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บทคัดย่อ 
 
  งานศึกษาคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ ในธุรกิจจ าหน่าย วตัถุดิบเคร่ืองส าอางของบริษทั เทรดด้ิง เคมีคอล จ ากดั เพื่อ
รักษาฐานลูกคา้เดิมและขยายฐานลูกคา้ งานศึกษาคน้ควา้อิสระน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยวิธีการสัมภาษณ์
แบบเชิงลึก (In-depth Interview) และใชแ้บบสัมภาษณ์ชนิดมีโครงสร้าง (Structured interview) ผูว้ิจยัเลือกกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็นลูกคา้เดิมของบริษทัเทรดด้ิง เคมี จ ากดั 
จ านวน 10 ราย 

 ผลการศึกษาพบวา่เคร่ืองมือการส่ือสารตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการโฆษณา  ดา้นการส่งเสริมการขาย 
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน และดา้นการตลาดทางตรง ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ในธุรกิจจ าหน่ายวตัถุดิบเคร่ืองส าอาง ซ่ึงนบัเป็นแนวทางการแกไ้ขจุดอ่อนของบริษทัในเร่ืองของ การ
โฆษณา, การประชาสัมพนัธ์, ความน่าเช่ือถือของบริษทั  เพื่อใชใ้นการรักษาฐานลูกคา้ ตลอดจนการน าไปสู่การ
บอกต่อจนท าใหเ้กิดการขยายฐานลูกคา้ใหม่  จากการวิเคราะห์รายดา้นพบวา่ การขายโดยใชพ้นกังานในดา้น
ความรู้ของพนกังานท่ีมีต่อสินคา้และบริการมีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด  รองลงมาเป็นการส่งเสริมการขาย
โดยวิธีการแจกตวัอยา่งแบบไม่ค่าใชจ่้าย การโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์ และ การประชาสัมพนัธ์โดยการการจดั
งานสัมมนาแนะน าสินคา้และบริการผา่นส่ือออนไลน์  และ การตลาดทางตรง โดยการท าการตลาดบนสังคม
ออนไลน์ ตามล าดบั 
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ABSTRACT 
 

The objectives of this independent study were to study Integrated marketing communication tools 
(IMC) affecting the purchasing decisions that maintain repeat customers and make new customers. This 
independent study is qualitative research. The researcher collected data through in-depth interviews and 
Structured interviews. The sample sizes consisted of 10 customers by purposive sampling, they are repeat 
customers of Trading Chemical Company. 

The results of the research revealed that Integrated marketing communication tools (IMC) included 
advertising, sale promotion, public relation, personal selling, and direct marketing affecting the purchasing 
decisions in the cosmetic raw material distribution business, this is the way to solve the weaknesses of the 
company in advertising, public relation, company credibility for maintain repeat customers and make new 
customers. The analysis of each aspect found that sell representatives’ knowledge with regard to goods and 
services has the greatest impact on the decision to purchase. Followed by sale promotion by means of free 
sample distribution, online advertising, and public relations by organizing seminars to introduce products and 
services through online media and direct marketing by marketing on social networks, respectively. 
 
Keywords: Integrated marketing communication tools, advertising, sale promotion, public relation, personal 
selling, direct marketing 
 

บทน า 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ธุรกิจจ าหน่ายวตัถุดิบเคร่ืองส าอาง จดัอยูใ่นอุตสาหกรรมเคมี ซ่ึงเป็นเคมีภณัฑช์นิดพิเศษ  (specialty chemical) 
ซ่ึงเป็นส่วนผสมท่ีมีความตอ้งการค่อนขา้งสูงส าหรับการผลิตสินคา้ในกลุ่มอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางภายในประเทศ  
โดยปัจจุบนับริษทัมีกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นทั้งโรงงานรับผลิตเคร่ืองส าอาง (OEM) และผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีผลิตสินคา้เอง 
ดว้ยเหตุน้ีปริมาณการซ้ือสินคา้จ าพวกวตัถุดิบเคร่ืองส าอางจึงมีแนวโนม้เติบโตตามธุรกิจของลูกคา้ดูไดจ้ากรายงานผล
ประกอบการของนิติบุคคล ปีงบการเงิน 2562 ของกรมพฒันาธุรกิจการคา้แบ่งตามประเภทธุรกิจ   พบวา่การขายส่ง
เคมีภณัฑท์างอุตสาหกรรมมีผลก าไร 20,304.75 ลา้นบาท  เพิ่มขึ้นจากปี 2561 ท่ีมีผลก าไร  19,742.48 ลา้นบาท  และมี
จ านวนผูป้ระกอบการขายส่งเคมีภณัฑท์างอุตสาหกรรมจ านวน 4,212 ราย  ซ่ึงเป็นคู่แข่งการตลาดของบริษทัท่ีมีเป็น
จ านวนมาก ดว้ยเหตุน้ีในปัจจุบนัการจ าหน่ายวตัถุดิบเคร่ืองส าอางมีการแข่งขนัค่อนขา้งสูงตามการแข่งขนัในธุรกิจ



