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บทคัดยอ 

 

 การวิจัยน้ี มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา (1) ลักษณะทางประชากรของผูบริโภคท่ีตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M ของบริษัท 

เอชไทย (ประเทศไทย) จํากัด (2) เครื่องมือการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M ของบริษัท เอชไทย 

(ประเทศไทย) จํากัด และ (3) ความสัมพันธระหวางลักษณะประชากรกับเครื่องมือสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสนิใจซื้อ

ผลิตภัณฑ H&M ของบริษัท เอชไทย (ประเทศไทย) จํากัด กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาวิจัย คือ ผูท่ีเขามาซื้อผลิตภัณฑ 

H&M จากรานคาท้ัง 4 สาขาท่ีอยูในเขตกรุงเทพมหานคร คือสาขาสยามพารากอน สาขาเซ็นทรัลเวิลด สาขาเดอะมอลลบาง

กะป และสาขาแฟช่ันไอสแลนด จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลสถิติท่ีใชในการ

วิเคราะหขอมูล ไดแกคารอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบวา (1) ผูท่ีเขามาซื้อผลิตภัณฑ H&M 

สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 31-35 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน และ

มีรายได 35,001-45,000 บาท (2) เครื่องมือสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M มากท่ีสุดคือ การใช

พนักงานขาย เหตุผลเพราะพนักงานมีการสื่อสารดวยวาจาท่ีสุภาพ รองลงมาคือดานการสงเสริมการขาย (3) ความสัมพันธ

ระหวางลักษณะประชากรกับเครื่องมือสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M ผลการวิจัย เพศ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดท่ีแตกตางกัน มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อท่ีแตกตางกัน แตโดยรวมมีความสัมพันธตอ

การตัดสินใจซื้อดานการขายโดยใชพนักงานขาย ดานการสงเสริมการขาย ท่ีไมแตกตางกัน 
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Abstract 

 

The objectives of this research were to study (1) demographic characteristics of consumers who 

decided to purchase H&M products of Hthai (Thailand) Company Limited; (2) marketing communication 

tools that influenced the decision to buy those products; and (3) the relationship between demographic 

characteristics and marketing communication tools that influenced the decision to buy H&M products of 

Hthai (Thailand) Company Limited. The sample population consisted of 400 customers who purchased 

H&M products at any of the 4 stores in Bangkok (Siam Paragon, Central World, The Mall Bangkapi, and 

Fashion Island). The data collection tool was a questionnaire. Data were statistically analyzed using 

percentage, mean and standard deviation. The results showed that (1) The majority of customers were 

female in the 31-35 age range, educated to bachelor’s degree level, single, employed in the private 

sector, and with income in the range 35,001 – 45,000 baht a month. (2) The marketing communication 

tool that influenced their decision to buy the most was salespeople, because the salespeople spoke well 

and politely. (3) Data analysis indicated that differences in the demographic factors of gender, marital 

status, educational level, occupation, and income were related to differences in purchasing decisions, but 

overall were not related to differences in customers’ decisions to buy based on the influence of the 

marketing communication tools of salespeople and promotions.  
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บทนํา 

 การทําธุรกิจในยุคปจจุบันนอกจากจะผลิตสินคาและการบริการ เพ่ือใหตรงกับความตองการของตลาดและ

กลุมเปาหมายแลว ยังจะตองมีการกําหนดราคาของสินคาท่ีดี มีความเหมาะสม รวมถึงมีการวางระบบการจัดจําหนายท่ี

ครอบคลุม และสามารถกระจายสินคาออกไปขายได แตเทาน้ันยังไมเพียงพอ เพราะในยุคปจจุบันมีการแขงขันทางดานธุรกิจ

กันอยางหนัก นักวางแผนทางดานการตลาดจึงตองใชหลักการตลาดเขามามีสวนรวม เพ่ือท่ีจะผลักดันสินคาหรือการบริการ 

เพ่ือท่ีจะใหกลุมผูบริโภคไดเกิดความตองการสินคา และการใชบริการ จึงตองอาศัยการสงขอมูลขาวสารเปนตัวนําพาขอมูล

ตางๆ เพ่ือท่ีจะสงไปยังกลุมเปาหมาย ใหเกิดการรับรู สรางความเขาใจ และสรางการยอมรับระหวางธุรกิจกับผูบริโภค โดย

มุงหวังใหเกิดผลสําคัญคือ ชวยกระตุนการขายและสรางความจงรักภักดีของลูกคา การสื่อสารการตลาดจึงเปนรูปแบบของการ

สื่อสารท่ีผูสงสารจะเปนตัวกําหนดรูปแบบและวางกลยุทธตางๆ การติดตอสื่อสารเพ่ือใหเกิดผลท่ีดีมีประสิทธิภาพ และเพ่ือให

บรรลุตามวัตถุประสงคท่ีตองการ จําเปนจะตองใชเครื่องมือสื่อสารหลายๆอยางรวมกันซึ่งเรียกวาสวนประสมการสื่อสาร

การตลาด (Marketing Communications Mix) หรือ เรียกอีกอยางหน่ึงวา สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotions 

Mix) ซึ่งประกอบดวยเครื่องมือสื่อสารหลักสําคัญ 5 อยาง คือการโฆษณา (Advertising) การสงเสริมการขาย (Sales 

promotion) การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว (Public relations and publicity) การขายโดยบุคคล (Personal 

selling) การตลาดเจาะตรง (Direct Marketing) (Kotler.1997:604) การกําหนดเครื่องมือแตละประเภท จะตองใชงบประมาณ

