือหาท่ีสั้น กระชบั สนุก ไม่ตอ้งคิดมาก เป็นวิธีท่ีรวดเร็วในการรับขอ้มูล หรือกระตุน้อารมณ์ได้
ง่าย ประการท่ีสอง Tiktok มีฐานขอ้มูลขนาดใหญ่ และมีอลักอริท่ึม (Algorythm) ท่ีแม่นย  า สามารถ
วิเคราะห์ความสนใจของผูใ้ช้แต่ละคน ในทิศทางท่ีแตกต่างกนั และสามารถผลกัวิดีโอสั้นให้ตรง
ตามความสนใจของพวกเขาได้ ซ่ึงแตกต่างจากรูปแบบดั้ งเดิม ท่ีต้องใช้การติดตาม ผูใ้ช้เป็น
ศูนยก์ลาง ประการท่ีสาม Tiktok ให้พื้นท่ีแก่ผูค้นในการแสดงตวัตนบน Tiktok ท่ีใช้งานง่ายและ
ผูส้ร้าง ไม่ตอ้งมีอุปกรณ์ส าหรับถ่ายวิดีโอราคาแพง หรือทีมท่ีแข็งแกร่ง ตราบใดท่ีผูส้ร้างมีความคิด
สร้างสรรคแ์ละ สร้างสรรคว์ิดีโอท่ีน่าสนใจเพียงพอ พวกเขาก็จะไดรั้บโอกาสในการเป็นท่ีนิยมบน 
Tiktok ได ้ในขณะเดียวกนัก็สามารถ เป็นอาชีพท่ีเหมาะสมไดเ้ช่นกนั วธีิการสร้างรายไดแ้บบน้ีสอด
รับกบัเทรนด์ของคน รุ่นใหม่ และเป็นอาชีพท่ีคนรุ่นใหม่ตอ้งการมากท่ีสุด ประการสุดทา้ย Tiktok 
สามารถใช้เพื่อ รับเงินสดเชิงพาณิชย ์ผ่านการเขา้ชม Tiktok ได ้ผ่านการท าโฆษณาเพื่อเรียกคนดู
วดีิโอสั้น ส่งผลใหบ้ริษทั หรือแบรนดธุ์รกิจไดรั้บ ความสนใจมากข้ึนจากการโฆษณาบน Tiktok วธีิ
น้ีจะท าให้ผูใ้ช้ท่ีตอ้งการดูโฆษณาของพวกเขามีความตอ้งการ ท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์ ในขณะเดียวกนั
ผูส้ร้างก็สามารถไดรั้บเงินสดผ่าน Tiktok ไดโ้ดยการโฆษณาหรือปรับแต่ง เน้ือหาส าหรับแบรนด์
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ธุรกิจเพื่อรับประโยชน์เหล่าน้ี และเปล่ียนจากผูส้ร้างเป็นธุรกิจได้ จากการท่ีผูใ้ช้งานหรือคนดู 
สามารถคลิกไดโ้ดยตรงบนลิงก์ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือ เม่ือพวกเขาสนใจวิดีโอสั้นนั้นๆ และ Tiktok จะให้
เปอร์เซ็นตข์อง รายไดจ้ากผลิตภณัฑน์ั้น หรือเรียกวา่ ค่าคอมมิชชัน่ 

Melinda Christanti Kwan (2566)  Tiktok Affiliate Marketing ว่า  การตลาดรูปแบบ 
พนัธมิตรออนไลน์ หรือ Affiliate Online Marketing เพียงพอต่อการเช่ือมต่อระหว่างแบรนด์ธุรกิจ 
กบัผูท่ี้มีโอกาสจะเป็นลูกคา้ได ้ผา่นการโปรโมตสินคา้หรือบริการของ แบรนดธุ์รกิจของตนเองหรือ
ของผูอ่ื้น รวมถึงยงัได้ค่าตอบแทนท่ีเรียกว่า “ค่าคอมมิชชั่น” หากมีการขายสินคา้หรือบริการได้ 
ปัจจุบนัเม่ือผูค้นจ านวนมาก พึ่งพาอินเทอร์เน็ต  ดงันั้นการตลาดรูปแบบพนัธมิตรออนไลน์ หรือ 
Affiliate Marketing จึงถือเป็นตวัเลือกหน่ึง ในการสร้าง รายได้ให้กบัแบรนด์ธุรกิจ และผูท่ี้ชอบ
สร้างสรรคว์ิดีโอสั้นทั้งรายเล็กและรายใหญ่ ในปัจจุบนั Tiktok ถือวา่เป็นแพลตฟอร์มท่ีไดรั้บความ
นิยมเป็นอย่างมาก ส่งผลให้ การตลาดรูปแบบพนัมิตรบน Tiktok อาจเป็น เคร่ืองมือท่ียอดเยี่ยม
ส าหรับแบรนด์ธุรกิจ และผูท่ี้ชอบสร้างสรรคว์ิดีโอสั้น เน่ืองจาก Tiktok จะช่วยกระจายการรับรู้ ถึง
แบรนด์ ดึงดูดลูกคา้ใหม่ และส่งเสริมความภกัดีของผูบ้ริโภคได ้นอกจากน้ี Tiktok ยงัไดส่้งเสริม
เน้ือหา ประเภทน้ีเน่ืองจากผูใ้ช้สนุกกับการเช่ือมต่อกับแบรนด์ท่ีมีทัั้ งบุคลิกและความบนัเทิง 
อย่างไรก็ตามบริษทัหรือ แบรนด์ธุรกิจต่างๆสามารถเติบโตได้ด้วยการตลาดรูปแบบ พนัธมิตร
ออนไลน์บน แพลตฟอร์ม Tiktok และเลือก ส่ิงท่ีจะดึงดูดผูช้มอยา่งระมดัระวงั  

Vivi Sylvia Purborini (2566) กิจกรรมของมนุษยท่ี์เร่ิมเปล่ียนไป โดยการอาศยั การซ้ือ
และ ขายผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์เพื่อด าเนินกิจกรรม หน่ึงในนั้นคือแพลตฟอร์ม Tiktok ท่ี
นอกเหนือจากการจดัหา พื้นท่ีส าหรับผูข้ายและผูซ้ื้อในการท าธุรกรรม Tiktok แลว้ยงัให้ บริการ
โปรแกรมพนัธมิตรส าหรับผูส้ร้างเน้ือหา ท่ีตอ้งการท าการตลาดกบั ผลิตภณัฑ์จากแบรนด์ธุรกิจบน 
Tiktok ผ่านการสร้างสรรค์เน้ือหาท่ีสามารถได้รับ ค่าตอบแทน หรือค่าคอมมิชชั่นจากการขาย
ผลิตภณัฑ์นั้นๆให้ผูบ้ริโภคซ้ือ โดยโปรแกรม Affiliate น้ีไดดึ้งดูด ผูค้นหลายคนท่ีตอ้งการจะไดรั้บ
รายไดเ้พิ่มเติมผ่านการเขา้ร่วมโปรแกรม Affiliate จากผูใ้ช้ท่ีมีบญัชี Tiktok โดยผูใ้ช้จะตอ้งปฏิบติั
ตามข้อก าหนดและเง่ือนไขทั้ งหมดท่ีทาง Tiktok จัดท าข้ึนมา ส าหรับการเป็นพนัธมิตร หรือ 
Affiliate บนแพลตฟอร์ม Tiktok เพื่อให้ได้รับผลประโยชน์ ร่วมกันจากทางเจ้าของแบรนด์
ผลิตภณัฑ์ และผูส้ร้างสรรค์เน้ือหาท่ีเขา้ร่วมโปรแกรม Affiliate โดยผูส้ร้างสรรค์เน้ือหาจะได้รับ
ค่าตอบแทนเป็นค่า คอมมิชชัน่ จากการบริการ ดา้นการตลาดให้กบัผูบ้ริโภค ในดา้นของผูบ้ริโภคก็
จะไดรั้บความสะดวกจากการ ซ้ือสินคา้ในราคาและคุณภาพท่ีเหมาะสม ส่วน Tiktok จะไดรั้บผล
ก าไรจากผูใ้ช้แอพพลิเคชัน่ เป็นจ านวนมาก ท่ีลงทะเบียน เพื่อเขา้ร่วมแอพพลิเคชัน่ Tiktok ทั้งการ
เขา้ร่วมเป็นผูข้าย ผูซ้ื้อ และผูส้ร้างสรรคเ์น้ือหา 
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ดาณี ทรงศิริเดช (2559) พบวา่ กลุ่มคนส่วนใหญ่มีการรับรู้ถึงร้านคา้ออนไลน์ ผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์จาก โทรศพัท์มือถือ โดยกลุ่มคนเหล่าน้ีมีทศันคติต่อร้านออนไลน์ในเชิงบวก 
เน่ืองจาก ร้านคา้ออนไลน์ให้ความสะดวก สบายในการเลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุด และพฤติกรรมการ
ซ้ือส่วนใหญ่มกัจะซ้ือสินคา้ลดราคา นอกจากน้ียงัพบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีทศันคติเก่ียวกบั
การซ้ือสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์ท่ีแตกต่างกัน ดังนั้ นการเลือกช่องทาง การส่ือสารไปย ัง
กลุ่มเป้าหมาย จะตอ้งเลือกจากพฤติกรรมการใช้งานว่า มีลกัษณะ การใช้งานผ่านช่องทางใด มาก
ท่ีสุด อีกทั้งกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบพนัธมิตร (Affiliate Marketing)  นั้นหากสามารถ
วิเคราะห์ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ จะสามารถ สร้างเน้ือหา การน าเสนอ ให้ดึงดูดผูใ้ช้งาน
อินเทอร์เน็ตได ้โดยใช ้ช่องทางการน าเสนอไปยงั ผูใ้ชง้าน อินเทอร์เน็ต ถา้ใชใ้ห้ถูกกลุ่มเป้าหมาย 
และตอ้งมีความขยนั อดทน และความสม ่าเสมอ ในการน าเสนอสินค้าต่อผูใ้ช้งานอินเทอร์เน็ต 
นอกจากน้ีอาจจะใช้ส่วนประสมการส่ือสาร ทางการตลาด คือ การใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการขายเพื่อ
สร้างแรงจูงใจใหก้บักลุ่ม เป้าหมาย 
 

4. ทฤษฏีเกี่ยวกบัการเปิดรับข้อมูลบนส่ือสังคม 
ธนะณัช เกียรติพนัธ์ุสดใส และคณะ (2565) ปัจจุบนัพบวา่ผูค้นมีการเปิดรับขอ้มูล บน

ส่ือสังคมผ่าน Facebook มากท่ีสุด โดยเฉล่ียจะใช้ระยะเวลาในการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารประมาณ 
15-30 นาทีต่อคร้ัง โดยท่ี มีลกัษณะทางประชากรเป็นตวับ่งช้ีถึงระยะเวลาของการเปิดรับ ขอ้มูลบน
ส่ือสังคม ทั้งการศึกษา เพศ อาย ุอาชีพ สถานภาพสมรส และรายไดท่ี้แตกต่างกนั 

เปรมมณี สินจงเจริญ (2559) (อ้างใน ธนะณัช เกียรติพนัธ์ุสดใส และคณะ, 2565) 
อธิบายว่า การเปิดรับส่ือด้านความรู้เก่ียวกบัสภานิติบญัญติัแห่งชาติของกลุ่มตวัอย่าง มีลกัษณะ
แตกต่างกนัออกไป ตาม ลกัษณะประชากร อนัประกอบดว้ยเพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ และรายได ้

โบรญา คุณวิบูลย ์(2564) (อา้งใน ธนะณัช เกียรติพนัธ์ุสดใส และคณะ, 2565) พบว่า 
กลุ่มตวัอยา่ง มีการเปิดรับขอ้มูลและแสดงความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนัไปตามลกัษณะประชากร โดย
ส่วนใหญ่จะเปิดรับขอ้มูล ข่าวสารผา่นส่ือสังคม 

เจนจิรา เรืองกิจ และ อจัฉรา ปัณฑรานุวงศ ์(2564) อธิบายวา่ ผูบ้ริโภคจะมีการเปิด รับ
ส่ือ ท่ีแตกต่างกนัไปตามลกัษณะทางประชากรออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั โดยแบ่งตามเพศ อายุ และ
อาชีพ โดยพบ วา่ผูบ้ริโภคจะมีการเปิดรับส่ือท่ีเป็นส่ือสาธารณะมากท่ีสุด รองลงมาคือส่ือเฉพาะกิจ 
ตามช่องทางออนไลน์ต่างๆ เช่น เวบ็ไซต์, Facebook, Twitter, Youtube มากกว่าส่ือสาธารณะแบบ
ดั้งเดิมอยา่ง โทรทศัน์ หรือส่ือส่ิงพิมพ ์ทั้งน้ีอาจเป็นไดว้า่ส่ือสาธารณะ สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค
ไดม้ากกวา่  
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ดวงฤทยั พงศ์ไพฑูรย์ (2544) (อ้างในเจนจิรา เรืองกิจ และ อจัฉรา ปัณฑรานุวงศ์, 
2564) อธิบายว่า การเปิดรับข่าวสารจากส่ือมวลชนเป็นหน่ึงในลักษณะของการเปิดรับส่ือ โดย
ส่ือมวลชนนั้นถือเป็นท่ีคาดหวงัของ ผูรั้บข่าวสารวา่จะสามารถตอบสนอง ความตอ้งการของแต่ละ
บุคคลได้ ดงันั้นการเปิดรับส่ือจากส่ือมวลชนท่ีเป็น ส่ือสาธารณะ นั้นจะท าให้ผูบ้ริโภคมีโอกาส
ไดรั้บข่าวสารเก่ียวกบัวกิฤติหรือเหตุการณ์ต่างๆไดม้ากกวา่ส่ือเฉพาะกิจจากธุรกิจเอง  
 

5. ทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ 
Muhammad Anisur Rahman and Team (2561) การซ้ือสินคา้ออนไลน์ไวว้า่ ผูบ้ริโภคท่ี

เลือกซ้ือ สินค้าออนไลน์ เน่ืองจากมีความสะดวกและประหยดัเวลา อีกทั้ งยงัมีผลิตภัณฑ์ ท่ี
หลากหลาย โดยพวกเขาจะชอบ ส่ิงท่ีสามารถอ านวยความสะดวกในเร่ืองของ การจดัส่งใหถึ้งท่ีบา้น 
โดยส่วนใหญ่จะเลือกใช้บริการช าระเงิน ปลายทางหรือการช าระเงิน เม่ือผลิตภณัฑ์ท่ีสั่งไวถึ้งบา้น
แลว้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความกงัวลเก่ียวกบั ความปลอดภยัของระบบการช าระเงินและ
การซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม 

Dr. Madhu Bala (2561) ปัจจุบนัผูบ้ริโภคจ านวนมากสามารถเขา้ถึงอินเทอร์เน็ต ไดทุ้ก
ท่ีทุกเวลา ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถมีส่วนร่วมกบัแบรนด์ธุรกิจหรือบริษทัไดม้ากข้ึน โดยผูบ้ริโภคจะ
เลือกมีส่วนร่วมกบัแบรนด์ ธุรกิจหรือบริษทัท่ีมีการอปัเดตขอ้มูลอย่างต่อเน่ือง ผ่านการเยี่ยมชม
เวบ็ไซตข์อง แบรนด์ธุรกิจหรือบริษทั เพื่ออ่าน ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคเกิด
ความสนใจหรือความตอ้งการจะสั่งซ้ือออนไลน์ และเพื่อหา ขอ้เสนอส าหรับการสั่งซ้ือเท่านั้น ไม่
เพียงแต่กบัอปัเดตขอ้มูลต่างๆของแบรนด์ธุรกิจหรือบริษทั และผลิตภณัฑ์ หรือบริการแลว้ การให้
ขอ้มูลของผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีมีความชดัเจน ผา่นการตลาดดิจิทลั เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดรั้บ ขอ้มูลท่ี
ชดัเจน ยงัถือเป็นโอกาสท่ีจะสามารถช่วย ใหแ้บรนดธุ์รกิจหรือบริษทัปิดการขายในยคุของดิจิทลัได ้
เม่ือ กลุ่มลูกคา้หรือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูล ของผลิตภณัฑ์หรือบริการไดอ้ยา่งครอบคลุมแลว้ จะท าให้
เขาสามารถน าข้อมูล ท่ีได้รับไป เปรียบเทียบกับแบรนด์ธุรกิจอ่ืนได้ง่าย เพื่อใช้ประกอบการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์  ดงันั้น การซ้ือสินคา้ ออนไลน์ในยุคปัจจุบนัจึงถือเป็นส่ิงท่ีช่วยอ านวยความ
สะดวกให้แก่ผูบ้ริโภค เน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้ ไดทุ้กท่ีทุกเวลา จากการให้บริการทาง
อินเทอร์เน็ต ท่ีมีตลอดทั้งวนัอยา่งไม่จ  ากดัเวลา นอกจากน้ี ยงัส่งผลให ้ลูกคา้สามารถแบ่งปันเน้ือหา 
ของผลิตภณัฑ์หรือบริการให้กบัผูอ่ื้นไดง่้ายข้ึน ท าให้แบรนด์ธุรกิจสามาถขยาย ฐานลูกคา้ได้อย่าง
ง่ายดาย อีกทั้งการก าหนดราคาท่ีชดัเจนยงัถือเป็นอีกหน่ึงปัจจยั ท่ีจะท าใหธุ้รกิจสามารถแสดง ความ
โปร่งใสต่อลูกคา้และเป็นปัจจยัท่ีช่วยในเร่ืองของ การตดัสินใจซ้ือให้กบัลูกคา้ไดด้ว้ย ท าให้ลูกคา้
สามารถซ้ือ ผลิตภณัฑห์รือบริการไดอ้ยา่งทนัที 
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DUMITRESCU Lugi, ORZAN Gheorghe, FUCIU Micea (2558) อธิบายว่า ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ใชอิ้นเทอร์เน็ต ทุกวนั ผา่นโทรศพัทมื์อถือ หรือสมาร์ทโฟน และแล็ปท็อป โดยหนา้เวบ็
หลกัท่ีผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตส่วนใหญ่เขา้ชม คือ เวบ็เมลและเวบ็ไซตเ์ครือข่าย สังคมออนไลน์ ส่งผลให้
ขั้ นตอนหลักของขั้นตอนหลักของกระบวนการตัดสินใจซ้ือส าคัญท่ีสุด เน่ืองจากผู ้ใช้งาน
อินเทอร์เน็ต เหล่าน้ีมกัจจะคน้หาขอ้มูลและประเมินการตวัเลือกการซ้ือ ก่อนตดัสินใจ ซ้ือสินคา้ 
โดย  Efthymios Constantinides (2547) กล่าวว่า องค์ประกอบทางจิตวิทยาท่ีมีจุดประสงค์ เพื่อลด
ความไม่แน่นอนของลูกคา้ผ่านการส่ือสาร ให้มีความไวว้างใจ และความน่าเช่ือถือของผูข้ายและ
เวบ็ไซตอ์อนไลน์  

ปรางสิริ นิลสอน (2562) กล่าววา่ ปัจจยัส่วนประสมทาการตลาด ดา้นการส่งเสริมการ
ขาย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค โดยผูป้ระกอบการหรือแบรนด์ธุรกิจควร
ให้ความส าคญักบั ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในเร่ืองของ การมอบส่วนลดพิเศษในวนัพิเศษ
หรือเทศกาลต่างๆ จากแอปพลิเคชัน่ พร้อมทั้งประชาสัมพนัธ์แอปพลิเคชัน่ในผา่นส่ือโฆษณาต่างๆ 
อยา่งทัว่ถึงและน่าสนใจ รวมถึงส่งมอบขอ้มูล ข่าวสาร ติดต่อกบัผูบ้ริโภคอยา่งเป็นประจ า และให้
ประโยชน์กบัผูบ้ริโภคท่ีมี การใชบ้ริการเป็นประจ า อาทิ การลดราคา, จดัส่งสินคา้ฟรี, ลดราคาเม่ือมี
ยอดสั่งซ้ือขั้นต ่า ตามท่ีก าหนด, และเง่ือนไขคูปองส่วนลดท่ีมี ความเหมาะสมและใชง้านไดจ้ริง 

วทิวสั รุ่งเรือง (2558 อา้งถึงใน ปัทมาภรณ์ ปัญญา 2561) กล่าววา่ การส่งเสริมการตลาด
ด้านโปรโมชั่น เป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายสินค้ากับผูซ้ื้อสินค้า เพื่อสร้างทศันคติและ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ โดยมีวตัถุ ประสงค์เพื่อแจง้ข่าวสารท่ีเป็นแรงจูงใจ เตือนความจ า และ
เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้ถึงตวัสินคา้และการบริการ ซ่ึงกิจกรรม ทางการตลาดนั้น สามารถท าได้
หลายรูปแบบ เช่น การโฆษณาบนส่ือช่องทางต่างๆ หรือการท า กิจกรรม ทางการตลาดในรูปแบบ 
ลด แลก แจก แถม เป็นตน้  
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บทที ่3 
วธิีด าเนินการวจิัย 

 
 

การวิจยัเร่ือง “อิทธิพลของรูปแบบคอนเทนตใ์นการน าเสนอการขายรูปแบบ Affiliate 
Marketing บนแพลตฟอร์ม Tiktok ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของของกลุ่มผูบ้ริโภคในปัจจุบนั” เป็น
การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชก้ารเก็บขอ้มูลจาก การสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างใน
การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ โดยใช้กระบวนการวิจยัสัมภาษณ์ เชิงลึก ( In-dept Interview) เพื่อ
ศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมของผูบ้รืโภค โดยมีล าดบัการท าวจิยัดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือการวจิยัท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.3 วธีิเก็บรวมรวมขอ้มูล 
3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหา 
3.5 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการท าวจิยั 

 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
3.1.1 ประชากรทีใ่ช้ในการท าวจัิย   
ประชากรท่ีใชใ้นการท าวจิยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทย เพศชายและ

หญิง ท่ีอยูใ่นช่วง อายุ 24-45 ปี เน่ืองจากเป็นช่วงอายุท่ีมีการใช้งาน Tiktok มากท่ีสุด (อา้งอิงขอ้มูล
จาก We are social report 2023)  
 

3.1.2 กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 
ขนาดกลุ่มตวัอย่างการวิจยั คือ ตวัแทนของประชากรท่ีอาศยัอยู่ในประเทศไทย เพศ

ชายและหญิง ท่ีอยูอ่าย ุ24-45 ปี ท่ีเคยมีประสบการณ์ประสบการณ์การซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate 
และไม่เคยมีประสบการณ์การซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate Marketing บนแพลตฟอร์ม Tiktok ใน
ประเทศไทย โดยผูว้ิจยัใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 13 คน ประกอบกบั กรณีศึกษาจากแหล่งขอ้มูล
อ่ืนๆ 
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3.1.3 การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
การศึกษาน้ีผูว้ิจยัไดใ้ชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างโดยไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Non-Probability) 

เป็นการคดัเลือกแบบ มีจุดประสงค ์หรือเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ซ่ึงเป็นการสุ่มตวัอยา่ง
ท่ีผูว้จิยัไดค้  านึงถึงโอกาสท่ีจะไดรั้บ ค าตอบจากการสัมภาษณ์ 
 
 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการด าเนินการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เคร่ืองมือท่ี

ใชใ้นงานวจิยั คือ แบบ สัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structured) เป็นลกัษณะปลายเปิด และมีความ
ยดืหยุน่ เพื่อน าไปใชใ้นการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-dept Interview) ซ่ึงจะมีค าถามทั้งหมด 2 ชุด 

แนวค าถามในแบบสัมภาษณ์ 
ขอ้ท่ี 1 เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูถู้กสัมภาษณ์ 
ขอ้ท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชง้าน Tiktok ในดา้นของระยะเวลาในการเล่น 

Tiktok ต่อคร้ัง  
ขอ้ท่ี 3 ค  าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชง้าน Tiktok ในดา้นของระยะเวลาในการเล่น 

Tiktok ต่อวนั 
ข้อท่ี 4 ค าถามเก่ียวกับรูปแบบคอนเทนต์ท่ีสามารถดึงดูด หรือท าให้ตนสนใจบน 

Tiktok 
ขอ้ท่ี 5 ค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัรูปแบบ และเหตุผลท่ีท าให้ดูคอนเทนตน์ั้นบน Tiktok 

จนจบ 
ขอ้ท่ี 6 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนั (Online Purchase 

Behavior) 
ขอ้ท่ี 7  ค าถามเก่ียวกบัการเรียงล าดบัแอปพลิเคชัน่ E-Marketplace ท่ีตนซ้ือบ่อยท่ีสุด 

(Ranking) 
ขอ้ท่ี 8 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้บน Tiktok ในรูปแบบ Affiliate 
ขอ้ท่ี 9 ค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้รูปแบบ Affiliate หลงัดูคอน

เทนตจ์บบน Tiktok  
ขอ้ท่ี 10 ค าถามเก่ียวกบัความช่ืนชอบด้านการส่ือสารบนคอนเทนต์ ของผูท่ี้เขา้ร่วม

โปรแกรม Affiliate บน Tiktok ท่ีดึงดูดตนหรือสนใจ 
ขอ้ท่ี 11 ค าถามเก่ียวชนิดของสินคา้ท่ีเลือกซ้ือสินคา้บน Tiktok ในรูปแบบ Affiliate 
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ขอ้ท่ี 12 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้บน Tiktok ในรูปแบบ Affiliate 
ขอ้ท่ี 13 ค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัความไวว้างใจ หรือความน่าเช่ือถือท่ีมีต่อร้านคา้ หรือ

