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บทคัดย)อ 

  ป#จจุบันเทคโนโลยีได2เข2ามามีบทบาทสำคัญในชีวิตประจำวันของมนุษยCมากขึ้นโดยเฉพาะการประยุกตCใช2

ในการตลาด ซึ่งเรียกวKา การตลาดออนไลนC (Online marketing) กลายมาเปYนชKองทางการตลาดอีกหนึ่งชKองทาง 

ทำให2ผู2ขายสามารถเข2าถึงผู2บริโภคที่หลากหลายและมีจำนวนผู2บริโภคเพิ่มขึ้นทุกขณะ และเปYนชKองทาง

ประชาสัมพันธCสื่อสารทางธุรกิจได2 ปราศจากข2อจำกัดเรื่องเวลาเพราะสามารถขายสินค2าได2ตลอด 24 ชั่วโมง อีกทั้ง

ยังสามารถเข2าถึงกลุKมเปfาหมายได2ทั่วทุกมุมโลก การทำการตลาดออนไลนCนี้สามารถดำเนินการได2หลายชKองทาง

โดยเฉพาะผKานสื่อสังคมออนไลนC (Social Media) ซึ่งเปYนการประยุกตCเทคโนโลยีที่ใช2การสื่อสารกับระบบสารสนเทศ

เข2ามามีสKวนเกี่ยวข2องกันมีลักษณะเครือขKายสังคม (Social Networking Site) ทำงานบนเครือขKายอินเทอรCเน็ตที่

สามารถใช2งานผKานเครื่องคอมพิวเตอรC และอุปกรณCสื่อสารเคลื่อนที ่โดยมีรูปแบบเพื่อการติดตKอสื่อสาร แลกเปลี่ยน 

การแบKงป#นเรื่องราว เหตุการณCตKาง ๆ ระหวKางบุคคลหรือธุรกิจ ทั้งในรูปแบบของการสร2าง การนำเสนอ เผยแพรK

ข2อมูล และสื่อสารกับบุคคลอื่น ๆ ผKานชนิดของสื่อสังคมออนไลนC เชKน เฟซบุqก (Facebook) ไลนC (LINE) อินสตาแก

รม (Instagram) ทวิตเตอรC (Twitter) และอื่น ๆ ดังนั้นผู2ศึกษาจึงมีความสนใจศึกษากลกลยุทธCสKงเสริมการตลาด

ออนไลนCที่มีความสัมพันธCตKอพฤติกรรมผู2บริโภค: กรณีศึกษาการขายเสื้อผ2าแฟชั่นสตรีผKานทางอินสตาแกรม 

(Instagram) มีวัตถุประสงคCเพื่อ 1)ลักษณะประชากรศาสตรCของผู2บริโภคที่ซื้อเสื้อผ2าแฟชั่นสตรีผKานทางอินสตาแก

รม (Instagram) 2)เพื่อศึกษากลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนCที่มีความสัมพันธCตKอพฤติกรรมผู2บริโภคที่ซื้อเสื้อผ2า

แฟชั่นสตรีผKานทางอินสตาแกรม (Instagram) 3)เพื่อศึกษากลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนCที่มีความสัมพันธCตKอ

พฤติกรรมผู2บริโภคที่ซื้อเสื้อผ2าแฟชั่นสตรีผKานทางอินสตาแกรม (Instagram) ที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรCที่

แตกตKางกัน 4)เพื่อศึกษาป#จจัยสKวนบุคคลของผู2บริโภคที่ซื้อเสื้อผ2าแฟชั่นสตรีผKานทางอินสตาแกรม (Instagram) 5)

เพื่อศึกษาป#จจัยสKวนบุคคลที่มีความสัมพันธCตKอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ2าแฟชั่นสตรีผKานทางอินสตาแกรม 

(Instagram) 6)เพื่อศึกษาป#จจัยของกลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนC ด2านการโฆษณาและการประชาสัมพันธC ด2าน

การสKงเสริมการขาย ด2านการให2บริการของผู2ขาย มีความสัมพันธCตKอพฤติกรรมผู2บริโภคที่ซื้อเสื้อผ2าแฟชั่นสตรีผKาน

ทางอินสตาแกรม (Instagram) 7)ผลของการศึกษาจะเปYนประโยชนCตKอการพัฒนาปรับปรุงเรื่องป#จจัยของกลยุทธC

สKงเสริมการตลาดออนไลนC การค2นคว2าอิสระครั้งนี้ใช2กลุKมตัวอยKางประชากร คือ ลูกค2าที่ซื้อเสื้อผ2าแฟชั่นสตรี

ผKานทางอินสตาแกรม (Instagram) ซึ่งมีบัญชีอินสตาแกรม (Instagram)เปYนของตนเอง และมีประสบการณCใน
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การซื้อเสื้อผ2าแฟชั่นสตรี จำนวน 400 ตัวอยKาง ผลการค2นคว2าอิสระสรุปได2ดังนี้ กลุKมตัวอยKางสKวนใหญKเปYน

เพศหญิง มีอายุ 25-34ป� การศึกษาอยูKในระดับปริญญาตรีเปYนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได2เฉลี่ย

ตKอเดือน ≤15,000 บาท โดยเหตุผลหลักที่ทำให2ตัดสินใจซื้อเสื้อผ2าแฟชั่นสตรีคือ รูปแบบและการดีไซนC 

มีความถี่ในการซื้ออยูKที่ 2-3 เดือนตKอหนึ่งครั้ง นิยมซื้อเสื้อผ2าแฟชั่น ประเภทเสื้อ เชKน เสื้อยืด เสื้อโปโล 

เสื้อเชิ้ต และทำการตัดสินใจซื้อด2วยตนเอง สKวนป#จจัยของกลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนCซึ่ง

ประกอบด2วย ป#จจัยด2านการโฆษณาและประชาสัมพันธC ด2านการสKงเสริมการขาย และด2านการให2บริการ

