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บทคัดย่อ 

 การศกึษาฉบบันีม้ีวตัถปุระสงคเ์พื่อศึกษาทัศนคติ ผูม้ีอิทธิพล และส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้
ตน้ไม้ของประชาชนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี ้มาจากประชากรที่อาศัยอยู่ในจังหวัด
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยใชว้ิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง จ  านวน 400 คน เครื่องมือที่ใชใ้นการศึกษาคือแบบสอบถาม 
โดยมีค่าความเชื่อมั่นอยู่ที่ 0.882 สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์้อมูล คือ สถิติเชิงพรรณนาไดแ้ก่ ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉล่ีย และค่า
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอา้งอิงที่ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะหส์มการถดถอยเชิงพห ุ 

ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ตน้ไมม้ากที่สุด (B = 0.407) ปัจจัยรองลงมา 
คือทศันคติ (B = 0.302) และปัจจยัที่ส่งผลต่อการซือ้ตน้ไมน้อ้ยที่สดุคือผูม้ีอิทธิผล (B = 0.108) นอกจากนีเ้ม่ือวิเคราะหค่์าสมัประสิทธ์ิ
การตดัสินใจ (R2 = .432) พบว่าตวัแปรอิสระไดแ้ก่ ทศันคติ ผูม้ีอิทธิพล และส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจ 
ซือ้ตน้ไมข้องประชาชนในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล คิดเป็นรอ้ยละ 43.2 ในระดบันัยส าคญั 0.05  
ค าส าคัญ:  การตดัสินใจซือ้ ทศันคติ ผูม้ีอิทธิพล ส่วนประสมทางการตลาด 

 

Abstract 
This research was conducted to study attitude, influencer, and marketing mix affecting plant buying decisions 

in Bangkok and metropolitan area. The respondents of this research were 400 people living in Bangkok and metropolitan 
areas via the purposive sampling method. The survey questionnaires were used to collect data from the sample.  
The reliability of Cronbach’s alpha value is 0.882. The descriptive statistic in the analysis was frequency, percentage, 
mean, and standard deviation. The hypotheses test is multiple regression analysis. 

The results indicated that the highest factor affecting plant buying decision was Marketing Mix (B = 0.407).  
The next factor was an attitude (B = 0.302) and the least factor that affects plant buying decision was influencer  
(B = 0.108). Moreover, the analysis of the coefficient of determination (R2 = .432) found that the independent variables 
were attitude, influencer, and marketing mix affecting plant buying decision in Bangkok and metropolitan area 
representing 43.2 percent with a statistically significant level of 0.05. 
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บทน า 
ช่วง “โควดิ-19” ท่ีทกุคนจ าเป็นตอ้งหลีกเล่ียงการเขา้สงัคม และลดกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีใกลช้ิดกับบุคคลอ่ืน ซึ่งเส่ียง 

ตอ่การแพรร่ะบาดของโรค ท าให ้“บา้น” กลายเป็นสถานท่ีท่ีทุกคนตอ้งอยู่ การหากิจกรรมยามว่างท่ีสามารถท าไดท่ี้บา้น 
จึงกลายเป็นกระแสท่ีทุกคนหันมาใหค้วามสนใจ พฤติกรรมเหล่านีก้็ท  าให ้“ธุรกิจขายตน้ไม”้ เติบโตขึน้สวนกระแสวิกฤต ิ
และท่ีน่าสนใจยิ่งกว่าคือสาเหตท่ีุท าใหธุ้รกิจตน้ไมเ้ติบโต ไม่ไดม้าจากแค่การจ าหน่ายตน้ไมต้ามปกติ แต่มีลกูเล่นจาก
การท าการตลาด และการเลือกพันธุต์น้ไมท่ี้ก าลังอยู่ในกระแสนิยม จนเรียกไดว้่าการปลูกตน้ไมค้ือ "ไลฟ์สไตลใ์หม่"  
ของคนเมือง กระแสความนิยมในการปลกูตน้ไมท้ าใหค้วามตอ้งการซือ้ของตลาดตน้ไมส้งูขึน้ (กรุงเทพธรุกิจ, 2563)  

