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                                                                            บทคัดย่อ 

            การวิจยัน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1)  ศึกษาคุณลกัษณะและความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั  2)  ศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ใน

เขตปทุมวนั  3)  ศึกษาความสมัพนัธ์ของปัจจยัดา้นการตลาดบริการ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน

หา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั   กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในเขต

ปทุมวนั จ านวน 211 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั ในการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรม

ส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ หาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย (X) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( SD ) 

               ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 73.5 รองลงมาคือ เพศชาย คิด

เป็นร้อยละ 26.5 มีอายรุะหวา่ง 41 – 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 40.3 รองลงมามีอาย ุ 21-30 ปีคิดเป็นร้อยละ18.0 

และนอ้ยท่ีสุดมีอายมุากกวา่ 51 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ10.0 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนคิดเป็นร้อยละ 

27.5 รองลงมาประกอบธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 23.7 และนอ้ยท่ีสุดคือรับจา้ง คิดเป็นร้อยละ 2.4 ส่วน

ใหญ่มีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 53.6  รองลงมา มีรายไดต้ ่ากวา่ 10,000 บาทคิดเป็น

ร้อยละ 17.5 และนอ้ยท่ีสุดมีรายได ้10,000 – 20,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 13.3    ช่ืนชอบใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้ Siam Paragon คิดเป็นร้อยละ 38.9 รองลงมาคือ CentralWorld คิดเป็นร้อยละ 22.7 และนอ้ย

ท่ีสุดคือ MBK ( มาบุญครอง ) คิดเป็นร้อยละ 20.9  ช่ืนชอบใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้ เพราะ ช่ืนชอบร้าน

ต่าง ๆ ท่ีมีในหา้งสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 50.7 รองลงมาคือ ช่ืนชอบบรรยากาศ คิดเป็นร้อยละ 27.0 และ
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นอ้ยท่ีสุดคือ ใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 5.2   ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้ประเภท เส้ือผา้/เคร่ืองแต่งกาย คิดเป็น

ร้อยละ 64.0 รองลงมาคือ สินคา้ทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 56.9 นอ้ยท่ีสุด คือ ผกัสด/ผลไม ้คิดเป็นร้อยละ 10.9  

เขา้มาซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ 1-5 คร้ัง/เดือน คิดเป็นร้อยละ 84.4 รองลงมา คือ 6-10 คร้ัง / เดือน คิดเป็น

ร้อยละ 10 และนอ้ยท่ีสุด คือ มากกวา่ 10 คร้ัง / เดือน คิดเป็นร้อยละ 5.7      สะดวกเขา้มาซ้ือสินคา้ใน

หา้งสรรพสินคา้ในวนัเสาร์และอาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 46.4 รองลงมา คือ วนัธรรมดา คิดเป็นร้อยละ 31.8 

และนอ้ยท่ีสุด คือ วนัเสาร์ คิดเป็นร้อยละ 9.5   เดินทางมาซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้โดย รถส่วนตวั คิดเป็น

ร้อยละ 55.0 รองลงมา คือ รถไฟฟ้าบีทีเอส คิดเป็นร้อยละ 35.5 และนอ้ยท่ีสุด คือ รถแทก็ซ่ี คิดเป็นร้อยละ 

1.4  มีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางดา้นการบริการอยูใ่นระดบัค่อนขา้งดีในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานท่ี และ

ดา้นบุคคลากรและพนกังานท่ีบริการ 

               ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัรายได ้และอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ปัจจยัทางดา้น

การตลาดบริการมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั อยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ปัจจยัอ่ืน ๆ  

                                                                           ABSTRACT 

                             The objective of product purchase decision in department store at local Pathumwan is to 

1)The study characteristic and differented of personal factors that has influence to decision making to buy 

product in The Department store at local Pathumwan  2)The study of the decision making to buy product 

in The Department stoe at local Pathumwan 3)The study of the important of Factors of Services 

Marketingwhich Influence customer’s decision for purchasing products at Department store At local 

Pathumwan  group sample used for customers in The department store at local Pathumwan such as Career 

Path, Classify by gender, age, marital status, salary. Customers of The department store are the population 

in this study, 211 respondents are the number of sample, questionnaire is the tool for data collection, and 

using computer software to compute frequency, percentage, mean ( x̅ ), standard deviation (SD) for data 

analysis  

                 The study found that there were 211 respondents in the study of  Product purchase decision in 

department store  at  local Pathumwan , most are 155 women (73.5 percent) and 56 males (26.5 percent). 

