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บทน ำ 

1. ที่มำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

 ปัจจุบนัคนส่วนมากให้ความสําคญักับการมีบุคลิกภาพท่ีน่าเช่ือถือและการเสริมความ
งามให้กบัร่างกายมากขึน้ เป็นเร่ืองท่ีปฏิเสธไมไ่ด้วา่ความมัน่ใจและความน่าเช่ือถือเป็นใบเบิกทางสู่
โอกาสในด้านต่างๆของชีวิต การถูกกระตุ้นและตอกยํา้ด้วยความหอมทําให้อารมณ์ของคนเรา
เปล่ียนแปลงได้ เน่ืองจากการความหอมสามารถกระตุ้นความทรงจําของผู้คนได้ ดงันัน้เม่ือเรานึกถึง
ความหอมของกลิ่นต่างๆ เราจะรู้สึกสดช่ืนและมีความสุข นอกจากนัน้ในหลายวฒันธรรม ความ
หอมท่ีมีหลากหลายกลิ่นนัน้ สามารถดึงภาพความทรงจําเก่าหรือความทรงจําในอดีตกลับมาได้
ความหอมจากกลิ่นนํา้หอมจะช่วยสร้างความทรงจําท่ีดียิ่งขึน้ให้กับคุณและคนท่ีคณุรัก คนทัว่ไป
สามารถเช่ือมโยงกลิ่นตา่งๆ ได้ตัง้แตค่รัง้แรกท่ีได้สมัผสักบักลิ่นและหลายๆกลิ่น ทําให้นึกถึงวนัเวลา
ท่ีผ่านมา นึกถึงครอบครัว เพ่ือน หรือแม้แต่คนรักท่ีเป็นแรงบนัดาลใจ นอกจากนัน้กลิ่นหอมท่ีเย้า
ยวนหรือดงึดดูนัน้ส่ือถึงความต้องการบางอย่าง ดงันัน้เม่ือคณุได้กลิ่นเดิมอีกครัง้ คนทัว่ไปจะนึกถึง
ความรัก ความต้องการ ความสดช่ืน ซึง่ความทรงจําเหลา่นัน้ชว่ยให้คณุรู้สกึมีความสขุและอบอุ่นใจ 
 ในอดีตสตรีวยัทํางานจะให้ความสําคญักบัผลิตภัณฑ์ความงามเป็นอย่างมาก แต่ปัจจบุนั
กลุ่มลูกค้าได้ขยายวงกว้างไปในสู่กลุ่มผู้ ชายมากขึน้ เน่ืองจากคนส่วนใหญ่เร่ิมตระหนักถึง
ความสําคญักบับคุลิกภาพของตนเองมากขึน้ ทําให้หนัมาดแูลใสใ่จกบัสขุภาพและบคุลิกของตนเอง 
สงัคมไทยปัจจบุนัให้ความสําคญักบัภาพลกัษณ์ของบคุคลมากขึน้ คนทัว่ไปจึงหนัมาให้ความสนใจ
กบัภาพลกัษณ์ของตนเองซึง่ถือเป็นสิ่งจําเป็น เพราะบคุลิกภาพท่ีดีเป็นภาพแรกท่ีจะช่วยสร้างการถ
จดจําภาพให้กบัคนทัว่ไปและการมีบคุลิกท่ีงดงาม สภุาพ สามารถบง่บอกความเป็นอตัลกัษณ์ของ
ตนเองได้ดีท่ีสดุ นํา้หอมมาดาฟิน เป็นนํา้หอมแบรนด์ไทยผลิตและจดัจําหน่ายโดยบริษัทมาดามฟิน
จํากัด ได้รับความนิยมมากในช่วง 3 ปีท่ีผ่านมา ผลิตโดยผู้ เช่ียวชาญด้านนํา้หอมระดบัโลกเพ่ือ
รังสรรค์กลิ่นหอมท่ีจะมอบความทรงจําอนัแสนสขุแก่คณุ อาทิ กลิ่น Fin in Love (หลง) น่ารักหวาน
ใสด้วยเสน่ห์ดอกไม้และฟรุตตีท่ี้ชวนให้น่ากอดน่าสมัผสั เหมาะกบัการใช้เวลากลางวนั กลิ่น More 
Fin (มดัใจ) หอมหวานละมนุนุ่มลึกกระตุ้นอารมณ์รักได้อย่างดีเหมาะกบัการใช้เวลากลางคืน กลิ่น 
Finished (สง่างาม) ช่วยสร้างความสดช่ืน เบาสบาย ดงึดดูอย่างแรง เหมาะกบัการออกงานสงัคม
หรือพบปะผู้คน 
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ปัจจบุนันํา้หอมมาดามฟินเป็นนํา้หอมท่ีได้รับความนิยมมากขึน้เร่ือยๆ เร่ิมจากการท่ีมีคน
รู้จกัในสงัคมวงกว้างและมียอดขายท่ีก้าวกระโดดเติบโตขึน้ตลอดระยะเวลา 3 ปีท่ีนํา้หอมมาดามฟิ
นออกจําหน่ายสู่ตลาดโดยผ่านระบบออนไลน์ไม่มีหน้าร้าน แต่เกิดจากการขายผ่านช่องทาง
ออนไลน์ท่ีมีรูปแบบหลากหลายผ่านส่ือโฆษณาบน Facebook Line Youtube และ Website ส่งผล
ให้นํา้หอมมาดามฟิน เป็นนํา้หอมท่ีมีผู้ บริโภคกว่า 500,000 คนในปัจจุบัน และมียอดจําหน่าย
มากกว่าปีละหนึ่งล้านขวด แสดงให้เห็นว่าพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป
จากเดมิท่ีเคยนิยมซือ้สินค้าประเภทนีผ้า่นห้างสรรพสินค้า หรือร้านค้าจําหน่ายท่ีเป็นแบบโมเดิร์นเท
รดมาเป็นการส่ือสินค้าผา่นชอ่งทางออนไลน์มากขึน้  

จากพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ของกลุ่มเป้าหมายท่ีเปล่ียนแปลงไป และความแตกต่างท่ี
หลากหลายมากขึน้ ทําให้กลุ่มผู้บริโภควยัทํางานท่ีให้ความสนใจกบัการดแูลบคุลิกภาพของตนเอง
มากขึน้ นอกจากนีก้ลุ่มวัยรุ่นเองก็เร่ิมใส่ใจกับความสวยงามและบุคลิกภาพของตนเองมากขึน้
เช่นเดียวกัน และให้ความสนใจกับการเลือกสินค้าท่ีเหมาะกับความต้องการของตัวเองมากขึน้ 
รวมถึงกลุ่มผู้สูงวยัท่ีกําลงัเพิ่มขึน้อย่างตอ่เน่ือง เพราะประเทศไทยและทัว่โลกกําลงัก้าวเข้าสู่สงัคม
ผู้สงูอาย ุ(Aging Socities) ซึง่คนกลุม่นีเ้ป็นผู้ ท่ีมีรายได้สงู มีความสามารถในการใช้เงิน มีอตัราการ
ออมและลงทุนสูงถึง 25% ของรายได้ และนั่นคือเหตุผลท่ีทําให้ตลาดผลิตภัณฑ์ความหอมใน
ประเทศไทยมีการเติบโตอย่างตอ่เน่ือง ทําให้ธุรกิจเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ความหอมยงัครองความเป็น
อนัดบัหนึ่งของธุรกิจ โดยคาดว่าน่าจะมีอัตราเติบโตขึน้อีก ซึ่งจากผลการวิจยัของนุจรี  เตชะสุกิจ 
เร่ืองประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดท่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้นํา้หอม
ตา่งประเทศ พบว่าประสิทธิภาพการส่ือสารทางการตลาดในการกระตุ้นใจ การระลึกถึงสินค้า และ
การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้นํา้หอม ดังนัน้พฤติกรรม
ผู้บริโภคในยุคดิจิทลัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าประเภทนํา้หอม นอกจากการกระตุ้นด้วยการ
โน้มน้าวและสิ่งจูงใจของผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ พบว่ายงัมีรูปแบบการซือ้ท่ีแตกต่างไป
จากพฤติกรรมเดิม กลุ่มผู้บริโภคท่ีเป็นเพศหญิงมีความเข้าใจเร่ืองเทคโนโลยีน้อยกว่าเพศชาย เช่น 
การหาข้อมูลส่วนใหญ่จะสอบถามจากผู้ จําหน่ายโดยตรง ดกูารสาธิตวิธีการใช้สินค้า ถามเพ่ือนท่ี
เคยใช้  หาข้อมูลจากนิตยสารหรือส่ืออ่ืน ซึ่งปัจจุบันผู้ บริโภคมีโอกาสในการเลือกเปิดรับส่ือได้
มากกว่าหนึ่งส่ือทัง้ส่ือออนไลน์ และออฟไลน์เพ่ือการเลือกตัดสินใจซือ้สินค้าและพบว่า กลุ่ม
ผู้ บริโภคท่ีมีอายุระหว่าง 15-24 ปี จะเลือกใช้ ส่ือออนไลน์ช่วยตัดสินใจซือ้มากท่ีสุด นอกนี ้
ผลการวิจยัด้านส่ือดิจิทลัยงัพบว่าส่ือดิจิทลัมีอิทธิพลอย่างมากต่อการกําหนดวิธีคิด ทศันคติ และ
การดําเนินชีวิตของผู้บริโภคมากขึน้ แทบจะทกุกิจกรรมในแตล่ะวนั ส่ือดิจิทลัเข้ามามีบทบาทแทบ
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ทัง้สิน้ และปัจจุบนัมีปรากฏการณ์ท่ีน่าสนใจ คือมีแพลตฟอร์มดิจิทลัท่ีหลากหลาย (Muli Screen) 
เช่นการรับส่ือออนไลน์ผ่านหลายช่องทางในเวลาเดียวกัน ขณะชมโทรทัศน์ก็จะใช้ Table หรือ 
Smart Phone แชท และอพัเดต Social Network ไปพร้อมกนั สิ่งเหล่านีเ้กิดขึน้จากการท่ีส่ือดิจิทลั
เข้ามามีบทบาทมากขึน้ ตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคในยคุนี ้เพราะปัจจบุนัผู้บริโภคจะหา
ข้อมูลสินค้าและบริการจากส่ืออินเทอร์เน็ตก่อนการตดัสินใจซือ้เป็นอันดบัแรก เน่ืองจากความ
สะดวกรวดเร็วและสามารถใช้ค้นหาข้อมลูได้ตลอด 24 ชัว่โมง  

