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การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา 1) ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตรข์องสมาชกิ
กลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดัเลี้ยง-หดัขาย 2) พฤติกรรมการซื้อไม้ประดบักระบองเพชร (Cactus)   
ของสมาชิกกลุ่มแคคตสัมือใหม่หัดเลี้ยง-หัดขาย 3) ระดบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด            
ของสมาชิกกลุ่มแคคตัสมือใหม่หัดเลี้ยง-หัดขาย กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ สมาชิกในกลุ่มทาง 
Facebook ชือ่กลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดัเลี้ยง-หดัขาย จ านวน 715 ท่าน เกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยใช้
แบบสอบถาม  สถิติที่ ใ ช้ ในการวิเค ราะห์ข้อมู ล  ได้แก่  ค วามถี่ , ร้อ ยละ , ค่ า เฉลี่ ย                         
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานโดยใช้การทดสอบ T-test และ One-Way 
ANOVA ผลการวจิยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มชี่วงอายุ 31-40 ปี มีอาชพี
ค้าขายหรือท าธุรกจิส่วนตวั มรีายได้อยู่ที่ 10,001-20,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
เข้ามาเป็นสมาชิกกลุ่มฯ จากการค้นหาข้อมูลกลุ่มด้วยตนเอง โดยมักจะซื้อไม้ประดับ
กระบองเพชร (Cactus) จากวิธีการจัดส่งแบบพร้อมกระถาง และมักจะซื้อไม้ประดับ
กระบองเพชร (Cactus) ดว้ยสัง่ซื้อจากโพสตใ์นกลุ่มของผูข้าย มชีว่งเวลาส่วนใหญ่ในการเลอืก
ซื้อคอื 18.01 น. – 22.00 น. ซึ่งซื้อไม้ประดบักระบองเพชร (Cactus) เพื่อวตัถุประสงค์ในการ
สะสมมากที่สุด และผูท้ี่มสี่วนช่วยในการตดัสนิใจซื้อ คอื ครอบครวั โดยในการซื้อแต่ละครัง้มี



ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ ต ่ากว่า 1,000 บาท และความถีใ่นการซื้อไมป้ระดบักระบองเพชร (Cactus) 
อยู่ที่ 1-2 ครัง้ต่อเดือน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมของสมาชกิกลุ่มแคคตัส
มอืใหม่หดัเลีย้ง-หดัขาย อยู่ในระดบั มาก      
 ผลทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร ์อายุ และอาชพีแตกต่าง
กนั มรีะดบัความคิดเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P ในด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา 
และดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด แตกต่างกัน อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่.05 และพฤตกิรรม
การซื้อไมป้ระดบักระบองเพชร (Cactus) ตามการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 6W1H (Where, 
Why, How ขอ้ที ่2) แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี ่.05        
ค าส าคญั : พฤติกรรมการซื้อ, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด , ไม้ประดบั,กระบองเพชร 
(Cactus)     