ของพนักงานผู2ขาย พบวKากลุKมตัวอยKางให2ระดับความสำคัญในภาพรวมอยูKในระดับมาก ผลการทดสอบ

ความสัมพันธCของป#จจัยสKวนบุคคลและกลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนCตKอพฤติกรรมการซื้อ พบวKา 

ป#จจัยสKวนบุคคลด2านเพศ อายุ อาชีพ และรายได2เฉลี่ยตKอเดือน มีความสัมพันธCตKอพฤติกรรมการซื้อ สKวน

ป#จจัยสKวนบุคคลด2านระดับการศึกษา ไมKมีความสัมพันธCตKอพฤติกรรมการซื้อ ในสKวนของป#จจัยกลยุทธC

สKงเสริมการตลาดออนไลนCในภาพรวม มีความสัมพันธCตKอพฤติกรรมการซื้อ ในด2านเหตุผลหลักในการ

ตัดสินใจซื้อ แตKไมKมีความสัมพันธCในด2านความถี่ในการซื้อ ประเภทของเสื้อผ2าแฟชั่นสตรี และบุคคลที่มี

อิทธิพลตKอการตัดสินใจซื้อ ตามลำดับ 
ความสำคัญ : พฤติกรรมผู>บริโภค , เสื้อผ>าแฟชั่นสตรี , อินสตราแกรม (Instagram) 
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ABSTRACT 

   This research is aimed at examining : 1) The demographic characteristics of consumers 

who buy women's fashion clothes via Instagram 2) To study online marketing promotion 

strategies that correlate with consumer behaviors who buy women's fashion clothes via Instagram 

(Instagram) 3) to study online marketing promotion strategies that correlate with consumer 

behavior buying women's fashion clothing via Instagram with different demographic 

characteristics. 4) to study the personal factors of consumers who buy women's fashion clothing 

via Instagram (Instagram) 5) to study personal factors that correlate with women's fashion buying 

behavior via Instagram (Instagram) 6) to study the factors of online marketing promotion strategies 

Advertising and public relations sales promotion Seller's service 7) The results of the study will 

be useful for improving the factors of online marketing promotion strategies. The quantitative 

research utilized a survey method. The population as a sample group of 400 cases had their own 

an Instagram account and also had experience of buying women's fashion clothing.  

The finding reveals the most of the respondents were females, aged 25-30, with 

bachelor's degree, being private company employee with a income of ≤15,000 baht. Amount the 

factors affecting their decision making to buy women's fashion clothing, styles and designs were 

found to be the main factors. the purchase frequency was 2-3 times a month. As for the 

popularity on purchase, it is discovered that fashionable clothing, such as shirts, t-shirts and polo 

shirts was the most popular item. The study also showed the purchasing process was influenced 

by own decision making. The online promotional strategies included advertising and public 

relation, sales promotion, and personal selling revealed that the level of importance in overall 

average was high level.  

The relationship test result of personal factors and online promotional strategies to 

purchasing behavior revealed that personal factors: gender, age, occupation and monthly 

income, were related to the purchasing behavior. Education level was not related to their buying 

behavior in all aspects. The online marketing promotional strategies was in general related to 

their buying behavior, particularly the main reasons for their buying decision making, but were not 

related to buying frequency, types of clothes and individual influencing over their buying decision 

making. 

Keywords: Consumer Behavior, Women's Fashion Clothing, Instagram. 
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บทนำ 

  การดำเนินการตลาดผKานสื่อสังคมออนไลนCที่เรียกวKา อินสตาแกรม (Instagram) เปYนรูปแบบการ

ดำเนินการตลาดอีกชKองทางหนึ่งที่จะทำให2ธุรกิจประสบความสำเร็จ และสามารถนำเสนอกลยุทธCการตลาด

ออนไลนCได 2 เน ื ่องจาก อ ินสตาแกรม (Instagram)  ม ีร ูปแบบการส ื ่อสารเป Yนสองทาง (Two-Way 

Communication) ซ่ึงการส่ือสารระบบสองทางน้ีเปYนการส่ือสารท่ีผู2รับสารมีการตอบสนองและมีปฏิกิริยาโต2

กลับไปยังผู2สKงสาร สามารถโต2ตอบ ปรึกษาหารือ และแลกเปลี่ยนความคิดกันได2ในทันที นอกจากนั้นยัง

สามารถบริหารจัดการได2หลายรูปแบบ ไมKวKาจะเปYนการสร2างกลุKม การสร2าง Instagram ของธุรกิจ การ

แนะนำธุรกิจ โดยการโพสตCข2อความ รูปภาพ วีดีโอ เพื่อนำเสนอขายสินค2าและบริการ และเปYนชKองทางการ

ติดตKอสื่อสารกับลูกค2าให2ได2รับข2อมูลขKาวสารอยKางรวดเร็ว นอกจากนี้ยังชKวยสร2างปฏิสัมพันธCที่ดี สร2างการ

รับรู2ในตราสินค2า และทราบถึงพฤติกรรมของลูกค2าที่มีตKอสินค2าและบริการผKานการ กดถูกใจ กดแชรC การ

รีวิว บอกตKอเปYนวงกว2าง ซ่ึงจะชKวยให2เพ่ิมภาพลักษณCตราสินค2าให2มีเพ่ิมมากข้ึนด2วย  

 

วัตถุประสงค'ของการวิจัย 

   เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตรCของผู2บริโภคท่ีซ้ือเส้ือผ2าแฟช่ันสตรีผKานทางอินสตรา

แกรม (Instagram) เพ่ือศึกษากลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนCท่ีมีความสัมพันธCตKอพฤติกรรมผู2บริโภคท่ีซ้ือ

เส้ือผ2าแฟช่ันสตรีผKานทางอินสตราแกรม (Instagram) เพ่ือศึกษากลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนCท่ีมี

ความสัมพันธCตKอพฤติกรรมผู2บริโภคท่ีซ้ือเส้ือผ2าแฟช่ันสตรีผKานทางอินสตราแกรม (Instagram) ท่ีมีลักษณะ

