
บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย 
 

 การวิจัยเร่ือง “กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์น า้ 
หอมมาดามฟิน” โดยมีวตัถุประสงค์เพ่ือ 1) ศกึษาลกัษณะทางประชากรท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้
ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟิน 2) เพ่ือศกึษาการรับรู้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์น า้หอมมา
ดามฟิน 3) เพ่ือศกึษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดาม
ฟิน 4) เพ่ือศึกษากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟิน 
5) เพ่ือศึกษาทศันคติท่ีมีผลต่อผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดามฟินผู้ วิจยัได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล
กบักลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผู้ ใช้ผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดามฟินท่ีอาศยัอยู่ในประเทศไทย จ านวน 400 คน 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมลู คือแบบสอบถาม (Questionnaire) 5 ตอนดงันี ้ 

ตอนที่ 1 ข้อมลูสว่นบคุคล 
ตอนที่ 2 การรับรู้ด้านทศันคตขิองผู้บริโภคด้านทศันคตท่ีิมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์

น า้หอมมาดามฟิน 

ตอนที่ 3 สว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟิน 
  ตอนที่ 4 การส่ือสารการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดาม 
ฟิน 

ตอนที่ 5 ทศันคตท่ีิมีผลตอ่ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟิน  
  โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ข้อมลูด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิต ิโดยมีสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ 
ข้อมลู ได้แก่ คา่ร้อยละ (Percentage) คา่เฉล่ีย (X ) คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation: 
S.D.) เพ่ือบรรยายลักษณะข้อมูล ในการทดสอบสมมติฐานการวิจัยมีสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมลู ได้แก่ สถิต ิF-test โดยวิธี One Way Anova เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่าง ลกัษณะ
ทางประชากร การรับรู้ ส่วนประสมทางการตลาดมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดาม
ฟิน กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ และใช้ Chi-Square ของเพียร์สัน (Pearson Product 
Moment Correlation) เพ่ือหาค่าความสมัพนัธ์ระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร์ การรับรู้ ส่วน
ประสมทางการตลาด และกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลกับทศันคติตอ่การตดัสินใจ
ซือ้ 
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5.1 สรุปผลการวิจัย  

      5.1.1 ผลการวิเคราะห์ 

ตอนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล  

  ผู้วิจยัได้พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง อาย ุ35 ปีขึน้ไป คิดเป็นร้อยละ 
56.7 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 49.6 ส่วนมากประกอบอาชีพเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 55.7 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 30,000 บาท คิดเป็น ร้อยละ 
32.0 และสว่นใหญ่มีสถานภาพโสด คดิเป็นร้อยละ 52.00 
 
ตอนที่ 2 การรับรู้ด้านทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์น า้หอมมา
ดามฟิน 
  ผู้วิจยัได้พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากรับรู้ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดาม
ฟินจากเพ่ือนแนะน า คิดเป็นร้อยละ 83.50 ส่วนมากรู้จกัผลิตน า้หอมมาดามฟินมาประมาณ 1-2 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 37.00 และมองว่าผลิตภัณฑ์สามารถตอบโจทย์ความต้องการในด้านคณุภาพ  คิด
เป็นร้อยละ 40.80 ส่วนมากซือ้สินค้าเฉล่ียแต่ละครัง้ประมาณ 1,001-2,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
46.50 ส่วนมากซือ้ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟิน ปีละ 1-2 ครัง้ คิดเป็นร้อยละ 30.80 ส่วนมากจะ
เลือกซือ้น า้หอมกลิ่น  Fin in love คิดเป็นร้อยละ 35.30 ส่วนมากมีความรู้สึกว่าชอบใช้น า้หอมมา
ดามฟิน คิดเป็นร้อยละ 85.00 และพบว่าหากผลิตภณัฑ์หมดแล้วลกูค้ามีต้องการกลบัมาซือ้ซ า้ คิด
เป็นร้อยละ 89.80 
 
ตอนที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดามฟิน 

  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียใน
ระดบัมากท่ีสดุ (คา่เฉล่ีย 4.64) โดยพิจารณาถึงปัจจยัย่อยมีความคิดเห็นว่าส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ในระดบัมากท่ีสดุ เป็นล าดบัแรก คือ สินค้ามีความหลากหลายและทนัสมยั 
(ค่าเฉล่ีย 4.69) รองลงมา สินค้ามีคณุภาพมาตรฐาน และความน่าเช่ือถือ (ค่าเฉล่ีย 4.66) สินค้ามี
ความหลากหลายและทันสมัย (ค่าเฉล่ีย 4.69) 4) สินค้าท่ีได้รับมีลักษณะและคุณสมบตัิตรงตามท่ี
สัง่ซือ้ (คา่เฉล่ีย 4.65) 5) มีรูปสินค้าตวัอย่างประกอบในรายละเอียดของสินค้า (คา่เฉล่ีย 4.63) และ
ล าดบัสดุท้ายคือช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟิน (คา่เฉล่ีย 4.60) 
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  ปัจจยัด้านราคา พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลตอ่ระดบัการตดัสินใจซือ้โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ (คา่เฉล่ีย 4.57)โดยพิจารณา
ถึงปัจจยัย่อยมีความคิดเห็นว่าส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ในระดบัมากท่ีสุด 
เป็นล าดบัแรก คือ ความสะดวกของวิธีการช าระเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.70) รองลงมาคือความเช่ือมัน่และ
ความปลอดภัยของการช าระเงิน (คา่เฉล่ีย 4.70) ล าดบัต่อมามีการแจ้งราคาสินค้าไว้อย่างครบถ้วน
และชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 4.65) และล าดบัสุดท้าย คือมีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับคณุภาพของสินค้า 
(คา่เฉล่ีย 4.63) 
  ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการตดัสินใจซือ้โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.68) 
โดยพิจารณาถึงปัจจยัย่อยมีความคิดเห็นว่าส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ใน
ระดบัมากท่ีสดุ เป็นล าดบัแรก คือ ด้านการมีบริการจดัส่งฟรีตลอดการสัง่ซือ้สินค้า (คา่เฉล่ีย 4.70)มี
การจดัส่งสินค้าตรงตอ่เวลาและถึงมือผู้ รับแน่นอน (คา่เฉล่ีย 4.70) ขัน้ตอนการสัง่ซือ้ง่ายและสะดวก
รวดเร็ว (คา่เฉล่ีย 4.68) และล าดบัสดุท้าย คือสามารถสัง่ซือ้สินค้าได้ตลอด 24 ชัว่โมง(คา่เฉล่ีย 4.64) 
  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการตดัสินใจซือ้โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.69) 
โดยพิจารณาถึงปัจจยัมีความคิดเห็นว่าส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ในระดบั
มากท่ีสดุ เป็นล าดบัแรก คือด้านการมีบทความแนะน า และการรีวิวจากผู้ ใช้สินค้าจริง(คา่เฉล่ีย 4.61) 
การมีส่วนลดหรือของแถมในการซือ้สินค้า (คา่เฉล่ีย 4.57) การมีการรับประกนัสินค้า (คา่เฉล่ีย 4.49) 
และล าดบัสดุท้ายหากสินค้ามีปัญหาสามารถขอคืนสินค้าและคืนเงินได้(คา่เฉล่ีย 4.40 
  ปัจจัยด้านการใช้พนักงานขาย พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการตดัสินใจซือ้โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.61) 
โดยพิจารณาถึงปัจจยัมีความคิดเห็นว่าส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ในระดบั
มากท่ีสดุ เป็นล าดบัแรก คือมีการแสดงรายการสินค้าอย่างชดัเจน (คา่เฉล่ีย 4.68) มีระบบตรวจสอบ
การสัง่ซือ้และแจ้งไปยงัช่องทางการติดตอ่กลบั (คา่เฉล่ีย 4.62) มีการให้ค าแนะน าสินค้าท่ีเหมาะกบั
ลกูค้า (คา่เฉล่ีย4.61) มีการตอบค าถามท่ีดีจากพนกังาน (คา่เฉล่ีย 4.59) และล าดบัสดุท้าย คือความ
รวดเร็วของระบบการตอบกลบัจากพนกังานขาย (คา่เฉล่ีย 4.56) 
  ปัจจัยด้านบรรจุภัณฑ์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอ่ระดบัการตดัสินใจซือ้โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.66) โดยพิจารณา
ถึงปัจจยัย่อยมีความคิดเห็นว่าส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ระดบัมากท่ีสุด 
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เป็นล าดบัแรก คือมีการออกแบบโลโก้ท่ีชัดเจน (ค่าเฉล่ีย 4.70) มีกล่องใส่ผลิตภัณฑ์อย่างสวยงาม 
(ค่าเฉล่ีย 4.70) มีการออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงาม (ค่าเฉล่ีย 4.68) บรรจุภัณฑ์มีขนาดกะทดัรัด 
(คา่เฉล่ีย 4.63) และล าดบัสดุท้าย คือมีการแยกขนาดท่ีแตกตา่งกนัอยา่งเห็นได้ชดั(คา่เฉล่ีย 4.63)  
  ปัจจยัด้านการให้ข่าวสาร พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอ่ระดบัการตดัสินใจซือ้โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.72) โดยพิจารณา
ถึงปัจจยัย่อยมีความคิดเห็นว่าส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ในระดบัมากท่ีสุด 
เป็นล าดบัแรก คือมีการแจ้งข่าวโปรโมชัน่ทุกเดือน (ค่าเฉล่ีย 4.77) มีการประชาสมัพันธ์สินค้าใหม่
ตลอดเวลา (คา่เฉล่ีย 4.75) มีการรีวิวสินค้าให้ลกูค้าทราบเป็นระยะๆ(คา่เฉล่ีย 4.73) มีการแจ้งข้อมลู
ข่าวสารถึงลูกค้าโดยตรง (ค่าเฉล่ีย 4.72) และล าดับสุดท้าย คือมีการเก็บข้อมูลของลูกค้าเป็น
ความลบั (คา่เฉล่ีย 4.66)  
  ปัจจัยด้านการใช้อ านาจต่อรอง พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการตัดสินใจซือ้โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.27) 
โดยพิจารณาถึงปัจจยัมีความคิดเห็นว่าส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ในระดบั
มากท่ีสุด เป็นล าดบัแรก คือมีการก าหนดราคาขายท่ีสมเหตุผล (ค่าเฉล่ีย 4.43) มีการแลกเปล่ียน
ผลประโยชน์ระหว่างผู้ ซือ้กับผู้ ขาย (ค่าเฉล่ีย 4.27) มีการสร้างเครือข่ายกับกลุ่มลูกค้าด้วยกัน 
(ค่าเฉล่ีย 4.20) และล าดบัสุดท้าย คือมีการแจ้งข่าวให้ลูกค้าสมัครเป็นสมาชิกเพ่ือการมีส่วนร่วม 
(คา่เฉล่ีย 4.18) 
 
