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บทคัดย่อ 
 

 การวิจยัครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์ 1) เพ่ือศึกษาลกัษณะทางประชากรท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้
ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟิน 2) เพ่ือศึกษาการรับรู้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์น า้หอมมา
ดามฟิน 3) เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดาม
ฟิน 4) เพ่ือศกึษากลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีมีตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟิน 5) 
เพ่ือศึกษาทัศนคติท่ีมีผลต่อผลิตภัณฑ์น า้หอมมาดามฟิน งานวิจัยครัง้นีเ้ป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ 
กลุ่มตวัอย่างคือ ผู้ ใช้ผลิตภณัฑ์น า้หอมมาดามฟินท่ีอาศยัอยู่ในประเทศไทย จ านวน 400 คนโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล และวิเคราะห์ข้อมลูด้วยโดยโปรแกรมส าเร็จรูป
ทางสถิติ สถิติท่ีใช้ได้แก่ คา่ร้อยละ คา่เฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานการวิจยั
ใช้คา่สหสมัพนัธ์เพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation)  
 ผลการวิจยัพบว่า  

1. ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง ส่วนใหญ่อายุ 35-39 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน รายได้ 10,001 - 30,000 บาท และสถานภาพโสด การรับรู้ท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซือ้ส่วนใหญ่มาจากเพ่ือนแนะน า ส่วนใหญ่รู้จักน า้หอมมาดามฟินมาแล้ว
ประมาณ 1-2 ปี และสามารถตอบโจทย์การใช้งานในด้านคณุภาพ โดยจะซือ้ครัง้ละประมาณ 1,001-
2,000 บาท ซือ้ปีละ 1-2 ครัง้ ส่วนใหญ่กลิ่นท่ีชอบคือ กลิ่น Fin in love ส่วนใหญ่ใช้แล้วชอบ และคิด
วา่จะกลบัมาซือ้ซ า้อีก  
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2. ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ทัง้ 8 
ด้านคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมีรูปตัวอย่างสินค้าประกอบ ช่ือเสียงและภาพลักษณ์ดี สินค้ามีความ
หลากหลาย ได้รับสินค้าครบตามท่ีสั่ง ได้มาตรฐานและน่าเช่ือถือ ด้านราคา สินค้ามีราคาแจ้งไว้
ชดัเจน เหมาะสมกับคุณภาพ ความสะดวกรวดเร็วและปลอดภัยในการช าระเงิน ด้านช่องทางการ
จ าหนา่ย ลกูค้าสามารถสัง่ซือ้ได้ตอลด 24 ชัว่โมง มีขัน้ตอนการสัง่ซือ้สะดวกรวดเร็ว ส่งตรงถึงมือผู้ รับ
และฟรี ด้านการส่งเสริมการขาย มีการรับเปล่ียนคืนสินค้าได้ มีการรับประกัน พร้อมให้ส่วนลดกับ
ของแถม มีการรีวิวจริงจากลูกค้าท่ีใช้ ด้านการใช้พนักงาน มีการตอบกลับเร็ว แนะน าลูกค้าดี 
ตรวจสอบและแจ้งให้ทราบก่อนสง่สินค้า แสดงรายการสินค้าชดัเจน ด้านบรรจภุณัฑ์ มีการแยกขนาด
ให้เห็นอย่างชดัเจน บรรจุภัณฑ์ขนาดกะทดัรัด มีโลโก้และออกแบบบรรจุภัณฑ์อย่างสวยงามพร้อม
กล่อง ด้านการให้ข่าวสาร ช่วยเก็บข้อมลูลกูค้าเป็นความลบั แจ้งข่าวสารการประชาสมัพนัธ์ส่งเสริม
การขายตรงถึงลูกค้าตลอดเวลา ด้านการใช้อ านาจต่อรอง ราคาขายสมเหตสุมผลไม่ต้องต่อรอง มี
การสร้างเครือข่ายร่วมกนัในกลุม่สมาชิก  

3. กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด
ทัง้ Facebook Line Youtube และ Website โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัหลกัๆ 
คือคุณภาพและความถูกต้องของเนือ้หา รูปแบบและความน่าสนใจ การท าให้ลูกค้าเข้าถึงข้อมูล
ขา่วสารได้ง่าย และการมีปฏิสมัพนัธ์ท่ีดีกบัลกูค้า  

4. ทัศนคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ของลูกค้า โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือเช่ือมั่นใน
คณุภาพของสินค้า ชอบสินค้าเป็นการส่วนตวั มีหลายกลิ่นให้เลือกตามแตบุ่คลิกภาพของแตล่ะคน 
และไม่เหมือนย่ีห้ออ่ืนท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ มีเอกลักษณ์โดดเด่น มี
โปรโมชัน่ตลอดเวลา ใช้แล้วรู้สกึผอ่นคลาย ประทบัใจในการบริการด้านตา่งๆ  
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ABSTRACT 
 

              The objective of this research were to 1) study demographic characteristic that 
affected decision to buy perfume Madame Fin 2) study perception that affected decision 
to buy perfume Madame Fin 3) study marketing mix that affected decision to buy 
perfume Madame Fin 4) study strategy of marketing communication that affected 
decision to buy perfume Madame Fin 5) study attitude that affected perfume Madame 
Fin. The samples used in the were 400 consumers who used online media to make a 
decision to buy perfume Madame Fin in Thailand. Questionnaires were used as an 
instrument to collect data in this research. Statistics used to analyze data were 
frequency distribution, percentage, mean, standard deviation, difference comparison 
between with One-way ANOVA F-test, and Pearson Product Moment Correlation 
                The result revealed that the majority of respondents female with the age of 35-
39. They had education at Bachelor’s degree. They were company employees with 
monthly income of 10001-30000 baht. Most of them are Madame Fin clients for 1-2 
years. They buy Madame Fin because this perfume has good quality. The frequency of 
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buying Madame Fin were 1-2 times per year. They spent 1001-2000 baht. The most 
favorite is Fin in love. Most of the respondents like the perfume and will repeat buying. 
             Regarding the marketing mix or 8Ps Power has mostly affected decision to buy 
perfume Madame Fin follow buy Promotion and Personal. Online Media that mostly 
affected decision to buy the perfume Madame Fin is Line and Facebook because the 
respondents had satisfaction with the content accuracy and quality. 
             According to the research, top-three attitudes that mostly affected decision to 
buy perfume Madame Fin were the product presenters such as celebrities, followed by 
friend’s  recommendation and the functions of product that help solve problem of love 
and relationship with their loved ones and families. 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 
 


