
 

 

แนวทางการพฒันาน ้าหอมแบบแบ่งขายดว้ยกลยทุธ์น่านน ้าสีครามในเขตจงัหวดัขอนแก่น 

 
ดาบส สิทธิเดชผจญ 

บทคัดย่อ 

 แนวทางการพฒันาน ้าหอมแบบแบ่งขายดว้ยกลยทุธ์น่านน ้าสีครามในเขตจงัหวดัขอนแก่น 

มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ส ารวจความตอ้งการของผูบ้ริโภคสินคา้น ้าหอมแบบแบ่งขายท่ีสามารถน าไป

ประยกุตใ์ชก้บักลยทุธ์น่านน ้าสีคราม 2) ศึกษาปัจจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีความตอ้งการใน

การตดัสินใจเลือกซ้ือน ้าหอมแบ่งขายแตกต่างกนั 3) ศึกษาหลกัการตลาด 7P’s มีผลต่อความตอ้งการในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือน ้าหอมแบบแบ่งขายแตกต่างกนั กลุ่มประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัเพื่อท าการศึกษาในคร้ังน้ี

คือผูบ้ริโภคสินคา้น ้าหอมแบบแบ่งขายในเขตพื้นท่ีจงัหวดัขอนแก่น เก็บขอ้มูลโดยการใชแ้บบสอบถาม 

วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมประมวลผล SPSS น าขอ้มูลท่ีไดไ้ปสกดัออกมาเป็นปัจจยัในกลยทุธ์ 

น่านน ้าสีคราม ซ่ึงแบ่งออกเป็นกลยทุธ์ขจดั กลยทุธ์ลด กลยทุธ์เพิ่ม และกลยทุธ์สร้าง 

 ผลการศึกษาพบวา่เพศหญิงมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือน ้าหอมแบบแบ่งขายมากกวา่เพศชาย ประชากรท่ีมี

อาย ุ41-50 ปี และประกอบอาชีพขา้ราชการ มีแนวโนม้ในการซ้ือสินคา้มากท่ีสุด ผูมี้การศึกษาระดบัปริญญา

ตรี และมีรายได ้30,001-40,000 บาท มีแนวโนม้ในการซ้ือสินคา้มากกวา่กลุ่มอ่ืนๆ และเม่ือมาพิจารณาปัจจยั

ทางการตลาด 7P’s พบวา่ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ คือมีกล่ินหอมเหมาะแก่ผูใ้ช ้มีความส าคญัมากท่ีสุด และ

น าไปก าหนดกลยทุธ์การยก ในกลยทุธ์น่านน ้าสีคราม ปัจจยัดา้นราคา ในทุกๆหวัขอ้ท่ีน าเสนอใน

แบบสอบถาม มีความส าคญัมากท่ีสุดและสามารถน าไปก าหนดกลยทุธ์การยก ในกลยทุธ์น่านน ้าสีครามได ้

ปัจจยัดา้นบุคลากร ดา้นพนกังานขายมีความสุภาพและมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี มีความส าคญัมาก และสามารถ

น าไปก าหนดกลยทุธ์การยก ในกลยทุธ์น่านน ้าสีครามได ้ 

ค าส าคญั : น ้าหอม กลยทุธ์น่านน ้าสีคราม 

 

 

 

 



 

 

ABSTRACT 

The guideline for the development of perfume for sale with Blue Ocean strategy 

in Khon Kaen province 
 

 The guideline for the development of perfume for sale with Blue Ocean strategy in Khon Kaen 

province has one objective to explore the needs of consumers who sell perfume products that can be 

applied to the indigo two strategies to study the characteristics of personal have different needs for 

deciding to buy perfume. The third principle is to study the market 7P’s: product price place promotions 

people physical evidence process has different needs for deciding to buy perfume. The population used in 

this research study is the consumer who sells perfume products in the Khon Kaen province area. Data 

analysis using SPSS program. By descriptive statistics and using the questionnaire to collect data. And 

when the data from the questionnaire has been collected, the data will be analyzed according to the 

process and extracted data is a factor in the strategy of Indigo waters Which is divided into elimination 

strategies, reducing strategies, adding strategies, and creating strategies. For analysis of research findings 

Analyze descriptive statistic data. Using statistics such as frequency, percentage, mean, analyzed data to 

test differently with statistical significance 0.05 The results of this research are Females are more likely to 

buy perfume in a split-selling style than males. Population 41-50 years and are civil servants Most likely 

to buy products People with a bachelor's degree and earning 30,001-40,000 baht tend to buy more 

products than other groups. And when considering the marketing factors, 7P’s found that product factors 

