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Mục đích của nghiên cứu này là nhằm xác định được các nhân tố ảnh hưởng đến ý định mua hàng qua TikTok của sinh viên. Đo lường mức độ ảnh hưởng của các yếu tố ảnh hưởng đến ý định mua hàng của sinh viên. Thông qua nghiên cứu, xác định các nhân tố ảnh hưởng được sắp xếp theo trật tự từ cao xuống thấp như sau: Nhận thức về tính dễ sử dụng, Chất lượng sản phẩm, Nhận thức về tính hữu ích, Ảnh hưởng của người nổi tiếng, Chính sách đổi trả và bảo hành sản phẩm. Trên cơ sở của nghiên cứu, nhóm tác giả cũng đề xuất một số giải pháp để người tiêu dùng nói chung và các sinh viên sinh viên trên địa bàn thành phố Đà Nẵng nói riêng có những lựa chon đúng đắn và thông minh hơn có cái nhìn bao quát hơn về sản phẩm hay dịch vụ mà mình muốn lựa chọn.  
Từ khóa: Ý định mua, TikTok, sinh viên, Đà Nẵng.
1. Đặt vấn đề
Hiện nay, có rất nhiều ứng dụng mua hàng qua online, hỗ trợ người tiêu dùng mua nhiều sản phẩm (tại nhà, tặng sinh viên bè, người thân,…). Nhưng những năm gần đây, trên nền tảng mạng xã hội TikTok có xuất hiện cửa hàng mua hàng TikTok gọi là TikTok shop. Mà ở đó với đa dạng các mặt hàng thiết yếu, có nhu cầu cao, nhằm đánh vào tâm lý của người tiêu dùng nói chung và sinh viên trên địa bàn thành phố Đà Nẵng nói riêng như: mỹ phẩm, thời trang, đồ ăn đồ uống, đồ gia dụng, đồ decor nhà hay phụ kiện điện thoại,... 
TikTok shop là trang mạng xã hội dành cho tất cả mọi thế hệ nhưng đăc biệt có sức ảnh hưởng rất lớn đến thế hệ Gen Z đặc biệt là sinh viên hiện nay. Chúng ta có thể dễ dàng thấy được các mặt lợi của việc mua hàng trực tuyến trên TikTok như tiết kiệm được thời gian, tiết kiệm được một khoản tiền từ các mã giảm giá hay ưu đãi, mua hàng mà không phải đến cửa hàng, chủ động trong việc lựa chọn sản phẩm, dễ dàng tìm kiếm sản phẩm và thông tin. Bên cạnh đó thì vấn nạn hàng giả hàng nhái hay các nội dung không đc kiểm soát khi truyền tải ảnh hưởng lớn đến người tiêu dùng. Hay các chiêu trò giảm giá sâu để chạy quảng cáo. Vì vậy, nghiên cứu các nhân tố ảnh hưởng lớn đến ý định mua hàng qua TikTok của sinh viên trên địa bàn thành phố Đà Nẵng là rất cần thiết trong giai đoạn hiện nay. Đề tài này thể hiện rõ hai mặt cũng như các nhân tố ảnh hưởng đến ý định mua hàng trên TikTok shop đến sinh viên hiện nay và đưa ra những giải pháp khắc phục để người tiêu dùng nói chung và các sinh viên sinh viên trên địa bàn thành phố Đà Nẵng nói riêng có những lựa chon đúng đắn và thông minh hơn có cái nhìn bao quát hơn về sản phẩm hay dịch vụ mà mình muốn lựa chọn.  Do đó, nhóm lựa chọn đề tài: “Các yếu tố ảnh hưởng đến ý định mua hàng qua TikTok của sinh viên trên địa bàn Thành Phố Đà Nẵng” làm đề tài nghiên cứu. 
2. Mục tiêu nghiên cứu
- Xác định được các nhân tố ảnh hưởng đến ý định mua hàng qua TikTok của sinh viên trên địa bàn Thành Phố Đà Nẵng.
- Đo lường mức độ ảnh hưởng của các nhân tố đó đến ý định mua hàng qua Tiktok của sinh viên trên địa bàn Thành Phố Đà Nẵng.
- Đề xuất một số kiến nghị nhằm giúp cho sinh viên có thể lựa chọn mua hàng qua mạng xã hội video Tiktok một cách hợp lý.
3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu
·  Đối tượng nghiên cứu: Các nhân tố ảnh hưởng đến ý định mua hàng qua TikTok của sinh viên trên địa bàn Thành Phố Đà Nẵng.
 Phạm vi nghiên cứu: Sinh viên trên địa bàn Thành Phố Đà Nẵng.
- Thời gian nghiên cứu: tháng 08/2023 đến tháng 03/2024.
4. Phương pháp nghiên cứu
     - Phương pháp nghiên cứu: Đề tài được vận dụng bằng hai phương pháp chính là: Định tính kết hợp với nghiên cứu định lượng, cụ thể:
· Nghiên cứu sơ bộ sử dụng phương pháp nghiên cứu định tính: Thông qua việc thăm dò, tìm hiểu ý kiến, quan điểm của sinh viên trên địa bàn thành phố Đà Nẵng để điều chỉnh và bổ sung các biến quan sát của các nhân tố ảnh hưởng đến ý định mua hàng qua TikTok.
· Nghiên cứu chính thức sử dụng phương pháp nghiên cứu định lượng: Thực hiện thông qua khảo sát bằng bảng câu hỏi để thu thập thông tin, mục đích để đánh giá thang đo và kiểm định lại các giả thuyết. Phương pháp hồi quy đa biến được sử dụng để kiểm định các giả thuyết với sự hỗ trợ của phần mềm SPSS 20.0.
· Sau khi thu thập được các dữ liệu, tiến hành kiểm định với phần mềm SPSS 22.0 qua các bước sau:
+ Thống kê mô tả mẫu khảo sát
+ Kiểm định độ tin cậy của biến đo lường bằng hệ số Cronbach Alpha
+ Đánh giá độ giá trị (Factor Loading) bằng phân tích nhân tố khám phá EFA (Exploratory Factor Analysis)
+ Kiểm định lại độ tin cậy của biến đo lường sau khi phân tích EFA
+ Phân tích hồi quy tuyến tính đa biến: Xác định sự tác động của các biến độc lập đến biến phụ thuộc. 
Từ đó xác định mối liên hệ và mức độ ảnh hưởng của các nhân tố đến ý định mua hàng qua TikTok của sinh viên trên địa bàn thành phố Đà Nẵng .
5. Các lý thuyết nền trong nghiên cứu
· Mô hình thuyết hành động hợp lý của Ajzen và Fishbein
Thuyết hành động hợp lý (TRA) được Ajzen và Fishbein xây dựng từ cuối thập niên 60 của thế kỷ 20 và được hiệu chỉnh mở rộng trong thập niên 70. Theo TRA, ý định là yếu tố quan trọng nhất dự đoán hành vi tiêu dùng. Ý  định bị  ảnh hưởng bởi hai yếu tố: thái  độ và định mức chủ quan.
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Mô hình thuyết hành động lợp lý của Ajzen và Fishbein