บุคคลท่ีมีอิทธิพล (Influencer) ท่ีท าใหต้นตดัสินใจซ้ือสินคา้บน Tiktokป 
ขอ้ท่ี 14 ค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะในการท าคอนเทนต์ส าหรับ Affiliate 

Marketing 
ขอ้ท่ี 15 ค าถามปลายเปิดในดา้นของความรู้สึกเก่ียวกบัการท า Affiliate Marketing 

 
3.2.1 วธีิการสร้างและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือวจัิย 
การสร้างเคร่ืองมือในงานวิจยัคร้ังน้ี จะออกแบบค าถามโดยน าเอาองคค์วามรู้ ท่ีไดจ้าก

การศึกษาขอ้มูลมาเป็น แนวทางในการสร้างค าถาม โดยวธีิการสร้างเคร่ืองมือแบบ สอบถามเชิงลลึก 
(In-depth Interview) โดยแบบค าถามการ สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ลกัษณะค าถามท่ีใช้
ในการสัมภาษณ์จะมุ่งเนน้ไปท่ีการศึกษาพฤติกรรมการเลือก ซ้ือคา้ชนิดต่างๆ บน Tiktok, แนวคิด
และมุมมอง, ความรู้สึก, และแนวทางในการพฒันาการท าคอนเทนต์ส าหรับ ผูท่ี้เขา้ร่วมการเป็น
นายหนา้ หรือโปรแกรม Affiliate บน Tiktok 

การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือนั้น ทางผูว้ิจ ัยได้ติดต่อกับบุคคลท่ีมีการเข้าร่วม 
โปรแกรม Affiliate เพื่อขอ ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ 
 
 

3.3 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ในงานวิจัยคร้ังน้ี เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีการ เก็บ

รวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการ สัมภาษณ์เชิงลึก ( In-depth Interview) ผ่านการสัมภาษณ์รายบุคคล 
(Individual Interview) โดยในการสัมภาษณ์ ผูว้ิจยัจะสัมภาษณ์โดยใชค้  าถามแบบเจาะลึก เพื่อคน้หา
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าในรูปแบบ Affiliate บน Tiktok จากการบนัทึกเสียง เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ี
ถูกตอ้งครบถว้น แลว้จึงน ามาถอดเทปเพื่อตีความ คดัเลือกประเด็น และขอ้สรุป โดยขอ้มูลท่ีไดจ้าก
การสัมภาษณ์ ผูว้ิจ ัยจะน ามาวิเคราะห์ต่อแต่เพียงผูเ้ดียว และจะไม่น า ข้อมูลส่วนตัวของผูใ้ห้
สัมภาษณ์ ไปเผยแพร่ในท่ีสาธารณะใดๆ 
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3.4 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงเน้ือหา 
เม่ือไดต้รวจสอบขอ้มูบท่ีไดร้วบรวมมาแลว้นั้น ผูว้จิยัจะด าเนินการวิเคราะห์ ขอ้มูลเชิง

เน้ือหา (Content Analysis) โดยเร่ิมจากการสรึปขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมได้มาตีความ ให้ได้ประเด็น
ส าคญั ใส่รหสัเพื่อคดัแยกประเด็นส าคญั และจดั หมวดหมู่กลุ่มประเด็นท่ีมีความหมาย เหมือนหรือ
คลา้ยคลึงกนั จากนั้นจึงจะน าขอ้มูลมาท าตารางขอ้มูลตามกลุ่มท่ีมีแบบ แผนเดียวกนั เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึง
มีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกนั แลว้จึงน ามาเช่ือมโยงความสัมพนัธ์ของแต่ละปัจจยั เพื่อน ามาสรุปผล ตาม
กรอบการวจิยัของการศึกษาในคร้ังน้ี 
 
 

3.5 ระยะเวลาทีใ่ช้ในการท าวจิัย 
ระยะเวลาในการศึกษา และท าวิจยั ตั้งแต่วนัท่ี 1 มิถุนายน 2566 - 1 กุมภาพนัธ์ 2567 

และมีการเก็บขอ้มูลการ สัมภาษณ์ตั้งแต่วนัท่ี 1 พฤศจิกายน 2566 - 1 มกราคม 2567 
 
 

3.6 การน าเสนอข้อมูล 
การน าเสนองานวิจัยเร่ือง อิทธิพลของรูปแบบคอนเทนต์ในการน าเสนอการขาย 

รูปแบบ Affiliate Marketing บนแพลตฟอร์ม Tiktok ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของของกลุ่ม 
ผู ้บริโภคในปัจจุบัน ผู ้วิจ ัยน าเสนอผลการวิจัยใน ลักษณะเชิงพรรณนา และวิเคราะห์ ตาม
วตัถุประสงคข์องการวิจยั พร้อมทั้งน าเสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัแนวทาง การน าเสนอ คอนเทนต์
ส าหรับการท า Affiliate Marketing เพื่อเป็นแนวทางให้กบัผูท่ี้สนใจจะท าการตลาด รูปแบบน้ี เพื่อ
เป็นรายไดเ้สริม และเพื่อใหก้ารท าคอนเทนตใ์นการน าเสนอการตลาด Affiliate มีประสิทธิภาพและ
เพื่อโนม้นา้วคนดู ไดใ้หเ้กิดการซ้ือสินคา้ไดม้ากข้ึน จากการท าการตลาดรูปแบบน้ี 
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บทที ่4 
ผลการวจิัย 

 
 

ผลการวิจัยเร่ือง “อิทธิพลของรูปแบบคอนเทนต์ในการน าเสนอการขายรูปแบบ 
Affiliate Marketing บนแพลตฟอร์ม Tiktok ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของของกลุ่ม ผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนั” ไดม้าจากการเก็บขอ้มูลเชิงงคุณภาพ โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยวิธีการ สัมภาษณ์เชิง
ลึก (In-Depth Interview) โดยการสัมภาษณ์รายบุคคล (Individual Interview) จากกลุ่มตัวอย่าง
ทั้งหมด 13 คน ประกอบกบักรณีศึกษาจากแหล่งขอ้มูลอ่ืนๆ ท่ีมี ประสบการณ์การซ้ือ สินคา้ใน
รูปแบบ Affiliate Marketing หรือการปักตะกร้า และผูท่ี้ไม่เคยมีประสบการณ์การซ้ือสินค้าใน
รูปแบบ Affliliate Marketing หรือการปักตะกร้า บนแอปพลิเคชัน่ Tiktok เพื่อให้ผูส้ัมภาษณ์ไดเ้ล่า
ประสบการณ์จากการซ้ือสินคา้ หากเป็นบุคคลท่ีเคยซ้ือสินคา้รูปแบบ Affiliate หรือการปักตะกร้า 
และการเล่าเร่ือง จากผูท่ี้ไม่เคยซ้ือสินค้ารูปแบบ Affiliate หรือการปักตะกร้า บนแอปพลิเคชั่น 
Tiktok เพื่อให้ทราบถึงเหตุผล และรูปแบบคอนเทนต์การน าเสนอท่ีตนชอบ เพื่อน าไปสู่การหา
รูปแบบ การน าเสนอท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในปัจจุบนับนช่องทาง Tiktok ในเชิง
จิตวทิยา โดยจะแบ่งการน าเสนอขอ้มูลดงัน้ี 

4.1 การน าเสนอขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
4.2 การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktok 
4.3 การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนั 
4.4 การวิเคราะห์ขอ้มูลด้านรูปแบบคอนเทนต์ท่ีมีอิทธิพลต่อการสินใจซ้ือ สินคา้ใน

รูปแบบ Affiliate Marketing 
4.5 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate 

Marketing บน Tiktok 
4.6 ขอ้เสนอแนะจากผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ 
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4.1 การน าเสนอข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
การเก็บขอ้มูลเพื่อการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอย่าง

ทั้งหมด 13 คน จากการสัมภาษณ์เชิงลึกตั้งแต่วนัท่ี 1 พฤศจิกายน 2566 - 1 มกราคม 2567 โดยมี
รายละเอียดของขอ้มูลผูใ้หส้ัมภาษณ์ดงัน้ี 

 
ตาราง 4.1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 13 คน 
ผู้ให้สัมภาษณ์

รายที่ 
ช่ือผู้ให้
สัมภาษณ์ 

อายุ เพศ อาชีพ รายได้ (บาท) 

1 คุณตา้ 24 หญิง พนกังานบริษทัเอกชน 15,000-25,000 
2 คุณนทั 24 หญิง พนกังานบริษทัเอกชน 15,000-25,000 
3 คุณหนอน 29 ชาย พนกังานบริษทัเอกชน 35,001-45,000 
4 คุณส้ม 27 หญิง เจา้ของธุรกิจ 44,001-55,000 
5 คุณเบค 27 หญิง เจา้ของธุรกิจ 35,001-44,000 
6 คุณโอ๊ต 26 ชาย พนกังานบริษทัเอกชน 25,001-35,000 
7 คุณซ๊ิม 27 หญิง พนกังานบริษทัเอกชน 25,001-35,000 
8 คุณแพรว 27 หญิง ฟรีแลนซ์ 25,001-35,000 
9 คุณโบ 27 หญิง พนกังานบริษทัเอกชน 35,001-44,000 

10 คุณพงษ ์ 27 ชาย เจา้ของธุรกิจ 55,001 ข้ึนไป 
11 คุณปราง 37 หญิง พนกังานบริษทัเอกชน 35,001-44,000 
12 คุณตอ๊ก 45 ชาย พนกังานบริษทัเอกชน 55,001 ข้ึนไป 
13 คุณเบญ 32 หญิง พนกังานบริษทัเอกชน 55,001 ข้ึนไป 

 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ออกเป็น 3 ปัจจยัไดแ้ก่ อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ และรายได ้

โดยผูว้จิยั สามารถวเิคราะห์และสรุปผลไดด้งัรายละเอียดตามตารางดา้น ล่าง ดงัน้ี 
 
ตาราง 4.2 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง – ดา้นเพศ 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 3 30.80% 
หญิง 10 69.20% 
รวม 13 100.00% 
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จากตาราง 4.2 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง – ดา้นเพศ ผูว้จิยั ไดจ้  าแนก
เพศของกลุ่มตวัอย่าง ท่ีใช้สัมภาษณ์ออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ เพศชาย และเพศหญิง โดยจากผลการ
สัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างพบว่า กลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่จ านวน 10 คน เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 
69.20 และเป็นเพศชายจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30.80 
 
ตาราง 4.3 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง – ดา้นอายุ 

ช่วงอายุ (ปี) จ านวน (คน) ร้อยละ 
24 – 34 11 84.60% 
35 – 45 2 15.40% 
รวม 13 100.00% 

 
จากตาราง 4.3 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง – ดา้นอาย ุผูว้จิยั ไดจ้  าแนก

อายุของกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีใชส้ัมภาษณ์ออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ 1) ช่วงอายุ 24 - 34 ปี และ 2) ช่วงอายุ 35 
- 45 ปี ซ่ึงจากผลการสัมภาษณ์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงอาย ุ24 – 34 ปี จ  านวน 11 คน 
หรือคิดเป็นร้อยละ 84.60 และกลุ่มตวัอย่างท่ีอยู่ในช่วงอายุ 35 – 45 ปี มีจ  านวน 2 คน หรือคิดเป็น
ร้อยละ 15.40 
 
ตาราง 4.4 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง – ดา้นอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
พนกังานบริษทัเอกชน 9 69.20% 

เจา้ของธุรกิจ 3 23.10% 
ฟรีแลนซ์ 1 7.70% 
รวม 13 100.00% 
 
จากตาราง 4.4 ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง – ด้านอาชีพ ผูว้ิจยั ได้

จ  าแนกอายุของกลุ่มตวัอย่าง ท่ีใช้สัมภาษณ์ออกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ 1) พนักงานบริษทัเอกชน 2) 
เจา้ของธุรกิจ และ 3) ฟรีแลนซ์ จากผลสัมภาษณ์พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชนอยูท่ี่ 9 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 69.20 ประกอบอาชีพ เป็นเจา้ของธุรกิจจ านวน 
3 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 23.10 และประกอบอาชีพเป็นฟรีแลนซ์จ านวน 1 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 
7.70 
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ตาราง 4.5 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง – ดา้นรายได ้
ช่วงรายได้ (บาท) จ านวน (คน) ร้อยละ 
18,000 – 25,000 2 15.40% 
25,001 – 35,000 3 23.10% 
35,001 – 45,000 3 23.10% 
45,001 – 55,000 2 15.40% 

55,001 ข้ึนไป 3 23.10% 
รวม 13 100.00% 
 
จากตาราง 4.5 ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง – ด้านรายได้ ผูว้ิจยั ได้

จ  าแนกอายุของกลุ่มตวัอย่าง ท่ีใช้สัมภาษณ์ออกเป็น 5 กลุ่ม ไดแ้ก่ 1) ช่วงรายไดร้ะหว่าง 18,000 – 
25,000 บาท มีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 15.40 2) ช่วงรายได้ระหว่าง 25,001 – 35,000 บาท มี
จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 23.10 3) 35,001 – 45,000 บาท จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 23.10 4) 
45,001 – 50,000 บาท จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 15.40 และ 5) 50,001 บาทข้ึนไป จ านวน 3 คน 
หรือคิดเป็นร้อยละ 23.10 
 
 

4.2 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมในการเล่นแอปพลเิคช่ัน Tiktok 
จากกลุ่มตัวอย่างท่ีเข้าร่วมสัมภาษณ์จ านวน 13 คน ในด้านพฤติกรรมในการเล่น 

แอปพลิเคชัน่ Tiktok นั้น ผูว้จิยัไดท้  าการสัมภาษณ์เชิงลึกออกเป็น 4 ดา้นดว้ยกนั ดงัน้ี  
4.2.1 ระยะเวลาในการเขา้เล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktok ต่อคร้ัง  
4.2.2 ระยะเวลาในการเขา้เล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktok ต่อวนั 
4.2.3 รูปแบบคอนเทนตท่ี์ตนช่ืนชอบและท าใหห้ยดุดูคลิปภายใน 3 วนิาทีแรก 
4.2.4 เหตุผลท่ีท าให้ตนหยดุดูคลิปเหล่านั้นจนจบ 
4.2.1 ระยะเวลาในการเขา้เล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktok ต่อคร้ัง 
ในดา้นของระยะเวลาในการเขา้แอปพลิเคชัน่ Tiktok ต่อคร้ัง ท่ีกลุ่มตวัอยา่งใชเ้วลาไป 

ผูส้ัมภาษณ์ไดส้อบถาม กบักลุ่มตวัอยา่งทั้ง 13 คน และไดผ้ลการสัมภาษณ์ดงัน้ี 
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ตาราง 4.6 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktok  – ระยะเวลาในเขา้แอปฯ Tiktok ต่อ
คร้ัง 
ระยะเวลาในการเข้าเล่นแอปฯ Tiktok ต่อคร้ัง จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 30 นาที 5 38.50% 
30 นาที – 1 ชัว่โมง 5 38.50% 

1 – 2 ชัว่โมง 1 7.70% 
2 ชัว่โมงข้ึนไป 2 15.40% 

รวม 13 100.00% 
 
จากตาราง 4.6 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktok  – ระยะเวลา ใน

การเขา้เล่นแอปฯ Tiktok ต่อคร้ัง พบว่า มีผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์จ านวน 10 คน แบ่งเป็นคนท่ีเข้าเล่น
แอปพลิเคชัน่ Tiktok ในระยะเวลาท่ีนอ้ยกวา่ 30 นาทีต่อคร้ังจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 38.50 และ
คนท่ีเขา้เล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktok ในช่วงระยะเวลาระหวา่ง 30 นาที – 1 ชัว่โมงต่อคร้ัง จ  านวน 5 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.50 เท่าๆ กนั มีผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ ท่ีมีการเขา้เล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktok โดยใชเ้วลา
เล่นแอปฯ ทั้งหมด 2 ชั่วโมงข้ึนไปต่อคร้ัง จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 15.40  และมีเพียง 1 คน
เท่านั้น ท่ีมีการเขา้เล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktok และใชร้ะยะเวลาในการเล่นแอปฯ อยูท่ี่ช่วงระยะเวลา 1 
– 2 ชัว่โมง หรือคิดเป็นร้อยละ 7.70 
 

4.2.2 ระยะเวลาในการเข้าเล่นแอปพลเิคช่ัน Tiktok ต่อวนั 
ในดา้นของระยะเวลาในการเขา้เล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktok ต่อวนั กลุ่มตวัอย่างใช้เวลา

เขา้เล่นแอปฯ ผูส้ัมภาษณ์ ไดส้อบถามกบักลุ่มตวัอยา่งทั้ง 13 คน และไดผ้ลการสัมภาษณ์ดงัน้ี 
 
ตาราง 4.7 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktokระยะเวลาในเขา้แอปฯ Tiktok ต่อวนั 
ระยะเวลาในการเข้าเล่นแอปฯ Tiktok ต่อวนั จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 2 ชัว่โมง 4 30.80% 
2 ชัว่โมง 4 30.80% 
3 ชัว่โมง 2 15.40% 
4 ชัว่โมง 1 7.70% 

4 ชัว่โมงข้ึนไป 2 15.40% 
รวม 13 100.00% 
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จากตาราง 4.7 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktok  – ระยะเวลา ใน
การเขา้เล่นแอปฯ Tiktok ต่อวนั พบว่า มีผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์จ านวน 8 คน แบ่งเป็น คนท่ีเขา้เล่น
แอปพลิเคชัน่ Tiktok ท่ีใชร้ะยะเวลานอ้ยกวา่ 2 ชัว่โมงต่อวนั จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 30.80 และ
คนท่ีเขา้เล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktok ท่ีใชร้ะยะเวลา 2 ชัว่โมงต่อวนั จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 30.80 
เท่าๆ กนั มีผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ จ านวน 4 คน แบ่งเป็น ผูท่ี้เขา้เล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktok โดยใช้เวลา
เล่นแอปฯ 2 ชัว่โมงต่อวนั จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 15.40  และผูท่ี้เขา้เล่นแอปฯ Tiktok ท่ีใชเ้วลา
เล่นแอปฯ 4 ชัว่โมงข้ึนไป จ านวน 2 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 15.40 ในสัดส่วนท่ีเท่ากนั และมีเพียง 1 
คนเท่านั้น ท่ีมีการเขา้เล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktok อยูท่ี่ 4 ชัว่โมงต่อวนั หรือคิดเป็นร้อยละ 7.70 

จากสถิติจาก Oberlo พบวา่ โดยเฉล่ียแลว้ของคนท่ีเล่น Tiktok จะอยูท่ี่ 52 นาทีต่อ 1 วนั 
และ 9 จาก 10 (90%) ของผูใ้ชง้าน Tiktok ใชง้านแอปพลิเคชัน่ Tiktok ต่อวนัหลายคร้ัง แบ่งเป็น คน
ท่ีเขา้มาดูคอนเทนต์ต่างๆ จากบุคคลอ่ืน 68% และเพื่อใช้งานในการสร้างสรรค์คอนเทนต์เองอีก 
55% ซ่ึงจากสถิติน้ีสามารถท าให้มัน่ใจไดว้า่ ถา้ใครไดเ้ล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktok แลว้ คงยากจะถอน
ตวั 
 

4.2.3 รูปแบบคอนเทนต์ทีต่นช่ืนชอบและท าให้หยุดดูคลปิภายใน 3 วนิาทแีรก 
ในดา้นของรูปแบบคอนเทนต์ท่ีตนช่ืนชอบและท าให้หยุดดูคลิปภายใน 3 วินาทีแรก 

ของกลุ่มตวัอย่างท่ีผูส้ัมภาษณ์ไดส้อบถามกบักลุ่มตวัอย่างทั้ง 13 คน โดยท่ี 1 คนสามารถตอบได้
หลายขอ้ ผูว้ิจยัไดแ้บ่งรูปแบบของคอนเทนตอ์อกเป็น 5 รูปแบบ คือ 1) การรีวิว (Review) ทั้งสินคา้
และสถานท่ี 2) การขายของตรงๆ 3) ความบนัเทิง หรือ Entertainment เช่น การร้องเพลง การเตน้
โคฟเวอร์ (cover) คลิปสัตวเ์ล้ียง หรือคลิปตลกต่างๆ 4) การใหค้วามรู้บนความเทิง หรือ Edutainment 
5) อ่ืนๆ เช่น ละครคุณธรรม การดูดวง ไลฟ์สไตล ์เป็นตน้ ซ่ึงผูว้จิยั ไดผ้ลการสัมภาษณ์ดงัน้ี 
 
ตาราง 4.8 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเล่นแอปพลิเคชัน่ Tiktok – รูปแบบคอนเทนตท่ี์ตนช่ืนชอบ 
และท าใหห้ยดุดูคลิป ภายใน 3 วนิาทีแรก 
ล าดับ รูปแบบคอนเทนต์ทีช่ื่นชอบ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1 การรีววิ 7 41.20% 
2 การขายของตรงๆ 0 0% 
3 Entertainment  6 35.30% 
4 Edutainment  1 5.90% 
5 อ่ืนๆ เช่น ละครคุณธรรม, ดูดวง, ไลฟ์สไตล ์เป็นตน้ 3 17.60% 
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จากตาราง 4.8 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเล่นแอปพลิเคชั่น Tiktok – รูปแบบ คอน
เทนตท่ี์ตนช่ืนชอบและท าให ้หยดุดูคลิปภายใน 3 วนิาทีแรก พบวา่ ส่วนใหญ่จะชอบดู คอนเทนตใ์น
รูปแบบของการรีวิว ไม่ว่าจะเป็นรีวิวสินคา้ หรือรีวิวสถานท่ีก็ตาม อยู่ท่ีจ  านวน 7 คน หรือคิดเป็น
ร้อยละ 41.20 ถัดจะช่ืนชอบรูปแบบคอนเทนต์ของการให้ความบนัเทิง หรือแนว Entertainment 
จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 35.30  มีผูท่ี้ช่ืนชอบคอนเทนต์แนวอ่ืนๆ ไม่ว่าจะเป็นละครคุณธรรม 
การดูดวง หรือแนวไลฟ์สไตล ์จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 17.60 และมีเพียง 1 คนเท่านั้น ท่ีช่ืนชอบ
รูปแบบ คอนเทนต์เก่ียวกับการให้ความรู้บนความบนัเทิง คิดเป็นร้อยละ 5.90 และจากจ านวน
ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ทั้ง 13 คนนั้น ไม่มีผูใ้ดช่ืนชอบ คอนเทนตใ์นรูปแบบการขายของ 
 

4.2.4 เหตุผลที่ท าให้ตนหยุดดูคลปิเหล่าน้ันจนจบ 
ในดา้นของเหตุผลท่ีท าให้ตนหยุดดูคลิปเหล่านั้นจนจบ ผูว้จิยัไดท้  าการสัมภาษณ์ แบบ

ค าถามปลายเปิด เพื่อให้ได้ ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการ หรือผูท่ี้ช่ืนชอบสร้างสรรค์ 
คอนเทนต์ (Creator) ไดน้ าไปปรับปรุงและประยุกต์ใช้ กบัคอนเทนต์ในช่องทางของตน โดยจาก
การสัมภาษณ์นั้น ผูว้จิยัไดจ้  าแนกเหตุผลจากผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ออกเป็น 7 เหตุผลหลกั ดงัน้ี 1) หยดุ
ดูคลิปจนจบ เพราะช่ืนชอบในน ้ าเสียงและภาษาของผูเ้ล่า หรือการพากยค์ลิป 2) หยุดดูคลิปจนจบ 
เพราะช่ืนชอบท่ีบอกเล่าการใชง้านของสินคา้หรือบริการไดเ้ห็นภาพและชดัเจน 3) หยดุดูคลิปจนจบ 
เพราะช่ืนชอบท่ีคลิป มีความยาวไม่เกิน 30 วนิาที และมีความกระชบัของเน้ือหา 4) หยดุดูคลิปจนจบ 
เพราะช่ืนชอบคลิปท่ีมีความยาวเกิน 30 วินาที 5) หยุดดูคลิปจนจบ เพราะเสียงเพลงท่ีใช้ประกอบ
คลิป และ 6) เหตุผลอ่ืนๆ  
 

หยุดดูคลปิจนจบ เพราะช่ืนชอบในน า้เสียงและภาษาของผู้เล่า หรือการพากย์คลปิ 
“...น า้เสียงท่ีใช้ในการพากย์คลิป ควรมีน า้เสียงท่ีฟังแล้วให้ความรู้สึก เหมือนเพ่ือนคุย

กัน หรือเพ่ือนเล่าสู่กันฟัง มากกว่าน า้เสียงท่ีฟังแล้วรู้สึกเบ่ือ หรือทางการมากไป...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ 
รายท่ี 7 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...น า้เสียงท่ีใช้ในการเล่า ควรใช้ภาษาท่ีเป็นกันเอง ฟังแล้วเหมือนเพ่ือนคุยกัน จะท า
ให้คอนเทนต์ดูสนุกกว่า น่าสนใจและหยดุดู มากกว่าการใช้ภาษาพูดทางการ หรือก่ึงทางการ เพราะ
ฟังแล้วรู้สึกห่างไกลกับผู้ ท่ีท าคอนเทนต์...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 10 อาย ุ27 ปี เพศชาย] 

“...ชอบท่ีผู้ เล่าหรือผู้พากย์ มีการใช้น า้เสียงท่ีกระตุกให้ผู้ ฟังเกิดความสงสัย ในช่วง
ตอนต้นของคลิป ว่าคลิปนีจ้ะเกิดอะไรขึน้ต่อ หรือถ้าหยุดดู หยุดฟังแล้วจะได้รู้อะไร มากกว่าเปิด
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คลิปมาแล้วเฉลยเลยว่า จะท าคอนเทนต์เกี่ยวกับอะไร...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 8 อายุ 27 ปี แพศ
หญิง] 
 