ทางประชากรศาสตรCท่ีแตกตKางกัน เพ่ือศึกษาป#จจัยสKวนบุคคลของผู2บริโภคท่ีซ้ือเส้ือผ2าแฟช่ันสตรีผKานทางอิน

สตราแกรม (Instagram) เพ่ือศึกษาป#จจัยสKวนบุคคลท่ีมีความสัมพันธCตKอพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ2าแฟช่ันสตรี

ผKานทางอินสตราแกรม (Instagram) เพ่ือศึกษาป#จจัยของกลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนC ด2านการโฆษณา

และการประชาสัมพันธC ด2านการสKงเสริมการขาย ด2านการให2บริการของผู2ขาย มีความสัมพันธCตKอพฤติกรรม

ผู2บริโภคท่ีซ้ือเส้ือผ2าแฟช่ันสตรีผKานทางอินสตราแกรม (Instagram) ผลของการศึกษาจะเปYนประโยชนCตKอ

การพัฒนาปรับปรุงเร่ืองป#จจัยของกลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนC 

 

ตัวแปรศึกษาในการวิจัย 

ตัวแปรอิสระ ประกอบไปด2วย ป#จจัยสKวนบุคคลได2แกK เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ  รายได2

เฉล่ียตKอเดือน และป#จจัยของกลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนC ได2แกK ป#จจัยด2านการโฆษณาและการ

ประชาสัมพันธC ป#จจัยด2านการสKงเสริมการขาย ป#จจัยด2านการให2บริการของผู2ขาย 

  ตัวแปรตาม ได2แกK พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ2าแฟช่ันสตรีผKานทางอินสตราแกรม (Instagram) 
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สมมติฐานของการวิจัย 

ป#จจัยด2านการโฆษณาและการประชาสัมพันธC มีผลทางบวกตKอความสัมพันธCของพฤติกรรมผู2บริโภค

ท่ีซ้ือเส้ือผ2าแฟช่ันสตรีผKานทาง Instagram 

ป#จจัยด2านการสKงเสริมการขาย มีผลทางบวกตKอความสัมพันธCของพฤติกรรมผู2บริโภคท่ีซ้ือเส้ือผ2า

แฟช่ันสตรีผKานทาง Instagram 

ป#จจัยด2านการให2บริการของผู2ขาย มีผลทางบวกตKอความสัมพันธCของพฤติกรรมผู2บริโภคท่ีซ้ือเส้ือผ2า

แฟช่ันสตรีผKานทาง Instagram 

 

ขอบเขตของงานวิจัย 

  ในการศึกษาการค2นคว2าอิสระ เร่ือง กลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนCท่ีมีความสัมพันธCตKอ

พฤติกรรมผู2บริโภค: กรณีศึกษาการขายเส้ือผ2าแฟช่ันสตรีผKานทางอินสตราแกรม (Instagram) มีขอบเขตการ

วิจัยดังน้ี 

 1.ขอบเขตด2านเนื้อหาแบKงออกเปYน ตัวแปรอิสระ ที่เปYนป#จจัยสKวนบุคคล ป#จจัยของกลยุทธCสKงเสริม

การตลาดออนไลนC และตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ2าแฟชั ่นสตรีผKานทางอินสตราแกรม 

(Instagram) 

  2.ขอบเขตด2านประชากรประชากรที่ใช2ในการวิจัย คือ ผู2ลูกค2าที่ซื้อเสื้อผ2าแฟชั่นสตรีบนอินสตาแก

รม (Instagram)  ซึ่งมีบัญชีอินสตาแกรม (Instagram) เปYนของตัวเอง และมีประสบการณCในการซื้อเสื้อผ2า

แฟช่ันสตรีผKานทางอินสตาแกรม (Instagram) 

  3.ขอบเขตด2านระยะเวลา การค2นคว2าอิสระครั้งนี้จะทำการค2นคว2าอิสระ ตั้งแตKเดือนมิถุนายน – 

สิงหาคม 2566 

 

ประโยชน'ท่ีได>รับจากการวิจัย 

ทราบป#จจัยสKวนบุคคลของผู2บริโภคท่ีซ้ือเส้ือผ2าแฟช่ันสตรีผKานทางอินสตราแกรม (Instagram) 

ทราบป#จจัยสKวนบุคคลท่ีมีความสัมพันธCตKอพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ2าแฟช่ันสตรีผKานทางอินสตราแกรม 

(Instagram)   

ทราบถึงกลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนCท่ีมีความสัมพันธCตKอพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ2าแฟช่ันสตรีผKานทาง 

อินสตราแกรม (Instagram)   

ข2อมูลท่ีได2จากการค2นคว2าอิสระ จะเปYนแนวทางแกKผู2ประกอบการและผู2ท่ีสนใจสามารถนำผลการค2นคว2า

อิสระไปใช2สร2างกลยุทธCในการจัดจำหนKายเส้ือผ2าแฟช่ันสตรีผKานทางอินสตราแกรม (Instagram)  เพ่ือให2

ตอบสนองกับพฤติกรรมของผู2บริโภค 
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วรรณกรรมท่ีเก่ียวข>อง 

ทฤษฎีท่ีเก่ียวข2อง 

(Schiffman and Kanuk, 1994) ได2กลKาวไว2วKา พฤติกรรม คือ ส่ิงท่ีผู2บริโภคแสดงออกไมKวKาจะ

เปYนการเสาะหาการซ้ือการใช2การประเมินผลหรือการบริโภคผลิตภัณฑC บริการ และแนวคิดตKาง ๆ ซ่ึง

ผู2บริโภคคาดวKาจะสามารถตอบสนองความต2องการของตนได2เปYนการศึกษาการตัดสินใจของผู2บริโภคในการ

ใช2ทรัพยากรท่ีมีอยูKท้ังเงิน เวลา และกำลังเพ่ือบริโภคสินค2าและบริการตKาง ๆ ประกอบด2วย ซ้ืออะไร ทำไมถึง