Is fragrant, suitable for users Most important And take to formulate lifting strategies In the strategy of the 

blue waters Price factor In every topic presented in the questionnaire Is the most important and able to 

define lifting strategies In the strategy of the Blue Ocean Personnel factors The sales staff are polite and 

good human relations. Very important and able to define lifting strategies in the strategy of the indigo 

waters with the rest being an important factor as well and implementing the mitigation strategy 

Elimination and sequential creation  
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บทน า 

ความเป็นมา และความส าคัญของปัญหา 

 การขายน ้าหอมเลียนแบบ  ก าลงัเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั โดยเฉพาะกลุ่มวยัรุ่น นกัศึกษา

และวยัเร่ิมท างาน  เพราะสามารถตอบสนองในดา้นราคา ก าลงัซ้ือ และพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้ 

เน่ืองจากราคาน ้ าหอมท่ีมีช่ือเสียงในปัจจุบนัมีราคาท่ีค่อนขา้งสูงและไม่สามารถแบ่งขายตามความตอ้งการ

ของกลุ่มผูบ้ริโภคดงักล่าวได ้ดงันั้นจึงมีผูป้ระกอบการจ านวนมากไดเ้ขา้มาลงทุนท าการคา้ขายและท าให้

เกิดปัญหาดา้นการแข่งขนัราคาจนเกิดลกัษณะกลยุทธ์น่านน ้ าสีแดงหรือ Red Ocean ซ่ึงเป็นการท าการตลาด

โดยใชร้าคาเป็นหลกั ส่งผลให้ผูป้ระกอบการนั้นประสบปัญหาขาดทุนในเวลาต่อมา ดงันั้นผูว้ิจยัเล็งเห็นวา่

หากมีการน ากลยทุธ์น่านน ้าสีครามมาใชน่้าจะเป็นประโยชน์ในการพฒันาธุรกิจ และน าไปใชเ้พื่อก่อให้เกิด

การเปล่ียนแปลงทั้งสินคา้ ตน้ทุน คุณค่าของสินคา้ ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค รวมไปถึงรูปแบบ

การขายและการจดัการ ท าใหบ้รรลุเป็นหมายของธุรกิจท่ีตั้งไวไ้ด ้

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 1. เพื่อส ารวจความตอ้งการของผูบ้ริโภคสินคา้น ้ าหอมแบบแบ่งขายท่ีสามารถน าไปประยุกตใ์ชก้บั

กลยทุธ์น่านน ้าสีคราม 

 2. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายได ้ท่ีแตกต่างกนั 

มีความตอ้งการในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้าหอมแบบแบ่งขายแตกต่างกนั 

 3. เพื่อศึกษาหลกัการตลาด 7P’s ไดแ้ก่ Product, Price, Place, Promotion, People, Physical 

Evidence, Process มีผลต่อความตอ้งการในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้าหอมแบบแบ่งขายแตกต่างกนั 

 

สมมติฐานของการวจัิย 

 1. ปัจจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได ้การศึกษา ท่ีแตกต่างกนัมีความ

ตอ้งการในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้น ้าหอมแบบแบ่งขายแตกต่างกนั 

 2. หลกัการตลาด 7P’s ไดแ้ก่ Product, Price, Place, Promotion, People, Physical Evidence, Process 

มีผลต่อความตอ้งการในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้าหอมแบบแบ่งขายแตกต่างกนั 

 

 



 

 

ขอบเขตของการวจัิย 

 ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ มุ่งศึกษาคน้ควา้เพื่อหาแนวทางการพฒันาน ้ าหอมแบบ

แบ่งขายด้วยกลยุทธ์น่านน ้ าสีคราม ในเขตจงัหวดัขอนแก่น โดยมีกลุ่มตวัอย่างคือผูบ้ริโภคสินคา้น ้ าหอม

แบบแบ่งขายในเขตพื้นท่ีจงัหวดัขอนแก่นทั้งหมด 338 คน ระยะเวลาในการด าเนินการวิจยั ตั้งแต่เดือน 

พฤศจิกายน 2562 ถึง มกราคม 2563 

 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 แนวคิดและทฤษฎีหลกัของงานวจิยัน้ีคือ กลยทุธ์น่านน ้าสีคราม เพื่อท าให้เกิดการตลาดในแนวใหม่

