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การประชุมวิชาการระดับชาต ิสังคมศาสตร์วิชาการครั้งที่ 14 มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงราย  
“สังคมพหุวัฒนธรรมภายใต้กระแส การเปลี่ยนผ่านสู่ยุค Thailand 4.0”  
วันที่ 18 มกราคม 2561  

การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้า 
ของกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหมท่ี่ร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร 

Integrated Marketing Communication Which Affected New Generation 
Consumers Buying Decision at EVEANDBOY SHOP IN Bangkok Area 

 
พีชชญา ทองยอด1* นาราทิพย์ มาลัย2 จิตพนธ์ ชุมเกตุ3 

Peechchaya Thongyod1* Naratip Malai2 Jittapon Chumkate3 
 

1นักศึกษาสาขาการตลาด คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร) 
2นักศึกษาสาขาการตลาด คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร) 
3อาจารย์สาขาการตลาด คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร) 
*Corresponding author. E-mail: peechchaya.th@gmail.com 
 

บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยด้านการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการที่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินค้าของกลุ่มผู้บรโิภครุ่นใหม่ที่รา้นอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร และ
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าของกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน
การวิจัย คือ ผู้บริโภคเพศชายและหญิง รุ่นใหม่ อายุ 18-35 ปี ท่ีมีประสบการณ์ซื้อสินค้าจากร้านอีฟแอนด์บอยในกรุงเทพ
มหานคร จ านวน 400 ตัวอย่าง ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ใช้สถิติเชิงอนุมานในการวิเคราะห์ 
และใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 18-23 ปี นักเรียน/นักศึกษา โสด การศึกษาปริญญาตรี 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 10,000 บาท รับแรงบันดาลใจในการซื้อสินค้าจากตนเอง ซื้อสินค้าต่อครั้งน้อยกว่า 500 บาท 
ความถี่ในการซื้อ 4-6 ครั้งต่อเดือน ซื้อสินค้าประเภทเครื่องส าอางอุปกรณ์แต่งหน้ามากท่ีสุด และได้รับแหล่งข้อมูลข่าวสาร
ในการซื้อจากเฟสบุ๊ค นอกจากนี้เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการของร้านอีฟแอนด์บอยในด้านการ
ประชาสัมพันธ์ การโฆษณา การตลาดแบบบอกต่อ การส่งเสริมการขาย การจัดกิจกรรมพิเศษ โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
ส่วนด้านการขายโดยพนักงานขาย อยู่ในระดับปานกลาง และการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคโดยรวมอยู่ในระดับมาก 
โดยการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ที่              
ร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ค าส าคัญ: การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ  การตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค  ผู้บริโภครุ่นใหม่   
 
Abstract 
 The purpose of this quantitative research is to study the integrated marketing communication 
which affected new generation consumers buying decision at EVEANDBOY shop in Bangkok area and to 
study buying decision behavior of new generation consumers at EVEANDBOY shop in Bangkok area. The 
sample is 400 new generations of males and females, ages 18-35 years old who made purchases at 
EVEANDBOY shop in Bangkok area. The questionnaires were used as a data collecting mechanic. In this 
research used inferential statistics. The multiple regression analysis was used to test the hypotheses. 
 The majority of the samples are female, ages 18-23 years old with single status, holding a 
Bachelor’s degree, students and an average monthly income of THB 10,000 or less. The most 
influencing motive in purchasing is them self. The average expenses per one purchasing is THB 500 or 
less. Average purchasing frequency is 4-6 a month. The most popular type of product is cosmetics. 

mailto:peechchaya.th@gmail.com


 
 

458 
 

Most perceived-communication channel is Facebook. And the overall quantity of integrated marketing 
communication tools of EVEANDBOY shop including public relations, advertising, viral marketing, sale 
promotion and event marketing are at the high levels, whereas, the overall personal selling is at the 
moderate levels and the overall buying decision of consumers is at the high levels. The integrated 
marketing communication which affected new generation consumers buying decision at EVEANDBOY 
shop in Bangkok area and in the same direction with statistical significance of 0.05 levels. 
 
Keywords: Integrated marketing communication, Consumers buying decision, New generation 
consumers  
 
บทน า 
 ปัจจุบันระบบการสื่อสารโทรคมนาคมทั่วโลกขยายตัวข้ึนอย่างรวดเร็ว ระบบเศรษฐกิจที่มีอัตราการเจริญเติบโต
อย่างต่อเนื่อง หลายประเทศจึงหันมาเร่งพัฒนาเทคโนโลยีใหม่ๆ เพิ่มมากขึ้น (ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจ
และสังคมแห่งชาติ, 2560) โดยรัฐบาลไทยได้ตระหนักถึงอิทธิพลของเทคโนโลยีที่มีต่อการพัฒนาเศรษฐกิจ และสังคมทุก
ภาคส่วน จึงพัฒนานโยบายเข้าสู่ประเทศไทย 4.0 เพื่อเป็นโมเดลขับเคลื่อนประเทศสู่ความมั่งคั่ง มั่นคง และยั่งยืน พัฒนา
เศรษฐกิจชาติโดยการขับเคลื่อนด้วยนวัตกรรมและความคิดสร้างสรรค์ (กองบริหารงานวิจัยและประกันคุณภาพการศึกษา, 
2559) ส่งผลให้เทคโนโลยีการสื่อสาร และเทคโนโลยีสารสนเทศเป็นไปอย่างสะดวก รวดเร็ว และมีการเปลี่ยนแปลงอยู่
ตลอดเวลา ดังนั้นการสื่อสารทางการตลาดของภาคธุรกิจจึงต้องพร้อมที่จะปรับตัวให้รวดเร็วและทันต่อเหตุการณ์ 
(ส านักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ, 2558) 

กระแสการเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจ และเทคโนโลยี ส่งผลให้การสื่อสารมีความส าคัญในการด าเนินกิจกรรม
ทางการตลาดมากขึ้น (ดนัย จันทร์เจ้าฉาย, 2559) ผู้ประกอบการธุรกิจต่างๆ น าเอาแนวคิดของการสื่อสารทางการตลาด
แบบบูรณาการเข้ามาพัฒนาธุรกิจในการวางแผนการสื่อสารทางการตลาด และก าหนดกลยุทธ์การตลาดของสินค้าอุปโภค
และบริโภค ซึ่งการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการเป็นแนวคิดท่ีได้รับความนิยมจากท่ัวโลก เป็นกลยุทธ์แนวใหม่ท่ีต้อง
ใช้เครื่องมือการสื่อสารหลายรูปแบบให้ส่งสารไปยังกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ท าให้ธุรกิจมียอดขาย และเติบโต
เพิ่มมากข้ึน ส่งผลต่อการพัฒนาเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555) 
 ธุรกิจค้าปลีกเป็นกิจการที่เกี่ยวข้องกับการซื้อขายสินค้า และบริการให้แก่ผู้บริโภคโดยตรง เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคในการด าเนินชีวิตประวัน (วีระพงษ์ ธัม, 2557) ปัจจุบันมีผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกเป็นจ านวนมาก ท า
ให้มีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่อง ซึ่งมีมูลค่า 2.2 ล้านล้านบาท ในปี 2559 คิดเป็นสัดส่วน 15% ของผลิตภัณฑ์มวลรวม
ของประเทศ (Gross Domestic Product : GDP)  จากการที่เศรษฐกิจเริ่มปรับตัวดีขึ้น และรัฐบาลมีมาตรการกระตุ้นการ
ใช้จ่าย ก่อให้เกิดประโยชน์และความเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ ท าให้ผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกมีแผนที่จะขยายการลงทุน 
จึงส่งผลให้การแข่งขันมีแนวโน้มรุนแรงข้ึน (พูลสุข นิลกิจศรานนท์ และปิยะนุช สถาพงศ์ภักดี, 2560) 
 ร้านขายเครื่องส าอาง เป็นธุรกิจร้านค้าปลีกหนึ่งที่ก าลังได้รับความสนใจ เนื่องจากคนในยุคปัจจุบันทั้งเพศชาย 
เพศหญิง ในทุกช่วงวัยต่างให้ความสนใจ ใส่ใจเกี่ยวกับสุขภาพ ความงาม และผิวพรรณ รวมทั้งการดูแลตัวเองมากขึ้น มี
ความต้องการอยากให้ตัวเองดูดีขึ้น ท าให้ธุรกิจร้านขายเครื่องส าอางมีอัตราการขยายตัวทุกปี จนท าให้ในปี 2560 สามารถ
สร้างผลตอบแทนท่ีมีมูลค่าสูงกว่า 2 หมื่นล้านบาท (พิมพ์ขวัญ บุญจิตต์พิมล, 2559) คุณหิรัญ ตันมิตร ผู้ประกอบการร้าน
อีฟแอนด์บอย (EVEANDBOY) ร้านขายปลีกเครื่องส าอางที่ก าลังได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก มีจุดเด่นในการขาย
ผลิตภัณฑ์เครือ่งส าอางจากหลายตราสนิค้าท้ังในประเทศและตา่งประเทศ  มีความหลากหลายทั้งในด้านราคา และคุณภาพ 
จึงเป็นแหล่งรวมสินค้าที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค และสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ ผู้ประกอบการ
ได้เล็งเห็นถึงก าไรของตลาดเครื่องส าอางที่สูงกว่าสินค้าประเภทอื่น จึงเริ่มเปิดสาขาแรกที่จังหวัดมหาสารคาม ในปัจจุบันมี
ทั้งหมด 10 สาขา มีการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ โดยใช้ช่องทางออนไลน์ เป็นสื่อในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า 
(ณฐัจิตต์ บูราณทวีคูณ วลัยรัตน์, 2560) 
 ด้วยเหตุดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีความประสงค์ที่จะศึกษาถึงการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากการขยายตัว
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ของธุรกิจค้าปลีก ส่งผลให้ผู้บริโภคมีทางเลือกในการตัดสินใจซื้อ ผู้ประกอบการจึงต้องใช้กลยุทธ์ทางการตลาดรูปแบบ
ต่างๆ เพื่อดึงดูด และสร้างการรับรู้ให้แก่กลุ่มเป้าหมาย ซึ่งผลงานวิจัยนี้จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการร้านขาย
เครื่องส าอางในการเลือกใช้เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด และพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด  
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
กลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ท่ีร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร 
 