ผลส ารวจของสวนดุสิตโพลของมหาวิทยาลัยสวนดุสิต ท่ีไดส้อบถามความคิดเห็นของประชาชนทั่วประเทศ  
จากกิจกรรมช่ือ“ยอดฮิต” เป็นจ านวน 1,242 คน ในวนัท่ี 5 ถึง 8 พฤษภาคม 2563 ผลคือกิจกรรมปลกูตน้ไมอ้ยู่ในอันดบั
ท่ี 9 โดยมีผูน้ิยมสงูถึงรอ้ยละ 62.98 ซึ่งจากผลสถิติท าใหเ้ห็นว่าในปัจจุบนัการปลกูตน้ไมถื้อเป็นกิจกรรมท่ีประชาชน
ก าลงันิยมและเลือกท่ีจะท ากนัอย่างแพร่หลาย โดยจะสง่ผลใหค้วามตอ้งการซือ้ตน้ไมเ้พิ่มขึน้ (สวนดสุติโพล, 2563) 

ทัศนคติต่อการปลูกต้นไม้ในปัจจุบันก็เป็นไปในทางบวกมากขึน้ คือนอกจากการปลูกต้นไม้จะท าให้  
ไดผ้อ่นคลายและลดความเครียดดา้นจิตใจต่อเหตกุารณ์ปัญหาต่าง ๆ ลงแลว้ ปัจจุบนัผูค้นในยังไดต้ระหนักเก่ียวกับ
ประโยชนด์า้นการแก้ปัญหาดา้นสขุภาพอีกดว้ย เน่ืองจากสภาวะมลพิษทางอากาศอันเก่ียวเน่ืองจากฝุ่ น PM 2.5  
ในปัจจบุนั ท าใหล้กูคา้หนัมาศกึษาหาขอ้มลูเก่ียวกับตน้ไมฟ้อกอากาศและมีการหาซือ้กันมากขึน้ มีการศึกษาขอ้มลู
เบือ้งตน้ของตน้ไมฟ้อกอากาศจากทางอินเทอรเ์น็ต ลกูคา้ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มท่ีอาศยัอยู่ในคอนโดทัง้ในเมืองและ
ชานเมือง อาจกลา่วไดว้า่ฝุ่ น PM 2.5 ช่วยกระตุน้ยอดขายใหด้ีมากยิ่งขึน้ เพราะผูค้นไดร้บัผลกระทบจากฝุ่ น PM 2.5 
จึงใหค้วามสนใจ โดยลกูคา้ทราบถึงสรรพคณุของตน้ไมป้ระเภทนีจ้ากกระแสในส่ือและกระแสโซเชียลท าใหผู้ค้นมา
เลือกซือ้ตน้ไมห้นาตาขึน้ โดยเฉพาะตน้ไมท่ี้สามารถฟอกอากาศได ้โดยประเภทของตน้ไมท่ี้คนนิยมซือ้จะเป็นตระกูล
ว่านเช่น ว่านงาช้าง ลิน้มังกร ว่านหางจระเข ้มอสเทร่า เป็นตน้ กลุ่มผูค้า้ตน้ไม้ ณ ตลาดตน้ไม้จตุจักรกล่าวว่า
ยอดขายตน้ไมเ้พิม่ขึน้ โดยเฉพาะตน้ไมป้ระเภทฟอกอากาศและดดูซึมสารพิษได ้ส่งผลใหเ้ศรษฐกิจของตลาดพนัธุไ์ม้
ดีขึน้หลังซบเซามานาน คาดเพราะเน่ืองจากปัญหาสภาพอากาศท่ีย ่าแย่และฝุ่ น PM 2.5 ท าให้ยอดขายดีขึน้  
(บา้นกลว้ยออนไลน ์คณะนิเทศศาสตร ์มหาวทิยาลยักรุงเทพ, 2563) 

การปลกูตน้ไมก้ลายเป็นกิจกรรมยอดนิยมท่ีแพรก่ระจายไปอย่างรวดเรว็ในหมูค่นดงั ซึ่งเริม่จาก ญาญ่า อุรสัยา 
เสปอร์บันต์ ซึ่งเป็นดาราสาวช่ือดัง หันมาท ากิจกรรมยามว่างด้วยการปลูกต้นไม้ และถ่ายรูปอัพโหลดลง 
อินสตาแกรมสว่นตวัก็มีคนสนใจเป็นจ านวนมาก ท่ีส  าคญัคือส่งผลใหต้ลาดตน้ไมค้ึกคกัตามไปดว้ย บางตน้ราคาแพง
ถึงหลักพนับาท ส่วนตน้ไมท่ี้ไดร้บัความนิยม คือ ตน้ไมฟ้อกอากาศ ปลกูในบา้นหรือ คอนโดมิเนียม เช่น ไทรใบสัก 
ยางอินเดีย กวกัมรกต มอนสเตรา่ ซึ่งราคาของตน้ไมเ้หล่านี ้ตน้ทนุจะมาสงูอยู่แลว้ (PPTV Online, 2563) 