เคร่ืองส าอาง ท าใหผู้ป้ระกอบการไม่วา่จะเป็นรายเลก็หรือใหญ่ลว้นแต่จะหาวิธีท่ีจะสร้างแรงจูงใจ รวมถึงการสร้าง
สัมพนัธ์อนัดีต่อลูกคา้  เพื่อเป็นการรักษาฐานลูกคา้เดิมและขยายฐานลูกคา้ใหม่ ดว้ยการพยายามท่ีจะน าเสนอสินคา้และ
บริการท่ีแปลกใหม่ พร้อมแสดงจุดยนืและความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง และท าใหส้ามารถแยง่ส่วนแบ่งทางการตลาดให้
มากขึ้นได ้  ดูไดจ้ากนโยบายทางดา้นการตลาดของบริษทั เคมีโก ้ อินเตอร์ คอร์ปอเรชัน่ จ ากดั กล่าววา่ “ ส าหรับแผน
ธุรกิจในอนาคต Chemico Group มีแผนพฒันาช่องทาง e-Commerce มากขึ้น เพิ่มเติมจากท่ีติดต่อส่ือสาร ใหข้อ้มูลต่างๆ 
กบัลูกคา้ทาง Social Media ทั้ง Facebook, Youtube และ LINE@ อีกดว้ย “  จากบทความดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นวา่ บริษทั
คู่แข่งไดมี้การเลือกใชเ้คร่ืองมือทางดา้นการตลาดแบบบูรณา ในดา้นของการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ ผา่นส่ือการ
ออนไลน์มาใชเ้พื่อดึงดูดกลุ่มเป้าหมายรวมถึงการสร้างปฏิสัมพนัธ์กบักลุ่มเป้าหมายอีกดว้ย  

จากท่ีมาและความส าคัญของปัญหาดังกล่าว เพื่อเป็นแนวทางในการแข่งขันของธุรกิจจ าหน่ายวัตถุดิบ
เคร่ืองส าอาง ท าให้ผูว้ิจัยตระหนักถึงความส าคญัในการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารแบบบูรณาการ ในการสร้าง
แรงจูงใจและการตอบสนองของกลุ่มเป้าหมายให้มีความตอ้งการในสินคา้และบริการของบริษทั ตลอดจนการสร้าง
สัมพนัธ์อันดีแก่ลูกค้าเดิมเพื่อเป็นการรักษาฐานลูกค้า โดยการใช้ส่วนผสมทางการตลาด เช่น การโฆษณา การ
ประชาสัมพนัธ์ การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง มาศึกษาในคร้ังน้ี  
 

วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 
เพื่อศึกษาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ ในธุรกิจจ าหน่าย 

วตัถุดิบเคร่ืองส าอางของบริษทั เทรดด้ิง เคมีคอล จ ากดั เพื่อรักษาฐานลูกคา้เดิมและขยายฐานลูกคา้ 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
ขอบเขตดา้นเน้ือหา : ผูว้ิจยัท าการศึกษาคน้ควา้แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการ หนงัสือ ต ารา และบทความในส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ ทั้งในและต่างประเทศ 
ขอบเขตดา้นประชากร:  ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือวตัถุดิบเคร่ืองส าอาง จาก  บริษทั เทรดด้ิง เคมีคอล จ ากดั จ านวน 10 ราย 

 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

 

แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 
Kotler (2009) กล่าววา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบไปดว้ย อาย ุ เพศ สถานภาพ การศึกษา 