 Mô hình lý thuyết hành vi dự định của Icek Ajzen
Lý thuyết hành vi có kế hoạch (TPB) được phát triển bởi Icek Ajzen vào năm 1988. Lý thuyết đề xuất một mô hình mà có thể đo lường hành động của con người được hướng dẫn. Nó dự đoán sự xuất hiện của một hành vi cụ thể, với điều kiện là hành vi cố ý. Ý định hành vi bị tác động bởi 3 yếu tố: thái độ, yếu tố chủ quan và cảm nhận kiểm soát.
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Mô hình thuyết hành vi dự định Icek Ajzen
·  Mô hình lý thuyết chấp nhận công nghệ của Davis
Dựa trên lý thuyết về hành động hợp lý (TRA), Davis (1989) đã phát triển mô hình chấp nhận công nghệ (Technology Acceptance Model – Mô hình TAM) liên quan cụ thể hơn đến dự đoán về khả năng chấp nhận của một hệ thống thông tin. Mục đích là dự đoán khả năng chấp nhận của một công cụ và xác định các sửa đổi phải được đưa vào hệ thống để làm cho nó được người dùng chấp nhận. Mô hình này được xác định bởi hai yếu tố chính: nhận thức tính hữu ích và nhận thức dễ sử dụng.
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Mô hình lý thuyết chấp nhận công nghệ của Davis
6. Trình bày kết quả nghiên cứu
Đề tài nghiên cứu được thực hiện dựa trên các sinh viên là những người đang theo học tại các trường đại học trên địa bàn thành phố Đà Nẵng. Dựa trên 300 bản khảo sát được phát ra thì có 249 bảng hợp lệ thì chúng tôi đã thu thập, tổng hợp và xử lí số liệu trên phần mềm SPSS 22.0 
Phân tích tần số
· Về giới tính 
- Trong tổng số 249 sinh viên khảo sát thì có 118 sinh viên nam (chiếm tỷ lệ 47,4%), 131 sinh viên nữ (chiếm tỷ lệ 52,6%)
- Trong đó sinh viên nữ chiếm tỷ lệ nhiều nhất.
	 
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Nam
	118
	7.4
	47.4
	47.4

	
	Nu
	131
	52.6
	52.6
	100.0

	
	Total
	249
	100.0
	100.0
	 







[bookmark: _Toc55946185]Bảng 4. 1 Thống kê mô tả về giới tính
· Về bậc học 
· Trong tổng số 249 sinh viên khảo sát thì có 61 sinh viên năm 1 (chiếm tỷ 24,5%), 69 sinh viên năm 2 (chiếm tỷ lệ 27,7%), 62 sinh viên năm 3 (chiếm tỷ lệ 24,9%), và 57 sinh viên năm 4 ( chiếm 22,9%).
· Trong đó sinh viên năm 2 chiếm tỷ lệ nhiều nhất.
	

	 
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Nam 1
	61
	24.5
	24.5
	24.5

	
	Nam 2
	69
	27.7
	27.7
	52.2

	
	Nam 3
	62
	24.9
	24.9
	77.1

	
	Nam 4
	57
	22.9
	22.9
	100.0

	
	Total
	249
	100.0
	100.0
	 









[bookmark: _Toc55946186]Bảng 4. 2 Thống kê mô tả về bậc học



·  Về sinh viên các trường
- Trong tổng số 249 sinh viên khảo sát thì có 59 sinh viên của trường Duy Tân (chiếm tỷ lệ         23,7%), 68 sinh viên của Kiến Trúc(chiếm tỷ lệ 27,3%), 65 sinh viên Bách Khoa (chiếm tỷ lệ 26,1%) và 57 sinh viên các trường khác (chiếm tỷ lệ 22,9%).
- Trong đó sinh viên Kiến Trúc chiếm tỷ lệ nhiều nhất.
	

