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กลยุทธ�ทางการตลาดท่ีมีผลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค�าออนไลน� ของนักศึกษา  มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา Marketing Effect on Student's Online Purchase Decision Suan Sunandha Rajabhat University  วริศรา วัดสิงห�1, บรรดิษฐ พระประทานพร2 1 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสนุันทา 2 อาจารย�ประจําหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา  บทคัดย�อ กลยุทธ�ทางการตลาด จะเป,นสิ่งท่ีสร/างมูลค1าเพ่ิมให/กับผู/ประกอบการท่ีทําธุรกิจการขายสินค/าผ1านทางออนไลน� บทความนี้มีวัตถุประสงค�เพ่ือทบทวนวรรณกรรมและสร/างกรอบแนวคิดท่ีเก่ียวข/องกับ กลยุทธ�ทางการตลาดท่ีมีผลต1อการตัดสินใจซ้ือสินค/าออนไลน� โดยศึกษาจากกลุ1มตัวอย1างนักศึกษาท่ีใช/หรือเคยใช/สินค/าออนไลน� ในมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา ผลการศึกษาพบว1ามีตัวแปรท่ีสําคัญดังนี้ 1) กลยุทธ�ทางการตลาด (7Ps)  ประกอบด/วย ด/านผลิตภัณฑ�และบริการ ด/านราคา ด/านช1องทางการจัดจําหน1าย ด/านส1งเสริมการตลาด ด/านบุคคล ด/านสร/างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ด/านกระบวนการ 2) การตัดสินใจซ้ือสินค/าออนไลน� ประกอบด/วย การรับรู/ปAญหา การหาข/อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ ผลการศึกษานี้จะนําไปใช/เพ่ือเป,นกรอบแนวคิดในการวิเคราะห�ข/อมูลเชิงปริมาณ เพ่ือหาแนวทางในการวิเคราะห�ข/อมูลเชิงปริมาณ เพ่ือหาแนวทางให/ผู/ประกอบการท่ีทําธุรกิจขายสินค/าออนไลน�สามารถนําข/อมูลท่ีได/ไปใช/ในการวางแผนปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจต1อไปได/  คําสําคัญ : กลยุทธ�ทางการตลาด, การตัดสินใจซ้ือของนักศึกษา  Abstract Marketing Strategy It is a value added business to entrepreneurs who sell products online. This article aims to review literature and create conceptual frameworks related to Marketing Strategies That Influence Online Shopping Decision The study was based on the sample of students who used or used the product online. In Suan Sunandha Rajabhat University the results showed that there were significant variables. 1) Marketing Strategies (7Ps) consist of product and service pricing channels. Promoting personal marketing,creating and presenting physical characteristics. 2) Online shopping decisions include perceived problem-solving, alternative evaluation. Purchase decision and behavior after purchase. The results of this study will be used as a framework for quantitative data analysis.To find a way to analyze quantitative data. To find a way for entrepreneurs to sell products online can be used to plan and improve business development.  Keywords: marketing strategies, student purchasing decisions  