อาชีพ รายได ้ เป็นตน้ โดยคุณลกัษณะดา้นอายแุละเพศ จดัเป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคล ซ่ึงมีความส าคญักวา่
คุณลกัษณะดา้นอ่ืนๆ เน่ืองจากความแตกต่างของอายแุละเพศ จะส่งผลกระทบต่อการเกิด การแต่งงาน การ
เสียชีวิต การยา้ยถ่ินฐาน นอกจากน้ีในแต่ละเพศและอาย ุก็มีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่างกนั ทั้งในเร่ืองของ
ครอบครัว การงานอาชีพ การศึกษา รวมทั้งการมีส่วนร่วมในสถาบนัต่างๆ มีความแตกต่างกนัออกไป 



แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
วิทวสั รุ่งเรืองผล (2553) กล่าววา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร หรือ 

การส่ือสารการตลาดแบบครบเคร่ืองมาจากแนวคิดการส่ือสารการตลาดท่ีเกิดขึ้นในสหรัฐอเมริกาเรียกวา่ “Integrated 
Marketing Communication” (IMC) หมายถึง แนวคิดการผสมผสานการใชช่้องทางการติดต่อส่ือสารต่างๆ ร่วมกนั เพื่อ
ส่งข่าวสารท่ีสอดคลอ้ง ชดัเจน และบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนั ซ่ึงกระบวนการวางแผนในการติดต่อส่ือสารทางการตลาด
ท่ีมีการใชเ้คร่ืองมือทางการส่ือสารท่ีหลากหลายมาผสมผสานกนัอยา่งเป็นระบบ เพื่อชกัน าใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิด
ความตอ้งการในตวัสินคา้หรือบริการ 
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

Kotler (2003) กล่าววา่เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการเกิดการน าเอาส่วนประสมการส่งเสริม
การตลาด ประกอบ การโฆษณา การขายโดยบุคคล การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง มาเป็น
เคร่ืองมือในการท าการตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพ 

1. การโฆษณา (Advertising) เป็นส่วนหน่ึงของการส่งเสริมการตลาดหรือการส่ือสารทางการตลาด มี
วตัถุประสงคเ์พื่อเผยแพร่ขอ้มูลหรือแจง้ข่าวสาร จูงใจและสร้างความทรงจ า รวมถึงเตือนความจ าเก่ียวกบัสินคา้และ
บริการท่ีเจา้ของสินคา้หรือผูใ้ห้บริการตอ้งการส่งไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย การโฆษณาเป็นการส่ือสารทางออ้ม ซ่ึงตอ้ง
ผา่นส่ือต่างๆ โดยผูข้ายหรือเจา้ของสินคา้จะตอ้งเป็นผูเ้สียค่าใชจ่้ายในการโฆษณานั้นๆ ใหก้บัเจา้ของส่ือโฆษณา (สุวิมล 
แมน้จริง และเกยรู ใยบวักล่ิน, 2550)   

2. การขายโดยพนกังานขาย (Personal selling) Pickton and Broderick (2001) กล่าววา่ การขายโดยพนกังานขาย
หรือตวัแทนของธุรกิจ ท าหน้าท่ีในการส่ือสารและส่งต่อขอ้มูลข่าวสารขององคก์ร เพื่อชกัจูงใหเ้กิดความตอ้งการใน
สินคา้และบริการขององคก์ร จนน าไปสู่ตดัสินใจซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย  

3. การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) เป็นเคร่ืองมือระยะสั้น เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือหรือขายสินคา้หรือ
สร้างแรงจูงใจในงานขาย (Sale force) แก่ผูข้าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate consumer) เพื่อใหเ้กิด
การขายในทนัทีและใชเ้ป็นเคร่ืองมือในท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา หรือการขายโดยบุคคล ซ่ึงสามารถกระตุน้ความ
สนใจ ท าใหเ้กิดการทดลองใชห้รือการซ้ือสินคา้ จากกลุ่มเป้าหมายหรือบุคคลอ่ืนๆ ในช่องทางการจดัจ าหน่าย เสรี วงษ์
มณฑา ( 2540) 

4. การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation: PR) การประชาสัมพนัธ์ คือการสร้างความสัมพนัธ์และความร่วมมือ
ของประชาชน ตลอดจนการสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์รและท าใหเ้กิดการยอมรับ จนน าไปสู่การสนบัสนุนองคก์ร วิจิตร 
อาวะกุล (2534) กล่าววา่การประชาสัมพนัธ์จึงเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเคร่ืองมือหน่ึงท่ีถูกน ามามาใชป้ระโยชน์ในดา้น
การสนบัสนุนภาพลกัษณ์ของ องคก์ร หน่วยงาน หรือ สถาบนั (Pelsmacker and otther,2000 อา้งอิงใน สลิตตา สาริบุตร, 
2559)  



5. การตลาดทางตรงหรือการตลาดเจาะตรง (Direct Marketing) เป็นการท าการตลาด โดยใชส่ื้อตั้งแต่หน่ึงอยา่ง
ขึ้นไป เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองท่ีสามารถวดัผลไดห้รือน าไปสู่การซ้ือขาย ซ่ึงการตลาดทางตรงเป็นการส่ือสารเพื่อให้
เกิดการตอบสนองทนัทีของกลุ่มเป้าหมาย Armstrong and Kotler. (2003) 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัการตัดสินใจซ้ือ 

Kotler (2003) ไดใ้หค้วามหมายของ การตดัสินใจซ้ือวา่ เป็นกระบวนการท่ีเกิดขึ้นโดยความตอ้งการซ้ือสินคา้
และบริการขององคก์ร โดยองคก์ร จะประเมิน ระบุ เลือกตราสินคา้ รวมถึงการเลือกผูผ้ลิตจากตวัเลือกท่ีมี ถึงแมว้า่ในแต่
ละองคก์รจะมีการเลือกซ้ือท่ีต่างกนั แต่ผูศึ้กษาสามารถระบุกลุ่มธุรกิจ รวมถึงวิธีการซ้ือสินคา้ม่ีมีความคลา้งคลึงกนั เพื่อ
น ามาใชป้ระโยชน์ในกดา้นการท ากลยทุธ์ทางการตลาดได ้ 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

ณฐัธยาน์ ถวิลวงษ ์ (2562) ศึกษาการก าหนดกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดและการสร้างภาพลกัษณ์ของ
มหาวิทยาลยัวา่รูปแบบใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนกัศึกษาท่ีเขา้ศึกษาต่อในระดบัปริญญาตรี ของมหาลยัราช
ภฏัร าไพพรรณี พบวา่เคร่ืองมือหลกัท่ีทางมหาวิทยาลยัใชใ้นการท าการตลาด ไดแ้ก่ การใชพ้นกังานขาย,
การตลาดทางตรง, การใชก้ารตลาดเชิงกิจกรรมผา่นทางอินเตอร์เน็ต และการตลาดออนไลน์ นอกจากน้ียงัพบ
เคร่ืองมือเพิ่มเติม ไดแ้ก่ การอุปถมัภก์ารศึกษา และ การประชาสัมพนัธ์  จากการวิจยัพบวา่การส่ือสารการตลาด
โดยการใชอิ้นเทอร์เน็ตส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อมากท่ีสุด รองลงมาคือการท าการตลาดเชิงกิจกรรมและ
การอุปถมัภก์ารศึกษา นอกจากน้ียงัพบวา่ภาพลกัษณ์ดา้นการบูรณาการองคค์วามรู้งานวิชาการ สู่บริการวิชาการ
เพื่อทอ้งถ่ินมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด  

อรสุธี  เหล่าปาสี (2557)  ศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใช้
บริการสินเช่ือธนาคารกรุงศรีอยธุยา จ ากดั (มหาชน) จงัหวดักาญจนบุรี โดยวิธีการสุ่มตวัอยา่ง จ านวน 
350  คน  พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการมีการรับรู้ต่อการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ 
การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย การโฆษณา การตลาดทางตรง และการประชาสัมพนัธ ์
ตามล าดบั และพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และค่าใชจ่้ายในการ
ด ารงชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหร้ะดบัการรับรู้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการแตกต่างกนั นอกจากน้ีการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในภาพรวมและรายดา้นประกอบดว้ย การขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการ
ขาย การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง และการโฆษณา มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสินใจใชบ้ริการ
สินเช่ือในระดบัปานกลางเรียงจากมากไปนอ้ยตามล าดบั 