  ตอนที่ 4 การส่ือสารการตลาดออนไลน์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์น า้หอม
มาดามฟิน  

1) การส่ือสารการตลาดออนไลน์ผ่านช่องทางการส่ือสารบน Facebook Fanpage  
   ด้านคณุภาพและความถูกต้องของเนือ้หา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามตดัสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ์เพราะคุณภาพและความถูกต้องของเนือ้หาในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.60) ในด้าน
ความชดัเจนและรายละเอียดของสินค้าท่ีน าเสนอ (คา่เฉล่ีย 4.62) ความถกูต้องของข้อมลูข่าวสารท่ี
น าเสนอ (คา่เฉล่ีย 4.61) ปริมาณของเนือ้หาท่ีน าเสนอมีเพียงพอ (คา่เฉล่ีย 4.57)  
   ด้านรูปแบบและความน่าสนใจ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
เพราะรูปแบบและความน่าสนในอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.64) ในด้านมีรูปแบบการน าเสนอ
ด้วยขา่วสาร บทความ คลิป รูปภาพ การรีวิวสินค้าจากผู้ ใช้จริง (คา่เฉล่ีย 4.68) มีรูปแบบการน าเสนอ
ท่ีความสวยงาม เหมาะสม และน่าสนใจ เช่น รูปแบบการน าเสนอท่ีมีความคมชัดของภาพ สีและ
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ตวัหนงัสือ อ่านง่าย ชดัเจน (คา่เฉล่ีย 4.66) และมีรูปแบบการน าเสนอด้วยกิจกรรม เกม การแจกของ
รางวลั ท าให้ลกูค้ามีสว่นร่วม (คา่เฉล่ีย 4.58) 
   ด้านการเข้าถึงข้อมลู พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เพราะด้าน
การเข้าถึงในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.56) ในด้านมีการน าเสนอด้วยความรวดเร็ว และทัน
เหตุการณ์ด้านข้อมูลเก่ียวกับสินค้าและกิจกรรมต่างๆ (ค่าเฉล่ีย 4.59) ความรวดเร็วในการโหลด
ข้อมลูข่าวสาร และกิจกรรมตา่งๆ (คา่เฉล่ีย 4.58) และมีความสะดวก รวดเร็วในการค้นหาข้อมลูและ
กิจกรรมตา่งๆ (คา่เฉล่ีย 4.49) 
   ด้านการมีปฏิสมัพนัธ์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์เพราะการมี
ปฏิสมัพนัธ์กบัลกูค้าในระดบัมากท่ีสดุ (คา่เฉล่ีย 4.59) ในด้านการได้รับข้อมลูข่าวสารท่ีถกูต้อง และ
ชดัเจน (คา่เฉล่ีย 4.62) การตดิตาม และตรวจสอบการสัง่ซือ้ก่อนส่งทกุครัง้ (คา่เฉล่ีย 4.61) และได้รับ
การตอบค าถามท่ีรวดเร็ว (คา่เฉล่ีย 4.55) 
 