กระแสความนิยมในการปลกูตน้ไมท้ าใหค้วามตอ้งการซือ้ของตลาดตน้ไมเ้พิ่มสงูขึน้ แต่สิ่งท่ีท าใหธุ้รกิจตน้ไม้
เติบโตไดค้ือการปรบัตวัและโมเดลธุรกิจท่ีสรา้งสรรค ์เพราะผูบ้ริโภคในปัจจุบันใหค้วามส าคัญในการค านึงถึงเหตุ
ปัจจยัหลายอย่างของผลติภัณฑม์ากขึน้กว่าในอดีต โดยค านึงถึงขอ้มลูต่าง ๆ ของตวัของสินคา้ ราคาของผลิตภัณฑ ์
รวมถึงค  านึงถึงขอ้เสนอ สว่นลด และกิจกรรมเพ่ือส่งเสริมการตลาด 

ผูว้จิยัไดท้บทวนแนวคดิทฤษฎี บทความและงานวิจัยท่ีเก่ียวขอ้งดงันี ้หนึ่งปัจจัยดา้นทัศนคติ คือ เร่ืองโมเดล
องคป์ระกอบทัศนคติ 3 ประการ (Tricomponent Attitude Model) ซึ่งเก่ียวกับการท าความเขา้ใจความสมัพันธ์
ระหว่างพฤติกรรมและทัศนคติ คือ รูปแบบของทัศนคติเพ่ือศึกษาถึงส่วนประกอบท่ีจะสามารถอธิบายพฤติกรรม 
ท่ีสามารถคาดคะเนได ้ประกอบดว้ย ส่วนความเขา้ใจ ส่วนความรูส้ึก และส่วนพฤติกรรม (Schiffman & Kanuk, 
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2007) สองปัจจยัผูมี้อิทธิพล คืออิทธิพลทางสงัคมมีผลอย่างมากต่อการก าหนดทัศนคติ การตดัสินใจ และพฤติกรรม  
ตามทฤษฎี TRA แบง่กลุม่อา้งอิงออกเป็น 2 ประเภท คือ กลุ่มอา้งอิงทางตรง และกลุ่มอา้งอิงทางออ้ม  (Lamb, Hair 
and McDaniel, 1992) และสามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดคือ การตลาดท่ีมีประสิทธิผลจะผสมผสาน
ปัจจัยพืน้ฐานของส่วนประสมการตลาดเขา้ดว้ยกัน เพ่ือใหบ้รรลเุป้าหมายทางการตลาดของกิจการ โดยการส่งมอบ
คณุค่าใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ยชุดเครื่องมือ กลวิธีของกิจการเพ่ือสรา้งต  าแหน่งท่ีเขม้แข็งในตลาดเป้าหมาย 
เครื่องมือทางการตลาดนั้นควบคุมได้ และยังตอบสนองความต้องการและความพอใจ ส่วนประสมการตลาด 
ประกอบด้วยอะไรก็ตามเกิดขึน้ในองค์กรหรือท่ีเรียกว่า “4Ps” อันได้แก่ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price)  
การจดัจ าหน่าย (Place) และ การสง่เสริมการขาย (Promotion) (Philip Kotler, 2003) 

จากเหตุผลขา้งต้นผูว้ิจัยจึงสนใจท่ีศึกษาหาผลกระทบของปัจจัยดา้นทัศนคติ ผูมี้อิทธิพล และส่วนประสม 
ทางการตลาดต่อการตดัสินใจซือ้ตน้ไมข้องประชาชนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ขอ้สรุปท่ีไดจ้ะน ามาเป็น
แนวทางในการพฒันาแผนการตลาด พฒันากลยุทธท์างการตลาดแก่ผูป้ระกอบการธุรกิจขายตน้ไม้หรือผูท่ี้ก  าลงั
สนใจธรุกิจเก่ียวกบัการขายตน้ไม ้เพ่ือสรา้งคณุคา่ใหล้กูคา้และก่อใหเ้กิดการตดัสนิใจซือ้ 

 

กรอบแนวความคิด 
ตวัแปรอิสระ       ตวัแปรตาม 

 
 
 
 
 
 

 
Figure 1 Conceptual Model 

 

สมมตฐิาน 
สมมตฐิานท่ี 1 ทศันคตสิง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ตน้ไมข้องประชาชนในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
สมมตฐิานท่ี 2 ผูมี้อิทธิพลสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ตน้ไมข้องประชาชนในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
สมมตฐิานท่ี 3 สว่นประสมทางการตลาดสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ตน้ไมข้องประชาชนในกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล 
 