ซ้ือ ซ้ือเม่ือไหรKซ้ืออยKางไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ือบKอยเพียงใด 

 (Kotler,1997) ได2กลKาวไว2วKา การเกิดพฤติกรรมของผู2บริโภคโดยอาศัย S-R Theory ในรูปแบบ

ของแบบจำลองพฤติกรรมผู2บริโภค ประกอบด2วย 3 สKวนสำคัญ ได2แกK 

 ส่ิงกระตุ2นท้ัง ภายในและภายนอก เน2นการสร2างส่ิงกระตุ2นทางการตลาดซ่ึงควบคุมได2 และส่ิง

กระตุ2นอ่ืนท่ีควบคุมไมKได2 

ความรู2สึกนึกคิดของผู2ซ้ือ ต2องพยายามค2นหาความรู2สึกนึกคิดของผู2ซ้ือและกระบวนการตัดสินใจ

ของผู2ซ้ือ 

การตอบสนอง การตอบสนองหรือการตัดสินใจซ้ือของผู2บริโภค 

สุวิช แย2มเผ่ือน (2545) ได2กลKาวไว2วKา กลยุทธCสKงเสริมการตลาด เปYนสKวนหน่ึงของสKวนผสมทาง

การตลาด ซ่ึงกลยุทธCสKงเสริมการตลาดน้ี ในบางคร้ังมักจะเรียกวKาการส่ือสารทางการตลาด ประกอบไปด2วย 

4 องคCประกอบหลัก มีดังน้ี 1. การโฆษณา คือ การส่ือสารเก่ียวกับคุณสมบัติของตัวสินค2า 2. การ

ประชาสัมพันธC คือ การติดตKอส่ือสารอยKางมีระบบกับกลุKมเปfาหมาย 3.การสKงเสริมการขาย วิธีการเสนอ

ส่ิงจูงใจ เพ่ือกระตุ2นให2ผู2บริโภคเกิดพฤติกรรมอยากซ้ือสินค2ามากข้ึน 4.การให2บริการของพนักงานผู2ขาย เปYน

หน่ึงในกิจกรรมสKงเสริมการตลาด โดยให2พนักงานขายแตKเพียงอยKางเดียว เปYนการส่ือสารด2วยวาจา เพ่ือให2

เกิดการซ้ือผลิตภัณฑCและบริการ  

ชูชัย สมิทธิไกร (2553) ได2กลKาวไว2วKา กระบวนการการบริโภคออกเปYน 4 ข้ันตอนหลัก ได2แกK การ

ตัดสินใจซ้ือ การซ้ือ การใช2 และการประเมินหลังจากการบริโภค 

การตัดสินใจซ้ือ เปYนข้ันตอนแรกของกระบวนการการบริโภค โดยผู2บริโภคตระหนักถึงป#ญหาหรือความ

ต2องการท่ีจะต2องซ้ือสินค2าหรือบริการ จากน้ันผู2บริโภคจะมีการค2นหาข2อมูลตKาง ๆ เก่ียวกับสินค2าหรือบริการ

ท่ีต2องการจากแหลKงตKาง ๆ หลังจากน้ันผู2บริโภคจะมีการกำหนดเกณฑCท่ีจะใช2ในการประเมินทางเลือกตKาง ๆ

และการตัดสินใจเลือก 

การซ้ือ คือ ข้ันตอนท่ีผู2บริโภคดำเนินการซ้ือสินค2าหรือบริการ โดยประกอบด2วยการเลือกแหลKงท่ีจะ

ซ้ือ และวิธีการจKายเงิน 

การใช2 เปYนข้ันตอนท่ีผู2บริโภคนำสินค2ามาใช2ประโยชนCตามท่ีมุKงหวัง หรือรับบริการจากองคCการ

ธุรกิจ และมีการจำกัดสKวนท่ีเหลือในรูปแบบตKาง ๆ 

การประเมินหลังการบริโภค เปYนข้ันตอนสุดท2ายของกระบวนการบริโภค โดยผู2บริโภคจะพิจารณา

ตัดสินวKาคุณภาพของสินค2าหรือบริการท่ีได2ใช2น้ัน ความสอดคล2องกับความคาดหวังของผู2บริโภคหรือไมK ซ่ึง
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การประเมินน้ีจะทำให2ผู2บริโภครู2สึกพึงพอใจหรือไมKพึงพอใจ และนำไปสูKพฤติกรรมหลังการประเมินอ่ืน ๆ 

เชKน การกลับมาซ้ือซ้ำ การเลิกซ้ือ การเลิกใช2 และการร2องเรียน  

ข้ันตอนท้ัง 4 ของกระบวนการการบริโภคจะได2รับอิทธิพลจากป#จจัย 3 ประการ คือ ป#จจัยด2านจิตวิทยา 

ป#จจัยด2านสังคมและวัฒนธรรม และป#จจัยด2านธุรกิจ 

ป#จจัยด2านจิตวิทยา หมายถึง ป#จจัยท่ีเก่ียวข2องกับคุณลักษณะภายในของแตKละบุคคล ได2แกK การ

รับรู2 การเรียนรู2 ทัศนคติ ความต2องการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ คKานิยม และวิถีชีวิต 

สKวนป#จจัยด2านสังคมและวัฒนธรรม หมายถึง ป#จจัยแวดล2อมบุคคลท่ีมีพ้ืนฐานจากระบบสังคมและ

วัฒนธรรม ได2แกK ครอบครัว กลุKมอ2างอิง ชนช้ันทางสังคมและวัฒนธรรม  

ป#จจัยด2านธุรกิจ เปYนป#จจัยภายนอกท่ีแวดล2อมตัวผู2บริโภค 

โดยป#จจัยท้ังสามประการน้ีจะมีอิทธิพลโดยตรงตKอกระบวนการบริโภค ทำให2บริโภคแตKละคนมีการ