กรอบแนวคิดของการวิจัย 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมติฐานการวิจัย 
 1. การสื่อสารทางการตลาดแบบบรูณาการด้านการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดย
พนักงานขาย การตลาดแบบบอกต่อ การจัดกิจกรรมพิเศษ มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของกลุ่มผู้บริโภครุ่น
ใหม่ท่ีร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร 
  
 
 
 

การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
- การโฆษณา 
- การประชาสัมพันธ ์
- การส่งเสริมการขาย 
- การขายโดยพนกังานขาย 
- การตลาดแบบบอกต่อ 
- การจัดกิจกรรมพิเศษ 

 
 

พฤติกรรมการซื้อสินค้า 
- แรงบันดาลใจในการเลือกซ้ือสินค้า 
- การสิ้นค้าต่อคร้ัง 
- ความถี่ในการซ้ือสินค้า 
- ประเภทชองสินค้าที่ซ้ือ 
- แหล่งข้อมูลขา่วสารในการเลือกซ้ือ 
 

ลักษณะประชากรศาสตร ์
- เพศ  
- อายุ  
- อาชีพ  
- สถานภาพการสมรส  
- ระดับการศึกษา  
- รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 

 

 

 

การตัดสินใจซ้ือสินค้าของกลุ่ม
ผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ร้านอีฟแอนด์บอย 

เขตกรุงเทพมหานคร 

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ของผู้บริโภคร้านอีฟแอนด์บอย 
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วิธีด าเนินการวิจัย 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้บริโภคเพศชาย และเพศหญิง รุ่นใหม่ ช่วงอายุ 18-35 ปี เนื่องจาก
ลูกค้าที่ซื้อสินค้าจากร้านอีฟแอนด์บอยจ านวนร้อยละ 80 มีอายุ 18-35 ปี และจัดเป็นกลุ่มที่มีก าลังซื้อ ซึ่งไม่ทราบจ านวน
ประชากรที่แน่นอน จึงใช้สูตรค านวณหาขนาดตัวอย่างของ W.G. Cochran โดยก าหนดขนาดตัวอย่างโดยก าหนดระดับ
ความเชื่อมั่นร้อย 95 และความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2550)  

n = P(1 – P(Z)2 
    e2 

ขนาดของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยคือ 385 คน เนื่องจากการป้องกันการผิดพลาดของแบบสอบถามจึงท าการเก็บ
ตัวอย่างเพิ่มอีกจ านวนร้อยละ 5 รวมจ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ก าหนดไว้ท้ังสิ้น 400 คน มีวิธีการสุ่มตัวอย่าง ดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1 การเลือกสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างที่มี
ประสบการณ์ซื้อสินค้าจากร้านอีฟแอนด์บอยสาขาที่ตั้งอยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ได้แก่ สาขาสยามสแควร์ ซอย 1, 
สาขาอโศก ตึก BB Building, สาขา The Mall บางกะปิ และสาขา The Underground (Siam Square One) 
 ขั้นตอนที่ 2 การเลือกสุ่มตัวอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยสุ่มตัวอย่างกลุ่มละ 100 คน จากขั้นตอน
ที่ 1 จ านวน 4 สาขา รวมทั้งสิ้น 400 คน 
 ขั้นตอนที่ 3 การเลือกสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูล โดยน า
แบบสอบถามที่ได้จัดเตรียมไว้เก็บข้อมูล ณ สาขา ตามในข้ันตอนท่ี 2 จนครบ 400 คน 
 เคร่ืองมือการวิจัย 
 ผู้วิจัยได้ศึกษาข้อมูลจากเอกสารและงานวิจัยต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง เพื่อใช้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ซึ่งเป็นการเก็บรวบรวมจากกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ใช้บริการร้านอีฟแอนด์บอย โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
ดังนี ้
 ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งลักษณะของค าถามเป็นค าถาม
ปลายปิด (Close-ended Question) มีค าตอบหลายตัวเลือก (Multiple Choice) และมีค าถามทั้งหมด 6 ข้อ  
 ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นค าถามปลายปิด มีค าตอบหลาย
ตัวเลือก โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ 
 ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ แบ่งเป็น 6 ด้าน ได้แก่ การโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย การตลาดแบบบอกต่อ และการจัดกิจกรรมพิ เศษ โดยให้
ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกตอบข้อที่เห็นด้วยมากที่สุด ให้คะแนนตามล าดับความส าคัญ (Rating Scale) จ านวน 5 ระดับ 
โดย 5 หมายถึง มากที่สุด 4 หมายถึง มาก 3 หมายถึง ปานกลาง 2 หมายถึง น้อย และ 1 หมายถึงน้อยที่สุด ซึ่งใช้ระดับ
การวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) มี 5 ระดับ 
 ส่วนท่ี 4 ค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าของกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหมท่ี่ร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร 
ให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกตอบข้อที่เห็นด้วยมากที่สุด ให้คะแนนตามล าดับความส าคัญ จ านวน 5 ระดับ โดย 5 หมายถึง 
มากที่สุด 4 หมายถึง มาก 3 หมายถึง ปานกลาง 2 หมายถึง น้อย และ 1 หมายถึงน้อยที่สุด  ซึ่งใช้ระดับการวัดข้อมูล
ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) มี 5 ระดับ 
 
 
 
 ส าหรับส่วนท่ี 3 และส่วนที่ 4 ผู้วิจัยใช้คะแนนเฉลี่ยในการอภิปรายผล โดยใช้สูตรค านวณ ดังนี้ (ชูศรี วงศ์รัตนะ, 
2550) 

ความกว้างของอันตรภาพช้ัน = ข้อมูลที่มีค่าสูงสุด-ข้อมูลที่มีค่าต่ าสดุ 
จ านวนช้ัน 

       = 5-1 = 0.8 
           5 
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เกณฑ์การแปลความหมายของคะแนน 
ระดับ 5 ค่าเฉลี่ย 4.21-5.00 หมายถึง อยู่ในระดับมากที่สุด 
ระดับ 4 ค่าเฉลี่ย 3.41-4.20 หมายถึง อยู่ในระดับมาก 
ระดับ 3 ค่าเฉลี่ย 2.61-3.40 หมายถึง อยู่ในระดับปานกลาง 
ระดับ 2 ค่าเฉลี่ย 1.81-2.60 หมายถึง อยู่ในระดับน้อย 

 ระดับ 1 ค่าเฉลี่ย 1.00-1.80 หมายถึง อยู่ในระดับน้อยที่สุด 
 ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมของผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้เสนอแนะข้อมูลเพิ่มเติม โดยใช้
เป็นค าถามปลายเปิด (Open Ended Question) 
 การเก็บรวบรวมข้อมูล และการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ขั้นตอนท่ี 1 การเก็บรวบรวมข้อมูล การศึกษาวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล ดังนี้ 
 1. เก็บรวบรวมแบบสอบถามจากผู้ตอบแบบสอบถาม ตรวจสอบความถูกต้อง และความสมบูรณ์ของ
แบบสอบถาม  
 2. ด าเนินการลงรหัส เพื่อเปลี่ยนสภาพข้อมูล น าข้อมูลมาบันทึก และประมวลผล 
 3. ประมวลผลข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป 
 ขั้นตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูล การศึกษาวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน 
(Inferential Statistics) เป็นสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์สมมติฐาน แสดงความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม เพื่อ
ทดสอบสมมติฐานโดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
 
สรุปผลการวิจัย 
 จากการวิจัยผู้วิจัยได้น าข้อมูลมาวิเคราะห์ได้ผลการวิจัยเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านลักษณะประชากรศาสตร์ 
 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 84 โดยมีอายุอยู่ในช่วง 18-23 ปี ร้อยละ 58 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา 
ร้อยละ 54.3 สถานะภาพโสด ร้อยละ 90 ระดับการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 82.3 โดยมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 
10,000 บาท ร้อยละ 45.5 
 
 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
 จากการวิจัย พบว่า กลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ส่วนใหญ่ได้รับแรงบันดาลใจในการเลือกซื้อสินค้าในร้านอีฟแอนด์บอย
มาจากตนเอง ร้อยละ 45.5 โดยซื้อสินค้าต่อครั้งในราคาน้อยกว่า 500 บาท ร้อยละ 40.3 มีความถี่ในการซื้อสินค้า 4-6 
ครั้งต่อเดือน ร้อยละ 50.3 โดยซื้อสินค้าประเภทเครื่องส าอาง และอุปกรณ์แต่งหน้าบ่อยที่สุด ร้อยละ 75.5 และได้รับ
แหล่งข้อมูลข่าวสารในการเลือกซื้อสินค้าจากเฟสบุ๊ค ร้อยละ 52 
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย การโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย การตลาดแบบบอกต่อ และการจัดกิจกรรมพิเศษมีผล
ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตารางที่ 1 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ระดับความส าคญัของการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ X S.D. แปลผล 

การโฆษณา    
การน าเสนอมีความน่าสนใจและดงึดูดให้ซื้อสินค้า 3.82 0.73 มาก 
มีการให้ข้อมูลสินค้าท่ีชัดเจนและครบถ้วน 3.73 0.80 มาก 
ข้อมูลของสินค้ามีความน่าเชื่อถือ 3.92 0.81 มาก 
รวม  3.81 0.64 มาก 
การประชาสัมพันธ ์    
การแจ้งข่าวสารผ่านทางสื่อออนไลน์ของร้านอีฟแอนด์บอย 4.14 0.68 มาก 
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ตารางที่ 1 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ระดับความส าคญัของการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ X S.D. แปลผล 