หยุดดูคลปิจนจบ เพราะช่ืนชอบทีบ่อกเล่าการใช้งานของสินค้าหรือบริการ ได้เห็นภาพ
และชัดเจน 

“...ชอบคลิปรีวิวท่ีมกีารเปรียบเทียบให้เห็นภาพชัดเจนไปเลย ว่าถ้าใช้แล้วจะเป็นยังไง 
เพราะท าให้อยากได้ ส่ิงของนั้นๆ ตามเขา...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 6 อาย ุ26 ปี เพศชาย] 

“...ชอบคลิปท่ีมีการบอกความจริงของการใช้สินค้านั้นๆ ในมุมท่ีคนอ่ืนไม่เคยพูดถึง 
ท าให้เรารู้ว่า สินค้านีถ้้าได้ใช้งานได้จริงๆ นั้น จะเป็นยังไง มากกว่าพูดข้อมูลเดียวกัน ท่ีทางแบ
รนด์บรีฟมา...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 3 อาย ุ29 ปี เพศชาย] 

“...ชอบดูคลิปรีวิวเส้ือผ้า ท่ีคนท าคลิปมกีารใส่สินค้าและโชว์ออกมาได้ครบทุกมุม ท้ัง
มุมซ้าย มุมขวา ท าให้เราเห็นภาพได้ชัดเจนขึ้น ว่าสินค้านั้นท่ีเขารีวิวตรงปกหรือไม่... ” [ผู้ ให้
สัมภาษณ์ รายท่ี 4 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ชอบดูคลิปคนรีวิว ท่ีมเีนือ้หาชัดเจนด้านการเปรียบเทียบส่ิงต่างๆ จากการใช้จริง ใช้
ให้เห็นเลยในคลิป มันท าให้เราเกิดความต้องการในสินค้านั้นจริงๆ ไม่ใช่แค่ออกมาพูด และลอง
สินค้าท่ีด้านหลังมือ มันดูไม่น่าเช่ือถือ และดูรีวิวเกินไป...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 9 อายุ 37 ปี เพศ
หญิง] 
 

หยุดดูคลปิจนจบ เพราะช่ืนชอบทีค่ลปิมีความยาวไม่เกนิ 30 วนิาท ี
“...ชอบคลิปท่ีส้ัน กระชับ ดูแล้วไม่น่าเบ่ือ เพราะถ้าอยากดูคลิปยาวๆ จะไปแอปฯ อ่ืน

แทนเข้า Tiktok…” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 6 อาย ุ26 ปี เพศชาย] 
“...เป็นคนไม่ชอบดูอะไรนานๆ ชอบดูคลิปส้ันๆ ดูแล้วไม่น่าเบ่ือ...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ 

รายท่ี 4 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 
“...ไม่ชอบดูคลิปท่ีมันนานเกิน 30 วินาที เพราะเป็นคนขีเ้บ่ือ มองว่าการท าคลิปส้ันๆ 

ไม่เกิน 30 วินาที จะดูเพลินกว่าคลิปยาวๆ เลยท าให้ชอบเล่น Tiktok เพราะถ้าอยากดูอะไรยาวๆ ไปดู
หนังในแอปฯ อ่ืนกไ็ด้...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 7 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...คลิปส้ันๆ สิดี มันดูได้เร่ือยๆ ไม่น่าเบ่ือ ถ้าเจอคลิปยาวๆ ปัดหนีหมด ขีเ้กียจดู...” 
[ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 10 อาย ุ43 ปี เพศชาย] 
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เวบ็ไซต ์The Growth Master กล่าววา่ ปัจจุบนัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมกัจะชอบ เสพคอน
เทนต์ท่ีมีความสั้ น ไม่ยาว เน้นความสนุกสนาน และไม่เครียดในรูปแบบของวิดีโอ ท าให้ Tiktok 
เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคในปัจจุบนัไดง่้ายและ กลายเป็นแอปพลิเคชัน่สุดฮิตของใครหลายๆ คน โดยจาก
ตวัเลขสถิติของผูใ้ช้งานล่าสุดในเดือนมกราคม ปี2563 ไดมี้จ านวนผูใ้ช้งาน Tiktok อยู่ท่ี 800 ลา้น 
users ทัว่โลก ดว้ยเหตุผลน้ีจึงท าให ้Tiktok เป็นตลิปไวรัล (Viral) ไดง่้าย 

 
หยุดดูคลปิจนจบ เพราะช่ืนชอบคลปิทีม่ีความยาวเกนิ 30 วนิาท ี  
“...ชอบคลิปยาวๆ เพราะท าให้ผมได้รับข้อมูลครบถ้วน ผมมองว่าแอปฯ Tiktok เป็น

แอปฯ ท่ีให้ความบันเทิง อยู่แล้ว แต่ถ้ามีใครท่ีท าคลิปแนว Informative โดยผสมผสาน ความบันเทิง
เข้าไปได้ จะน่าสนใจมากส าหรับผม เพราะส าหรับผม ผมยังไม่ค่อยเห็นใค รท าคลิปแนวนีเ้ลย...”  
[ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 3 อาย ุ29 ปี เพศชาย] 
 

หยุดดูคลปิจนจบ เพราะเสียงเพลงทีใ่ช้ประกอบคลปิ  
“...ชอบหยดุดูคลิปท่ีมกีารใช้เพลงท่ีก าลังเป็นกระแส เพราะมนัน่าสนใจส าหรับหนู...” 

[ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 1 อาย ุ24 ปี เพศหญิง] 
“...เพลงท่ีใช้ในคลิป ต้องเป็นเพลงท่ีมีกระแสด้วย ถึงจะหยุดดู เพราะเพลงท่ีก าลังฮิต 

ตอนนั้น มันติดหู แล้วก็มีคนท าคลิปโดยใช้เพลงพวกนีเ้ยอะ ท าให้อยากดูว่าคนๆ นั้นจะท าคลิป
ออกมายงัไง จะเหมือนคนอ่ืนไหม หรือว่าแตกต่าง...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 4 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...เพลงส าคัญมากเลยส าหรับคลิปใน Tiktok เพราะจริงๆ บางคร้ังคลิปจะตลกได้ ก็
ต้องใช้เสียงเพลงท่ี เข้ากับคลิปนี่แหละ...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 10 อาย ุ43 ปี เพศชาย] 
 

เหตุผลอ่ืนๆ  
“...จะหยุดดูคลิป กต่็อเม่ือคนในคลิปหน้าตาดี เพราะรู้สึกมันชวนให้เราต้องหยุดดู...” 

[ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 2 อาย ุ24 ปี เพศหญิง] 
“...ชอบดูคลิปท่ีดูแล้วไม่เวียนหัว บางคนตัดคลิปมาดูแล้วเวียนหัว ตัดอะไรกไ็ม่รู้ เจอ

แบบนั้นกเ็ล่ือนผ่านเลย ไม่ดู...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 4 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 
“...ชอบดูคลิปท่ีดูแล้วมาปรับใช้กับตัวเองได้อะ เช่นสอนแต่งตัว แต่งหน้า หรือคลิป

แนวไลฟ์สไตล์ แนวใช้ชีวิต...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 7 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 
“...ชอบดูพวกละครคุณธรรม ท้ังๆ ท่ีรู้อยู่แล้วว่าเนือ้เร่ืองเป็นยงัไง แต่กห็ยดุดูนะ เพราะ

มนัเพลิน...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 11 อาย ุ27 ปี เพศชาย] 
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“...ดูจบเพราะเนือ้หาน่าสนใจ ชวนให้ติดตาม บางทีไม่จ าเป็นต้องมสีาระอะไรเลยกไ็ด้ 
แค่รู้สึกว่ามนัน่าติดตาม น่าดูต่อ กด็ูจนจบ...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 12 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 
 
 

4.3 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ในปัจจุบัน 
จากการวิเคราะห์กลุ่มตวัอย่างท่ีเขา้ร่วมสัมภาษณ์ทั้ง 13 คน ในขอ้มูลดา้นพฤติกรรม 

การซ้ือสินคา้ออนไลน์ ในปัจจุบนั ผูว้ิจยัไดท้  าการสัมภาษณ์เชิงลึกในดา้นความถ่ี ในการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ของ ประเภทของสินคา้ท่ีมีการ ซ้ือออนไลน์เป็นประจ า สินคา้ท่ีซ้ือมีวางจ าหน่ายท่ีช่องทาง
ออฟไลน์หรือไม่ เหตุผลท่ีชอบซ้ือสินคา้ออนไลน์และ การจดัอนัดบัแพลตฟอร์ม E-Marketplace ท่ี
มกัจะใชซ้ื้อสินคา้บ่อยๆ 
 

4.3.1 ความถี่ในการซ้ือสินค้าออนไลน์ 
 
ตาราง 4.9 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนั – ความถ่ีในการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ 

ความถี่ในการซ้ือสินค้าออนไลน์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ซ้ือสินคา้ออนไลน์บ่อย 7 53.80% 

ซ้ือเฉพาะวนัท่ีมีโปรโมชัน่ใหญ่ 5 38.50% 
ไม่ค่อยซ้ือสินคา้ออนไลน์ 1 7.70% 

รวม 13 100.00% 
 
จากตาราง 4.9 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนั – ความถ่ี ในการ

ซ้ือสินคา้ออนไลน์ แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม คือ ซ้ือสินคา้ออนไลน์บ่อย ซ้ือเฉพาะวนัท่ีมีโปรโมชัน่ใหญ่ 
เช่น Double Day, Black Friday เป็นต้น และไม่ค่อย ซ้ือสินค้าออนไลน์ จากการสัมภาษณ์กลุ่ม
ตวัอยา่งทั้ง 13 คน พบวา่ ส่วนใหญ่มกัซ้ือสินคา้ออนไลน์ บ่อยคร้ัง รวมทั้งจ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อย
ละ 53.80 รองลงมาจะเป็นผูท่ี้ซ้ือสินคา้ออนไลน์ เฉพาะวนัท่ีมีจดัโปรโมชัน่ใหญ่ จ านวน 5 คน หรือ
คิดเป็นร้อยละ 38.50 และมีผูท่ี้ไม่ค่อยซ้ือสินคา้ ออนไลน์ทั้งหมด 1 คน คิดเป็นร้อยละ 7.70 
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4.3.2 ประเภทของสินค้าทีม่ีการซ้ือออนไลน์เป็นประจ า 
 
ตาราง 5.0 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนั – ประเภทของสินคา้ท่ีมีการซ้ือ 
ออนไลน์เป็นประจ า 
ล าดับ ประเภทสินค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 

1 สินคา้กลุ่มบิวต้ี และของใชส่้วนตวัอ่ืนๆ 8 33.30% 
2 ของใชใ้นครัวเรือน 3 12.50% 
3 ของแต่งบา้น/ห้อง 0 0% 
4 สินคา้แฟชัน่ (เส้ือผา้, เคร่ืองประดบั, รองเทา้, กระเป๋า) 8 33.30% 
5 อาหารและขนม 2 8.30% 
6 อุปกรณ์ IT และ Gadget 2 8.30% 
7 อ่ืนๆ (อุปกรณ์ท าความสะอาด, เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เป็นตน้) 1 4.20% 

 
จากตาราง 5.0 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนั – ประเภท ของ

สินคา้ท่ีมีการซ้ือออนไลน์ เป็นประจ า แบ่งออกเป็น 7 กลุ่มประเภทสินคา้ด้วยกนั และผูเ้ขา้ร่วม
สัมภาษณ์สามารถตอบไดห้ลายขอ้ โดยผลสัมภาษณ์พบวา่ ส่วนใหญ่ประเภทสินคา้ ท่ีนิยมซ้ือนั้น มี 
2 ประเภท คือ ประเภทท่ี 1 สินคา้กลุ่มบิวต้ี และของใชส่้วนตวัอ่ืน จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 33.30 
กบัประเภทท่ี 4 สินคา้แฟชัน่ ซ่ึงมีจ านวน 8 คนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 33.30 ล าดบัถดัมา คือ ประเภท
ท่ี 2 ของใชใ้นครัวเรือน จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 ต่อมาเป็นประเภทท่ี 5 อาหารและขนม 
จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 8.30 และประเภทท่ี 6 อุปกรณ์ IT และ Gadget จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อย
ละ 8.30 ถัดมาเป็นประเภทท่ี 7 สินค้าอ่ืนๆ มีเพียง 1 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 4.20 โดยผูเ้ข้าร่วม
สัมภาษณ์ใหส้ัมภาษณ์วา่ ตนไดซ้ื้ออาหารแมว ผา่นช่องทางการซ้ือออนไลน์เป็นประจ า และประเภท
สินคา้ท่ีไม่มีผูซ้ื้อผา่นช่องทางออนไลน์เลย คือ ประเภทท่ี 3 ของแต่งบา้น/หอ้ง 
 

4.3.3 สินค้าทีซ้ื่อมีวางจ าหน่ายทีช่่องทางออฟไลน์หรือไม่ 
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ตาราง 5.1 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนั – สินคา้ท่ีซ้ือมีวางจ าหน่าย ท่ี
ช่องทางออฟไลน์หรือไม่ 

ช่องทางการขาย จ านวน (คน) ร้อยละ 
มีจ  าหน่ายท่ีช่องทางออฟไลน์ 11 84.60% 

ไม่มีจ  าหน่ายท่ีช่องทางออฟไลน์ 2 15.40% 
รวม 13 100.00% 

 
จากตาราง 5.1 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนั – สินคา้ ท่ีซ้ือมี

วางจ าหน่ายท่ีช่องทาง ออฟไลน์หรือไม่ จากผลสัมภาษณ์พบว่า สินค้าส่วนใหญ่ ท่ีผูเ้ข้าร่วม
สัมภาษณ์ซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์นั้น มีวางจ าหน่ายท่ี ช่องทางออฟไลน์เช่นกนัถึง 11 คน คิดเป็น
ร้อยละ 84.60 และสินคา้ท่ีผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ซ้ือ ไม่มีจ  าหน่ายท่ีช่องทาง ออฟไลน์จ านวน 2 คน คิด
เป็นร้อยละ 15.40 
 

4.3.4 เหตุผลทีช่อบซ้ือสินค้าออนไลน์ 
 
ตาราง 5.2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนั – เหตุผลท่ีชอบซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
เหตุผลทีซ้ื่อสินค้าออนไลน์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ราคาถูก 4 17.40% 
ความสะดวก 9 39.10% 
โปรโมชัน่ 10 43.50% 

รวม 13 100.00% 
 
จากตาราง 5.2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนั – เหตุผล ท่ีชอบ

ซ้ือสินคา้ออนไลน์ ผูว้ิจยัไดแ้บ่งเหตุผลท่ีท าให้ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ ชอบซ้ือสินคา้ออนไลน์ ออกเป็น 
3 เหตุผลหลักด้วยกัน คือ สินค้ามีราคาถูก ซ่ึงอาจขายถูกกว่าการขายท่ีช่องทางออฟไลน์ ความ
สะดวกในการซ้ือสินคา้ และมีโปรโมชัน่ท่ีมากมาย ผา่นการสัมภาษณ์ ท่ีให้ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ตอบ
ค าถามแบบปลายเปิด โดยจากผลสัมภาษณ์พบว่า จ  านวน 10 คน หรือส่วนใหญ่ชอบซ้ือ สินค้า
ออนไลน์ด้วยเหตุผลท่ีว่า มีโปรโมชั่นท่ีมากมาย คิดเป็นร้อยละ 43.50 รองลงมาเป็นเร่ืองความ
สะดวกในการซ้ือสินคา้ จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 39.10 และมีผูท่ี้ให้เหตุผลว่าสินคา้ท่ีซ้ือจาก
ช่องทางออนไลน์มีราคาถูกกวา่ ซ้ือท่ีช่องทางออฟไลน์อยูท่ี่ 4 คน คิดเป็นร้อยละ 17.40 
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4.3.5 การจัดอนัดับแพลตฟอร์ม E-Marketplace ทีม่ักใช้ซ้ือสินค้าบ่อยๆ 
ในด้านของการจดัอนัดับแพลตฟอร์ม E-Marketplace ของกลุ่มตวัอย่าง ท่ีผูว้ิจยัได้

ให้กบักลุ่มตวัอยา่งทั้ง 13 คน จดัอนัดบัแอปพลิเคชัน่ท่ีเขา้ใชเ้พื่อซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุด ดงัน้ี 1) Shopee 
2) Lazada 3) Line Shopping 4) Tiktok  
 
ตาราง 5.3 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนั – การจดัอนัดบัแพลตฟอร์ม E-
Marketplaceท่ีมกัใช ้ซ้ือสินคา้บ่อยๆ 

อนัดับ แพลตฟอร์ม E-Marketplace จ านวน (คน) ร้อยละ 
1 Shopee 12 92.30% 
 Lazada 0 0.00% 
 Line Shopping 0 0.00% 
 Tiktok 1 7.70% 

2 Shopee 1 7.70% 
 Lazada 5 38.50% 
 Line Shopping 0 0.00% 
 Tiktok 7 53.80% 

3 Shopee 0 0.00% 
 Lazada 6 46.20% 
 Line Shopping 3 23.10% 
 Tiktok 4 30.80 

4 Shopee 0 0.00% 
 Lazada 2 15.40% 
 Line Shopping 10 76.90% 
 Tiktok 1 7.70% 

 
จากตาราง 5.3 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนั – การจดั อนัดบั

แอปพลิเคชัน่ E-Marketplace ท่ีมกัใชซ้ื้อสินคา้บ่อยๆ พบวา่ ส่วนใหญ่ มีการซ้ือสินคา้ออนไลน์บน
แพลตฟอร์ม Shopee เป็นอนัดบั 1 โดยมีผูจ้ดัอนัดบัให้ Shopee เป็นอนัดบั 1 จ านวน 12 คน คิดเป็น
ร้อยละ 92.30 และมีผูท่ี้ซ้ือสินคา้ออนไลน์เป็นอนัดบั 1 บนแพลตฟอร์ท Tiktok จ านวน 1 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.70 อนัดบัท่ี 2 ของแพลตฟอร์ม E-Marketplace ท่ีมีผูนิ้ยมใชซ้ื้อสินคา้ออนไลน์ คือ Tiktok 
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Lazada และ Shopee จ านวน 7, 5, และ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 53.80, ร้อยละ 38.50, และร้อยละ 7.70 
ตามล าดบั อนัดบัท่ี 3 ของแพลตฟอร์ม E-Marketplace ท่ีมีผูนิ้ยมใช้ซ้ือสินคา้ออนไลน์ คือ Lazada 
จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 46.20 Tiktok จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 30.80 และ Line Shopping 
จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 23.10 อนัดบัท่ี 4 ของแพลตฟอร์ม E-Marketplace ท่ีมีผูนิ้ยมใชซ้ื้อสินคา้
ออนไลน์น้อยท่ีสุด คือ Line Shopping อยู่ท่ี 10 คน คิดเป็นร้อยละ 76.90 Lazada จ านวน 2 คน คิด
เป็นร้อยละ 15.40 และ Tiktok จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 7.70  

จะเห็นไดว้า่ จากผลการสัมภาษณ์ท่ีใหผู้เ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ท าการจดัอนัดบั แพลตฟอร์ม
ท่ีตนใชซ้ื้อสินคา้ออนไลน์ บ่อยท่ีสุดนั้น อนัดบั 1 จะยงัคงเป็นแพลตฟอร์มเจา้ใหญ่อยา่ง Shopee อยู่
ท่ี 12 คน คิดเป็นร้อยละ 92.30 รองลงมาอนัดบั 2 ท่ีมีคนจดัอนัดบัให้เป็น แพลตฟอร์มท่ีชอบเขา้ไป
ซ้ือสินคา้ อยา่ง Tiktok อยูท่ี่ 7 คน คิดเป็นร้อยละ 53.80 โดยมีผูเ้ขา้ร่วม สัมภาษณ์บางคนกล่าววา่ 

“...Tiktok เป็นแอปฯ ช็อปป้ิงท่ีใช้งานง่าย และค่อนข้างจบในแอปฯ เดียว ท าให้ไม่ต้อง
เสียเวลาเข้าออกหลายแอปฯ ไม่ว่าจะเป็นการเลือกซ้ือสินค้าท่ีง่ายกว่า และการโอนเงินท่ีง่ายกว่า ท า
ให้ใช้แอปฯ Tiktok บ่อยขึน้เม่ือต้องการซ้ือสินค้า...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 3 อาย ุ29 ปี เพศชาย] 

“...แต่ก่อนชอบซ้ือของออนไลน์ท่ี Shopee แต่ตอนนีย้้ายมาซ้ือใน Tiktok บ่อยกว่า 
เพราะพอเข้าแอปฯ มาก็จะเจอแต่สินค้าท่ีอยากได้เลย ท าให้ตัดสินใจซ้ือได้ทันที ไม่ต้องออกจาก
แอปฯ ไปดูรีวิว...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 5 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ชอบซ้ือของใน Tiktok เพราะมรีีวิวให้ดูเลย ท าให้นึกภาพออกมากกว่า ว่าสินค้าท่ีจะ
ซ้ือ เหมาะกับเรามากน้อยแค่ไหน แล้วกช็อบซ้ือเพราะมันจบเลยในแอปฯ เดียว ท้ังรีวิว การจ่ายเงิน 
และชอบท่ีมกีาร เกบ็เงินปลายทาง ท าให้ยืดเวลาในการจ่ายเงินซ้ือของได้อีก...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ ราย
ท่ี 7 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

 
อนัดบัท่ี 3 ของการเขา้ใช้เพื่อซ้ือสินค้าออนไลน์ คือ แพลตฟอร์ม Lazada ซ่ึงมีผูจ้ดั

อนัดบัแพลตฟอร์มน้ี เป็นอนัดบัท่ี 3 จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 46.20 โดยมีผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์บาง
คนกล่าววา่ 

“...ลาซาด้าเป็นแอปฯ ช็อปป้ิงท่ีค่อนข้างใช้งานยาก เม่ือเทียบกับ Shopee และ Tiktok 
ท าให้มคีวามถี ่ในการซ้ือสินค้าท่ีน้อยกว่า 2 แอปนี.้..” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 3 อาย ุ29 ปี เพศชาย] 

อนัดบัท่ี 4 ของแพลตฟอร์มท่ีมีการเขา้ใช้เพื่อซ้ือสินคา้ออนไลน์น้อยท่ีสุด คือ Line 
Shopping มีผูจ้ดัอนัดบัให้ Line Shopping เป็นอนัดบัสุดทา้ย จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 76.90 
โดยมีบางคนจากผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์กล่าววา่ 
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“...Line Shopping เป็นแอปฯ ช็อปป้ิงท่ีไม่ค่อยได้ใช้เลย เม่ือต้องการจะซ้ือสินค้า 
ออนไลน์...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 11 อาย ุ27 ปี เพศชาย] 

“...ไม่ค่อยซ้ือสินค้าผ่าน Line Shopping เพราะรู้สึกว่าไม่ค่อยมีของท่ีอยากได้สักเท่าไร 
เม่ือเทียบกับแอปฯ ช็อปป้ิงอ่ืนๆ ท าให้ไม่ค่อยอยู่ในความคิดท่ีอยากจะเข้าไปใช้เท่าไร เม่ือต้องการ  
ซ้ือของ...” [ผู้ให้สัมภาษณ์ รายท่ี 6 อาย ุ27 ปี เพศชาย] 

จากผลส ารวจจากบริษทั Cube Asia พบวา่ มีผูท่ี้ซ้ือสินคา้บนแอปพลิเคชัน่ Tiktok Shop 
มากข้ึนและใชจ่้าย นอ้ยลงบนแพลตฟอร์ม E-Marketplace อ่ืนๆ อยา่ง Shopee นอ้ยลงถึง 51% และ
บน Lazada ลดลงถึง 45% เพราะ Tiktok เป็นแอปพลิเคชั่นท่ีท าให้การซ้ือขายครบจบในได้แอปฯ 
เดียว ไม่วา่จะเป็นจากการ Live สด หรือการสร้างสรรคค์อนเทนต ์ท่ีสามารถเช่ือมต่อตะกร้า สินคา้
จาก Tiktok Shop ได ้ท าให้คนดูสามารถกดซ้ือสินคา้ไดง่้ายและสะดวกกว่าแอปฯ E-Marketplace 
อ่ืนๆ และท าให้ลูกคา้ไม่ตอ้งยา้ยออกไปท่ีแอปพลิเคชัน่อ่ืนๆ ได ้เม่ือลูกคา้ตอ้งการสินคา้หลงัดูคอน
เทนตห์รือ ขณะ Live สดก็ตาม 
 
 

4.4 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านรูปแบบคอนเทนต์ทีม่ีอทิธิพลต่อการสินใจซ้ือสินค้าใน 
รูปแบบ Affiliate Marketing 