ค2นหา การตัดสินใจซ้ือ การใช2 และการประเมินหลังการบริโภคท่ีแตกตKางกันไป 

 

งานวิจัยท่ีเก่ียวข/อง 

กิตติมา เวทยCมงคล (2562) ศึกษาเร่ือง ป#จจัยท่ีมีอิทธิพลตKอการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมบำรุงผิวหน2า

ระดับ Counter Brand ผKานสังคมออนไลนC (อินสตราแกรม (Instagram))ของผู2บริโภคท่ีอาศัยอยูKในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลจากการวิจัยพบวKา กลุKมตัวอยKางสKวนใหญKเปYนเพศหญิง ซ่ึงมีอายุเฉล่ียอยูKท่ี 20 - 29 ป� 

สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพเปYนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได2เฉล่ียอยูKท่ี 

15,000 – 30,000 บาท ด2านผลิตภัณฑCผู2 ซ้ือต2องการได2รับสินค2าตรงกับรูปภาพท่ีเห็นใน Application อิน

สตราแกรม (Instagram) มากท่ีสุด ซ่ึงคKาเฉล่ียเทKากับ 4.86 ด2านราคาผู2 ซ้ือต2องการราคาท่ีเหมาะสมเม่ือ

เทียบกับคุณภาพ คKาเฉล่ียอยูKท่ี 4.92  

ด2านชKองทางการจัดจำหนKาย ผู2ซ้ือต2องการประหยัดเวลาในการเดินทางและมีบริการจัดสKงหลากหลายรูปแบบ 

คKาเฉล่ียเทKากับ 4.95 ด2านการสKงเสริมการตลาด คKาเฉล่ียเทKากับ 4.34 และผู2ซ้ือต2องการให2มีการ

ประชาสัมพันธCอยKางสม่ำเสมอมากท่ีสุด   

กรรณิการC ชัยอำนาจ (2563) ศึกษาเร่ือง ป#จจัยท่ีมีผลตKอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค2าออนไลนCผKาน

ทาง Application shopee ของคนวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคCเพ่ือศึกษาป#จจัยของ

ประชากรศาสตรC และเพ่ือศึกษาป#จจัยสKวนผสมการตลาดท่ีมีผลตKอการตัดสินใจเลือกซ้ือ โดยกลุKมตัวอยKาง

จำนวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช2คือแบบสอบถามใช2การสุKมแบบเฉพาะเจาะจง โดยชุดแบบสอบถามจะถูก

นำมาวิเคราะหCด2วยโปรแกรมสำเร็จรูปและสถิติท่ีนำมาใช2ในการวิเคราะหCในคร้ังน้ีได2แกK ความถ่ี คKาร2อยละ 

คKาเฉล่ีย สKวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียว และการวิเคราะหCการถดถอย

แบบพหุคูณ 

  บัณฑิต จ2อยลี (2562) ป#จจัยท่ีมีผลตKอการตัดสินใจซ้ือสินค2าออนไลนCของผู2บริโภคในอำเภอเมือง

จังหวัดชลบุรีมีวัตถุประสงคCเพ่ือศึกษาป#จจัยสKวนผสมทางการตลาด  ท่ีมีผลตKอการตัดสินใจซ้ือสินค2าออนไลนC 

กลุKมตัวอยKางท่ีใช2ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผู2ใช2บริการซ้ือสินค2าออนไลนCในอำเภอเมือง จังหวัดชลบุรีจำนวน 400 
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คน โดยใช2การสุKมตัวอยKางแบบงKาย และใช2แบบสอบถามเปYนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข2อมูล สถิติท่ีใช2ใน

การวิเคราะหCข2อมูลประกอบด2วย คKาร2อยละ คKาความถ่ี คKาเฉล่ีย สKวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหC

สมการถดถอยพหุคูณ 

รังสรรคC สุธีศิริมงคล (2562) ศึกษาเร่ือง ป#จจัยท่ีมีผลตKอการตัดสินใจซ้ือสินค2าออนไลนCของผู2บริโภค

ยุคดิจิตอลในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวKากลุKมตัวอยKางสKวนใหญKเปYนเพศหญิง มีคKาเฉล่ียอยูKท่ี 63.00 

ซ่ึงมีอายุเฉล่ียอยูKท่ี 21 - 30 ป�มีคKาเฉล่ียอยูKท่ี 65.75 มีสถานภาพโสด คิดเปYนร2อยละ 49.22 มีการศึกษาอยูK

ในระดับปริญญาตรี คิดเปYนร2อยละ 62.25 ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปYนร2อยละ 54.25 มี

รายได2เฉล่ียตKอเดือน 10,000 – 19,999 บาท คิดเปYนร2อยละ 42.00 ด2านผลิตภัณฑCมีคKาเฉล่ียเทKากับ 4.68 

ด2านราคามีคKาเฉล่ียเทKากับ 4.63 ด2านชKองทางการจัดจําหนKายมีคKาเฉล่ียเทKากับ 4 .71 ด2านการสKงเสริม

การตลาดมีคKาเฉล่ียเทKากับ 4.68 ด2านการให2บริการสKวนบุคคลมีคKาเฉล่ียเทKากับ 4.69 ด2านการรักษาความ

เปYนสKวนตัวมีคKาเฉล่ียเทKากับ 4.69 

 

วิธีการดำเนินการวิจัย 

วิธีการเก็บข>อมูล 

งานวิจัยฉบับนี้เปYนงานวิจัยที่เก็บรวมรวมข2อมูลที่ใช2ในการวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีแหลKงที่มา ข2อมูล 2 แหลKง 

คือ ข2อมูลปฐมภูมิ ( Primary source ) และ ข2อมูลทุติยภูมิ ( Secondary source )  

  1.  ข2อมูลปฐมภูมิ ( Primary source ) ใช2แบบสอบถามในการศึกษาจากผู2ลูกค2าที่ซื้อเสื้อผ2าแฟช่ัน