สุนนัทา   ป่ินสุวรรณ  2554  ศึกษาปัจจยัดา้นคุณสมบติัของพนกังานขาย ท่ีมีผลต่อ ความพึงพอใจในดา้น
คุณภาพการใหบ้ริการของพนกังานท่ีปรึกษาความงามของผูใ้ชบ้ริการสตรีวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
กรณีศึกษา เคร่ืองส าอางพาโยต ์ โดยใชเ้คร่ืองมือเชิงปริมาณ เก็บแบบสอบถามจากลูกคา้หรือผูม้าใชบ้ริการอยา่ง
นอ้ย 1 คร้ัง จ านวน  300 คน ผลการศึกษาพบวา่คุณสมบติัของพนกังานขายมีผลต่อความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก 



โดยทกัษะในการน าเสนอสินคา้ การเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์และความรู้ในการตอบ
ปัญหา มีระดบัพึงพอใจท่ีใกลเ้คียงกนันอกจากน้ียงัพบวา่คุณสมบติัของพนกังานขายยงัส่งผลใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือ
สินคา้และบริการซ ้าอีกคร้ังในอนาคต 

ศรัณย ์ พงศภ์าณุมาพร, ศ.นพ. ยงยทุธ วชัรดุลย ์ ราชบณัฑิต2564  ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อแนวโนม้การ
ตดัสินใจเขา้รับบริการทางการแพทยเ์พื่อรักษาอาการปวดกลา้มเน้ือหลงั ส่วนล่างในสหคลินิกการแพทยแ์ผน
ไทย-จีนชีวาโอสถศิลป์จงัหวดันนทบุรี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี โปรโมชัน่ และกระบวนการท่ีมีอิทธิพลต่อแนวโนม้การตดัสินใจเขา้รับบริการ โดยการ
สัมภาษณ์เชิงลึก 20 ราย พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และสภานท่ี และการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจเขา้รับการบริการ  นอกจากน้ียงัพบวา่การจดัท าโซนจ าาหน่าย แจกสินคา้ตวัอยา่ง แผน่พบั หรือ
ใหบ้ริการอ่ืน ๆ เก่ียวกบัผลิตภณัฑส่์งเสริมสุขภาพ เป็นขอ้มูลท่ีส าคญัส าหรับผูท่ี้ตอ้งการลงทุนในธุรกิจ
การแพทยอี์กดว้ย 

สุจรรยา น ้าทองค า ,2558 ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทางสส่ือ
ออนไลน์ โดยใชวิ้ธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณโดยการแจกแบบสอบถามออนไลน์ ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้หรือ
บริการทางออนไลน์ จ านวน 567  ราย ผลการวิจยัพบวา่  ผูบ้ริโภครับรู้ข่าวสารทาง Facebook   มากท่ีสุด รองลงมา
เป็น Line Instagram Shopee Th  และ Kaidee.com  นอกจากน้ียงัพบอีกวา่ เป็น Line Instagram Shopee Th  และ 
Kaidee.com มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ แต่การรับรู้ข่าวสารทางfacebook ไม่มี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ 
กรอบแนวคิด 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

ประชากรศาสตร์ 

• เพศ 

• อายุ 

• ระดบัการศึกษา 

• รายได ้

เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 

Integrated marketing communication tools (IMC) 

• ดา้นการโฆษณา (Advertising)  

• ดา้นการประชาสัมพนัธ์ (Public Relations)  
• ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน (Personal 

Selling)  
• ด้านการตลาดทางตรง  (Direct  Marketing)  

การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าในธุรกิจ
จ าหน่ายวัตถุดิบเคร่ืองส าอาง กรณีศึกษา 

บริษัท เทรดดิง้ เคมีคอล จ ากัด 



วิธีการด าเนินการวิจัย 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
ผูว้ิจยัใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก  (In-depth interview) ลกัษณะการสัมภาษณ์แบบเป็นทางการ (Formal 

interview) หรือการสัมภาษณ์ชนิดมีโครงสร้าง (Structural interview) โดยเลือกสัมภาษณ์ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือวตัถุดิบ
เคร่ืองส าอางของบริษทั เทรดด้ิง เคมีคอล จ ากดั โดย ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาในคร้ังน้ี คือ  ฝ่ายจดัซ้ือ 
ฝ่ายขาย และฝ่ายพฒันาผลิตภณัฑ ์ (R&D) ของธุรกิจผลิตและจดัจ าหน่ายเคร่ืองส าอาง ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ปัจจุบนั
จ านวน 10 ราย โดยผูว้ิจยัไดท้ าการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ  