Abstract 

This research aimed to study 1) demographic characteristics of group member 
planting cactus for beginners 2) purchasing cactus behaviors of group member planting 
cactus for beginners 3) level of the marketing mix of group member planting cactus for 
beginners. The samples were 715 group member planting cactus for beginners, the data 
was collected by questionnaires. The statistics used for data analysis were frequency, 
percentage, mean and standard deviation. Hypothesis were tested by T-test and One-
Way ANOVA. The research results found that the most of sample were female, aged 31-
40, working as business owner or self-employed, earning 10,001-20,000 baht. The most 
of sample become a member of the group from searching group information manually, 
they usually purchasing cactus from the delivery method with pots, and often purchasing 
cactus by ordering from seller's posts in the group, most purchasing time are                
18.01-22.00 pm. purchasing cactus for collecting purposes as much as possible, and the 
people who help make purchasing decisions are their family, purchasing cactus has an 
average cost of less than 1,000 baht, and the frequency of purchasing cactus is 1-2 times 
per month. The overall marketing mix factor of group member planting cactus for 
beginners at a high level.        
 The results of hypothesis testing found that the age and career different had a 
statistically significant in level of the marketing mix in terms of products, prices and 
promotions at .05 and the purchasing cactus behaviors according to the analysis of 
consumer behavior 6W1H (Where, Why, How item 2), they are different with statistically 
significant at .05. 
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บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา      
 หากจะตอ้งกล่าวถงึปัจจยัที่เป็นแรงกระตุ้นท าใหโ้ลกของเราพฒันาไปอย่างกา้วกระโดด
ในทุกวนันี้คงเลี่ยงไม่ได้ที่จะกล่าวถงึ Covid-19 ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้ผูค้นต้องเปลี่ยนแปลง
พฤตกิรรมในการด าเนินชวีติ ในช่วงที่สถานการณ์ Covid-19 เกดิการระบาดหนักท าให้รฐับาล
ตอ้งมมีาตรการ ลอ็กดาวน์ ประชาชนต้องอาศยัอยู่แค่ในบ้านของตน ไม่สามารถทีจ่ะออกมาใช้
ชวีติปกต ิเชน่ เดนิเทีย่วในหา้งสรรพสนิคา้ หรอืนัง่รบัประทานอาหารในรา้นโปรดไดอ้กี จงึท าให้