ในอนาคตการเข้าถึงส่ือออนไลน์จะกระจายไปสู่กลุ่มคนจํานวนมากขึน้ เป็นผลมาจากการ
พัฒนาระบบโทรคมนาคมเพ่ือรองรับการเข้าสู่การส่ือสารในยุคท่ี 4(4G) ท่ีทําให้การใช้งานผ่าน
โทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟนมีความสะดวกรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพมากขึน้ ประกอบกับราคา
โทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟนท่ีถกูลง ทําให้องค์กรธุรกิจให้ความสําคญักบัการทําการส่ือสารการตลาด
ผา่นส่ือออนไลน์มากขึน้ โดยเฉพาะเฟสบุ๊ค ยทูบู ไลน์ และเว็บไซต์ เพราะสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้
อย่างง่ายดาย อีกทัง้การส่ือสารการตลาดเป็นวิธีกระตุ้นความต้องการท่ีสามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคท่ีช่วยให้เกิดการบอกต่อ (ปากต่อปาก) เม่ือคนกลุ่มหนึ่งเกิดความพอใจเกิด
ขึน้กับสิ่งหนึ่งจะมีการแชร์ต่อบอกให้อีกกลุ่มหนึ่งรับทราบ เกิดเป็นกระแสเครือข่ายและข้อมูล
ข่าวสารท่ีทรงประสิทธิภาพ ซึ่งกระแสดงักล่าวสามารถเผยแพร่อย่างรวดเร็วกว่าส่ืออ่ืน และคาดว่า
ในอนาคตส่ือออไลน์จะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคมากขึน้กว่าในอดีต และเข้าถึง
ผู้บริโภคได้อย่างทัว่ถึงและรวดเร็ว จงูใจมากขึน้ สิ่งสําคญัคือส่ือออนไลน์จะกลายเป็นส่วนหนึ่งของ
ชีวิตผู้คนทัว่ไป  

การพฒันากลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์ความงามประเภทนํา้หอมของผู้ประกอบธุรกิจผลิตภณัฑ์
ความหอม มี 2 ทางคือ การพฒันาธุรกิจแบบคล้อยตามแบรนด์หลกัในตลาดเพ่ือแบง่ส่วนแบง่ทาง
การตลาดท่ีเติบโตอยู่แล้ว โดยอาศยัการแข่งขนัในด้านราคาเป็นหวัใจหลกัเพ่ือการดงึกําลงัการซือ้ 
และอีกทางคือการพฒันาจุดขายของตนเองอย่างเป็นเอกลกัษณ์และสานต่อการตอบโจทย์ความ
ต้องการท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าหรือสามารถแก้ปัญหาของลูกค้าได้อย่างตรง
ประเด็น ด้วยคุณสมบตัิท่ีเป็นเอกลักษณ์แตกต่างจากคู่แข่ง มีบริการท่ีโต้ตอบกลับกลุ่มลูกค้าได้
อย่างรวดเร็ว ถูกต้อง ชัดเจน มีบริการติดตามประเมินผลจากการใช้ผลิตภัณฑ์ของลูกค้าอย่าง
ต่อเน่ือง ซึ่งส่วนนีพ้บในกลุ่มของบริษัทระดบัใหญ่ท่ีมีความพร้อมทัง้ด้านงบประมาณและความ
เช่ียวชาญของบคุลากร (ASTV ผู้จดัการออนไลน์, 2556) การเจริญเติบโตในโลกออนไลน์ท่ีก้าวกระ 
โดด ประกอบกับพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปและนับวันจะเปล่ียนแปลงมากขึน้ ซึ่ง
เหมาะกับกลุ่มผู้ ผลิตท่ีทําธุรกิจประเภทผลิตภัณฑ์ความงามโดยให้ความสําคัญกับช่องทางการ
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ส่ือสารท่ีผู้บริโภคเลือกใช้ และศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายอย่างจริงจงั ให้สามารถ
ตอบสนองความสนใจหรือความต้องการท่ีตรงกับเป้าหมายมากท่ีสุด เพ่ือนํามาพฒันากลยทุธ์การ
ส่ือสารการตลาดออนไลน์ให้กบัผลิตภณัฑ์นํา้หอมมาดามฟินท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มเปา้หมายทกุกลุ่ม
ได้อยา่งถกูต้อง 

ดงันัน้การทําการส่ือสารการตลาดผ่านส่ือออนไลน์ จึงเป็นสิ่งท่ีผู้ ผลิตหรือผู้ประกอบส่วน
ใหญ่ควรให้ความใสใ่จและตระหนกัถึงความสําคญั เน่ืองจากการส่ือสารการตลอดออนไลน์เป็นช่อง
ทางการส่ือสารท่ีสามารถเข้าถึงลกูค้ากลุม่เปา้หมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ด้วยต้นทนุท่ีต่ํากว่าการ
ใช้ช่องทางอ่ืนๆ นอกจากนีย้ังเป็นช่องทางท่ีสามารถสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างผู้ ผลิตกับ
ผู้บริโภคโดยสร้างมีส่วนร่วม และตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว ตรงความ
ต้องการ เพ่ือให้ลกูค้าเกิดความภกัดีตอ่ตราสินค้า (Brand) นอกจากนีก้ารสร้างสมัพนัธ์ท่ีดีกบัลกูค้า
เปา้หมายยงัเป็นวิธีช่วยขยายฐานลกูค้าให้กว้างขึน้ส่งผลตอ่การเพิ่มยอดขายได้ในอนาคตด้วย  ดัง้
นัน้การทําการส่ือสารการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์จึงเป็นวิธีท่ีผู้ประกอบการไม่สามารถหลีกเล่ียง
ได้  ซึ่งจะช่วยรักษาฐานลูกค้าเดิมและพัฒนากลยุทธ์เพ่ือขยายฐานลูกค้าเพิ่ม การสร้างความ
จงรักภักดีอย่างเหนียวแน่นต่อตราสินค้า (Brand) จะช่วยเพิ่มความได้เปรียบทางการแข่งขนัอย่าง
ยั่งยืน (Sustainable Competitive Advantage) และช่วยรักษาความสัมพันธ์ทีดีกับลูกค้าใน
ยาวนานอีกด้วย 
  จากท่ีมาและความสําคัญดังกล่าว ทําให้ผู้ วิจัยสนใจท่ีจะศึกษากลยุทธ์การส่ือสาร
การตลาดผา่นช่องทางการออนไลน์ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นํา้หอมมาดามฟิน เพ่ือเป็น
แนวทางให้ผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก (SME) ในประเทศไทยสามารถนําผลจาก
การศกึษานีไ้ปปรับใช้เพ่ือเป็นแนวทางในการพฒันากลยทุธ์การส่ือสารการตลาดให้การดําเนินธุรกิจ
ทุกประเภทประสบความ สําเร็จสอดคล้องกับความต้องการ และพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปของ
ผู้บริโภคในอนาคตได้อยา่งมีประสิทธิสงูสดุ  
 

2. วัตถุประสงค์กำรวิจัย 

1. เพ่ือศกึษาลกัษณะทางประชากรด้านทศันคติท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นํา้ 
หอมมาดามฟิน 