Most are around aged 41-50 years, 85 people (40.3 percent), followed by 21-30 years, 38 people (18.0 

percent), 31-40 years , 34 people (16.1 percent) and 51 years and over, 21 people (10.0 percent). Most of 
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the responders had salaries 30,000 Baht up, 111 people (53.6 percent), followed by under 10,000 Baht,37 

people (17.5 percent), 20,000 - 30,000 Baht, 35 people (16.6 percent), and less 10,000-20,000 Baht, 28 

people (13.3 percent) 

Overall engagement of  Product purchase decision in department store  is at a medium level. It is found 

that the high level of engagement is the Job Product, and the medium level of engagement is the Place, 

Employees and Staffs, Marketing Promotion, the Price, and Advertising. 

 

บทน ำ 

          ธุรกิจหา้งสรรพสินคา้เป็นธุรกิจหน่ึงท่ีลูกคา้ใหค้วามสนใจ และเลือกใชบ้ริการมาก เพราะธุรกิจ

ดงักล่าวสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งครบวงจร พร้อมการรับรองการบริการท่ี

หลากหลายภายในสถานท่ีเพยีงแห่งเดียว อาทิ ศูนยก์ารคา้ ธนาคาร ศูนยอ์าหาร โรงภาพยนตร์ ร้านหนงัสือ 

ศูนยก์ารเรียนรู้ และสถานบนัเทิงต่าง ๆ เป็นตน้ ซ่ึงปัจจุบนัมีหา้งสรรพสินคา้ท่ีเปิดใหบ้ริการลูกคา้แตาม

แหล่งชุมชนใหญ่ๆ มากมายเพื่อตอบสนองใหเ้พยีงพอกบัความตอ้งการของลูกคา้ เม่ือธุรกิจหา้งสรรพสินคา้

มีการเปิดตวัการใหบ้ริการท่ีเพิ่มข้ึน เส้นทางการแข่งขนัในสายธุรกิจ และอุตสาหกรรมหา้งสรรพสินคา้ ทั้ง

รูปแบบการคา้ปลีกและการคา้ส่ง จึงเป็นเส้นทางท่ีมีการแข่งขนัท่ีรุนแรง เพื่อช่วงชิงความเป็นผูน้ าในสาย

ธุรกิจ และการรักษาฐานลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการใหไ้ดม้ากท่ีสุด ดงันั้น ผูว้จิยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา “ การ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั “   โดยผลจากการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี สามารถน าไปใช้

ประกอบการพฒันากลยทุธ์การบริการใหก้บัธุรกิจหา้งสรรพสินคา้ต่าง ๆ ใหมี้คุณภาพ และสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด อีกทั้งยงัสามารถน าไปปรับปรุง และพฒันาธุรกิจให้

เป็นไปตามกระแส และความตอ้งการของผูบ้ริโภคอีกดว้ย นอกจากน้ีผลการวิจยัยงัจะเป็นแนวทางใหก้บั

งานวิจยัอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งเพือ่ประโยชน์ในการศึกษาต่อเน่ืองอีกดว้ย 

 

2.วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย 

1. เพื่อศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคลของลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั 

2. เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ของปัจจยัดา้นการตลาดบริการ ( 7p ) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน

หา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั 
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3.ประโยชน์ของกำรวจิัย 

1. ผลการวิจยัท าใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุม

วนั 

2. ผลการวิจยัสามารถน าไปเผยแพร่กบับุคคลท่ียงัไม่มีความรู้ และน าความรู้ไปสู่กลุ่มคนกลุ่ม อ่ืน ๆ

ใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั 

3. สามารถน าขอ้มูลใชใ้นการวางแผนกลยทุธก์ารตลาด ปรับปรุงการบริหารจดัการใหเ้ป็นรูปแบบ

ธุรกิจ เพื่อการแข่งขนัทางการตลาดในอนาคต 

 

4.ขอบเขตของกำรวจิัย 

           ดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ประชากรท่ีศึกษา ไดแ้ก่ ผูใ้ชบ้ริการและซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้