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ความเปRนมาและความสําคัญของปUญหา สื่อสังคมออนไลน� (Social Media) ได/เข/าสู1ยุคของเทคโนโลยีท่ีเรียกว1า เว็บ 2.0 (Web2.0) ซ่ึงมีลักษณะเป,นเครือข1ายสังคม (Social Networking Site) ท่ีมีรูปแบบและความ สามารถในการใช/งานท่ีหลากหลาย เช1น การแบ1งปAนรูปภาพ ข/อความ การแสดงความคิดเห็น การเล1นเกมออนไลน�การสร/างกลุ1มของบุคคล การแสดงตนว1าอยู1 ณ สถานท่ีใด โดยรูปแบบและวิธีการต1าง ๆ สามารถใช/งานผ1านสื่อสังคมออนไลน�ได/อย1างหลากหลาย เช1น สื่อเฟซบุmค ซ่ึงเป,นเครือข1ายสังคมออนไลน�ท่ีสามารถแบ1งปAนรูปภาพ และภาพเคลื่อนไหวได/ด/วย เป,นต/น (แสงเดือน ผ1องพุฒ, 2556) ปAจจุบันจึงมีผู/ประกอบการบางรายนํากลยุทธ�ทางการดําเนินธุรกิจพาณิชย�อิเล็กทรอนิกส�มาผนวกรวมกับกระแสความนิยมของสังคมออนไลน�เพ่ือสร/างเครือข1ายลูกค/าและเครือข1ายการค/าขายสินค/าก1อให/เกิดการทําการตลาดแบบรวมกลุ1ม (Social Networking Marketing) และทําการตลาดผ1านตัวแทน (Affiliate Marketing) มากข้ึน จึงเกิดการเสนอขายสินค/าผ1านทางเว็บบล็อกซ่ึงเป,นวิธีท่ีง1ายและเข/าถึงกลุ1มเปrาหมายโดยตรงเนื่องจากเป,นการลดความเสี่ยงจากการไม1สามารถเห็นสินค/าได/ก1อนตัดสินใจซ้ือโดยผู/ขายสามารถใช/บริการเครือข1ายสังคมออนไลน�ในการสร/างความน1าเชื่อให/ตนเองและผลิตภัณฑ�ท่ีขายด/ายการอาศัยการตลาดแบบบอกต1อ Viral Marketing รวมท้ังการเปtดโอกาสให/ผู/ซ้ือและผู/ใช/ผลิตภัณฑ�มีโอกาสได/แสดงความคิดเห็นและให/ข/อมูลเชิงลึกของผลิตภัณฑ�ดังกล1าวส1งผลให/เกิดการจัดอันดับความนิยมในตัวผลิตภัณฑ� (ภาณุมาศ ใจกันทะ , 2556) ผู/วิจัยเห็นถึงความสําคัญในการพัฒนากรอบแนวคิด“กลยุทธ�ทางการตลาดท่ีมีผลต1อการตัดสินใจซ้ือสินค/าออนไลน�ของนักศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา”ท่ีศึกษาเนื้อหาด/านกลยุทธ�ทางการตลาดท่ีให/ความสําคัญต1อการตัดสินใจซ/อสินค/าออนไลน� นอกจากนั้นยังศึกษาด/านพฤติกรรมผู/บริโภค ซ่ึงมีส1วนสําคัญต1อการตัดสินใจซ้ือของผู/บริโภค ท้ังนี้จะก1อให/เกิดประโยชน�แก1ผู/ท่ีต/องการประกอบธุรกิจและผู/ประกอบธุรกิจท่ีจะต1อยอดและพัฒนาธุรกิจของตนเองให/มีความแข็งแกร1งเพ่ือให/สามารถเข/ามาแข1งขันในตลาดท่ีกําลังเติบโตนี้ได/อย1างมีประสิทธิภาพ   วัตถุประสงค�การศึกษา เพ่ือศึกษากรอบแนวคิด “พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค/าออนไลน�ของ กลุ1มนักศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา” ซ่ึงเป,นการศึกษาข/อมูลทางทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยท่ีเก่ียวข/อง เพ่ือพัฒนาไปสู1งานวิจัยท่ีสมบูรณ�ในอนาคต โดยศึกษาจากกลุ1มตัวอย1างท่ีเป,นนักศึกษาท่ีใช/หรือเคยใช/สินค/าออนไลน�ในมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา  การทบทวนวรรณกรรม การศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค/าออนไลน� ของกลุ1มนักศึกษา ในมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา เพ่ือทบทวนวนกรรมและการสร/างกรอบแนวคิดท่ีเก่ียวข/อง โดยนําเสนอเนื้อหาท่ีมีส1วนเก่ียวข/องดังนี้ 1. แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผู�บริโภค  สุวัฒน� ศิรินิรันดร� และภาวนา สวนพลู (2552 : 241) ได/กล1าวไว/ว1า พฤติกรรมผู/บริโภค หมายถึง ความต/องการ ความคิด การกระทํา การประเมินผล การตัดสินใจซ้ือ และการใช/สินค/าหรือ บริการของบุคคล เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลนั้น ๆ 
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 กิตติ แก/วเขียว ( 2555 หน/า 54 ) ได/กล1าวว1า พฤติกรรมผู/บริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีแสดงออกในการค/นหาสําหรับการซ้ือ การใช/ การประเมิน การใช/จ1ายในสินค/า และบริการท่ีคาดหวังว1าจะต/องได/รับความพอใจ โดยมีจุดเริ่มต/นจากการเกิดสิ่งกระตุ/นท่ีทําให/เกิดความต/องการสิ่งกระตุ/นผ1านเข/ามาในความรู/สึกของผู/บริโภค ผู/จําหน1ายไม1สามารถคาดคะเนได/ความรู/สึกนึกคิดของผู/บริโภคจะได/รับอิทธิพลจากลักษณะต1างๆของผู/บริโภคแล/วจะมีการตอบสนองของผู/บริโภค โดยมีองค�ประกอบ Kotler (2000) ได/กล1าวว1าทฤษฎีพฤติกรรมผู/บริโภคซ่ึง ประกอบไปด/วย 6W 1H (1) ใครบ/างอยู1ในตลาด เป,นคําถามเพ่ือให/ทราบถึงลักษณะของกลุ1มเปrาหมาย (2) ผู/บริโภคต/องการซ้ืออะไร เป,นคําถามเพ่ือให/ทราบถึงสิ่งท่ีผู/บริโภคต/องการซ้ือ (3) ทําไมผู/บริโภคจึงได/ตัดสินใจซ้ือ เป,นคําถามท่ีต/องการทราบวัตถุประสงค�ในการซ้ือ (4) ใครบ/างมีส1วนร1วมในการตัดสินใจซ้ือ เป,นคําถามเพ่ือต/องการทราบถึงบทบาทของกลุ1มต1างๆ ท่ีมีอิทธิพลต1อการตัดสินใจซ้ือ ของผู/บริโภค (5) ผู/บริโภคจะซ้ือ เม่ือใด เป,นคําถามเพ่ือต/องการทราบถึงโอกาสในการซ้ือ (6)ผู/บริโภคซ้ือ ท่ีไหน เป,นคําถามเพ่ือต/องการทราบถึงช1องทางหรือแหล1ง ท่ีผู/บริโภคซ้ือ (7) ผู/บริโภคซ้ือ อย1างไรเป,นคําถามเพ่ือต/องการทราบถึงข้ัน ตอนในการตัดสินใจซ้ือ  ดังนั้นในการวิจัยนี้ จึงศึกษาตัวแปรพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค/าออนไลน�ของกลุ1มนักศึกษา ประกอบไปด/วย (1) ใครอยู1ในตลาดเปrาหมาย (2) ผู/บริโภคซ้ืออะไร (3) ทําไมผู/บริโภคจึงซ้ือ (4) ใครมีส1วนร1วมในการตัดสินใจซ้ือ (5) ผู/บริโภคซ้ือเม่ือใด (6) ผู/บริโภคซ้ือท่ีไหน (7) ผู/บริโภคซ้ืออย1างไร (ภาณุมาศ ใจกันทะ , 2556, หน/า9-10 ) 2. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับด�านปUจจัยส�วนประสมทางการตลาด  Kotler (1997, p. 92) ได/กล1าวไว/ว1า ส1วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได/ บริษัทมักจะนํามาใช/ร1วมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจและความต/องการของลูกค/าท่ีเป,นกลุ1มเปrาหมาย แต1เดิมส1วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค1 4 ตัวแปรเท1านั้น (4Ps) ได/แก1 ผลิตภัณฑ� (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช1องทางการจัดจําหน1ายผลิตภัณฑ� (Place) การส1งเสริมการตลาด (Promotion) ต1อมามีการคิดตัวแปรเพ่ิมเติมข้ึนมาอีก 3 ตัวแปร ได/แก1 บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ(Process) เพ่ือให/สอดคล/องกับแนวคิดท่ีสําคัญทางการตลาดสมัยใหม1 โดยเฉพาะอย1างยิ่งกับธุรกิจทางด/านการบริการ ดังนั้นจึงรวมเรียกได/ว1าเป,นส1วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps  ปAจจัยส1วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง องค�ประกอบหรือตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได/โดยมีลักษณะของการใช/ร1วมกัน เพ่ือสนองความต/องการแก1กลุ1มเปrาหมายโดยกิจการหรือธุรกิจมีความจําเป,นท่ีจะต/องสร/างส1วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธ�ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน� และ คณะ, 2550) อันประกอบไปด/วย ผลิตภัณฑ� (Product) ราคา (Price) การจัดจําหน1าย (Place) การส1งเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) หรือพนักงาน (Emoloyee) การสร/างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และกระบวนการ (Process)  ดังนั้นในการวิจัยนี้ จึงศึกษาตัวแปรส1วนประสมทางการตลาด (กลยุทธ�ทางการตลาด) ท่ีมีผลต1อการเลือกซ้ือ (7P’S) ประกอบด/วย (1) ผลิตภัณฑ� Product (2) ราคา Price (3) การจัดจําหน1าย Place (4) การส1งเสริมการตลาด Promotion (5) บุคคล People หรือพนักงาน Emoloyee (6) การสร/างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ Physical Evidence and Presentation (7) กระบวนการ Process (ปtยมาภรณ� ช1วยชูหนู) 2559, หน/า9 –10)   