1. ขอ้มูลดา้นเอกสาร  (Review data) ผูวิ้จยัไดศึ้กษาวิธีการสร้างแบบสัมภาษณ์ขึ้นจากเอกสารงานวิจยั และ  
ไดศึ้กษาและรวบรวมขอ้มูล จากเอกสารบทความ หนงัสือ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2. การเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม (Field data) ผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก 
(In-depth interview) แบบตวัต่อตวักบัผูส้ัมภาษณ์ โดยใชวิ้ธีจดบนัทึก โดยสรุปสั้นๆ เฉพาะประเด็นท่ี
ส าคญั เม่ือจบการสัมภาษณ์ ผูว้ิจยัจะน าขอ้มูลท่ีถูกบนัทึกมาตรวจสอบขอ้มูลท่ีไม่ชดัเจนหรือไม่
ครบถว้น เพื่อน าไปสัมภาษณ์เพิ่มเติมคร้ังต่อไป แลว้ตรวจสอบความถูกตอ้ง 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งและการวิเคราะห์โครงสร้างขององคก์ร ผลการวิเคราะห์ท าให้
ทราบถึงปัญหาหรือจุดอ่อนขององคก์ร คือ ดา้นบรรจุภณัฑ ์ , ดา้นความรวดเร็วในการจดัส่ง , ดา้นความ
หลากหลายของสินคา้ ดา้นการโฆษณาและดา้นการประชาสัมพนัธ์  รวมถึงความน่าเช่ือถือของบริษทั  โดยพบวา่
ปัจจยัดงักล่าวส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไม่ถึงร้อยละ 50   ดว้ยเหตุน้ีการแกไ้ขปัญหาหรือจุดอ่อนดงักล่าวใน
ดา้นการตลาด ทางผูว้ิจยัเลง็เห็นวา่บริษทัควรน าแนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  (IMC) มาใชเ้พื่อ
สร้างปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มเป้าหมายและบริษทัใหต้รงตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้

ผลการวิเคราะห์กลุ่มตวัอยา่งพบวา่เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้น
การขายโดยบุคคล ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการตลาดทางตรง ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในธุรกิจจ าหน่ายวตัถุดิบเคร่ืองส าอาง กรณีศึกษา บริษทั เทรดด้ิง เคมีคอล จ ากดั ซ่ึงนบัเป็น
แนวทางการแกไ้ขจุดอ่อนของบริษทัในเร่ืองของ การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ และความน่าเช่ือถือของ
บริษทั  ซ่ึงแต่ละดา้นจะแสดงใหเ้ห็นถึงเคร่ืองมือท่ีน าไปสู่ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ เพื่อใชใ้นการรักษาฐาน
ลูกคา้ ตลอดจนการน าไปสู่การบอกต่อจนท าให้เกิดการขยายฐานลูกคา้ใหม่ ซ่ึงผลตอบแทนท่ีไดใ้นรูปผล
ประกอบการกลบัมา  ซ่ึงสามารถวิเคราะห์เคร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการแต่ละดา้นได ้ดงัน้ี ดา้นการ
โฆษณาพบวา่ การโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้อยละ 80 ดา้นการส่งเสริมการขาย



พบวา่ การส่งเสริมการขายโดยวิธีการแจกตวัอยา่งแบบไม่มีค่าใชจ่้ายส่งผลต่อจากตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้อยละ 90 
ดา้นการประชาสัมพนัธ์พบวา่ การประชาสัมพนัธ์โดยการจดังานสัมมนาแนะน าสินคา้และการใชง้านสินคา้ผา่น
ช่องทางออนไลน์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในธุรกิจร้อยละ 80 ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขายพบวา่ 
พนกังานขายท่ีมีความรู้เร่ืองสินคา้ ใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัตวัสินคา้และบริการไดอ้ยา่งครบถว้นส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 100 เปอร์เซ็นต ์ ดา้นการตลาดทางตรงพบวา่ การท าการตลาดบนสังคมออนไลน์ (Social media 
marketing)  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของทางบริษทั ร้อยละ 70 