จากกลุ่มตวัอย่างท่ีเข้าร่วมสัมภาษณ์ทั้ง 13 คน ในด้านของรูปแบบคอนเทนต์ ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจ ซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate Marketing หรือท่ีเรียกกนัวา่ “การปักตะกร้า” 
นั้น ผูว้ิจยัไดท้  าการสัมภาษณ์เชิงลึกผ่าน การสัมภาษณ์ถึงความรู้สึก ท่ีเกิดข้ึนหลงัดูคลิปจบ เพื่อใช้
ประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้และการโนม้นา้วให้ เกิดความตอ้งการของสินคา้ โดยให้ผูท่ี้เขา้ร่วม
สัมภาษณ์ท่ีเคยผา่นการซ้ือ และไม่เคยผา่น การซ้ือสินคา้ในรูปแบบน้ี เล่าถึงความรู้สึกท่ีเคยเกิดข้ึน 
และเหตุผลท่ีท าให้คิดเช่นนั้น โดยก่อนการสัมภาษณ์เชิงลึกนั้น ผูว้ิจ ัยได้จ  าแนกกลุ่มตัวอย่าง 
ออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 1) ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ผา่นการปักตะกร้า หรือ  Affiliate Content Marketing และ 2) 
กลุ่มคนท่ีไม่เคยซ้ือสินคา้ผา่นการปักตะกร้า หรือ  Affiliate Content Marketing โดยมีการสัมภาษณ์
เชิงลึกผา่นการจ าแนก ค าถามส าหรับกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่ม ดงัน้ี 
 

ค าถามส าหรับกลุ่มตัวอย่างที่ 1 -  ผู้ที่เคยซ้ือสินค้าผ่านการปักตะกร้า หรือ  Affiliate 
Content Marketing 

4.4.1 เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ผา่นการปักตะกร้า หรือการท า Affiliate Content บน Tiktok 
4.4.2 เกณฑท่ี์ใชว้ดัความน่าเช่ือถือ ของสินคา้ หรือผูท่ี้ท  า Affiliate Content บน Tiktok 
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4.4.3 ความช่ืนชอบด้านการส่ือสาร เพื่อขายสินค้าผ่านการท าคอนเทนต์รูปแบบ 
Affiliate Content จากคอนเทนตต์วัอยา่ง บน Tiktok (มีเปิดคอนเทนตต์วัอยา่งใหดู้) 

4.4.4 ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือเป็นประจ าหรือบ่อยท่ีสุด จากผูท่ี้ท  า Affiliate Content 
 
ค าถามส าหรับกลุ่มตัวอย่างที ่2 -  ผู้ทีไ่ม่เคยซ้ือสินค้าผ่านการปักตะกร้า หรือ  Affiliate 

Content Marketing  
4.4.5 เหตุผลท่ีไม่เลือกซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate Content บน Tiktok 
4.4.6 ถ้ามีโอกาสได้เข้าเล่นแอพพลิเคชั่น Tiktok จะตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านการท า 

Affiliate Content บน Tiktok หรือไม่ เพราะอะไร 
4.4.7 ท่านจะใช้เกณฑ์ใดในการตดัสินว่า บุคคลท่ีท า Affiliate Content หรือสินคา้นั้น 

มีความน่าเช่ือถือ 
4.4.8 ความช่ืนชอบดา้นการส่ือสาร เพื่อขายสินคา้ผา่นรูปแบบการท า Affiliate Content 

จากคอนเทนตต์วัอยา่ง บน Tiktok (มีเปิดคอนเทนตต์วัอยา่งใหดู้) 
4.4.9 หากมีโอกาสได้ซ้ือสินคา้บนช่องทาง Tiktok จากการท า Affiliate Content บน 

Tiktok จะเลือกซ้ือสินคา้ประเภทใด 
 
ตาราง 5.4 ขอ้มูลดา้นรูปแบบคอนเทนตท่ี์มีอิทธิพลต่อการสินใจซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate 
Marketing – ท่านเคยซ้ือ สินคา้ผา่นการปักตะกร้าบนแอปพลิเคชัน่ Tiktok หรือไม่ 
การซ้ือสินค้าผ่านการปักตะกร้าบนแอปฯ Tiktok จ านวน (คน) ร้อยละ 

เคยซ้ือสินคา้ผา่นการปักตะกร้า 11 83.30% 
ไม่เคยซ้ือสินคา้ผา่นการปักตะกร้า 2 16.70% 

รวม 13 100.00% 
 

จากตาราง 5.4 ขอ้มูลดา้นรูปแบบคอนเทนต์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ใน
รูปแบบ Affiliate Marketing – ท่านเคยซ้ือสินคา้ผา่นการปักตะกร้าบน แอปพลิเคชัน่ Tiktok หรือไม่ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง พบวา่ มีเพียง 2 คนเท่านั้น ท่ีไม่เคยซ้ือสินคา้ ผา่นการปักตะกร้าบน
แอปพลิเคชัน่ Tiktok คิดเป็นร้อยละ 16.70 และกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 11 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 83.30 
เคยมีประสบการณ์การซ้ือสินคา้ ผา่นการปักตะกร้าบนแอปพลิเคชัน่ Tiktok 
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กลุ่มตัวอย่างที่ 1 - ผู้ที่ เคยซ้ือสินค้าผ่านการปักตะกร้า หรือ Affiliate Marketing 
Content 

4.4.1 เหตุผลที่ซ้ือสินค้าผ่านการปักตะกร้า หรือการท า Affiliate Marketing Content 
บน Tiktok 

ผลจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างท่ี 1 จากผูท่ี้เคยมีประสบการณ์การซ้ือสินค้า ใน
รูปแบบ Affiliate Marketing Content หรือการปักตะกร้า จ านวน 11 คน ถึงเหตุผลท่ีเคยซ้ือสินคา้ใน
รูปแบบน้ี พบวา่ 

“...คนท าคลิปเกี่ยวกับสินค้านั้นๆ มีการพูดท่ีฟังแล้วรู้สึกว่าสินค้าท่ีก าลังพูดถึง หรือ
รีวิวอยู่ น่าสนใจ น่าใช้ตามเลยซ้ือมา บวกกับมีโค้ดส่วนลดต่างๆ เพ่ิมอีกเลยกดซ้ือ...” [ผู้ เข้าร่วม
สัมภาษณ์ รายท่ี 1 อาย ุ24 ปี เพศหญิง] 

“...อยากได้สินค้านั้นอยู่แล้ว พอเข้าไปเล่น Tiktok แล้วดันเจอกับคลิปท่ีตรง กับความ
ต้องการพอดี เลยซ้ือ ส่วนตอนแรกท่ีเข้าไปซ้ือสินค้าใน Tiktok เพราะมนัมส่ีงฟรี แล้วกม็คีวามคุ้นเคย
กับแบรนด์นั้นอยู่แล้วด้วย เลยกดซ้ือได้ง่ายขึน้...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 2 อาย ุ24 ปี เพศหญิง] 

“...เป็นสินค้าท่ีอยากได้อยู่แล้ว เคยสัมผัสมาแล้วท่ีช่องทางออฟไลน์ แต่ไม่ได้ซ้ือ พอ
เข้า Tiktok มาเจอคนรีวิวสินค้าท่ีก าลังอยากได้ พูดในด้านท่ีไม่เคยมีใครบอกเรามาก่อน เลยตัดสินใจ
ซ้ือหลังดูคลิปจบ...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 3 อาย ุ29 ปี เพชาย] 

“...คนท่ีรีวิวสินค้า มีการท าให้เห็นว่าสินค้าท่ีขายมีลักษณะเป็นยังไง ใช้แล้วจะเป็น
แบบนีไ้หม โน้มน้าวจากการ ทดลองใช้สินค้าให้เห็นภาพได้ชัด เลยซ้ือ อีกอย่างเพราะเป็นคลิป VDO 
ด้วยเลยตัดสินใจซ้ือง่าย...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 4 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ปกติซ้ือแต่เส้ือผ้า พอเจอคนท่ีรีวิวเขาใส่ให้ดูจริง ให้เห็นทุกมุม ท าให้ตัดสินใจซ้ือ
ง่าย แล้วกม็ส่ีงฟรีด้วย...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 5 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...เขาดูป้ายยาเก่ง ดูแล้วไม่รู้สึกว่าขายของ พอดูเสร็จก็อยากได้ เลยกดซ้ือ... ” 
[ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 7 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...เขาท าคลิปเห็นได้ภาพ ท าให้มองเห็นได้ว่า ถ้าซ้ือมาจะเข้ากับตัวเองไหม ได้ง่ายขึน้
...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 8 อาย ุ27 ปี เพศหญิง]  

“...มีการใช้จริงให้เห็น ท าให้รู้ว่าสินค้ามันดีจริง หรือไม่จริง น่าใช้หรือไม่น่าใช้... ” 
[ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 9 อาย ุ37 ปี เพศหญิง] 

“...ซ้ือตามแบบไม่คิดอะไร เพราะเห็นเขารีวิวแล้วมันเห็นภาพ ชอบท่ีพูดแล้วดูจริงใจ 
ดูเหมือนเพ่ือนรีวิวให้ฟัง...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 11 อาย ุ27 ปี เพศชาย] 
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“...ตอนนั้นอยากได้เส้ือผ้าใส่ไปท างาน แล้วปัดไปเจอพอดี เขารีวิวแล้วเห็นภาพ ดู
น่าเช่ือถือ และมโีปรโมช่ัน หลายอย่างด้วย เลยซ้ือมา...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 12 อาย ุ27 ปี เพศ
หญิง] 

“...อยากได้สินค้านีอ้ยู่แล้ว เพราะเห็นคนรีวิวเยอะ เลยกดซ้ือมาจากคลิปท่ีเห็นล่าสุด...” 
[ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 13 อาย ุ32 ปี เพศหญิง] 
 

4.4.2 เกณฑ์ทีใ่ช้ตัดสินด้านความน่าเช่ือถือของ สินค้า หรือผู้ที่ท า Affiliate Marketing 
Content บน Tiktok  

ผลจากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เขา้ร่วมสัมภาษณ์ จากกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยมีประสบการณ์ การ
ซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate Marketing Content หรือการปักตะกร้า จ านวน 11 คน ในเร่ืองของ
เกณฑ์ท่ีใช้ตดัสินว่า สินคา้หรือผูท่ี้ท  า Affiliate Marketing มีความน่าเช่ือถือ มากน้อยเพียงใด โดย
ผูว้ิจยัจ  าแนกค าถามดงักล่าวออกเป็น 7 เกณฑ์ ผา่นการสัมภาษณ์เชิงลึก ท่ีเป็นค าถามปลายเปิด โดย
ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์สามารถตอบไดห้ลายค าตอบ ดงัน้ี 1) ยอด Follower 2) จ  านวนคอมเมนต ์3) ยอด
ไลก์คลิป VDO 4) เรทต้ิงของร้านคา้ท่ีผูใ้ชท้  าคลิปน ามาปักตะกร้า 5) ค  าพูดท่ีน่าเช่ือถือของผูท้  าคลิป 
6) รีววิสินคา้จากผูใ้ชบ้ญัชีอ่ืน 7) อ่ืนๆ ซ่ึงผลจากการสัมภาษณ์พบวา่ 
 
ตาราง 5.5 ขอ้มูลดา้นรูปแบบคอนเทนตท่ี์มีอิทธิพลต่อการสินใจซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate 
Marketing - เกณฑท่ี์ใชว้ดัความน่าเช่ือถือ ของสินคา้ หรือผูท่ี้ท  า Affiliate Marketing 
ล าดับ เกณฑ์ทีใ่ช้วดัความน่าเช่ือถือ ของสินค้า หรือผู้ทีท่ า 

Affiliate Marketing  
จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 

1 ยอด Followers 2 8.00% 
2 จ านวนคอมเมนต ์ 6 24.00% 
3 ยอดไลกค์ลิป VDO 6 24.00% 
4 เรทต้ิงของร้านคา้ท่ีผูใ้ชท้  าคลิปน ามาปักตะกร้า 1 4.00% 
5 ค าพูดท่ีน่าเช่ือถือของผูท้  าคลิป 5 20.00% 
6 รีววิสินคา้จากผูใ้ชบ้ญัชีอ่ืน 2 8.00% 
7 อ่ืนๆ 3 12.00% 
 รวม  100% 
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จากตาราง 5.5 ขอ้มูลดา้นรูปแบบคอนเทนต์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน 
รูปแบบ Affiliate Marketing - เกณฑ์ท่ีใช้ว ัดความน่าเ ช่ือถือ ของสินค้า หรือผู ้ท่ีท  า Affiliate 
Marketing พบวา่ 6 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 ให้ความส าคญักบัจ านวนคอมเมนต ์เป็นเกณฑ์ท่ีใชว้ดั 
ความน่าเช่ือถือของสินคา้ หรือตวัผูท่ี้ท  า Affiliate Marketing บน Tiktok โดยมีผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ 
รายหน่ึงกล่าววา่  

“...ผมจะชอบอ่านคอมเมนต์ ก่อนตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีปักตะกร้าอยู่จากคนๆ นั้นก่อน
เสมอ ว่ามทัีวร์ลงไหม ถ้าไม่มทัีวร์ลง ผมกซ้ื็อ แต่ถ้ามทัีวร์ลง ผมกไ็ม่ซ้ือ...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ ราย
ท่ี 3 อาย ุ29 ปี เพศชาย] 

ถดัมาคือเร่ืองของ ยอดไลก์คลิป VDO จากตวัผูท้  าคอนเทนต์ มีจ  านวน 6 คน คิดเป็น
ร้อยละ 24.00 ซ่ึงถือเป็นเกณฑ์ท่ีใชว้ดัความน่าเช่ือถือท่ีมีสัดส่วนเท่ากบัจ านวนคอมเมนต ์รองลงมา 
คือ ค าพูดท่ีน่าเช่ือถือของผูท้  าคลิป จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00 โดยมีผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ 2 คน
กล่าววา่ 

“...ถ้าเจอคนท่ีท าคลิป พูดโน้มน้าวคนเก่งๆ ก็ซ้ือนะ เพราะมองว่า เป็นส่ิงท่ีใช้ดึงดูด 
ความสนใจได้ดีเลย...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 8 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ชอบคนท่ีรีวิว แล้วใช้ค าพูดแบบเป็นกันเองอะ มันดูน่าเช่ือถือมากกว่าคนท่ีพูดจาดี 
แล้วก็ให้ข้อมูลสินค้าเยอะๆ มองว่าพวกนั้นไม่ค่อยจริงใจ เท่ากับคนท่ีพูดแบบนี.้..” [ผู้ เข้าร่วม
สัมภาษณ์ รายท่ี 7 อาย ุ27 ปี เพศหญิง]  

 
ต่อมา คือ เกณฑ์อ่ืนๆ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 โดยผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ทั้ง 3 

คน กล่าววา่ 
“...เป็นแบรนด์ท่ีคุ้นเคยหรือรู้จักอยู่แล้ว เลยตัดสินใจซ้ือได้ไม่ยาก อีกอย่าง เป็นคนท่ี

ถ้าเวลาจะซ้ือของ กจ็ะเข้ามาดูเพ่ือซ้ือเลย ไม่ค่อยเข้ามาเล่น มาดูก่อน แล้วถึงอยากได้... ” [ผู้ เข้าร่วม
สัมภาษณ์ รายท่ี 2 อาย ุ24 ปี เพศหญิง] 

“...ผมจะชอบเข้าไปดูว่า Account นั้นมีท าคลิปรีวิวอะไรบ้าง ถึงจะตัดสินใจซ้ือ เพ่ือดู
ว่าเขามีความรู้หรือความเช่ียวชาญเกี่ยวกับสินค้าชนิดนีแ้ค่ไหน...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 3 อายุ 
29 ปี เพศชาย] 

“...ถ้ามีการสาธิตให้ดูว่าสินค้านั้นใช้ยังไง อย่างการบอกวิธีใช้ วิธีเกบ็ดูแลรักษา หรือ
ใช้แล้วจะได้อะไรจากสินค้านีบ้้าง จะช่วยให้กดซ้ือได้ง่ายขึน้...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 12 อายุ 
27 ปี เพศหญิง] 
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นอกจากน้ียอด Follower และการดูรีวิวสินค้าเพิ่มเติมจากผูใ้ช้บัญชีอ่ืน ก็เป็นส่ิงท่ี 
ผูเ้ข้าร่วมสัมภาษณ์บางคน ใช้เป็นเกณฑ์ตัดสินความน่าเช่ือถือของสินค้า และผูท้  าคอนเทนต์ 
Affiliate Marketing เช่นกนั โดยท่ี ยอด Follower มีผูท่ี้ใชเ้ป็นเกณฑ์วดัจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.00 และ ผูท่ี้ดูรีววิสินคา้เพิ่มเติมจากผูใ้ชบ้ญัชีอ่ืน จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 นั้นกล่าววา่ 

“...ส่วนตัวยังมองว่ายอด Follower ของผู้ท าคลิปเป็นส่ิงท่ีใช้วัดความน่าเช่ือถือได้นะ 
เพราะถ้าเข้าไปดู โปรไฟล์คนๆ นั้นแล้วมยีอด Follower ท่ีน้อย กไ็ม่ซ้ือ เพราะดูไม่มคีวาม น่าเช่ือถือ
เท่ากับผู้ ท่ีมยีอดติดตามเยอะๆ...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 7 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ผมให้ความส าคัญกับ Follower นะ เพราะถ้ามีผู้ ติดตามเขาเยอะ แปลว่า เขาท าคอน
เทนต์ออกมาดี ดูมีความน่าเช่ือถือในการพูด แล้วก็เป็นส่ิงท่ีจับต้องได้ด้วย...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ 
รายท่ี 3 อาย ุ29 ปี เพศชาย] 

“...จะดูความน่าเช่ือถือของสินค้า จากคนรีวิวคนอ่ืนๆ เพราะถ้ามีคนพูดถึงเยอะ ก็
แปลว่าสินค้าจากร้านนีเ้ช่ือถือได้ ตรงปก ซ้ือมาแล้วไม่ผิดหวัง...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 5 อายุ 
27 ปี เพศหญิง] 

“...ถ้ามคีนพูดถึงสินค้าตัวนั้นๆ เยอะ แปลว่ามนัดี น่าใช้ตาม มนัเป็นส่ิงท่ีท าให้สินค้า ดู
เป็นกระแส แล้วกน่็าใช้ตามด้วย...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 9 อาย ุ37 ปี เพศหญิง] 

 
เกณฑ์ท่ีใช้วดัความน่าเช่ือถือของสินค้า หรือผูท่ี้ท  า Affiliate Marketing เป็นอนัดับ

สุดทา้ย คือ เรทต้ิงของร้านคา้ท่ีผูท้  าคลิปน ามาปักตะกร้า โดยมีเพียง 1 คนเท่านั้น หรือคิดเป็นร้อยละ 
4.00 ของเกณฑ์ทั้งหมดท่ีถูกมองวา่ เรทต้ิงจากร้านคา้เป็นส่ิงส าคญั ท่ีจะช่วยวดัความน่าเช่ือถือของ
สินคา้ และตวัผูท่ี้ท  า Affiliate Marketing บน Tiktok โดยผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์รายน้ีไดก้ล่าววา่ 

“...ถ้าไม่รู้จะดูความเช่ือถือจากตรงไหน จะกดเข้าไปดูท่ีเรทติง้ของร้านค้าก่อน เพ่ือดูว่า
สินค้าท่ีจะซ้ือนั้น มคีนให้คะแนนอยู่ ท่ีเท่าไรบ้าง ถ้ามเีรทติง้ท่ีสูง แปลว่าเปอร์เซ็นต์ ท่ีจะโดนร้านค้า
โกงกน้็อยลง ของท่ีได้กจ็ะมคีวามตรงปก เพ่ิมขึน้ แต่ถ้าร้านไหนท่ีมีดาวน้อย เรทติง้น้อยกจ็ะไม่ค่อย
อยากได้สินค้านั้นแล้ว เพราะกลั วโดนโกง กับของไม่ตรงปก ต่อให้จะรีวิวดี…” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ 
รายท่ี 5 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 
 

4.4.3 ความช่ืนชอบด้านการส่ือสาร เพ่ือขายสินค้าผ่านรูปแบบการท า Affiliate 
Marketing Content จากคอนเทนต์ตัวอย่าง บน Tiktok (มีเปิดคอนเทนต์ตัวอย่างให้ดู)  

ผลจากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เขา้ร่วมสัมภาษณ์ จากกลุ่มตวัอย่างท่ี 1 ท่ีเคยมีประสบการณ์ 
การซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate Marketing Content หรือการปักตะกร้า จ านวน 11 คน ในเร่ืองของ
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เกณฑ์ท่ีใช้ตดัสินดา้นความน่าเช่ือถือของ สินคา้หรือผูท่ี้ท  า Affiliate Marketing Content โดยผูว้ิจยั
จ  าแนกค าถามดงักล่าวออกเป็น 7 เกณฑ์ เหมือนกลุ่มตวัอย่างท่ี 1 ผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึก ท่ีเป็น
ค าถามปลายเปิด โดยผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์สามารถตอบได้หลายค าตอบ ดงัน้ี 1) ยอด Follower 2) 
จ  านวนคอมเมนต ์3) ยอดไลกค์ลิป VDO 4) เรทต้ิงของร้านคา้ท่ีผูใ้ชท้  าคลิปน ามาปักตะกร้า 5) ค าพูด
ท่ีน่าเช่ือถือของผูท้  าคลิป 6) รีววิสินคา้จากผูใ้ชบ้ญัชีอ่ืน 7) อ่ืนๆ ซ่ึงผลจากการสัมภาษณ์พบวา่ 
 
ตาราง 5.6 ขอ้มูลดา้นรูปแบบคอนเทนตท่ี์มีอิทธิพลต่อการสินใจซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate 
Marketing – ตวัอยา่งคลิปการส่ือสารจากคลิปคอนเทนต ์บน Tiktok 
ล าดับ รูปแบบคอนเทนต์ ความยาว

คอนเทนต์ 
ภาพตัวอย่าง
คอนเทนต์ 

Link 

1 คอนเทนตรู์ปแบบ 
ASMR  

1.12 นาที 

 

https://vt.tiktok.com/ZSN
PbXk4Y/ 
 

2 รีววิสินคา้เห็นภาพ
ชดัเจน สั้น กระชบั 

27 วนิาที 

 

https://vt.tiktok.com/ZSN
PbKFgh/ 
 

3 รีววิเนน้ขาย พูดจา
ฉะฉาน 

1.01 นาที 

 

https://vt.tiktok.com/ZSN
PbxyET/ 
 

4 ติดเพลงตามกระแส มี
เพียงรูปภาพ และ
ขอ้ความอธิบายสินคา้ 

24 วนิาที 

 

https://vt.tiktok.com/ZSN
PbxkJK/ 
 

 
 

https://vt.tiktok.com/ZSNPbXk4Y/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbXk4Y/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbKFgh/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbKFgh/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbxyET/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbxyET/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbxkJK/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbxkJK/
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ตาราง 5.6 ขอ้มูลดา้นรูปแบบคอนเทนตท่ี์มีอิทธิพลต่อการสินใจซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate 
Marketing – ตวัอยา่งคลิปการส่ือสารจากคลิปคอนเทนต ์บน Tiktok (ต่อ) 
ล าดับ รูปแบบคอนเทนต์ ความยาว

คอนเทนต์ 
ภาพตัวอย่าง
คอนเทนต์ 

Link 

5 พอ่คา้ออนไลน์ ใชภ้าษา
ก่ึงทางกลางในการขาย
สินคา้กบัลูกคา้ และมี
ขอ้มูลสินคา้ครบถว้น 

1.02 นาที 

 

https://vt.tiktok.com/ZSN
PbcFLe/ 
 

6 รีววิสินคา้จากการ
เปรียบเทียบ จุดเด่นของ
สินคา้ ดว้ยภาษาพูดท่ี
เหมือนเพื่อนคุยกนั 

1.20 นาที 

 

https://vt.tiktok.com/ZSN
Pbpcfj/ 
 

 
จากตาราง 5.6 ขอ้มูลดา้นรูปแบบคอนเทนต์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ใน

รูปแบบ Affiliate Marketing – ตัวอย่างคลิปการส่ือสารจากคลิปคอนเทนต์ บน Tiktok พบว่า 
หลงัจากท่ีให้ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง ของคนท่ีเคยซ้ือสินคา้ ผา่นโปรแกรม Affliliate 
Marketing หรือการปักตะกร้า บน Tiktok มีผูท่ี้ช่ืนชอบการส่ือสาร จากคลิปตวัอยา่งท่ี 2 ถึง 8 คน คิด
เป็นร้อยละ 61.5 โดยกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 8 คนกล่าววา่ 

“...ชอบคลิปท่ี 2 เพราะมีการใช้ค าพูดท่ีฟังแล้วเข้าใจง่าย เห็นภาพชัดเจน และใช้
ระยะเวลาในการดู ไม่นานกท็ าให้อยากได้สินค้าท่ีถือแล้ว...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 1 อายุ 24 ปี 
เพศหญิง] 

“...ชอบคลิปท่ี 2 เขาพูดเหมือนเพ่ือน และมีการรีวิวการใช้สินค้าท่ีเห็นภาพชัดเจน ท า
ให้สัมผสัได้ว่า ของมนัดีหรือไม่ดี...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 5 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ชอบคลิปท่ี 2 เพราะดูแล้วไม่กดดันว่าขายของ ต่างจากคลิปอ่ืนท่ีดู Hard Sale เกิน
...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 7 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ชอบคลิปท่ี 2 ส้ัน ไว กระชับ เห็นภาพ ชอบท่ีพูดเหมือนเพ่ือนคุยกัน...” [ผู้ เข้าร่วม
สัมภาษณ์ รายท่ี 8 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ชอบคลิปท่ี 2 เพราะรู้จักคนพูด ชอบดูคลิปเขาท่ีรีวิวหลายๆ คลิป...” [ผู้ เข้าร่วม
สัมภาษณ์ รายท่ี 9 อาย ุ37 ปี เพศหญิง] 

 

https://vt.tiktok.com/ZSNPbcFLe/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbcFLe/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbpcfj/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbpcfj/
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“...ชอบคลิปท่ี 2 จริงๆ กซ้ื็อเตารีดนีจ้ากคนท่ี 2 ชอบการรีวิว การพูด ดูไม่กดดัน แล้วก็
ไม่ขายของเกิน ดูคลิปแล้วอยากใช้สินค้าตาม เพราะคิดว่าใช้ดีจริงตามท่ีเขาบอก... ” [ผู้ เข้าร่วม
สัมภาษณ์ รายท่ี 11 อาย ุ27 ปี เพศชาย] 

“...ชอบคลิปท่ี 2 ชอบตรงท่ีดูขาย แบบไม่ขาย...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 12 อาย ุ27 
ปี เพศหญิง] 

“...ชอบคลิป ท่ี 2 ชอบเพราะช่ืนชอบคนท าคลิปอยู่แล้ว ติดตามอยู่ ...” [ผู้ เข้าร่วม
สัมภาษณ์ รายท่ี 13 อาย ุ32 ปี เพศหญิง] 

 
รองลงมาเป็นคลิปท่ี 4 ท่ีมีกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือสินคา้จากการปักตะกร้าช่ืนชอบ 2 คน 

คิดเป็นร้อยละ 14.3 ส่วนคลิปตวัอยา่งอ่ืนๆ มีสัดส่วนความช่ืนชอบท่ีเท่ากนั คือ คลิปละ 1 คนเท่านั้น 
รวมเป็น 4 คน หรือร้อยละ 28.4 โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีเหลือกล่าววา่ 

“...ชอบคลิปท่ี 4 ชอบท่ีใช้เพลงตามกระแส ชอบดูอะไรแบบนี.้..” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ 
รายท่ี 1 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ชอบคลิปท่ี 4 กับ 5 คลิปท่ี 4 ชอบเพราะได้อ่านไปเร่ือยๆ ดูแล้วไม่กดดัน แล้วเพลง
ท่ีใช้ก็ตามกระแสดี ส่วนคลิปท่ี 5 ชอบเพราะข้อมูลครบถ้วน พูดจาน่าเช่ือถือสุด...” [ผู้ เข้าร่วม
สัมภาษณ์ รายท่ี 2 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ชอบคลิป 6 ดูรีวิวในด้านท่ีคนอ่ืนไม่ท า มีการเปรียบเทียบระหว่างสินค้า ท าให้
ตัดสินใจซ้ือได้ง่ายขึน้...”  