วธีิการศกึษา  
การวจิยัในครัง้นีเ้ป็นการวจิยัเชิงส  ารวจ (Survey Research) ดว้ยวธีิการเก็บขอ้มลูจากแบบสอบถาม 
1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใชศ้ึกษา คือ ผูท่ี้มีอายุ 20 ปีขึน้ไป และอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีเคยซือ้

ตน้ไมผ้า่นทางออฟไลนแ์ละออนไลน ์เน่ืองดว้ยเป็นช่วงกลุม่คนวยัท างาน และมีก าลงัในการซือ้ พรอ้มทัง้ประชากร
เหล่านีไ้ดเ้คยซือ้สินคา้และมีประสบการณ์ในการซือ้สินคา้ โดยกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาในครัง้นี ้คือ ประชากร 
ท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จ านวน 400 คน ผูว้จิยัไดก้  าหนดขนาดตวัอย่างจ านวนดงักล่าวโดยใช้
ตารางของ Yamane (1967) ท่ีระดับความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95  และค่าความคลาดเคล่ือนท่ีระดับร้อยละ±5  

ทศันคติ (Attitude) 
(Schiffman & Kanuk, 2007) 

ผูม้ีอิทธิพล (Influencer) 
(Lamb, Hair and McDaniel, 1992) 

ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
(Philip Kotler, 2003) 

การตดัสินใจซือ้ (Decision Making) 
(Philip Kotler, 2003) 
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ซึ่งตวัอย่างท่ีไดน้ัน้ ผูว้จิยัเลือกใชว้ธีิการสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง โดยแบง่กลุม่ตวัอย่างออกเป็น 4 กลุ่ม จ  านวนกลุ่ม
ละ 100 คน โดยแบง่ตามพืน้ท่ีดงันี ้ตลาดตน้ไม ้ตลาดไท, ตลาดตน้ไม ้ตลาดจตจุักร, ตลาดตน้ไม ้ตลาดบางใหญ่ 
และตลาดตน้ไม ้ตลาดจตจุกัร 2 (มีนบรุี) 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ศกึษา 
เครื่องมือท่ีใชศ้กึษาคือแบบสอบถาม ออกแบบมาจากทฤษฎีทัศนคติ ทฤษฎีผูมี้อิทธิพล ทฤษฎีส่วนประสม

ทางการตลาด และทฤษฎีการตัดสินใจ รวมถึงบทความ วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง แบบสอบถาม
ประกอบดว้ย 6 สว่นดว้ยกนัคือ 

 ส่วนท่ี 1 ค  าถามเรื่องขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบค าถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายได้
เฉล่ียตอ่เดือน อาชีพ ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ท่ีซือ้ตน้ไม ้เหตผุลท่ีตดัสินใจซือ้ตน้ไม ้และความถ่ีในการซือ้ตน้ไมต้่อเดือน 
ลกัษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิดแบบใหเ้ลือกตอบ 

 สว่นท่ี 2-5 เป็น ค  าถามเร่ืองทศันคต ิผูมี้อิทธิพล สว่นประสมทางการตลาด และการตดัสินใจซือ้ ลกัษณะ
เป็นค าถามปลายปิดโดยค าถามแบง่เป็น 5 ระดบั ตัง้แตน่อ้ยท่ีสดุถึงมากท่ีสดุ 

 ส่วนท่ี 6 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม เป็นค าถามปลายเปิดโดยถ้ามีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมสามารถ แสดง 
ความคดิเห็นได ้

โดยมีการตรวจสอบเครื่องมือ การตรวจสอบความเช่ือมั่น พิจารณาจากค่าสัมประสิทธิ์ครอนแบ็ค อัลฟ่า 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งไดผ้ลดงันี ้ 

สว่นของค าถาม    คา่อลัฟ่า 40 ชดุ  คา่อลัฟ่า 400 ชดุ 
 ทศันคต ิ        .860       .676 
 ผูมี้อิทธิพล       .936       .856 
 สว่นประสมทางการตลาด                     .925       .806 
 การตดัสนิใจซือ้ตน้ไม ้      .844       .639 
 คา่ความเช่ือมั่นรวมคือ      .938       .882 
 