ขา้มขอบเขตการท าการตลาดแบบเดิมๆท่ีมีการแข่งขนักนัในลกัษณะทะเลสีแดง ซ่ึงกลยุทธ์น่านน ้ าสีคราม

เนน้การลดตน้ทุน และเพิ่มนวตักรรมเชิงคุณค่าและตอบสนองผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

กลยทุธ์น่านน ้าสีคราม  เกิดข้ึนโดยนกัวชิาการสองคือ W. Chan Kim และ Renee Mauborgne ซ่ึงเป็นอาจารย์

จาก INSEAD สถาบนัทางดา้นบริหารธุรกิจช่ือดงัในฝร่ังเศสทั้งสองท่านไดร่้วมกนัเขียนบทความท่ีน าไปสู่

เร่ืองของ Blue Ocean ในวารสาร Harvard Business Review และออกเป็นหนงัสือช่ือ Blue Ocean Strategy  

Blue Ocean Strategy เป็นกลยุทธ์ท่ีเนน้การสร้างตลาดใหม่ (Create uncontested market space)  โดยไม่ตอ้ง

ใส่ใจการแข่งขนั (Make competition Irrelevant) แต่ตอ้งสร้างและจบัความตอ้งการใหม่ (Create and Capture 

New Demand) โดยท าลายขอ้จ ากดัท่ีตอ้งเลือกระหวา่งคุณค่า-ราคา (Break the Value Trade-off) อีกทั้งตอ้ง

ผสานระบบทั้งมวลของกิจกรรมของบริษทัเพื่อบรรลุทั้งความแตกต่างและตน้ทุนต ่า (Align the whole 

system of a firm’s activities in pursuit of differentiation and low cost) หวัใจส าคญัของ Blue Ocean 

Strategy คือ นวตักรรมเชิงคุณค่า (Value Innovation) แทนท่ีจะแข่งขนัเพื่อก าจดัคู่แข่ง  โดยสร้างก้าว

กระโดดทางคุณค่าเพื่อผูซ้ื้อและบริษทั โดยเปิดตลาดใหม่  Value ท่ีไร้ Innovation คือการมุ่งเนน้แต่การสร้าง

คุณค่า ส่วน Innovation ท่ีไร้ value ก็มีแนวโน้มท่ีจะถูกขบัเคล่ือนด้วยเทคโนโลยี  Value Innovation จะ

เกิดข้ึนต่อเม่ือบริษทัผสานนวตักรรมเขา้กบั Utility ราคา และตน้ทุน เคร่ืองมือและกรอบการท างานของ 

Blue Ocean Strategy คือ ผืนผา้ใบเชิงกลยุทธ์ กรอบการด าเนินการ 4 ประการ และตารางเปรียบเทียบ ขจดั 

ลด ยก สร้าง 

 

 

 



 

 

วธีิด าเนินการวจัิย 

 1. การศึกษาขอ้มูลเอกสารและบทความ (document research) เป็นการศึกษารวบรวมขอ้มูลจาก

เอกสารบทความ หนงัสือ และงานวจิยั ท่ีเก่ียวกบัแนวคิดและทฤษฎี ของกลยุทธ์น่านน ้ าสีครามและหลกัการ

กลยทุธ์ทางการตลาด 7P’s จากหอ้งสมุดมหาวทิยาลยัขอนแก่นและเวบ็ไซต ์

 2. การวิจยัในคร้ังน้ีไดมุ้่งเน้นการหาขอ้มูลเชิงลึกจากเวบ็ไซต์และ search engine เป็นบางส่วน

เน่ืองจากการวจิยัในคร้ังน้ียงัเป็นเร่ืองใหม่จึงไม่ค่อยพบขอ้มูลพบในส่วนบทความเป็นส่วนมาก 

 3. จดัท าแบบสอบถามผา่นทางอินเทอร์เน็ตและเก็บรวมรวมขอ้มูลมาวิเคราะห์และประมวลผล เพื่อ

ทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้น ้ าหอมแบบแบ่งขาย เพื่อน าไปปรับใชต้ามหลกัของกลยุทธ์

น่านน ้าสีคราม 

 

ผลการวจัิย 

 ผลการศึกษาพบวา่เพศหญิงมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือน ้ าหอมแบบแบ่งขายมากกวา่เพศชาย ประชากรท่ีมี

อาย ุ41-50ปี และประกอบอาชีพขา้ราชการ มีแนวโนม้ในการซ้ือสินคา้มากท่ีสุด ผูมี้การศึกษาระดบัปริญญา