 

สรุปผลการวิจัย 
 

การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ เพื่อหาค าตอบวตัถุประสงคง์านวิจยัเร่ืองการศึกษาเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ ในธุรกิจจ าหน่าย วตัถุดิบเคร่ืองส าอางของบริษทั เทรดด้ิง 
เคมีคอล จ ากดั เพื่อรักษาฐานลูกคา้เดิม และขยายฐานลูกคา้ 

สรุปจากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ในธุรกิจจ าหน่ายวตัถุดิบเคร่ืองส าอาง กรณีศึกษาบริษทั เทรดด้ิง เคมีคอล จ ากดั พบวา่เคร่ืองมือการตลาด
แบบบูรณาการ ดา้นการโฆษณา  ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน และ 
ดา้นการตลาดทางตรง ทั้ง 5 ดา้น ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในธุรกิจจ าหน่ายวตัถุดิบเคร่ืองส าอางซ่ึงนบัเป็น
แนวทางการแกไ้ขปัญหาหรือจุดอ่อนของบริษทัในเร่ือง การโฆษณา, การประชาสัมพนัธ์, ความน่าเช่ือถือของบริษทั  ซ่ึง
แต่ละดา้นจะแสดงใหเ้ห็นถึงเคร่ืองมือท่ีน าไปสู่ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ เพื่อใชใ้นการรักษาฐานลูกคา้ ตลอดจน
การน าไปสู่การบอกต่อจนท าใหเ้กิดการขยายฐานลูกคา้ใหม่  จากการวิเคราะห์รายดา้นพบวา่ การขายโดยใช้พนกังานใน
ดา้นความรู้ของพนกังานท่ีมีต่อสินคา้และบริการมีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด  รองลงมาเป็นการส่งเสริมการขายโดย
วิธีการแจกตวัอยา่งแบบไม่ค่าใชจ่้าย การโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์ และ การประชาสัมพนัธ์โดยการการจดังานสัมมนา
แนะน าสินคา้และบริการผา่นส่ือออนไลน์  และ การตลาดทางตรง โดยการท าการตลาดบนสังคมออนไลน์ ตามล าดบั 

 

การอภิปรายผล 
 

ผลการศึกษาพบวา่เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ในธุรกิจจ าหน่ายวตัถุดิบเคร่ืองส าอาง กรณีศึกษาบริษทั เทรดด้ิง เคมีคอล จ ากดั พบวา่เคร่ืองมือการตลาดแบบบูรณาการ 
ดา้นการโฆษณา  ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการประชาสมัพนัธ์ ดา้นการขายโดยใชพ้นกังาน และ ดา้นการตลาด
ทางตรง ทั้ง 5 ดา้น ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในธุรกิจจ าหน่ายวตัถุดิบเคร่ืองส าอางซ่ึงนบัเป็นแนวทางการ
แกไ้ขจุดอ่อนของบริษทัในเร่ืองของ การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ และความน่าเช่ือถือของบริษทั  ซ่ึงแต่ละดา้นจะ
แสดงใหเ้ห็นถึงเคร่ืองมือท่ีน าไปสู่ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ เพื่อใชใ้นการรักษาฐานลูกคา้ ตลอดจนการน าไปสู่การ
บอกต่อจนท าใหเ้กิดการขยายฐานลูกคา้ใหม่  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอรสุธี  เหล่าปาสี , 2557  ในศึกษาการส่ือสาร



การตลาดแบบบูรณาการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือธนาคารกรุงศรีอยธุยาจ ากดั (มหาชน) 
จงัหวดักาญจนบุรี พบวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในภาพรวมและรายดา้นประกอบดว้ย การขายโดยใช้
พนกังาน การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง และการโฆษณา มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัการ
ตดัสินใจใชบ้ริการสินเช่ือ 