ในการผลิต ผูสงสารหรือองคกรจะตองศึกษาถึงกลุมเปาหมายใหชัดเจน วากลุมเปาหมายเปนใคร มีลักษณะอยางไร เพ่ือท่ีจะ

เลือกใชเครื่องมือในการทําการตลาดใหไดเขาถึงกลุมเปาหมาย และชวยใหองคกรสามารถจัดทํางบประมาณในการใชสื่อได

อยางเหมาะสม บริษัท เอชไทย (ประเทศไทย) จํากัด ผูท่ีจัดจําหนายเสื้อผา H&M ในประเทศไทย ท่ีมีสินคาเสื้อผาท้ังของคุณ

สุภาพบุรุษ คุณสุภาพสตรี ของเด็ก และเครื่องประดับตางๆ ท่ีเนนสินคาเสื้อผาท่ีเปนแฟช่ัน มีคุณภาพท่ีเหมาะสมกับราคาท่ี

จําหนาย  ในยุคปจจุบันธุรกิจเสื้อผาในประเทศไทยท่ีมีการแขงขันกันอยางสูงท้ังสนิคาแบรนดไทยและแบรนดตางชาติ จึงตอง

มีการแขงขันกันโดยจะตองมีกลยุทธการวางแผนทางดานการตลาด โดยใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดท่ีประกอบดวยสวน

สําคัญ คือ การโฆษณา (Advertising) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ (Public Relations) 

การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) การสื่อสาร ณ จุดขาย (Point of Purchase 

Communication) การจัดกิจกรรมพิเศษ (Special Events)  

ดังน้ันการศึกษาเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M ของบริษัท เอชไทย 

(ประเทศไทย) จํากัด เพ่ือท่ีจะทราบวาผูบริโภคท่ีซื้อผลิตภัณฑของH&M น้ันเปดรับขอมูลขาวสารทางดานการตลาดท่ีเก่ียวของ

กับขอมูล สินคา ราคา โปรโมช่ัน และกิจกรรมตางๆ ผานสื่อชองทางไหนมากท่ีสุด และมีการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของ H&M 

อยางไร เพ่ือนําขอมูลท่ีได นํามาวางแผนดานการสื่อสารการตลาด การศึกษาครั้งน้ีจะเปนประโยชนตอนักการตลาด เพ่ือนําผล

ท่ีไดจากการสํารวจครั้งน้ีนําไปเปนขอมูลและประยุกตใชในการวางแผนการสื่อสารการตลาดตอไป 

 

วัตถุประสงคการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาลักษณะทางประชากรของผูบริโภคท่ีตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M ของบริษัท เอชไทย (ประเทศไทย) 

จํากัด 
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2. เพ่ือศึกษาเครื่องมือการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M ของบริษัท เอชไทย (ประเทศ

ไทย) จํากัด 

3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะประชากรกับเครื่องมือสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ H&M 

 

กรอบแนวคิดในการทําวิจัย 

1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) คือลักษณะประชากร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ 

อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และเครื่องมือการสื่อสารการตลาด ไดแก การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงาน 

(Personal Selling) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ (Public Relations) การสื่อสาร ณ จุด

ขาย (Point of Purchase Communication) กิจกรรมพิเศษ (Special Events) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

2. ตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือ การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M ของบริษัท เอชไทย (ประเทศไทย) 

จํากัด 

จากตัวแปรอิสระและตัวแปรตามดังท่ีกลาวไวขางตนสามารถกําหนดเปนกรอบแนวความคิดไดดังน้ี 

 

ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลักษณะทางประชากร 

เพศ,อาย,ุ ระดับการศึกษา, 

สถานภาพ, อาชีพ, 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาด 

การโฆษณา, การขายโดยใช

พนักงาน, การสงเสริมการขาย, 

การประชาสัมพันธ, 

การสื่อสาร ณ จดุขาย, 

กิจกรรมพิเศษ,การตลาดทางตรง 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

H&Mของบริษัท เอชไทย 

(ประเทศไทย) จํากัด 
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ระเบียบวิธีวิจัย 

การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ประชากรท่ีใชในการศึกษาคือ กลุมลูกคาท่ีเขามาใน

รานคาของ H&M และซื้อผลิตภัณฑในรานคาท่ีอยูในเขตกรุงเทพมหานครมีจํานวนประชากรประมาณ 4,248,000 คนตอป 

(ขอมูลจากเครื่องตรวจนับจํานวนลูกคาท่ีเดินเขามาในรานคา จะทําการติดตั้งเครื่องตรวจนับไวตรงประตูเขาออกของรานคา 

แลวนํายอดของแตละรานคามารวมกัน 31 ธันวาคม 2559) กลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ใชการสุมตัวอยางแบบตามความ

สะดวก (Convenience Sampling) ใชการแบงขนาดตัวอยางท่ีเปนสัดสวน (Proportional to Size) ตามสัดสวนของกลุม

ลูกคาท่ีเขามาซื้อผลิตภัณฑในรานคาของ H&M ซึ่งจะเลือกจํานวนกลุมตัวอยาง จากการเรียงลําดับจากรานคาท่ีมียอดขายมาก

ไปหารานคาท่ีมียอดขายนอย คือสาขาสยามพารากอน 130 คน สาขาเซ็นทรัลเวิลด 110 คน สาขาเดอะมอลลบางกะป 90 

