
 1 
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บทคัดย่อ 

 
 

 การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 
ต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ าตน้ไมแ้ละอุปกรณ์การเกษตรของลูกคา้ ร้านกงัหันสี การ์เดน้ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้
ในการวิจยัเป็นลูกคา้ร้านกงัหันสี การ์เดน้ จ านวน 300 ราย ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ20-29 ปี สถานภาพ
โสด อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-30,000 บาท ลกัษณะท่ีอยู่อาศยับา้นเด่ียว 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือตน้ไมแ้ละอุปกรณ์ตกแต่งสวนคือเพื่อใชต้กแต่งบา้น ตน้ไมคื้อสินคา้ท่ีลูกคา้ซ้ือมาก
ท่ีสุดในร้านกงัหนัสี การ์เดน้ ใชแ้บบสอบถามในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล โดยสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ไดแ้ก่ การหาค่าเฉล่ีย ร้อยละ และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชก้ารวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย
แบบพหุ (Multiple Regression)ในการทดสอบสมมติฐาน  

ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของร้านกงัหันสี การ์เดน้โดยรวมอยูใ่นระดบัสูง
มาก ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยแบบพหุพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดสามารถ
อธิบายความตั้งใจกลบัมาซ้ือไดร้้อยละ 38.10 ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท าเลท่ีตั้งมีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ าของลูกคา้มากท่ีสุด (β = 0.308, p < .01) ตามดว้ยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (β = 0.229, p < .05) และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ (β = 
0.167, p < .05) ตามล าดบั มีเพียงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาเท่านั้น ท่ีไม่มีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้าของลูกคา้ 
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ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
จากสภาวการณ์ท่ีไม่ปกติอนัเกิดจากการมีโรคระบาดท าให้ทุกคนตอ้งอยู่กบับา้น การหากิจกรรม

ยามว่างที่สามารถท าไดที้่บา้นกลายเป็นที่นิยมท าให้ทุกคนหันมาให้ความสนใจ โดยหน่ึงในนั้นคือ
การ “ปลูกตน้ไม”้ ในบา้น ทั้งท่ีท าเพื่อเป็นกิจกรรมคลายเหงา ท าเพื่อความอยู่รอดหรือไปจนถึงการปลูก
เพื่อบ่งบอกถึงไลฟ์สไตลข์องตวัเอง แต่ไม่ว่าจะปลูกดว้ยสาเหตุอะไรพฤติกรรมเหล่าน้ีก็ท าให้ “ธุรกิจขาย
ตน้ไม”้ เติบโตข้ึนสวนกระแสวิกฤติอย่างท่ีไม่เคยเป็นมาก่อน และจากสถิติปริมาณและมูลค่าการส่งออก
สินคา้เกษตรปี 2564 – 2565 พบว่าประเทศไทยส่งออกสินคา้ประเภทดอกไมแ้ละตน้ไม้ ของปี 2564 มี
ปริมาณส่งออก มูลค่า 3,676.92 ลา้นบาท ปริมาณ 0.11 ลา้นตนั (ส านักงานเศรษฐกิจการเกษตร กระทรวง
เกษตรและสหกรณ์, 2565: ระบบออนไลน)์ 