	 
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Duy Tan
	59
	23.7
	23.7
	23.7

	
	Kien Truc
	68
	27.3
	27.3
	51.0

	
	Bach khoa
	65
	26.1
	26.1
	77.1

	
	Khac
	57
	22.9
	22.9
	100.0

	
	Total
	249
	100.0
	100.0
	 









                                         Bảng 4.3 Thống kê sinh viên các trường
· Về mua hàng
- Trong tổng số 249 sinh viên khảo sát thì có 50 sinh viên lựa chọn mua hàng qua kênh TikTok (chiếm tỷ lệ 20.1%), 70 sinh viên lựa chọn mua hàng qua kênh Shopee (chiếm tỷ lệ 28.1 %), 68 sinh viên lựa chọn mua hàng qua kênh Lazada (chiếm tỷ lệ 27,3%), và 61 sinh viên lựa chọn mua hàng qua kênh khác  (chiếm tỷ lệ 24,5%).
- Trong đó sinh viên lựa chọn mua hàng qua kênh Shopee chiếm tỷ lệ nhiều nhất.
	

	 
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	TikTok
	50
	20.1
	20.1
	20.1

	
	Shoppe
	70
	28.1
	28.1
	48.2

	
	Lazada
	68
	27.3
	27.3
	75.5

	
	Khác
	61
	24.5
	24.5
	100.0

	
	Total
	249
	100.0
	100.0
	 




Bảng 4.4 Thống kê mua hàng
6.1. Kết quả đo lường các nhân tố
6.1.1. Tổng hợp kết quả kiểm định chất lượng thang đo

	Thang đo
	Trung bình thàng đo nếu không loại biến
	Phương sai thang đo nếu loại biến
	Tương quan biến tổng
	Cronbach alpha nếu loại biến

	Nhận thức về tính hữu ích, α = .885

	HI1
	10.73
	4.938
	.755
	.849

	HI2
	10.70
	4.984
	.711
	.866

	HI3
	10.75
	4.916
	.756
	.849

	HI4
	10.67
	4.786
	.771
	.843

	Nhận thức về tính dễ sử dụng, α = .762

	DSD1
	7.92
	.900
	.585
	.691

	DSD2
	7.88
	.876
	.593
	.683

	DSD3
	7.90
	.925
	.604
	.670

	Chính sách đổi trả và bảo hành sản phẩm, α = .703

	CS1
	7.07
	2.979
	.474
	.668

	CS2
	7.01
	2.826
	.602
	.516

	CS3
	7.03
	2.733
	.492
	.651

	Chất lượng sản phẩm, α = .873

	CL1
	8.45
	2.063
	.771
	.809

	CL2
	8.49
	1.944
	.779
	.401

	CL3
	8.51
	2.098
	.721
	.853

	Ảnh hưởng của người nổi tiếng, α = .851

	NT1
	7.93
	2.072
	.771
	.745

	NT2
	8.03
	2.027
	.705
	.811

	NT3
	7.90
	2.265
	.693
	.819

	Ý định mua, α = .919

	YD1
	9.00
	1.819
	.805
	.908

	YD2
	8.96
	1.756
	.877
	.851

	YD3
	9.01
	1.718
	.828
	.891



- Sau khi phân tích Cronbach Alpha, 19 biến được đưa vào để phân tích nhân tố. Phân tích nhân tố nhằm nhóm gọn các biến quan sát ban đầu thành những nhân tố mới có ý nghĩa, đồng thời phát hiện cấu trúc tiềm ẩn giữa các khái niệm nghiên cứu (nhân tố ban đầu) theo dữ liệu thực tế nhằm hình thành những nhân tố mới có ý nghĩa sát với thực tế nghiên cứu.
6.2.2 Phân tích nhân tố khám phá (EFA)
· Kiểm định tính thích hợp của EFA 
	[bookmark: _Toc55859494][bookmark: _Toc55946351]KMO and Bartlett's Test

	Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy.
	.782

	Bartlett's Test of Sphericity
	Approx. Chi-Square
	1732.627

	
	df
	120

	
	Sig.
	.000


[bookmark: _Toc20326755][bookmark: _Hlk80620176]Hình 6.8. Kiểm định về tính thích hợp của phương pháp và dữ liệu thu thập (KMO and Bartlett's Test)
Hệ số KMO = 0.782, thỏa mãn điều kiện: 0.5 < KMO < 1, phân tích nhân tố khám phá là thích hợp cho dữ liệu thực tế.
· Kiểm định mức độ giải thích của các biến quan sát đối với nhân tố 
	Total Variance Explained

	Component
	Initial Eigenvalues
	Extraction Sums of Squared Loadings
	Rotation Sums of Squared Loadings

	
	Total
	% of Variance
	Cumulative %
	Total
	% of Variance
	Cumulative %
	Total
	% of Variance
	Cumulative %

	1
	4.080
	25.502
	25.502
	4.080
	25.502
	25.502
	3.023
	18.892
	18.892

	2
	2.503
	15.645
	41.147
	2.503
	15.645
	41.147
	2.414
	15.085
	33.977

	3
	2.219
	13.867
	55.014
	2.219
	13.867
	55.014
	2.334
	14.587
	48.563

	4
	1.778
	11.113
	66.127
	1.778
	11.113
	66.127
	2.023
	12.642
	61.205

	5
	1.144
	7.151
	73.278
	1.144
	7.151
	73.278
	1.932
	12.072
	73.278

	6
	.657
	4.109
	77.387
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	7
	.542
	3.390
	80.777
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	8
	.474
	2.961
	83.738
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	9
	.456
	2.848
	86.586
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	10
	.419
	2.619
	89.205
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	11
	.368
	2.302
	91.507
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	12
	.335
	2.093
	93.600
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	13
	.283
	1.770
	95.370
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	14
	.274
	1.713
	97.083
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	15
	.245
	1.531
	98.614
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	16
	.222
	1.386
	100.000
	 
	 
	 
	 
	 
	 