ในเขตปทุมวนั จ านวน 400 คน เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ เคร่ืองมือท่ีใช ้คือ แบบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลโดย

ใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป ใชป้ระมวลผลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยสถิติร้อยละ ใชก้บัขอ้มูลส่วนบุคคล ส่วน

โปรแกรมคอมพิวเตอร์ใชก้บัปัจจยัการตลาดและการเลือกซ้ือ 

         ดา้นเน้ือหา ศึกษาเก่ียวกบัลกัษณะประชากร,ปัจจยัดา้นการตลาดบริการ ( 7p )ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั 

         ดา้นเวลา ใชร้ะยะเวลาในการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งในช่วงเดือน กนัยายน 2562  

         ตวัแปรตน้  

                ดา้นปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ รายได ้การศึกษา ความสนใจส่วนบุคคล รวมทั้ง

วิถีการด าเนินชีวิต ท่ีจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั 

               ดา้นปัจจยัดา้นการตลาดบริการ ( 7p ) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์กลยทุธ์ดา้นราคา กลยทุธ์ดา้นช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด กลยทุธ์ดา้นเก่ียวกบัทรัพยากรมนุษย ์ กลยทุธ์

เก่ียวกบัขั้นตอนการท างานและกลยทุธ์เก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้มทางดา้นกายภาพ 

         ตวัแปรตาม  ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั โดยจะน าขอ้มูลจาก

งานวิจยัน้ีหลกัจากการไดศึ้กษาตวัแปรตน้ไปแลว้มาวิเคราะห์และสรุปผล เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการซ้ือท่ีแทจ้ริง 
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5. กรอบ นวคดิกำรวจิยั 

 

      ตัว ปรต น                                                                                        ตัว ปรตำ  

ปัจจัยส่วนบุคค                      

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยด ำนกำรต ำดบริกำร                                                   

 

 

 

 

 

 

    - เพศ 

   - อาย ุ

  - อาชีพ 

 - รายไดเ้ฉล่ีย 

 

 

         

 

- ผลิตภณัฑ ์

- ราคา 

- การส่งเสริมการตลาด/

โปรโมชัน่ 

- การส่ือสาร/โ ษณา 

- สถานท่ี 

- บุคลากร/พนกังานท่ีบริการ 

   

       การตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน

หา้งสรรพสินคา้      ในเขตปทุมวนั 

- การรับรู้ความตอ้งการ 

- การคน้หาขอ้มูล 

- การประเมินทางเลือก 

- การตดัสินใจ 

- พ ติกรรมหลงัการซ้ือ 
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 นวคดิทฤษฎ ี ะวรรณกรร ที่เกีย่วข อง 

ท ษฎีการตลาดบริการ 

ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ  

( Service  Mix ) ของ Philip  Kotler  ไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีใหบ้ริการซ่ึงจะไดส่้วนประสม

การตลาด (Marketing  Mix ) หรือ  7Ps  ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

      1.    ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดคื้อ  ส่ิงท่ี

ผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ  โดยทัว่ไปแลว้  

ผลิตภณัฑแ์บ่งเป็น  2  ลกัษณะ  คือ  ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้งได ้ และ  ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้

       2.    ดา้นราคา  ( Price ) หมายถึง  คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน  ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า  ( 

Value )  ของบริการกบัราคา  ( Price ) ของบริการนั้น  ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ  ดงันั้น การ

ก าหนดราคาการใหบ้ริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้ริการชดัเจน  และง่ายต่อการจ าแนกระดบั

บริการท่ีต่างกนั 

3.    ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ( Place ) เป็น กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการ

น าเสนอบริการใหแ้ก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชนข์องบริการท่ีน าเสนอ  

ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง ( Location ) และช่องทางในการน าเสนอบริการ ( Channels ) 

4.    ดา้นส่งเสริมการตลาด  ( Promotion ) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารให้

ผูใ้ชบ้ริการ  โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและพ ติกรรม  การใชบ้ริการและ

เป็นกญุแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

5.    ดา้นบุคคล  ( People ) หรือพนกังาน ( Employee ) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก  การฝึกอบรม  การจูงใจ  