คน และสาขาแฟช่ันไอสแลนด 70 คน รวมท้ังหมด 4 สาขารานคา ตามตารางสําเร็จรูปในการกําหนดกลุมตัวอยางของเครจซี

และมอรแกน (Krejcie and Mogran) เครื่องมือท่ีใชคือ แบบสอบถามท่ีผูวิจัยไดสรางข้ึน ประกอบดวย 3 สวนคือ (1) ขอมูล

ท่ัวไปท่ีเก่ียวของกับลักษณะประชากร (2) เครื่องมือการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M ของบริษัท

เอชไทย (ประเทศไทย) จํากัด และ (3) ปญหาและขอเสนอแนะดานการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

H&M ของบริษัทเอชไทย (ประเทศไทย) จํากัด แบบสอบถามงานวิจัยน้ีมีดัชนีความสอดคลอง (IOC-index of item-

objective congruence) ระหวางขอคําถามกับเน้ือหามีคาเทากับ 0.930 และไมมีขอคําถามใดท่ีมีคะแนนความสอดคลอง

นอยกวา 0.60 และมีคาความเท่ียง ตามคาสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครองบัค จากกลุมตัวอยางท่ีเขามาซื้อผลิตภัณฑ H&M 

ภายในราน มีคาเทากับ 0.980สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลคือ (1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก คารอยละ 

(Percentage) คาความถ่ี (Frequency) คาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (2) สถิติอางอิง 

(Inferential statistics) ใชในการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตนกับตัวแปรตาม สถิติท่ีใชไดแก 

การหาคา (T-test) เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของตัวแปรสองกลุม และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way 

Anova) เพ่ือทดสอบความแตกตางของตัวแปรมากกวาสองกลุมข้ึนไป เพ่ือทดสอบความแตกตางของลักษณะทางประชากรกับ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M ของบริษัท เอชไทย (ประเทศไทย) จํากัด และทดสอบคูตางโดยวิธี LSD (Least Significant 

Difference) โดยกําหนดนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

ผลการวิจัย 

 1. ขอมูลท่ัวไปท่ีเกี่ยวของกับลักษณะประชากรพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 65.5 โดย

มีอายุ 31-35 ป มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 28.5 มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 61.8 สวนใหญมีสถานภาพ

โสด คิดเปนรอยละ 48.3 รองลงมาคือสมรสแลว คิดเปนรอยละ 46.5 โดยมากกวาครึ่งเปนพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอย

ละ 52.5 และสวนใหญจะมีรายไดระหวาง 35,001-45,000 บาท คิดเปนรอยละ 24.3 รองลงมามีรายไดระหวาง 25,001-

35,000 บาท คิดเปนรอยละ 23.3 

 2. เคร่ืองมือสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ H&M พบวากลุมตัวอยางมีการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ H&M โดยรวมในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.86 และเมื่อพิจารณาเปนรายดานโดยทําการเรียงลําดับจาก

คาเฉลี่ยจากมากไปหานอย ไดดังน้ี  
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 2.1 ดานการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) พบวากลุมตัวอยางมีการตัดสินใจระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.84 โดยมีคาเฉลี่ยสูงสุดในประเด็นพนักงานมีการสื่อสารดวยวาจาท่ีสุภาพมีการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.27  

 2.2 ดานการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) พบวากลุมตัวอยางมีการตัดสินใจระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.45 โดยมีคาเฉลี่ยสูงสุดในประเด็นการจัดสินคาลดราคาในชวงกลางปและปลายป มีการตัดสินใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.14  

 2.3 ดานการสื่อสาร ณ จุดขาย (Point of Purchase Communication) พบวากลุมตัวอยางมีการตัดสินใจ

ระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.23 โดยมีคาเฉลี่ยสูงสุดในประเด็นการจดัDisplay หนารานท่ีมีความนาสนใจมีการตัดสนิใจ

ในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.43  

 2.4 ดานการตลาดทางตรง (Direct Marketing) พบวากลุมตัวอยางมีการตัดสินใจระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย

เทากับ 2.78 โดยมีคาเฉลี่ยสงูสุดในประเดน็การใหขอมูลขาวสารและโปรโมช่ันตางๆผานชองทาง Mobile H&M iPhone App 

มีการตัดสินใจในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57  

 2.5 ดานการโฆษณา (Advertising) พบวากลุมตัวอยางมีการตัดสินใจระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.75 

โดยมีคาเฉลี่ยสูงสุดในประเด็นการโฆษณาผานปายโฆษณาในหางสรรพสินคา มีการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.46  

 2.6 ดานกิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing) พบวากลุมตัวอยางมีการตัดสินใจระดับนอย มีคาเฉลี่ย

เทากับ 2.25 โดยมีคาเฉลี่ยสูงสุดในประเด็นการประกาศภายในรานเพ่ือแจงขอมูลสินคาและโปรโมช่ันตางๆใหกับลูกคาท่ีเขา

มาเลือกซื้อสินคา มีการตัดสินใจในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.79  

 2.7 ดานการประชาสัมพันธ (Public Relations) พบวากลุมตัวอยางมีการตัดสินใจระดับนอย คาเฉลี่ยเทากับ 

1.82 โดยมีคาเฉลี่ยสูงสดุในประเด็นการใหขาวสารการจัดทําเสื้อผารุนพิเศษท่ีรวมกับนักออกแบบช่ือดังของโลก มีการตัดสินใจ