Extraction Method: Principal Component Analysis.
[bookmark: _Hlk80620189]Hình 6.9. Kiểm định mức độ giải thích của các biến quan sát đối với nhân tố ảnh hưởng đến ý định mua hàng qua TikTok của sinh viên trên đại bàn thành phố Đà Nẵng
Cột Cumulative cho biết trị số phương sai trích là 73.728% điều này có nghĩa là các biến quan sát giải thích được 73.728% sự thay đổi của các nhân tố. Hình 4.2, dòng 5, cho thấy có 6 nhân tố có giá trị Eigen lớn hơn 1.
  Rotated Component Matrixa
		[bookmark: _Toc5522895][bookmark: _Toc20326757] 
	Component

	
	1
	2
	3
	4
	5

	HI4
	.872
	 
	 
	 
	 

	HI1
	.847
	 
	 
	 
	 

	HI3
	.844
	 
	 
	 
	 

	HI2
	.834
	 
	 
	 
	 

	CL2
	 
	.900
	 
	 
	 

	CL1
	 
	.880
	 
	 
	 

	CL3
	 
	.850
	 
	 
	 

	NT1
	 
	 
	.901
	 
	 

	NT2
	 
	 
	.873
	 
	 

	NT3
	 
	 
	.845
	 
	 

	DSD3
	 
	 
	 
	.816
	 

	DSD1
	 
	 
	 
	.781
	 

	DSD2
	 
	 
	 
	.738
	 

	CS2
	 
	 
	 
	 
	.844

	CS3
	 
	 
	 
	 
	.775

	CS1
	 
	 
	 
	 
	.732

	Extraction Method: Principal Component Analysis. 
 Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.

	a. Rotation converged in 5 iterations.






Hình 6.10.  Ma trận nhân tố xoay (Rotated Component Matrixa)
6.2.3 Phân tích khám phá hồi quy đa biến (MRA)
· Phân tích tương quan Pearson
	 
	YD
	HI
	DSD
	CS
	CL
	NT

	YD
	Pearson Correlation
	1
	.389**
	.603**
	.245**
	.503**
	.224**

	
	Sig. (2-tailed)
	 
	.000
	.000
	.000
	.000
	.000

	
	N
	249
	249
	249
	249
	249
	249

	HI
	Pearson Correlation
	.389**
	1
	.329**
	.119
	.118
	.118

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	 
	.000
	.061
	.063
	.063

	
	N
	249
	249
	249
	249
	249
	249

	DSD
	Pearson Correlation
	.603**
	.329**
	1
	.269**
	.366**
	.171**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	 
	.000
	.000
	.007

	
	N
	249
	249
	249
	249
	249
	249

	CS
	Pearson Correlation
	.245**
	.119
	.269**
	1
	.104
	.084

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.061
	.000
	 
	.102
	.188

	
	N
	249
	249
	249
	249
	249
	249

	CL
	Pearson Correlation
	.503**
	.118
	.366**
	.104
	1
	-.034

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.063
	.000
	.102
	 
	.595

	
	N
	249
	249
	249
	249
	249
	249

	NT
	Pearson Correlation
	.224**
	.118
	.171**
	.084
	-.034
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.063
	.007
	.188
	.595
	 

	
	N
	249
	249
	249
	249
	249
	249


	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
[bookmark: _Toc55859497][bookmark: _Toc55946354]Bảng  6.11. Kiểm định sự tương quan Pearson
Qua hình 6.11 ta thấy, giá trị Sig tương quan Pearson các biến độc lập HI, DSD, CS, CL NT, TM với biến phụ thuộc YD nhỏ hơn 0.05. Như vậy, có mối liên hệ tuyến tính giữa các biến độc lập này với biến YD. Giữa DSD và YD có mối tương quan mạnh nhất với hệ số r là 0.603, giữa NT có mối tương quan yếu nhất với hệ số r là 0.224. 
Các cặp biến độc lập đều có mức tương quan khá yếu với nhau, như vậy, khả năng cao sẽ không có hiện tượng đa cộng tuyến xảy ra.
· Kiểm định tương quan từng phần của hệ số hồi quy.

Coefficientsa
	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	-.363
	.311
	 
	-1.165
	.245
	 
	 

	
	HI
	.182
	.042
	.203
	4.304
	.000
	.887
	1.127

	
	DSD
	.533
	.076
	.367
	7.039
	.000
	.724
	1.381

	
	CS
	.061
	.038
	.074
	1.610
	.109
	.925
	1.081

	
	CL
	.322
	.045
	.342
	7.137
	.000
	.857
	1.167

	
	NT
	.132
	.042
	.142
	3.133
	.002
	.954
	1.048


a. Dependent Variable: YD
[bookmark: _Toc20326760][bookmark: _Hlk80620251]Hình 6.12. Kiểm định tương quan từng phần của các hệ số hồi quy (Coefficientsa)
Hình 6.12, cột mức ý nghĩa (Sig.) cho thấy: Tất cả các biến đều có Sig. <= 0.05. Như vậy HI, DSD, CS, CL, NT tương quan có ý nghĩa với ý định mua hàng qua TikTok. 
Các yếu tố ảnh hưởng đến ý định mua hàng qua TikTok của sinh viên trên địa bàn thành phố Đà Nẵng được thể hiện qua phương trình hồi quy tuyến tính mới như sau:
		QĐ = B0 + B1*HI + B2*DSD + B3*CS + B4*CL + B5*NT 
Phương trình hồi quy tuyến tính mới cụ thể, như sau:
YD =0.203*HI + 0.367*DSD +0.074*CS+ 0.342*CL + 0.142*NT
Kết quả phân tích hồi quy cho thấy các hệ số đều dương chứng tỏ đều tác động cùng chiều đến ý định mua hàng qua TikTok của sinh viên trên địa bàn thánh phố Đà Nẵng.
 Kiểm định mức độ phù hợp của mô hình:
Mức độ giải thích của mô hình   
	[bookmark: _Toc20326762][bookmark: _Toc55859499][bookmark: _Toc55946356]Model Summaryb