“...ชอบคลิปท่ี 4 เพราะชอบอ่านไปเร่ือยๆ ดูแล้วไม่กดดัน แล้วเพลงท่ีใช้ กต็ามกระแส
ดี...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 3 อาย ุ29 ปี เพศชาย] 

“...ชอบคลิปท่ี 1 กับ 3 อย่างคลิปท่ี 1 มันดูเพลิน หรือเป็นเพราะชอบดูแนวนีด้้วย ส่วน
คลิปท่ี 3 คิดว่าถ้าต้องการซ้ืออยู่แล้ว การบอกโปรโมช่ัน กับท าคลิป Hard Sale เลยถือว่าตอบโจทย์
กว่า...”  
 

จะเห็นไดว้า่จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยมีประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผา่นโปรแกรม Affiliate 
Marketing หรือการปัก ตะกร้าบน Tiktok นั้น ส่วนใหญ่จะชอบการท าคลิปท่ีมี การส่ือสารแบบเป็น
กนัเอง ฟังแลว้ไม่กดดนัว่าก าลงัขายของมากถึง 8 คน จาก 11 คน คิดเป็นร้อยละ 61.5 และ 3 คนท่ี
เหลือจะชอบการส่ือสารจากคลิปตวัอย่างอ่ืนๆ ท่ีแตกต่างกนัออกไป โดยท่ี 8 คนดงักล่าวไดพู้ดถึง
คลิปตวัอยา่งอ่ืนๆ ไวด้งัน้ี 

 



43 

“...ไม่ชอบคลิปท่ี 3 เพราะมองว่าขายของเกินไป ท าให้ไม่อยากหยุดดู เพราะรู้สึกว่า 
Tiktok ควรเป็นการ ส่ือสารท่ีแบบเหมือนเพ่ือนคุยกัน หรือมาป้ายยากันมากกว่ามาขายของเลย มอง
ว่าจุดเด่นของ Tiktok คือ การรีวิวโดย ใช้ค าพูดท่ีเหมือนเพ่ือน ท าให้คนดูรู้สึกได้ใกล้ชิด กับคนท า
คลิป และรีวิวให้เห็นภาพท่ีชัดเจน และแตกต่างระหว่าง ก่อนใช้กับหลังใช้มากกว่า...” [ผู้ เข้าร่วม
สัมภาษณ์ รายท่ี 1 อาย ุ24 ปี เพศหญิง] 

“...ไม่ชอบคลิปท่ี 2 ดูไม่มข้ีอมลูสินค้าท่ีเพียงพอเหมือนคลิปอ่ืนๆ ดูแล้ว เหมือนถกูจ้าง
มารีวิวมากกว่า...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 2 อาย ุ24 ปี เพศหญิง] 

“...ผมไม่ชอบคลิปท่ี 1 บางทีการท าคลิปมเีสียงพูดหน่อยกด็ีครับ จะได้รู้ว่า สินค้าท่ีรีวิว
มนัดีหรือไม่ดียงัไง...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 3 อาย ุ29 ปี เพศชาย] 

“...ไม่ชอบคลิปท่ี 2 ส้ันเกิน ดูไม่ค่อยรู้ว่าสินค้าดียังไง ถ้าจะรีวิวท าคลิปยาวกว่านี ้
หน่อยกน่็าจะดี...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 4 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ไม่ชอบคลิปท่ี 1 ดูไม่มีค่อยมีอะไรเท่าไร ดูน่าเบ่ือไปหน่อย...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ 
รายท่ี 5 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ไม่ชอบคลิปท่ี 3 กับ 5 ดูขายของเกินไป มันกดดันว่าต้องซ้ืออะ ชอบอะไรท่ีดู
สบายๆ มากกว่า...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 7 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ไม่ชอบคลิปท่ี 3 กับ 5 คนท่ี 3 พูดฉะฉานจริงแต่ขายของเกินดูแล้วอึดอัด ส่วนคนท่ี 
5 ดูทางการเกิน ดูแล้วเข้าถึงยาก แต่ท้ัง 2 คลิปคือขายของไปเลยท้ังคู่ ชอบคลิปท่ีแบบขาย แต่ไม่ขาย
มากกว่า...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 8 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ไม่ชอบคลิปท่ี 1 เพราะดูไม่ออกว่าสินค้าดียังไง แล้วคลิปก็เงียบเกินดูไม่น่าสนใจ
...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 9 อาย ุ37 ปี เพศหญิง] 

“ไม่ชอบคลิปท่ี 4 ดูไม่ตั้งใจท า...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 11 อาย ุ27 ปี เพศชาย] 
“...ไม่ชอบคลิปท่ี 1 กับ 4 คลิปแรกดูเอ่ือยไปหน่อย ส่วนคลิป 4 ถ้าจะขายของ ก็พูด

ดีกว่า...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 12 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 
“...ไม่ชอบคลิปท่ี 1 กับ 4 ชอบคลิปท่ีมเีสียงพูดตั้งแต่เปิดมากกว่ามาเงียบๆ แบบ 2 คลิป

นี.้..” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 13 อาย ุ32 ปี เพศหญิง] 
 
นอกจากน้ีทางผูว้ิจยั ยงัได้สัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มตวัอย่างทั้ง 11 คนท่ีเคยซ้ือสินคา้ 

จากการปักตะกร้าบน Tiktok ถึงความรู้สึกเก่ียวกบัการส่ือสารจากคลิปตวัอย่างทั้ง 6 คลิปในด้าน 
ของการตดัสินใจซ้ือสินคา้หลงัจากการดูคอนเทนต์จบ โดยท่ีหากกลุ่มตวัอยา่งทุกคน จะตอ้ง เลือก
ซ้ือสินคา้จากทั้ง 6 คลิปจะเลือกซ้ือสินคา้จากคลิปของใคร ซ่ึงจากผลสัมภาษณ์ พบวา่  



44 

“...ถ้าผมจะต้องเลือกซ้ือ ผมจะเลือกซ้ือจากคลิปท่ี 6 เพราะดูเป็นคลิปท่ีบอก
รายละเอียด สินค้าในมุมมอ งท่ีแตกต่างจากคนอ่ืน และภาษาท่ีใช้พูดก็ดูไม่ขายจนเกินไป...” 
[ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 3 อาย ุ29 ปี เพศชาย] 

“...ตัดสินใจซ้ือจากคลิปท่ี 2 เพราะจบแล้วไม่กดดัน น่าใช้ตาม...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ 
รายท่ี 7 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 
 

4.4.4 ประเภทของสินค้าจากผู้ทีเ่คยซ้ือสินค้าผ่านการปักตะกร้า หรือการท า Affiliate 
Marketing Content บน Tiktok นิยมซ้ือ 
 
ตาราง 5.7 ขอ้มูลดา้นประเภทของสินคา้จากผูท่ี้เคยมีประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผา่นการปักตะกร้า 
หรือการท า Affiliate Marketing Content นิยมซ้ือ 
ล าดับ ประเภทสินค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 

1 ของใชใ้นครัวเรือน 4 14.30% 
2 อาหารและขนม 3 10.70% 
3 ของใชส่้วนตวั 4 14.30% 
4 เคร่ืองส าอางค ์ 7 25.00% 
5 สินคา้แฟชัน่ 7 25.00% 
6 เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 0 0.00% 
7 อาหารเสริม 0 0.00% 
8 อ่ืนๆ 3 10.70% 

 
จากตาราง 5.7 ขอ้มูลด้านประเภทของสินคา้ท่ีผูใ้ช้ Tiktok นิยมซ้ือ ผูว้ิจยั ได้จ  าแนก

ออกเป็น 8 ประเภท ดังน้ี 1) ของใช้ในครัวเรือน 2) อาหารและขนม 3) ของใช้ส่วนตัว 4) 
เคร่ืองส าอางค์ 5) สินคา้แฟชัน่ 6) เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 7) อาหารเสริม 8) อ่ืนๆ โดยท่ีแต่ละคนสามารถ
ตอบไดห้ลายประเภท และจากผลสัมภาษณ์พบวา่ ส่วนใหญ่มกัจะนิยมซ้ือ เคร่ืองส าอางคแ์ละสินคา้
แฟชัน่กนัอยู่ในระดบัท่ีเท่ากนั โดยเคร่ืองส าอางค์มีจ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 และสินคา้
แฟชัน่มีจ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 รองลงมามี 2 ประเภท คือ ของใชใ้นครัวเรือน 4 คน คิด
เป็นร้อยละ 14.30 และของใชส่้วนตวั 4 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 14.30 อนัดบัสุดทา้ย คือ อาหารและ
ขนม จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10.70 และ อ่ืนๆ อยูท่ี่ 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10.70 
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กลุ่มตัวอย่างที่ 2 -  ผู้ที่ไม่เคยซ้ือสินค้าผ่านการปักตะกร้า หรือการท า Affiliate 
Marketing Content  

4.4.5 เหตุผลทีไ่ม่เคยซ้ือสินค้าในรูปแบบการปักตะกร้า หรือการท า Affiliate 
Marketing Content บน Tiktok 

“...ปกติไม่ค่อยได้เล่น Tiktok อยู่แล้ว แล้วกไ็ม่ค่อยได้ซ้ือสินค้าออนไลน์ ส่วนใหญ่ถ้า
จะซ้ือกไ็ปหน้าร้าน หรือเข้า Shopee มากกว่า...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 6 อาย ุ26 ปี เพศชาย] 

“...ชินกับการซ้ือของในแอป Shopee มากกว่านะ ส่วนใหญ่ถ้าเข้า Tiktok กจ็ะเข้าไปดู
คอนเทนต์ตลกๆ มากกว่า...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 10 อาย ุ43 ปี เพศชาย 
 

4.4.6 ถ้ามีโอกาสได้เข้าเล่นแอพพลเิคช่ัน Tiktok จะตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านการท า 
Affiliate Marketing Content บน Tiktok หรือไม่ เพราะอะไร 

“...ซ้ือนะ ถ้าเจอสินค้าท่ีก าลังอยากได้ หรือก าลังสนใจอยู่แล้ว อย่างพวกเส้ือผ้า กางเกง 
หรือ Accessory ต่างๆ...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 6 อาย ุ26 ปี เพศชาย] 

“...อาจจะซ้ือ ถ้าเจอสินค้าท่ีก าลังสนใจ หรือเป็นสินค้าท่ีช่วยเรา หรือมีประโยชน์ กับ
เราจริงๆ...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 10 อาย ุ43 ปี เพศชาย] 
 

4.4.7 เกณฑ์ทีใ่ช้ตัดสินด้านความน่าเช่ือถือของ สินค้า หรือผู้ที่ท า Affiliate Marketing 
Content บน Tiktok  

ผลจากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เขา้ร่วมสัมภาษณ์ จากกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 ท่ีไม่เคยมีประสบการณ์ 
การซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate Marketing Content หรือการปักตะกร้า จ านวน 2 คน ในเร่ืองของ 
เกณฑ์ท่ีใช้ตดัสินดา้นความน่าเช่ือถือของ สินคา้หรือผูท่ี้ท  า Affiliate Marketing Content โดยผูว้ิจยั
จ  าแนกค าถามดงักล่าวออกเป็น 7 เกณฑ์ เหมือนกลุ่มตวัอย่างท่ี 1 ผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึก ท่ีเป็น
ค าถามปลายเปิด โดยผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์สามารถตอบได้หลายค าตอบ ดงัน้ี 1) ยอด Follower 2) 
จ  านวนคอมเมนต ์3) ยอดไลกค์ลิป VDO 4) เรทต้ิงของร้านคา้ท่ีผูใ้ชท้  าคลิปน ามาปักตะกร้า 5) ค าพูด
ท่ีน่าเช่ือถือของ ผูท้  าคลิป 6) รีววิสินคา้จากผูใ้ชบ้ญัชีอ่ืน 7) อ่ืนๆ ซ่ึงผลจากการสัมภาษณ์พบวา่ 
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ตาราง 5.8 ขอ้มูลดา้นรูปแบบคอนเทนตท่ี์มีอิทธิพลต่อการสินใจซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate 
Marketing - เกณฑท่ี์ใชว้ดัความน่าเช่ือถือ ของสินคา้ หรือผูท่ี้ท  า Affiliate Marketing 
ล าดับ เกณฑ์ทีใ่ช้วดัความน่าเช่ือถือ ของสินค้า หรือผู้

ทีท่ า Affiliate Marketing  
จ านวน (คน) ร้อยละ 

1 ยอด Followers 0 0.00% 
2 จ านวนคอมเมนต ์ 1 33.30% 
3 ยอดไลกค์ลิป VDO 1 33.30% 
4 เรทต้ิงของร้านคา้ท่ีผูใ้ชท้  าคลิปน ามาปักตะกร้า 1 33.30% 
5 ค าพูดท่ีน่าเช่ือถือของผูท้  าคลิป 0 0.00% 
6 รีววิสินคา้จากผูใ้ชบ้ญัชีอ่ืน 0 0.00% 
7 อ่ืนๆ 0 0.00% 

 
จากตาราง 5.8 ขอ้มูลดา้นรูปแบบคอนเทนต์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ใน

รูปแบบ Affiliate Marketing -  เกณฑ์ท่ีใช้ว ัดความน่าเ ช่ือถือ ของสินค้า  หรือผู ้ท่ีท  า  Affiliate 
Marketing ของกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เคยมี ประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Tiktok ในรูปแบบ 
Affiliate หรือการปักตะกร้า มาก่อนนั้น พบว่า ทั้งสองคนใช้เกณฑ์การตดัสินความน่าเช่ือถือจาก 
จ านวนคอมเมนตข์องคลิปนั้น ยอดไลกค์ลิปวดีิโอ และ เรทต้ิงของร้านคา้ เป็นหลกั โดยสัดส่วนอยูท่ี่ 
1, 1, 1 หรือคิดเป็นร้อยละ 33.30, 33.30 และ 33.30 ตามล าดบั ทั้งน้ีกลุ่มตวัอยา่งไดก้ล่าววา่ 

“...ผมมองว่า จ านวนคอมเมนต์ของคลิปนั้น และยอดไลก์ เป็นส่ิงท่ีจับได้ต้อง ได้มาก
ท่ีสุด เม่ือเราเล่ือนเจอคลิปรีวิวสินค้านั้นๆ ถ้าเราอยากรู้ว่าสินค้านั้น จะตรงปกมากแค่ไหน เรา
สามารถเช็คได้เบือ้งต้น จาก คอมเมนต์ของผู้ ท่ีเคยซ้ือสินค้าตามแอคเค้าท์นั้นๆ เลยทันที โดย ท่ีไม่
ต้องไปค้นหาต่อ...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 10 อาย ุ43 ปี เพศชาย] 

“...ส าหรับผม จะมองท่ีความน่าเช่ือถือของร้าน หรือแบรนด์เป็นหลัก หากกดตะกร้า 
ไปแล้ว ดูว่าร้านค้านั้นๆ ได้รับเรทติง้ดี รีวิวเยอะ กจ็ะกดซ้ือตาม เพราะคนท่ีน าสินค้ามาปักตะกร้า ก็
ต้องเลือกร้านก่อนน ามารีวิวอยู่แล้ว...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 6 อาย ุ26 ปี เพศชาย] 

 
4.4.8 ความช่ืนชอบด้านการส่ือสาร เพ่ือขายสินค้าผ่านรูปแบบการท า Affiliate 

Marketing Content จากคอนเทนต์ตัวอย่าง บน Tiktok (มีเปิดคอนเทนต์ตัวอย่างให้ดู)  
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ตาราง 5.9 ขอ้มูลดา้นรูปแบบคอนเทนตท่ี์มีอิทธิพลต่อการสินใจซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate 
Marketing – ตวัอยา่งคลิปการส่ือสารจากคลิปคอนเทนต ์บน Tiktok 
ล าดับ รูปแบบคอนเทนต์ ความยาว

คอนเทนต์ 
ภาพตัวอย่าง
คอนเทนต์ 

Link 

1 คอนเทนตรู์ปแบบ 
ASMR  

1.12 นาที 

 

https://vt.tiktok.com/ZSNP
bXk4Y/ 
 

2 รีววิสินคา้ เห็นภาพ
ชดัเจน สั้น กระชบั 

27 วนิาที 

 

https://vt.tiktok.com/ZSNP
bKFgh/ 
 

3 รีววิเนน้ขาย พูดจา
ฉะฉาน 

1.01 นาที 

 

https://vt.tiktok.com/ZSNP
bxyET/ 
 

4 ติดเพลงตามกระแส มี
เพียงรูปภาพ และ
ขอ้ความอธิบายสินคา้ 

24 วนิาที 

 

https://vt.tiktok.com/ZSNP
bxkJK/ 
 

5 พอ่คา้ออนไลน์ ใชภ้าษา
ก่ึงทางกลางในการขาย 
สินคา้กบัลูกคา้และมี
ขอ้มูล สินคา้ครบถว้น 

1.02 นาที 

 

https://vt.tiktok.com/ZSNP
bcFLe/ 
 

6 รีววิสินคา้จากการ
เปรียบเทียบจุดเด่นของ
สินคา้ดว้ยภาษาพูดท่ี
เหมือนเพื่อนคุยกนั 

1.20 นาที 

 

https://vt.tiktok.com/ZSNP
bpcfj/ 
 

https://vt.tiktok.com/ZSNPbXk4Y/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbXk4Y/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbKFgh/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbKFgh/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbxyET/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbxyET/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbxkJK/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbxkJK/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbcFLe/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbcFLe/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbpcfj/
https://vt.tiktok.com/ZSNPbpcfj/
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จากตาราง 5.9 ขอ้มูลดา้นรูปแบบคอนเทนต์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ใน
รูปแบบ Affiliate Marketing – ตวัอย่างคลิปการส่ือสารจากคลิปคอนเทนต์ บน Tiktok ของกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีไม่เคยมีประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Tiktok ในรูปแบบ Affiliate หรือการปัก
ตะกร้า มาก่อนนั้น พบวา่กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 คน ช่ืนชอบคลิปตวัอยา่งท่ี 5 มากท่ีสุด หรือคิดเป็นร้อย
ละ 66.70 และมีเพียง 1 ใน 2 คนเท่านั้นท่ีช่ืนชอบคลิปท่ี 2 หรือคิดเป็นร้อยละ 33.30 

“...ผมมองว่าคลิปท่ี 2 และ 5 มกีารท าคอนเทนต์ท่ีแตกต่างกัน อย่างคลิปท่ี 2 จะมคีวาม
กระชับและเห็นภาพ ได้ชัดกว่ากจ็ริงเม่ือเทียบกับคลิปท่ี 5 แต่คลิปท่ี 5 จะมคีวามลงรายละเอียดในตัว
สินค้าท่ีมากกว่า...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 6 อาย ุ26 ปี เพศชาย] 

“...ชอบคลิปท่ี 5 นะ ถ้าน า้เสียง การใช้ภาษา หรือการอธิบายตัวสินค้า ดูความคลอบ
คลุมกว่า น่าซ้ือกว่าทุกคลิป...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 10 อาย ุ43 ปี เพศชาย] 
 

4.4.9 ประเภทของสินค้าจากผู้ทีไ่ม่เคยซ้ือสินค้าผ่านการปักตะกร้า หรือการท า 
Affiliate Marketing Content บน Tiktok หากต้องเลือกซ้ือ จะซ้ือสินค้าประเภทใด 
 
ตาราง 6.0 ขอ้มูลดา้นประเภทของสินคา้จากผูท่ี้ไม่เคยมีประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผา่นการปัก 
ตะกร้าหรือการท า Affiliate Marketing Content จะเลือกซ้ือ 

ล าดับ ประเภทสินค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 
1 ของใชใ้นครัวเรือน 1 13.00% 
2 อาหารและขนม 1 13.00% 
3 ของใชส่้วนตวั 1 13.00% 
4 เคร่ืองส าอางค ์  00.00% 
7 อาหารเสริม 2 25.00% 
8 อ่ืนๆ 1 13.00% 

 
จากตาราง 6.0 ขอ้มูลดา้นประเภทของสินคา้จากผูท่ี้ไม่เคยมี ประสบการณ์การซ้ือสินคา้ 

ผ่านการปักตะกร้า หรือการท า Affiliate Marketing Content จะเลือกซ้ือ ผูว้ิจยัไดจ้  าแนกออกเป็น 8 
ประเภท ดงัน้ี 1) ของใช้ในครัวเรือน 2) อาหารและขนม 3) ของใช้ส่วนตวั 4) เคร่ืองส าอางค์ 5) 
สินคา้แฟชัน่ 6) เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 7) อาหารเสริม 8) อ่ืนๆ โดยท่ีแต่ละคนสามารถตอบไดห้ลายประเภท 
และจากผลสัมภาษณ์พบวา่ กวา่ร้อยละ 52 ของสินคา้ 4 ประเภท ท่ีกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 จะเลือกซ้ือ หาก
มีโอกาสไดซ้ื้อนั้น คือ ของใชใ้นครัวเรือน, อาหารและขนม, ของใชส่้วนตวั, และอ่ืนๆ อยูใ่นสัดส่วน
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ท่ีเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 13.00 เท่า ๆ กนั รองลงมากว่าร้อยละ 50 คือ สินคา้ประเภท สินคา้แฟชั่น 
และอาหารเสริม ในสัดส่วนท่ีเท่ากนั อยูท่ี่ร้อยละ 25 เท่า ๆ กนั โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 ไดใ้หเ้หตุผลวา่ 

“...ถ้าผมจะต้องซ้ือสินค้าจาก Tiktok จริง ๆ คงหนีไม่พ้นเส้ือผ้าผู้ชาย และสกินแคร์ 
รักษาสิว เพราะช่วงนีผ้มเข้า Tiktok มาทีไร กจ็ะเจอคอนเทนต์รีวิวยารักษาสิวตลอด แต่กย็ังไม่ได้กด
ซ้ือ...”  [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 6 อาย ุ26 ปี เพศชาย] 

“...ก็คงซ้ือพวกกางเกง เส้ือผ้า ไม่ก็น า้ยาล้างรถ ขัดรถ พวกนี ้เห็นคนท าคอนเทนต์ก็ 
น่าสนใจดี แต่สุดท้ายก็เลือกไปซ้ือแอพฯ อ่ืนตลอดเลย...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 10 อายุ 43 ปี 
เพศชาย] 
 
 

4.5 การวเิคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยทีม่ผีลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในรูปแบบ Affiliate 
Marketing บน Tiktok 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างทั้ง 13 คน พบว่า ปัจจยัท่ีท าให้พวกเขาตดัสินใจซ้ือ
สินค้า ผ่านการปักตะกร้า หรือการท า Affiliate Marketing Content นั้น ส่วนใหญ่จะเป็นปัจจยัท่ี
ใกล้เคียงกนั ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในปัจจุบนั โดยผูส้ัมภาษณ์ได้แบ่งออกเป็น 6 ปัจจยั ดงัน้ี 1) 
โปรโมชัน่ จากร้านคา้หรือจากแอพพลิเคชัน่ 2) ราคา 3) ความสะดวก 4) สินคา้มีความน่าสนใจ 5) 
ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ 6) อ่ืน ๆ ซ่ึงแต่ละคนสามารถตอบไดห้ลายค าตอบ ผา่นการสัมภาษณ์ เชิง
ลึก และจากผลวจิยัพบวา่ 
 
ตาราง 6.1 ขอ้มูลดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate Marketing บน 
Tiktok 