ในระดับนอย มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.22 โดยสรุปไดดังตารางน้ี 
 

ตารางท่ี 1 แสดงคาเฉลี่ย ระดับและลําดับท่ีเครื่องมือสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M 
 

เคร่ืองมือสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ H&M คาเฉลี่ย การแปลผล ลําดับท่ี 

ดานการโฆษณา  2.75 ปานกลาง 5 

ดานการสงเสริมการขาย  3.45 มาก 2 

ดานการประชาสมัพันธ  1.82 นอย 7 

ดานการตลาดทางตรง  2.78 ปานกลาง 4 

ดานการขายโดยใชพนักงานขาย  3.84 มาก 1 

ดานการสื่อสาร ณ จุดขาย 3.23 ปานกลาง 3 

ดานกิจกรรมพิเศษทางการตลาด  2.25 นอย 6 

การตัดสินใจโดยรวม 2.86 ปานกลาง   
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3. ความสัมพันธระหวางลักษณะประชากรกับเคร่ืองมือสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

H&M ของบริษัท เอชไทย (ประเทศไทย) จํากัด การวิเคราะหขอมูล ไดดังน้ี 

3.1 พบวา เพศหญิงมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M ในดานการโฆษณา (Advertising) 

ดานการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ดานการประชาสัมพันธ (Public Relations) ดานการตลาดทางตรง (Direct 

Marketing) ดานการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) ดานการสื่อสาร ณ จุดขาย (Point of Purchase Communication) 

และดานกิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing) มีระดับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M ท่ีมากกวา เพศชาย 

3.2 พบวา อายุท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M โดยรวมในดานการโฆษณา 

(Advertising) ดานการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ดานการประชาสัมพันธ (Public Relations) ดานการตลาด

ทางตรง (Direct Marketing) และดานกิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ 0.05 แตอายุท่ีแตกตางมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M ดานการสื่อสาร ณ จุดขาย (Point of 

Purchase Communication) ไมแตกตางกัน 

3.3 พบวา ระดับการศึกษาท่ีแตกตางมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M โดยรวมแลวในดานการ

สงเสริมการขาย (Sales Promotion) ดานการประชาสัมพันธ (Public Relations) ดานการตลาดทางตรง (Direct 

Marketing) ดานการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) และดานกิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing) 

แตกตางกัน แตมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M ดานการโฆษณา (Advertising) และดานการสื่อสาร ณ จุดขาย 

(Point of Purchase Communication) ไมแตกตางกัน 

 3.4 พบวา สถานภาพท่ีแตกตางมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M โดยรวมแลวในดานการ

โฆษณา (Advertising) ดานการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ดานการประชาสัมพันธ (Public Relations) ดานการตลาด

ทางตรง (Direct Marketing) และดานการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) แตกตางกัน แตมีความสัมพันธตอการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M ดานการสื่อสาร ณ จุดขาย (Point of Purchase Communication) และดานกิจกรรมพิเศษทาง

การตลาด (Event Marketing)ไมแตกตางกัน 

3.5 พบวา อาชีพท่ีแตกตางมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M โดยรวมแลวในดานการโฆษณา 

(Advertising) ดานการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ดานการประชาสัมพันธ (Public Relations) ดานการตลาด

ทางตรง (Direct Marketing) และดานการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) และดานการสื่อสาร ณ จุดขาย 

(Point of Purchase Communication) แตกตางกัน แตมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M ดานกิจกรรม

พิเศษทางการตลาด (Event Marketing) ไมแตกตางกัน 

 3.6 พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M โดยรวมแลวในดาน

การโฆษณา(Advertising) ดานการสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  ดานการประชาสัมพันธ (Public Relations) ดาน

การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และดานการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) ดานการสื่อสาร ณ จุดขาย 

(Point of Purchase Communication) และดานกิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing) แตกตางกันโดยสรุปได

ดังตารางน้ี 
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ตารางท่ี 2 แสดงความสัมพันธระหวางเพศกับเครื่องมือสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลติภัณฑ H&Mของบริษัท 

เอชไทย (ประเทศไทย)  

เคร่ืองมือสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

H&M 

คาเฉลี่ย 
t-test Sig 

ชาย หญิง 

ดานการโฆษณา  2.63 2.82 -4.002 0.000* 

ดานการสงเสริมการขาย  3.21 3.58 -5.358 0.000* 

ดานการประชาสมัพันธ 1.65 1.91 -4.306 0.000* 

ดานการตลาดทางตรง  2.73 2.80 -0.952 0.342 

ดานการขายโดยใชพนักงานขาย  3.81 3.86 -0.744 0.457 

ดานการสื่อสาร ณ จุดขาย  3.12 3.29 -2.659 0.008* 

ดานกิจกรรมพิเศษทางการตลาด  2.15 2.29 -2.288 0.023* 

การตัดสินใจโดยรวม 2.75 2.93 -7.409 0.000* 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

 1. อภิปรายผลการวิจัยดานลักษณะทางประชากรจากการศึกษาเรื่อง “การสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ H&M ของบริษัท เอชไทย (ประเทศไทย) จํากัด” พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 31-35 ป 

มีการศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด สวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูท่ี 35,000 -

45,000 บาท จากผลการวิจัยพบวาสวนใหญจะเปนเพศหญิง สอดคลองกับงานวิจัยจุฑามาศ เลิศจิรกุล (2557) ศึกษาเรื่อง