สตรีบนอินสตาแกรม (Instagram)  ซ่ึงมีบัญชีอินสตาแกรม (Instagram) เปYนของตัวเอง และมีประสบการณC

ในการซ้ือเส้ือผ2าแฟช่ันสตรีผKานทางอินสตาแกรม (Instagram) 

  2.  ข2อมูลทุติยภูมิ ( Secondary source ) เปYนการศึกษาข2อมูลจากแหลKงที่มีผู 2ศึกษาและเก็บ

รวบรวมเอกสารทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธC รายงานการวิจัย หนังสือ ส่ิงพิมพC เปYนต2น 

โดยมีวิธีการเก็บข2อมูลดังน้ี 

  เก็บข2อมูลโดยใช2ฟอรCมแบบสอบถามจากเว็บไซตCออนไลนCสKงผKานเครือขKายอินเตอรCเน็ตไปยังกลุKม

ตัวอยKาง ซ่ึงเปYนลูกค2าที ่ซื ้อเสื ้อผ2าแฟชั ่นสตรีบนอินสตาแกรม (Instagram)  ซึ ่งมีบัญชีอินสตาแกรม 

(Instagram) เปYนของตัวเอง และมีประสบการณCในการซื ้อเสื ้อผ2าแฟชั ่นสตรีผKานทางอินสตาแกรม 

(Instagram) 

 

การวิเคราะห'ข>อมูล 

  ผู2ค2นคว2าอิสระทำการประมวลผลวิเคราะหCข2อมูลด2วยเครื่องคอมพิวเตอรC โดยใช2โปรแกรมสำเร็จรูป

ทางคอมพิวเตอรC  ดังนี้ แบบสอบถามตอนที่ 1 การวิเคราะหCข2อมูลป#จจัยสKวนบุคคล ผู2ค2นคว2าอิสระต2องนำ

ข2อมูลในสKวนนี้ไปวิเคราะหCแจกแจงความถี่ และหาคKาร2อยละ โดยจำแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายได2เฉล่ียตKอเดือน แบบสอบถามตอนท่ี 2 การวิเคราะหCข2อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค2าแฟช่ัน

ผKานทาง อินสตาแกรม (Instagram) แบบสอบถามตอนที่ 3 การวิเคราะหCข2อมูลเกี่ยวกับป#จจัยของกลยุทธC
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สKงเสริมการตลาดออนไลนC คือ ป#จจัยด2านการโฆษณาและการประชาสัมพันธC การสKงเสริมการขาย และการ

ให2บริการของพนักงานขาย  

สามารถอธิบายได2ดังน้ี 

 สถิติเชิงพรรณนา ( Descriptive Statistics ) 

สถิติที ่ใช2ในการวิเคราะหCข2อมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เมื ่อรวบรวม

แบบสอบถามตามความต2องการจำนวน 400 ชุดแล2ว จากนั้นทำการตรวจสอบความถูกต2องและความ

สมบูรณCของแบบสอบถาม ลงรหัส (Coding) แล2วนำข2อมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอรCเพื่อประมวลผล

ข2อมูลทางสถิติ 

 สถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistics ) 

สถิติที่ใช2ในการทดสอบสมมติฐาน คือ สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) มีสมมติฐานในการ

วิจัยคือ 

สมมติฐานที่ 1 ป#จจัยสKวนบุคคลมีความสัมพันธCตKอพฤติกรรมการซื้อแฟชั่นเสื้อผ2าสตรีผKานทาง

อินสตาแกรม (Instagram) 

สมมติฐานที่ 2 ป#จจัยของกลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนCมีความสัมพันธCตKอพฤติกรรมการซ้ือ

เส้ือผ2าแฟช่ันสตรีผKานทาง อินสตาแกรม (Instagram) 

โดยใช2สถิติไคสแควรC (Chi-Square) ในการทดสอบสมมติฐานที่เปYนอิสระ หรือมีความสัมพันธCกัน 

ระหวKางป#จจัยสKวนบุคคลและป#จจัยของกลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนCกับพฤติกรรมการซื้อเส้ือผ2าแฟช่ัน

สตรีผKานทาง อินสตาแกรม (Instagram) ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% หรือมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

ผลการวิจัย 

  การสรุปผลการวิจัยสามารถนำเสนอได2ดังน้ี 

  สKวนท่ี 1 การวิเคราะหCข2อมูลป#จจัยทางประชากรศาสตรCโดยมีผลการวิเคราะหCดังน้ี 

 1.1 ผู2ท่ีตอบแบบสอบถามสKวนใหญK เปYนเพศหญิง 

  1.2 ผู2ท่ีตอบแบบสอบถามสKวนใหญK มีอายุ 25-34 ป�  

  1.3 ผู2ท่ีตอบแบบสอบถามสKวนใหญK มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี จำนวน 334 คน  

 1.4 ผู2ท่ีตอบแบบสอบถามสKวนใหญK มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  

 1.5 ผู2ท่ีตอบแบบสอบถามสKวนใหญK มีรายได2 15,001 – 25,000 บาท  

 1.7 ระดับความคิดเห็นของผู 2ตอบแบบสอบถามเกี ่ยวกับการวิเคราะหCข2อมูลกลยุทธCสKงเสริม

การตลาดออนไลนCโดยรวมอยูKในระดับความคิดเห็นมาก เม่ือพิจารณาเปYนรายด2าน พบวKา ด2านท่ีมีระดับความ

คิดเห็นมากท่ีสุด คือ ป#จจัยด2านการให2บริการของพนักงานขาย 

 1.8 ระดับความคิดเห็นของผู2ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับการวิเคราะหCข2อมูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ2า

แฟชั่นสตรีผKานทางอินสตราแกรม (Instagram) โดยรวมอยูKในระดับความคิดเห็นมาก เมื่อพิจารณาเปYนราย