ตรี และมีรายได ้ 30,001-40,000 บาท มีแนวโนม้ในการซ้ือสินคา้มากกวา่กลุ่มอ่ืนๆ ดงัแสดงในตารางท่ี 1 

และเม่ือมาพิจารณาปัจจยัทางการตลาด 7P’s พบวา่ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ คือมีกล่ินหอมเหมาะแก่ผูใ้ช ้มี

ความส าคญัมากท่ีสุด และน าไปก าหนดกลยุทธ์การยกในกลยุทธ์น่านน ้ าสีคราม ปัจจยัดา้นราคา ในทุกๆ

หวัขอ้ท่ีน าเสนอในแบบสอบถาม มีความส าคญัมากท่ีสุดและสามารถน าไปก าหนดกลยุทธ์การยก ในกล

ยุทธ์น่านน ้ าสีครามได ้ ปัจจยัด้านบุคลากร ด้านพนักงานขายมีความสุภาพและมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี  มี

ความส าคญัมาก และสามารถน าไปก าหนดกลยุทธ์การยก ในกลยุทธ์น่านน ้ าสีครามได ้โดยในส่วนท่ีเหลือ

เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัเช่นกนัและน าไปท ากลยุทธ์การลด การขจดัและการสร้างตามล าดบั ดงัแสดงใน

ตารางท่ี 2 และตารางท่ี 3  

 

 

 

 

 

 



 

 

ตารางที ่1 ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ลกัษณะส่วนบุคคล เพศชาย n, (%) 

135 (39.9) 

เพศหญงิ n, (%) 

203 (60.1) 

ทั้งหมด n, (%) 

338 (100.0) 
135 (39.9) 203 (60.1) 338 (100.0) 

(100.0) อาย ุ    
 ต ่ากวา่ 20  ปี 8 (5.9) 9 (4.4) 17 (5.0) 
 20-30 ปี 12 (8.9) 7 (3.4) 19 (5.6) 
 31-40 ปี 6 (4.4) 61 (30.0) 67 (19.8) 
 41-50 ปี 109 (80.7) 121 (59.6) 230 (68.0) 
 51-60 ปี 0 (0.0) 1 (0.5) 1 (0.3) 
 60 ปีข้ึนไป 0 (0.0) 4 (2.0) 4 (1.2) 
อาชีพ    
 นกัเรียน/นกัศึกษา 6 (4.4) 18 (8.9) 24 (7.1) 
 รับราชการ 67 (53.7) 145 (71.1) 212 (62.7) 
 พนกังานบริษทั 28 (20.7) 24 (11.8) 52 (15.4) 
 ธุรกิจส่วนส่วนตวั 32 (23.7) 0 (0.0) 32 (9.5) 
 อาชีพอิสระ 2 (1.5) 16 (7.9) 18 (5.3) 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    
 นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 19 (14.1) 13 (.6.4) 32 (9.5) 
 10,001 - 20,000 บาท 6 (4.4) 21 (10.3) 27 (8.0) 
 20,001 - 30,000 บาท 24 (17.8) 6 (3.0) 30 (8.9) 
 30,001 – 40,000 บาท 17 (11.6) 109 (45.5) 126 (33.0) 
 40,001 – 50,000 บาท 57 (42.2) 32 (15.8) 89 (26.3) 
 มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 12 (8.9) 22 (10.8) 34 (10.1) 
ระดบัการศึกษา    
 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 12 (8.9) 13 (6.4) 25 (7.4) 
 ปริญญาตรี 92 (68.1) 83 (40.9) 175 (51.8) 
 ปริญญาโท 14 (10.4) 47 (23.2) 61 (18.0) 
 สูงกวา่ปริญญาโท 17 (12.6) 60 (29.6) 77 (22.8) 
ภูมิล าเนา    
 จงัหวดัขอนแก่น 135 (100.0) 203 (100.0) 338 (100.0) 
 จงัหวดัอ่ืน 0 (0.0) 0 (0.0) 0 (0.0) 
 

 

 

 

 



 

 

ตารางท่ี 2 ค่าเฉล่ียระดบัการตดัสินใจส่วนประสมทางการตลาดของผูต้อบแบบสอบถาม 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือน า้หอมแบบแบ่งขาย ค่าเฉลีย่ 