ธุรกิจขายตน้ไมท่ี้ทางผูว้ิจยัสนใจศึกษาซ่ึงประกอบดว้ย ตน้ไมป้ระเภทไม้ฟอกอากาศ ไมม้งคล 
แคคตสั พืชผกัสวนครัว เป็นตน้ โดยจะเน้นตน้ไมท่ี้สามารถปลูกในอาคาร คอนโด ท่ีมีพื้นท่ีเล็ก ๆ หรือ
แมแ้ต่ตั้งบนโต๊ะท างาน เพื่อความสวยงามและสดช่ืนหรือมอบเป็นของขวญัในโอกาสต่างๆได ้และนอกจาก
ร้านขายตน้ไมป้ระเภทขา้งตน้แลว้ ยงัมีอุปกรณ์การเกษตรและอุปกรณ์ตกแต่งกระถาง และตกแต่งสวนแนว
มินิมอลดว้ย อาทิเช่น ปุ๋ย ดินปลูก กระถาง ตุ๊กตาตกแต่งสวนถาด น ้ าตก เป็นตน้ ทั้งน้ีเราตอ้งเพิ่มจุดขายต่อ
ยอดทางธุรกิจโดยการจดัจ าหน่ายอุปกรณ์การเกษตรแบบครบวงจร เพื่อให้บริการแก่ลูกคา้ใชไ้ปบ ารุงรักษา
ตน้ไมท้ั้งท่ีซ้ือไปจากร้านหรือจากท่ีอ่ืน สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ครบถว้นและเป็นการ
สร้างฐานลูกคา้ให้มีความภกัดีต่อร้านซ้ือคร้ังแรกแลว้กลบัมาซ้ือซ ้ าอีก ความส าคญัของธุรกิจร้านขายตน้ไม้
และอุปกรณ์การเกษตร นอกจากสร้างรายไดใ้หแ้ก่ผูข้ายแลว้ ยงัเป็นการสร้างรายไดใ้หแ้ก่เกษตรกร และกลุ่ม
อาชีพอ่ืนท่ีมีส่วนสนบัสนุนการเพาะปลูกตน้ไม ้เช่น ธุรกิจกระถางตน้ไม ้ปุ๋ยชนิดต่างๆ ดินผสม อุปกรณ์ท่ี
ใชร้ดน ้า ใชต้ดัแต่งตน้ไมแ้ละก่ิงไม ้เป็นตน้ 

ธุรกิจตน้ไมที้่ปรับตวัให้สอดรับกบั “ไลฟ์สไตล”์ ของลูกคา้ และชูผลิตภณัฑ์ให้มากกว่าแค่การ
ขายตน้ไม ้จึงเป็นโอกาสของธุรกิจไดแ้มอ้ยู่ในช่วงวิกฤติ เช่น การขายตน้ไมพ้ร้อมกระถางหวายถกัสุดมินิ
มอลวางท่ีไหนก็สวย ขายตน้ไมพ้ร้อมบริการให้ค  าแนะน าในการดูแลตน้ฟรีตลอดชีวิต ขายตน้ไมพ้ร้อม
แพคเกจสวยๆ มอบเป็นของขวญัในวนัส าคญัต่างๆ เป็นตน้ (กรุงเทพธุรกิจ,2565)  เม่ือกล่าวถึงตลาดการ
ขายตน้ไมแ้ลว้ และเทรนของตลาดตน้ไมใ้นปัจจุบนัท่ีกลบัมาคึกคกัอีกคร้ัง ในการเปิดร้านขายตน้ไมแ้ละ
อุปกรณ์เกษตรนั้ น จ าเป็นอย่างยิ่งต้องก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้ชัดเจน เพื่อหาสถานท่ีตั้ งร้านให้
เหมาะสม เพราะการท่ีธุรกิจจะประสบความส าเร็จไดต้อ้งค านึงถึงสถานท่ีตั้งร้านเป็นอนัดบัแรก เพราะหาก
เปิดร้านในพื้นท่ีท่ีมีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายน้อย โอกาสจะประสบความส าเร็จก็น้อยลงดว้ยเช่นกนั ท าเลท่ีตั้ง
ร้านเป็นส่ิงส าคญัหวัใจส าคญัของการท าร้านตน้ไม ้คือ ตอ้งมีหนา้ร้านเป็นถนน หรือถา้เป็นไปไดบ้ริเวณร้าน
ควรมีพื้นท่ีให้รถจอดได ้เพื่ออ านวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้ ในกรณีซ้ือตน้ไมข้นาดใหญ่ หรือซ้ือจ านวน
มากการจดัเรียงตน้ไมก้มี็ความส าคญั สามารถดึงดูดความสนใจใหร้้านน่ามองมากข้ึน (พลงัเกษตร, 2562)  
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จากธุรกิจร้านขายตน้ไมท่ี้กลบัมาคึกคกั รวมถึงกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลงและเติบโต
ข้ึน ส่งผลให้มีการแข่งขนักนัสูงในธุรกิจร้านขายตน้ไมแ้ละอุปกรณ์เกษตร ประกอบกบัทางผูว้ิจยัประกอบ
ธุรกิจขายตน้ไมแ้ละอุปกรณ์เกษตร จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงการซ้ือซ ้ าตน้ไมแ้ละอุปกรณ์ตกแต่งสวน
ของลูกคา้ ร้านกงัหันสี การ์เดน้ ถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจกลบัมา
ซ้ือซ ้ า เพื่อเป็นการทราบถึงขอ้มูลความตอ้งการของลูกคา้ และการสร้างความภกัดีของลูกคา้ต่อร้านแลว้
ลูกคา้กลบัมาซ้ือซ ้ าอีก การท่ีจะสร้างลูกคา้ใหม่ๆนั้ นท าได้ยาก แต่เม่ือมีลูกคา้ใหม่ๆแลว้ลูกคา้เหล่านั้ น
กลบัมาซ้ือซ ้าอีกนั้นยากยิง่กวา่ 
 