ด2าน พบวKา ด2านพฤติกรรมการซ้ือด2านเหตุผล ท่ีมีระดับความคิดเห็นระดับมากท่ีสุด คือ ด2านรูปแบบและการ
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ออกแบบ มีความถ่ีอยูKท่ี 210 คิดเปYนร2อยละ 52.50 ด2านข2อมูลพฤติกรรมการซ้ือด2านความถ่ี ท่ีมีความคิดเห็น

ระดับมากท่ีสุด คือ 2-3 เดือนตKอหน่ึงคร้ัง มีความถ่ีอยูKท่ี 166 คิดเปYนร2อยละ 41.50 ด2านข2อมูลพฤติกรรมการ

ซื้อด2านประเภทเสื้อผ2า ที่มีความคิดเห็นระดับมากที่สุด คือ ชุดเดรส มีความถี่อยูKที่ 165 คิดเปYนร2อยละ 

41.20 ด2านข2อมูลพฤติกรรมการซื้อด2านผู2มีอิทธิพล ที่มีความคิดเห็นระดับมากที่สุด คือ ตัวเอง มีความถี่อยูKท่ี 

243 คิดเปYนร2อยละ 60.80 

 

บทสรุปและข>อเสนอแนะ 

อภิปรายผลการวิจัย 

    การค2นคว2าอิสระ เรื่อง กลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนCกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ2า

แฟชั่นสตรีผKานทาง อินสตาแกรม (Instagram) โดยมีผู 2ตอบแบบสอบถามผKานคำถามคัดกรองทั้งหมด 

จำนวน 400 คน ผู2ที่ตอบแบบสอบถามสKวนใหญK เปYนเพศหญิงจำนวน 284 คน คิดเปYนร2อยละ 71.00 ผู2ท่ี

ตอบแบบสอบถามสKวนใหญK มีอายุ 25-34 ป� จำนวน 303 คน คิดเปYนร2อยละ 75.80 ที่ตอบแบบสอบถาม

สKวนใหญK มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี จำนวน 334 คน คิดเปYนร2อยละ 83.40 ผู2ที่ตอบแบบสอบถามสKวน

ใหญK มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จำนวน 255 คน คิดเปYนร2อยละ 63.70 ผู2ที่ตอบแบบสอบถามสKวนใหญK 

มีรายได2 15,001 – 25,000 บาท จำนวน 227 คน คิดเปYนร2อยละ 56.80  

ผลการวิเคราะห:ป;จจัยกลยุทธ:ส?งเสริมการตลาดออนไลน:ที่มีผลต?อการ พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ/าแฟช่ัน

สตรีผ?านทาง อินสตาแกรม (Instagram)  

โดยรวมอยูKในระดับความคิดเห็นมาก เมื่อพิจารณาเปYนรายด2าน พบวKา ด2านที่มีระดับ

ความคิดเห็นมากที่สุด คือ การให2บริการของพนักงานขาย สKวนด2านที่มีระดับความคิดเห็นระดับ

มาก คือ ป#จจัยด2านการโฆษณาและประชาสัมพันธC ป#จจัยด2านการสKงเสริมการขาย ตามลำดับ 

ผลการวิเคราะห:ข/อมูลพฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ/าแฟชั ่นสตรีผ?านทางอินสตราแกรม (Instagram)  

 ระดับความคิดเห็นของผู2ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับการวิเคราะหCข2อมูลพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ2า

แฟชั่นสตรีผKานทางอินสตราแกรม (Instagram) โดยรวมอยูKในระดับความคิดเห็นมาก เมื่อพิจารณาเปYนราย

ด2าน พบวKา ด2านพฤติกรรมการซ้ือด2านเหตุผล ท่ีมีระดับความคิดเห็นระดับมากท่ีสุด คือ ด2านรูปแบบและการ

ออกแบบ ด2านข2อมูลพฤติกรรมการซื้อด2านความถ่ี ที่มีความคิดเห็นระดับมากที่สุด คือ 2-3 เดือนตKอหนึ่งคร้ัง 

ด2านข2อมูลพฤติกรรมการซื้อด2านประเภทเสื้อผ2า ที่มีความคิดเห็นระดับมากที่สุด คือ ชุดเดรส ด2านข2อมูล

พฤติกรรมการซ้ือด2านผู2มีอิทธิพล ท่ีมีความคิดเห็นระดับมากท่ีสุด คือ ตัวเอง 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

  การวิเคราะหCข2อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการค2นคว2าอิสระโดยการวิเคราะหCคKาความสัมพันธC

ระหวKางป#จจัยด2านตKาง ๆ ด2วยสัมประสิทธิ์สหสัมพันธC (Pearson’s Correlation) และการวิเคราะหCการ

ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษากลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนCที่มีความสัมพันธCตKอ

พฤติกรรมผู2บริโภค: กรณีศึกษาการขายเส้ือผ2าแฟช่ันสตรีผKานทางอินสตราแกรม (Instagram)  ดังน้ี 
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  การทดสอบสมมติฐานของการวิจัย ได2แกK สมมติฐานท่ี 1 ป#จจัยทางประชากรศาสตรCมีความสัมพันธC

กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ2าแฟช่ันสตรีผKานทางอินสตราแกรม (Instagram) ด2วยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential 

Statistics) ได2แกK สถิติทดสอบ Paired Sample Test ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 และสมมติฐานที่ 2 กล

ยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนCมีความสัมพันธCกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ2าแฟชั่นสตรีผKานทางอินสตราแกรม 

(Instagram) ด2วยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ได2แกK สถิติทดสอบ Chi-Square Test ที่ระดับ

นัยสำคัญทางสถิติ 0.05 มีรายละเอียดังน้ี 

 

 

ประชากรศาสตร' 