ปจจัยท่ีมีผลตอการซื้อเสื้อผายี่หอ H&M พบวากลุมตัวอยางเปนเพศหญิง มีอายุ 21-30 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี 

สถานภาพโสด สวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ย 20,001-30,000 บาท จะเห็นไดวาความสัมพันธของ

เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได ท่ีแตกตางกันทําใหการตัดสินใจซื้อก็จะแตกตางกัน 

2. อภิปรายผลการวิจัยดานการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ H&M การศึกษาเครื่องมือ

การสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M ของบรษัิท เอชไทย (ประเทศไทย) จํากัด ผูวิจัยใชแนวคิดการ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ผลการศึกษาพบวา เครื่องมือการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M 

ผูวิจัยไดเรียงลําดับจากมากท่ีสุด ไปหาลําดับท่ีนอยท่ีสุดไวดังน้ี 

 2.1 ดานการโฆษณา (Advertising) การโฆษณาผานปายโฆษณาในหางสรรพสินคา การโฆษณาผานสื่อกลางแจง 

Facebook, Instagram การโฆษณาผานทางนิตยสารแฟช่ันตางๆเว็บไซต www.hm.com/th Twitter Youtube Google + 

และPinterest ซึ่งพบไดวาผูท่ีตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M สวนใหญจะเห็นการโฆษณาจากปายโฆษณาในหางสรรพสินคา 

สอดคลองกับ นลินมาศ เหลาวิวัฒน (2556) ศึกษาเรื่อง กลยุทธการสื่อสารการตลาด การเปดรับขอมูลขาวสาร ความพึงพอใจ 
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และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันประเภทแฟช่ันรวดเร็ว พบวา ตราสินคา H&M เนนการใชกลยุทธการสื่อสาร

การตลาดทางดานการโฆษณาผานทางสื่อสิ่งพิมพและสือ่อิเล็กทรอนิกสจํานวนมาก สําหรับกิจกรรมสงเสริมการขาย ตราสินคา 

UNIQLO ใชกิจกรรมสงเสริมการขายมากกวาหากเปรียบเทียบกับตราสินคา H&M และตราสินคา ZARA สวนการใชเว็บไซน

หลัก ท้ังสามตราสินคาใชในลักษณะท่ีคลายกัน โดยเนนนําเสนอทางดานสินคาและราคา และกลุมตัวอยางมีการเปดรับขอมูล

ขาวสารจากการจัดแสดงรานคาและกิจกรรมสงเสริมการขายมากท่ีสุด 

 2.2 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การจัดสินคาลดราคาในชวงกลางปและปลายป การไดสวนลดจาก

การชําระดวยบัตรเครดิตของธนาคารตางๆ ท่ีรวมกับทางราน H&Mการแจกคูปองสวนลดเมื่อรวมกิจกรรมตางๆ และการไดรับ

ของสมนาคุณในชวงกิจกรรมเปดสาขาใหมๆ ซึ่งพบไดวาผูท่ีตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑH&M สวนใหญจะมาจากการสงเสริมการขาย

ทางดานการจัดสินคาลดราคาในชวงกลางปและปลายป สอดคลองกับ กมลทิพย แวนแกว (2559) ศึกษาเรื่อง กลยุทธแฟช่ัน

รวดเร็ว (Fast Fashion) ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา H&M ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา การสงเสริม

การตลาด มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา H&M ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมาไดแก วงจรของสินคา

แฟช่ัน การตอบสนองท่ีรวดเร็ว และระยะเวลา ตามลําดับ สัมประสิทธ์ิการกําหนด แสดงใหเห็นวา อิทธิพลของกลยุทธแฟช่ัน

รวดเร็ว ดานการตัดสินใจซื้อสินคา H&M ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คิดเปนรอยละ 67.4 ท่ีเหลืออีกรอยละ 32.6 

เปนผลเน่ืองมาจากตัวแปรอ่ืนท่ีไมไดนํามาพิจารณา สงผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาสําเร็จรูป H&M ของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

 2.3 การประชาสัมพันธ (Public Relations)การใหขาวสารการจัดทําเสื้อผารุนพิเศษท่ีรวมกับนักออกแบบช่ือดัง

ของโลก การใหขาวสารความรูเก่ียวกับแรงบันดาลใจในการออกแบบเสื้อผา การสนับสนุนชวยเหลือสังคมโดยการรวมบริจาค

กองทุนตางๆใหกับมูลนิธิกระจกเงา การจัดโครงการนําเสื้อผาเกามาบริจาคเพ่ือนําไปรีไซเคิลใหมเพ่ือรักษาทรัพยากรธรรมชาติ 

การจัดทําเสื้อผารุนพิเศษท่ีชวยลดการใชนํ้าในการปลกูฝาย และการลดใชสารเคมีเพ่ือรักษาทรัพยากรทางธรรมชาตแิละการให

สวัสดิการกับพนักงานในโรงงานผลิตเสื้อผาอยางยุติธรรมไมเอาเปรียบแรงงาน ซึ่งพบไดวาผูท่ีตัดสินใจซื้อผลติภณัฑ H&M สวน

ใหญจะมาจากการประชาสัมพันธทางดานการใหขาวสารการจัดทําเสื้อผารุนพิเศษท่ีรวมกับนักออกแบบช่ือดังของโลก 