  2) การส่ือสารการตลาดออนไลน์ผ่านช่องทางการส่ือสารบน LINE @ 
   ด้านคณุภาพและความถูกต้องของเนือ้หา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามตดัสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ์เพราะคุณภาพและความถูกต้องของเนือ้หาในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.68) ในด้าน
ความถกูต้องของข้อมลูข่าวสารท่ีน าเสนอ (คา่เฉล่ีย 4.70) ความชดัเจนและราย ละเอียดของสินค้า
ท่ีน าเสนอ (คา่เฉล่ีย 4.68) และปริมาณของเนือ้หาท่ีน าเสนอมีเพียงพอ (คา่เฉล่ีย 4.67) 
    ด้านรูปแบบและความน่าสนใจ พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามตัดสินใจซือ้เพราะ
รูปแบบและความน่าสนใจในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.69) ในด้านรูปแบบการน าเสนอท่ีความ
สวยงาม เหมาะสม และนา่สนใจ เช่น รูปแบบการน าเสนอท่ีมีความคมชดัของภาพ สีและตวัหนงัสือ 
อา่นง่าย ชดัเจน (คา่เฉล่ีย 4.72) มีรูปแบบการน าเสนอด้วยข่าวสาร บทความ คลิป รูปภาพ การรีวิว
สินค้าจากผู้ ใช้จริง (คา่เฉล่ีย 4.69) และมีรูปแบบการน าเสนอด้วยกิจกรรม เกม การแจกของรางวลั 
ท าให้ลกูค้ามีสว่นร่วม (คา่เฉล่ีย 4.66) 
   ด้านการเข้าถึงข้อมลู พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามตดัสินใจซือ้เพราะการเข้าถึงข้อมูล 
ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.67) ในด้านมีการน าเสนอด้วยความรวดเร็ว และทันเหตุการณ์ด้าน
ข้อมลูเก่ียวกบัสินค้าและกิจกรรมต่างๆ (คา่เฉล่ีย 4.68) ความรวดเร็วในการโหลดข้อมลูข่าวสาร และ
กิจกรรมต่างๆ (ค่าเฉล่ีย 4.68) และมีความสะดวก รวดเร็วในการค้นหาข้อมูลและกิจกรรมต่างๆ 
(คา่เฉล่ีย 4.67) 
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ด้านการมีปฏิสมัพนัธ์ พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามตดัสินใจซือ้เพราะมีการมี 
ปฏิสมัพนัธ์ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.65) ในด้านการได้รับข้อมูลข่าวสารท่ีถูกต้อง และชดัเจน 
(คา่เฉล่ีย 4.69) การตดิตาม และตรวจสอบการสัง่ซือ้ก่อนส่งทกุครัง้ (คา่เฉล่ีย 4.64) และมีการได้รับ
การตอบค าถามท่ีรวดเร็ว (คา่เฉล่ีย 4.62) 
  3) การส่ือสารการตลาดออนไลน์ผ่านช่องทางการส่ือสารบน Youtube 
   ด้านคณุภาพและความถูกต้องของเนือ้หา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามภาพตดัสินใจ
ซือ้เพราะคณุภาพและความถกูต้องของเนือ้หาในระดบัมากท่ีสดุ (คา่เฉล่ีย 4.42) ในด้านความถกูต้อง
ของข้อมลูขา่วสารท่ีน าเสนอ (คา่เฉล่ีย 4.44) ปริมาณของเนือ้หาท่ีน าเสนอมีเพียงพอ  (คา่เฉล่ีย 4.43) 
ความชดัเจนและรายละเอียดของสินค้าท่ีน าเสนอ (คา่เฉล่ีย 4.41)  
   ด้านรูปแบบและความน่าสนใจ พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามตัดสินใจซือ้เพราะ
รูปแบบและความน่าสนใจ ระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.48) ในด้านรูปแบบการน าเสนอด้วยข่าวสาร 
บทความ คลิป รูปภาพ การรีวิวสินค้าจากผู้ ใช้จริง (ค่าเฉล่ีย 4.50) มีรูปแบบการน าเสนอท่ีความ
สวยงาม เหมาะสม และน่าสนใจ เช่น รูปแบบการน าเสนอท่ีมีความคมชดัของภาพ สีและตวัหนงัสือ 
อา่นง่าย ชดัเจน (คา่เฉล่ีย 4.49) และมีรูปแบบการน าเสนอด้วยกิจกรรม เกมการแจกของรางวลัท าให้
ลกูค้ามีสว่นร่วม (คา่เฉล่ีย 4.45) 
   ด้านการเข้าถึงข้อมูล พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามตดัสินใจซือ้เพราะการเข้าถึงใน
ระดบัมากท่ีสดุ (คา่เฉล่ีย 4.47) ในด้านมีความรวดเร็วและทนัเหตกุารณ์ในการน าเสนอข้อมลูเก่ียวกบั
สินค้าและกิจกรรม (คา่เฉล่ีย 4.49) มีความสะดวก รวดเร็วในการค้นหาข้อมลูและกิจกรรม (คา่เฉล่ีย 
4.47) และความรวดเร็วในการโหลดข้อมลูข่าวสาร และกิจกรรมตา่งๆ(คา่เฉล่ีย 4.46) 

  4) การส่ือสารการตลาดออนไลน์ผ่านช่องทางการส่ือสารบน Website 
   ด้านคณุภาพและความถูกต้องของเนือ้หา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามตดัสินใจซือ้
เพราะคณุภาพและความถกูต้องของเนือ้หาในระดบัมากท่ีสดุ (คา่เฉล่ีย 4.48) ในด้านรายละเอียดของ
ข้อมูลท่ีน าเสนอมีความถูกต้อง (ค่าเฉล่ีย 4.49) ปริมาณของเนือ้หาท่ีน าเสนอมีเพียงพอ (ค่าเฉล่ีย 
4.48) รายละเอียดตา่งๆ ท่ีน าเสนอมีความชดัเจน (คา่เฉล่ีย 4.47)    
   ด้านรูปแบบและความน่าสนใจ พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามตัดสินใจซือ้เพราะ
รูปแบบและความน่าสนใจในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.48) ในด้านมีรูปแบบการน าเสนอด้วย
ข่าวสาร บทความ คลิป รูปภาพ การรีวิวสินค้าจากผู้ ใช้จริง (ค่าเฉล่ีย 4.49) มีรูปแบบการน าเสนอท่ี
ความสวยงาม เหมาะสม และน่าสนใจ เช่น รูปแบบการน าเสนอท่ีมีความคมชัดของภาพ สีและ
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ตวัหนงัสือ อ่านง่าย ชดัเจน (คา่เฉล่ีย 4.49) และมีรูปแบบการน าเสนอด้วยกิจกรรม เกม การแจกของ
รางวลั ท าให้ลกูค้ามีสว่นร่วม (คา่เฉล่ีย 4.47) 
   ด้านการเข้าถึงข้อมลู พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามตดัสินใจซือ้เพราะการเข้าถึงข้อมูล
ในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.46) ในด้านมีความสะดวก รวดเร็วในการค้นหาข้อมูลและกิจกรรม 
(ค่าเฉล่ีย 4.47) มีความรวดเร็วและทนัเหตกุารณ์ในการน าเสนอข้อมูลเก่ียวกับสินค้าและกิจกรรม 
(คา่เฉล่ีย 4.46) ความรวดเร็วในการโหลดข้อมลูขา่วสาร และกิจกรรมตา่งๆ (คา่เฉล่ีย 4.46) 
 
ตอนที่ 5 ทัศนคตทิี่มีผลต่อผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดามฟิน  

  ผู้วิจยัพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามทศันคตติอ่ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟินในระดบัมากท่ีสดุ 
(ค่าเฉล่ีย 4.56) ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีทศันคติต่อผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดามฟินในระดบั
มากท่ีสดุ (คา่เฉล่ีย 4.56) คือซือ้เพราะเช่ือมัน่ในคณุภาพของสินค้า (คา่เฉล่ีย 4.69) ซือ้เพราะรู้สึก
ช่ืนชอบสินค้าเป็นการส่วนตวั (ค่าเฉล่ีย 4.69) ซือ้เพราะช่ืนชอบท่ีสินค้ามีกลิ่นให้เลือกหลากหลาย 
(ค่าเฉล่ีย 4.68) ซือ้เพราะสินค้าท าให้รู้สึกมั่นใจในบุคลิกภาพ (ค่าเฉล่ีย 4.67) ซือ้เพราะความ
ประทับใจในตวัเจ้าของสินค้า (ค่าเฉล่ีย 4.66) ซือ้เพราะเช่ือว่าสินค้ามีคุณบตัิไม่เหมือนย่ีห้ออ่ืน 
(ค่าเฉล่ีย 4.65) ซือ้เพราะสินค้าสามารถตอบสนองความต้องการของผู้ ใช้ได้อย่างแท้จริง (คา่เฉล่ีย 
4.64) ซือ้เพราะสินค้ามีเอกลกัษณ์ท่ีโดดเด่นและแตกตา่งจากย่ีห้ออ่ืนอย่างชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 4.64) 
ซือ้เพราะประทับใจในโปรโมชั่นท่ีมาดามฟินจดัให้กับลูกค้าตลอดเวลา(ค่าเฉล่ีย 4.64) ซือ้เพราะ
สินค้าท าให้ตวัเองและคนรอบข้างรู้สึกผ่อนคลาย เวลาท่ีได้สมัผสักลิ่น (คา่เฉล่ีย 4.62) ซือ้เพราะพึง
พอใจในความรวดเร็วจากผลลพัธ์ของสินค้า (คา่เฉล่ีย 4.59) ซือ้เพราะประทบัใจช่องทางการติดต่อ
ซือ้ขายท่ีสะดวกรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 4.58) ซือ้เพราะเช่ือมัน่ในราคาท่ีเหมาะสมกบัคณุภาพ (ค่าเฉล่ีย 
4.57) ซือ้เพราะสินค้าช่วยแก้ปัญหาเร่ืองความรัก ชีวิตคู่ และความ สมัพนัธ์ในครอบครัว (คา่เฉล่ีย 
4.52) และซือ้เพราะเช่ือมัน่จากการรีวิวของลกูค้า (คา่เฉล่ีย 4.50) 
  ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีทัศนคติเก่ียวกับผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดามฟินรองลงมาใน
ระดบัมาก (คา่เฉล่ีย 4.10) คือซือ้เพราะเช่ือค าแนะน าจากเพ่ือนหรือคนรู้จกั (คา่เฉล่ีย 4.14) และซือ้
เพราะช่ืนชอบดารา นกัแสดง เซเล็บท่ีเป็นพรีเซ็นเตอร์ให้กบัสินค้า (คา่เฉล่ีย 4.11) 
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 5.1.2 ผลการทดสอบสมมตฐิาน  
 ผลการศกึษาและทดสอบสมมตฐิาน มีดงันี ้