3. สถิตทิีใ่ช้ในการวเิคราะห ์
เม่ือตรวจสอบความถกูตอ้งของขอ้มลู ผูว้จิยัน าขอ้มลูไปวเิคราะห ์ดงันี ้
1) สถิตเิชิงพรรณนา ซึ่งไดแ้ก่  
 1.1) การวเิคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับขอ้มลูทั่วไปและคณุสมบตัิ ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ระดบัการศกึษา อาชีพ คา่ใชจ้่ายตอ่ครัง้ท่ีซือ้ตน้ไม ้และเหตผุลท่ีตดัสนิใจซือ้ตน้ไม ้ความถ่ีในการซือ้ตน้ไมต้่อเดือน
โดยใชค้า่รอ้ยละ และการแจกแจงความถ่ี 

 1.2) การวิเคราะห ์ทัศนคติ ผูมี้อิทธิพล ส่วนประสมทางการตลาด และ การตัดสินใจซือ้ตน้ไม ้โดยใช้  
คา่สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และคา่เฉล่ีย 

2) สถิตเิชิงอา้งอิงเป็นการวเิคราะหก์ารเปรียบเทียบและวิเคราะหค์วามสมัพนัธข์องขอ้มลูท่ีเก่ียวขอ้งกับตวั
แปรท่ีศกึษา คือ การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรตวัเดียว กับ ตวัแปรหลายตวัซึ่งในท่ีนีค้ือความสมัพนัธ์
ระหวา่ง ทศันคต ิผูมี้อิทธิพล และส่วนประสมทางการตลาด กับ การตดัสินใจซือ้ตน้ไมโ้ดยใชก้ารวิเคราะหส์มการ
ถดถอยเชิงพห ุ(Multiple Regression) 
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ผลการศกึษา 
 ผลการศกึษาในครัง้นีพ้บวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 20-29 ปี 
สถานภาพโสด การศกึษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-25,000 บาท ประกอบอาชีพพนักงาน
เอกชน ค่าใช้จ่ายต่อครั้งท่ี ซื ้อต้นไม้คือ 100 -500 บาท โดยเหตุผลท่ีตัดสินใจซื ้อต้นไม้เพ่ือใช้ตกแต่งบ้าน 
เพ่ือความสวยงาม และมีความถ่ีในการซือ้ตน้ไมต้อ่เดือนคือ 1-2 ครัง้  
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับปัจจัยดา้นทัศนคติต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ตน้ไม ้พบว่ากลุ่มตัวอย่าง  
มีความเห็นว่าปัจจัยดา้นทัศนคติต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ตน้ไมอ้ยู่ในระดับมาก ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคัญสงูสุด  
ในเรื่องท่านรู ้สึกเพลิดเพลินกับการเลือกซื ้อต้นไม้ซึ่งมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ปัจจัยรองลงมาคือท่านเข้าใจว่า  
การปลกูตน้ไมเ้ป็นกิจกรรมท่ีมีประโยชน ์และท่านรูส้ึกวา่ผูท่ี้ปลกูตน้ไมค้ือผูท่ี้รกัธรรมชาติ 
 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับปัจจัยดา้นผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้ตน้ไม ้พบว่ากลุ่มตวัอย่าง  
มีความเห็นว่าปัจจัยดา้นผูมี้อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ้อตน้ไมอ้ยู่ในระดับน้อย ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญสูงสุด  
ในเร่ืองท่านเช่ือค าแนะน าของเพ่ือนมากกว่าการโฆษณาจากแหล่งอ่ืนซึ่งมีค่าเฉล่ียมากท่ีสดุ และท่านตดัสินใจซือ้
ตน้ไมเ้พราะคนใกลช้ิดแนะน า ปัจจยัรองลงมาคือท่านมกัจะซือ้ตน้ไมต้ามคนใกลช้ิดเสมอ 
 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจเลือกซือ้ตน้ไม ้พบว่า
กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นว่าปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัมาก ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัสูงสุด  
ในเรื่องตน้ไมมี้คณุภาพ ทนทาน ไม่ตายง่าย ปัจจัยรองลงมาคือความหลากหลายของตน้ไม้ จะพบว่าผูบ้ริโภค 
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) มากกวา่สว่นประสมทางการตลาดดา้นอ่ืนๆ 
 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัปัจจยัการตดัสนิใจเลือกซือ้ตน้ไม ้พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความเห็นว่าปัจจัย
การตดัสินใจเลือกซือ้ตน้ไมอ้ยู่ในระดบัมาก ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสงูสดุในเรื่องท่านตอ้งการท่ีจะมีตน้ไมอ้ยู่ใน  
ท่ีพกัของท่าน และท่านตดัสนิใจซือ้ตน้ไมจ้ากคณุสมบตัท่ีิเหมาะสม 
 ผลการวเิคราะหข้์อมูลเชงิอ้างอิง 

Table 1 Regression Analysis 

ตัวแปรอิสระ  B  Beta  t  Sig. 