เพื่อ ใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ สมัพนัธ์ระหวา่ง

เจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร  เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความสามารถ  มีทศันคติท่ีสามารถ

ตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ  มีความคิดริเร่ิม  มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมใหก้บั

องคก์ร 

6.    ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and Presentation )  เป็นการสร้าง

และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้  โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม  ทั้งทางดา้ยกายภาพและ
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รูปแบบการใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้  ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจา

ตอ้งสุภาพอ่อนโยน  และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว  หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

7.    ดา้นกระบวนการ ( Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวธีิการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการ 

ท่ีน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความ

ประทบัใจ 

 

งำนวจิัยที่เกีย่วข อง 

วิชชารียา  เรืองโพธ์ิ.  (2553).  ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ  ศูนยก์ารคา้

สยามพารากอน. สารนิพนธ์  บธ.ม.  (การตลาด). กรุงเทพฯ: บณัฑิตวิทยาลยั   มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิ

โรฒ .ไดผ้ลการวิจยัดงัน้ี  1) พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ21-30 ปี สถานภาพโสด ระดบั

การศึกษา ปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดต่้อเดือน มากกวา่ 40,000 บาท ข้ึนไป 2) ผูบ้ริโภค

ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช ้บริการศูนยก์ารคา้

สยามพารากอนโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยในรายดา้น ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคให ้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยก์ารคา้ สยามพารากอน ในดา้น

ผลิตภณัฑแ์ละบริการ ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นคุณภาพการใหบ้ริการ 

ดา้นคุณลกัษณะศูนยก์ารคา้ อยูใ่นระดบัมาก  3) ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมี อิทธิพลต่อการตดัสินใจ เลือกใชบ้ริการศูนยก์ารคา้สยามพารากอน ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  4) ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมี อิทธิพลต่อการตดัสินใจ เลือกใชบ้ริการศูนยก์ารคา้สยามพารากอน ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  5) ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพล ต่อ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยก์ารคา้สยามพารากอน ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย และ ดา้นการ ส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  6) ผูบ้ริโภคท่ีมี

ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

ศูนยก์ารคา้สยามพารากอนไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

 



8 
 

อาริชย ์  สรุพลชยั ( 2553 ) การศึกษาปัจจยัท่ีท าใหเ้กิดแรงจูงใจในการเขา้มาใชบ้ริการของผูม้าใชบ้ริการ 

ศูนยก์ารคา้   กรณีศึกษาศูนยก์ารคา้เดอะสแควร์   บางใหญ่  ผลการศึกษาปัจจยัท่ีท าาใหเ้กิดแรงจูงใจในการ

เขา้มาใชบ้ริการของผูม้าใชบ้ริการศูนยก์ารคา้ เดอะสแควร์ พบวา่ ปัจจยัทางดา้นการบริการ ผูม้าใชบ้ริการได้

ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดในการเป็น ปัจจยัท่ีท าใหเ้กิดแรงจูงใจในการเขา้มาใชบ้ริการในศูนยก์ารคา้เดอะส

แควร์ มีค่าเฉล่ีย Mean การให ้ความส าคญัในหวัขอ้ยอ่ย ระหวา่ง  4.0185 ถึง 4.2840   โดยมีค่าเบ่ียงเบน

มาตรฐาน ระหวา่ง 0.7079 ถึง 0.9039      ปัจจยัดา้นลกษัณะทางกายภาพ ของส่ิงแวดลอ้มและอาคาร  ผูม้าใช้

บริการ ไดใ้หค้วามส าคญัรองลงมา มีค่าเฉล่ีย Mean ในหวัขอ้ยอ่ย ระหวา่ง 3.8210  ถึง 3.9352   โดยมีค่า 

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ระหวา่ง 0.8796 ถึง 0.9495 และ  ปัจจยัทางดา้นการตลาด ผูม้าใชบ้ริการไดใ้ห้

ความส าคญัล าดบัทา้ยสุด มีค่าเฉล่ีย Mean ในหวัขอ้ยอ่ย ระหวา่ง  3.3086  ถึง 3.9290   โดยมีค่า เบ่ียงเบน

มาตรฐาน ระหวา่ง 0.8358  ถึง 0.9868  แต่กย็งัอยูใ่นระดบัความส าคญัมากทั้ง 3 ปัจจยั   ธนาภรณ์  เงินยวง ( 