สอดคลองกับ ผุสดี ฟกเฟองบุญ (2549) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเปดรับขาวและแรงจูงใจ ในการตัดสินใจซื้อเสื้อผาสําเร็จรูป 

ของผูคาปลีกในศูนยการคาเสื้อผาใบหยก-ประตูนํ้า พบวา การเปดรับขาวสารกับปจจัยการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผาสําเร็จรูปท่ีศูนยการคาใบหยก-ประตูนํ้า มีการเปดรับสื่อมวลชน การโฆษณา การประชาสัมพันธ สื่อบุคคลและสื่อของ

ศูนยการคาใบหยก-ประตูนํ้ามีความสัมพันธกับแรงจูงใจเกือบทุกดานเชนกัน ทุกคูมีความสัมพันธลวนแตมีความสัมพันธตอกัน

ในทิศทางเดียวกัน  

 2.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การใหขอมูลขาวสารและโปรโมช่ันตางๆผานชองทาง Mobile H&M 

iPhone App การใหขอมูลขาวสารและโปรโมช่ันตางๆผานชองทาง Mobile H&M Android App และการใหขอมูลขาวสาร

ตางๆใหกับสมาชิกผานทาง E-mail ซึ่งพบไดวาผูท่ีตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M สวนใหญจะมาจากการตลาดทางตรง ทางดาน

การใหขอมูลขาวสารและโปรโมช่ันตางๆผานชองทาง Mobile H&M iPhone App สอดคลองกับ กุลกัญญา ณ ปอมเพ็ชร 

(2556) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาผานทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสบนเครือขายสังคมออนไลนของผูบริโภค พบวา 

กลุมตัวอยางสวนใหญแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารผานทาง (Facebook) โดยแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารเก่ียวกับเสื้อผาบน

อินเทอรเน็ตโดยการอานขอมูลจากผูใชคนอ่ืน กลุมตัวอยางซื้อเสื้อผาลําลองจากผูขายรายยอยบนอินเทอรเน็ตมากท่ีสดุ โดยซื้อ
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ผลิตภัณฑนําเขาท่ีไมมีตัวแทนจําหนายในประเทศไทย ปจจัยท่ีมีผลตอการซื้อเสื้อผาผานทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสบน

เครือขายสังคมออนไลนของผูบริโภคไดแก อิทธิพลของเครือขายสังคมออนไลน ความหลากหลายของเสื้อผาท่ีตรงตามความ

ตองการ การชําระเงินก็สะดวกปลอดภัย และยังมีสวนลด ปจจัยท่ีมีผลตอการใชจายในการซื้อเสื้อผาผานพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสบนเครือขายสังคมออนไลนของผูบริโภคไดแก ความหลากหลายของเสื้อผา เสื้อผาตรงตามความตองการ 

การชําระเงินสะดวกปลอดภัย และสวนลด 

 2.5 การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) พนักงานมีการสื่อสารดวยวาจาท่ีสภุาพ พนักงานขายมีความรูใน

เรื่องของสินคาเปนอยางดีสามารถตอบคําถามไดอยางมีประสิทธิภาพ พนักงานขายสามารถบริการไดอยางรวดเร็วและถูกตอง 

พนักงานขายเสนอโปรโมช่ันตางๆไดอยางชัดเจน พนักงานขายเสนอขายสินคาไดตรงตามความตองการ และพนักงานขายมี

การแตงกายท่ีเหมาะสมชวนดึงดูดความนาสนใจของสินคา ซึ่งพบไดวาผูท่ีตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M สวนใหญจะมาจากการ

ขายโดยใชพนักงานขายทางดานพนักงานมีการสื่อสารดวยวาจาท่ีสุภาพ สอดคลองกับ จุฑามาศ  เลิศจิรกุล (2557) ศึกษาเรื่อง 

ปจจัยท่ีมีผลตอการซื้อเสื้อผายี่หอ H&M พบวา ปจจัยทางดานสวนผสมทางการตลาด มีความสัมพันธเชิงบวกตอระบบการ

บริหารลูกคาสัมพันธของรานจําหนายเสื้อผาของ H&M บริษัทจะมีการสอบถามถึงความพึงพอใจเสื้อผายี่หอ H&M เพ่ือนํา

ขอมูลตางๆ มาใชปรับปรุงและพัฒนาสินคาการบริการตางๆ ของบริษัทใหดียิ่งข้ึน รวมถึงรับฟงความคิดเห็นของลูกคาทุกทาน 

และทางรานก็ดําเนินทําตามท่ีลูกคาตองการ ซึ่งจะทําใหลูกคาเกิดความรูสึกท่ีดีตอการมาใชบริการในราน ประกอบกับทาง

บริษัทจะมีการฝกอบรมและพัฒนาใหพนักงานทุกคนของทางรานมีความเอาใจใสกับลกูคา ใชคําพูดท่ีสุภาพและใหเกียรติลกูคา

ทุกทาน เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาท่ีใชบริการในรานเสื้อผายี่หอ H&M อยางสูงสุด 

 2.6 การสื่อสาร ณ จุดขาย(Point of Purchase Communication) การจัด Display หนารานท่ีมีความนาสนใจ 

โปสเตอรเก่ียวกับโปรโมช่ันตางๆท่ีอยูภายในราน ปายราคาสินคาท่ีจัดรายการโปรโมช่ัน ปายสติ๊กเกอรท่ีติดบนพ้ืนทางเดิน