ทศันคติ .244 .302 6.837 .000 

ผูมี้อิทธิพล .076 .108 2.734 .007 

สว่นประสมทางการตลาด .379 .407 9.070 .000 
           R2 = .432, F = 100.395, N = 400, p < 0.05 
 

ทศันคต ิผูมี้อิทธิพล และสว่นประสมทางการตลาด ส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจซือ้ตน้ไมข้องประชาชน
ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยส่วนทัศนคติ ( Sig = .000)  
ผูมี้อิทธิพล (Sig = 0.007) และสว่นประสมทางการตลาด (Sig = .000) มีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ตน้ไมข้องประชาชน
ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
 เม่ือพิจารณาน า้หนักของผลกระทบของตัวแปรอิสระท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ตน้ไมข้องประชาชน 
ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (B = .407) มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ซือ้ตน้ไม้
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ของประชาชนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล รองลงมาคือ ทัศนคติ (B = .302) และ ผูมี้อิทธิพล (B = .108) 
นอ้ยท่ีสดุ ตามล าดบั 
 นอกจากนีเ้ม่ือวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์การตัดสินใจ (R2 = .432) พบว่าตัวแปรอิสระไดแ้ก่ ทัศนคต ิ 
ผูมี้อิทธิพล และสว่นประสมทางการตลาด สง่ผลกระทบตอ่การตดัสนิใจซือ้ตน้ไมข้องประชาชนในกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑล คดิเป็นรอ้ยละ 43.2 ในระดบันยัส าคญั 0.05 ท่ีเหลืออีก 56.8 เป็นผลเน่ืองมาจากปัจจยัอ่ืน 
 

อภิปรายผล  
1. ทศันคตสิง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ตน้ไมข้องประชาชนในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 สรุปได้ว่ามีความสอดคลอ้ง หมายความว่า ปัจจัยด้านทัศนคติส่งผล 

ต่อการตดัสินใจซือ้ตน้ไมอ้ย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ผลดงักล่าวมีความสอดคลอ้งกับแนวคิดเรื่องทัศนคต ิ  
ของ Schiffman & Kanuk (2007) กล่าวเก่ียวกับโมเดลองคป์ระกอบทัศนคติ 3 ประการคือ ดา้นความเขา้ใจ  
ดา้นความรูส้ึก และดา้นเจตนาท่ีจะกระท า ทัศนคติเป็นการโนม้เอียงท่ีไดร้บัผลมาจากการเรียนรู ้ส่งผลใหเ้กิด
พฤติกรรมท่ีแสดงออกว่าชอบหรือไม่ชอบต่อสิ่งๆ หนึ่ง จึงสรุปไดว้่า ทัศนคติสามารถส่งผลท าให้เกิดพฤติกรรม  
การซือ้สินคา้อย่างต่อเน่ืองได้ ซึ่งความชอบจะเกิดขึน้ตามมาและอาจจะมีแนวโน้มในการตัดสินใจท่ีจะซือ้
สินคา้นั้น ๆ ก็เป็นไปได ้ซึ่งสอดคลอ้งกับการศึกษาของ ศุภรดา เผือกงาม (2561) เรื่องส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรบัธรุกิจบรกิาร ทศันคตแิละคณุภาพบรกิารท่ีสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ประกนัรถยนตผ์่านบริษัทประกันภัยของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลสรุปว่า ทัศคติส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ประกันรถยนตผ์่านบริษัทประกันภัย 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และนอกจากนีส้อดคลอ้งกับการศึกษาของ อัมพุช พวงไม้ (2561)  
 เร่ืองปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้อาหารคลีนในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลสรุปว่าทัศคติส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้
อาหารคลีน อย่างมีนยัส  าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

2. ผูมี้อิทธิพลสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ตน้ไมข้องประชาชนในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 สรุปไดว้่ามีความสอดคลอ้ง ปัจจัยดา้นผูมี้อิทธิพลส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้