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate
	Durbin-Watson

	1
	.723a
	.522
	.512
	.45474
	1.852

	a. Predictors: (Constant), NT, CL, CS, HI, DSD

	b. Dependent Variable: YD


Bảng 6.13.  Kiểm định mức độ giải thích của mô hình ()
Hình 6,13, mô hình có R2  = 0.522 và R2 hiệu chỉnh là 0.512. Nghĩa là, độ thích hợp của mô hình là 52,2% hay nói cách khác 51,2% là độ biến thiên của mức độ ảnh hưởng đến ý định mua hàng qua TikTok được giải thích bởi 6 nhân tố ảnh hưởng, còn 48,8% được giải thích bởi biến nằm ngoài mô hình chưa được đề cập.
Mức độ phù hợp của mô hình
	
ANOVAa

	Model
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	54.884
	5
	10.977
	53.082
	.000b

	
	Residual
	50.249
	243
	.207
	 
	 

	
	Total
	105.133
	248
	 
	 
	 


[bookmark: _Toc20326763]           a. Dependent Variable: YD
           b. Predictors: (Constant), NT, CL, CS, HI, DSD
Bảng 6.14. Kiểm định mức độ phù hợp của mô hình (Phương sai – ANOVA)
Hình 6.14, Sig. < 0,01 có thể kết luận rằng mô hình đưa ra phù hợp với dữ liệu thực tế. Hay nói cách khác, các biến độc lập có tương quan tuyến tính với biến phụ thuộc với mức độ tin cậy 99%.
[bookmark: _Toc504750763][bookmark: _Toc3063474][bookmark: _Toc5522903]Kết quả kiểm định giả thuyết các nhân tố ảnh hưởng đến ý mua hàng qua tiktok của sinh viên địa bàn Thành phố Đà Nẵng
[bookmark: _Toc5522904]Qua kết quả phân tích các nhân tố và mô hình, có 5 giả thuyết đều được chấp nhận thể hiện ở Bảng 7.1
[bookmark: _Toc55946195]Bảng 7.1 Kết quả kiểm định các giả thuyết về các nhân tố ảnh hưởng đến ý mua hàng qua TikTok của sinh viên trên địa bàn thành phố Đà Nẵng
	STT
	Giả thuyết
	Kết quả

	1
	 I1: Có sự tác động cùng chiều của sự nhận thức về tính hữu ích đến ý định mua hàng qua tiktok của sinh viên trên địa bàn thành phố Đà Nẵng
	Chấp nhận giả thuyết

	2
	 I2: Có sự tác động cùng chiều của nhận thức về tính dễ sử dụng đến ý định mua hàng qua tiktok của sinh viên trên địa bàn thành phố Đà Nẵng
	Chấp nhận giả thuyết

	3
	 I3: Có sự tác động cùng chiều của nhận thức chính sách đổi trả và bảo hành sản phẩm đến ý định mua hàng qua tiktok của sinh viên trên địa bàn thành phố Đà Nẵng
	Chấp nhận giả thuyết

	4
	 I4: Có sự tác động cùng chiều của chất lượng sản phẩm đến ý định mua hàng trên địa bàn thành phố Đà Nẵng
	Chấp nhận giả thuyết

	5
	 I5: Có sự tác động cùng chiều của ảnh hưởng của người nổi tiếng đến ý định mua hàng qua tiktok của sinh viên trên địa bàn thành phố Đà Nẵng
	Chấp nhận giả thuyết