เกดิพฤตกิรรมทีผู่ค้นใกลช้ดิกบัโลกออนไลน์มากขึน้เรยีกไดว้่าอนิเทอรเ์น็ตนัน้เขา้มามบีทบาท
ในชวีติประจ าวนัของเรามากขึ้นตัง้แต่ตื่นจนเขา้นอน ไม่ว่าจะเป็นการค้นหาขอ้มูลที่น่าสนใจ 
ตดิต่อสื่อสาร เรยีนหรอืท างานแบบออนไลน์ ฟังเพลง ดูหนงั ซรีสี์ ท าธุรกรรมทางการเงนิผ่าน
แอปพลเิคชนัแทนการไปธนาคาร ซื้อสนิค้าทัง้อุปโภคหรอืบรโิภคเอง โดยเฉพาะการสัง่อาหาร
ผา่นแอปพลเิคชนัเดลเิวอรตี่าง ๆ รวมถงึผนัตวัไปเป็นพ่อคา้แม่ค้าออนไลน์ เหน็ได้ชดัวา่หลาย
คนทีเ่มื่อก่อนไม่คุ้นเคยกบัโลกออนไลน์สกัเท่าไร กย็งัหนัมาเรยีนรู้และใชม้นัจนกลายเป็นเรื่อง
ปกตไิปแลว้ (จุตมิา อนุสาย, 2021)        
 ปัจจุบนัมกีารน าเสนอขายแคคตสับนออนไลน์มารเ์กต็กนัอย่างแพร่หลาย มทีัง้การจดัสง่
แบบล้างรากและทัง้กระถาง เพราะมคีวามทนทานจึงไม่บอบช ้าง่ายจากการขนส่ง นอกจากนี้
ตลาดออฟไลน์แบบเปิดขายผ่านหน้ารา้นกย็งัเป็นที่นิยมจากนักชอ้ปทัง้หลาย จบัเป้าหมายได้
หลายกลุ่ม ตัง้แต่รุ่นเดก็ นกัศกึษา ไปจนถงึหนุ่มสาววยัท างานและวยักลางคน ทีม่พีืน้ทีจ่ ากดัแบ
บอพาร์ทเม้นท์หรือมีพื้นที่กว้างเป็นไร่แคคตสัก็จบัตลาดได้หมด จากความสวยงามอนัเป็น
เอกลกัษณ์ของพชืกลุ่มนี้ ทีไ่ม่ตอ้งการการดูแลมากมายเหมอืนตน้ไมช้นิดอื่น แค่เพยีงรดน ้า ให้
แดดและใส่ปุ๋ ยบ้างนี้เองที่เป็นจุดแขง็จุดขายของพชืกลุ่มนี้ 70% ของกลุ่มลูกค้าที่ซื้อแคคตสัไป
นิยมน าไปตัง้ประดบัไวบ้นโต๊ะท างานหรอืมุมหลงับ้านมากกว่า ดงันัน้เมื่อพชืไปอยู่ในมอืลูกค้า 
ลูกค้ากจ็ะสามารถดูแลจดัการต่อไปได้ง่ายโดยไม่ตอ้งห่วงวา่จะเน่าตายจากสภาพแวดลอ้มทีไ่ม่
เหมาะสม (‘แคคตสั’ มดีตีรงไหน ท าไมครองใจผูค้นนาน, 2020)    
 ดงันัน้ผู้วจิยัเองในฐานะที่เป็นหนึ่งในผูท้ี่อยู่กบัการเลี้ยงไม้ประดบักระบองเพชรหรือ
แคคตสั (Cactus) โดยที่เริ่มมาจากคุณแม่ของผู้วจิยัที่เลี้ยงแบบสะสมไว้หลากหลายสายพนัธุ์  
จนเขา้สู่การสรา้งกลุ่มทีม่สีมาชกิซึ่งเป็นผูท้ีห่ลงใหลการเลีย้ง การซื้อขายไมป้ระดบักระบองเพชร 
(Cactus) เหมือนกนั ชื่อกลุ่มแคคตสัมือใหม่หดัเลี้ยง-หดัขาย ซึ่งมสีมาชกิทัง้สิ้นกว่า 200,000 
คน แมต้ลาดของไมป้ระดบักระบองเพชร (Cactus) อาจจะไม่ไดม้รีาคาสูงเหมอืนไมป้ระดบัชนิด
อื่น ๆ แต่ผู้ว ิจ ัยเชื่อว่าความหลากหลายของสายพันธุ์ที่แคคตัสมียังเป็นจุดแข็งที่น่าสนใจ         
จึงเกิดความสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อไม้ประดับกระบองเพชร (Cactus)      
ของสมาชกิกลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดัเลีย้ง-หดัขาย และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเพื่อทีจ่ะได้
น าขอ้มูลที่ได้จากการศกึษามาวเิคราะห์ และวางแผนในการจ าหน่ายไม้ประดบักระบองเพชร 
(Cactus) ทัง้ในชอ่งทางออนไลน์และออฟไลน์ต่อไป 