ระดับการตัดสินใจ 

แปลความหมาย 

ระดับความส าคัญ ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์   
 มีกล่ินเหมือนน ้าหอมท่ีมีช่ือเสียง 3.70 ส าคญัมาก 
 มีกล่ินติดทนนาน 3.63 ส าคญัมาก 
 มีกล่ินใหเ้ลือกท่ีหลากหลาย 3.99 ส าคญัมาก 
 มีรูปลกัษณ์บรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม 3.40 ปานกลาง 
 มีคุณภาพดี 3.37 ปานกลาง 
 มีความทนัสมยั เป็นท่ีนิยม 3.54 ส าคญัมาก 
 มีกล่ินหอมเหมาะแก่ผูใ้ช ้ 4.09 ส าคญัมาก 
ปัจจัยด้านราคา   
 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.10 ส าคญัมาก 
 ราคามีความเหมาะสมกบัรายไดผู้ซ้ื้อ 4.01 ส าคญัมาก 
 ราคามีความเหมาะสมกบัสินคา้ 4.12 ส าคญัมาก 
 ราคาถูกกวา่น ้าหอมท่ีมีช่ือเสียงท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกนั 4.05 ส าคญัมาก 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   
 สถานท่ีจดัจ าหน่ายอยูใ่กล ้ 3.74 ส าคญัมาก 
 มีความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือสินคา้ 3.69 ส าคญัมาก 
 มีสถานท่ีจดัจ าหน่ายกระจายอยูม่าก 3.63 ส าคญัมาก 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด   
 มีกิจกรรมส่งเสริมการขายอยา่งสม ่าเสมอ 3.74 ส าคญัมาก 
 มีตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลองจ านวนมาก 3.69 ส าคญัมาก 
 มีการรับประกนัความพอใจ 3.63 ส าคญัมาก 
 มีการโฆษณาท่ีน่าสนใจ 3.74 ส าคญัมาก 
 มีพนกังานขายแนะน าสินคา้อยา่งสม ่าเสมอ 3.69 ส าคญัมาก 
ปัจจัยด้านบุคคลากร   
 พนกังานมีความรู้และแนะน าสินคา้ไดดี้ 3.78 ส าคญัมาก 
 พนกังานมีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 3.90 ส าคญัมาก 
 พนกังานขายมีความสุภาพและมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี 4.10 ส าคญัมาก 
ปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ   
 มีการตกแต่งร้านท่ีสวยงาม 3.61 ส าคญัมาก 
 มีการจดัเรียงสินคา้อยา่งเป็นระเบียบง่ายต่อการเลือก 3.76 ส าคญัมาก 
 มีรูปแบบการจดัร้านท่ีสะอาด เรียบร้อย 3.82 ส าคญัมาก 
 มีสถานท่ีจอดรถท่ีสะดวก 3.61 ส าคญัมาก 
ปัจจัยด้านกระบวนการ   
 มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย 3.82 ส าคญัมาก 
 ขั้นตอนการช าระเงินมีความสะดวก 3.78 ส าคญัมาก 
 



 

 

ตารางท่ี 3  กลยทุธ์น่านน ้าสีคราม 

กลยุทธ์ขจัด กลยุทธ์ลด กลยุทธ์เพิม่ กลยุทธ์สร้าง 
รูปลกัษณ์บรรจุ
ภณัฑท่ี์สวยงาม 

กล่ินเหมือนน ้าหอมท่ีมี
ช่ือเสียง 

สินคา้ตอ้งมีความทนัสมยั 
เป็นท่ีนิยม 

เนน้ท าการตลาดใหก้ลุ่ม
ลูกคา้ท่ีเป็นเพศหญิง 

น ้าหอมมี
คุณภาพดี 

กล่ินติดทนนาน สินคา้ตอ้งมีกล่ินหอมเหมาะ
แก่ผูใ้ช ้

เนน้ท าการตลาดกลุ่ม
ลูกคา้อาย ุ41-50ปี 

  มีกล่ินใหเ้ลือกหลากหลาย ราคาสินคา้ตอ้งเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

เนน้ท าการตลาดกลุ่ม
ลูกคา้ขา้ราชการ 

  สถานท่ีจดัจ าหน่ายอยูใ่กล้
บา้น 

ราคาสินคา้ตอ้งเหมาะสมกบั
รายไดผู้ซ้ื้อ 

เนน้การท าการตลาดลูกคา้
กลุ่มระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี 

  สะดวกในการเดินทางไป
ซ้ือสินคา้ 

ราคาสินคา้ตอ้งเหมาะสมกบั
สินคา้ 

  