   สมมติฐานข้อที่  1 ลักษณะทางประชากรแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซือ้
ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟินแตกตา่งกนั ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยเปรียบเทียบความแปรปรวน
ระหวา่งลกัษณะทางประชากรกบัการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟิน พบว่าอาย ุการศกึษา 
อาชีพ รายได้และสถานภาพทางการสมรสแตกตา่งกนัไม่มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์น า้หอม
มาดามฟิน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับความเช่ือมั่น 0.05 สอดคล้องกับแนวคิดเก่ียวกับ
ลักษณะทางประชากร ในด้านเพศ เน่ืองจากกลุ่มตัวอย่างท่ีเก็บข้อมูลเป็นเพศหญิงทัง้หมด 
พฤติกรรมของเพศหญิงมีแนวโน้มท่ีจะรับและส่งข่าวสารมากกว่าเพศชาย เพศหญิงมีแนวโน้มท่ีจะ
คล้อยตามผู้ อ่ืนได้ง่ายกว่าเพศชาย รวมถึงเพศหญิงสามารถรับการส่ือสารและเลียนแบบพฤติกรรม
และบคุลิกภาพจากผู้ อ่ืนได้ดีกว่าผู้ชายด้วย เพศหญิงจึงมีสภาวะทางจิตใจท่ีอ่อนโยนมากกว่าเพศ
ชาย ดงันัน้เม่ือกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมดเป็นเพศหญิงการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟินจึงไม่
แตกตา่งกนั นอกจากนีก้ารศกึษาของรัญญา นาคนุ่ม (2556) ศกึษาเร่ือง “การส ารวจพฤติกรรมการ
เปิดรับข่าวสารทางส่ือออนไลน์ (ส่ืออินเตอร์เน็ต) และทัศนคติท่ีส่งผลต่อภาพลักษณ์สบู่แครอท
ฟิลิปปินส์ท่ีจ าหนา่ยทางออนไลน์” ยงัพบวา่พฤตกิรรมการเปิดรับข่าวสารและทศันคติของผู้บริโภคมี
ผลต่อภาพลักษณ์ของสบู่แครอทฟิลิปปินส์ท่ีจ าหน่ายทางออนไลน์ และมีพฤติกรรมการเปิดรับ
ขา่วสารด้านตา่งๆ ท่ีสง่ผลตอ่ภาพลกัษณ์ของสบูแ่ครอทฟิลิปปินส์ ได้แก่ ประสบการณ์ และทศันคติ
ท่ีมีต่อสบู่แครอทฟิลิปปินส์ส่งผลต่อภาพลักษณ์ของสบู่แครอทฟิลิปปินส์ท่ีจ าหน่ายทางออนไลน์ 
รองลงมาคือด้านความรู้สึก และคุณประโยชน์ท่ีส่งผลต่อภาพลักษณ์ของสบู่แครอทฟิลิปปินส์ท่ี
จ าหน่ายทางออนไลน์ ดงันัน้การตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดามฟินของกลุ่มเป้าหมายจึงมี
ความอ่อนไหวต่อข่าวสารของผลิตภัณฑ์ท่ีสอดคล้องกับเร่ืองอายุ การศึกษา อาชีพ รายไ ด้และ
สถานภาพทางการสมรส 
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ตารางที่ 5.1 ผลการทดสอบสมมตฐิานข้อที่ 1 

สมมตฐิานการวิจัย 
ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สมมติฐานข้อที่  1 ลักษณะทางประชากรแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
น า้หอมมาดามฟินแตกต่างกัน 

อาย ุ ไมแ่ตกตา่งกนั 

ระดบัการศกึษา ไมแ่ตกตา่งกนั 

อาชีพ ไมแ่ตกตา่งกนั 

รายได้เฉล่ีย ไมแ่ตกตา่งกนั 

สถานภาพการสมรส ไมแ่ตกตา่งกนั 

 
   สมมตฐิานข้อที่ 2 การรับรู้ท่ีแตกตา่งกนัมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์น า้หอม
มาดามฟินแตกตา่งกนั  
   ผลการทดสอบสมมติฐาน การรับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟินแตล่ะด้าน
ของผู้ตอบแบบสอบถาม มีสมมติฐานย่อยจ านวน 8 ข้อ ตามลกัษณะการรับรู้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์มาดามฟินท่ีแตกตา่งกนั ในด้านการรับรู้ข้อมลูของผลิตภณัฑ์ และการรับรู้
ของกลิ่นของน า้หอม สอดคล้องกับทฤษฎีการรับรู้ เพราะการรับรู้ของแตล่ะบคุคลเป็นพืน้ฐานส าคญั
ท่ีน าไปสู่การตอบสนองต่อพฤติกรรม ซึ่งขึน้อยู่กับการรับรู้จากสภาพแวดล้อมภายในและภายนอก
ของแต่ละบุคคล รวมถึงความ สามารถในการตีความหมายของสภาพเวลานัน้ ปัจจัยการรับรู้จึง
ประกอบด้วยประสาทสัมผสัทัง้ 5 ได้แก่ การเห็น การได้ยิน การได้กลิ่น การสมัผสั การลิม้รส และ
ปัจจยัทางจิตวิทยา คือ ความรู้เดิม เจตคติ และความต้องการ ดงันัน้การรับรู้ท่ีแตกตา่งกนัของแตล่ะ
บุคคลส่งผลให้บุคคลแสดงทัศนคติ และพฤติกรรมท่ีแตกต่างกัน ทัง้นีข้ึน้อยู่กับปัจจัยหลายองค์  
ประกอบ เช่น องค์ประกอบทางด้านเทคนิค ความพร้อมทางด้านสมองของผู้บริโภค ประสบการณ์ใน
อดีต สภาวะทางอารมณ์ ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม 
  ส่วนการรับรู้ท่ีไม่แตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์มาดามฟิน ได้แก่ การรับรู้
ระยะเวลาผลิตภัณฑ์น า้หอม การรับรู้การตอบโจทย์ความต้องการ การรับรู้ราคาเฉล่ีย การรับรู้ของ
จ านวนครัง้ท่ีซือ้ผลิตภัณฑ์ การรับรู้ความรู้สึกหลงัจากใช้น า้หอม และการรับรู้หลังจากผลิตภัณฑ์
หมดแล้ว สอดคล้องกับทฤษฎีการตดัสินใจซือ้ เพราะพฤติกรรมของแต่ละคนเรียนรู้ทางเลือกและ
ขัน้ตอนการตดัสินใจของตนเองตลอดเวลา การตดัสินใจซือ้บางครัง้ต้องใช้เวลาและโอกาส บางครัง้