วตัถปุระสงค ์

1. เพื่อศกึษาลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ของสมาชกิกลุ่มแคคตสัมือใหม่หัด
เลีย้ง-หดัขาย 

2. เพื่อศกึษาพฤติกรรมการซื้อไม้ประดบักระบองเพชร (Cactus) ของสมาชกิกลุ่ม
แคคตสัมอืใหม่หดัเลีย้ง-หดัขาย       

3. เพื่อศกึษาระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ของสมาชกิกลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดั
เลีย้ง-หดัขาย 

สมมติฐานของการวิจยั 

1. สมาชกิกลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดัเลี้ยง-หดัขายที่มลีกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ 
(เพศ อายุ อาชพี รายได)้ ทีแ่ตกต่างกนั จะมรีะดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 4P ทีต่่างกนั  

2. สมาชิกกลุ่มแคคตัสมือใหม่หัดเลี้ยง -หัดขายที่มีพฤติกรรมการซื้อไม้ประดับ
กระบองเพชร (Cactus) ทีแ่ตกต่างกนั จะมรีะดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 4P ทีต่่างกนั 

ขอบเขตของการวิจยั        
 การศกึษาเรื่อง “การศกึษาพฤตกิรรมการซื้อไมป้ระดบักระบองเพชร (Cactus) ที่ส่งผล
ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของสมาชกิกลุ่มแคคตสัมือใหม่หดัเลี้ยง -หดัขาย” ครัง้นี้มี
ขอบเขตการวจิยั ดงันี้        
 ขอบเขตด้านประชากร        
 ประชากรที่ใชใ้นการวจิยั คอื สมาชกิในกลุ่มทาง Facebook ชื่อกลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดั
เลีย้ง-หดัขาย ซึ่งมสีมาชกิทัง้สิน้ 221,457 คน (อพัเดทล่าสุดวนัที ่17 มถิุนายน 2023) 
 กลุ่มตวัอย่างหรือประชากร ที่ผู้วจิยัเลือกมาศกึษามาจากการใชสู้ตรค านวณหากลุ่ม
ตวัอย่างโดยของ Taro Yamane ท าใหไ้ดจ้ านวนกลุ่มตวัอย่างทีต่อ้งการจะศกึษาทัง้สิน้  400 คน 
เพื่อท าการวจิยั (Yamane, 1967)      
 ขอบเขตด้านเน้ือหา        
  ตวัแปรทีใ่ชใ้นการวจิยั จ าแนกเป็น 2 กลุ่มไดแ้ก่    
 1.) ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่ จ าแนกเป็น 4 กลุ่มไดแ้ก่     
  1.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์      
   - เพศ  - อายุ      
   - อาชพี  - รายได ้     
  1.2 พฤติกรรมการซื้อไม้ประดับกระบองเพชร (Cactus) ของสมาชิกกลุ่ม
แคคตสัมอืใหม่หดัเลีย้ง-หดัขาย (6W1H)       
  - ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย ? (Who?)  - ผูบ้รโิภคซื้ออะไร ? (What?) 



  - ผูบ้รโิภคซื้อทีไ่หน ? (Where?)  - ผูบ้รโิภคซื้อเมื่อใด ? (When?) 
  - ท าไมผูบ้รโิภคจงึซื้อ ? (Why?)  - ผูบ้รโิภคซื้ออย่างไร ? (How?) 
  - ใครมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ ? (Whom?)    
 2.) ตวัแปรตาม ไดแ้ก่        
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P     
  - ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) - ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
  - ดา้นราคา (Price)  - ด้านการส่งเสริมทางการตาด (Promotion)
 ขอบเขตด้านพืน้ท่ี  สมาชกิในกลุ่มทาง Facebook ชือ่กลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดัเลีย้ง-หดั
ขาย          
 ขอบเขตด้านเวลา  มถิุนายน 2566 – สงิหาคม 2566 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
 Kotler & Amstrong (2018) ได้กล่าวถึง แนวคดิค้านประชากรศาสตร์ (Demographic) 
ทีเ่ป็นที่นิยมนามาใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด เพื่อจ าแนกความแตกค่างของผูบ้รโิภครายละเอยีด
ดงันี้           
 อายุ  (Age) เ ป็น ปัจจัยหนึ่ งที่ ส่ งผลต่อความชอบความต้องการของผู้บริโภค                        
ท าให้สามารถวเิคราะหไ์ดว้่าแต่ละชว่งอายุเป็นกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะแบบใด มคีวามตอ้งการ
อย่างไรเพื่อที่จะสามารถแบ่งส่วนตลาดและสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายได้อย่าง
แม่นย ามากยิง่ข ึน้ 

เพศ (Sex) ผูห้ญงิและผูช้ายมคีวามชอบทศันคตแิละความคดิทีแ่ตกต่างกนั ท าใหว้ธิกีาร
ทีน่กัการตลาดจะใชก้บัผูห้ญงิและผูช้ายไม่เหมอืนกนัแต่ในปัจจุบนัเรื่องเพศกเ็ปลีย่นไปในทางที่
ซบัชอ้นมากขึง้ขึน้ผูห้ญงิในปัจจุบนัอาจไม่ใชค่นทีท่างานบา้นท ากบัขา้วรอสามอียู่ทีบ่้านแลว้แต่
ผูช้ายอาจจะเป็นคนท าแทนกเ็ป็นได้ท าให้นกัการตลาดจะต้องระมดัระวงัในการวเิคราะหเ์รื่องนี้
เพื่อใหส้ามารถน ามาประยุกตใ์ชก้บัการดลาดของตนเองไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