ตน้ไมอ้ย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 ซึ่งมีความสอดคลอ้งกับแนวคิดเรื่องทัศนคติของ Lamb, Hair and 
McDaniel (1992) กล่าวว่า อิทธิพลทางสงัคมมีผลอย่างมากต่อการก าหนดทัศนคติ พฤติกรรมและการตดัสินใจ 
โดยกลุม่อา้งอิงแบง่ออกเป็น 2 ประเภท คือ กลุม่อา้งอิงทางตรงกบักลุม่อา้งอิงทางออ้ม ซึ่งสอดคลอ้งกับการศึกษา
ของ ภัทรนาฏ จันทรรัตน์ (2562)  เรื่องอิทธิพลของผู้น  าทางความคิดกับกระบวนการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ 
บ  ารุงผิวหนา้ (Facial Skincare) ของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน ซึ่งสรุปผลว่าปัจจัยผูมี้อิทธิพลความสมัพนัธก์ับการ
ตดัสินใจซือ้ และสอดคลอ้งกับการศึกษาของ ลดาอ าไพ กิม้แกว้ (2560) เรื่องปัจจัยท่ีมีผลต่อความตัง้ใจซือ้ของ
ผูบ้รโิภคจากส่ือโฆษณาผา่นผูมี้อิทธิพลบนสงัคมออนไลน ์ซึ่งสรุปผลวา่ปัจจยัผูมี้อิทธิพลสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ 

3. ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อต้นไมข้องประชาชนในกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 สรุปไดว้่ามีความสอดคลอ้ง ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อ
การตัดสินใจซือ้ตน้ไมอ้ย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 ซึ่งมีความสอดคลอ้งกับแนวคิดเรื่องส่วนประสมทาง
การตลาดของ Philip Kotler (2003) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดคือเครื่องมือทางการตลาดนัน้ควบคมุได ้
และยังตอบสนองความต้องการและความพอใจของลูกค้า ซึ่ งจะประกอบไปด้วยชุดเครื่องมือ เพ่ือสร้าง 
ความเขม้แขง็ใหใ้นตลาด ซึ่งเป็นเครื่องมือท่ีช่วยใหน้กัการตลาดไดใ้ชใ้หบ้รรลผุลส าเร็จใหต้รงความตอ้งการรวมถึง
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ช่วยให้องค์กรผลิตสินคา้ออกมาสู่ตลาด ซึ่งแบ่งออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดังท่ีรู ้จักกันว่าคือ “4 Ps” ได้แก่  
1. ผลติภณัฑ ์(Product) ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 2.ราคา (Price) เหมาะสมและคุม้คา้กับคณุค่าท่ี
ลกูคา้ไดร้บั 3.การจัดจ าหน่าย (Place)มีสถานท่ีหรือช่องทางท่ีเอือ้อ  านวย ใหลู้กคา้เขา้ถึงสินคา้ไดอ้ย่างสะดวก
รวดเร็ว ง่ายต่อการหาขอ้มลูและซือ้ 4.การส่งเสริมการขาย (Promotion) โดยการประชาสมัพนัธห์รือแจง้ข่าวสาร 
เพ่ือให้ข้อมูลไปถึงลูกค้าให้ได้มากท่ีสุด และมีบุคลากรคอยให้ค  าแนะน าหรือตอบค าถามข้อสงสัย เพ่ือให้  
การขายสินคา้บรรลผุลส าเร็จ นอกจากนีย้ังสอดคลอ้งกับการศึกษาของ ศรณัย ์บุญยัง (2561) เรื่องแผนธุรกิจ  
เพ่ือสรา้งธุรกิจใหม่สวนกระบองเพชร SB ซึ่งสรุปผลว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ไมก้ระบองเพชร และสอดคลอ้งกับการศึกษาของ ณัฐณิศา โกกนุต และกิตติ แกว้เขียว 
(2561) เรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการและปัจจัยทางจิตวิทยาท่ีสัมพันธ์กับพฤติก รรมการซือ้ไม้
ดอกไม้ประดับของลูกค้าในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร ซึ่งสรุปผลว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผล 
ตอ่การตดัสนิใจซือ้ไมด้อกไมป้ระดบั 

 

สรุป  
จากการศึกษาเรื่องทัศนคติ ผูมี้อิทธิพล และส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจซือ้ตน้ไม ้

ของประชาชนในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
1. ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลไปใช้ทางธุรกิจ  
จากผลการศกึษาดา้นทัศนคติท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ตน้ไม ้พบว่ามีความสอดคลอ้งกัน และแสดงใหเ้ห็นว่า