วตัถุประสงค์การวิจัย 

เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้าตน้ไมแ้ละ
อุปกรณ์การเกษตรของลูกคา้ ร้านกงัหนัสี การ์เดน้ 

 
ขอบเขตการวจิัย 

ขอบเขตด้านเน้ือหา การศึกษาคร้ังน้ี มุ่งศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นท าเลท่ีตั้ง 

ขอบเขตด้านประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ลูกคา้ร้านกงัหนัสี การ์เดน้ 
ขอบเขตด้านระยะเวลา ระยะเวลาท่ีท าการวิจยัระหว่างเดือน กุมภาพนัธ์ 2565 ถึงเดือน พฤษภาคม

2565 
 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s)  
Mc Carthy (อา้งถึงใน จิริฒิพา เรืองกล, 2558, หน้า 10) ไดก้ล่าวไวว้่า “ส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑสิ์นคา้ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) หรือ 4Ps เป็นเคร่ืองมือการตลาดท่ีน ามาผสมผสาน ปรับใชต่้อ
สินค้า และการให้บริการ เพื่อบรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดของธุรกิจ” สถาบันส่งเสริมการสอน
วิทยาศาสตร์และเทคโนโลย,ี สาขาการออกแบบและเทคโนโลย ี(2565) ไดอ้ธิบายถึง 4 ปัจจยัหลกั ดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product)  ผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงท่ีเสนอขายหรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ โดยผลิตภณัฑอ์าจ
เป็นสินค้าหรือบริการ ซ่ึงจะต้องมีประโยชน์  (Utility) มีคุณค่า (Value) ให้กับผูบ้ริโภค กล่าวคือต้อง
ตอบสนองต่อการใชง้านและสร้างความพึงพอใจกบัผูบ้ริโภค จึงจะส่งผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ใน
การเพิ่มมูลค่าใหผ้ลิตภณัฑต์อ้งมีความเขา้ใจวา่ผลิตภณัฑข์องเราคืออะไร  
 2. ราคา (Price) ราคาเป็นคุณค่าหรือมูลค่าของตวัผลิตภณัฑ์ท่ีแสดงออกมาในรูปของตวัเงิน ซ่ึงจะ
เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชส้ามารถเปรียบเทียบไดง่้าย โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าท่ีไดรั้บว่า
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เหมาะสมกับราคาหรือไม่ ดังนั้ นผูใ้ห้บริการหรือเจ้าของผลงานควรก าหนดราคาให้เหมาะสมกับส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคไดรั้บ และการไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑห์รือผลงานของตนเอง โดยการก าหนดราคาสามารถพิจารณาจาก
ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้ตน้ทุนของผลิตภณัฑ ์ราคาของคู่แข่งขนั  

3. สถานท่ีจ าหน่าย หรือช่องทางจ าหน่าย (Place) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัท่ีตั้งและรูปแบบสถานท่ี
ใหบ้ริการ โดยตอ้งพิจารณาใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑข์องเราเพื่อใหเ้กิดการเพิ่มมูลค่าจากปัจจยั  
ดา้นสถานท่ีขายผลิตภณัฑห์รือการบริการ และดา้นสถานท่ีตั้งของร้านคา้  
 4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดเป็นการส่ือสารกนัระหว่างผูใ้ห้บริการ 
และผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้เพื่อกระตุน้การขายและสร้างทศันคติท่ีดีกบัผลิตภณัฑ์ โดยผ่านเคร่ืองมือส่งเสริม
การตลาดไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) การตลาด
ทางตรง (Direct Marketing) การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์(Publicity and Public Relation) การส่งเสริมการ
ขาย (Sale Promotion) โดยอาจเลือกใช้ เคร่ืองมืออย่างใดอย่างหน่ึงหรือหลาย ๆ เคร่ืองมือแบบประสม
ประสานกนั โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้หรือผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั เพื่อให้บรรลุจุดมุ่งหมาย
ท่ีตั้งไว ้ซ่ึงเคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดสามารถจ าแนกได ้คือ 1. การโฆษณา (Advertising)  2. การขาย
โดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) 3. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 4. การให้ข่าวและการ
ประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) 5. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  