2558 ) ปัจจยัท่ีมีผลต่อพ ติกรรมการใชบ้ริการร้านไฮเปอร์มาร์เกต็ ในเขต กรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษา

พบวา่  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ21-90 จบการศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด มีอาชีพ

พนกังานเอกชน/หา้งร้าน รายได ้10,001-20,000 บาท มีรูปแบบการใชชี้วิตเก่ียวกบัการซ้ือ สินคา้ คือ ชอบ

สะดวกรวดเร็ว ผลการศึกษาดา้นพ ติกรรมการใชบ้ริการ พบวา่ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ ประเภทสินคา้อุปโภค 

โดยตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ช่วงเวลาท่ีซ้ือเวลา คือ 18.01-21.00 จากไฮเปอ มาร์เกต็ใกลบ้า้น ค่าใชจ่้ายในการ

ซ้ือ ไม่เกิน 1,000 บาทต่อคร้ัง  เหตุผลในการซ้ือ  คือความ หลากหลายของสินคา้ ผลการศึกษาความพึงพอใจ

ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ตวัอยา่งมี ความพึงพอใจเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ของไฮเปอร์มาเกต็ อยูใ่นระดบัมาก โดยมีความ พึงพอใจดา้นความหลากหลายของประเภทสินคา้มากท่ีสุด 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ปัจจยัท่ีมี ผลต่อพ ติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายได ้

และปัจจยัดา้นความพึงพอใจต่อ ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพ ติกรรมประสมทางการตลาดดา้นส่วน

ประสมการส่ือสารการตลาด 

 

   วธีิกำรวิจัย 

                  การวิจยัเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ เคร่ืองมือท่ีใช ้คือ แบบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรม

ส าเร็จรูป ประมวลผลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยสถิติร้อยละใชก้บัขอ้มูลส่วนบุคคล ส่วนโปรแกรม

คอมพิวเตอร์ใชก้บัปัจจยัการตลาดและการเลือกซ้ือ 

       1.1 แบบสอบถาม (Questionnaire) มีทั้งหมด 3 ส่วนดงัน้ี 

                 1.1.1   ขอ้มูลคุณสมบติัส่วนบุคคล 
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                               ขอ้มูลคุณสมบติัส่วนบุคคล ประกอบดว้ยรายได ้อาย ุอาชีพ และวิถีการด าเนินชีวิตโดยมี

ระดบัการวดัดงัน้ี 

                1.1.2   ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด 

   ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการ

จดัจ าหน่าย การส่ือสารการตลาด การส่งเสริมการตลาดและบุคคลากร  

      3.1.2 การทดสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity Test) และการทดสอบความน่าเช่ือถือ 

(Reliability Test) ของแบบสอบถามแบบสอบถาม (Questionnaire)  

                 3.1.2.1 การทดสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity Test) 

                         ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีสร้างเสร็จแลว้มอบใหก้บัอาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบความถูกตอ้ง

ของเน้ือหาและท าการแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะและขอ้คิดเห็นท่ีเป็นประโยชน์ต่องานวจิยั 

                   3.1.2.2 การทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability Test) 

                        เม่ือผูว้ิจยัไดแ้กไ้ขแบบสอบถามตามท่ีผูท้รงคุณวฒิุระบุเรียบร้อยแลว้ ไดน้ าแบบสอบถามมา

ท าการทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability Test) โดยท าการแจกกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสภาพความเป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งจ านวน 30 คน เพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือโดยการวเิคราะห์ประมวลหาค่าสมัประสิทธ์ิอลัฟ่า

ของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient)  

 

กำรก ำหนดประชำกร  ะก ุ่ ตัวอย่ำง 

                         จ านวนประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั ประชากรในคร้ังน้ี คือ ผูใ้ชบ้ริการและซ้ือ

สินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั โดยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ผูว้ิจยัจึงก าหนดขนาดของ

กลุ่มตวัอยา่งโดยใชต้ารางการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งของ Taro Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

ระดบัความคลาดเคล่ือน+- 5%  ท่ีค่า ∞ ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน โดยจะเลือกกลุ่ม