ล าดับ ปัจจัย จ านวน (คน) ร้อยละ 
1 โปรโมชัน่จากร้านคา้หรือจากแอพพลิเคชัน่ 8 47.10% 
2 ราคา 3 17.60% 
3 ความสะดวก 1 5.90% 
4 สินคา้น่าสนใจ 1 5.90% 
5 ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ 0 0.00% 
6 อ่ืนๆ 4 23.50% 
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จากตาราง 6.0 ขอ้มูลด้านปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate 
Marketing บน Tiktok ทางผูว้จิยัไดจ้  าแนกปัจจยัต่างๆ และจากผลสัมภาษณ์พบวา่ ผูส้ัมภาษณ์จ านวน 
13 คนท่ีสัมภาษณ์นั้น มกัจะใช้ปัจจยั ดา้นโปรโมชัน่ต่อการตดัสินใจซ้ือ จ านวน 8 คน หรือคิดเป็น
ร้อยละ 47.10 รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นอ่ืนๆ ท่ีอาจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ จ านวน 4 คน หรือคิด
เป็นร้อยละ 23.50 ถดัมา คือ ปัจจยัดา้นราคา ความสะดวกในการ ซ้ือสินคา้ และปัจจยัดา้นสินคา้ท่ีมี
ความดึงดูดและน่าสนใจ จ านวน 3, 1, 1 หรือคิดเป็นร้อยละ 17.60, 5.90, 5.90 ตามล าดบั 

โดยท่ีปัจจยัดา้นอ่ืนๆ ท่ีผูว้จิยัไดส้ัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์นั้น ไดก้ล่าววา่ 
“...จะดูว่าสินค้านั้นตรงปกไหม จากคลิปท่ีคนๆ นั้นท า ถ้าคนนั้นถ่ายให้เห็นครบทุก

มุม ซ้าย ขวา หน้า หลัง กจ็ะกดซ้ือทันที แต่ถ้ามันเป็นแค่ภาพเล่ือนๆ หรือเป็นแค่รูปแปะมา กไ็ม่ซ้ือ 
กลัวของท่ีได้ไม่ตรงปก...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 4 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ส าหรับเรามองว่า ถ้าเขาท าคอนเทนต์ออกมาได้น่าสนใจ แล้วมีการปักตะกร้าไว้ ก็
จะซ้ือ เพราะดูคลิปเสร็จมนั กต็ัดสินใจได้เลย ว่าอยากได้หรือไม่อยากได้...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ ราย
ท่ี 7 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

 
จากค าถามท่ีทางผูว้ิจยัไดส้ัมภาษณ์ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์นั้น ผูว้ิจยัยงัไดส้ัมภาษณ์เชิงลึก 

กบักลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มในเร่ืองของความยาวคลิป และความมีช่ือเสียงของผูท่ี้เขา้ร่วมโปรแกรม 
Affiliate Marketing โดยผลจากผลสัมภาษณ์ พบว่า กว่าร้อยละ 60.00 มองว่าความยาวของ คลิป
วิดีโอนั้น มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ และกว่าร้อยละ 60.00 มองว่า ความมีช่ือเสียงของผูท้  าคลิป ไม่
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ และเม่ือสัมภาษณ์ถึงเหตุผลในดา้นของช่ือเสียงของผูส้ร้างสรรค ์คลิป ใน
เร่ืองของส่ิงท่ีอาจเป็นปัจจยัใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น ก็พบวา่ 

“...ไม่ได้ตัดสินใจซ้ือสินค้าจากความดังของคนท าคลิป แค่รู้สึกว่าถ้าคลิปท่ีปัดเจอ ดู
แล้วมันน่าสนใจ กซ้ื็อเลย จะเป็นใครกไ็ด้ ไม่ได้สนใจ แต่ส่ิงท่ีสนใจคือ เรทติง้ของร้านค้า มากกว่า
...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 11 อาย ุ27 ปี เพศชาย] 

“...มองว่าช่ือเสียงของคนปักตะกร้าไม่ค่อยส าคัญนะ เพราะรู้สึกว่า Tiktok ใคร ก็
สามารถดังได้จากแอปนี ้เพราะอย่างนั้นเลยดูจากความสร้างสรรค์ในการส่ือสารมากกว่ า...” 
[ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 12 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ไม่ได้สนใจเร่ืองช่ือเสียงของคนท าคลิปเลยอะ เพราะดูจากการทดลอ งสินค้าจาก
คลิปล้วนๆ ถ้าทดลองสินค้า ให้เห็นแบบครบทุกด้าน ก็ท าให้อยากได้สินค้าแล้ว... ” [ผู้ เข้าร่วม
สัมภาษณ์ รายท่ี 5 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 
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นอกจากน้ีก็ย ังมีผู ้เข้าร่วมสัมภาษณ์บางรายท่ีให้เหตุผลเก่ียวกับช่ือเสียงของผู ้
สร้างสรรคค์ลิป ในเร่ืองของส่ิงท่ีอาจ เป็นปัจจยัให้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ วา่ยงัคงมีผลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือหลงัดูคลิปจบ โดยใหเ้หตุผลวา่ 

“...มันกจ็ าเป็นอยู่นะ ช่ือเสียงของคนท าคลิป เพราะมันดูน่าเช่ือถือในส่ิงท่ีเขา ส่ือสาร
ออกมาถึงคนฟัง ว่า ของท่ีเขาใช้ดีจริง ถึงเอามาบอกต่อ แล้วกปั็กตะกร้าไว้...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ 
รายท่ี 7 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 
 
 

4.6 ข้อเสนอแนะจากผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์  
ผูว้ิจยัไดจ้  าแนกขอ้เสนอแนะจากผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ทั้ง 13 คน เป็น 2 ขอ้เสนอ คือ 1) 

ข้อเสนอแนะด้านการท าคอนเทนต์ให้ถูกใจคนดูในมุมมองของผูบ้ริโภค 2) ข้อเสนอแนะ ด้าน
ความรู้สึกท่ีมีเก่ียวกบัการ เขา้ร่วมโปรแกรม Affiliate 
 

4.6.1 ข้อเสนอแนะด้านการท าคอนเทนต์ให้ถูกใจคนดูในมุมมองของผู้บริโภค 
“...อยากให้คนท าคลิป ท าคลิปออกมาให้สมจริงหรือ real มากท่ีสุด ถ้าสินค้า ท่ีได้ใช้

นั้น มันดีจริงๆ กอ็ยากให้แนะน าต่อเหมือนการป้ายยาให้เพ่ือน...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 1 อายุ 
24 ปี เพศหญิง] 

“...อยากให้มกีารแนะน าข้อมลูสินค้า การเปรียบเทียบของสินค้า ให้เห็นแบบชัดเจนใน
ด้านต่างๆ...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 2 อาย ุ24 ปี เพศหญิง] 

“...อยากให้มีการท าคลิปแนว informative เพ่ือให้คนหยุดดู หรือดูแล้วรู้ ว่าเราจะได้
อะไรจากสินค้านีบ้้าง...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 3 อาย ุ29 ปี เพศชาย] 

“...ท าคลิปท่ีรีวิวให้สมจริง หรือ real ท่ีสุด และเห็นภาพมากท่ีสุด ว่าใช้แล้วเป็น
อย่างไร สินค้านั้นใช้อย่างไร ท าให้คนดูเห็นของส่ิงนั้นจริงๆ แบบครบทุกมมุจากคลิป...” [ผู้เข้าร่วม
สัมภาษณ์ รายท่ี 4 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ขอคลิปท่ีมีความ real ความจริงใจกับคนดู ให้คนดูเห็นของทุกมมุ ทุกด้าน ใช้ภาษา
ท่ีเหมือนเพ่ือนคุยกัน...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 5 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ท าคลิปท่ี real จริงใจ ไม่เน้นขายเกินไป ท าให้เห็นว่าใช้แล้ว จะเป็นยงัไงในมุมมอง
ท่ีใช้จริง...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 6 อาย ุ26 ปี เพศชาย] 
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“...ท าคลิปแนวแนะน า เหมือนเพ่ือนคุยกัน ท าคลิปขายของท่ีเหมือนไม่ขาย... ” 
[ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 7 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...น า้เสียงท่ีใช้พูดควรเป็นแบบเพ่ือนคุยกันมากกว่า และมีการเปิดคลิป ท่ีท าให้คน
หยดุดู เปิดคลิปมาให้คนเอ๊ะ ก่อน แล้วค่อยเข้าเร่ือง ไม่อยากให้ท าคลิปแบบ เปิดคลิปมาแล้วขายของ
เลย...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 8 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ท าคลิปท่ีมกีารเปรียบเทียบให้เห็นภาพชัดเจน หรือมกีารใช้สินค้านั้นๆ ให้คนดูเห็น
ว่าใช้จริงเป็นอย่างไร...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 9 อาย ุ37 ปี เพศหญิง] 

“...เน้นข้อมูลสินค้าท่ีจะพูดรีวิว หรือขายให้ครบถ้วน และมีการใช้งานสินค้านั้น ให้
เห็นจริงผ่านการดูคลิป เพ่ือให้คนดูสนใจคลิปและหยุดดูในส่ิงท่ีต้องการจะส่ือสาร... ” [ผู้ เข้าร่วม
สัมภาษณ์ รายท่ี 10 อาย ุ43 ปี เพศชาย] 

“...ถ้าเป็นคลิปรีวิว อยากให้รีวิวจากการใช้จริง ไม่ใช่เอารูปมาใส่ท าให้คนเล่นแอปฯ 
เล่ือนผ่านดูไปเร่ือยๆ ท าแบบนั้นมนัดูไม่ใส่ใจคนดู หรือคนรับสาร เหมือนก๊อปคนอ่ืนเขา มามากกว่า
ใช้เองจริงๆ...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 11 อาย ุ27 ปี เพศชาย] 

“...เน้นการสาธิต การรีวิวให้เห็นผลลัพธ์ หรือความแตกต่างจากคลิปของคนอ่ืน 
เพ่ือให้คนดูเห็นภาพได้ชัดเจน จากคลิปการใช้สินค้านั้นๆ...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 12 อายุ 27 
ปี เพศหญิง] 

“...อยากให้รีวิวเชิงเปรียบเทียบว่า ก่อนใช้เป็นอย่างไร หลังใช้เป็นอย่างไร จะท าให้คน
ท่ีสนใจส่ิงนั้นอยู่ ดูและซ้ือตามได้...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 13 อาย ุ31 ปี เพศหญิง] 
 

4.6.2 ข้อเสนอแนะด้านความรู้สึกทีม่ีเกีย่วกบัการเข้าร่วมโปรแกรม Affiliate 
ผูว้ิจยัได้แบ่งค าถามส่วนน้ีออกเป็น 4 ด้านด้วยกนั คือ 1) คิดเห็นอย่างไรกบัการท า 

Affiliate Marketing บน Tiktok 2) ท่านคิดว่าการเข้าร่วมโปรแกรม Affiliate บน Tiktok มีต้นทุน
อะไรบา้ง 3) ท่านคิดวา่การเขา้ร่วมโปรแกรม Affiliate บน Tiktok น่าสนใจหรือไม่ 4) หากมีโอกาส
ไดเ้ขา้ร่วมโปรแกรม Affiliate ในอนาคตท่านจะเขา้ร่วมหรือไม่ ผา่นการสัมภาษณ์ กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 
13 คน ซ่ึงผลสัมภาษณ์ออกมาดงัน้ี 

“...คิดว่าคนท่ีท า Affiliate ได้รายได้จากการเข้าร่วมโปรแกรมนีเ้ยอะ เพราะเห็นจาก
คอนเทนต์ของคน ท่ีท าแบบนีม้า แบบเขามาเปิดตัวเลขให้เห็นเลยว่าเงินจากการท า affiliate ท่ีเข้า
ช่องทางของเขาได้เท่าไรต่อเดือน ส าหรับเรามองว่าเป็นส่ิงท่ีน่าสนใจ แต่กย็งัมองว่าอาจจะยงัท าเป็น
งานประจ าไม่ได้ อีกอย่างถ้าจะท าเป็นอาชีพเสริม กไ็ม่น่าจะมต้ีนทุนอะไรด้วย ดังนั้น หากในอนาคต
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ถ้ามีเวลาว่างก็อยากลองท า เผ่ือเป็นรายได้เสริมได้...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 1 อายุ 24 ปี เพศ
หญิง] 

“...มองว่าคนท่ีท า Affiliate ไม่ได้รายได้เยอะ ถ้าไม่ใช่คนท่ีเป็นอินฟลูเอนเซอร์ หรือมี
ผู้ ติดตามเยอะๆ แต่มองว่าสามารถท าได้ หากอยากมีรายได้เสริม ส าหรับเรามองว่าการ Affiliate 
ไม่ได้น่าสนใจขนาดนั้น เพราะการท าทุกส่ิงมีต้นทุนหมด เช่น ต้นทุนค่าเสียเวลา ต้นทุนในการถ่าย
คลิป ถ้าหากมโีอกาสได้เข้าร่วมโปรแกรมนี ้กค็งไม่เข้าร่วมอยู่ดี...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 2 อายุ 
24 ปี เพศหญิง] 

“...ผมมองว่าคนท่ีท า Affiliate มีท้ังได้เงินดี และได้เงินน้อย ผมคิดว่าถ้าเขาเป็น อินฟลู
เอนเซอร์แล้วท าพวกนี ้กค็งรายได้เยอะจากการท า เพราะเขามีช่ือเสียงอยู่แล้ว แต่ถ้าเป็นคนธรรมดา
ท ากค็งต้องใช้เวลากว่าจะได้เงินเยอะ ผมเองกเ็ป็นคนหน่ึงท่ี ท าคอนเทนต์เหมือนกัน ผมเลยมองว่า
การท่ีจะประสบความส าเร็จให้คลิปเราแมสได้มันค่อนข้างยาก ด้วยระบบอะไรหลายๆ อย่างในแอป
ฯ ส่วนเร่ืองต้นทุนผมว่ามีแน่นอน ไม่ว่าจะเป็นกล้อง ขาตากล้อง หรือไมค์ท่ีต้องใช้ถ่ายคอนเทนต์ก็
ตาม  ถ้าถามว่าผมสนใจไหม ผมกส็นใจนะ เคยคิดอยากจะท าเหมือนกัน เป็นรายได้เสริม แต่ถ้าให้
ท าเป็นงานประจ า ผมมองว่ามนัไม่มัน่คง เพราะแบบนีถ้้าผมมเีวลา และมโีอกาสได้ท า ผมกท็ านะ...” 
[ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 3 อาย ุ29 ปี เพศชาย] 

“...ถ้าถามว่าได้เงินเยอะไหมจากการท าตรงนี ้ก็มองว่าแล้วแต่คน ถ้ามีฐานผู้ ติดตาม 
เป็นคนมช่ืีอเสียง กท็ าแล้วได้เงินเยอะ แต่ถ้าเป็นคนธรรมดาท่ัวไป กน่็าจะไม่ได้เงินเยอะ เพราะมันมี
ต้นทุนเหมือนกันนะการท าพวกนี ้เช่น ค่าเสียเวลา ค่าเดินทาง หรืออ่ืนๆ แต่มันกเ็ป็นส่ิงท่ีน่าสนใจ 
เพราะมันสามารถเป็นรายได้เสริมได้ ในอนาคต ถ้ามีโอกาสกค็งเข้าร่วมโปรแกรมนี ้ ...” [ผู้ เข้าร่วม
สัมภาษณ์ รายท่ี 4 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...คิดว่าท่ีเข้าร่วมโปรแกรมนีไ้ด้เงินเยอะ ชอบเห็นรีวิวมันขึน้มาตอนเล่น จริงๆ คิดว่า
สามารถท าเป็นงาน เสริมได้นะ เพราะมันไม่มีต้นทุนอะ ของกไ็ด้ฟรี ถ้ามีคนซ้ือเรากไ็ด้ค่ าคอม เลย
คิดว่ามนัน่าสนใจ แต่ถ้าถามว่าอยากท าไหม กค็งไม่ท า เพราะไม่เก่งเร่ืองพวกนี ้เป็นคนพูดไม่เก่ง...” 
[ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 5 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...คิดว่าคนท่ีท าพวกนี ้ได้เงินเยอะนะ แต่อาจจะใช้เวลาหน่อย พอคลิปแมสแล้วเราท า
เป็นประจ า กน่็าจะช่วยเพ่ิม ผู้ติดตามได้ แต่อาจจะต้องขยนั ถ้าถามเร่ืองต้นทุน ผมมองว่าไม่มีต้นทุน
นะ เพราะเขาไม่ต้องสต็อคของเหมือนพวก ท าแบรนด์ หรือเปิดร้านค้า แค่เอาสินค้าตัวอย่างมาท า
เฉยๆ ส าหรับผมส่ิงนีก้น่็าสนใจ แต่ถ้าให้ท า ผมคงไม่ท า เพราะผมไม่เก่งเร่ืองพวกนีเ้ลย ขอเป็นคนดู
อย่างเดียวดีกว่าครับ...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 6 อาย ุ26 ปี เพศชาย] 
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“...คิดว่าคนท่ีเข้าร่วมโปรแกรมได้เงินเยอะ เห็นจากคอนเทนต์ท่ีคนมารีวิวบ่อยๆ ถ้า
ถามเร่ืองต้นทุน มองว่าเขาอาจจะไม่ได้มีต้นทุนท่ีต้องใช้จ านวนเงินเยอะขนาดนั้น แต่ต้นทุนของเขา
อาจจะเป็นต้นทุนในเร่ืองของเวลา มากกว่า เพราะบางทีเขาเอาเวลา ท่ีต้องมาท าคอนเทนต์ไปท าอย่าง
อ่ืนได้ไง และถ้าถามว่าน่าสนใจไหม ก็เป็นส่ิงท่ีน่าสนใจ ในอนาคตถ้ามีเวลาว่างก็อยากท านะ เผ่ือ
เป็นรายได้เสริมได้...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 7 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...คิดว่าคนท่ีท า จะได้รายได้เยอะหรือน้อย มันขึน้อยู่ ท่ีคน ถ้าเป็นคนดังมาท าก็ต้อง
เงินดีอยู่แล้ว แต่ถ้าเป็นคนธรรมดามาท ากอ็าจจะ ไม่ได้เงินดีเท่ากับคนพวกนั้น ท่ีเขามช่ืีอเสียง มฐีาน
ติดตาม ส่วนเร่ืองต้นทุนในการ ท าตรงนีม้นักน่็าจะมอียู่แล้ว เช่น ค่าไฟ หรือค่าเดินทาง Affiliate เป็น
ส่ิงท่ีน่าสนใจนะ แต่คงไม่ท าแน่นอน เพราะไม่ถนัดเร่ืองคิดคอนเทนต์ หรือถ่าย  หรือพูดชักชวน
อะไรเลย ...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 8 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 

“...ก็คิดว่าคนกลุ่มนั้นได้เยอะนะ แล้วมันก็คงไม่มีต้นทุนอะไรด้วย ถ้าจะมีก็คงน้อย
มากๆ เม่ือเทียบกับพวกท่ีต้องซ้ือสินค้ามาสตอ็ค เป็นส่ิงท่ีน่าสนใจ แต่ไม่คิดว่าจะท าเหมือนกัน ถ้ามี
เวลากไ็ม่ท า เพราะไม่ชอบ ท าคอนเทนต์ ขอดูและซ้ือตามอย่างเดียว...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 9 
อาย ุ37 ปี เพศหญิง] 

“...ถ้าเป็นคนดังก็ได้เงินเยอะ แต่ถ้าเป็นคนธรรมดาก็อาจจะไม่เยอะมาก ส่วนเร่ือง
ต้นทุนกคิ็ดว่า เป็นเร่ืองของการเสียเวลามากกว่า แต่มันกเ็ป็นส่ิงท่ีน่าสนใจนะ ท าเป็นอาชีพเสริมได้
เลย แต่ถ้าถามว่าอยากท าเองไหม กต็อบได้เลยว่า ไม่อยากท า...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 10 อายุ 
43 ปี เพศชาย] 

“...คิดว่าถ้าเป็นคนดังท ากค็งได้เงินเยอะนะ แต่ถ้าเป็นคนธรรมดากอ็าจจะไม่ขนาดนั้น 
เพราะถ้าเป็นผม ถ้าผมมฐีานผู้ติดตาม ผมกท็ า ส าหรับผมมองว่าถ้าขยนัสามารถท าเป็น งานประจ าได้
เลย เพราะคนท าแบบนี ้บางคนกไ็ด้เงินเยอะจริงๆ ส่วนเร่ืองต้นทุนผมมองว่าไม่มี เพราะค่าไฟ หรือ
ค่าเดินทาง ถ้าคิดว่าเราต้องใช้ ต้องจ่ายอยู่แล้ว ก็ถือว่าไม่ใช่การลงทุน จริงๆ Affiliate ส าหรับผม
น่าสนใจนะ และถ้ามีเวลาและโอกาสผมจะท าแน่นอน...” [ผู้ เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 11 อายุ 27 ปี 
เพศชาย] 

“...มองว่าคนท่ีท าได้เงินเยอะนะ แต่ก็มองว่ามันมีต้นทุน เพราะบางร้านก็ไม่ได้ให้ 
สินค้าฟรี กต้็องซ้ือมาลองใช้ ลองท าคลิปก่อน แต่อาจจะไม่ได้เสียเงินค่าต้นทุนเยอะ เท่าคนท่ีท าแบ
รนด์ จริงๆ Affiliate ก็เป็นอะไรท่ีน่าจับตามองนะ เป็นส่ิงท่ีน่าท าพอสมควร ในอนาคตถ้ามีโอกาส
หรือมเีวลา กอ็ยากท าเหมือนกัน...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 12 อาย ุ27 ปี เพศหญิง] 
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“...คิดว่าคนท่ีท าก็น่าจะได้เงินเยอะนะ คือมันท าเป็นรายได้เสริมได้นะ ส าหรับคน
ธรรมดา ต้นทุนกไ็ม่น่าจะมีอะไร เยอะ อาจจะต้องซ้ือสินค้ามาท าคอนเทนต์บาง แต่ถ้ามคีนซ้ือสินค้า
จากคลิปเราเรากไ็ด้เงินไง ส่วนตัวมองว่ามันน่าสนใจ เหมือนกันนะ แต่ถ้าให้ท าเองกค็งไม่ท า ไม่มี
หัวด้านคิดคอนเทนต์หรือท าอะไรพวกนีเ้ลย...” [ผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ รายท่ี 13 อาย ุ31 ปี เพศหญิง] 
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บทที ่5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 

ในบทน้ีจะเป็นการสรุปผลการศึกษาเร่ือง “อิทธิพลของรูปแบบคอนเทนต์ ในการ
น าเสนอการขายรูป แบบ Affiliate Marketing บนแพลตฟอร์ม Tiktok ท่ีมีผลต่อการ ตดัสินใจซ้ือของ
ของกลุ่มผูบ้ริโภคในปัจจุบัน” จากบทท่ี ผ่านมา เพื่อท าการอภิปรายผล รวมถึงข้อจ ากัดและ
ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจยัคร้ังต่อไปในอนาคต โดยการวิจยัคร้ังน้ีมี วตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นแพลตฟอร์ม Tiktok ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั รูปแบบการท าคอนเทนต์ 
ส าหรับบุคคลท่ีเขา้ร่วมโปรแกรม Affiliate บนแพลตฟอร์ม Tiktok ท่ีอาจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ในกลุ่มผูบ้ริโภค และเพื่อ ศึกษาถึงเน้ือหาในการท าคอนเทนต ์ท่ีมีแรงกระตุน้ใหก้ลุ่มผูบ้ริโภคสนใจ
ในสินคา้ ซ่ึงการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชเ้คร่ืองมือวิจยัแบบ
สัมภาษณ์ส่วนบุคคลเชิงลึก (In-Depth Interview) ซ่ึงจะแบ่งเป็นหวัขอ้ดงัน้ี 

5.1 สรุปผลการวจิยั 
5.2 อภิปรายผลการวจิยั 
5.3 ข้อเสนอแนะส าหรับผูท่ี้สนใจเข้าร่วมโปรแกรม Affiliate หรือผูท่ี้เป็น Content 

Creator 
5.4 ขอ้จ ากดัและขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาวจิยัคร้ังต่อไป 

 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
ผลการวิจยัการศึกษาอิทธิพลของรูปแบบคอนเทนต์ในการน าเสนอการขายรูปแบบ 

Affiliate Marketing บนแพลตฟอร์ม Tiktok ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนั สามารถแบ่งไดเ้ป็น 7 ส่วนดงัน้ี 
 

5.1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มเป้าหมายในการศึกษางานวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มคนท่ีเป็นเพศหญิง และเพศชาย ท่ีอยู่

ในช่วงอายุ 24 – 45 ปี ทั้งท่ีเคยมีประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผ่านการปักตะกร้า หรือ Affiliate บน 
Tiktok มาก่อน และผูท่ี้ไม่เคยมีประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผา่นการปักตะกร้า หรือ Affiliate มาก่อน 
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จ านวน 13 คน โดยจากผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มากถึง 10 คน หรือ
คิดเป็นร้อยละ 69.20 และอยู่ในช่วงอายุ 24 – 34 ปี จ  านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 84.60 ส่วนใหญ่
ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 69.20 โดยมีรายได้อยู่
ระหวา่ง 18,000 – 25,000 บาท และ 45,001 – 55,000 บาท รวมแลว้ 4 คน คิดเป็นร้อยละ 30.80 และ
มีรายไดร้ะหวา่ง 25,001 – 35,000, 35,001 – 45,000, และมีรายไดเ้กิน 55,001 บาทข้ึนไป รวมทั้งหมด 
9 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 69.30  
 

5.1.2 พฤติกรรมในการใช้งานแอปพลเิคช่ัน Tiktok  
ผลจากการวิจัยพบว่า จากกลุ่มตัวอย่างทั้ งหมด 13 คน ส่วนใหญ่มีการใช้งาน 