รายได ้การศกึษา และอาชพี (Income. Education and Occupation) รายได ้การศกึษา 
และอาชพีเป็นปัจจยัส าคญัในการแบ่งส่วนตลาด โดยรายได้สามารถบอกได้วา่ผูบ้รโิภคมกี าลงั
ซื้อผลติภณัฑ์นัน้ ๆ หรอืไม่ ในขณะเดยีวกบัเมื่อประกอบกบัปัจจยัดา้นการศกึษาและอาชพีกจ็ะ 
ส่งผลใหเ้หน็ถงึรูปแบบในการด าเนินชวีติของผูบ้รโิภคซึ่งแมอ้าจจะมรีายได้ไม่เพยีงพอต่อการ
ซื้อแต่อาจจะมวีถิชีวีติที่สามารถท าได้กใ็ห้ท าให้นักการตลาดส่วนใหญ่มกัเชื่อมโยงปัจจยัเรื่อง
รายไดก้บัปัจจยัดา้นอื่น ๆ เพื่อใหส้ามารถวเิคราะหก์ารแบ่งส่วนตลาดไดช้ดัเจนมากยิง่ขึน้ 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ     
 Ourgreenfish (2022) กล่าวว่า รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค คือ สิ่งที่องค์กร หรือ
ผูป้ระกอบการควรที่จะศกึษารูปแบบต่าง ๆ ทีม่คีวามหลากหลาย เพื่อเกบ็รวบรวมและวเิคราะห์
ขอ้มูลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยการสงัเกตรูปแบบพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเหล่านี้ จะท าให ้องค์กร หรือ



ผูป้ระกอบการสามารถค้นพบสิง่ทีเ่ป็นโอกาสของธุรกจิที่สามารถจะท าไดม้ากขึน้เพื่อช่วยสร้าง
ยอดขายทีเ่พิม่ขึน้         
 สถานที่ซื้อ : การรวบรวมข้อมูลว่า กลุ่มเป้าหมายทางการตลาดของคุณชอบซื้ อของ      
ทีไ่หนเป็นสิง่ส าคญั พวกเขาชอบซื้อของออนไลน์หรอืไม่? พวกเขาใชเ้วลานานแค่ไหน ในการ
ซื้อสนิคา้ของคุณ? พวกเขาอาศยัอยู่ในประเทศ หรอื จงัหวดัไหน? และไม่วา่พวกเขาจะอยู่ทีไ่หน
คุณกค็วรจะไปแสดงตวัอยู่เสมอ        
 สนิค้าที่ซื้อ : สิ่งที่ส าคญั คือ คุณต้องรู้ว่าผูบ้ริโภคจะเลอืกซื้ออะไร แล้วอะไรเป็นสิง่ที่
ดงึดูดให้พวกเขาตดัสนิใจซื้อ? หรอืหากพวกเขาเลอืกคู่แขง่ อะไรทีท่ าใหพ้วกเขาเชือ่ว่า คู่แข่ง
เป็นทางเลอืกทีด่กีวา่?        
 เวลาที่ซื้อ : บางคนชอบซื้อของในตอนเช้า และบางคนชอบซื้อของตอนกลางคืน            
ซึ่งจรงิ ๆ แล้ว กไ็ม่ได้มเีวลาก าหนดตายตวั แต่เมื่อพูดถงึลูกค้าของคุณ สิง่ส าคญัที่ควรทราบ    
กค็อื เมื่อไหร่ทีพ่วกเขาตอ้งการทีจ่ะซื้อสนิคา้ของคุณ?     
 ความถีใ่นการซื้อ : การรู้วา่เหตุใดพวกเขาจงึตดัสนิใจซื้อเป็นสิง่ทีส่ าคญั แต่สิง่ที่ส าคญั
กว่า คอื ต้องรู้ว่าพวกเขาตดัสนิใจทีจ่ะซื้อซ ้าหรอืไม่? และเพราะอะไรถงึซื้อซ ้า? หากผูบ้รโิภค
ตดัสนิใจทีจ่ะไม่ซื้อซ ้า กค็วรมกีารท าแบบส ารวจ เพื่อรวบรวมขอ้เสนอแนะเชงิสรา้งสรรค์ 
 วิธีการซื้ อ  :  ด้วยวิธีการซื้ อที่แตกต่างกันในปัจจุบัน สิ่งที่ส าคัญมากขึ้น  คือ                         
คุณจ าเป็นตอ้งรูว้า่ ลูกคา้ของตนเองตอ้งการซื้อสนิคา้ทีไ่หน? ซึ่งวธินีี้จะชว่ยใหคุ้ณตดัสนิใจไดว้า่
ควรจะขายผา่นอคีอมเมริซ์หรอืหน้ารา้นดกีวา่กนั      
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2003) กล่าวว่า การวเิคราะห์พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการ
ค้นหาหรือวจิยัเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค ทัง้ที่เป็นบุคคล กลุ่มหรือ
องคก์ร เพื่อใหท้ราบถงึลกัษณะความตอ้งการและพฤตกิรรมการซื้อ การใช ้การเลอืก การบรกิาร 
และแนวคดิ หรอืประสบการณ์ที่จะท าให้ผูบ้รโิภคพงึพอใจค าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาด
สามารถก าหนดกลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถตอบสนองความต้องการ
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสม      

