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บทคดัย่อ 

งานวิจัยในครัง้นี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
กระบองเพชรประเภทตอที่แตกต่างกนั 2) เพื่อศกึษาปัจจยัด้านพฤตกิรรมมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อกระบองเพชร
ประเภทตอที่แตกต่างกนั และ 3) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชร
ประเภทตอ โดยใช้เครื่องมอืประเภทแบบสอบถามในการเก็บขอ้มูล จากกลุ่มสมาชกิบนเพจเฟซบุ๊ก กลุ่ม “ตลาดตอ” 
จ านวน 400 คน โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานและใช้สถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ Independent-Samples t- test, f – test และการวิเคราะห์สมการ
ถดถอยเชงิพหุคณู 

จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายุระหว่าง 31 – 40 ปี 
สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-
30,000 บาท ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีระดับความส าคัญสูงที่สุดในระดับ
ระดบัมากที่สุด ค่าเฉลี่ย 4.827 ทางด้านปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์พบว่า อายุ ระดบัการศกึษา และอาชพีทีแ่ตกต่าง
กนัมผีลต่อตดัสนิใจเลือกซื้อกระบองเพชรประเภทตอที่แตกต่างกนั ปัจจยัด้านพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถาม 
พบว่า ด้านน าไปใช้ท าอะไร ด้านบุคคลที่มสี่วนร่วมในการซื้อ ด้านช่องทางในการซื้อ ด้านความถี่ในการขยายพนัธุ์
แคคตสั และดา้นจ านวนตอทีใ่ชก้ราฟต่อครัง้ที่แตกต่างกนัมผีลต่อตดัสนิใจเลอืกซื้อกระบองเพชรประเภทตอทีแ่ตกต่าง
กนั และในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด  
มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอ และสามารถท านายการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอได้
รอ้ยละ 65.4 

ค าส าคญั: กระบองเพชรประเภทตอ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ 
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Abstract 
 

The objectives of this research were to examine 1) Demographic factors influence the purchasing 
decision of different Grafted Cactus. 2) To study the behavioral factors affecting the decision to buy different 
Grafted Cactus and 3) To study the factors of marketing mix affecting the decision to purchase Grafted Cactus 
by using a questionnaire-type instrument to collect data. Descriptive statistical data analysis methods were 
used from a group of 400 Facebook page members, the "Tor Market" group, including frequency, percentage, 
mean, and standard deviation, and inferential statistics, including independent-samples. t-test, f-test, and 
multiple regression analysis 

From the results of the study, most of the respondents were female. Age between 31-40 years old, 
single, bachelor's degree occupation personal business / trade and average monthly income 15,001-30,000 
baht marketing mix factor sales channel The highest level of importance was at the highest level, with an 
average of 4.827 in terms of demographic factors. Age, education level, and different occupations were found 
to influence the decision to purchase different types of Grafted Cactus. The behavioral factors of the 
respondents revealed that what they used to do, the person involved in the purchase channel for the purchase, 
the frequency of cactus propagation, and the number of Grafted Cactus with different graphs per time 
influenced the decision to purchase different types of Grafted Cactus. And in terms of marketing mix factors 
product distribution channel and marketing promotion influence the decision to purchase Grafted Cactus and 
can predict the decision to purchase Grafted Cactus type 65.4% 

Keywords: Grafted Cactus, Marketing Mix Factors, Purchase Decision 
 

บทน า 
กระบองเพชรและพชือวบน ้า เป็นพชืทีไ่ดร้บัความนิยมแพร่หลายจากลูกคา้ในภูมภิาคเอเชยีตะวนัออกเฉียง

ใต ้เนื่องจากสายพนัธุต์น้กระบองเพชรมคีวามหลากหลายและมคีุณลกัษณะเด่นแตกต่างกนั ทัง้ดา้นรปูร่าง ขนาด สสีนั 
บางสายพนัธุถ์ูกจดัอยู่ในกลุ่มพนัธุไ์มห้ายาก (Marketandresearch.biz, 2021) จงึเป็นทีต่อ้งการของกลุ่มผูช้ื่นชอบหรอื
นักสะสม โดยประเทศไทยเป็นประเทศผูเ้พาะปลูกและส่งออกไปยงัภูมภิาคนี้ โดยมตีลาดหลกั ได้แก่ ประเทศสงิคโปร์ 
อนิโดนีเซยี เวยีดนามและกมัพชูา ทัง้นี้ ขอ้มูลตลาดกระบองเพชรและพชือวบน ้าของประเทศไทยในช่วง 6 ปีขา้งหน้า
นับจากนี้จนถึงปี 2027 คาดว่าจะมมีูลค่าเติบโตเฉลี่ยต่อปีร้อยละ16.8 ซึ่งผู้เพาะปลูกได้ใช้เทคนิครูปแบบใหม่เป็น
แนวทางขยายพนัธุ์และสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่ผลผลิตอีกด้วย (Verified Marke Research, 2021) จากสถานการณ์              
การแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ท าให้ผู้คนต้องอาศยัอยู่ในบ้านหรือที่พกัของตนตามนโยบายเว้นระยะทางสงัคม             
ซึ่งหนึ่งในกจิกรรมที่ได้รบัความนิยมอย่างมากคอืการปลูกต้นกระบองเพชร ส่งผลให้กระบองเพชรและพชืตระกูลไม้
ประดบัอื่นๆ โดยพบว่าในปี พ.ศ. 2563 มยีอดการส่งออกไปยงัต่างประเทศมากถงึ 135.93 ลา้นบาท และมยีอดน าเขา้
มากถงึ 41.03 ลา้นบาท (สุภาพร สมัโย และอ านวย อรรถลงัรอง, 2563) ซึง่ในมุมของผูป้ระกอบการนัน้พบว่าแต่เดิมมี
ยอดขายกระบองเพชร 30,000 บาทต่อสปัดาห ์แต่ยอดขายเพิม่ขึน้กว่า 200,000 บาทต่อสปัดาหใ์นช่วงการแพร่ระบาด
ของโรคโควิด-19 (DHL, 2021) ในขณะที่ผู้ประกอบการบางรายมีรายได้เพิ่มขึ้นกว่า 10 ล้านบาทต่อปี (อภิวฒัน์                
ค าสงิห,์ 2565) จากความนิยมทีเ่พิม่สงูขึน้ เกษตรกรจงึไดม้กีารน าเอาการตอกราฟซึง่เป็นวธิกีารเพาะปลูกรปูแบบใหม่
ถูกน ามาใช้ขยายพนัธุ์พชืประเภทใบเลี้ยงคู่ช่วยขยายพนัธุท์ี่เรว็ที่สุด และได้ปรมิาณมากตามความต้องการของตลาด 
(นิชานาถ จี้สลี, ปรตียิาทร แก้วมณี และ มยุร ีกระจายกลาง, 2563, น.13) การเพาะปลูกด้วยวธิตีอกราฟเป็นการน า
พชืชนิดหนึ่งไปไว้บนต้นไมอ้กีชนิดหนึ่งหรอืเป็นชนิดเดยีวกนัก็ได้ โดยคงคุณสมบตัขิองต้นตอที่ท าหน้าที่เร่งผลผลติ
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ของพชื ป้องกนัโรคท าใหต้น้เน่าเสยีอนัเกดิจากการขาดคลอโรฟิลล ์ดว้ยกระบวนการเชื่อมหรอืประสานระหว่างเนื้อเยื่อ
ของพชืทัง้สองชนิดเขา้ดว้ยกนั  