การใช้ดารา หรือบคุคลที่มีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ 3.78 0.76 มาก 
การรีวิวสินคา้ และแนะน าร้านค้าโดย Beauty Blogger 3.97 0.82 มาก 
แจ้งข่าวสารผา่นโฆษณาของสินค้าต่างๆ ในร้านอีฟแอนด์บอย 3.76 0.76 มาก 
รวม 3.91 0.56 มาก 
การส่งเสริมการขาย    
การจัดการส่งเสริมแบบลดราคาสนิค้า 4.08 0.69 มาก 
การจัดการส่งเสริมแบบซื้อ1แถม1 3.95 0.88 มาก 
การจัดการส่งเสริมแบบซื้อ 2 ช้ิน ราคาถูกกว่า 3.66 0.80 มาก 
การจัดการส่งเสริมแบบแจกผลิตภณัฑ์ขนาดทดลองฟร ี 3.49 0.93 มาก 
การจัดการส่งเสริมแบบแจกของสมนาคุณฟร ี 3.53 0.94 มาก 
รวม 3.74 0.69 มาก 
การขายโดยพนักงานขาย    
พนักงานขายแนะน าและให้ข้อมลูสินค้าท่ีครบถ้วน 3.37 0.85 ปานกลาง 
การเอาใจใสลู่กค้าของพนักงานขาย 3.17 0.91 ปานกลาง 
การมีมารยาทและพูดจาสุภาพขณะขายสินค้าของพนักงานขาย 3.23 0.96 ปานกลาง 
พนักงานขายมีบุคลิกภาพ รูปร่าง หน้าตา ผิวพรรณด ี 3.44 0.84 มาก 
รวม 3.30 0.81 ปานกลาง 
การตลาดแบบบอกต่อ    
รับข่าวสารจากคนท่ีรู้จัก  3.72 0.72 มาก 
รับข่าวสารจากคนผู้ที่มีช่ือเสียงทางสังคม  3.68 0.83 มาก 
รับข่าวสารจากสื่อออนไลน์จากร้านอีฟแอนด์บอย 3.93 0.81 มาก 
รวม 3.78  0.65 มาก 
การจัดกิจกรรมพิเศษ    
จัดงานเนื่องในโอกาสพิเศษ 3.69 0.78 มาก 
จัดงานเปิดตัวสินค้าใหม ่ 3.53 0.75 มาก 
เป็นผู้สนบัสนุนหลักในการจดักิจกรรมพิเศษต่างๆ 3.32 0.96 มาก 
รวม 3.51 0.73 มาก 
รวมท้ังหมด 3.68 0.52 มาก 
 
 จากตารางดังกล่าว พบว่า กลุ่มผู้บริโภครุน่ใหม่ที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นด้านการสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการในภาพรวม เท่ากับ 3.68 อยู่ ในระดับมาก โดยรายด้านมีค่าเฉลี่ยอยู่ ในระดับมาก คือ ด้านการ
ประชาสัมพันธ์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.91 โดยการแจ้งข่าวสารผ่านทางสื่อออนไลน์ของร้านอีฟแอนด์บอย เช่น เฟสบุ๊ค อินสตา
แกรม เป็นต้น มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุด ด้านการโฆษณา มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.81 โดยข้อมูลของสินค้ามีความน่าเชื่อถือมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด ด้าน
การตลาดแบบบอกต่อ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.78 โดยรับข่าวสารจากสื่อออนไลน์จากร้านอีฟแอนด์บอยมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด ด้านการส่งเสริมการขาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.74 โดยการจัดการส่งเสริม
แบบลดราคาสินค้ามีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุด ด้านการจัดกิจกรรมพิเศษ มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.51 โดยการจัดงานเนื่องในโอกาสพิเศษ เช่น งานเปิดตัวสาขาใหม่ งานฉลองครบรอบ เป็นต้น มีผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสนิค้าของผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุด และมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง คือ ด้านการขายโดย
พนักงานขาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.30 ตามล าดับ โดยพนักงานขายมีบุคลิกภาพ รูปร่าง หน้าตา ผิวพรรณดีมีผลต่อพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุด  
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  ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือสินค้าของกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ ร้านอีฟแอนด์บอย เขต
กรุงเทพมหานคร 
 ตารางที่ 2 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความส าคัญของการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค 

การตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภค X S.D. แปลผล 
ความหลากหลายของสินค้าในร้านอีฟแอนด์บอย  4.37 0.58 มากที่สุด 
สินค้ามรีาคาและคณุภาพที่เหมาะสม  3.83 0.73 มาก 
มีสินค้าให้ทดลองใช้ 3.55 0.82 มาก 
ความสะดวกในการซื้อสินค้า เช่น มีหลายสาขา 3.54 0.73 มาก 
มีโปรโมช่ันหลากหลาย และน่าสนใจ 3.80 0.73 มาก 
รวม 3.82 0.56 มาก 
  