90 

ต้องการได้รับค าปรึกษาจากบุคคลรอบตัวจึงจะตัดสินใจได้ แต่การตัดสินใจบางครัง้สามารถ
ตดัสินใจได้ทนัทีเพ่ือสนองความต้องการของตนเองโดยไม่ได้ตระหนกัถึงความจ าเป็น ดงันัน้การรับรู้
ของแตล่ะบคุคลจึงมีผลตอ่การการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟิน เน่ืองจากกระบวนการ
ตดัสินใจซือ้ประกอบด้วย 5 ขัน้ตอน ได้แก่ การตระหนักถึงความส าคญัหรือความจ าเป็น การ
แสวงหาข้อมลูขา่วสาร การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และการประเมินผลหลงัการตดัสินใจ
ซือ้ 
ตารางที่ 5.2 ผลการทดสอบสมมตฐิานข้อที่ 2 
สมมตฐิานการวิจัย ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐานข้อที่  2 การรับรู้ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์น า้หอมมา
ดามฟินแตกต่างกัน 

การรับรู้ข้อมลูผลิตภณัฑ์น า้หอม มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

การรับรู้ระยะเวลาผลิตภณัฑ์น า้หอม ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

การรับรู้การตอบโจทย์ความต้องการ ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

การรับรู้ราคาเฉล่ีย ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

การรับรู้จ านวนครัง้ท่ีซือ้ผลิตภณัฑ์ ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

การรับรู้ของกลิ่นน า้หอม มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

การรับรู้ความรู้สกึหลงัจากใช้น า้หอม ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

การรับรู้หลงัจากผลิตภณัฑ์หมดแล้ว ไมมี่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

 
   สมมติฐานข้อที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดแตกตา่งกันมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้
ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟินแตกตา่งกนั  
   ผลการทดสอบสมมติฐาน ส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกัน มีสมมติฐาน
ย่อยจ านวน 8 ข้อ พบว่าส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกตา่งกนัมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
น า้หอมมาดามฟินแตกต่างกันในทุกด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย  ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการใช้พนักงานขาย ด้านการบรรจุภัณฑ์ ด้านการให้
ข่าวสาร  และด้านการใช้อ านาจการต่อรอง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมั่น 0.05
สอดคล้องกับแนวคิดเก่ียวกับส่วนผสมทางการตลาด (8P’s) ซึ่งเป็นกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด
แบบผสมผสาน โดยอาศยัเคร่ืองมือการส่ือสารมาบรูณาการกบัผู้บริโภค ซึ่งมีอยู่มากมายมาปรับใช้
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ให้เหมาะสมกับธุรกิจแต่ละประเภท โดยเฉพาะธุรกิจออนไลน์ท่ีมีการแข่งขันสูง เน่ืองจากการ
เปล่ียนแปลงด้านเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับชีวิตประจ าวนัของทุกคน กลยุทธ์การ
ส่ือสารการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพสามารถท าให้ธุรกิจการส่ือสารการตลาดแบบออนไลน์ประสบ
ความส าเร็จได้ดียิ่งขึน้ ดังนัน้การตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดามฟินของกลุ่มตัวอย่างจึง
แตกต่างกันขึน้อยู่กบัสินค้า ราคา การกระจายสินค้า การส่งเสริมการขาย การบริการโดยพนกังาน 
บรรจุภณัฑ์  ข้อมลูข่าวสาร และอ านาจในมือผู้ ซือ้ นอกจากนีย้งัสอดคล้องกับการศกึษาของดวงใจ 
ธรรมนิภานนท์ (2557) เร่ือง “กลยทุธ์การตลาดผลิตภณัฑ์ความงามผ่านช่องทางการค้าแบบดิจิทลั” 
ท่ีพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ท่ีมีความส าคญัตอ่ปัจจยั 6 ด้าน คือ ช่องทางการ
จ าหน่าย ราคา การส่งเสริมการตลาด การรักษาความเป็นส่วนตวั การให้บริการส่วนบุคคล และ
ผลิตภัณฑ์ เน่ืองจากการส่ือสารผ่านส่ือออนไลน์สามารถใช้งานได้ง่าย สะดวก รวดเร็ว สามารถ
ค้นหาข้อมูลและสั่งซือ้สินค้าในได้เวลาท่ีรวดเร็ว ท าให้รูปแบบการด าเนินชีวิตของคนในปัจจุบัน
มุง่เน้นไปท่ีความสะดวก รวดเร็ว และสามารถตอบสนองความการของตนเองเป็นส าคญั 
 
ตารางที่ 5.3 ผลการทดสอบสมมตฐิานข้อที่ 3 
สมมตฐิานการวิจัย ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐานข้อที่  3 ส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดามฟินแตกต่างกัน 

ด้านผลิตภณัฑ์ มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

ด้านราคา มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

ด้านชอ่งทางการจ าหนา่ย มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

ด้านการสง่เสริมการขาย มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

ด้านการใช้พนกังานขาย มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

ด้านบรรจภุณัฑ์ มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

ด้านการให้ขา่วสาร มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

ด้านการใช้อ านาจตอ่รอง มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

 
   สมมติฐานข้อที่ 4 กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแตกตา่งกันมีผลตอ่การตดัสินใจ
ซือ้ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟินแตกตา่งกนั  
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   ผลการทดสอบสมมติฐาน กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์
แตกตา่งกนั มีสมมตฐิานย่อยจ านวน 4 ข้อ พบว่ากลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีแตกตา่งกนัมีผลตอ่
การตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดามฟินแตกตา่งกนัทกุด้าน ได้แก่ Facebook Fanpage LINE 
@ Youtube และWebsite อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 0.05 สอดคล้องกบังานวิจยั
ของเมธาวี เจริญผล (2558) ท่ีศกึษาเร่ือง “กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดผ่านส่ือออนไลน์ของนิตยสาร
ลอฟฟีเซียล ไทยแลนด์” และพบว่ากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดผ่านส่ือออนไลน์ประกอบไปด้วย 4 
ขัน้ตอนได้แก่ 1) การวิเคราะห์สถานการณ์ตลาดปัจจุบัน 2) ก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลักและ
กลุม่เปา้หมายรอง 3) การก าหนดกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดผ่านส่ือออนไลน์ท่ีมีการน าเสนอเนือ้หา
ท่ีรวดเร็วและความถ่ีสูง การส่ือสารผ่านแบรนด์แอมบาสเดอร์และบิวตีบ้ล็อกเกอร์ การก าหนด
งบประมาณในการส่ือสาร และ4) ประเมินผลจากการมีส่วนร่วมของกลุ่มลกูค้า นอกจากนีก้ารศกึษา
ของพนิดา อ่อนลออ (2559) เร่ือง “กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ท่ีท าให้ลาซาด้า (Lazada) 
ประสบความส าเร็จ” ยังพบว่าการส่ือสารการตลาดออนไลน์ต้องมีการด าเนินงานแบบสังเกตการ
เปล่ียนแปลงของสถานการณ์ตา่งๆ ตามสภาพแวดล้อม เศรษฐกิจ และสงัคมตลอดเวลา ซึ่งการใช้ส่ือ
ออนไลน์ของผู้บริโภคมีแนวโน้มเพิ่มสูงขึน้ทกุวนั จึงต้องสร้างจดุแข็งด้วยการเป็นธุรกิจแบบครบวงจร 
ท าให้ลาซาด้ามีภาพลกัษณ์การเป็นผู้น าด้านการตลาดออนไลน์ โดยเน้นให้ความส าคญัด้านเนือ้หา 
และระบบการซือ้สินค้าท่ีสะดวกรวดเร็ว ลักษณะของเว็บไซต์ต้องออกแบบเพ่ือช่วยอ านวยความ
สะดวกให้กบัลกูค้าในการค้นหาข้อมูลสินค้า เพ่ือให้ลกูค้ากลบัมาซือ้ซ า้ เพิ่มโอกาสในการขยายฐาน
ลูกค้าและรักษาลูกค้าเดิมไว้ รูปแบบและลักษณะเว็บไซต์ของลาซาด้าจึงมีความน่าสนใจและ
แตกตา่งจากเว็บไซต์อ่ืน  
 