การซ้ือซ ้า และความตั้งใจซ้ือซ ้า 
1. การซ้ือซ ้ า คือ สถานการณ์ท่ีบุคคลหรือลูกคา้ซ้ือสินคา้ไปมากกว่าหน่ึงคร้ัง โดยลกัษณะของการ

ซ้ือซ ้ านั้ นมีความหลากหลาย ประกอบด้วยหลายปัจจัยหลายอย่างท่ีส่งผลต่ออตัราการซ้ือซ ้ า เช่น ปัจจยั
กิจกรรมทางการตลาด อาทิเช่น การโฆษณา โปรโมชัน่การตั้งราคา การขนส่งสินคา้และตราสินคา้ ปัจจยัจาก
ตวัผลิตภณัฑ ์เช่น ผลิตภณัฑน์ั้นเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะเฉพาะตวั ใชแ้ลว้หมดไปตอ้งซ้ือใหม่และตอ้งเป็น
ผลิตภณัฑ์นั้นเท่านั้นไม่มีผลิตภณัฑ์อ่ืนทดแทนได ้ หรือผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพเป็นท่ีพึ่งพอใจแก่ลูกคา้แลว้
กลบัมาซ้ือซ ้ าอีก เป็นตน้ Clottey et al. และ Sherland (อา้งถึงใน บุญฑวรรณ วิงวอนและคณะ, 2559, หน้า 
73) ไดก้ล่าวว่า การซ้ือซ ้ าเป็นผลมาจากลูกคา้เคยมีประสบการณ์ท่ีดี ท าให้รู้สึกว่าประทบัใจหรือผูกพนัใน
พฤติกรรมการบริการของเจา้ของร้านคา้หรือผูใ้ห้บริการในร้านคา้นั้นๆ ประกอบกบัสินคา้ราคาถูกและ
คุณภาพคงท่ียอ่มส่งผลใหเ้กิดการซ้ือ ในคร้ังต่อไป โดยเฉพาะลูกคา้ท่ีมีความภกัดีมีแนวโนม้จะซ้ือสินคา้ใน
ปริมาณท่ีมากข้ึน ซ่ึงเป็นโอกาสของภาคธุรกิจท่ีจะส่งเสริมให้เกิดการซ้ือสินคา้เพิ่ม (up-selling) และซ้ือ
สินคา้ประเภทอ่ืน (cross-selling) Reichheld และ Akhter et al. (อา้งถึงใน บุญฑวรรณ วิงวอนและคณะ, 
2559, หน้า 73) กล่าวว่า ในธุรกิจส่วนใหญ่ลูกคา้ประจ าจะซ้ือซ ้ า และมีแนวโน้มท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการใน
ธุรกิจท่ีลูกคา้ประทบัใจ ท้ายท่ีสุดเกิดความภักดีของลูกคา้ Jaturongkhakul (อา้งถึงใน เกตุวดี สมบูร์ทวี, 
2559, หน้า 156)ได้กล่าวถึง พฤติกรรมการซ้ือคร้ังแรกและพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าไวด้ังน้ี การซ้ือคร้ังแรก
(Initial Purchase) ผูบ้ริโภคมกัมีการซ้ือแบบฉบัพลนัโดยท่ีมิไดมี้การไตร่ตรองหรือคน้ควา้หาขอ้มูลมาก่อน 
หรือไดมี้การหาขอ้มูลแลว้จึงไดต้ดัสินใจซ้ือเพื่อให้ไดคุ้ณภาพสูงสุด จึงอาจจะไม่ไดส่้งผลให้มีการซ้ือใน
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คร้ังต่อไปหากไม่ไดรั้บความพึงพอใจในการตดัสินใจซ้ือในคร้ังแรก การซ้ือซ ้ า(Repeat Purchase) จะมี 2 
แบบ คือ การแก้ปัญหาแบบซ ้ า (Repeated Problem Solving) และการตัดสินใจอย่างเป็นนิสัย (Habitual 
Decision Making) การแกปั้ญหาแบบซ ้ า (Repeated Problem Solving) เกิดจากปัจจยัหลายประการท่ีส าคญั
ท่ีสุดก็คือ เกิดความไม่พอใจในทางเลือกท่ีซ้ือมาแต่คร้ังก่อนจนบางคร้ังเกิดการเปล่ียนตรายี่ห้ออยู่เร่ือยๆ 
และการตดัสินใจอยา่งเป็นนิสัย (Habitual Decision Making) อาจเกิดจากทศันคติท่ีจะส่งผลต่อการตดัสินใจ
ท่ีรวดเร็วและท าให้ผูบ้ริโภคจดัการกบัแรงผลกัดนัของชีวิตไดดี้ข้ึนทศันคติในการซ้ือจึงจะแตกต่างกนัไป 
ตามระดบัของการเก่ียวขอ้งและทุ่มเทความพยายามกบัสินคา้นั้นๆ 