 จากตารางดังกล่าว พบว่า กลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นการตัดสินใจซื้อสินค้าใน
ภาพรวม เท่ากับ 3.82 อยู่ในระดับมาก โดยรายด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ ความหลากหลายของสินค้าในร้านอีฟแอนด์
บอย  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.37 และอยู่ในระดับมาก คือ สินค้ามีราคาและคุณภาพที่เหมาะสม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.83 การมี
โปรโมช่ันหลากหลายและน่าสนใจ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.80 การมีสินค้าให้ทดลองใช้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.55 และความ
สะดวกในการซื้อสินค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.54 ตามล าดับ 
 

การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 ตารางที่ 3 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการและการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตัวแปร 
การตัดสินใจซ้ือสินค้าของกลุ่มผูบ้ริโภครุ่นใหม่ที่ร้านอีฟแอนด์บอย  

เขตกรุงเทพมหานคร 
B Beta SD. ERR T-Test Sig. 

(Constant) .972  .124 7.847 .000 
ด้านการโฆษณา .151 .169 .065 2.301 .022 
ด้านการประชาสมัพันธ์ -.082 -.081 .037 -2.243 .025 
ด้านการส่งเสริมการขาย .277 .338 .035 7.971 .000 
ด้านการขายโดยพนักงานขาย .050 .072 .022 2.336 .020 
ด้านการตลาดแบบบอกต่อ .207 .238 .066 3.148 .002 
ด้านการจดักิจกรรมพิเศษ .173 .224 .033 5.322 .000 
R=.837, R Square=.701,  Adjusted R Square=.696, Std. Error of the Estimate=.31131 

 
จากการการวิเคราะห์ตารางที่ 3 พบว่าการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

สินค้าของกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร ทั้ง 6 ด้าน ประกอบด้วย ด้านการโฆษณา ด้าน
การประชาสัมพันธ์ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการขายโดยพนักงานขาย ด้านการตลาดแบบบอกต่อ และด้านการจัด
กิจกรรมพิเศษ 

จากการแสดงผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณสามารถน ามาเขียนเป็นสมการพยากรณ์การสื่อสารทางการตลาด
แบบบูรณาการที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร 
ทั้ง 6 ด้าน ดังน้ี 

Ŷ= .972+ (.151)X1 + (-.082)X2 + (.277)X3 + (.050)X4 + (.207)X5 + (.173)X6 
เมื่อ Y แทน การตัดสินใจซื้อสินค้าของกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร 

X1 แทน ด้านการโฆษณา 
X2 แทน ด้านการประชาสัมพันธ์ 
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X3 แทน ด้านการส่งเสริมการขาย 
X4 แทน ด้านการขายโดยพนักงานขาย 
X5 แทน ด้านการตลาดแบบบอกต่อ 
X6 แทน ด้านการจัดกิจกรรมพิเศษ 
จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ พบว่า การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อสินค้าของกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีความสัมพันธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกัน
สามารถสรุปผลการทดสอบสมมุติฐานการวิจัยได้ดังนี้ 

สมมติฐานข้อที่ 1 การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการด้านการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการ
ขาย การขายโดยพนักงานขาย การตลาดแบบบอกต่อ การจัดกิจกรรมพิเศษ มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
กลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร 

จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการด้านการโฆษณามีค่า Sig. เท่ากับ .022 
หมายความว่า การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการด้านการโฆษณามีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของกลุ่ม
ผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว้ มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถามในระดับมาก  
 การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการด้านการประชาสัมพันธ์มีค่า Sig. เท่ากับ .025 หมายความว่า การสื่อสาร
ทางการตลาดแบบบูรณาการด้านการประชาสัมพันธ์มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ท่ีร้าน
อีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ ซึ่งมีผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถามในระดับมาก  
 การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการด้านการส่งเสริมการขายมีค่า Sig. เท่ากับ .000 หมายความว่า การ
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการด้านการส่งเสริมการขายมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของกลุ่มผู้บริโภครุ่น
ใหม่ท่ีร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ ซึ่ง
มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถามในระดับมาก  

การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการด้านการขายโดยพนักงานขายมีค่า Sig. เท่ากับ .020 หมายความว่า การ
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการด้านการขายโดยพนักงานขายมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของกลุ่มผู้บริโภค
รุ่นใหม่ที่ร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ 
ซึ่งมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถามในระดับปานกลาง  

การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการด้านการตลาดแบบบอกต่อมีค่า Sig. เท่ากับ .002 หมายความว่า การ
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการดา้นการตลาดแบบบอกต่อมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของกลุ่มผู้บริโภครุ่น
ใหม่ท่ีร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ ซึ่ง
มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถามในระดับมาก  

การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการด้านการจัดกิจกรรมพิเศษมีค่า Sig. เท่ากับ .000 หมายความว่า การ
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการด้านการจัดกิจกรรมพิเศษมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของกลุ่มผู้บริโภครุ่น
ใหม่ท่ีร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ ซึ่ง
มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถามระดับมาก  