  สถานท่ีจดัจ าหน่ายกระจาย
อยูม่าก 

ราคาสินคา้ตอ้งถูกกวา่
น ้าหอมท่ีมีช่ือเสียงท่ีมี
ลกัษณะใกลเ้คียงกนั 

  

  มีกิจกรรมส่งเสริมการตลาด
อยา่งสม ่าเสมอ 

พนกังานขายมีความสุภาพ
และมนุษสัมพนัธ์ท่ีดี 

  

  มีตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลอง
จ านวนมาก 

    

  มีการรับประกนัความพึง
พอใจเปล่ียนสินคา้โดยไม่มี
เง่ือนไข 

    

  มีการโฆษณาท่ีน่าสนใจ     
  มีพนกังานขายแนะน าสินคา้

อยา่งสม ่าเสมอ 
    

  พนกังานมีความรู้และ
แนะน าสินคา้ไดดี้ 

    

 

 



 

 

อภิปรายผล 

 ในปัจจุบนัพบวา่ยงัไม่มีการท าวจิยัเก่ียวกบัแนวทางการพฒันาน ้าหอมแบบแบ่งขายดว้ยกลยทุธ์

น่านน ้าสีครามในเขตจงัหวดัขอนแก่น หากแต่จะมีเฉพาะส่วนงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์น่านน ้าสีคราม 

หน่ึงในนั้นคือกรณีของไวน์ยีห่อ้เยน็โล่เทลท่ีไดน้ ากลยทุธ์น่านน ้าสีครามมาใชใ้นการปรับวธีิการท าธุรกิจ

โดยอาศยัความตอ้งการของลูกคา้ วจิยัท่ีสองเร่ืองการศึกษาการปรับใชค้วามตอ้งการของผูโ้ดยสารสายการ

บินภายในประเทศส าหรับกลยทุธ์น่านน ้าสีครามซ่ึงใชแ้นวคิดกลยทุธ์น่านน ้าสีครามโดยใชส่ี้ประการหลกั

คือ  กลยทุธ์การขจดั กลยทุธ์การลด กลยทุธ์การยก กลยทุธ์การสร้าง และน าไปสร้างเป็นแบบส ารวจความ

ตอ้งการของลูกคา้จากนั้นจึงน าไปสกดัเป็นกลยทุธ์ต่างๆส่ีประการหลกัท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ งานวจิยัเร่ืองแนว

ทางการพฒันาน ้าหอมแบบแบ่งขายดว้ยกลยทุธ์น่านน ้าสีครามในจงัหวดัขอนแก่นใชว้ธีิการเช่นเดียวกบั

งานวจิยัท่ีไดท้  ามาเก่ียวกบักลยทุธ์น่านน ้าสีครามดงักล่าวขา้งตน้และผลการวจิยัท่ีไดก้็มีลกัษณะท่ีสอดคลอ้ง

กนัในลกัษณะของความตอ้งการของลูกคา้จะท าใหเ้กิดการพฒันาธุรกิจไดเ้ป็นอยา่งดี ซ่ึงหากน าไปพฒันาต่อ

ยอดก็จะไดแ้นวทางการพฒันาธุรกิจโดยใชก้ลยทุธ์น่านน ้าสีครามไดอ้ยา่งชดัเจนและสมบูรณ์มากข้ึน 

 

ข้อเสนอแนะ 

 การวิจยัในคร้ังน้ีอาจเป็นเพียงส่วนหน่ึงของการเก็บขอ้มูลโดยอาศยัขอ้มูลจากผูอ้าศยัในจงัหวดั

ขอนแก่น และการก าหนดหวัขอ้ในการเก็บขอ้มูลในแต่ละปัจจยัก็มาจากการสอบถามขอ้มูลจากกลุ่มพ่อคา้

แม่คา้และเจา้ของกิจการน ้ าหอมแบบแบ่งขาย ซ่ึงอาจจะไม่ครอบคลุมในเน้ือหาทั้งหมด อีกทั้งจ  านวนกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีน ามาวิเคราะห์ไม่ครบตามท่ีได้ค  านวณไว ้ อย่างไรก็ตามสามารถน าผลสรุปของวิจยัในคร้ังน้ี

ประยุกต์ใช้กบัการพฒันาการขายน ้ าหอมแบบแบ่งขายได้และอาจเป็นประโยชน์ในการศึกษาคน้ควา้ใน

หวัขอ้เดียวกนัน้ีต่อไปในอนาคต 
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