แอปพลิเคชั่น Tiktok ต่อคร้ังอยู่ท่ี น้อยกว่า 30 นาที 5 คน คิดเป็นร้อยละ 38.50 และ 30 นาที – 1 
ชัว่โมง 5 คน คิดเป็นร้อยละ 38.50 หากใชง้าน Tiktok ต่อวนั ส่วนใหญ่จะใชเ้วลาทั้งหมด นอ้ยกวา่ 2 
ชัว่โมงต่อวนั จ านวน 4 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 30.80 และใช้งาน Tiktok 2 ชัว่โมงต่อวนั จ านวน 4 
คน คิดเป็นร้อยละ 30.80  

โดยท่ีผูว้จิยัไดส้ัมภาษณ์ในแบ่งค าถามออกเป็น 2 ส่วนท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรม การใชง้าน
แอปพลิเคชัน่ Tiktok คือ รูปแบบคอนเทนตท่ี์ตนช่ืนชอบและหยุดดูภายใน 3 วินาทีแรก และเหตุผล
ท่ีตนหยดุดูคอนเทนตเ์หล่านั้นจนจบ 

5.1.2.1 รูปแบบคอนเทนต์ท่ีตนช่ืนชอบและหยุดดูคลิปภายใน 3 วินาที
แรก 

จากการวิจยัคร้ังน้ีพบว่า ส่วนใหญ่จะชอบดูคลิปท่ีเป็นรูปแบบของ การ
รีววิมากถึง 7 คน คิดเป็นร้อยละ 41.20 รองลงมาจะเป็นคอนเทนตท่ี์อยูใ่นรูปแบบของ Entertainment 
ถึง 6 คน หรือคิดเป็น 35.30  

จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งผา่นการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) 
ทั้ง 13 คน โดยท่ีแต่ละคนสามารถ ตอบไดห้ลายค าตอบ พบวา่ ส่วนใหญ่มกัจะหยดุดูคอนเทนต ์ท่ีอยู่
ในรูปแบบการรีวิวมากท่ีสุด ไม่ว่าจะเป็น คอนเทนต์รีวิวสินคา้ หรือสถานท่ีท่องเท่ียวก็ตาม และ
มกัจะหยดุดูคอนเทนตใ์นรูปแบบท่ีใหค้วามบนัเทิง หรือ Entertainment ตั้งแต่ 3 วนิาทีแรก  

5.1.2.2 เหตุผลท่ีท าใหต้นหยดุดูคอนเทนตเหล่านั้นจนจบ 
จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งบางคนจะหยดุดูคอนเทนต ์

จนจบจากน ้ าเสียงท่ีใชใ้นการพากยค์ลิป หรือมีการใชภ้าษาท่ีฟังแลว้เป็นกนัเอง เหมือนเพื่อนเล่าให้
เพื่อนฟัง และบางคนจะหยุดดูคลิปจนจบจากการบอกเล่าการ ใช้งานของสินคา้ หรือบริการท่ีเห็น
ภาพไดช้ดัเจน ทั้งในเชิงเปรียบเทียบถึงผลลพัธ์ หรือมุมมองของสินคา้ในดา้นต่างๆ นอกจากน้ีส่วน



58 

ใหญ่ยงัชอบดูคอนเทนตท่ี์มีความยาวไม่เกิน 30 วนิาที เพราะมองวา่ หากคลิปท่ียาวเกินกวา่ 30 วนิาที 
จะท าให้ตนรู้สึกเบ่ือ และเล่ือนหนีได ้โดยเสียงส่วนใหญ่บอกว่า คลิปท่ีดูไดต้ั้งแต่ตน้จนจบนั้น มี
หลายองคป์ระกอบรวมกนั เช่น มีการเปิดคลิปมาท่ีน่าสนใจ ท าใหต้นสงสัยหรืออยากรู้ก่อน แลว้เขา้
เร่ือง น ้ าเสียงท่ีใชส่ื้อสารออกมาฟังแลว้ไม่น่าเบ่ือ เหมือนเพื่อนคุยกนัจะยิ่งท าให้ตนหยุดดูไดจ้นจบ
คลิปนัน่เอง 
 

5.1.3 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ในปัจจุบัน 
5.1.3.1 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนั  
จากผลการวิจยัพบว่า ส่วนใหญ่มีการซ้ือสินคา้ออนไลน์บ่อย จ านวน 7 

คน คิดเป็นร้อยละ 53.80 รองลงมาจะซ้ือเฉพาะวนัท่ีมีโปรโมชัน่ใหญ่ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 
38.50 และไม่ค่อยซ้ือสินคา้ออนไลน์ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 7.70  

5.1.3.2 ประเภของสินคา้ท่ีมีการซ้ือออนไลน์เป็นประจ า  
พบวา่ ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้กลุ่มบิวต้ีและของใช ้ส่วนตวัอ่ืนๆ ถึง 8 คน 

คิดเป็นร้อยละ 33.30 และซ้ือสินคา้แฟชัน่ จ  านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 33.30  
5.1.3.3 สินคา้ท่ีซ้ือมีวางจ าหน่ายท่ีช่องทางออฟไลน์หรือไม่  
จากผลการสัมภาษณ์พบวา่ กวา่ 11 คน ให้สัมภาษณ์วา่สินคา้ท่ีตนซ้ือนั้น 

มีขายท่ีช่องทางออฟไลน์ ถึงร้อยละ 84.60  
5.1.3.4 เหตุผลท่ีชอบซ้ือสินคา้ออนไลน์  
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในเร่ืองของโปรโมชัน่ และ

ความสะดวกท่ีตนไดรั้บ จ านวน 10 คน และ 9 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 และร้อยละ 39.10 ตามล าดบั 
5.1.3.5 การจดัอนัดบัแพลตฟอร์ม E-Marketplace ท่ีมกัใชซ้ื้อสินคา้บ่อยๆ  
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ยงัคงใช ้Shopee ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์

อยู่ท่ี 12 คน คิดเป็นร้อยละ 92.30 รองลงมา คือ Tiktok อยู่ท่ีร้อยละ 38.50 อนัดบัสาม คือ Lazada 
จ  านวน 6 คน หรือร้อยละ 46.20 และอนัดบัสุดทา้ย คือ Line Shopping จ านวน 10 คน หรือร้อยละ 
76.90 โดยส่วนใหญ่จากกลุ่มตวัอยา่งไดก้ล่าววา่ Lazada เป็นแอปท่ีใชง้านยาก เม่ือเทียบกบั Tiktok 
และ Shopee 
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5.1.4 รูปแบบคอนเทนต์ทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในรูปแบบ Affiliate 
Marketing บน Tiktok 

ผูว้ิจยัได้แบ่งออกกลุ่มสัมภาษณ์ออกเป็น 2 กลุ่มด้วยกนั คือ กลุ่มท่ีเคยซ้ือสินคา้ ใน
รูปแบบ Affiliate Marketing บน Tiktok จ านวน 11 คน และกลุ่มท่ีไม่เคยซ้ือสินค้าในรูปแบบ 
Affiliate Marketing บน Tiktok จ านวน 2 คน ซ่ึงสามารถสรุปผลการวจิยัไดว้า่  

5.1.4.1 กลุ่มคนท่ีเคยซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate Marketing บน Tiktok 
ส่วนใหญ่ช่ืนชอบคอนเทนต์ ท่ีมีการใช้ภาษาพูดแบบไม่เป็นทางการ หรือเรียกอีกอย่างว่า “ภาษา
เพื่อน” โดยพวกเขาไดก้ล่าวว่า เม่ือไดดู้คอนเทนต์ ท่ีมีมีภาษาเพื่อนจะท าให้คลอ้ยตาม ในดา้นของ
การท าให้อยากซ้ือสินคา้หรืออยากมีสินคา้ โดยท่ีเน้ือหาในคลิปหรือใน คอนเทนตน์ั้น จะตอ้งมีการ
พูดถึงสินค้าในเชิงเปรียบเทียบท่ีเห็นภาพได้ชัดเจน รวมถึงมุมมองท่ีแตกต่างท่ีท าให้ผูบ้ริโภค
ตอ้งการทราบอยา่งขอ้เสียของสินคา้ ผลลพัธ์หลงัการใช้งานจริง หรือการใช้งานท่ีแตกต่างออกไป 
โดยการพูดถึงมุมมองท่ีแตกต่างออกไปจากเดิมน้ี นกัการตลาดในปัจจุบนัไดบ้ญัญติักลุ่มเหล่าน้ีวา่ 
“Deinfluencer” หรือ ผูท่ี้จุดประกาย ให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงสินคา้ทุกชนิดยอ่มมีทั้งขอ้ดีและขอ้เสีย เพื่อ
ไม่ให้ผูบ้ริโภคตกหลุมพราง ในค าโฆษณา ของอินฟลูเอ็นเซอร์มากจนเกินไป นอกจากน้ีกลุ่ม
ตวัอย่างยงักล่าวอีกวา่ การท่ีเลือกซ้ือสินคา้บน Tiktok ในรูปแบบ ของการปักตะกร้า หรือAffiliate 
Marketing หลงัดูคอนเทนต์จบนั้น เป็นเพราะพวกเขาได้เห็นสินคา้แบบครบทุกส่วน ภายในหน่ึง
คอนเทนต ์ท าใหม้ัน่ใจในตวัสินคา้เพิ่มข้ึน 

ผูว้ิจยัยงัไดส้ัมภาษณ์ในเชิงลึกถึงเกณฑ์ท่ีใช้ช้ีวดัถึงความนาเช่ือถือของ
สินคา้หรือผูท่ี้ท  า Affiliate Marketing พบวา่ ส่วนใหญ่มกัจะอ่านคอมเมนตจ์ากคอนเทนตน์ั้นๆ เพื่อ
ใชว้ดัความน่าเช่ือถือ โดยพวกเขามองวา่ยิ่งมีจ  านวนคอมเมนตเ์ยอะ ยิ่งน่าสนใจ และเม่ือไดล้องอ่าน
คอมเมนตแ์ลว้เจอคอมเมนตด์า้นบวก ก็ยิง่น่าเช่ือถือ  

นอกจากน้ีผูว้ิจยัยงัให้กลุ่มตวัอย่างดูคอนเทนตต์วัอยา่งจ านวน 6 คลิป ท่ี
แตกต่างกนัทางดา้นรูปแบบ แบ่งเป็น 1) คอนเทนต์รูปแบบ ASMR หรือ คอนเทนต์ท่ี ตอบสนอง
ของระบบประสาทท่ีถูกกระตุน้ดว้ยเสียง การมองเห็น และการ สัมผสัอตัโนมติั เพื่อท าใหน้อนหลบั
ง่ายข้ึน 2) คอนเทนต์รูปแบบการรีวิวสินคา้ท่ีเห็นภาพชดัเจน มีความสั้นและกระชบั 3) คอนเทนต์
รูปแบบการรีววิท่ีเนน้การขายตรง พูดจาฉะฉาน 4) คอนเทนตรู์ปแบบรูปภาพธรรมดาพร้อมขอ้ความ
การบรรยาย ท่ีมีการติดเพลงตามกระแส 5) คอนเทนตรู์ปแบบของพ่อคา้ออนไลน์ ท่ีใชภ้าษาก่ึงทาง
กลางและสุภาพในการขายของ พร้อม ใหข้อ้มูลสินคา้ท่ีครบถว้น 6) คอนเทนตรู์ปแบบการรีววิสินคา้
จากการเปรียบเทียบจุดเด่นของสินคา้ หรือ Deinfluencer ผลการสัมภาษณ์พบวา่ ส่วนใหญ่ชอบคอน
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เทนตรู์ปแบบท่ี 2) เน่ืองจากมีการใชภ้าษาพูดท่ีเป็นกนัเอง เหมือนเพื่อนคุยกนั ดูแลว้ไม่รู้สึกวา่มาขาย
ของ แต่เหมือนมาเล่าสู่กนัฟังในฐานะเพื่อน 

5.1.4.2 กลุ่มคนท่ีไม่เคยซ้ือสินค้าในรูปแบบ Affiliate Marketing บน 
Tiktok โดยทั้ง 2 คน ได้ให้ผลสัมภาษณ์คล้ายคลึงกนั คือ ทั้งสองคนไม่ค่อยได้เล่นแอปพลิเคชั่น 
Tiktok เพราะตอ้งการซ้ือสินคา้ แต่เล่นเพื่อความบนัเทิงมากกวา่ แต่หากทั้งสองคน มีโอกาสไดเ้ล่น
และพบเจอกบัสินคา้ท่ีตนก าลงัตอ้งการ หรือก าลงัสนใจสินคา้นั้นอยู ่ก็จะตดัสินใจซ้ืออยา่งแน่นอน 
โดยท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีเกณฑ์การวดัความน่าเช่ือถือ จากจ านวนคอมเมนต ์จ านวน 1 คน และใชค้วาม
น่าเช่ือถือของร้านจากการดูเรทต้ิงร้าน จ านวน 1 คน โดยดา้นความช่ืนชอบทางดา้นการส่ือสาร จาก
คอนเทนต์จากตวัอย่างทั้ง 6 คลิป ซ่ึงผลสัมภาษณ์พบว่า ทั้ งสองคนช่ืนชอบ คลิปคอนเทนต์ใน
รูปแบบท่ีเป็นพอ่คา้ออนไลน์ ท่ีมีการตดัคลิปมาจากการบนัทึกไลฟ์สด (Streaming- Live) ท่ีมีการ ให้
ขอ้มูลสินคา้ท่ีครบถว้นชดัเจน รวมถึงการแจง้โปรโมชัน่ของสินคา้ 
 

5.1.5 ประเภทของสินค้าทีผู้่ใช้ Tiktok นิยมซ้ือ 
ผลการวิจยัคร้ังน้ีพบว่า กลุ่มตวัอย่าง 7 คน จาก 13 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 มกัซ้ือ

สินคา้ประเภทสินคา้แฟชั่น และเคร่ืองส าอางค์ จ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 เป็นอนัดบั 1 
อนัดบั 2 คือ ของใช้ในครัวเรือน จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 14.30 และ ของใช้ส่วนตวั จ  านวน 4 
คน คิดเป็นร้อยละ 14.30 อนัดบั 3 คือ อาหารและขนม จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10.70 และอ่ืนๆ 
จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10.70 โดยท่ีสินคา้ประเภทอ่ืนๆ ตามท่ีกลุ่มตวัอย่างให้สัมภาษณ์ คือ 
สินคา้ท่ีระลึกจากเพจหรือคนดงัท่ีช่ืนชอบ อาหารแมว และสินคา้ไอที  
 

5.1.6 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในรูปแบบ Affiliate Marketing บน 
Tiktok 

ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นโปรโมชัน่ จ  านวน 8 คน คิด
เป็นร้อยละ 47.10 รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นอ่ืนๆ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 ถดัมา คือ ปัจจยั
ด้านราคา จ านวน 3 คน คิดเป็น 17.60 และสุดท้าย คือ ปัจจยัด้านความสะดวกในการซ้ือสินคา้ 
จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 5.90 และดา้นความดึงดูดและน่าสนใจของสินคา้ จ  านวน 1 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.90 โดยปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีทางผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ให้สัมภาษณ์ คือ ปัจจยัดา้นคุณภาพของสินคา้ 
ความคุน้เคยกบัร้านคา้ และส่ิงของท่ีช่องทางการพูดของคน ท าคอนเทนตม์กัรีววิ 
 

5.1.7 ข้อเสนอแนะจากผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ 
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5.1.7.1 ขอ้เสนอแนะดา้นการท าคอนเทนตใ์ห้ถูกใจคนดู ในมุมมองของ
ผูบ้ริโภค พบวา่ อยากให้ท าคอนเทนต ์ท่ีสมจริง แนะน าจากการใช้จริง ใชค้  าพูดในภาษาท่ี เหมือน
เพื่อนคุยกนั หรือไม่เป็นทางการในการท าคอนเทนต ์เพื่อให้คนดู เห็นภาพของคุณสมบติั สินคา้ได้
ชดัเจนและเห็นภาพมากท่ีสุด 

5.1.7.2 ข้อเสนอแนะด้านความรู้สึกท่ีมีเก่ียวกับการเข้าร่วมโปรแกรม 
Affiliate บน Tiktok  พบว่า ส่วนใหญ่มองว่าคนท่ีท า Affiliate Marketing บน Tiktok นั้นมีรายไดท่ี้
เยอะ และไม่มีตน้ทุนในการท า ท าให ้กลุ่มตวัอยา่งสนใจอยากเขา้ร่วมโปรแกรม Affiliate Marketing 
บน Tiktok น้ีเป็นรายไดเ้สริมจากการท างานประจ า  แต่ไม่ไดม้องวา่สามารถท าเป็นงานประจ าได ้แต่
ก็ยงัมีส่วนหน่ึงท่ีมองวา่ Affiliate Marketing บน Tiktok นั้น ไม่น่าสนใจหรือถา้มีความสนใจ ก็ไม่ได้
ตอ้งการลงมือท า เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งส่วนน้อยน้ี มองวา่ตนไม่มีทกัษะ หรือความสามารถในการ
ท าหรือคิดคอนเทนตล์งเพื่อโปรโมทสินคา้ผา่นการท าคอนเทนต ์
 
 

5.2 อภิปรายผลการวจิัย 
จากผลการวิจยัศึกษาเร่ือง “อิทธิพลของรูปแบบคอนเทนต์ในการน าเสนอการขาย 

รูปแบบ Affiliate Marketing บนแพลตฟอร์ม Tiktok ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั” สามารถอภิปรายผลไดโ้ดยใชแ้นวคิด ทฤษฎีดา้นการตลาด และงานวิจยัก่อน
หน้าท่ีเก่ียวขอ้งมาอภิปราย ซ่ึงผลมาจากการศึกษาท่ีได้นั้น เพื่อท่ีจะสามารถเขา้ใจ  ผูบ้ริโภค น า
ไปใปรับใชใ้นการวางแผนท าคอนเทนตใ์ห้ตรงใจผูบ้ริโภค พฒันากลยุทธ์ทางการขาย และสามารถ
ผลิต คอนเทนต ์เพื่อใหต้อบสนองต่อ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึน โดยแบ่งเป็นหวัขอ้ดงัน้ี 
 

5.2.1 ปัจจัยด้านพฤติกรรมการใช้แอปพลเิคช่ัน Tiktok  
5.2.1.1 ปัจจยัด้านการเปิดรับส่ือ (Media Exposure) มีผลต่อการหยุดดู

คอนเทนต์ ของผูบ้ริโภคบนแอปพลิเคชัน่ Tiktok ของกลุ่มตวัอย่าง ทั้งน้ีอาจเป็น เพราะปัจจุบนั มี
ผูผ้ลิตคอนเทนต์ท่ีหลากหลายจนมีช่ือเสียง ท าให้ผูบ้ริโภคมองว่า การเปิดรับส่ือ โดยการอปัเดต
ขอ้มูลข่าวสารหรือขอ้มูลต่างๆ ในแอปพลิเคชัน่ Tiktok นั้น ท าไดง่้ายและ สะดวกมากข้ึนต่อการอปั
เดตเทรนด์หรือกระแสนิยมต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนในโลกออนไลน์ เพื่อเข้าไปแสดงความคิดเห็น 
(Comment) และส่งต่อ (Share) ส่ิงท่ีน่าสนใจบนส่ือ Tiktok ไปยงัคนรู้จกัของพวกเขา รวมถึงเขา้ไปมี
ปฏิสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต คอนเทนตเ์ก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ เพื่อแสดงความคิดเห็น ไลก์ (Like) หรือ
เซฟ (Save) คอนเทนต์นั้นๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปณิชา นิติพรมงคล (2554) ท่ีกล่าวไวว้่า  
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Social Media เป็นส่ิงท่ีคนส่วนใหญ่ใชอ้ปัเดต ขอ้มูลข่าวสาร หรือความเคล่ือนไหวในสถานการณ์ท่ี
ก าลังเป็นกระแสนิยมบนโซเชียลมีเดีย เพื่อเข้าไปโพสต์ข้อความ และคอมเมนต์ในบทความท่ี
น่าสนใจ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เสาวภาคย ์แหลมเพช็ร (2559) ท่ีกล่าวไวว้า่ ผูค้นมกัใชส่ื้อสังคม 
(Social Media) เพื่อส่ือสารความรู้สึกและแบ่งปันขอ้มูลใหก้บัผูอ่ื้น เพื่อแสดงความเป็นผูท้นั กระแส
ท่ีเกิดข้ึนบนโลกออนไลน์ 

5.2.1.2 ปัจจยัด้านเวลาในการใช้งานแอปพลิเคชั่น Tiktok มีผลต่อการ
รับรู้และมองเห็น คอนเทนตต่์างๆ ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะระยะเวลาท่ีใช้เล่นแอปพลิเคชัน่นั้น จะท าให้
บุคคลนั้นๆ มองเห็นคอนเทนต์ในรูปแบบต่างๆ ไดม้ากข้ึน เพื่อให้การเปิดรับส่ือเปิดกวา้งข้ึน ไม่
เพียงแต่ความช่ืนชอบของตนเท่านั้น แต่ยงัส่งผลต่อการคน้หาขอ้มูลเพื่อรับรู้ส่ิงท่ีสนใจ อีกดว้ย ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เพญ็พนอ พ่วงแพ (2559) ท่ีกล่าวไวว้า่ ผูค้นส่วนใหญ่จะมีระยะ เวลาใน
ใช้เครือข่าย สังคมออนไลน์นานถึง 5-7 ชั่วโมงต่อคร้ัง เพื่อความบันเทิง การศึกษา และการ
ติดต่อส่ือสาร 

5.2.1.3 อิทธิพลของส่ือคอนเทนต์ท่ีส่งผลต่อความเพลิดเพลินในการใช้
แอปพลิเคชั่น Titkok (Hedonic Motivation) ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคมองว่า เน้ือหาบนคอนเทนต์ของ 
Tiktok นั้น ควรมุ่งเน้นไปท่ีการรีวิวส่ิงต่างๆ ทั้งสินคา้ การบริการ สถานท่ี หรือเร่ืองอ่ืนๆ เช่น การ
ขอพร และมุ่งเนน้ไปท่ีการความบนัเทิงต่อคนดู จะท าให้ผูบ้ริโภคเพลิดเพลินกบัการเสพส่ือ Tiktok 
และกระตุน้ความตอ้งการและการส่งต่อขอ้มูลไปยงักลุ่มคนรู้จกัของเขาไดดี้ สอดคลอ้งกบังานวิจยั 
ของ เสาวภาคย ์แหลมเพ็ชร (2559) ท่ีกล่าวไวว้่า ผูค้นมกัใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในการคน้หาขอ้มูล 
ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการ บนส่ือโซเชียลมีเดีย เพื่อส่งต่อไปยงัคนอ่ืนๆ และเพื่อเขา้ไป 
กดไลก์ (Like) หรือแสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ เม่ือเห็นข่าวสารจากการโฆษณา 
สินคา้หรือบริการ รวมถึงเขา้ไปร่วมกิจกรรมต่างๆ กบัแบรนดธุ์รกิจบน Social Media 
 

5.2.2 ปัจจัยด้านการส่ือสารทางการตลาดรูปแบบ Affiliate บนแอปพลเิคช่ัน Tiktok  
5.2.2.1 ปัจจยัดา้นการใชภ้าษา (Language Effort) ส่งผลต่อความตอ้งการ

ในสินคา้ และเป็นปัจจยัท่ีส่งผลให้ผูเ้ล่น ผูบ้ริโภค และกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชง้านแอปฯ หยุดดูคอนเทนต์
บน Tiktok ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ตอ้งการผูท่ี้ส่ือสารทั้งในนามของร้านคา้ อินฟลู
เอนเซอร์ หรือตวับุคคลท่ีผลิตคอนเทนตเ์องก็ตาม ใชภ้าษาท่ีไม่เป็นทางการ ฟังแลว้เหมือนเพื่อนเล่า
ใหฟั้ง มากกวา่ผูผ้ลิตคอนเทนตท่ี์ใชภ้าษาทางการ จะท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกถึงความจริงในมุมมอง ท่ีเขา
ไม่เคยรับรู้และเกิดความสนุกกบัคอนเทนด์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Minghe Q (2566) ท่ีกล่าวไวว้า่ วิดีโอ
ของ Tiktok เป็นวิดีโอท่ีสามารถกระตุน้อารมณ์ของผูค้นได้เร็วและง่าย ดว้ย ความคิดสร้างสรรค์ 
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และสนุก ไม่ตอ้งคิดมาก และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Melinda Kwan (2566) กล่าวว่า Tiktok 
มกัจะช่วยกระจายการรับรู้ถึงแบรนด์ ดึงดูลูกค้าใหม่ และส่งเสริม ความภกัดีของผูบ้ริโภคได้ 
นอกจากน้ี Tiktok ยงัส่งเสริมเน้ือหาประเภทน้ีไดดี้ เน่ืองจากผูใ้ช้งานสนุก กบัการเช่ือมต่อกับแบ
รนดท่ี์มีทั้งบุคลิกและความบนัเทิง 