2. เพ่ือศกึษาการรับรู้ด้านทศันคตท่ีิมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นํา้หอมมาดามฟิน  
3. เพ่ือศกึษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีสง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นํา้หอมมา

ดามฟิน  
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4. เพ่ือศกึษากลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นํา้หอมมา
ดามฟิน  

5. เพ่ือศกึษาทศันคตท่ีิมีผลตอ่ผลิตภณัฑ์นํา้หอมมาดามฟิน 
 

3. สมมุตฐิำนกำรวิจัย 

  ในการศกึษา “กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นํา้หอมมา
ดามฟิน” ผู้วิจยัได้กําหนดสมมตุฐิานของการวิจยัไว้ดงันี ้

 1. ลกัษณะทางประชากรแตกตา่งกนัมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นํา้หอมมาดามฟิน
แตกตา่งกนั 
 2. การรับรู้ท่ีแตกตา่งกนัมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นํา้หอมมาดามฟินแตกตา่งกนั
 3. สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนัมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นํา้หอมมาดาม
ฟินแตกตา่งกนั  
 4. กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแตกตา่งกนัท่ีมีสง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นํา้หอม
มาดามฟินแตกตา่งกนั 
 5. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ การรับรู้ สว่นประสมทางการตลาด และ กลยทุธ์การ
ส่ือสารการตลาดออนไลน์ ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัทศันคติและมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

4. กรอบแนวคิดในกำรวิจัย 

      4.1. ตวัแปรต้น (Independent Variables)  
       4.1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้ 
สถานภาพสมรส 
       4.1.2 การรับรู้ตอ่การตดัสินใจซือ้ ได้แก่ การได้รับข่าวสาร ความช่ืนชอบ ความพงึพอใจ  
       4.1.3 สว่นประสมการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจําหน่าย การสง่เสริม
การขาย บรรจภุณัฑ์ การใช้พนกังานขาย การให้ขา่วสาร การใช้อํานาจการตอ่รอง 
       4.1.4 กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ ผ่านช่องทางเฟสบคุแฟนเพจ ไลน์แอด  
ยทูปู บทความบนเวบไซต์  
       4.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) 
      4.2.1 ทศันคตท่ีิมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นํา้หอมมาดามฟิน 
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  ตัวแปรต้น      ตัวแปรตำม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภำพประกอบที่ 1.1 กรอบแนวคดิการวิจยั 

 

ลักษณะทำงประชำกร 

- อาย ุ     - การศกึษา 

- อาชีพ   - รายได้ 

- สถานภาพทางการสมรส 

ส่วนประสมทำงกำรตลำด 
- ผลิตภณัฑ์   
- ชอ่งทางการจําหนา่ย   
- ราคา   
- การสง่เสริมการขาย   
- บรรจภุณัฑ์   
- การใช้พนกังานขาย  
- การให้ขา่วสาร  
- การใช้อํานาจการตอ่รอง 

ทัศนคตทิี่มีผลต่อกำร
ตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
น ำ้หอมมำดำมฟิน 

 

กำรรับรู้ท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจซือ้ 
- การได้รับขา่วสาร - ความช่ืนชอบ  
- ความพงึพอใจ     - ความประทบัใจ 
 

กลยุทธ์กำรส่ือสำรกำรตลำด
ออนไลน์  
- Facebook Fanpage  - เนือ้หา ความ 
- Line @               รวดเร็วและ 
- Youtube                      ความถ่ี 
- Website           - รูปแบบการ     
                          นําเสนอ 
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5. ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ  

1. ผลท่ีได้จะทําให้ทราบว่าผู้บริโภคมีพฤติกรรมการรับรู้และทศันคติเก่ียวกบัสินค้าซึ่งมีผล
ตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นํา้หอมมาดามฟิน 

2. ผลท่ีได้ทําจะนํามาเป็นแนวทางในการกําหนดส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ่ 
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นํา้หอมมาดามฟิน  
 3. ผลท่ีได้จากการศึกษาจะนําไปพัฒนาและกําหนดกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดให้
เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์นํา้หอมมาดามฟิน และสามารถนําไปเป็นแนวทางสําหรับผู้ประกอบการ
ธุรกิจเคร่ืองสําอางทัง้รายใหญ่และรายยอ่ยในประเทศไทย   
 