ตารางที่ 5.4 ผลการทดสอบสมมตฐิานข้อที่ 4 

สมมตฐิานการวิจัย ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐานข้อที่  4 กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดามฟินแตกต่างกัน 

Facebook Fanpage มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

LINE @ มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

Youtube มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 

Website มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ 
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  สมมตฐิานข้อที่ 5 ลกัษณะทางประชากร การรับรู้  ส่วนประสมทางการตลาด และกลยทุธ์
การส่ือสารการตลาดออนไลน์ มีความสมัพนัธ์กบัทศันคตท่ีิมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้  

สรุปผลด้านความสมัพนัธ์ระหว่างลกัษณะทางประชากร ท่ีมีความสมัพนัธ์กับทศันคติท่ีมี
ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าความสมัพนัธ์ระหว่างลกัษณะทางประชากร 
การรับรู้ ทศันคติ ส่วนประสมทางการตลาด กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์  มีความสมัพนัธ์
กบัลกัษณะทางประชากร ท่ีสมัพนัธ์กบัทศันคติท่ีส่งผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดาม
ฟินได้แก่อายุ และรายได้ ส่วนลักษณะทางประชากรท่ีไม่มีความสมัพนัธ์กับทศันคติและส่งผลต่อ
การตัดสินใจซือ้ได้แก่ อาชีพ สถานภาพทางการสมรส อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับความ
เช่ือมัน่ 0.05 

  สรุปผลด้านความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ท่ีมีความสัมพันธ์กับทัศนคติท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าการรับรู้ท่ีมีความสัมพันธ์กับทัศนคติท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้ คือ การรับรู้ราคาเฉล่ีย การรับรู้ของจ านวนครัง้ท่ีซือ้ผลิตภัณฑ์ อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 0.05 ส่วนการรับรู้ ท่ีไม่มีความสมัพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจ
ซือ้ คือ การรับรู้ข้อมูลผลิตภัณฑ์น า้หอม การรับรู้ระยะเวลาผลิตภัณฑ์น า้หอม การรับรู้การตอบ
โจทย์ความต้องการ การรับรู้ของกลิ่นน า้หอม การรับรู้ความรู้สึกหลงัจากใช้น า้หอม การรับรู้หลงัจาก
ผลิตภณัฑ์หมดแล้ว อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบัความเช่ือมัน่ 0.05  
  สรุปผลความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาด ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีผล
ตอ่การตดัสินใจซือ้ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความ สมัพนัธ์กบั
ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้าน
การสง่เสริมการขาย ด้านการใช้พนกังานขาย ด้านการบรรจภุณัฑ์ ด้านการให้ข่าวสาร และด้านการ
ใช้อ านาจการตอ่รอง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบัความเช่ือมัน่ 0.05  
  สรุปผลความสมัพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ ท่ีมีความสัมพนัธ์กับ
ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่ากลยุทธ์การส่ือสารการ ตลาด
ออนไลน์ท่ีมีความสัมพันธ์กับทัศนคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ทุกด้านคือFacebook Fanpage 
LINE Youtube และWebsite อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบัความเช่ือมัน่ 0.05  
  สรุป ลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่างมีความสมัพนัธ์กับทศันคติและส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดาฟินคือ อายุ และรายได้เฉล่ีย ไม่สัมพันธ์กับอาชีพและ
สถานภาพทางการสมรส ซึง่ไมเ่ป็นตามสมมตฐิานการวิจยันัน้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นเพศหญิงทกุ
ช่วงอายุ และมีรายได้ทกุคนมีทศันคติต่อผลิตภัณฑ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้โดยไม่ได้สนใจเร่ือง
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การประกอบอาชีพกับสถานภาพทางการสมรส ส่วนการรับรู้ท่ีสมัพนัธ์กบัทศันคติและส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้ของกลุ่มตวัอย่าง คือราคา และจ านวนครัง้ท่ีซือ้ แตไ่ม่มีความสมัพนัธ์กบัการรับรู้ข้อมูล
ผลิตภัณฑ์ ระยะเวลา การตอบโจทย์ความต้องการ การรับรู้ในเร่ืองกลิ่นของน า้หอม รวมถึง
ความรู้สึกหลังการใช้ ซึ่งไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีก าหนดไว้ ท าให้เกิดข้อค้นพบว่ากลุ่มตวัอย่าง
ตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เพราะรับรู้เก่ียวกับราคา และจ านวนท่ีซือ้ แต่ไม่ได้รับรู้เร่ืองเก่ียวกับตัว
ผลิตภัณฑ์ ระยะเวลา การตอบสนองความต้องการ กลิ่นท่ีใช้ และความรู้สึกหลงัการใช้ สอดคล้อง
ทฤษฎีการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ของกลุ่มตวัอย่างเพราะส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์
กบัทศันคตแิละสง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ในสินค้า ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย 
การขายโดยพนกังานขาย บรรจภุณัฑ์ ข้อมูลข่าวสาร และอ านาจการตอ่รอง เน่ืองจากพฤติกรรมการ
ใช้เทคโนโลยีการส่ือสารท่ีเปล่ียนแปลงไปตามสภาพแวดล้อม เศรษฐกิจ และสงัคม ท าให้ผู้บริโภคหนั
มาใช้บริการธุรกิจผ่านส่ือออนไลน์มากขึน้ โดยเน้นท่ีความสะดวกรวดเร็ว มีรูปแบบท่ีน่าสนใจและน่า
ดึงดดูลกัษณะของเว็บไซต์มีการออกแบบเพ่ือช่วยในการอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า และเข้า
ใจความต้องการของผู้บริโภคเป็นส าคญั เพ่ือให้ผู้บริโภคเป็นลูกค้าประจ าและกลบัมาซือ้สินค้าซือ้ 
นอกจากนีย้ังช่วยขยายกลุ่มลูกค้าและรักษาฐานลูกเดิมไว้ให้อยู่กับผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพราะ
ปัจจบุนัมีคูแ่ขง่รายใหมเ่กิดขึน้ทกุวนั  
 ดังนัน้การใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ให้ประสบความส าเร็จและเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด จึงต้องพยายามสร้างจุดแข็งให้กับผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดามฟินด้วยการเป็น
ธุรกิจออนไลน์แบบครบวงจร ท าให้ผู้บริโภคจดจ าภาพลักษณ์ท่ีดีของน า้หอมมาดามฟิน โดยให้
ความส าคญัในด้านเนือ้หา เทคนิคการน าเสนอ วิธีการน าเสนอ การมีปฏิสมัพันธ์ท่ีดีกับผู้บริโภค 
ระบบการซือ้ขายสินค้าท่ีสะดวกรวดเร็ว มีการประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารผ่านส่ือออนไลน์เป็น
ระยะๆ เพ่ือให้เป็นท่ีรู้จกัและจดจ าผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟินของผู้บริโภค 
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ตารางที่ 5.5 ผลการทดสอบสมมตฐิานข้อที่ 5 
สมมตฐิานการวิจัย ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมตฐิานข้อที่ 5 ลักษณะทางประชากร การรับรู้ ส่วนประสมทางการตลาด กลยุทธ์การ
ส่ือสารการตลาดออนไลน์ มีความสัมพันธ์กับทัศนคตทิี่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ 

ลักษณะทางประชากรมีความสัมพันธ์กับทัศนคติที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ 
อาย ุ มีความสมัพนัธ์ 

อาชีพ ไมมี่ความสมัพนัธ์ 

รายได้เฉล่ียตอ่เดือน มีความสมัพนัธ์ 

สถานภาพการสมรส ไมมี่ความสมัพนัธ์ 

การรับรู้มีความสัมพันธ์กับทัศนคตท่ีิมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ 
การรับรู้ข้อมลูผลิตภณัฑ์น า้หอม ไมมี่ความสมัพนัธ์ 