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3. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ Kotler (2000 , p. 176-178) กล1าวว1าการตัดสินใจของผู/บริโภคเกิดจากปAจจัยภายใน คือแรงจูงใจ การรับรู/ การเรียนรู/ บุคคลภาพ และทัศนคติซ่ึงจะแสดงให/เห็นถึงความต/องการ และตระหนักว1ามีสินค/าให/เลือกมากมาย กิจกรรมท่ีมีผู/บริโภคเข/ามาเก่ียวข/องสัมพันธ�กับข/อมูลท่ีมีอยู1 หรือข/อมูลท่ีฝ�ายผู/ผลิตให/มาและสุดท/ายคือการประเมินค1าของทางเลือกเหล1านั้น      ภาพท่ี 2.3: แบบจําลองกระบวนการตัดสินใจของผู/ริโภค ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน�, ปริญ ลักษิตานนท� และศุภร เสรีรัตน�. (2546).   ศิริวรรณ เสรีรัตน�, ปริญ ลักษิตานนท� และศุภร เสรีรัตน� (2546, หน/า 219) กล1าวว1าข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Buying decision process) ผู/บริโภคจะผ1านกระบวนการ 5 ข้ันตอน คือ(1) การรับรู/ปAญหา Problem Recognition (2) การค/นหาข/อมูล Information Search (3) การประเมินผลทางเลือก Evaluation of Alternatives (4) การตัดสินใจซ้ือ Purchase Decision (5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือPost-Purchase Behavior นอกจากกระตุ/นให/ผู/บริโภคเกิดความต/องการสินค/าหรือบริการ ผู/บริหารทางการตลาดควรสร/างระบบให/ความเชื่อม่ัน แก1ผู/บริโภคด/วยระบบของการขายต1าง ๆ ท่ีมีประสิทธิภาพ ดังนั้นในการวิจัยนี้ จึงศึกษาตัวแปรการตัดสินใจซ้ือสินค/าออนไลน� ของผู/บริโภคประกอบด/วย (1) รับรู/ปAญหา (2) การค/นหาข/อมูล (3) การประเมินข/อมูล (4) การตัดสินใจซ้ือ (5) ความรู/สึกภายหลังการซ้ือ(ศิริวรรณ เสรีรัตน�,ปริญ ลักษิตานนท� และศุภร เสรีรัตน�(2546) หน/า219) จากการทบทวนทฤษฎี แนวคิด งานวิจัยท่ีเก่ียวข/องดังกล1าว จึงได/กรอบแนวความคิดตามภาพท่ี 1. ซ่ึงเป,นกรอบแนวความคิด ”กลยุทธ�การตลาดท่ีมีผลต1อการซ้ือสินค/าออนไลน� ของนักศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา”ท่ีสามารถนําไปสู1งานวิจัยท่ีสมบูรณ� โดยงานวิจัยในอนาคตจะศึกษากลุ1มตัวอย1างท่ีเป,นผู/ใช/สินค/าออนไลน�   
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ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดกลยุทธ�ทางการตลาดท่ีมีผลต1อการตัดสินใจซ้ือสินค/าออนไลน� ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา  จากภาพท่ี 1 แสดงถึงกรอบแนวคิดในการวัดผลสัมฤทธิ์ของกลยุทธ�ทางการตลาดท่ีมีผลต1อการตัดสินใจซ้ือสินค/าออนไลน� ของนักศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา ตัวแปรหลักท่ีใช/ศึกษา คือ 1.ปAจจัยด/านประชากรศาสตร�ประกอบด/วย เพศ อายุระดับการศึกษา อาชีพ รายได/ต1อเดือน สถานภาพ 2.ปAจจัยส1วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต1อการเลือกซ้ือสินค/าออนไลน� ประกอบด/วย ด/านผลิตภัณฑ�และบริการ ด/านราคา ด/านช1องทางการจัดจําหน1าย ด/านการส1งเสริมการตลาด ด/านบุคคล ด/านสร/างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ด/านกระบวนการ และตัวแปรตามท่ีใช/ คือ การตัดสินใจซ้ือสินค/าออนไลน� ประกอบด/วย การรับรู/ปA ญหา  ก า รห าข/ อ มู ล  ก า รป ระ เ มิ นทา ง เ ลื อก  ก า ร ตั ดสิ น ใ จ ซ้ื อ  แล ะพฤ ติ ก ร รมหลั ง ก า ร ซ้ื อ  สรุปผลการศึกษา การสร/างกรอบแนวคิดกลยุทธ�ทางการตลาดท่ีส1งผลต1อการตัดสินใจซ้ือสินค/าออนไลน� ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา สําหรับการศึกษาครั้งนี้ ได/จากการทบทวนวนกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวข/องมาใช/เป,นกรอบในการทําความเข/าใจถึงแนวคิดหลักๆ เพ่ือนําไปสู1การศึกษาในครั้งนี้ แบ1งออกเป,น 3 ส1วนคือ 1.