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดใ้ห้ความเห็นมากท่ีสุดในเรื่องความรูส้ึกเพลิดเพลินกับการเลือกซือ้ตน้ไม ้ดงันัน้ธุรกิจ 
หน่วยงาน และองค์กรท่ีด  าเนินการเก่ียวกับธุรกิจต้นไม้ ควรสร้างการรับรู ้ของลูกคา้เพ่ือให้เกิดทัศนคติเชิงบวก  
โดยเน้นสร้างให้เกิดบรรยากาศท่ีดีท่ีลูกค้ารู ้สึกเพลิดเพลินกับการเลือกซื ้อต้นไม้ จากการตกแต่งรา้นท่ีสวยงาม  
สรา้งสนุทรีใหแ้ก่ลกูคา้ หลีกเล่ียงบรรยากาศท่ีเรง่รีบหรือท าใหเ้กิดความตงึเครียด เพ่ือเพิม่จ  านวนลกูคา้  

จากผลการศกึษาดา้นผูมี้อิทธิพลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ตน้ไม ้พบว่ามีความสอดคลอ้งกัน และแสดงใหเ้ห็น
วา่ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ไดใ้หค้วามเห็นมากท่ีสดุในเรื่องเช่ือค  าแนะน าของเพ่ือนมากกว่าการโฆษณาจากแหล่ง
อ่ืน แสดงใหเ้ห็นวา่ลกูคา้ใหค้วามส าคญักับผูมี้อิทธิพลทางตรง ดงันัน้ธุรกิจ หน่วยงาน และองคก์รท่ีด  าเนินการเก่ียวกับ
ธุรกิจตน้ไม ้ตอ้งเนน้สรา้งความพึงพอใจแก่ลูกคา้เพ่ือท่ีจะให้เกิดการแนะน าขึน้ และอาจมีกิจกรรมท่ีเชิญชวนให้เกิด 
การแบ่งปันประสบการณ์ความประทับใจ เช่น การแบ่งปัน (Share) บนส่ือสังคมออนไลน์ ซึ่งเป็นช่องทางหนึ่ง 
ท่ีจะก่อใหเ้กิดการแนะน าสินคา้ 

จากผลการศึกษาดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ตน้ไม ้พบว่ามีความสอดคลอ้งกัน 
และแสดงใหเ้ห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดใ้หค้วามเห็นมากท่ีสดุในเรื่องตน้ไมมี้คณุภาพ ทนทาน ไม่ตายง่าย 
ดงันัน้ธุรกิจ หน่วยงาน และองคก์รท่ีด  าเนินการเก่ียวกับธุรกิจตน้ไมค้วรใหค้วามส าคญักับคุณภาพและความทนทาน
ของตน้ไม ้เนน้เลือกสายพนัธท่ี์มีคณุภาพ และความทนทาน ไมต่ายง่าย เพ่ือสง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ตน้ไมท่ี้เพิม่ขึน้ 

2.  ข้อเสนอแนะส าหรับการวจัิยคร้ังต่อไป    
แนะน าใหท้ าการศกึษากบักลุม่ตวัอย่าง ในพืน้ท่ีอ่ืนนอกเหนือจากกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพ่ือน ามาผล

การศึกษามาเปรียบเทียบกับผลการศึกษาในครัง้นี ้ ว่าในพืน้ท่ีอ่ืนๆ นั้น ลูกคา้มีความเห็นดา้นทัศนคติ ผูมี้อิทธิพล  
สว่นประสมทางการตลาด และการตดัสินใจซือ้ต่อการซือ้ตน้ไม ้เหมือนหรือต่างกันในประเด็นใดบา้งและเช่นไร เพ่ือท่ีจะ
เขา้ถึงความตอ้งการของลกูคา้อย่างครอบคลมุ 
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แนะน าให้ศึกษากับตัวแปรอ่ืนท่ีอาจส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อต้นไม้ เพ่ือให้ผูป้ระกอบการน าผลลัพธ์ท่ีได้ 
จากการศึกษาไปพัฒนาและปรบัปรุงสินคา้และบริการเก่ียวกับธุรกิจตน้ไม ้เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ได ้
อย่างมีประสทิธิภาพ และมีความหลากหลายเพิ่มขึน้ 

แนะน าใหใ้ชส้ถิตติวัอ่ืนมาวเิคราะหใ์นแง่มมุอ่ืนๆ และควรมีการศึกษาวิจัยเชิงคณุภาพโดยการสมัภาษณ์เชิงลึก 
กับลกูคา้ เพ่ือเขา้ใจถึงมุมมองไดค้รอบคลมุมากขึน้ รวมถึงอาจคน้พบปัจจัยใหม่ๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ตน้ไม้
ตอ่ไป 
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