พฤติกรรมการซ้ือ 

เหตุผล ความถ่ี ประเภท ผู>มีอิทธิพล 

เพศ t -6.420 -2.118 -46.299 -6.764 

 Sig. 0.000* 0.035* 0.00* 0.00* 

อายุ t -2.882 3.908 40.576 -3.910 

 Sig. 0.004* 0.000* 0.000* 0.000* 

ระดับการศึกษา t -3.324 3.646 -42.890 -4.261 

 Sig. 0.001* 0.000* 0.000* 0.000* 

อาชีพ t 1.631 10.367 -33.000 -0.023 

 Sig. 0.104 0.000* 0.000* 0.982 

รายได2 t 1.387 10.596 -36.933 -0.270 

 Sig. 0.166 0.000* 0.000* 0.787 

* ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 

ป#จจัยทางประชากรศาสตรCด2านเพศ อายุ ระดับการศึกษามีความสัมพันธCกับพฤติกรรมการซ้ือ

เสื้อผ2าแฟชั่นสตรีผKานทางอินสตราแกรม (Instagram)  ด2านเหตุผล ความถี่ ประเภท และผู2มีอิทธิพล อยKางมี

นัยสำคัญทางสถิติท่ีรดับ 0.05 

ป#จจัยทางประชากรศาสตรCด2านอาชีพ และรายได2มีความสัมพันธCกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ2าแฟช่ัน

สตรีผKานทางอินสตราแกรม (Instagram)  ด2านเหตุผล ความถ่ี ประเภท และผู2มีอิทธิพล อยKางมีนัยสำคัญทาง

สถิติท่ีระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 2 กลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนCมีความสัมพันธCกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ2าแฟชั่นสตรีผKาน

ทางอินสตราแกรม (Instagram) 

กลยุทธ'ส)งเสริมการตลาดออนไลน' Chi-Square Test Sig. 

การโฆษณาและประชาสัมพันธC 746.341a 0.000* 

การสKงเสริมการขาย 1025.752a 0.015* 

การให2บริการของพนักงานขาย 1498.408a 0.000* 

รวม 77.252a 0.021* 
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* ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 

กลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนCโดยภาพรวม ด2านการโฆษณาและประชาสัมพันธC การโฆษณา

และประชาสัมพันธC และการให2บริการของพนักงานขายมีความสัมพันธCกับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ2าแฟช่ันสตรี

ผKานทางอินสตราแกรม (Instagram) อยKางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

ข>อเสนอแนะ 

การค2นคว2าอิสระเรื่อง กลยุทธCสKงเสริมการตลาดออนไลนCที่มีความสัมพันธCตKอพฤติกรรมผู2บริโภค: 

กรณีศึกษาการขายเสื้อผ2าแฟชั่นสตรีผKานทางอินสตาแกรม (Instagram) ครั้งนี้ สามารถเปYนแนวทางให2แกK

ผู2ประกอบการในการนำข2อมูลป#จจัยกลยุทธCการสKงเสริมการตลาด มาประยุกตCใช2ในการขายเส้ือผ2าแฟช่ันสตรี

ผKานทางอินสตาแกรม (Instagram) ดังน้ี 

1. ด2านการโฆษณาและประชาสัมพันธC กลุ KมตัวอยKางให2ความสำคัญในภาพรวมอยู Kในระดับมาก 

โดยเฉพาะด2านร2านค2ามีการประชาสัมพันธCขKาวสารตKาง ๆที่นKาสนใจทางออนไลนCเกี่ยวกับสินค2าและ

บริการ ให2ลูกค2าได2รับทราบ เปYนด2านยKอยที ่มีคKาเฉลี ่ยสูงสุด ทำให2ทราบวKาการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธCที่นKาสนใจทางออนไลนCของร2านค2า เปYนสKวนที่ทำให2ลูกค2าตัดสินใจซื้อสินค2าและ

บริการได2 ดังนั ้นร2านค2าควรใสKใจและนำเสนอลักษณะการโฆษณาและประชาสัมพันธCใหมKๆท่ี

นKาสนใจอยูKเสมอ เพ่ือกระตุ2นและดึงดูดให2ลูกค2าเกิดความอยากซ้ือสินค2าและบริการ 

2. ด2านการสKงเสริมการขาย กลุKมตัวอยKางให2ความสำคัญในภาพรวมอยูKในระดับมาก โดยเฉพาะด2าน

การลดราคาสินค2า เปYนยอดท่ีมีคKาเฉล่ียสูงสุด ทำให2ทราบวKาการลดราคาสินค2าคือส่ิงจูงใจในการซ้ือ

สินค2าและบริการทางออนไลนCได2ดีท่ีสุด เน่ืองจากการซ้ือสินค2าและบริการผKานทางออนไลนCน้ัน 

ลูกค2าไมKสามารถจับต2องสินค2าและบริการได2ในทันที ดังน้ันหากร2านค2าทำการสKงเสริมการขาย โดย

การลดราคา ยKอมเปYนส่ิงท่ีทำให2ลูกค2าตัดสินใจซ้ือได2โดยงKาย 

3. ด2านการให2บริการของพนักงานผู2ขาย กลุKมตัวอยKางให2ความสำคัญในภาพรวมอยูKในระดับมาก 

โดยเฉพาะด2านความสุภาพของภาษาท่ีใช2ในการส่ือสารของพนักงานผู2ขาย และการให2ความรู2และ

ความเข2าใจในตัวสินค2าท่ีขาย เปYนด2านยKอยท่ีมีคKาเฉล่ียสูงสุด ทำให2ทราบวKาแม2จะเปYนการให2บริการ

ผKานทางออนไลนC แตKการให2บริการของพนักงานท่ีดีก็ยังเปYนส่ิงท่ีทำให2ลูกค2าเกิดความประทับใจอยูK

เสมอ ดังน้ันร2านค2าควรรักษามาตรฐานในการให2บริการของพนักงานอยูKเสมอ เชKน การตอบ

ข2อความของลูกค2า ด2วยภาษาท่ีสุภาพ การอธิบายและให2คำแนะนำท่ีเปYนประโยชนCแกKลูกค2า เปYน

ต2น เพ่ือสร2างปฏิสัมพันธCท่ีนKาประทับใจระหวKางลูกค2ากับร2านค2า 
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