5.2.2.2 ปัจจยัดา้นระยะเวลาในการท าคอนเทนต์ ส่งผลต่อการรับรู้ของ
สินคา้  ทั้งน้ีอาจส่งผลต่อต่อการตดัสินใจ ซ้ือสินคา้ในรูปแบบ Affiliate Marketing บนแอพพลิเคชัน่ 
Tiktok ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั เน่ืองจากวิถีชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไปของคนรุ่นใหม่หลงัวิกฤติโควิด 
19 ในระยะแรก ท่ีส่งผลให้แอพพลิเคชัน่ Tiktok เกิดกระแสนิยมในหมู่คนรุ่นใหม่ดว้ย เน้ือหาคอน
เทนตท่ี์มีระยะเวลาสั้นและรวดเร็ว แต่สามารถเติมเตม็ไดค้วามตอ้งการและ กระตุน้อารมณ์ของผูค้น
ไดอ้ยา่งดี โดยจากผลการวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ กวา่ร้อยละ 60 ของกลุ่มตวัอยา่งมองวา่ ระยะเวลาท่ีไม่ยาว
จนเกินไปนั้น ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าและ ความน่าสนใจในการหยุดดูคอนเทนต์  ซ่ึง
สอดคลอ้ง กบังานวิจยัของ Minghe Q (2566) ท่ีกล่าววา่ Tiktok สามารถตอบสนองความตอ้งการท่ี
หลากหลายของผูค้นในระยะเวลา อนัสั้นและรวดเร็ว โดยเป็นลกัษณะท่ีส าคญัท่ีสุดของ Tiktok ซ่ึง
สามารถตอบสนองถึงความตอ้งการของคนดูได ้โดยใชเ้วลาไม่มาก แต่สามารถเติมเตม็ความตอ้งการ
และกระตุน้อารมณ์ของผูค้นไดอ้ย่างรวดเร็ว ดว้ยเน้ือหาท่ีมีความสั้น กระชบั สนุก และไม่ตอ้งคิด
มาก 
 

5.2.3 ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ในรูปแบบ Affiliate Marketing บน
แอพพลเิคช่ัน Tiktok 

5.2.3.1 ปัจจยัด้านการรับรู้ข้อมูล ส่งผลให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินค้า
ออนไลน์ ในรูปแบบ Affiliate Marketing บนแอพพลิเคชัน่ Tiktok เน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึง 
รับรู้ และเปรียบเทียบขอ้มูลสินคา้ ไดจ้ากการเขา้ใชง้าน แอพพลิเคชัน่ Tiktok ไดทุ้กท่ีทุกเวลา ท าให้
กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดทุ้กคร้ังท่ีมีการเขา้ใชง้านแอพพลิเคชัน่ และจากผลวจิยัในคร้ังน้ี
พบว่า  ก ลุ่มตัวอย่าง ท่ี เคยมีประสบการณ์การซ้ือสินค้าในรูปแบบ Affiliate Marketing บน 
แอพพลิเคชัน่ Tiktok นั้นไดรั้บขอ้มูลสินคา้จากการเขา้ใชง้านแอพพลิเคชัน่ โดยรูปแบบคลิปท่ีท าให้
กลุ่มตวัอย่างได้รับ ขอ้มูลสินคา้เพื่อน าไปเปรียบเทียบก่อน ตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น คือ คอนเทนต์
รูปแบบการรีวิวท่ีมีการท าคลิปรีวิวไดเ้ห็นภาพ ชดัเจน และกระตุน้อารมณ์คนดูให้เกิดความตอ้งการ
ซ้ือในสินคา้นั้น ๆ ได้ดี โดยท่ี เน้ือหาคอนเทนต์จะตอ้งไม่ดูขายสินคา้ โดยตรง ซ่ึงสอดคล้องกบั
งานวิจัยของ Dr.  Madhu Bala (2561) ท่ีกล่าวว่า ปัจจุบันผู ้บริโภคจ านวนมากสามารถเข้าถึง 
อินเทอร์เน็ตไดท่ี้ทุกท่ีเวลา ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ชมเวบ็ไซตข์องแบรนด์ธุรกิจ หรือร้านคา้เพื่อ
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รับขอ้มูลสินคา้ท่ี ผูบ้ริโภคสนใจหรือตอ้งการไดต้ลอด ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ีทุก
เวลา ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถ น าขอ้มูลท่ีได้รับไปเปรียบเทียบกบัแบรนด์ธุรกิจอ่ืนได้ง่าย เพื่อใช้
ประกอบการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

5.2.3.2 ปัจจยัดา้นโปรโมชัน่ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ใน
รูปแบบ Affiliate Marketing บนแอพพลิเคชัน่ Tiktok เน่ืองจากในปัจจุบนัพฤติกรรมการ ซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคไดเ้ปล่ียนแปลงไปอยา่งส้ินเชิง ส่งผลให้ผูบ้ริโภคบางกลุ่มมีการเปรียบเทียบ ดา้นราคา
และโปรโมชัน่ก่อนตดัสินใจซ้ือสินคา้ระหว่างช่องทางการขายออฟไลน์และออนไลน์ โดยจากผล
วิจยัคร้ังน้ีพบว่า กว่าร้อยละ 47.1 ของกลุ่มตวัอย่างให้ความสนใจและตดัสินใจซ้ือ สินคา้ออนไลน์ 
ในรูปแบบ Affiliate Marketing บนแอพพลิเคชัน่ Tiktok ดว้ยราคาท่ีถูกกวา่ช่องทางการขายอ่ืนๆ เม่ือ
ไดรั้บ ขอ้เสนอจากทางร้านคา้ในรูปแบบโปรโมชัน่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปรางศิริ นิลสอน 
(2562) กล่าวว่า แบรนด์ธุรกิจ หรือผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัปัจจยัในดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด ในเร่ืองของโปรโมชัน่การมอบส่วนลด ให้กบัลูกคา้ท่ีมีความเหมาะสมและใชไ้ดจ้ริง 
เพื่อเป็นการใหป้ระโยชน์กบัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ท่ีมีการใชบ้ริการหรือซ้ือสินคา้ กบัแบรนดธุ์รกิจเป็น
ประจ า และสอดคลอ้งกบั วทิวสั รุ่งเรือง (2558 อา้งถึงใน ปัทมาภรณ์ ปัญญา 2561) อธิบายไวว้า่ การ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นโปรโมชั่น เป็นการติดต่อส่ือสารเพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ
สินค้า โดยมี วตัถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสารหรือข้อูลท่ีเป็นแรงจูงใจ เตือนความจ า และเพื่อให้
ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ถึงตวัสินคา้  

5.2.3.3 ปัจจยัดา้นความสะดวก ส่งผลต่อตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ใน
รูปแบบ Affiliate Marketing บนแอพพลิเคชั่น Tiktok เน่ืองจากปัจจุบันผูบ้ริโภคสามารถเข้าถึง
อินเทอร์เน็ต ไดทุ้กท่ีตลอดเวลา จึงท าให้ประหยดัเวลา ในการเดินทางไปยงัร้านคา้ เพราะผูบ้ริโภค
สามารถ เขา้ชมสินคา้เพื่อเลือกซ้ือและตดัสินใจซ้ือได้ทนัทีผ่านโทรศพัท์มือถือ โดยไม่ตอ้งไปท่ี
ร้านค้า ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ Muhammad Anisur Rahman and Team (2561) ท่ีกล่าวว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ เน่ืองจากมีความสะดวกและประหยดัเวลา อีกทั้งยงัมีผลิตภณัฑ์ท่ี
หลากหลาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัวจิยัของ ดาณี ทรงศิริเดช (2559) ท่ีกล่าววา่ กลุ่มคนส่วนใหญ่มีการรับรู้
ถึงร้านคา้ออนไลน์ ผ่านส่ือสังคมออนไลน์จากโทรศพัท์มือถือ โดยกลุ่มคนเหล่าน้ีมีทศันคติต่อ
ร้านคา้ออนไลน์ในเชิงบวก เน่ืองจากร้านคา้ ออนไลน์ให้ความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินคา้
มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Dr. Madhu Bala (2561) ท่ีกล่าววา่ การซ้ือสินคา้ออนไลน์ใน
ปัจจุบนัถือเป็นส่ิงท่ี ช่วยอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้ริโภค เน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถ ซ้ือสินคา้ ได้
ทุกท่ีทุกเวลาจากการใหบ้ริการอินเทอร์เน็ตท่ีมีตลอดทั้งวนัอยา่งไม่จ  ากดัเวลา 
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5.2.3.4 ปัจจยัดา้นความมีช่ือเสียงของอินฟลูเอนเซอร์ (Influencer) หรือ
ผูท้  าคอนเทนต์ จากผลการวิจยัพบว่า กว่าร้อยละ 60 ของกลุ่มตวัอย่างมองว่าปัจจยัด้านความมี
ช่ือเสียง ของเหล่าอินฟลูเอนเซอร์นั้น ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจ ซ้ือสินค้าออนไลน์ในรูปแบบ 
Affiliate Marketing บนแอพพลิเคชั่น Tiktok เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างจะรับขอ้มูลเพื่อประกอบ การ
ตดัสินใจจาเน้ือหาในการท าคอนเทนตม์ากกวา่ช่ือเสียงของผูท้  าคลิป เพราะกลุ่มตวัอยา่งมองวา่ หาก
กลุ่มคนเหล่านั้น มีวิธีการเล่าเร่ืองให้ตวัสินคา้น่าสนใจและสามารถท าให้ตนหยุดดูคอนเทนต ์ไดจ้น
จบ ตนก็จะตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นทนัที หลงัจากดูคอนเทนต์จบ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ดาณี 
ทรงศิริเดช (2559) ท่ีกล่าววา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบพนัธมิตร หรือ Affiliate Marketing หาก
ผูท้  าคอนเทนต์สามารถวิเคราะห์ความต้องการ ของผูบ้ริโภคได้ ก็จะสามารถสร้างเน้ือหา การ
น าเสนอใหดึ้งดูดผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตได ้
 

5.2.4 ปัจจัยด้านความน่าเช่ือถือของผู้เข้าร่วมโปรแกรม Affiliate บนแอพพลเิคช่ัน 
Tiktok  

5.2.4.1 ปัจจยัด้านการมีปฏิสัมพนัธ์กับผูท้  าคอนเทนต์ ส่งผลต่อความ
น่าเช่ือถือ เน่ืองจากเป็นรูปธรรมมากท่ีสุด ท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคมอบความไวใ้จให้กบัผูท้  าคอนเทนต์ 
ไม่ว่าจะเป็นจ านวนคอมเมนทห์รือจ านวนการกดไลก์ก็ตาม เพราะ จะท าให้ผูท่ี้เห็นคลิป เกิดความ
สนใจและตดัสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน เม่ือเห็นการมีปฏิสัมพนัธ์ระหว่างผูท้  าคลิปและคนดู โดยจาก 
ผลการวจิยัคร้ังน้ีพบวา่ กวา่ร้อยละ 48 ของกลุ่มตวัอยา่ง ใหจ้  านวน คอมเมนทแ์ละจ านวนไลกเ์ป็นส่ิง
ท่ีก าหนดความ น่าเช่ือถือในสัดส่วนท่ีเท่า ๆ กนั อยู่ท่ีร้อยละ 24 โดยให้เหตุผลว่า หากสินคา้นั้นท่ี
ผูส้ร้างคอนเทนตน์ าเสนอ มีการคอมเมนทเ์ชิงลบเป็นจ านวนมาก ก็จะท าให้ตนตดัสินใจท่ีจะไม่ซ้ือ
สินคา้ไดท้นัที แต่หากในการน าเสนอคอนเทนตน์ั้น มีคอมเมนทใ์นเชิงบวกเป็นจ านวนมากจากคนดู 
ก็จะส่งผลใหต้นซ้ือสินคา้จากการน าเสนอนั้น และบอกต่อไปยงัคนรู้จกั เช่นกนั เพราะไม่เพียงแต่จะ
ท าให้ได้รับรู้ขอ้มูลสินคา้เพิ่มเติมจากการพูดถึง สินคา้นั้นของบุคคลอ่ืน เพื่อน าไปประกอบ การ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้แลว้เท่านั้น แต่ยงัท าให้คนดูหรือผูใ้ช้สามารถงานรับรู้ไดถึ้งความน่าเช่ือถือใน
ถอ้ยค าท่ีผูน้ าเสนอ ใช้ส่ือสารอีกดว้ย จึงท าให้พวกเขาไม่จ  าเป็นตอ้งท าการคน้หาขอ้มูลของสินคา้
จากบุคคลอ่ืน เพื่อน ามาประกอบการตดัสินใจ ซ้ืออีก สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Dr. Madhu Bala 
(2561) ท่ีกล่าวว่า  การเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์นั้น ไม่เพียงแต่จะท าให้ผูใ้ช้งานอินเทอร์เน็ตได้รับ
ขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ ไดทุ้กท่ีทุกเวลา ยงัส่งผลให้ลูกคา้สามารถแบ่งปันเน้ือหา ของผลิตภณัฑ์ใหก้บั
ผูอ่ื้นได้ง่ายข้ึน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ DUMTRESCU Lugi, ORZAN Gheoghe, FUCUI 
Micea (2558) ท่ีกล่าววา่ ผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตมกัจะคน้หาขอ้มูลและประเมินการตวัเลือกการซ้ือก่อน
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ตดัสินใจ ซ้ือสินคา้ โดย Constantinides (2547) กล่าววา่ องคป์ระกอบทางจิตวทิยามีจุดประสงค ์เพื่อ
ลดความไม่แน่นอนของลูกคา้ ผา่นการส่ือสาร ใหมี้ความไวว้างใจ และความน่าเช่ือถือของผูข้าย 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ทีส่นใจเข้าร่วมโปรแกรม Affiliate หรือผู้ทีเ่ป็น Content 
Creator  

จากขอ้สรุปผลการวิจยั น ามาสู่ขอ้เสนอแนะส าหรับผูท่ี้เขา้ร่วมโปรแกรม Affiliate 
Marketing บนแอพพลิเคชั่น Tiktok นักการตลาด หรือผูท่ี้เป็น Content Creator น าไปใช้ในการ
พฒันากลยทุธ์ทางการตลาด 

5.3.1 กลยทุธ์สร้างการรับรู้และดึงดูดใหก้ลุ่มเป้าหมายสนใจ ในการท าใหบ้ญัชีผูใ้ชง้าน 
หรือร้านค้าท่ีเข้าร่วม โปรแกรม Affiliate Marketing บนแอพพลิเคชั่น Tiktok ให้เป็นท่ีรู้จกัของ 
ผูบ้ริโภคหรือกลุ่มคนดู ผูเ้ขา้ร่วมโปรแกรมฯ ร้านคา้ท่ีเขา้ร่วมโปรแกรมฯ หรือนกัการตลาด ควรให้
ส าคญัในเร่ืองต่อไปน้ี 

 การท าเน้ือหาคอนเทนต์ให้ตรงใจกลุ่มคนดู หรือกลุ่มเป้าหมายของตน ผ่านการ
ส่ือสารท่ีใกลชิ้ดหรือ ใช้ภาษาไม่เป็นทางการ ท าให้ผูฟั้งหรือกลุ่มคนดูเขา้ใจง่าย และไม่เน้นขาย
สินคา้จนเกินไป เนน้ไปท่ีการคอนเทนตใ์นรูปแบบการรีววิสินคา้ 

 หลีกเล่ียงการท าคอนเทนต์ในรูปแบบรูปภาพ ไม่มีเสียงพูดหรือเสียงพากยค์ลิป 
ควรใชก้ารส่ือสารผา่น น ้ าเสียง จากการพากยค์อนเทนตห์รือพูดระหวา่งถ่ายท าคอนเทนต ์แทนการ
พิมพข์อ้ความลงบน คอนเทนตเ์พียงอยา่งเดียว 

 ส่ือสารถึงรายละเอียดของสินคา้ดว้ยความกระชบั เขา้ใจง่าย ไม่ซบัซอ้น แต่มีความ
ชดัเจนเก่ียวกบั ขอ้มูลสินคา้ท่ีก าลงัส่ือสาร และไม่ปรับแต่งขอ้ความ ท่ีใชส่ื้อสารจนเกินจริง 

 ระยะเวลาในการท าคอนเทนตส่ื์อสาร ไม่ควรเกิน 45 วนิาที – 1 นาที  
 ถ่ายวิดีโอของสินคา้จริงให้ครบทุกมุมมอง เพื่อให้คนดูเกิดความสนใจสินคา้มาก

ข้ึน 
5.3.2 กลุทธ์การกระตุน้ความตอ้งการของสินคา้ ในการท าให้กลุ่มคนดูหรือ กลุ่มคนดู

เป้าหมายหยุดดูคอนเทนต์ ของตนให้นานท่ีสุด ผูเ้ขา้ร่วมโปรแกรมฯ ร้านคา้ท่ีเขา้ร่วมโปรแกรมฯ 
หรือนกัการตลาดควรใหส้ าคญัในเร่ืองต่อไปน้ี 

 น าเสนอสินคา้ในมุมมองท่ีแตกต่างจากบญัชีผูใ้ชอ่ื้น เพื่อใหก้ลุ่มคนดู ไดรั้บรู้ถึงอีก
ดา้นของสินคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน 



67 

 ท าการสาธิต หรือทดลองเชิงการเปรียบเทียบของสินค้าให้กลุ่มคนดูหรือ
กลุ่มเป้าหมายรับรู้ ระหวา่ง ก่อนใชสิ้นคา้และหลงัใชสิ้นคา้ 

 
5.3.3 กลยุทธ์การท าให้ผูช้มหรือกลุ่มคนดูตดัสินใจซ้ือสินคา้ ในการท าให้กลุ่มคนดู

หรือกลุ่มคนดูเป้าหมาย ตดัสินใจกดสั่งสินคา้จากตะกร้าสินคา้ของตน ผูเ้ขา้ร่วมโปรแกรมฯ ร้านคา้ท่ี
เขา้ร่วมโปรแกรมฯ หรือนกัการตลาด ควรใหส้ าคญัในเร่ืองต่อไปน้ี 

 การเพิ่ม Engagement ใหค้อนเทนตข์องตน ผา่นยอดไลก ์แชร์ คอมเมนต ์
 มีการส่ือสารถึงประโยชน์จากสินคา้ หรือส่ิงท่ีผูช้มหรือกลุ่มคนดูเป้าหมายจะไดรั้บ 

หากซ้ือสินคา้นั้น ๆ 
 ใช้ค  าพูดหรือการส่ือสารท่ีท าให้ผูช้มหรือกลุ่มคนดูเป้าหมายรู้สึกถึงความจริงใจ 

และความสนจริงจากการใชสิ้นคา้นั้น ๆ 
 
 

5.4 ข้อจ ากดัและข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษางานวจิัยคร้ังถดัไป 
1. ควรมีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative) เพื่อทดสอบสมมติฐาน กบักลุ่ม เป้าหมาย

ในจ านวนท่ีเพิ่มมากข้ึน 
2. ควรมีการปรับและเพิ่มจ านวนเพศของผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์หรือการศึกษางานวิจยั 

เน่ืองจากปัจจยัดงักล่าว อาจ ส่งใหผ้ลใหผ้ลลพัธ์ของงานวจิยัแตกต่างกนั 
3. ควรท าการศึกษากลุ่มตัวอย่างท่ีมีประสบการณ์การเข้าร่วมโปรแกรม Affiliate 

Marketing บนแอพพลิเคชั่น Tiktok เพื่อศึกษาถึงปัจจัยและสาเหตุท่ีท าให้การตลาดในรูปแบบ 
Affliate Marketing เป็นท่ีนิยมในกลุ่ม คนสมยัใหม่ 

4. ควรปรับเพิ่มค าถามในหวัขอ้การ Live สด เพื่อน าผลลพัธ์ท่ีไดม้าเปรียบเทียบใหก้บั 
กลุ่มคนท่ีก าลงัจะเร่ิม เขา้ร่วมโปรแกรม Affiliate Marketing บนแอพพลิเคชัน่ Tiktok หรือนกัการ
ตลาดไดน้ าไปปรับปรุงกลยทุธ์ ทางการตลาดในอนาคตเพิ่มเติม 
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ภาคผนวก 
แบบชุดค าถามสัมภาษณ์เชิงลกึ (In-Dept Interview) 

 
 

เร่ือง อิทธิพลของรูปแบบคอนเทนต์ในการน าเสนอการขายรูปแบบ Affiliate Marketing บน
แพลตฟอร์ม Tiktok ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค Gen-Y และ Gen-Z 

ค าอธิบาย 
แบบสัมภาษณ์ชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าข้อมูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยัเร่ือง 

อิทธิพลของรูปแบบคอนเทนตใ์นการน าเสนอการขายรูปแบบ Affiliate Marketing บนแพลตฟอร์ม 
Tiktok ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค Gen-Y และ Gen-Z โดยขอ้มูลท่ีไดรั้บจากท่าน ทาง
ผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใช้ด้านการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น ค าสัมภาษณ์ของ
ท่านไม่มีขอ้มูลใดถูกหรือผิด หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อย่างใด จึงขอความกรุณาช่วยตอบแบบ
สัมภาษณ์ตามความคิดเห็นจริงของท่านตามความคิดเห็นอยา่งอิสระ 
 
ส่วนที ่1 ค าถามเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ถูกสัมภาษณ์ 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่านท่ี…………………. 
 1.1 ช่ือ 

1.2 อาย ุ
 1.3 เพศ 
 1.4 อาชีพ 
 1.5 รายไดต่้อเดือนเดือน 
 
ส่วนที ่2 ค าถามเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้งานแอพพลเิคช่ัน Tiktok 
 2.1 ท่านเคยเล่นแอพพลิเคชัน่ Tiktok หรือไม่ 
 2.2 ท่านเล่นแอพพลิเคชัน่ Tiktok ต่อคร้ัง นานเท่าไร  
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 2.3 ท่านเล่นแอพพลิเคชัน่ Tiktok ต่อวนั ประมาณก่ีชัว่โมง 
 2.4 รูปแบบคอนเทนตท่ี์ท่านช่ืนชอบและท าใหห้ยดุดูคอนเทนตเ์กิน 3 วนิาทีแรก 
 2.5 เหตุผลท่ีท าใหท้่านหยดุดูคอนเทนตน์ั้นจนจบ 
ส่วนที ่3 ค าถามเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์บนแพลตฟอร์ม E-Commerce ต่างๆ 
 3.1 ท่านเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์บนแพลตฟอร์ม E-Commerce หรือไม่ 
 3.2 ท่านซ้ือสินคา้ออนไลน์บ่อยหรือไม่ 
 3.3 ประเภทสินคา้ท่ีท่านซ้ือออนไลน์เป็นประจ า 
 3.4 สินคา้ท่ีท่านซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ มีจ  าหน่ายท่ีช่องทางออฟไลน์หรือมีหนา้ร้าน  

หรือไม่ 
 3.5 เหตุผลท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

3.6 จดัอนัแพลตฟอร์ม E-Marketplace ท่ีท่านมกัซ้ือสินคา้เป็นประจ า (Shopee, Lazada, 
Tiktok, Line Shopping) 

 
ส่วนที ่ 4 ค าถามเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านการท าการตลาดรูปแบบ Affiliate Marketing 
บนแอพพลเิคช่ัน Tiktok 

4.1 ท่านเคยซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Tiktok หรือไม่ (หากไม่เคย ไปขอ้ถดัไป, หากเคย ให้
ขา้มไปท่ีขอ้ 4.3) 

 4.2 ส าหรับผูท่ี้ไม่เคยมีประสบการณ์การซ้ือสินคา้บนช่องทาง Tiktok 
4.2.1 เหตุผลท่ีท่านไม่เลือกซ้ือสินคา้บนช่องทาง Tiktok 
4.2.2 ถา้มีโอกาสไดเ้ขา้เล่นแอพพลิเคชัน่ Tiktok จะตดัสินใจซ้ือสินคา้บน Tiktok 
หรือไม่  
เพราะอะไร 
4.2.3 ท่านจะใชเ้กณฑไ์ดว้ดัความน่าเช่ือถือของสินคา้ หรือผูท่ี้ท  า Affiliate 

Marketing  
คอนเทนต ์
4.2.4 ความช่ืนชอบดา้นการส่ือสาร เพื่อขายสินคา้ผา่นรูปแบบการท า Affiliate 
Marketing จากคอนเทนตต์วัอยา่ง บน Tiktok 
4.2.5 หากท่านมีโอกาสไดซ้ื้อสินคา้บนช่องทาง Tiktok จากการท า Affiliate 
Marketinf คอนเทนต ์ท่านคิดวา่ ท่านจะซ้ือสินคา้ประเภทใด 

4.3 ส าหรับผูท่ี้เคยมีประสบการณ์การซ้ือสินคา้บนช่องทาง Tiktok 
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4.3.1 เหตุผลท่ีท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้บนช่องทาง Tiktok ผา่นการท า Affiliate 
Marketing  

4.3.2 ท่านใชเ้กณฑใ์ดในการตดัสินวา่ บุคคลท่ีท า Affiliate Marketing คอนเทนต ์
หรือสินคา้นั้น มีความน่าเช่ือถือ 
4.3.4 ความช่ืนชอบดา้นการส่ือสาร เพื่อขายสินคา้ผา่นรูปแบบการท า Affiliate 
Marketing จากคอนเทนตต์วัอยา่ง บน Tiktok 
4.3.4 ท่านซ้ือสินคา้ประเภทใดบ่อยท่ีสุดบนช่องทาง Tiktok จากการท า Affiliate 
Marketinf คอนเทนต ์
4.4 ปัจจยัใดบา้งท่ีมีอิทธิพล ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือสินคา้จากรูปแบบ Affiliate 
Marketing คอนเทนต ์บน Tiktok  
4.5 ขอ้เสนอแนะส าหรับการท าคอนเทนตใ์หดึ้งดูดใจคนดูในมุมมองของผูบ้ริโภค
ท่ีมีต่อ ผู ้เขา้ร่วมโปรแกรม Affiliate Marketing  
4.6 ขอ้เสนอแนะดา้นความรู้สึกท่ีท่านมี เก่ียวกบัการเขา้ร่วมโปรแกรม Affiliate 
Marketing บน Tiktok 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 