ประชากรตวัอยา่งแบบบงัเอิญ  

 

 กระบวนกำร  ะขั้นตอนกำรเกบ็รวบรว ข อ ู  

ส าหรับกระบวนการและขั้นตอนการเกบ็รวบรวมขอ้มูลมีดงัน้ี  
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1. แจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่ง โดยผูว้จิยัพยายามเกบ็ตวัอยา่งเท่าท่ีจะท าไดต้ามท่ีมีอยูห่รือท่ี

ไดรั้บความร่วมมือ ตวัอยา่งท่ีไดจึ้งเป็นกรณีท่ีเผอิญหรือยนิดีใหค้วามร่วมมือหรืออยูใ่นสถานท่ีหรือตกอยูใ่น

สภาวะดงักล่าวตามจ านวนท่ีตอ้งการ 

2. รวบรวมแบบสอบถามและท าการตรวจสอบความถูกตอ้ง 

3. ตรวจสอบและใหค้ะแนนแบบสอบถามเพื่อน าไปบนัทึกคะแนนโดยลงรหสับนัทึกขอ้มูล เพื่อน าไป

ท าการวิเคราะห์ค่าสถิติต่อไป 

                     การทดสอบสมมติฐาน ทั้งสามขอ้จะท าการทดสอบท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 วิธีการทางสถิติท่ีใชส้ าหรับงานวิจยั 

      สมมติฐาน :    

สมมติฐานการวิจยัท่ี 1 กลุ่มวยัท างานท่ี อาย ุรายได ้ อาชีพ วิถีการด าเนินชีวิต ต่างกนั น่าจะท าให้

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนัต่างกนั 

สมมติฐานการวิจยัท่ี  2 ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้

ในเขตปทุมวนั 

 

   วิธีการทางสถิติท่ีใชส้ าหรับงานวิจยัน้ีแบ่งได ้2 ประเภทไดแ้ก่ 

         

  3.4.1. การรายงานผลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึงไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

           3.4.2 การรายงานผลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ซ่ึงไดแ้ก่การวิเคราะห์สมมติฐาน ทั้ง

สองมขอ้ มีการใชส้ถิติการวิจยัดงัน้ี 

1) สมมติฐาน ใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าเอฟ (F-test) หรือการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว 

(One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) เปรียบเทียบความแตกต่างมากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป และ

เม่ือพบความแตกต่างระหวา่งกลุ่ม จะท าการทดสอบดว้ยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Multiple Comparisons) 

ดว้ยวิธีของ LSD  

2) ใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่างสถิติแบบ (Multiple Regression Analysis)สถิติแบบสมการถดถอย        
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    ผ กำรวจัิยสรุป ไดด้งัน้ี 

           1.ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง ร้อยละ 73.5 มีอายรุะหวา่ง 41 – 50 ปี คิดเป็นร้อย

ละ 41.3 อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ร้อยละ27.5   มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกวา่ 30,000 บาทต่อเดือน ร้อย

ละ 52.6   ช่ืนชอบและเลือกซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้   Siam Paragon มากท่ีสุด ร้อยละ 38.9 

           2. พ ติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั ส่วนใหญ่มาซ้ือสินคา้ใน

หา้งสรรพสินคา้ เพราะช่ืนชอบร้านคา้ต่างๆท่ีมีในหา้งสรรพสินคา้ ร้อยละ 50.7   สินคา้ท่ีซ้ือเป็น เส้ือผา้และ

เคร่ืองแต่งกาย ร้อยละ 64.0  ความถ่ีในการเขา้มาซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ 1 – 5 คร้ังต่อเดือน ร้อยละ 

84.4  สะดวกเขา้มาซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ทั้งวนัเสาร์และอาทิตย ์ร้อยละ 46.4   เดินทางมาซ้ือสินคา้ใน

หา้งสรรพสินคา้โดยรถส่วนตวั ร้อยละ 55.0   

          3.  ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั โดยภาพรวมผูบ้ริโภค

มีความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์ยูร่ะดบัมาก  โดยเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยดงัน้ีคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา     ดา้นการส่งเสริมการตลาด/โปรโมชัน่   ดา้นการส่ือสาร/โ ษณา  ดา้นสถานท่ี   ดา้นบุคลากร/