6. ขอบเขตของกำรวิจัย 
  การศึกษาเร่ือง “กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์นํา้หอม
มาดามฟิน” ซึง่เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยวิธีสํารวจ (Survey Method) กบักลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผู้ ใช้
ผลิตภัณฑ์นํา้หอมมาดามฟิน ผ่านช่องทางออนไลน์ ได้แก่ Facebook Line @ Youtube และ
Website ของผลิตภัณฑ์นํา้หอมมาดามฟินเท่านัน้ โดยเก็บเฉพาะกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นเพศหญิง
เท่านัน้ อายรุะหว่าง 20-55 ปี อาศยัอยู่ในประเทศไทย จํานวน 400 ตวัอย่าง โดยจะเร่ิมเก็บข้อมูล
ระหวา่งเดือน ธนัวาคม 2560 - กมุภาพนัธ์ 2561 
 
7. ค ำนิยำมศัพท์ 
  ลักษณะทำงประชำกร หมายถึง กลุ่มลูกค้าท่ีเป็นเพศหญิงท่ีรู้จักและลองใช้ผลิตภัณฑ์
นํา้หอมมาดามฟินทั่วประเทศ ซึ่งมีความแตกต่างทัง้ทางด้านอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ 
สถานภาพสมรส 

กลยุทธ์กำรส่ือสำรกำรตลำดออนไลน์  หมายถึง การใช้ส่ือออนไลน์ของผลิตภัณฑ์
นํา้หอมมาดามฟิน ได้แก่ช่องทางเฟสบคุแฟนเพจ (Facebook Fanpage) ไลน์แอด (Line @) ยทููป 
(Youtube) และเวบไซต์ ในการส่ือสารในรูปแบบโฆษณา ข่าวสาร บทความ เก่ียวกับผลิตภัณฑ์
นํา้หอมมาดามฟินไปยงักลุม่เปา้หมาย  

ส่วนประสมทำงกำรตลำด หมายถึง ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจําหน่าย การส่งเสริม
การขาย บรรจุภัณฑ์ การใช้พนักงานขาย การให้ข่าวสาร การใช้ อํานาจการต่อรองของผลิตภัณฑ์
นํา้หอมมาดามฟิน  
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 กำรรับรู้ หมายถึง การได้รับข้อมูลข่าวสาร (Message) ข้อความโฆษณา คลิปวีดีโอ 
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นํา้หอมมาดามฟินแล้วเกิดความประทบัใจในตวัผลิตภณัฑ์นํา้หอมมาดามฟิน  
 ทัศนคติ หมายถึง การมีความรู้สึกช่ืนชอบและประทับใจมีความรู้สึกในเชิงบวกกับ
ผลิตภณัฑ์นํา้หอมมาดามฟิน จนเกิดการตดัสินใจซือ้ 
            น ำ้หอมมำดำมฟิน หมายถึง ผลิตภัณฑ์นํา้หอมแบรนด์ไทยช่ือ มาดามฟิน ซึ่งผู้ ท่ีเป็น
เจ้าของผลิตภณัฑ์ทําการผลิตและจดัจําหน่ายโดย บริษัทมาดามฟินจํากดั ตัง้อยู่ท่ี 7/11 ถนน ธรรม
บูชา ต.ในเมือง อ.เมือง จ.พิษณุโลก โดยเป็นนํา้หอมท่ีได้รับความนิยมผ่านการทําการตลาดใน
รูปแบบออนไลน์ มีกลิ่นท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัซึ่งปัจจบุนัโดยมีขนาด 30 มิลลิลิตร (ML) จํานวน 
6 กลิ่น ขนาด 50 มิลลิลิตรจํานวน 3 กลิ่น ขนาด 75 มิลลิลิตร จํานวน 1 กลิ่น และนํา้หอมสําหรับ
ผู้ชายจํานวน 3 กลิ่น  
 ส่ือออนไลน์ หมายถึง รูปแบบการส่ือสารหรือส่งสารไปยงักลุ่มลูกค้าของนํา้หอมมาดาม
ฟินโดยผ่านทางเครือข่ายสงัคมออนไลน์ ได้แก่ เฟสบุค แฟนเพจ (Facebook Fanpage) ไลน์แอด 
(Line @) ยทูปู (Youtube) และบทความบนเว็บไซต์ (Website) 
 กำรตัดสินใจซือ้ หมายถึง การตระหนกัถึงความสําคญัหลงัจากการประเมินทางเลือก โดย

งานวิจยัชิน้นีห้มายถึงการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์นํา้หอมมาดามฟิน 