 
อภิปรายผลการวิจัย 
 ผลการศึกษาวิจัยเรื่อง การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลตอ่พฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสินค้าของกลุ่ม
ผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ร้านอีฟแอนด์บอย เขตกรุงเทพมหานคร สามารถน ามาอภิปรายผลการวิจัยได้ดังต่อนี้ 
 ด้านลักษณะประชากรศาสตร ์ผลการศึกษาพบว่า ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็น
เพศหญิง อายุ 18-23 ปี อาชีพนักเรียน/นักศึกษา สถานะภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 
10,000 บาท สอดคล้องกับงานวิจัยของ เกล้ากมล สุริยันต์ (2554) ที่ได้ท าการศึกษาการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณา
การ และความพึงพอใจที่มีต่อความภักดีต่อตราสินค้าเครื่องส าอางเกาหลีแบรนด์ ETUDE HOUSE ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่า 18-22 ปี, 23-27 ปี, 28-32 ปี สถานภาพ
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โสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี และสอดคล้องกับงานวิจัยของ อลิสา อังศิริ (2559) ที่ได้ท าการศึกษาการสื่อสารทาง
การตลาดแบบผสมผสาน (IMC) และส่วนประสม ทางการตลาด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค ในช่วงอายุ
เจนวาย ในร้านวัตสัน ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจัยพบว่า  เพศ อายุ รายได้ แตกต่างกันมีพฤติกรรม
การซื้อสินค้าในร้าน วัตสันในพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล แตกต่างกัน ในด้านจ านวนครั้งในการซื้อสินค้า ด้าน
ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้า และด้านระยะเวลาโดยเฉลี่ยในการซื้อสินค้าภายในร้านวัตสัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรี  
 ด้านพฤติกรรมการซื้อสินค้า ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถามไดร้ับแรงบันดาล
ใจในการเลือกซื้อสินค้ามาจากตนเอง ซื้อสินค้าต่อครั้งในราคาน้อยกว่า 500 บาท มีความถี่ในการซื้อสินค้า 4-6 ครั้งต่อ
เดือน โดยซื้อสินค้าประเภทเครื่องส าอาง และอุปกรณ์แต่งหน้ามากที่สุด และได้รับแหล่งข้อมูลข่าวสารในการเลือกซื้อ
สินค้าจากเฟสบุ๊ค สอดคล้องกับงานวิจัยของ อลิสา อังศิริ (2559) ที่ได้ท าการศึกษาการสื่อสารทางการตลาดแบบ
ผสมผสาน (IMC) และส่วนประสม ทางการตลาด ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค ในช่วงอายุเจนวาย ในร้าน
วัตสัน ในพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคที่มีรูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรม และด้าน
ความสนใจ แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าภายในร้านวัตสัน ในพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑลดา้นจ านวนครั้งท่ี
ซื้อสินค้า และด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าภายในร้านวัตสันแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย
ผู้บริโภคมีค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าภายในร้านวัตสันเฉลี่ย 432 บาท/ครั้ง ผลิตภัณฑ์ที่เลือกซื้อมากที่สุด คือ เครื่องส าอาง 
ซึ่งมีการตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง และช่องทางในการรับรู้ข่าวสารของผู้บริโภคมากท่ีสุด คือ  เฟสบุ๊ค  
 ด้านการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณา
การทั้ง 6 ด้าน ได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย การตลาดแบบบอก
ต่อ และการจัดกิจกรรมพิเศษ มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ร้านอีฟแอนด์บอย เขต
กรุงเทพมหานคร กล่าวคือ หากท าการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการเพิ่มมากข้ึนจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า
ของผู้บริโภคที่เพิ่มขึ้นด้วย ซึ่งการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการเป็นการสื่อสารถึงผู้บริโภคในรูปแบบต่างๆ มี
ประสิทธิภาพมาก และยังสามารถเปลี่ยนทัศนคติและพฤติกรรมของผู้ที่รับสื่อได้ สอดคล้องกับแนวคิดของ ช่ืนจิตต์ แจ้งเจน
กิจ (2544) กล่าวว่า การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการเป็นการสื่อสารเพื่อจูงใจผู้บริโภคอย่างต่อเนื่องในระยะยาว 
โดยใช้เครื่องมือหลายรูปแบบ เพื่อกระตุ้นพฤติกรรมของผู้บริโภค และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปิยมาภรณ์ คุ้มทรัพย์ 
(2556) ที่ได้ท าการศึกษาปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางสกินฟู้ด ของประเทศ
เกาหลี ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก คือ ในด้านการโฆษณา การตลาดทางตรง การ