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ประชากรศาสตร� ประกอบด/วย 1) เพศ 2) อายุระดับการศึกษา 3) อาชีพ 4) รายได/ต1อเดือน 5) สถานภาพ  2.กลยุทธ�ทางการตลาด(7Ps) ประกอบด/วย 1) ด/านผลิตภัณฑ�และบริการ 2) ด/านราคา 3) ด/านช1องทางการจัดจําหน1าย 4) ด/านการส1งเสริมการตลาด 5) ด/านบุคคล 6) ด/านสร/างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 7) ด/านกระบวนการ 3.การตัดสินใจซ้ือ เลือกซ้ือ ประกอบด/วย 1) การรับรู/ปAญหา 2) การหาข/อมูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซ้ือ 5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ ผลการศึกษาพบว1า 1. ประชากรศาสตร�ท่ีส1งผลต1อการตัดสินใจซ้ือสินค/าออนไลน� ได/แก1 1) เพศ 2) อายุระดับการศึกษา 3) อาชีพ 4) รายได/ต1อเดือน 5) สถานภาพ 2. กลยุทธ�ทางการตลาด (7Ps) ท่ีส1งผลต1อการตัดสินใจซ้ือสินค/าออนไลน� ได/แก1 1) ด/านผลิตภัณฑ�และบริการ 2) ด/านราคา 3) ด/านช1องทางการจัดจําหน1าย 4) ด/านการส1งเสริมการตลาด 5) ด/านบุคคล 6) ด/านสร/างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 7) ด/านกระบวนการ 3.การตัดสินใจซ้ือ ได/แก1 1) การรับรู/ปAญหา 2) การหาข/อมูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซ้ือ 5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ  ข�อเสนอแนะ การศึกษาในครั้งนี้เป,นเพียงการสร/างกรอบแนวคิดเพ่ือนําไปสู1การกําหนดตัวแปรท่ีใช/ในการศึกษากลยุทธ�ทางการตลาดท่ีส1งผลต1อการตัดสินใจซ้ือสินค/าออนไลน� ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทาเท1านั้น การศึกษาครั้งถัดไปควรขยายกลุ1มประชากรเพ่ิมข้ึนเพ่ือให/ครอบคลุมมากข้ึน ควรศึกษาปAจจัยภายนอกเพ่ือผู/ประกอบการท่ีทําธุรกิจการขายสินค/าผ1านทางออนไลน�ได/ศึกษาและนําข/อมูลท่ีได/ไปสู1การวางแผนการตลาดในธุรกิจสินค/าออนไลน�  รายการอ�างอิง ภาณุมาศ ใจกันทะ .(2556). พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค/าออนไลน� ของกลุ1มวัยทํางาน ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดลําปาง บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเนชั่น  วิภาวรรณ มโนปราโมทย� .(2556). ปAจจัยท่ีมีอิทธิพลต1อการตัดสินใจซ้ือสินค/าผ1านสังคมออนไลน� (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ปAทมพร คัมภีระ .(2557). พฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางผ1านเว็บไซด� เฟซบุmค ของนักศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร นิเท ศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการสื่อสารเชิงกลยุทธ� มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ปtยมาภรณ� ช1วยชูหนู .(2559). ปAจจัยท่ีมีอิทธิพลต1อการตัดสินใจซ้ือสินค/าผ1านทางสังคมออนไลน� บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะพาณิชยศาสตร�และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร� อําพล นววงศ�เสถียร .(2557). พฤติกรรมการตัดสินใจของผู/บริโภคในร/านค/าออนไลน� ในกรุงเทพมหานครคณะบริหารธุรกิจ  วิทยาลัยเซาธ�อีสท�บางกอก สืบค/นเม่ือ พฤษภาคม 20, 2561 จากhttps://journal.pim.ac.th/uploads/content/2014/12/o_198s0trpgejj5gv2obgim1vt9j.pdf ศิริวรรณ เสรีรัตน� และคณะ.(2550). แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผู/บิโภคและการบริหารการตลาดยุคใหม1 บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏเลย.  Kotler (2003) ข้ันตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือปกติ สืบค/นเม่ือ พฤษภาคม 22, 2561 จาก Marketing Management (p. 275)    
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