2. ความตั้งใจซ้ือซ ้ า หมายถึง การมีเจตนาหรือมีความตอ้งการท่ีซ้ือสินคา้อีกคร้ัง หรือซ้ือมากกว่า
หน่ึงคร้ัง โดยการคิดพิจารณาไวก่้อนแลว้วา่จะมีการซ้ือสินคา้อีก ซ่ึงความตั้งใจซ้ือซ ้านั้นเป็นส่ิงท่ีทางเจา้ของ
ธุรกิจหรือเจา้ของผลิตภณัฑต่์างๆมีความสนใจ เพราะการท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าไดน้ั้นเป็นการรักษาฐานลูกคา้
ไวไ้ดส่้งผลต่อรายได ้แต่การจะท าใหเ้กิดการตั้งใจซ้ือซ ้าไดน้ั้นมีปัจจยัต่างๆเขา้มาเก่ียวขอ้งมากมายข้ึนอยูก่บั
สภาพแวดลอ้มและลกัษณะของผลิตภณัฑห์รือธุรกิจนั้น เกศสิรี ปั้นธุระ (2556) อธิบายว่า ความตั้งใจซ้ือซ ้ า
ของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย 4 องคป์ระกอบ คือ 1) การเต็มใจซ้ือซ ้ า (Wilingness to Buy) หมายถึงความ
เตม็ใจท่ีจะซ้ืออีกเม่ือมีโอกาส 2) ความเป็นไปไดใ้นการซ้ือซ ้ า (Tendency to Repurchase) หมายถึงแนวโนม้
การซ้ือสินคา้ต่อเน่ือง ซ้ือซ ้ าตราสินคา้เดิมท่ีเคยซ้ือและการเจาะจงการพยายามคน้หาสินคา้ 3) การซ้ือซ ้ า
ปริมาณมากข้ึน (Repurchase More Quantity) หมายถึงการแสดงพฤติกรรมท่ีจะซ้ือซ ้ าปริมาณเพิ่มข้ึนกับ
ผูข้ายสินค้า 4) การซ้ือสินค้าประเภทเดิม (Repurchase the Same Type of Product) หมายถึง การแสดง
พฤติกรรมท่ีจะซ้ือซ ้าสินคา้เดิมจากผูข้าย  

 
สมมติฐานของการวิจัย 
H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้าของลูกคา้ 
H2: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีอิทธิพลต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้าของลูกคา้ 
H3: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ าของ
ลูกคา้ 
H4: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท าเลท่ีตั้ง มีอิทธิพลต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้าของลูกคา้ 
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H1 

 

H3 

 

H2 

 
H3 

 
H4 

 

กรอบแนวคดิในการวจัิย 
 

 
     

 

 
 
 
 
 
 
 
 
ระเบียบวธีิวจิัย 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ร้านกงัหนัสี การ์เดน้ จ านวนทั้งส้ิน 1,225 คน กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีใชใ้นการวิจยั โดยใชสู้ตร Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจานวน 300 คน  

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบดว้ย 1)ขอ้มูลทัว่ไปของ
ผูต้อบแบบสอบถาม 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 5 ระดบั โดย 1 คือ ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง และ 5 คือ
เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 3) ความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ า โดยใชก้ารวดัแบบ 5 ระดบั โดย 1 = ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ และ 5 
= เห็นดว้ยอยา่งยิง่  

การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีใช ้ดว้ยการน าแบบสอบถามไป pretest และน าขอ้มูลท่ีไดม้า
ปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องของแบบสอบถาม จากนั้ นน าไป Pilot โดยหากผูส้อบถามสามารถตอบ
แบบสอบถามไดดี้ไม่มีขอ้บกพร่องในการ pretest จึงท าการทดสอบ Pilot กบักลุ่มประชากร 30 ราย โดยผล
ตรวจสอบค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ดว้ยวิธีการวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha กบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด และความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ าซ่ึงเป็นตวัแปรสะทอ้น (reflective variable) ไดค่้า
ความสอดคลอ้งอยูใ่นช่วง 0.914 ถึง 0.937  

การวิเคราะห์ขอ้มูล ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถาม 1) ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม
วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และความตั้งใจ
กลบัมาซ้ือซ ้ าวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการหาค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 3) การทดสอบอิทธิพลของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ า วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิการ
ถดถอยแบบพหุ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นท าเลท่ีตั้ง 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคา 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ า 
ของลูกคา้ 

สานกังานบญัชีบิสิเนสกรุป๊ 
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ผลการวจิัย 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ20-29 ปี คิดเป็นร้อยละ 52.7 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อย

ละ 70.7 อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 52.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-30,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ44.3 ลกัษณะท่ีอยู่อาศยับา้นเด่ียว คิดเป็นร้อยละ 34.7 วตัถุประสงค์ในการซ้ือตน้ไมแ้ละอุปกรณ์
ตกแต่งสวน เพื่อใชต้กแต่งบา้น คิดเป็นร้อยละ 52.4 ตน้ไมคื้อสินคา้ท่ีลูกคา้ซ้ือมากท่ีสุดในร้านกงัหันสี การ์
เดน้ คิดเป็นร้อยละ 91.3 

ตาราง 1 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ าของร้าน
กงัหนัสี การ์เดน้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด Mean S.D. ระดับ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.32 0.48 สูงมาก 

ดา้นราคา 4.27 0.56 สูงมาก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.34 0.51 สูงมาก 

ดา้นท าเลท่ีตั้ง 4.25 0.56 สูงมาก 

รวมทุกดา้น 4.30 0.45 สูงมาก 

ความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้า 4.40 0.55 สูงมาก 

จากตารางท่ี 1 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของร้านกงัหนัสี การ์เดน้โดยภาพรวมทุกดา้น
อยูใ่นระดบัสูงมาก (M = 4.30, SD = 0.45) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาดสูง
ท่ีสุด (M= 4.34, SD = 0.51) ตามมาดว้ยดา้นผลิตภณัฑ์มีค่าเท่ากนั (M = 4.32, SD = 0.48) ต่อมาคือดา้นราคา 
(M = 4.27, SD = 0.56) และดา้นท าเลท่ีตั้ง (M = 4.25, SD = 0.56) ตามล าดบั ลูกคา้มีความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ า
อยูใ่นระดบัสูงมาก (M = 4.40, SD = 0.55) 
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ตาราง 2 การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณของ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ าตน้ไม้
และอุปกรณ์การเกษตรของลูกคา้ ร้านกงัหนัสี การ์เดน้ 

ตัวแปรพยากรณ์ B SE(B) Beta t Sig 
(Constant) 1.152 0.250  4.609 0.000* 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.194 0.079 0.167 2.448 0.015* 
ดา้นราคา 0.008 0.071 0.008 0.111 0.912 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.250 0.075 0.229 3.334  0.001* 
ดา้นท าเลท่ีตั้ง 0.303 0.064 0.308 4.712  0.000* 
       R2 =0.381 Adjusted R2 =0.373 F =45.455 Sig =0.000*   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

จากตารางท่ี 2 พบว่า มีเพียงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจ
กลบัมาซ้ือซ ้ าของลูกคา้ ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหลือมีอิทธิพลต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ าของ
ลูกคา้ โดยสามารถอธิบายความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ าตน้ไมแ้ละอุปกรณ์การเกษตรของลูกคา้ร้านกงัหันสี การ์
เดน้ ไดร้้อยละ 38.10 ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท าเลท่ีตั้งมีอิทธิพลต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ า
ของลูกคา้มากท่ีสุด (β = 0.308, p < .01) ตามดว้ยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(β = 0.229, p < .05) และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ (β = 0.167, p < .05) ตามล าดบั 
โดยท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีสูงข้ึนจะท าใหค้วามตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้าของลูกคา้มากข้ึน 
 