นอกจากน้ีจากการศึกษายงัพบวา่การขายโดยใชพ้นกังานในดา้นความรู้ของพนกังานท่ีมีต่อสินคา้และบริการมี
ผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุดซ่ึงสอดคลอ้งกบัสุนนัทา ป่ินสุวรรณ  2554  ศึกษาปัจจยัดา้นคุณสมบติัของพนกังานขายท่ีมี
ผลต่อความพึงพอใจในดา้นคุณภาพการใหบ้ริการของพนกังานท่ีปรึกษาความงามของผูใ้ชบ้ริการสตรีวยัท างาน ในเขต
กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา เคร่ืองส าอางพาโยต์  พบว่า คุณสมบติัของพนักงานขาย ท่ีมีการความรู้ดา้นผลิตภัณฑ์
ผลิตภณัฑแ์ละความรู้ในการตอบปัญหามีผลต่อความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก  และคุณสมบติัของพนกังานขายยงัส่งผล
ใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือสินคา้และบริการซ ้าอีกคร้ังในอนาคต รองลงมาเป็นการส่งเสริมการขายโดยวิธีการแจกตวัอยา่งแบบ
ไม่มีค่าใช้จ่าย สอดคล้องกับศรัณย ์พงศ์ภาณุมาพร , ศ.นพ. ยงยุทธ วชัรดุลย ์ราชบณัฑิต2564  ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อ
แนวโน้มการตดัสินใจเขา้รับบริการทางการแพทย ์ในสหคลินิกการแพทยแ์ผนไทย-จีนชีวาโอสถศิลป์จงัหวดันนทบุรีท่ี
พบว่า การแจกสินคา้ตวัอย่างเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ส่งเสริมสุขภาพ เป็นขอ้มูลท่ีส าคญัส าหรับผูท่ี้ตอ้งการลงทุนในธุรกิจ
การแพทย์ต่อไปในอนาคต ต่อมาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินค้า ล าดับถัดมาคือการโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ ยงั
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุจรรยา น ้ าทองค า ,2558 พบว่าการโฆษณาหรือการแจง้ข่าวสารผ่านทาง Facebook มีการ
เข้าถึงมากท่ีสุด แต่การรับรู้ข่าวสารทาง facebook ไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าทางส่ือออนไลน์ 
รองลงมาเป็น Line Instagram Shopee Th  และ Kaidee.com  แต่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าทางส่ือ
ออนไลน์การประชาสัมพนัธ์ จึงเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเคร่ืองมือหน่ึงท่ีถูกน ามามาใชป้ระโยชน์ในดา้นการสนับสนุ
นภาพลกัษณ์ของ องค์กร หน่วยงาน หรือสถาบนั (Pelsmacker and otther,2000)    และ การตลาดทางตรง โดยการท า
การตลาดบนสังคมออนไลน์ ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจัยของณัฐธยาน์ ถวิลวงษ์, 2562 ท่ีศึกษาการก าหนดกลยุทธ์การ
ส่ือสารการตลาดและการสร้างภาพลกัษณ์ของมหาวิทยาลยัวา่รูปแบบใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนกัศึกษาท่ีเขา้ศึกษา
ต่อในระดบัปริญญาตรี ของมหาลยัราชภฏัร าไพพรรณี พบว่าการตลาดอินเทอร์เน็ตมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อ
มากท่ีสุด 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
 

จากการคน้ควา้อิสระ เร่ือง “เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ ในธุรกิจจ าหน่าย วตัถุดิบเคร่ืองส าอางของบริษทั เทรดด้ิง เคมีคอล จ ากดั”  ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะส าหรับการท า
วิจยัในคร้ังต่อไป ดงัน้ี   

1. ผูว้ิจยัสามารถน าขอ้มูลเร่ืองเคร่ืองมือทางการตลาดแบบบูรณาการ ไปพฒันาเป็นกรอบแนวคิดทางการศึกษา
หรือเป็นแนวทางส าหรับงานวิจยัอ่ืนๆ ต่อไป 



2. ผูวิ้จยัสามารถเพิ่มปัจจยัทางการตลาดอ่ืนๆ เพิ่มเติม เช่น ส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
วตัถุดิบเคร่ืองส าอาง เป็นตน้ เพื่ออธิบายถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

3. ผูวิ้จยัควรศึกษาปัจจยัเพิ่มเติมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีซ่ึงไม่ใช่ลูกคา้
ปัจจุบนั เพื่อเป็นการท าแผนการตลาดหรือวิจยัต่อไป 
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