จากการศึกษาเรื่องทัศนคติ ผู้มีอิทธิพลทางสังคม และส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลกระทบต่อ               
การตดัสนิใจซื้อต้นไม้ของประชาชนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อ                
การตดัสนิใจซื้อตน้ไมม้ากทีสุ่ด รองลงมาคอืทศันคต ิและปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อตน้ไมน้้อยทีสุ่ดคอืผูม้อีทิธพิล 
(ดวงสมร, 2562) การตัดสินใจซื้อกระบองเพชรและไม้อวบน ้าออนไลน์ของผู้บริโภคในจงัหวัดกรุงเทพมหานคร                 
ผลการศึกษาพบว่า ประชากรในจงัหวดักรุงเทพมหานครที่มเีพศ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้ต่างกนั ส่งผล
ให้การตดัสนิใจซื้อกระบองเพชร และไมอ้วบน ้าออนไลน์ โดยรวมต่างกนั และประชากรที่มอีายุและสถานภาพต่างกนั 
ส่งผลท าใหก้ารตดัสนิใจซื้อ เลอืกซื้อไม่ต่างกนั :ซึง่ปัจจยัทางประชากรศาสตรถ์อืได้ว่าเป็นปัจจยัพืน้ฐานในการจ าแนก
กลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมายที่มลีกัษณะทางร่างกาย การด าเนินชวีติ และสภาพเศรษฐกจิของแต่ละครอบครวัที่จะช่วยให้
ผู้ประกอบการก าหนดกลยุทธ์การขายให้ตรงกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคแต่ละรายได้อย่างมี
ประสทิธิภาพมากยิง่ขึ้น (วชัรพงษ์ พนิตธ ารง, 2564) ด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน ประกอบด้วย 
ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลือก
ซื้อกระบองเพชรและไมอ้วบน ้าออนไลน์ของผู้บริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร (พมิพ์วสา, 2562) ในขณะที่ปัจจยั
ด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคนัน้ถือได้ว่าเป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่มีความส าคัญ เนื่องจากผู้บริโภคแต่ละกลุ่มมักจะมี
พฤตกิรรมการบรโิภคที่แตกต่างกนัไป ดงันัน้ หากผูป้ระกอบการทราบถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคกจ็ะสามารถการรบัรู้
ผ่านช่องทางต่างๆ และกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการตดัสนิใจซื้อสนิค้าได้ง่ายยิง่ขึ้น (อิราวฒัน์ ชมระกา และคนอื่นๆ, 
2565)  

ทัง้นี้ จากการทบทวนวรรณกรรม แสดงให้เห็นถึงงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับ  กระบองเพชรประเภทตอ 
มผีู้ที่สนใจท าการศึกษาในเรื่องดงักล่าวเป็นจ านวนไม่มากนัก โดยเฉพาะอย่างยิง่การวิจยัที่ท าการศึกษาเกี่ยวกับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีล ต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อกระบองเพชรประเภทตอ ซึง่เป็นสิง่ทีน่ักวจิยัหลายท่าน
ได้ท าการวิจัยว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภค (Andreas, & 
Christina, 2014, p. 75; Fitri, & Triana, 2022, p. 2245; Qausar, Zeplin, Husada, Rismawait, & Sanju, 2020, p. 
7; Ivana, & Iva, 2015 p.31; Asdi, & Adiya, 2022, p. 128) จากผลการศกึษาของ ธนาศกัดิ ์ขา่ยกระโทก และคนอื่นๆ 
(2565) พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ และส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านที่
แตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรออนไลน์ที่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิซึง่จากผลที่ได้
สามารถน าไปใชใ้นการเขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคในช่องทางออนไลน์ไดม้ากยิง่ขึน้ ทัง้ในส่วนของการน าเสนอขอ้มลูทีม่ขีอ้มูล
ของกระบองเพชรอย่างครบถ้วน การน าเสนอและเปรยีบเทยีบขนาดของกระบองเพชรที่สามารถดงึดูดความสนใจและ
เพิม่ความน่าเชื่อถอืผ่านการแสดงตวัตนใหม้คีวามถีม่ากยิง่ขึน้  

ดงันัน้ ผูว้จิยัจะท าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอ  โดยจะศกึษา
ปัจจยัต่างๆที่มผีลต่อการเลอืกซื้อกระบองเพชรประเภทตอของผูป้ระกอบการร้านจ าหน่ายกระบองเพชรประเภทตอ 
โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์พฤตกิรรมในการเลือกซื้อ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อกระบองเพชรประเภทตอของผูป้ระกอบการรา้นจ าหน่ายสนิคา้กระบองเพชรประเภทตอ เพื่อเป็น
ขอ้มูลในการก าหนดแนวทางการปรบัปรุงและพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด และตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค 
ท าใหผู้เ้พาะปลูกกระบองเพชรประเภทตอสามารถสรา้งความไดเ้ปรยีบดา้นการแขง่ขนัในตลาดได้ 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรม์ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอทีแ่ตกต่างกนั 
2. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นพฤตกิรรมมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอทีแ่ตกต่างกนั 
3. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอ 
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ทบทวนวรรณกรรม 
การวิจยัครัง้นี้ผู้วิจยัได้ศึกษาเอกสารและงานวิจยัที่เกี่ยวข้องเพื่อเป็นฐานความรู้ส าหรบัใช้ในการศกึษา 

โดยมปีระเดน็การคน้ควา้ดงัต่อไปนี้ 
แนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร ์
Schiffman and Wisenblit Z (2015) กล่าวว่า การแบ่งกลุ่มประชากรช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถ

เข้าถึงกลุ่มลูกค้าแบบเฉพาะเจาะจง เช่น อายุ รายได้ เชื้อชาติ เพศ อาชีพ สถานภาพ เป็นต้น การทราบถึง
ความต้องการของแต่ละกลุ่มประชากรจะช่วยให้นักการตลาดสามารถก าหนดเป้าหมายในการประชาสมัพนัธ์
หรือการส่งเสริมการตลาดให้ตรงกับความต้องการของผู ้บริโภคได้อย่างมปีระสิทธิภาพมากที่สุด นอกจากนี้
ปัจจ ัยทางประชากรศาสตร์ย ัง เป็นตวัแปรที่ง ่ายต่อการวดัผลทางสถ ิต ิ (ภ ัทรดนัย พ ิร ิยะธนภทัร , 2558)                
ซึ่งล ักษณะทางประชากรของผู ้บริโภคที่แตกต่างกนัจะส่งผลต่อความชอบหรือความสนใจในแต่ละผลิตภณัฑ์            
ที่แตกต่างกนัไป ตัวอย่างเช่น กลุ่มผู้บริโภคเพศชายมักที่จะมีความต้องการความตื่นเต้น แปลกใหม่ ในขณะที่
เพศหญิงอาจจะชื่นชอบสิ่งสวยงามเพิ่มสูงขึ้น  

แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจซื้อของผู้ซื้อ 
Kotler and Keller (2012) กล่าวว่า เมื่อผูบ้รโิภคเกดิความตอ้งการครอบครองสนิคา้หรอืการใชบ้รกิารมกัจะ

มกีระบวนการคดิทีจ่ะน าไปสู่การตดัสนิใจซื้อ ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอนทีส่ าคญั คอื  
1) การรบัรู้ถงึความต้องการ (Need Arousal) จะเกดิขึน้เมื่อผูบ้รโิภคประสบพบเจอกบัปัญหาและต้องการ

สิง่ใดสิง่หนึ่งเพื่อมาแกไ้ขหรอืบรรเทาปัญหาหรอืความตอ้งการเหล่านัน้ใหล้ดน้อยลงจนเกดิความพงึพอใจ  
2) การคน้หาขอ้มลู (Information Search) เพื่อคน้หาวธิกีาร สนิคา้ และบรกิาร ว่าสิง่เหล่านัน้สามารถแกไ้ข

ปัญหาหรอืเตมิเตม็ความตอ้งการของตนเองไดม้ากเพยีงใด  
3) การประเมนิผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อผู้บริโภคได้รบัข้อมูลจากหลายแหล่งอย่าง

ครบถว้นกจ็ะน ามาวเิคราะหเ์พื่อใหไ้ดว้ธิกีาร สนิคา้ และบรกิารทีต่รงกบัความตอ้งการหรอืคุม้ค่ามากทีสุ่ด  
4) การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) เมื่อผูบ้รโิภคค้นพบทางเลอืกที่เหมาะสมที่สุดต่อการตอบสนอง

ความตอ้งการของตนเองกจ็ะน าไปสู่การตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารนัน้ๆ และ  
5) ความรู้สกึภายหลงัการซื้อ (Post Purchase Behavior) เป็นประสบการณ์ภายหลงัจากที่ผูบ้รโิภคไดใ้น

สนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ หากสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได้มากกจ็ะน าไปสู่การตดัสนิใจซื้อในครัง้ถดัไป
หรือน าไปสู่การบอกต่อ แต่ในทางกลบักนัหากไม่สามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้อย่างเต็มที่จนเกดิ
ความรูส้กึไม่พงึพอใจกจ็ะไม่น าไปสู่การตดัสนิใจซื้อซ ้า  

ดงันัน้นักการตลอดหรอืผูป้ระกอบการจะต้องให้ความส าคญัในแต่ละขึน้ตอนซึ่งจะส่งเสรมิให้ผูบ้รโิภคเกดิ
การตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารไดใ้นทีสุ่ด (พรชนก บุญญานันทกุล, 2565)  

แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4Ps)  
McCarthy, Jerome E (1964) กล่าวถึง แนวคิดด้านส่วนประสมทางการตลาด ส าหรบั ธุรกิจการบริการ 

(Se r v i ce  Ma r ke t i ng  M i x ) ถือ เ ป็นแนวคิดที่ เ กี่ ย วข้อ งกับธุ รกิจการ ให้บริการ  ซึ่ งมีความแตกต่ า ง
จากสนิคา้ประเภทอุปโภคบรโิภคทัว่ไป โดยก าหนดแนวคดิส่วนประสมทาง การตลาด (4Ps) ดงันี้  

1) ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ถือได้ว่าเป็นสิง่ที่น าไปสู่การตอบสนองต่อการแก้ปัญหาหรือความต้องการ
ของผู้บริโภคได้  นอกจากนี้ ผลิตภัณฑ์อาจประกอบไปด้วยคุณสมบัติที่ เ ป็นรูปธรรมหรือนามธรรม เช่น                            
ความหลากหลายของผลติภณัฑ์ คุณภาพ ความน่าเชื่อถอืของแหล่งผลติ การรับประกนั และการบรกิารหลกัการขาย 
(มรกต ยิม้นิยม, 2559, น. 26)  

2) ด้านราคา (Price) ถอืได้ว่าเป็นรูปแบบของการระบุถงึมูลค่าหรอืคุณค่าของสิง่ใดสิง่หนึ่งซึ่งถูกน าไปใช้
เป็นตวักลางในการแลกเปลี่ยนในลกัษณะของมูลค่าทางการเงนิแก่สนิค้าและบริการ โดยมปัีจจยัด้านนโยบายและ            
กลยุทธ์ที่น ามาใช้ในการก าหนดมูลค่าของสิง่เหล่านัน้ เช่น ราคาจ าหน่าย ค่าเช่า ค่าบรกิาร ส่วนลด ช่องทางการช าระ
เงนิ และระยะเวลาการช าระเงนิ เป็นตน้ (อสิรยี ์อนันต์โชคปฐมา, 2558, น.15)  
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3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) คือท าเลที่ตัง้ กิจกรรม หรือเส้นทางที่ผลิตภัณฑ์จะได้รับ                 
การเคลื่อนยา้ยจากตน้ทางซึง่เป็นผูผ้ลติไปยงัปลายทางซึง่กค็อืผูบ้รโิภค (ศริวิฒัน์ เหมอืนโพธิ,์ 2560, น.21)  

4) ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นรูปแบบการตดิต่อสื่อสารระหว่างผูบ้รโิภคกบัผูจ้ดัจ าหน่าย
เพื่อน าเสนอขอ้มูลข่าวสารหรือชกัจูงให้ผู้บรโิภคมทีศันคติที่ดีต่อผลติภณัฑ์ หรอือาจเกดิความประทบัใจจนเกิดเป็น
พฤตกิรรมการซื้อ (พชินิดา บุตรโคตร, 2561, น.6)  

แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
Kotler (1997) ได้อธบิายพฤตกิรรมผู้บรโิภคว่าเป็นการค้นหาและวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บรโิภคต่อการซื้อ

สินค้าและบริการ โดยมีหลักค าถาม 6W1H เมื่อมีการประยุกต์ใช้แนวคิดนี้ในการวิเคราะห์พฤติกรรม ผู้บริโภค
กระบองเพชรประเภทตอจะท าให้ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อกระบองเพชรประเภทตอ             
เพื่อน ามาช่วยในการจดัวางกลยุทธก์ารตลาด ดงันี้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน และคนอื่นๆ, 2550)  

1) Who (ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย) เพื่อให้ผูป้ระกอบการทราบว่าใครคือกลุ่มเป้าหมายที่ส าคญัในตลาด             
ณ ขณะนัน้ และสามารถน าขอ้มูลทีไ่ด้ไปใช้ในการตอบสนองความพงึพอใจใหต้รงกบัความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย
อย่างมปีระสทิธภิาพ 