สรุปและอภิปรายผล 
 การทดสอบสมมติฐานข้อ 1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้าของลูกค้า 

ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อความตั้งใจกลบัมา
ซ้ือซ ้ าตน้ไมแ้ละอุปกรณ์การเกษตรของลูกคา้ร้านกงัหันสี การ์เดน้ อาจเน่ืองจากส่วนใหญ่ลูกคา้ซ้ือตน้ไม้
มากท่ีสุดในร้านกงัหันสี การ์เดน้ ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 91.3 และซ้ือตน้ไมเ้พื่อใชต้กแต่งบา้น รวมถึงตน้ไมมี้
ลกัษณะเฉพาะโดยทางร้านจะมีพนัธ์ุไมใ้หม่ๆท่ีแตกต่างจากทอ้งตลาด การตกแต่งตน้ไมเ้พื่อใชใ้นโอกาส
พิเศษ เช่น ใชเ้ป็นของขวญัของฝาก และเจาะกลุ่มลูกคา้เฉพาะเนน้ตลาดท่ีมีความแตกต่าง ซ่ึงถา้หากร้านใดท่ี
มีพนัธ์ุหรือชนิดของตน้ไม้ท่ีแตกต่าง หลากหลายสวยงามให้เลือก ก็จะเป็นการสร้างความพึงพอใจและ
แรงจูงใจให้ลูกคา้ตั้งใจในการกลบัมาซ้ือซ ้ าได ้สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จุลทรรศน์ จุลศรีไกวลั (2554) 
ศึกษาเร่ือง การตดัสินใจซ้ือตน้ไมแ้ละอุปกรณ์การเกษตรจากร้านจ าหน่ายตน้ไมข้องผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
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เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ควรมีความ
หลากหลายใหเ้ลือก มีพนัธ์ุไมค้รบทุกประเภท ผลิตภณัฑ ์มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก  

การทดสอบสมมติฐานข้อ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีอทิธิพลต่อความตั้งใจ
กลบัมาซ้ือซ ้าของลูกค้า 
 ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือ
ซ ้ าของลูกคา้ อาจเน่ืองจากตน้ไมเ้ป็นสินคา้ท่ีมีลกัษณะเฉพาะตวั ราคาไม่ไดมี้ผลต่อความชอบหรือความ
ตอ้งการของลูกคา้ หากลูกคา้ชอบแลว้ไม่ว่าราคาอยู่ในระดบัใดลูกคา้ก็จะซ้ือ ฉะนั้นราคาจึงไม่มีผลต่อการ
ตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้า 

การทดสอบสมมติฐานข้อ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มีอทิธิพล
ต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้าของลูกค้า 
 ผลการศึกษา พบว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้ าของลูกคา้ อาจเน่ืองจากปัจจยักิจกรรมทางการตลาด อาทิเช่น การโฆษณา โปรโมชัน่การ
ตั้งราคา ตราสินคา้ท่ีตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ โดยทางร้านเนน้การส่งเสริมการขายจดัโปรโมชัน่ผา่น
ส่ือออนไลน์ของร้าน เช่น Facebook เป็นต้น ท าให้ลูกค้ารับรู้ข่าวสารการส่งเสริมการขายได้รวดเร็ว
เช่นเดียวกบัท่ี Clottey et al. และ Sherland (อา้งถึงใน บุญฑวรรณ วิงวอนและคณะ, 2559, หนา้ 73) ไดก้ล่าว
วา่ การซ้ือซ ้ าเป็นผลมาจากลูกคา้เคยมีประสบการณ์ท่ีดี ท าใหรู้้สึกว่าประทบัใจหรือผกูพนัในพฤติกรรมการ
บริการของเจา้ของร้านคา้หรือผูใ้ห้บริการในร้านคา้นั้นๆ สอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ Reichheld และ 
Akhter et al. (อา้งถึงใน บุญฑวรรณ วิงวอนและคณะ, 2559, หน้า 73) กล่าวว่า ในธุรกิจส่วนใหญ่ลูกคา้
ประจ าจะซ้ือซ ้า และมีแนวโนม้ท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการในธุรกิจท่ีลูกคา้ประทบัใจ 