ภายในรานเพ่ือแนะนําสินคา และใบปลิวเก่ียวกับสินคาและรายการโปรโมช่ันท่ีอยูบริเวณแคชเชียร ซึ่งพบไดวาผูท่ีตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑH&M สวนใหญจะมาจากการการสื่อสาร ณ จุดขาย ทางดานการจัด Display หนารานท่ีมีความนาสนใจ สอดคลอง

กับ อรุณศรี ตันอรชร (2557) ศึกษาเรื่อง การจัดแสดงสินคาแฟช่ันของรานในหางสรรพสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ของลูกคา พบวา กลุมตัวอยางเห็นดวยอยางยิ่งในประเด็นลูกคาเขารานท่ีมีปายสวนลดอยูหนาตูโชวหนารานเปนสิ่งสําคัญมาก

ท่ีสุด รองลงมาคือสีมีความสําคัญตอการจัดแสดงสินคา และเห็นดวยอยางยิ่งในประเด็นราคามีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

แฟช่ัน 

 2.7 การจัดกิจกรรมพิเศษ (Special Events) การประกาศภายในรานเพ่ือแจงขอมูลสินคาและโปรโมช่ันตางๆ

ใหกับลูกคาท่ีเขามาเลือกซื้อสินคา การจัดกิจกรรมจําหนายสินคารุนพิเศษท่ีมีจํานวนจํากัด การจัดงานเปดตัวสินคารุนพิเศษ

โดยใหดาราเปนพรีเซ็นเตอร และเชิญสื่อมวลชนเขารวมงาน และการโชวเดินแบบเพ่ือเสนอขายสินคารุนใหมๆภายในรานและ

หนารานซึ่งพบไดวาผูท่ีตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M สวนใหญจะมาจากการจัดกิจกรรมพิเศษทางดานการประกาศภายในราน 

เพ่ือแจงขอมูลสินคาและโปรโมช่ันตางๆ สอดคลองกับจุฑามาศ  เลิศจิรกุล (2557) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการซื้อเสื้อผา

ยี่หอ H&M พบวา ปจจยัทางดานสวนผสมทางการตลาด มีความสัมพันธเชิงบวกตอปจจัยดานความภักดีของลูกคาท่ีมีตอตรา

สินคาของรานจําหนายเสื้อผายี่หอ H&M ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความจงรักภักดีของลูกคาท่ีมีตอตราสินคา

เสื้อผายี่หอ H&M และมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผายี่หอ H&M ไปในทิศทางบวก อันเปนผลมาจากกลุมลูกคาท่ีมา

ใชบริการไดประสบการณท่ีดีจากการมาใชบริการภายในรานคา H&M แลวไดรับการแจงขอมูลขาวเก่ียวกับกิจกรรมพิเศษตางๆ 
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ท่ีอยูภายในราน รวมถึงไดรับรูถึงคุณภาพเสื้อผายี่หอ H&M และความสวยงามในการสวมใส และความสะดวกสบายตางๆ 

ท่ีไดรับจากทางรานเสื้อผาหรือทางบริษัทของเสื้อผายี่หอ H&M จึงทําใหกลุมลูกคามีการแนะนําเสื้อผายี่หอ H&M ใหกับบุคคล

อ่ืน เชน เพ่ือนท่ีทํางาน เปนตน และกลุมตัวอยางจะมีการแนะนํารานคาขายเสื้อผายี่หอ H&M วาใหมาซื้อในสถานท่ีดังกลาว 

เพ่ือใหไดรับสวนลด และไดรับการสะสมคะแนน เพ่ือรับสิทธิประโยชนตางๆ ในการใชบริการในครั้งตอๆไป 

 

ขอเสนอแนะ 

จากการศึกษาในครั้งน้ีทําใหทราบถึงกลุมตัวอยางไดชัดเจนยิ่งข้ึน ขอมูลท่ีผูวิจัยไดทําการศึกษาสามารถนําไปใชใน

การวางแผนทางดานการสื่อสารทางการตลาดใหกับบริษัท เอชไทย (ประเทศไทย) จํากัด เพ่ือกําหนดกลยุทธไดใหม เพ่ือท่ีจะ

สามารถสงขอมูลขาวสารตางๆ ใหไปถึงกลุมเปาหมายไดอยางถูกตองตรงกับกลุมเปาหมายท่ีเปดรบัสื่อทางการตลาด และทําให

กลุมเปาหมายสามารถรับรูขอมูลตางๆ ไดอยางมีประสิทธิภาพและเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาตามมา ขอเสนอแนะเก่ียวกับการ

วางแผนดานการตลาด ผูวิจัยไดทําการเสนอแนะตามรายละเอียดดังตอไปน้ี 

1. ดานการโฆษณา (Advertising) จะเห็นไดวาผูท่ีตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ H&M สวนใหญจะเห็นการโฆษณาจากปาย

โฆษณาในหางสรรพสินคา ควรมีการปรับเปลี่ยนจากการโฆษณาในหางสรรพสินคามากข้ึน และควรลงการโฆษณาผานทาง 

Google + และPinterest ใหนอยลง เพ่ือประหยัดงบประมาณเพราะกลุมเปาหมายไมคอยไดเปดรับสื่อดานน้ี  

2. การสงเสรมิการขาย (Sales Promotions) จะเห็นไดวากลุมเปาหมายน้ันตัดสินใจซื้อเพราะจัดรายการโปรโมช่ัน

