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บทคัดย่อ 
 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษากลยทุธ์ทางการตลาด และกลยุทธ์ทางการตลาดแนวใหม่ 
และความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 2) เปรียบเทียบความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของ
ผูป้ระกอบการ และ3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์ทางการตลาด และกลยุทธ์ทางการตลาดแนวใหม่กบั
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูป้ระกอบการธุรกิจน ้ าหอมในเขตภาคกลาง จ านวน 386 คน ซ่ึง
ไดม้าดว้ยวธีิการเลือกตวัอยา่งแบบแบ่งชั้นภูมิ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั คือ แบบสอบถาม มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 
0.96 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย การทดสอบที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
การทดสอบแอลเอสดี และสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เพียร์สนั 
 ผลการวจิยั พบวา่  1) ผูป้ระกอบธุรกิจน ้ าหอมมีกลยทุธ์ทางการตลาดธุรกิจน ้ าหอม โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นบุคลากรหรือพนกังาน และดา้นท่ีมี
ค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่วนกลยทุธ์ทางการตลาดแนวใหม่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ด้านส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ีย
ต ่าสุด คือ ดา้นความคุม้ค่าของราคาในมุมมองของลูกคา้ และความไดเ้ปรียบเทียบในการแข่งขนัธุรกิจน ้ าหอม 
ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นการสร้างความแตกต่าง และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ 
ดา้นการตอบสนองอยา่งรวดเร็ว 2) ผูป้ระกอบการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั
ธุรกิจน ้ าหอมแตกต่างกนัในดา้นการสร้างความแตกต่าง และดา้นการตอบสนองอยา่งรวดเร็ว อยา่งระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี .05 และ3) กลยุทธ์ทางการตลาด และกลยุทธ์ทางการตลาดแนวใหม่ทั้ งในภาพรวมและรายด้าน 
มีความสมัพนัธ์ทางเดียวกนักบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของธุรกิจน ้ าหอมอยูใ่นระดบัต ่า  
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ABSTRACT 
 
 The purposes of this research were: 1) to study marketing strategies (7ps), new marketing strategies 
(4Cs) and the competitive advantage of perfume business in the central region, 2) to compare the competitive 
advantage classified by personal factors of the entrepreneurs, and 3) to study the relationship between 
marketing strategies (7Ps), together with new marketing strategies (4Cs), and the competitive advantage.  The 
sample consisted of 386 perfume entrepreneurs in the central region, selected by stratified sampling. The 
research instrument employed in this study was a questionnaire with a reliability coefficient of 0.96. The 
statistical tools used for data analysis were percentage, mean, t-test, One-Way ANOVA, LSD test, and Pearson's 
correlation coefficient.   
 The results revealed that 1) overall, the perfume entrepreneurs had marketing strategies (7ps) at a 
high level; the aspect with the highest mean was staff or employee, whereas that with the lowest one was 
distribution channel. Besides, the new marketing strategies (4Cs) was found at a high level; the aspect with the 
highest mean was consumer needs, while that with the lowest one was price worthiness based on customers’ 
perspective. The competitive advantage of perfume business was also at a high level; the aspect with the highest 
mean was differentiation, whereas that with the lowest one was quick response. 2) The entrepreneurs with 
difference in educational level had different competitive advantage of perfume business with respect to 
differentiation and quick response at a statistically significant level of .05. 3) Marketing strategies (7ps) as well 
as the new ones (4Cs), both overall and individually, were related to the competitive advantage of perfume 
business at a low level.         
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