2) What (ผู้บริโภคซื้ออะไร) เพื่อให้ผู้ประกอบการทราบว่าผู้บริโภคมีความต้องการซื้ออะไร และสิ่งที่
ผู้บริโภคซื้อไปนัน้ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อผู้บริโภคมากน้อยเพียงใด โดยผู้บริโภคมักจะค านึงถึงคุณสมบัติของ
ผลติภณัฑ ์และความแตกต่างของผลติภณัฑท์ีเ่หนือกว่าคู่แขง่  

3) Where (ผู้บริโภคซื้อที่ไหน) เพื่อให้ผู้ประกอบการทราบถึงสถานที่ที่ผูบ้ริโภคเข้าถึงการซื้อสนิค้าและ
บรกิารนัน้ๆ ซึง่สามารถน าขอ้มลูทีไ่ดไ้ปใชใ้นการปรบัปรุงการเขา้ถงึผูบ้รโิภคใหง้่ายและสะดวกมากยิง่ขึน้ 

4) When (ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด) เพื่อให้ผูป้ระกอบการทราบถึงช่วงเวลาที่ผู้บริโภคมกัจะมกีารตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้และบรกิาร เช่น วนัส าคญัของปี ฤดูกาล และเทศกาล เป็นตน้  

5) Why (ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ) เพื่อให้ผู้ประกอบการทราบถึงเหตุผลหรือวัตถุประสงค์ของผู้บริโภค                 
ในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิาร  

6) Who (ใครมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจ) เพื่อใหผู้ป้ระกอบการทราบว่าบุคคลใดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้และบรกิาร  

7) How (ผูบ้รโิภคซื้ออย่างไร) เพื่อให้ผูป้ระกอบการทราบถงึวธิกีารซื้อสนิค้าและบรกิาร ตลอดจนขัน้ตอน 
ทีน่ าไปสู่การตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค 

ซึ่งพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคที่แตกต่างกนันัน้ถอืได้ว่ามคีวามส าคญัอย่างยิง่ในแง่ของการกระตุน้ให้ผูบ้รโิภค
เกิดการรบัรู้ถึงความส าคญัในการน าไปใช้ให้เกิดประโยชน์กบัตนเองและบุคคลรอบข้าง การสร้างความเคยชินกบั             
การเขา้สงัคมของคนสมยัใหม่ 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
ชยัรตัน์ ถงึสาครและพชัรห์ทยั จารุทวผีลนุกูล (2563) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ

ปุ๋ ยเคมีของเกษตรกรผู้ปลูกข้าวในเขตจงัหวัดปทุมธานี มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยลักษณะประชากรศาสตร์  
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อปุ๋ ยเคมขีองเกษตรกรผูป้ลูกขา้ว
ในเขตจงัหวดัปทุมธานี โดยผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัทางดา้นลกัษณะประชากรศาสตรใ์นดา้น อายุ ระดบัการศกึษาและ
ประสบการณ์เพาะปลูกทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อปุ๋ ยเคม ีเนื่องจากปุ๋ ยเคมแีต่ละสูตรนัน้จะตอ้งอาศยั
ความเชี่ยวชาญและความรู้ทางด้านการเกษตร ดังนัน้ลักษณะทางประชากรศาสตร์จึงถือได้ว่ามีความส าคัญต่อ              
การตดัสนิใจซื้อปุ๋ ยเคม ีนอกจากนี้ปัจจยัด้านพฤตกิรรมการซื้อในด้านช่องทางการสัง่ซื้อปุ๋ ยเคมทีี่ซื้อต่อครัง้ ฤดู และ
บุคคลที่มอีทิธพิลต่อการซื้อปุ๋ ยเคม ีที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อปุ๋ ยเคมขีองเกษตรกรผูป้ลูกขา้วในเขต
จงัหวดัปทุมธานีแตกต่างกนั เนื่องจากเกษตรกรจะต้องทราบว่าแปลงปลูกขา้วนัน้ขาดธาตุอาหารใด ซึ่งจะส่งผลให้
เกษตรกรซื้อปุ๋ ยเคมไีด้ตรงกบัความต้องการมากที่สุด ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้าน ผลิตภณัฑ์ และ           
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อปุ๋ ยเคมขีองเกษตรผูป้ลูกขา้วในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
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นิตยา วงศ์ยศ (2564) ได้ท าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผกัปลอดสารพษิของผูบ้รโิภค
ในตลาดเกษตรจงัหวัดพะเยา โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซื้อผักปลอดสารพษิของ
ผูบ้รโิภคใน ตลาดเกษตร จงัหวดัพะเยา โดยผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านอายุ ระดบัการศึกษา 
อาชพี และรายได้ที่แตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผกัปลอดสารพษิของผูบ้รโิภคในตลาดเกษตร จงัหวดัพะเยา 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 และในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์และด้านราคา             
มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อผกัปลอดสารพษิของผู้บรโิภคในตลาดเกษตร จงัหวดัพะเยา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ           
ทีร่ะดบั 0.05 

พมิพ์วสา บวัวฒัน์ (2561) ได้ท าการศกึษาเรื่อง การตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรและไมอ้วบน ้าออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรและไมอ้วบน ้าออนไลน์
ของ ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านเพศ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายได้ที่แตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรและไมอ้วบน ้าออนไลน์ของผู้บรโิภคในจังหวดั
กรุงเทพมหานครที่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 เนื่องจากการซื้อกระบองเพชรและพชือวบน ้า
จะต้องพจิารณาถึงปัจจยัต่างๆ เช่น ลกัษณะของการขนส่งสนิค้า ระดบัองค์ความรู้ และความเชี่ยวชาญของผู้ขาย 
ดังนัน้ ปัจจัยทางประชากรศาสตร์จึงถือได้ว่าเป็นปัจจัยที่ส าคัญในการตัดสินใจซื้อกระบองเพชรและพืชอวบน ้า 
นอกจากนี้ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิ
การตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อกระบองเพชรและพืชอวบน ้าอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่องจาก               
ความแตกต่างและความแปลกใหม่ของผลติภณัฑ์ซึง่ก็คอืลกัษณะของกระบองเพชรที่มคีวามแตกต่างหรอืมคีวามโดด
เด่น ราคาที่มคีวามสมเหตุสมผลสอดคล้องลกัษณะเฉพาะของกระบองเพชร ช่องทางการจดัจ าหน่ายที่เขา้ถงึได้ง่าย
และน่าเชื่อถอื และการจดัโปรโมชัน่ต่างๆ ย่อมส่งผลให้ผูบ้รโิภคเกดิการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรและพชือวบน ้าได้
มากยิง่ขึน้  