7. Kết luận và hàm ý chính sách 
 7.1 Kết luận
Thông qua việc tổng hợp cơ sở lý thuyết, nghiên cứu đã tổng hợp được 5 nhân tố ảnh hưởng đến ý định mua hàng qua TikTok của sinh viên trên địa bàn thành phố Đà Nẵng: nhận thức về tính hữu ích, nhận thức về tính dễ sử dụng, chính sách đổi trả và bảo hành sản phẩm, chất lượng sản phẩm, ảnh hưởng của người nổi tiếng, với 16 biến quan sát. Kết quả phân tích EFA và phân tích hồi quy tuyến tính bội cho thấy mô hình nghiên cứu có 5 nhân tố ảnh hưởng , trong đó nhân tố “Nhận thức về tính dễ sử dụng” là có ảnh hưởng nhiều nhất (hệ số = 0.367).
7.2  Hàm ý chính sách 
* Nhận thức về tính hữu ích:
- Tạo ra các ưu đãi đặc biệt cho sinh viên: Sinh viên thường có nguồn tài chính hạn chế, do đó, việc cung cấp các ưu đãi đặc biệt như giảm giá, mã giảm giá đặc biệt cho sinh viên sẽ làm tăng ý định mua hàng của họ.
- Sử dụng tính năng quảng cáo TikTok: TikTok cung cấp nhiều tùy chọn quảng cáo phù hợp với các mục tiêu khác nhau. Bằng cách sử dụng các định dạng quảng cáo như TikTok Ads, sinh viên có thể đưa ra thông điệp mua hàng trực tiếp đến đối tượng sinh viên.
- Sự đa dạng sản phẩm: TikTok là một cộng đồng trực tuyến lớn, thu hút hàng triệu người dùng và người bán trên toàn thế giới. Điều này tạo ra sự đa dạng về sản phẩm được quảng cáo trên TikTok. Sinh viên có thể tìm thấy nhiều loại hàng hóa và dịch vụ khác nhau, từ thời trang, mỹ phẩm, đồ điện tử đến nghệ thuật và thậm chí là dịch vụ tư vấn.
- Cung cấp thông tin hữu ích: Chia sẻ thông tin hữu ích và bổ ích đối với người xem. Điều này có thể là những thông tin mới nhất trong lĩnh vực của sinh viên, các mẹo và kỹ thuật hay, hoặc các bài hướng dẫn và hướng dẫn sử dụng sản phẩm một cách hiệu quả. Hướng dẫn sử dụng sản phẩm: Tạo ra các video hướng dẫn sử dụng sản phẩm một cách chi tiết và dễ hiểu. Điều này giúp người xem hiểu rõ hơn về cách sử dụng sản phẩm của sinh viên và tận dụng hết các tính năng và ưu điểm của nó. Cung cấp giải trí: Tạo ra các video mang tính giải trí cao và độc đáo để làm cho nội dung của sinh viên trở nên thú vị và hấp dẫn hơn. Điều này có thể là các thử thách, trò chơi, hoặc các câu chuyện hài hước và gây cười. Chia sẻ kinh nghiệm và cảm xúc: Chia sẻ kinh nghiệm và cảm xúc cá nhân của sinh viên về sản phẩm hoặc các chủ đề liên quan. Điều này giúp tạo ra một kết nối cá nhân hơn với người xem và khuyến khích sự tương tác và chia sẻ từ phía họ. Đáp ứng nhu cầu và quan tâm của đối tượng mục tiêu: Tìm hiểu về nhu cầu và quan tâm của đối tượng mục tiêu và tạo ra nội dung phản ánh những điều này. Điều này giúp tạo ra một trải nghiệm tùy chỉnh và giá trị hóa đối với người xem.
- Phản hồi từ người dùng: Một trong những yếu tố thu hút của TikTok là tính tương tác cao giữa người dùng và người bán. Sinh viên có thể đọc các đánh giá, bình luận và phản hồi từ những người đã mua hàng trước đó. Điều này giúp sinh viên có cái nhìn tổng quan về chất lượng và đáng tin cậy của sản phẩm trước khi quyết định mua.
- Trải nghiệm thực tế qua video: TikTok cho phép người bán tạo và chia sẻ video quảng cáo về sản phẩm. Điều này cho phép sinh viên xem trực tiếp cách sản phẩm hoạt động, kiểu dáng, kích thước và các tính năng khác. Sinh viên có thể có cái nhìn trực quan và cảm nhận thực tế về sản phẩm mà trước đây chỉ có thể thấy qua hình ảnh tĩnh.
-  Khám phá và xu hướng mới: TikTok là một nền tảng phổ biến để phát hiện những xu hướng mới và sản phẩm hot nhất. Người bán có thể sử dụng các video ngắn, nội dung sáng tạo để quảng cáo sản phẩm của họ. Điều này giúp sinh viên khám phá những sản phẩm độc đáo và thú vị mà sinh viên có thể chưa từng biết đến.
- Tiện lợi và tiết kiệm thời gian: Mua hàng trên TikTok có thể tiết kiệm thời gian và công sức so với việc tìm kiếm sản phẩm trên các trang web mua sắm truyền thống hoặc đi đến cửa hàng. Sinh viên có thể xem và mua hàng ngay trên ứng dụng TikTok mà không phải chuyển đổi qua các ứng dụng hoặc trang web khác.
- Tương tác và kết nối cộng đồng: TikTok là một cộng đồng mạng xã hội năng động, cho phép sinh viên tương tác với người bán và người dùng khác thông qua các bình luận, tin nhắn và thả tim. Sinh viên có thể chia sẻ ý kiến, hỏi đáp và kết nối với những người có sở thích tương tự.
Tuy nhiên, cần lưu ý rằng việc mua hàng trên TikTok cũng có thể có một số rủi ro, như việc mua hàng giả, không đúng mô tả hoặc gặp phải các vấn đề liên quan đến giao hàng và thanh toán. Vì vậy, quan trọng để có kiến thức và hiểu rõ về người bán và sản phẩm trước khi quyết định mua hàng trên TikTok. Hãy đảm bảo xem xét đánh giá của người dùng khác, tìm hiểu về chính sách đổi trả hàng và đảm bảo rằng sinh viên đang mua từ người bán đáng tin cậy.
*Nhận thức tính dễ sử dụng:
-   Nhận thức về nguồn gốc sản phẩm: TikTok là một nền tảng mở cho phép các người bán đăng sản phẩm của mình. Do đó, sự đa dạng và nguồn gốc của sản phẩm trên TikTok có thể khá phong phú. Tuy nhiên, không phải tất cả các sản phẩm đều được kiểm tra và cung cấp bởi các nhà sản xuất chính thống. Hãy cân nhắc và kiểm tra nguồn gốc của sản phẩm trước khi mua hàng.
-  Tối ưu hóa trải nghiệm mua hàng trên TikTok: Đảm bảo rằng quy trình mua hàng trên TikTok của sinh viên là một trải nghiệm dễ dàng và thuận tiện. Tích hợp các liên kết mua hàng trực tiếp hoặc cung cấp hướng dẫn rõ ràng để sinh viên có thể dễ dàng tìm và mua sản phẩm.
-  Đánh giá của người dùng: Một lợi ích của TikTok là sinh viên có thể xem đánh giá và phản hồi từ người dùng khác về sản phẩm và người bán. Điều này có thể giúp sinh viên có cái nhìn tổng quan về chất lượng và đáng tin cậy của sản phẩm trước khi mua. Hãy đọc kỹ các đánh giá và phản hồi để hiểu rõ hơn về trải nghiệm mua hàng từ người dùng khác.
-  Kiểm tra thông tin sản phẩm: Trước khi mua hàng trên TikTok, hãy đọc kỹ thông tin về sản phẩm, bao gồm mô tả, hình ảnh và video liên quan. Điều này giúp sinh viên có cái nhìn rõ ràng về sản phẩm và đảm bảo tính phù hợp với nhu cầu của sinh viên.
-  Tìm hiểu về người bán: TikTok cung cấp thông tin về người bán, bao gồm tên người dùng, hồ sơ và video liên quan. Trước khi mua hàng, hãy tìm hiểu thêm về người bán, bao gồm đánh giá, phản hồi và số lượng người theo dõi. Một người bán có đánh giá tích cực và có lượng người theo dõi lớn có thể tăng khả năng đáng tin cậy của sản phẩm.
-  Quyền lợi và chính sách trả hàng: Trước khi mua hàng, hãy đọc kỹ chính sách trả hàng và quyền lợi của sinh viên trong trường hợp sản phẩm không đúng như mô tả, hỏng hoặc không đáp ứng được yêu cầu của sinh viên. Đảm bảo sinh viên hiểu rõ quyền lợi và có khả năng liên hệ với người bán để giải quyết vấn đề nếu cần thiết.
-  Bảo mật và thanh toán: Khi mua hàng trực tuyến trên TikTok, luôn luôn đảm bảo rằng sinh viên giao dịch trên một trang web an toàn và không để lộ thông tin cá nhân quan trọng. Sử dụng các phương thức thanh toán an toàn và hạn chế cung cấp thông tin cá nhân nhạy cảm.
*Chất lượng sản phẩm:
- Tạo nội dung chất lượng trên TikTok: Sinh viên thường quan tâm đến nội dung thú vị và hấp dẫn. Do đó, sinh viên cần tạo ra các video quảng cáo sáng tạo, hấp dẫn và có giá trị gia tăng để thu hút sự chú ý của họ. Sử dụng các yếu tố như video ngắn, âm nhạc, hiệu ứng đặc biệt để tạo ra nội dung thu hút.
- Sử dụng yếu tố ngắn gọn và thú vị: TikTok là nền tảng dành cho video ngắn, do đó, sinh viên cần tối ưu hóa thời lượng của video để thu hút sự chú ý của sinh viên. Hãy tạo ra các video ngắn nhưng đầy đủ thông điệp và gây ấn tượng mạnh mẽ từ đầu đến cuối. Sử dụng âm nhạc phù hợp: Âm nhạc chơi vai trò quan trọng trong việc tạo ra sự kết nối và cảm xúc. Chọn những bài hát phù hợp với nội dung và tâm trạng của video để tăng tính hấp dẫn và gây ấn tượng với người xem. Tận dụng hiệu ứng đặc biệt và trang trí: Sử dụng các hiệu ứng đặc biệt, bộ lọc, sticker và emoji để làm cho video của sinh viên nổi bật và thú vị hơn. Tuy nhiên, hãy nhớ rằng sự sử dụng các hiệu ứng này cần phải phù hợp với nội dung của video và không làm mất đi sự chuyên nghiệp của thương hiệu. Kể câu chuyện hấp dẫn: Hãy tạo ra các câu chuyện hoặc kịch bản đầy hấp dẫn và thu hút để kích thích sự tò mò và tương tác của sinh viên. Việc kể câu chuyện sẽ giúp tạo ra một liên kết mạnh mẽ hơn giữa thương hiệu và người xem. Tạo ra giá trị gia tăng: Đảm bảo rằng nội dung của sinh viên mang lại giá trị cho người xem, có thể là thông tin hữu ích, hướng dẫn sử dụng sản phẩm, hoặc cung cấp giải trí. Việc cung cấp giá trị gia tăng sẽ tạo ra một ấn tượng tích cực và khả năng thu hút sự quan tâm của sinh viên.
- Người bán không đáng tin cậy: TikTok là một nền tảng cho phép bất kỳ ai cũng có thể bán hàng. Điều này có nghĩa là không phải tất cả các người bán trên TikTok đều đáng tin cậy. Một số người bán có thể không tuân thủ đúng quy trình kinh doanh hoặc gửi hàng không đúng như mô tả. Luôn luôn kiểm tra đánh giá và phản hồi từ khách hàng trước khi mua hàng để đảm bảo tính đáng tin cậy của người bán.
- Chất lượng sản phẩm: Một số sản phẩm được quảng cáo trên TikTok có thể không đúng như mô tả hoặc hình ảnh. Người bán có thể sử dụng các kỹ thuật quảng cáo để làm cho sản phẩm trông tốt hơn thực tế. Để tránh rủi ro này, hãy đọc kỹ thông tin về sản phẩm, xem ảnh và video liên quan, và đọc nhận xét từ người mua khác nếu có.
- Hạn chế trải nghiệm sản phẩm: Trong một số trường hợp, sinh viên không thể trải nghiệm trực tiếp sản phẩm trước khi mua. Điều này có thể gây khó khăn trong việc đánh giá chất lượng và phù hợp của sản phẩm với nhu cầu của sinh viên. Hãy đọc kỹ thông tin về sản phẩm, xem xét các đánh giá, và kiểm tra chính sách đổi/trả hàng của người bán trước khi quyết định mua.