การรับรู้ระยะเวลาผลิตภณัฑ์น า้หอม ไมมี่ความสมัพนัธ์ 

การรับรู้การตอบโจทย์ความต้องการ ไมมี่ความสมัพนัธ์ 

การรับรู้ราคาเฉล่ีย มีความสมัพนัธ์ 

การรับรู้จ านวนครัง้ท่ีซือ้ผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์ 

การรับรู้ของกลิ่นน า้หอม ไมมี่ความสมัพนัธ์ 

การรับรู้ความรู้สกึหลงัจากใช้น า้หอม ไมมี่ความสมัพนัธ์ 

การรับรู้หลงัจากผลิตภณัฑ์หมดแล้ว ไมมี่ความสมัพนัธ์ 

ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับทัศนคตทิี่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ 
ด้านผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์ 

ด้านราคา มีความสมัพนัธ์ 

ด้านชอ่งทางการจ าหนา่ย มีความสมัพนัธ์ 

ด้านการสง่เสริมการขาย มีความสมัพนัธ์ 

ด้านการใช้พนกังานขาย มีความสมัพนัธ์ 

ด้านบรรจภุณัฑ์ มีความสมัพนัธ์ 

ด้านการให้ขา่วสาร มีความสมัพนัธ์ 

ด้านการใช้อ านาจตอ่รอง มีความสมัพนัธ์ 
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สมมตฐิานข้อที่ 5 ลักษณะทางประชากร การรับรู้ ส่วนประสมทางการตลาด กลยุทธ์การ
ส่ือสารการตลาดออนไลน์ มีความสัมพันธ์กับทัศนคตทิี่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ 

กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์มีความสัมพันธ์กับทัศนคติที่ มีผลต่อการตัดสินใจ
ซือ้ 
Facebook Fanpage มีความสมัพนัธ์ 

LINE @ มีความสมัพนัธ์ 

Youtube มีความสมัพนัธ์ 

Website มีความสมัพนัธ์ 

 

5.2 อภปิรายผลการวิจัย 

  การศกึษาเร่ืองกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดาม
ฟิน  สามารถอภิปรายผลตามงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องดงันี ้ 
  การรับรู้และทัศนคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดามฟิน พบว่าผู้ตอบ
แบบ สอบถามมีการรับรู้เก่ียวกบัผลิตภัณฑ์ในด้านราคา และจ านวนครัง้ท่ีซือ้ ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจ
ซือ้ผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดามฟิน แต่กลุ่มตวัอย่างไม่มีการรับรู้เก่ียวกับข้อมูลผลิตภัณฑ์ ระยะเวลา 
การตอบสนองความต้องการ กลิ่นท่ีใช้ และความรู้สึกหลังการใช้ ซึ่งการรับรู้และทัศนคติมี
ความสมัพนัธ์กบัลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตวัอย่าง ตามแนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากร 
วา่การจ าแนกกลุม่ตวัอยา่งออกเป็นกลุ่มๆ อาจท าให้ง่ายตอ่การรับรู้มากขึน้ โดยจ าแนกตามเพศ อาย ุ
การศึกษา อาชีพ รายได้ สถานภาพทางการสมรส ซึ่งปัจจยัเหล่านีส้่งผลกระทบต่อการตีความ การ
รับรู้ และความเข้าใจในการส่ือสารข้อมลู การรับรู้ด้านประชากรจะมีประสิทธิภาพและเข้าถึงได้มาก
ท่ีสดุก็ตอ่เม่ือมีการก าหนดกลุ่มเปา้หมายท่ีชดัเจน บคุคลท่ีมีลกัษณะทางประชากรแตกตา่งกนัก็จะมี
ลกัษณะทางจิตวิทยาท่ีแตกตา่งกนัด้วย การรับรู้ของแตล่ะบคุคลจึงรับรู้โดยผ่านประสาทสมัผสัทัง้ห้า 
ได้แก่ การเห็น การได้ยิน การได้กลิ่น การสมัผสั และการลิม้รส บคุคลสามารถสร้างการรับรู้ท่ีแตกตา่ง
กนัได้จากสิ่งกระตุ้นเดียวกัน แตไ่ม่สามารถเปล่ียนแปลงทศันคติในการรับรู้ได้เน่ืองจากทศันคติเป็น
สิ่งท่ีเปล่ียนแปลงยาก และเป็นพฤติกรรมท่ีอยู่ ภายใต้จิตส านึกของแต่ละบคุคลท่ีเกิดจากความเช่ือ
และสามารถท่ีแสดงออกมาว่าชอบหรือไม่ชอบสิ่งใดสิ่งหนึง่เท่านัน้ 
  ส่วนประสมทางการตลาด (8P’s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดามฟิน 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหน่าย การส่งเสริมการ
ขาย การใช้พนกังานขาย บรรจภุณัฑ์ การให้ข่าวสาร และการใช้อ านาจการตอ่รอง ในระดบัมากท่ีสุด 

ตารางที่ 5.5 ผลการทดสอบสมมตฐิานข้อที่ 5 (ต่อ) 
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ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของดวงใจ ธรรมนิภานนท์ (2558) เร่ือง “กลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์
ความงามผ่านช่องทางการค้าแบบดิจิทลั” ท่ีพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคญักับส่วนประสมการตลาด
ออนไลน์ ในด้านช่องทางการจ าหน่าย ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการรักษาความเป็น
ส่วนตัว ด้านการให้บริการส่วนบุคคล และด้านผลิตภัณฑ์ ตามแนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดซึ่งเป็นเพียงเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใช้ตอบสนองต่อวัตถุประสงค์ทางการตลาด 
ประกอบด้วยกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส าคญั เป็นปัจจยัท่ีธุรกิจสามารถควบคมุได้ ธุรกิจจึงต้องสร้าง
ส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางแผนการส่ือสารทางการตลาด และสิ่งส าคัญท่ีควร
ค านงึถึงเป็นล าดบัต้นๆ คือการส ารวจพฤติกรรมและรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคเปา้หมายใน
ปัจจบุนัให้สอดคล้องกบัการเลือกใช้ส่วนประสมทางการตลาด 
  ดงันัน้กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ จึงเป็นช่องทางการตลาดท่ีมีความ ส าคญั และ
มีแนวโน้มเพิ่มสงูขึน้ สอดคล้องกบัรูปแบการด าเนินชีวิตของคนในปัจจบุนัท่ีให้ความส าคญักบัความ
สะดวก รวดเร็ว และใช้เวลาส่วนใหญ่อยู่กบัมือถือ สมาร์ทโฟน โน้ตบุ๊ค คอมพิวเตอร์ แท็บเล็ต มาก
ขึน้ นอกจากนีกิ้จกรรมท่ีใช้ในการติดต่อส่ือสารเพ่ือสร้างการมีส่วนร่วมและสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดี
ระหว่างสินค้ากบัผู้บริโภคเป็นสิ่งท่ีสามารถเข้าถึงความต้องการและตอบสนองความต้องการการใช้
ผลิตภณัฑ์ของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี การค้นหาข้อมลูข่าวสารของผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจ าหน่าย 
การบริการซือ้ขาย การมีปฏิสมัพนัธ์กบัผู้บริโภคและบริการท่ีสะดวกรวดเร็วในการติดตอ่กลบัจะช่วย
เพิ่มช่องทางและบทบาทความส าคัญของการส่ือสารการตลาดออนไลน์ผ่านช่องทางต่างๆ ของ
ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟินได้ นอก จากนีย้งัมีเหตผุลอ่ืนสนบัสนนุดงันี ้ 
  1. การเข้าถึงผู้ บริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยการให้ข้อมูลข่าวสารกับลูกค้าท่ีก าลังสนใจ
ผลิตภัณฑ์ และบริการอยู่ โดยสามารถให้ข้อมูลได้อย่างละเอียดโดยตรงกับกลุ่มเป้าหมาย ซึ่ง
ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายจะเป็นผู้ ค้นหาบริษัท ผ่านช่องทางออนไลน์ ทัง้ Facebook Line Youtube 
Website การค้นหาข้อมูลการส่ือสารการตลาดทางออนไลน์ คือการเตรียมข้อมลูของผลิตภัณฑ์ให้
พร้อม เพ่ือปรับเนือ้หาและรูปแบบท่ีจะน าเสนอให้ผู้บริโภคใช้งานง่าย สะดวก รวดเร็วในการค้นหา 
รวมถึงการเลือกและสัง่ซือ้สินค้า ปรับข้อมลูให้ทนัสมยัพร้อมน าเสนอด้วยเทคนิค และวิธีการน าเสนอ
ท่ีนา่สนใจและดงึดดูความสนใจของผู้บริโภคให้มากท่ีสดุ 
  2. อ านวยความสะดวกให้สามารถเข้าถึงข้อมูลผลิตภัณฑ์ได้จากทุกแหล่ง เน่ืองจากอดีต
ปัญหาของการส่ือสารการตลาดรูปแบบเก่าไม่สามารถเข้าถึงลกูค้าได้อย่างสะดวกและทัว่ถึง แตก่าร
ส่ือสารการตลาดออนไลน์รูปแบบปัจจุบนัสามารถเข้าถึงลูกค้าได้จากทัว่ทกุมุมโลก ทุกสถานท่ี และ
ทกุเวลา  
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  3. สามารถประเมินประสิทธิภาพของการส่ือสารได้สามารถตรวจสอบช่องทางท่ีลกูค้าเข้าถึง
ผลิตภณัฑ์ จ านวนลกูค้าท่ีเข้ามา จ านวนลกูค้าท่ีติดตอ่ซือ้สินค้า และบริการ ได้สะดวก และประหยดั
กับรูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีมีให้ลูกค้าตลอดเวลา นอกจากนีย้งัสามารถเสนอการส่งเสริมการ
ขายท่ีเฉพาะเจาะจงส าหรับลกูค้าแคล่ะคนได้ 
  4. การส่ือสารการตลาดออนไลน์ใช้เป็นช่องทางการส่ือสารท่ีใช้งบประมาณน้อยกว่าการ
ส่ือสารผ่านส่ืออ่ืน ๆ และเป็นส่ือท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากท่ีสุดในยุคนี ้
จึงเหมาะส าหรับธุรกิจขนาดกลาง ขนาดเล็กท่ีต้องการลดค่าใช้จ่ายในการส่ือสารผ่านส่ือหลกัอย่าง
โทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ์ นิตยสารหรือส่ือในโรงภาพยนตร์ 