ปรียานุช นภาแสง (2562) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การตัดสินใจเลือกซื้อต้นไม้ฟอกอากาศผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อต้นไม้
ฟอกอากาศผ่านช่องทางออนไลน์ โดยผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ อาชพี 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อต้นไมฟ้อกอากาศผ่านช่องทางออนไลน์ที่แตกต่างกนั
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เนื่องจากต้นไมฟ้อกอากาศนัน้มปีระสทิธภิาพในการฟอกอากาศที่แตกต่างกนั 
และมคีวามเหมาะสมต่อลกัษณะการน ามาใชภ้ายในบา้นทีแ่ตกต่างกนั ดงันัน้จงึตอ้งค านึงถงึปัจจยัทางประชากรศาสตร์
เหล่านี้ นอกจากนี้ในส่วนของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่แตกต่างกนัมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อตน้ไมฟ้อกอากาศผ่าน
ช่องทางออนไลน์ที่แตกต่างกัน เนื่องจากผู้บริโภคมักจะค านึงถึงความคุ้มค่าและคุณภาพของต้นไม้ฟอกอากาศ             
ทีส่อดคลอ้งกบัความเหมาะสมของราคา 

สมมติฐานการวิจยั  
สมมติฐานการวิจยัท่ี 1: ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนัมผีลกบัการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชร

ประเภทตอแตกต่างกนั 
สมมติฐานการวิจยัท่ี 2: ปัจจยัดา้นพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนัมผีลกบัการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภท

ตอแตกต่างกนั 
สมมติฐานการวิจัยท่ี 3: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกันมีอิทธิต่อการตัดสินใจซื้อ

กระบองเพชรประเภทตอ 
กรอบแนวคิดการวิจยั 

 ในการศึกษาวิจยัครัง้นี้ได้น าแนวคิด ทฤษฎี งานวิจยัที่เกี่ยวข้อง และวตัถุประสงค์มาก าหนดเป็นกรอบ
แนวคดิวจิยั ดงัแสดงในภาพที ่1  
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ภาพท่ี 1 แสดงกรอบแนวคดิการวจิยั 
 

วิธีการด าเนินการวิจยั 
 วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่าง  
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้ คือ กลุ่มสมาชิกบนเพจเฟซบุ๊ก กลุ่ม “ตลาดตอ” ทัง้ผู้ซื้อและผู้ขาย            
มจี านวนประชากรทัง้สิ้น 115,918 คน (ขอ้มูล ณ วนัที่ 15 กรกฎาคม 2564) และ “กลุ่มซื้อขายกระบองเพชรและไม้
อวบน ้าและแคคตสั ทุกชนิด เปิดประมูล ลงขาย” ทัง้ผู้ซื้อและผู้ขาย มีจ านวนประชากรทัง้สิ้น 4,704 คน (ข้อมูล ณ 
วนัที่ 25 กรกฎาคม 2565) ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรของ Yamane (1973) ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% 
ได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างทัง้สิ้น 400 คน โดยการสุ่มแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) และการสุ่มตาม                   
ความสะดวก (Convenience Sampling) ซึ่งแบ่งจ านวนผู้ซื้อและผู้ขายในการสุ่มตวัอย่างออกเป็นกลุ่มละ 200 คน 
เท่ากนั รวมทัง้สิน้ 400 คน 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื แบบสอบถาม โดยใหก้ลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถามออนไลน์ (Google form) 
เป็นรายบุคคล โดยแบ่งออกเป็น 5 ตอน คอื ตอนที่ 1 ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ตอนที่ 2 พฤตกิรรม ตอนที่ 
3 ส่วนประสมทางการตลาด ตอนที่ 4 การตัดสินใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอ และตอนที่ 5 ข้อเสนอแนะ                    
โดยท าการศกึษาทฤษฎีและแนวคดิที่เกี่ยวขอ้งรวมทัง้หลกัการเพื่อก าหนดกรอบแนวความคดิ ประเดน็ และขอบเขต
ของค าถามส าหรบัการสร้างแบบสอบถามให้สอดคล้องกบัวตัถุประสงค์ น าแบบสอบถามไปท าการทดลองใช้ (Tryout) 
กับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 คน ก่อนน าแบบสอบถามมาปรับปรุง ตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือโดยใช้วิธีการหา                      
ค่าสมัประสิทธิแ์อลฟ่าครอนบาค (Cronbach’s Coefficient of Alpha) มีค่าเท่ากับ 0.866 และน าแบบสอบถามไป             
ด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างต่อไป 
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สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูลประกอบด้วย สถติเิชงิพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) และสถติเิชงิอนุมาน ไดแ้ก่ 
ก า ร ทดส อบค ว า ม แต กต่ า ง ร ะ ห ว่ า ง ค่ า เ ฉ ลี่ ย ข อ ง ทั ้ง  2 ก ลุ่ ม เ ป็ น อิ ส ร ะ กัน  ( Independent-Samples 
T-test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple Linear Regression)  
 

ผลการวิจยั 
1. การวเิคราะห์ปัจจยัด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง คิดเป็นร้อยละ 54.50 มีอายุระหว่าง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 52.50 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 64.50                
มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 59.50 ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย คิดเป็นร้อยละ 50               
มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001-30,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 66.75 

2. การวิเคราะห์ปัจจัยด้านพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่ซื้อเพื่อน าไปใช้ใน                 
เชงิพาณิชย์ (Why) คดิเป็นร้อยละ 67.0 นิยมซื้อสายพนัธุเ์ดยีว (What) คดิเป็นร้อยละ 75.5 มผีูร่้วมตดัสนิใจมากกว่า  
2 ประเภท คิดเป็นร้อยละ 54.0 มกีารซื้อผ่านช่องทางการซื้อสนิค้าทางตรง (Where) คิดเป็นร้อยละ 95.0 มกีารซื้อ
สนิค้าคลอดทัง้ปี คดิเป็นร้อยละ 67.0 มคีวามถี่ในการขยายพนัธุ์ 3 ครัง้ ใน 1 เดอืน (How) คดิเป็นร้อยละ 42.5 และ            
มกีารใชจ้ านวนตอ 11-50 ตอ ต่อครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 54.3 

3. การวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (4P) ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าทุกด้าน                      
มคีวามส าคญัในระดบัมากที่สุด โดยเรยีงล าดบัค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดงันี้ ดา้นผลติภณัฑม์คีวามส าคญัมากที่สุด 
(x̅ = 4.844) รองลงมาคอื ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (x̅ = 4.827) ด้านราคา (x̅ = 4.825) และมคีวามส าคัญน้อย
ทีสุ่ดคอื ดา้นส่งเสรมิการตลาด (x̅ = 4.813)  

4. การทดสอบสมมติฐานการวิจยัที่ 1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์มผีลกบัการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชร
ประเภทตอ โดยท าการทดสอบปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศ ด้านอายุ ด้านสถานภาพ ด้านระดับ
การศกึษา ดา้นอาชพี และดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ดงันี้  
 
ตารางท่ี 1 แสดงค่าสถิติเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอจ าแนกตามปัจจัยลักษณะ                          

ทางประชากรศาสตร ์
 
ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ t/f-test Sig. 
ดา้นเพศ 0.100 0.419 
ดา้นอาย ุ 3.738 0.003 
ดา้นสถานภาพ 2.078 0.127 
ดา้นระดบัการศกึษา 10.456 0.000 
ดา้นอาชพี 3.479 0.008 
ดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 0.539 0.708 