พนกังานท่ีบริการ 

         4.ความสมัพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ พบวา่ ขอ้มูล

ส่วนบุคคลมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 

        5.ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการตลาดบริการกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้พบวา่ 

ปัจจยัการตลาดบริการมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ อยูใ่นระดบัมาก 

           

                                                                            อภิปรำยผ  

 

         การวิจยัเร่ือง การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั ผูว้จิยัอภิปรายผลการวิจยัใน

ประเดน็ท่ีส าคญัดงัน้ี 

         1.ผลการวิจยัท าใหผู้ว้ิจยัไดท้ราบขอ้มูลลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของผูซ้ื้อสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ ส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ41 – 50 ปี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท ซ่ึง
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สอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ วิชชารียา เรืองโพธ์ (2553) วิจยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ศูนยก์ารคา้สยามพารากอน   ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  

        2.ผลการวิจยัท าใหท้ราบถึงพ ติกรรมการซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ซ่ึงช่ืน

ชอบเขา้มาใชบ้ริการและเลือกซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้นั้นเพราะชอบร้านคา้ต่างๆท่ีมีในหา้งสรรพสินคา้

ซ่ึงส่วนใหญ่มาเดินเลือกซ้ือเส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกาย โดยเขา้มาซ้ือสินคา้ประมาณ 1 – 5 คร้ังต่อเดือนและ

สะดวกเขา้มาซ้ือสินคา้ในวนัเสาร์และอาทิตย ์มาซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้โดยรถส่วนตวั 

          3.ปัจจยัการตลาดบริการของหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั ผูใ้ชใ้หค้วามส าคญัมากกบัปัจจยั

การตลาดท่ีสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ วชิชารียา เรืองโพธ์ิ (2553) วิจยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ต่อการเลือกใชบ้ริการ ศูนยก์ารคา้สยามพารากอน  ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการศูนยก์ารคา้สยามพารากอน ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยแยก

ความส าคญัของปัจจยัการตลาด แต่ละประเดน็ ดงัน้ี 

             ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูซ้ื้อสินคา้ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก  

             ดา้นราคา ผูซ้ื้อสินคา้ใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 

             ดา้นการส่งเสริมการตลาดหรือโปรโมชัน่ ผูซ้ื้อสินคา้ใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 

             ดา้นการส่ือสารและการโ ษณา ผูซ้ื้อสินคา้ใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 

            ดา้นสถานท่ี ผูซ้ื้อสินคา้ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 

            ดา้นบุคลากรและพนกังานท่ีใหบ้ริการ ผูซ้ื้อสินคา้ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 

 

                                                        ข อเสนอ นะกำรวิจัยคร้ังนี ้

 

            ผูบ้ริหารและผูป้ระกอบการในหา้งสรรพสินคา้ ควรใหค้วามส าคญักบั ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูซ้ื้อสินคา้ให้

ความส าคญันอ้ยกบัการส่ือสารและการโ ษณา ดงันั้นผูบ้ริหารและผูป้ระกอบการควรจดัท าตวัสินคา้ใหมี้

คุณภาพและมีความน่าสนใจในตวัผลิตภณัฑ ์
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            ดา้นราคาผูซ้ื้อสินคา้ใหค้วามส าคญักบัราคาในระดบัปานกลาง ดงันั้นผูบ้ริหารและผูป้ระกอบการ

ควรตั้งราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละติดป้ายราคาใหลู้กคา้เห็นไดอ้ยา่งชดัเจน เพื่อ

สะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ 

           ดา้นการส่งเสริมการตลาดและโปรโมชัน่ผูซ้ื้อสินคา้ใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง ดงันั้นผูบ้ริหาร

และผูป้ระกอบการควรเพิ่มการการชิงโชค มีของสมนาคุณหรือสินคา้ราคาพิเศษในช่วงต่างๆใหม้ากข้ึน เพื่อ

เป็นการตอบแทนลูกคา้ 

          ดา้นการส่ือสารและโ ษณา ผูซ้ื้อสินคา้ใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง ดงันั้นผูบ้ริหารและ

ผูป้ระกอบการควรเพิ่มการโ ษณาทางนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์อินเตอร์เน็ต จดัท าโบร์ชวัร์ ใบปลิวแนะน า