ส่งเสริมการขาย การตลาดโดยการบอกต่อ การประชาสัมพันธ์ การจัดกิจกรรม และให้ความส าคัญในระดับปานกลาง คือ 
การขายโดยพนักงานขาย จะเห็นได้ว่าปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดของเครื่องส าอางสกินฟู้ดมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องส าอางสกินฟู้ด ของประเทศเกาหลี ซึ่งมีทิศทางเดียวกัน 
 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย และข้อเสนอแนะการวิจัยครั้งต่อไป  
 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย  
 1. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 18-23 ปี เป็นนักเรียน/นักศึกษา ซึ่งมีพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต
ตลอดเวลา ผู้บริหารควรสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด ให้ครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายของร้านอีฟแอนด์บอย ซึ่งจะท าให้ธุรกิจมี
อ านาจในการคัดเลือกสินค้าของตรายี่หอ้ต่างๆ ที่มีคุณภาพวางจ าหน่ายภายในร้าน รวมทั้งท าการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการเพิ่มขึ้น เช่น การประชาสัมพันธ์ผ่านทางโซเชียลมีเดีย เพื่อให้เกิดการบอกต่อ ท าให้ขยายกลุ่มลูกค้าได้มากขึ้น 
 2. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าน้อยกว่า 500 บาทต่อครั้ง ถือเป็นยอดซื้อสินค้าต่อครั้งมีจ านวนน้อย
เมื่อเทียบกับธุรกิจประเภทเดียวกัน ผู้บริหารควรส่งเสริมการขาย เพื่อกระตุ้นผู้บริโภคให้ซื้อสินค้าต่อครั้งมากขึ้นเช่น การ
ลดราคา ซื้อช้ินท่ี2 ราคาถูกกว่า การขายสินค้าเป็นชุด การแจกสินค้าขนาดทดลอง การแถมสินค้า ถือเป็นการลดสต๊อคของ
สินค้า 
 3. การประชาสัมพันธ์มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งมีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด การ
ประชาสัมพันธ์เป็นการให้ข้อมูลข่าวสาร สร้างภาพลักษณ์ที่ดี สร้างการรับรู้ ซึ่งไม่ได้เป็นการโฆษณาโดยตรง ผู้บริโภคจึงเกิด
ความเชื่อถือ การยอมรับ และการสนับสนุนร้านอีฟแอนด์บอยได้มากกว่าการตลาดแบบบูรณาการด้านอื่นๆผู้บริหารควร
เสนอสื่อประชาสัมพันธ์ที่เหมาะสม และเลือกใช้ประเภทสื่อออนไลน์เป็นหลัก ส าหรับผู้บริโภครุ่นใหม่ เนื่องจากผลการวิจัย
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ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รับรู้ช่าวสารผ่านทางเฟสบุ๊คมากที่สุด โดยน าเสนอให้มีรูปแบบที่น่าสนใจ ดึงดูด และเข้าใจได้
ง่าย เป็นการเชิญชวนให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อสินค้ามากข้ึน 
 4. การขายโดยพนักงานขายมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งมีค่าเฉลี่ยน้อย
ที่สุด การขายโดยพนักงานขายเป็นการให้ข้อมูลและชักจูงให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความสนใจ และตัดสินใจซื้อสินค้า ผู้บริหาร
ต้องให้ความส าคัญกับการขายโดยพนักงานขายมากขึ้นกว่าด้านอื่น ควรจัดฝึกอบรมพนักงานขายให้มากยิ่งขึ้น ทั้งด้าน
ข้อมูลของผลิตภัณฑ์ ด้านการให้บริการ ด้านมารยาท และด้านบุคลิกภาพ เพื่อให้พนักงานขายมีความรู้ ความสามารถ มี
ศิลปะในการขายให้มีความเหมาะสมไม่ดูเป็นลักษณะการบังคับขายมากเกินไป และพร้อมท่ีจะให้ข้อมูลแก่ผู้บริโภค รวมทั้ง
ยังสามารถท าให้ภาพลักษณ์ขององค์กรดีขึ้นอีกด้วย 
 ข้อเสนอแนะการวิจัยคร้ังต่อไป  
 1. ในการวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษากลุ่มตัวอย่างคนรุ่นใหม่ของร้านอีฟแอนด์บอย ในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น 
ดังนั้นในการวิจัยครั้งต่อไป ควรศึกษากลุ่มตัวอย่างของร้านอีฟแอนด์บอย ท้ัง 10 สาขา และสาขาท่ีจะเปิดขึ้นใหม่ เพื่อให้ได้
ข้อมูลที่เป็นภาพรวมมากขึ้น และน าผลที่ได้จากการวิจัยมาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด  
 2. การวิจัยในครั้งนี้ได้ศึกษาการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้า 
ดังนั้นในการการวิจัยครั้งถัดไปควรศึกษาถึงปัจจัยดา้นอ่ืนๆ ที่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสินค้า เพื่อน าไปวิเคราะหห์า
ข้อมูลที่จะน ามาปรับปรุง และพัฒนาธุรกิจของร้านอีฟแอนด์บอย 
 3. ควรศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อร้านอีฟแอนด์บอย เพื่อให้ทราบถึงสิ่งที่ทางผู้ประกอบการควร
ปรับปรุง น าไปใช้เป็นจุดแข็งในการแข่งขันกับธุรกิจประเภทเดียวกัน เป็นแนวทางในการพัฒนาคุณภาพของร้านอีฟแอนด์
บอย และน ามาปรับใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
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