5.3 ข้อเสนอแนะ  

 5.3.1 ข้อเสนอในการประยุกต์ใช้ 

  1. การใช้แบรนด์แอมบาสเดอร์ท่ีมีช่ือเสียง สามารถกระตุ้นความสนใจและสร้างความ
น่าเช่ือถือให้กบัผู้บริโภคได้ดี ดงันัน้ในการส่ือสารการตลาดของผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟิน ควรให้
ความส าคญักบัการใช้แบรนด์แอมบาสเดอร์ท่ีมีช่ือเสียงอยา่งตอ่เน่ือง  
  2. เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดออนไลน์ท่ีตอบสนองความต้องการของผู้อ่านได้มากท่ีสุด 
คือ Facebook Line Youtube Website เน่ืองจากการเข้าถึงง่าย แต่การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการ 
ตลาดแบบบรูณาการ สามารถสร้างการรับรู้และการจ าจดัได้ดีกว่าการส่ือสารการตลาดออนไลน์เพียง
อย่างเดียว จึงควรใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดประเภทอ่ืนๆ ร่วมด้วยเพ่ือเพิ่มช่องทางในการ
ประชาสมัพนัธ์ และการสร้างรายได้ให้กบัผลิตภณัฑ์ 
  3. ความถ่ีในการโพสต์ข้อมูลข่าวสารผ่านส่ือออนไลน์ เป็นในรูปแบบนาทีต่อนาที (Real 
Time) ท าให้ผู้อ่านมีความรู้สึกถึงการมีส่วนร่วม และรู้สึกถึงการเป็นคนทนัสมัย จนน าไปสู่การแชร์
ข้อมูลข่าวสารไปยงักลุ่มผู้บริโภค ดงันัน้การวางแผนกลยุทธ์การส่ือสารการ ตลาดออนไลน์ จึงควร
ค านงึถึงระยะเวลาและความเหมาะสมในการโพสต์เนือ้หาเก่ียวกบัของผลิตภณัฑ์เป็นส าคญั  
  4. เทคโนโลยีการส่ือสารผ่านส่ือออนไลน์ นัน้ช่วยให้กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายเข้าถึงเนือ้หาได้
สะดวก รวดเร็ว ทุกท่ีทุกเวลา ดงันัน้ นักส่ือสารการตลาดจึงควรพัฒนารูปแบบการส่ือสารผ่านส่ือ
ออนไลน์อยา่งตอ่เน่ืองเพ่ือสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีระหว่างเจ้าของผลิตภณัฑ์และผู้บริโภคเปา้หมาย  
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 5.3.2 ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครัง้ต่อไป 

         1. การศกึษาครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงปริมาณ มุ่งเน้นเฉพาะ การศกึษา การรับรู้ ทศันคติ ส่วน
ประสมทางการตลาด และกลยุทธ์การส่ือสารท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ ซึ่งเป็นการเก็บ ข้อมูลกับ
กลุม่ตวัอยา่งท่ีเป็นเพศหญิงเท่านัน้ ผู้สนใจศกึษาเพิ่มเติมอาจเก็บข้อมลูกบักลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นกลุ่ม
ข้ามเพศ หรือเพศชาย เพ่ือเปรียบเทียบการรับรู้และทศันคติของกลุ่มตวัอย่าง เพ่ือหาความแตกตา่ง
ด้านกลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาด และน ามาเป็นแนวทางการในการพฒันากลยุทธ์การส่ือสาร
การตลาดท่ีเหมาะสมส าหรับกลุ่มตวัอย่างทุกกลุ่ม เพ่ือขยายฐานลูกค้ากลุ่มใหม่และเพิ่มช่องทาง
การกระจายสินค้าให้ลกูค้ารู้จกัมากขึน้   
         2. รูปแบบและเนือ้หาผ่านส่ือออนไลน์ของน า้หอมมาดามฟิน สามารถสร้างความสนใจ
ให้กับกลุ่มเป้าหมาย ดังนัน้ผู้ สนใจควรท าการศึกษาเพิ่มเติมในการวิเคราะห์รูปแบบและเนือ้หา 
(Content Analysis) ของสินค้าประเภทอ่ืน เพ่ือศกึษากลยทุธ์ด้านรูปแบบและเนือ้หาท่ีปรากฏในส่ือ
ใหม่ต่างๆ เพ่ือท าการวิเคราะห์ การก าหนดรูปแบบและเนือ้หาท่ีต้องการส่ือสารเพ่ือให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของกลุม่ตวัอยา่ง  
       3. การศกึษาครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงปริมาณ จึงมุ่งศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างลกัษณะทาง
ประชากรท่ีมีผลต่อการรับรู้ ทศันคติ ส่วนประสมทางการตลาดและกลยทุธ์ทางการส่ือสาร ข้อมลูท่ี
ได้จากผู้ตอบแบบสอบถามจึงเป็นข้อมูลในเชิงกว้าง ผู้สนใจแนวทางนีอ้าจศกึษางานวิจยัท่ีเป็นเชิง
คณุภาพเพ่ือศกึษาแนวทางการพฒันากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดบนส่ือออนไลน์ เพ่ือให้ได้ข้อมูล
ในเชิงลึกมากขึน้เพ่ือน าข้อมูลท่ีได้มาพฒันากระบวนการด้านกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดผ่านส่ือ
ออนไลน์ให้เหนือกวา่คูแ่ขง่และสามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้มากขึน้ในอนาคต 

 

 
 
 
 
 

 