ลดราคาสิ้นคาในชวงกลางปและปลายป รองลงมาจะเปนโปรโมช่ันจากบัตรเครดิต เมื่อทราบขอมูลตรงน้ีแลว บริษัทสามารถ

ปรับกลยุทธการสงเสริมการขายทางดานบัตรเครดิตใหเพ่ิมมากข้ึน เพราะในปจจุบันโปรโมช่ันท่ีรวมกับบัตรเครดิตมีนอย ทําให

เสียโอกาสในการผลักดนัยอดขาย ควรจะติดตอกับธนาคารใหไดหลากหลายธนาคาร และจับมือรวมกันจัดทําโปรโมช่ันเก่ียวกับ

สวนลดทางดานบัตรเครดิตใหมากข้ึน ก็จะมีโอกาสท่ีเพ่ิมยอดขายใหกับบริษัทไดเพ่ิมข้ึน 

3. การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนปญหาหนักของบริษัท เน่ืองจากผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางไมคอย

ทราบถึงขอมูลขาวสารทางดานประชาสัมพันธ จึงตองมีการวางแผนและปรับปรุงในสวนน้ีเปนอยางมาก ควรจะมีการ

ประชาสัมพันธแบบความรับผิดชอบตอสังคมขององคกร (Corporate Social Responsibility) เขามาชวย และควรใชสื่อมวลชน

เขามาชวยใหมากข้ึน เชน สื่อวิทยุโทรทัศน นิตยสารทางดานแฟช่ันตางๆ รวมไปถึงสื่อปายโฆษณาในหางสรรพสินคาให

มากกวาการใหขอมูลเก่ียวกับตัวสินคา 

4. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) จากขอมูลทางวิจัยจะเห็นไดวา การสื่อสารทางตรงของบริษัทมีจุดพก

พรองทางดานการสื่อสารใหกับสมาชิกทางระบบ E-mail เปนอยางมาก เน่ืองจากไมคอยมีการติดตอกับลูกคาทาง E-mail 

ควรจะเพ่ิมชองทางการสื่อสารผาน E-mail ใหมากข้ึนเพ่ือรักษากลุมลูกคาประจําท่ีช่ืนชอบในสินคา เพราะในยุคปจจุบันการ

ติดตอสื่อสารผานทางระบบอินเทอรเน็ตสามารถเขาถึงกับกลุมเปาหมายไดงาย 

5. การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) จากผลการวิจัยครั้งน้ีจะเห็นไดวาการใชพนักงานขายมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคามาก จึงควรใหความสําคัญแกพนักงานขายใหมากกวาน้ี เน่ืองจากพนักงานขายสามารถนําเสนอสินคา ขอมูล

สินคา รวมถึงการบริการใหกับลูกคาใหเกิดความพึงพอใจไดเปนอยางดี ควรใหพนักงานมีความรูในดานของสินคามากยิ่งข้ึน 

และรักษาระดับความรูไว ถาหากสาขาไหนท่ีมีพนักงานนอยเกินไป อาจจะทําใหยอดขายของสาขาน้ันนอยตามลงไปดวย 

เน่ืองจากการบรกิารอาจจะเขาไมถึงลูกคา 
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6. การสื่อสาร ณ จุดขาย (Point of Purchase Communication) เมื่อการจัด Display หนารานท่ีมีความนาสนใจ

สามารถดึงดูดกลุมเปาหมายไดแลว ในสวนน้ีตองมีการเพ่ิมรายละเอียดขอมูลสินคาใน Display ใหมากข้ึน เพ่ือใหลูกคา

สามารถเขาถึงขอมูลของสินคาไดเพ่ิมข้ึน เชนเพ่ิมปายราคาสินคาใหมากข้ึน 

7. การจัดกิจกรรมพิเศษ (Special Events) ในสวนกิจกรรมพิเศษ ควรจะมีการทําขาวประชาสัมพันธเพ่ือสราง

ภาพลักษณใหแกบริษัทและแบรนดสินคาใหมากข้ึน เพราะในปจจุบันการใหขาวสารทางดานกิจกรรมพิเศษยังนอยเกิดไป 

ขอเสนอแนะการทําวิจัยในครั้งตอไป 

1. ถามีการจัดทํางานวิจัยในครั้งตอไป ควรมีการจัดทําขอมูลของกลุมลูกคาของ H&M ในดานของขอมูล จํานวน

กลุมเปาหมายท่ีชัดเจน และมีเอกสารอางอิงเก่ียวกับจํานวนลูกคาท่ีมาซื้อสินคาในรานคาของ H&M เพ่ือจะไดเปนฐานขอมูลใน

การจัดทํางานวิจัยในครั้งตอไปไดอยางเกิดประโยชน และจะทําใหผลการวิจัยน้ันมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

2. การจัดทํางานวิจัยในครั้งตอไป ควรทําการศึกษาเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดทางสื่อออนไลน เน่ืองจากการ

สื่อสารการตลาดทางดานสื่อออนไลนเปนสื่อท่ีทันสมัย เหมาะสมกับกลุมเปาหมายในปจจุบัน ท่ีมีเทคโนโลยีท่ีทันสมัยพรอมท่ี

จะเปดรับสื่อทางออนไลนไดตลอดเวลา และจะไดเปนขอมูลประกอบในการวางแผนกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดได เพ่ือ

ทําใหตัวบริษัทน้ัน สามารถทําการสื่อสารไปถึงกลุมเปาหมายไดอยางประสิทธิภาพและเกิดผลประโยชนทางดานธุรกิจ 
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