- Vấn đề vận chuyển và giao hàng: Một số người bán trên TikTok có thể không có quy trình vận chuyển hoặc giao hàng đáng tin cậy. Điều này có thể dẫn đến việc giao hàng chậm chạp, hỏng hoặc thậm chí không nhận được hàng. Hãy đảm bảo sinh viên hiểu rõ về chính sách vận chuyển và giao hàng của người bán, và luôn kiểm tra thông tin về việc vận chuyển và đảm bảo hàng hóa.
* Chính sách đổi trả và bảo hành sản phẩm:
Để tăng chất lượng chính sách đổi trả và bảo hành sản phẩm cho người mua hàng, công ty có thể thực hiện các biện pháp sau:
- Cung cấp thông tin rõ ràng và chi tiết: Đảm bảo rằng các điều khoản và điều kiện của chính sách đổi trả và bảo hành được trình bày một cách rõ ràng và dễ hiểu cho khách hàng. Điều này giúp tránh hiểu nhầm và tranh cãi sau này.
- Mở rộng thời gian đổi trả và bảo hành: Nếu có thể, cân nhắc mở rộng thời gian đổi trả và bảo hành sản phẩm. Điều này tạo sự yên tâm cho khách hàng và gây ấn tượng tích cực với họ về sản phẩm dịch vụ của công ty.
- Tăng cường dịch vụ hỗ trợ khách hàng: Đào tạo nhân viên về chính sách đổi trả và bảo hành sản phẩm, giúp họ có thể giải đáp mọi thắc mắc của khách hàng một cách chuyên nghiệp và hiệu quả.
- Tạo điều kiện thuận lợi cho việc đổi trả và bảo hành: Hãy đảm bảo rằng quy trình đổi trả và bảo hành sản phẩm của công ty mình  là dễ dàng và thuận tiện cho khách hàng. Ví dụ, cung cấp nhiều lựa chọn cho việc gửi trả hàng, bảo đảm thủ tục đơn giản và nhanh chóng.
- Tích hợp phản hồi từ khách hàng: Lắng nghe ý kiến phản hồi từ khách hàng về chính sách đổi trả và bảo hành của sinh viên và sử dụng thông tin này để cải thiện dịch vụ của mình.
- Cam kết chất lượng: Cam kết với khách hàng về chất lượng của sản phẩm và dịch vụ, và tuân thủ các cam kết này một cách nghiêm túc.
-  Tạo ra các ưu đãi và khuyến mãi đặc biệt: Cung cấp các ưu đãi đặc biệt cho việc mua hàng kèm theo chính sách đổi trả và bảo hành, như giảm giá, quà tặng, hoặc dịch vụ bổ sung miễn phí.
- Chia sẻ kinh nghiệm và đánh giá từ khách hàng: Chia sẻ các trường hợp thành công của việc đổi trả và bảo hành từ các khách hàng trước đó, giúp tăng sự tin tưởng và hiểu biết về chính sách của sinh viên.
- Bằng cách thực hiện những biện pháp này, công ty  có thể nâng cao chất lượng của chính sách đổi trả và bảo hành sản phẩm, và tạo ra một trải nghiệm mua sắm tích cực cho khách hàng.
*Ảnh hưởng của người nổi tiếng:
- Tạo sự tương tác và tham gia cộng đồng: Tạo ra các cuộc thi, sự kiện hoặc thử thách trên TikTok để kích thích sự tương tác và tham gia của cộng đồng sinh viên. Việc này không chỉ giúp tăng cường nhận thức thương hiệu mà còn khuyến khích sinh viên tham gia và tạo ra một cộng đồng trên nền tảng này.
- Chia sẻ trải nghiệm và đánh giá: Khuyến khích influencer chia sẻ trải nghiệm cá nhân và đánh giá sản phẩm một cách chân thực và tự nhiên. Điều này giúp tạo ra sự tin tưởng và tương tác tích cực từ phía người xem, đặc biệt là sinh viên. Theo dõi và đánh giá kết quả: Theo dõi hiệu quả của chiến dịch Influencer Marketing thông qua các chỉ số như lượt xem, tương tác, và tỷ lệ chuyển đổi. Đánh giá kết quả và điều chỉnh chiến lược theo hướng tốt nhất để đạt được mục tiêu kinh doanh của công ty.
- Việc kể câu chuyện hấp dẫn trên TikTok là một cách mạnh mẽ để kích thích sự tò mò và tương tác của sinh viên, đồng thời tạo ra một liên kết mạnh mẽ hơn giữa thương hiệu và người xem. Dưới đây là một số cách sinh viên có thể tạo ra các câu chuyện đầy hấp dẫn trên TikTok: Đặt ra một câu hỏi hoặc thách thức: Bắt đầu video của sinh viên bằng việc đặt ra một câu hỏi hoặc thách thức để kích thích sự tò mò của người xem. Sau đó, dùng câu chuyện của sinh viên để giải đáp câu hỏi hoặc thực hiện thách thức đó. Tạo ra một nhân vật hoặc ngữ cảnh đặc biệt: Xây dựng một nhân vật hoặc ngữ cảnh đặc biệt cho câu chuyện của sinh viên để tạo ra sự kết nối và tương tác với người xem. Điều này có thể là một nhân vật hoạt hình, một người mẫu, hoặc một tình huống thú vị mà sinh viên có thể đồng cảm. Tập trung vào cảm xúc và trải nghiệm: Sử dụng câu chuyện của sinh viên để tập trung vào cảm xúc và trải nghiệm của nhân vật hoặc người tham gia. Điều này giúp tạo ra một kết nối cảm xúc và tạo ra một trải nghiệm chân thực và độc đáo cho người xem. Sử dụng các yếu tố trực quan và âm nhạc: Kết hợp các yếu tố trực quan như hình ảnh và âm nhạc để tạo ra một trải nghiệm đa chiều và hấp dẫn cho người xem. Điều này giúp tạo ra một không gian trải nghiệm thú vị và sâu sắc hơn cho câu chuyện của sinh viên. Tạo ra một cú twist hoặc giải quyết độc đáo: Kết thúc câu chuyện của sinh viên bằng một cú twist hoặc giải quyết độc đáo để khiến người xem bất ngờ và nhớ mãi. Điều này giúp tạo ra một ấn tượng mạnh mẽ và tạo ra một kết nối mạnh mẽ hơn giữa thương hiệu và người xem.
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