สินคา้ใหม้ากข้ึน 

          ดา้นสถานท่ี ผูซ้ื้อสินคา้ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ดงันั้นผูบ้ริหารและผูป้ระกอบการควรให้

ความส าคญักบัการตกแต่งสถานท่ีหา้งร้านใหดู้สวยงามและทนัสมยัอยูเ่สมอเพื่อดึงดูดลูกคา้ใหเ้ขา้มาใช้

บริการและซ้ือสินคา้ 

         ดา้นบุคลากรหรือพนกังานท่ีบริการ ผูซ้ื้อสินคา้ใหค้วามส าคญัในระดบัท่ีมาก ดงันั้นผูบ้ริหารและ

ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัการอบรมพนกังานใหมี้ความเขา้ใจในสินคา้และการบริการมีความ

สุภาพ มีการบริการท่ีรวดเร็วสร้างความประทบัใจแก่ลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจและกลบัมาซ้ือ

สินคา้ซ ้ าอีก 

                                                  ข อเสนอ นะกำรวิจัยคร้ังต่อไป 

             1.ควรวิจยัพ ติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้แบรนดเ์นมของลูกคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในเขตปทุมวนั 

             2.ควรวิจยัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้านจ าหน่ายสินคา้แบรนดเ์นมในหา้งสรรพสินคา้ในเขต

ปทุมวนั 

             3.ควรวิจยัปัญหาท่ีเกิดจากการใชสิ้นคา้ท่ีไม่มีแบรนดเ์นมเลย 

             4.ควรวิจยัปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อการเลือกใชสิ้นคา้แบรนดเ์นม             
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Carroll 1982 : 387 )  ( ออนไลน์ ) 

โลเวลล ์(Lovell, 1980: 109) ความหมายของแรงจูงใจ. ( ออนไลน์ ) 

ไมเคิล คอมแจน (Domjan 1996: 199) ความหมายของการจูงใจ.  (  ออนไลน์  ) 

ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541) แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ . 

( Service  Mix ) ของ Philip  Kotler  ( ออนไลน์ ) 

คอทเลอ และเลน (Kotler & Lane, 2009) การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ IMC.( ออนไลน์ ) 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2550:46) ความหมายของการตดัสินใจ. ( ออนไลน์ ) กรุงเทพฯ : วพีร้ิน. 

นิเวศน์ ธรรมมะ และคณะ, การจดัการการตลาด (2543)  วิเคราะห์กระบวนการการตดัสินใจของผูบ้ริโภค. 
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วิเชียร วิทยอุดม (2555) อา้งถึงใน สุจินดา เยาวกลุพฒันา (2560) กระบวนการตดัสินใจซ้ือ. 

(ชิฟฟ์แมน และคานุค , 2000 : 659 อา้งถึงใน  อริสรา วิริยะวารีม , 2556) กระบวนการ ตดัสินใจซ้ือ. 

Kotler (2003: 171) กล่าววา่ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค. 

สุกญัญา น ้าาเหนือ (2559 )อา้งถึงใน สุจินดา เยาวกลุพฒันา , 2560 ) การแสวงหาทางเลือก. (ออนไลน์) 

ศิรประภา นพชยัยา (2560: 23) การรับรู้ปัญหา. ( ออนไลน์ ) 

นาพงศ ์ตรงประสิทธ์ิ ( 2554 )อา้งถึงใน สุจินดา เยาวกลุพฒันา (2560) การรับรู้ถึงปัญหา. 

 Kotler, Philip. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation and 

Control. P.172. 9th ed. New Jersey : A Simon & Schuster Company. 

ท ษฎีพ ติกรรมผูบ้ริโภค (The Theory of Consumer Behavior) 

โดย รัฐวชัร์ พฒันจิระรุจน์ นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจดุษฎีบณัฑิต2557 ( ออนไลน์ ) 

 ทยั เตชะบูรณเทพาภรณ์ (2554) ศึกษาแรงจูงใจ และปัจจยัทางการตลาดบนเฟซบุค (Face book) ท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ( ออนไลน์ ) 

ล าดบัขั้นของวิวฒันาการทางการตลาดโลก รศ.ดร.วิชิต อู่อน้ (2557)  ( ออนไลน์ ) 

                 

                                  

 