 
จากตารางที่ 1 พบว่า ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอ 

จ าแนกตามปัจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร์ พบว่า ด้านเพศ ด้านสถานภาพ และด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน                
มีค่า Sig. มากกว่า 0.05 ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกระบองเพชรประเภทต่อ แต่ในส่วนของปัจจัยลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ด้านอายุ ด้านระดับการศึกษา และด้านอาชีพ มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 หมายความว่ามีผลต่อ               
การตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตออย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
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4. การทดสอบสมมตฐิานการวจิยัที่ 2 ปัจจยัด้านพฤตกิรรมมผีลกบัการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภท
ตอ โดยท าการทดสอบปัจจยัพฤตกิรรม น าไปใชท้ าอะไร (Why) ซื้อสายพนัธุอ์ะไร (What) บุคคลทีม่สี่วนร่วมในการซื้อ 
(Whom) ซื้อผ่านช่องทางใด (Where) ช่วงเวลาในการซื้อ (When) กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Who) ขยายพนัธุแ์คคตสับ่อย
แค่ไหน (How often) ดงันี้  

 
ตารางท่ี 2 แสดงค่าสถติเิปรยีบเทยีบการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอจ าแนกตามปัจจยัดา้นพฤตกิรรม 
 

ปัจจยัด้านพฤติกรรม f-test Sig. 
น าไปใชท้ าอะไร (Why)  13.100 0.000 
ซื้อสายพนัธอ์ะไร (What)  1.496 0.225 
บุคคลทีม่สี่วนร่วมในการซื้อ (Whom)  9.191 0.000 
ซื้อผ่านช่องทางใด (Where)  3.479 0.008 
ช่วงเวลาในการซื้อ (When)  1.364 0.195 
ขยายพนัธุแ์คคตสับ่อยแค่ไหน (How often)  20.545 0.000 
จ านวนตอทีใ่ชก้ราฟต่อครัง้ (How Many)  26.333 0.000 

 
จากตารางที่ 2 พบว่า ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอ 

จ าแนกตามปัจจยัดา้นพฤตกิรรม พบว่า ซื้อสายพนัธุอ์ะไร (What) และ ช่วงเวลาในการซื้อ (When) มคี่า Sig. มากกว่า 
0.05 ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทต่อ แต่ในส่วนของปัจจยัด้านพฤตกิรรม ได้แก่น าไปใช้ท าอะไร 
(Why) บุคคลทีม่สี่วนร่วมในการซื้อ (Whom) ซื้อผ่านช่องทางใด (Where) ขยายพนัธุแ์คคตสับ่อยแค่ไหน (How often) 
และจ านวนตอที่ใช้กราฟต่อครัง้ (How Many) มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 หมายความว่ามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
กระบองเพชรประเภทตออย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ยอมรบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

5. การทดสอบสมมติฐานการวิจัยที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
กระบองเพชรประเภทตอ โดยท าการทดสอบปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง                   
การจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสรมิทางการตลาด โดยก าหนดเป็นสมการเชงิเสน้ดงันี้ 

Y = b0 + b1X1+ b2X2+ b3X3+ b4X4+……. 
โดย X1 แทน ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์

X2 แทน ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
X3 แทน ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
X4 แทน ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด  
Y แทน การตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอ 

 
ตารางท่ี 3 แสดงความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาด (4P) กบัการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอ 
 

Model β t Sig. 
(Constant)  0.517 3.134 0.002* 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์(X1)  0.386 7.270 0.000* 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา (X2)  0.093 1.495 0.136 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3)  0.261 5.033 0.000* 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสง่เสรมิการตลาด (X4)  0.154 2.641 0.009* 
R = .809 R2 = .654 Adj R2 = .650 SEE = .211 F = 186.423 Sig. = .000 

*P<0.01 
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จากตารางที ่3 ผลการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคณู พบว่าส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ์ (X1) 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) และ ด้านส่งเสรมิการตลาด (X4) มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนักบัการตดัสนิใจ
ซื้อกระบองเพชรประเภทตออย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ยอมรบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
เท่ากบั 0.386, 0.261 และ 0.154 ตามล าดบั โดยสามารถท านายการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอได้ร้อยละ 
65.4 (R2 = .654) และสามารถเขยีนเป็นสมการท านายการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอ ดงันี้ 

Y = 0.517+ .0.386 (X1) + 0.261 (X3) + 0.154 (X4)  
 

สรปุและอภิปรายผล 
1. สรปุผลการวิจยั 
จากการศกึษาเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอ สามารถสรุปผลไดด้งันี้  
ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 31-40 ปี มสีถานภาพ

โสด ศกึษาระดบัปรญิญาตร ีประกอบธุรกจิส่วนตวั/ค้าขาย และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท  
ปัจจยัด้านพฤตกิรรมของผูต้อบแบบสอบถามพบว่าส่วนใหญ่ซื้อเพื่อน าไปใช้ในเชงิพาณิชย์ โดยมกัจะ

นิยมซื้อกระบองเพชรสายพนัธุ์เดียว ซึ่งมผีู้ร่วมในการตดัสนิใจมากกว่า 2 ประเภท มชี่องทางการซื้อกระบองเพชร
ทางตรงตลอดทัง้ปี มคีวามถีใ่นการขยายพนัธุ ์3 ครัง้ ใน 1 เดอืน และมกีารใช ้11-30 ตอต่อครัง้  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ด้านผลติภณัฑ์มคีวามส าคญัมาก
ทีสุ่ด รองลงมาคอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นราคา และ ดา้นส่งเสรมิการตลาด 

การเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอ จ าแนกตามปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร ์พบว่า 
ด้านอายุ ระดบัการศึกษา และอาชพี ที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอแตกต่างกนั ยกเว้น
ดา้นเพศ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มกีารตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทต่อไม่แตกต่างกนั 

การเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอ จ าแนกตามพฤตกิรรม พบว่า ด้านน าไปใช้ท า
อะไร (Why) ด้านบุคคลที่มสี่วนร่วมในการซื้อ (Whom) ด้านซื้อผ่านช่องทางใด (Where) ด้านขยายพนัธุ์แคคตสับ่อย
แค่ไหน (How often) และด้านจ านวนตอที่ใช้กราฟต่อครัง้ (How Many) ที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
กระบองเพชรประเภทตอแตกต่างกัน ยกเว้นด้านซื้อสายพนัธุ์อะไร (What) และด้านช่วงเวลาในการซื้อ (When)               
มกีารตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทต่อไม่แตกต่างกนั 

การศกึษาอทิธพิลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มตี่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอ พบว่า 
ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด มอีิทธิพลกบัการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชร
ประเภทตอ โดยสามารถท านายการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอได้ร้อยละ 65.4 ส่วนที่เหลอืขึน้อยู่กบัปัจจยั
อื่นๆ  

2. การอภิปรายผล  
ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตรต์่อของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า อายุ ระดบัการศกึษา และอาชพี ทีแ่ตกต่าง

กนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอทีแ่ตกต่างกนั สอดคล้องกบังานวจิยัของ ธนาศกัดิ ์ข่ายกระโทก และคน
อื่นๆ (2565) ที่ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรออนไลน์ของผู้บรโิภคในกลุ่มเฟซบุ๊ก เนื่องจากปัจจัย
ทางประชากรศาสตร์ ด้านอายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพ ของผู้บริโภคในกลุ่มเฟซบุ๊กที่แตกต่างกัน มกีารตดัสนิใจซื้อ
กระบองเพชรออนไลน์ในกลุ่มเฟซบุ๊กแตกต่างกนัเช่นเดยีวกบัการศกึษาในครัง้นี้ ซึง่อาจเนื่องมาจากกลุ่มคนรุ่นใหม่นัน้หนัมา
ใหค้วามส าคญักบัการปลูกต้นไมม้ากยิง่ขึน้ ซึง่ระดบัการศกึษานัน้ยงับ่งชี้ใหเ้หน็ว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่าง
กนัมกัจะมกีารค้นหาและเขา้ถงึแหล่งขอ้มูลเกี่ยวกบัการปลูกกระบองเพชร และสายพนัธุ์ต่างๆ ที่แตกต่างกนัไป ในส่วนของ
อาชีพนักเรียน/นักศึกษาซึ่งเป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่มักจะติดตามเทรนต่างๆ ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์เป็นหลัก ส่งผลให้มี                 
การตัดสินใจซื้อกระบองเพชรมากยิ่งขึ้น ในส่วนของเพศ สถานภาพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อ                  
การตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอเนื่องจากการปลูกกระบองเพชรนัน้เป็นกจิกรรมที่เหมาะสมและได้ความนิยมกับทุก
เพศอย่างเปิดกวา้ง ไม่ว่าจะอยู่ในสถานภาพใดก็สามารถมกีารตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรไดเ้ช่นเดยีวกนั และกระบองเพชรเป็น
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พชืที่ไม่ได้มรีาคาสูงมากนัก ดงันัน้ผูบ้รโิภคจงึสามารถซื้อกระบองเพชรได้เช่นเดียวกนั สอดคล้องกบังานวจิยัของ จุลทศัน์ 
จุลศรีไกวัล (2554) ที่ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อต้นไม้และอุปกรณ์การเกษตรจากร้านจ าหน่ายต้นไม้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ โดยพบว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อต้นไม้และอุปกรณ์
การเกษตรเนื่องจากผู้บริโภคมกัจะให้ความส าคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์และความแปลกใหม่ที่ไม่เหมอืนใครเป็นหลกั            
ซึ่งผู้บริโภคส่วนใหญ่มักจะทราบถึงความสามารถในการซื้อจากรายได้ของตนเองอยู่แล้ว ดังนัน้ รายได้จึงไม่มีผลต่อ                    
การตดัสนิใจซื้อต้นไมแ้ละอุปกรณ์การเกษตร ด้านเพศ พบว่าสอดคล้องกบังานวจิยัของ Yanhong (2556) ที่ได้ท าการศกึษา
เกีย่วกบั พฤตกิรรมการซื้อดอกกล้วยไมไ้ทยของลูกค้าชาวจนีในคุนหมงิ โดยพบว่าเพศที่แตกต่างกนัไม่มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อดอกกล้วยไม้ไทย และในด้านสถานภาพ พบว่าสอดคล้องกับงานวิจัยของ เกวลี เผาโยธิน (2560) ที่ได้ท าการศึกษา
เกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาดที่ส่งผลในการเลือกซื้อดอกไม้ร้านดีวาฟลาวเวอร์ อ าเภอเมืองสระแก้ว จังหวัดสระแก้ว                 
โดยพบว่า สถานภาพทีแ่ตกต่างกนั ไม่มผีลต่อการเลอืกซื้อดอกไมร้้านดวีาฟลาวเวอร์ 

ในส่วนของพฤตกิรรมของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ดา้นน าไปใชท้ าอะไร (Why) ดา้นบุคคลทีม่สี่วนร่วมใน
การซื้อ (Whom) ดา้นซื้อผ่านช่องทางใด (Where) ดา้นขยายพนัธุแ์คคตสับ่อยแค่ไหน (How often) และดา้นจ านวนตอ
ทีใ่ชก้ราฟต่อครัง้ (How Many) ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทต่อที่แตกต่างกนั สอดคล้องกบั
งานวจิยัของ ศริวิรรณ ยงัอยู่และปรญิญา บรรจงมณี (2560) ทีไ่ดท้ าการศกึษาเกีย่วกบัปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจและ
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์อาหารเสรมิเวย์โปรตนีในจงัหวดัประจวบครีขีนัธ์และจงัหวดัเพชรบุร ี
ซึ่งสอดคล้องเนื่องจากปัจจยัพฤตกิรรมของผูบ้ริโภคด้านแหล่งที่เลือกซื้อ ด้านเหตุผลในการซื้อ และด้านความถี่ใน             
การเลอืกซื้อที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์อาหารเสรมิเวย์
โปรตนีในจงัหวดัประจวบครีขีนัธแ์ละจงัหวดัเพชรบุรทีี่แตกต่างกนัเช่นเดยีวกนักบัการวจิยัในครัง้นี้  และสอดคล้องกบั
งานวิจัยของชญานิษฐ์ ติณวโรดมและรวิดา วิริยกิจจา (2564) ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อปุ๋ ยเคมีของ
ผู้ประกอบการร้านจ าหน่ายสินค้าเกษตร พบว่า ปัจจัยพฤติกรรมของผู้บริโภคด้านบุคคลที่มีส่วนร่วมในการซื้อ              
ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อปุ๋ ยเคมีของผู้ประกอบการร้านจ าหน่ายสินค้าเกษตรที่แตกต่างกัน                
แต่ไม่สอดคลอ้งกบัปัจจยัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคดา้นปรมิาณการซื้อในแต่ละครัง้ทีแ่ตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลือกซื้อปุ๋ ยเคมีของผู้ประกอบการร้านจ าหน่ายสนิค้าเกษตรที่แตกต่างกัน แต่ในส่วนของซื้อสายพนัธุ์อะไร และ
ช่วงเวลาในการซื้อ มไีม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชร อาจเนื่องมาจากผูบ้รโิภคมกัจะมคีวามตอ้งการสายพนัธุ์
ใดสายพนัธุ์หนึ่งที่เฉพาะเจาะจงอยู่แล้ว ดงันัน้จึงไม่มผีลต่อการตดัสนิใจมากนัก นอกจากนี้การซื้อกระบองเพชร       
ในปัจจุบนัสามารถซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ไดต้ลอดเวลาอย่างง่ายดาย 