การทดสอบสมมติฐานข้อ 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านท าเลที่ตั้ง มีอทิธิพลต่อความตั้งใจ
กลบัมาซ้ือซ ้าของลูกค้า 
 ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท าเลท่ีตั้ง มีอิทธิพลต่อความตั้งใจกลบัมา
ซ้ือซ ้ าของลูกคา้ อาจเน่ืองจากต้นไมเ้ป็นสินคา้ประเภทฟุ่ มเฟือยไม่มีความจ าเป็น ความสะดวกในการ
เดินทางท่ีใกลแ้หล่งท่ีอยูอ่าศยัของลูกคา้ เป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าใหลู้กคา้ตดัสินใจกลบัมาซ้ือเป็นคร้ังท่ีสองและ
คร้ังต่อๆไปไดง่้าย หรือท่ีตั้งของร้านมีการจดัแต่งท่ีดีมีสถานท่ีจอดรถสะดวก กจ็ะกระตุน้การมาซ้ือซ ้าไดง่้าย
เช่นกนั เช่นเดียวกบังานวิจยัของ จุลทรรศน์ จุลศรีไกวลั (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง การตดัสินใจซ้ือตน้ไมแ้ละ
อุปกรณ์การเกษตรจากร้านจ าหน่ายตน้ไมข้องผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ดา้นการ
จดัจ าหน่าย สถานท่ีตั้งของร้านควรมีความสะดวกในการเดินทาง สถานท่ีจ าหน่ายตกแต่งสวยงาม มีการจดั
ผลิตภณัฑเ์ป็นหมวดหมู่สะดวกในการเลือกซ้ือ เช่นเดียวกบัท่ีปวิตรา สมช่ือ (2563) ไดก้ล่าวถึง เทคนิคการ
เปิดร้านขายตน้ไมใ้ห้มียอดขายท่ีดีไวว้่า ท าเลดีมีชยัไปกว่าคร่ึง การจดัแต่งหนา้ร้านตอ้งสวยดึงดูดสายตา มี
แหล่งผลิตป้อนร้าน เป็นตน้ 
 

https://maggang.com/profile/11536


 10 

ข้อเสนอแนะ 

ขอ้เสนอแนะจากวิจยั 
จากผลการวิจยั พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท าเลท่ีตั้ง ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

และดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อความตั้งใจกลบัมาซ้ือซ ้าของลูกคา้ ซ่ึงผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
1) ดา้นท าเลท่ีตั้ง ควรมีบริการดา้นการขนส่งฟรีภายในระยะทางท่ีก าหนด เพื่อลดการขนส่งของ

ลูกคา้ และอาจมีการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์เพื่อลดการเดินทางมาท่ีร้านของลูกคา้ และมีการ
ปรับปรุงตกแต่งร้านใหส้วยงามเสมอ รวมทั้งมีส่ิงอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ท่ีเดินทางมาซ้ือสินคา้ท่ีร้าน 

2) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรมีการจดัอบรมพนกังานเก่ียวกบัความรู้ดา้นตวัผลิตภณัฑ ์และดา้น
การบริการลูกคา้อยู่เสมอ เพื่อท่ีจะสามารถอธิบายให้ความรู้แก่ลูกคา้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ใหม่ๆได ้รวมถึงมี
การปรับเปล่ียนโปโมชัน่ส่งเสริมการขายเพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้อยูต่ลอด 

3) ดา้นผลิตภณัฑ ์อาจมีการจดัหาผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ท่ีสอดคลอ้งกบัความนิยมของตลาดอยูเ่สมอ  

ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 
1. ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรมีการศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือตน้ไมข้องผูบ้ริโภค เพื่อทราบ

ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือตน้ไมแ้ละอุปกรณ์ตกแต่งสวน 
2. การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะลูกคา้ของ ร้านกังหันสี การ์เด้น เท่านั้ น ดังนั้ นควรขยาย

ขอบเขตดา้นประชากรใหค้รอบคลุมมากยิง่ข้ึน เช่น ภายในจงัหวดัภูเกต็ เป็นตน้   
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