และในส่วนของอทิธพิลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มตี่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภท
ตอ พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อ
กระบองเพชรประเภทตอ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฏฐ์ พงษ์อัคคศิราและปาลิดา ศรีศรก าพล ( 2561)                               
ที่ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจซื้อผักหวานป่าของผู้บริโภคใน             
เขตจงัหวดัราชบุร ีโดยพบว่า ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผกัหวานป่าของผู้บรโิภคในเขตจงัหวดั
ราชบุร ีและยงัสอดคล้องกบังานวจิยัของ ธงชยั พงศ์สทิธกิาญจนา (2561) อทิธพิลส่วนประสมทางการตลาดที่มตี่อ  
การตดัสนิใจซื้อสนิค้าเกษตรแปรรูปฟักขาว พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งผลต่อ
การตดัสนิใจซื้อสนิค้าเกษตรแปรรูปฟักขาว ส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
กระบองเพชรประเภทตอ เนื่องจากกระบองเพชรประเภทตอ เป็นสนิค้าที่ตดัสนิใจซื้อได้ง่าย สวยงาม และเลี้ยงดูง่าย 
การมปัีจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด จงึส่งเสรมิใหต้ดัสนิใจซื้อไดร้วดเรว็ยิง่ขึน้ ในขณะทีด่า้นราคาพบว่าไม่มอีิทธพิล
ต่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรประเภทตอซึ่งอาจเนื่องมาจากกระบองเพชรมรีาคาที่ไม่สูงมากนัก และนอกจากนี้
ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มกัจะค านึงถงึคุณภาพและความสวยงามเป็นหลกั สอดคล้องกบังานวจิยัของ ณัฐณิศา โกกนุต และ 
กติต ิแกว้เขยีว (2561) ทีไ่ดท้ าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารและปัจจยัทางจติวทิยาทีส่มัพนัธ์
กับพฤติกรรมการซื้อไม้ดอกไม้ประดับของลูกค้าในอ าเภอเมือง  จังหวัดชุมพร โดยพบว่าปัจจัยส่วนประสม                       
ทางการตลาด ด้านราคา ไม่มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อไมด้อกไมป้ระดบั ยกเว้นบุคคลที่มอีทิธพิลในการซื้อ               
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ซึ่งอาจกล่าวได้ว่าแม้ราคาไม้ดอกไม้ประดบัจะมีราคาแตกต่างกนั แต่ความสวยงามของไม้ดอกไม้ประดบับวกกับ
อทิธพิลของบุคคลผูม้ชีื่อเสยีงหรอืบุคคลรอบขา้ง ย่อมส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อไดเ้ป็นอย่างมาก  

 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั  
1. ควรมกีารส่งเสรมิใหเ้กษตรกรเพาะปลูกกระบองเพชรสายพนัธุอ์ื่นๆ ทีห่ายาก หรอืมคีวามเฉพาะเจาะจง

เพื่อเพิม่มูลค่าและความแปลกใหม่ซึ่งส่งผลให้ผูบ้ริโภคมกีารตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรโดยพจิารณาจากสายพนัธุ์ที่
แตกต่างกนัมากยิง่ขึน้  

2. ควรมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มีความหลากหลายและให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงการซื้อขาย
กระบองเพชรไดต้ลอดเวลาผ่านช่องทางออนไลน์  

3. ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัเอกลกัษณ์ของกระบองเพชรประเภทตอ และสร้างความน่าเชื่อถอื
ใหก้บัรา้นคา้ของตนเอง ทัง้ดา้นคุณภาพ และดา้นบรรจุภณัฑท์ีม่คีวามสามารถป้องกนัความเสยีหายของกระบองเพชร
ประเภทตอที่อาจเกดิขึน้ในระหว่างขัน้ตอนการจดัส่ง ควรสร้างมูลค่าเพิม่ของประเภทตอผ่านการสร้างเอกลกัษณ์ของ
กระบองเพชรให้มคีวามแตกต่างเพื่อยกระดบัผลิตภณัฑ์ให้สามารถขยายไปยงักลุ่มผู้บริโภคที่มกี าลงัซื้อสูงได้มาก
ยิง่ขึน้ นอกจากนี้ควรมกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายเพื่อใหเ้กดิการรบัรูไ้ปยงักลุ่มเป้าหมายทีเ่พิม่มากขึน้ และยงัเป็น
การสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหแ้ก่ผูป้ระกอบการซึง่ก่อใหเ้กดิความน่าเชื่อถอืแก่ผูบ้รโิภค 

ข้อเสนอแนะเชิงวิชาการ 
1. ควรมกีารจ าแนกการศกึษาระหว่างผูป้ระกอบการและผูบ้รโิภค เพื่อใหส้ามารถเปรียบเทยีบความคดิเหน็

ระหว่างกลุ่มตวัอย่างทัง้ 2 กลุ่ม และเพื่อให้ทราบถงึปัจจยัอื่นๆ ที่จะมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกระบองเพชรในสายพนัธุ์
อื่นๆ ไดใ้นอนาคต 

2. ควรมกีารศกึษาถงึปัญหา อุปสรรค และสาเหตุที่ส่งผลให้ผูบ้รโิภคไม่ตดัสนิใจซื้อกระบองเพชร เพื่อน า
ขอ้มลูทีไ่ดไ้ปใชใ้นการพฒันารปูแบบการขายต่อไป  

ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป  
1. จากการเก็บข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างผ่านช่องทางออนไลน์เพียงอย่างเดียว ท าให้มีข้อจ ากัดของ                 

กลุ่มตัวอย่างที่บางรายไม่สามารถเข้าถึงช่องทางออนไลน์ได้ ดังนัน้ การวิจัยในครัง้ต่อไปควรใช้กลุ่มตัวอย่างทัง้
ช่องทางออนไลน์และช่องทางออฟไลน์ควบคู่กนัไป เพื่อใหไ้ดก้ลุ่มตวัอย่างทีค่รอบคลุมมากยิง่ขึน้ส าหรบัผูป้ระกอบการ
ทีไ่ม่ไดม้รีา้นคา้อยู่ในช่องทางออนไลน์ 

2. การวจิยัในครัง้ต่อไป ทางผูว้จิยัเสนอแนะใหใ้ชร้ปูแบบการวจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative research) อาท ิ
การสมัภาษณ์แบบกลุ่ม (Focus – group interview) และการสมัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth interview) ในการท าครัง้นี้จะ
ช่วยใหไ้ดม้าซึง่ขอ้มลูทีม่คีวามละเอยีด ชดัเจน และไดม้าซึง่ขอ้มลูทีส่ามารถน าไปต่อยอดในงานวจิยัในครัง้ถดัไป 

3. งานวิจยัชิ้นนี้ สามารถแบ่งการตลาดแบบแบ่งส่วน (segment market) ที่ตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมายที่มี
อายุ การศกึษา อาชพี เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูว้จิยัซึ่งการวจิยัครัง้ถดัไป สามารถแบ่งส่วนการตลาดให้เป็นการตลาด
เฉพาะส่วน (niche market) ซึง่เป็นกลุ่มกลุ่มเป้าหมายที่มศีกัยภาพการซื้อและมคีวามตอ้งการซื้อสนิค้าที่แตกต่างจาก
กลุ่มอื่นๆ ท าใหผู้ว้จิยัสามารถน าไปต่อยอดในงานวจิยัไดใ้นครัง้ถดัไป 
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