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P   
 Kotler (2012) กล่าวว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ประกอบด้วย    
กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) กลยุทธ์ด้านราคา (Price) กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ า 
หน่ายและกลยุทธฺการสื่อสารการตลาด (Promotion) เป็นปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อของ
ผูบ้รโิภค          
 Chanin Nirapai (2021) ได้ให้ความหมาย ของ Marketing Mix ว่าคือส่วนผสมของ
การตลาดจากปัจจยัต่าง ๆ ที่ส าคญัในการบรกิารการตลาดส าหรบัสนิค้าหรอืบรกิารของธุรกจิ
ต่าง ๆ ซึ่งประโยชน์ของมนักท็ าใหเ้ราสามารถวางแผนการตลาดไดอ้ยากครอบคลุม ไม่ตกหล่น
ในองคป์ระกอบส าคญั และในปัจจุบนักไ็ดม้โีมเดลใหม่ ๆ เชน่ 4Cs, 4Es และอื่น ๆ ขึน้มาใหเ้ขา้
กบัยุคสมัยมากขึ้นอีกด้วย 4Ps คือเครื่องมือที่ช่วยวิเคราะห์ 4 ปัจจยัหลักในการวางแผน



การตลาด ประกอบด้วย Product สนิค้าหรอืบรกิาร, Price ราคา, Promotion การส่งเสริมการ
ขาย และ Place ช่องทางจัดจ าหน่าย นอกจากจะช่วยท าให้เราวิเคราะห์ครบทุกปัจจยัแล้ว      
ยงัชว่ยใหแ้ต่ละส่วนถูกด าเนินการไปในทศิทางเดยีวกนัอกีดว้ย    
 Product สนิค้าหรอืบรกิาร การเลอืกกลุ่มลูกค้าให้เขา้กบัสนิค้าหรอืบรกิาร โดยวธิกีาร
นัน้คือ จะต้องเข้าใจความแตกต่างของสินค้าเป็นอย่างดี เช่น สินค้าดีกว่าอย่างไร เร็วกว่า
อย่างไร ถูกกว่าอย่างไร เป็นต้น หลงัจากนัน้จะต้องเลอืกตลาดที่เหมาะกบัสนิค้า ถ้าสนิค้าถูก
กวา่ แต่คุณภาพแย่กวา่ กค็วรเลอืกตลาดทีไ่ม่ไดม้กี าลงัซื้อมาก หาลูกคา้ทีไ่ม่ไดใ้หคุ้ณภาพเป็น
ส าคญั แต่มองราคาเป็นส าคญั       
 Price ราคา  การคิดราคาที่ เหมาะสมกับสภาพของตลาดที่ประกอบไปด้วย 
ความสามารถในการซื้อของลูกค้า ราคาของสินค้าหรอืบริการของคู่แข่งที่มีอยู่แล้วในตลาด   
และต้นทุนของสนิค้าหรือบรกิาร การวางกลยุทธ์ราคาให้ธุรกิจสามารถเกิดก าไรได้และยงัคง
ด าเนินต่อไปไดย้งัมอีกีหลายปัจจยัในการวเิคราะห ์     
 Place ช่องทางจัดจ าหน่าย การ เลือกใช้ช่องทางการขายที่สอดคล้องไปกับ
กลุ่มเป้าหมาย เราจะท าอย่างไรใหเ้ขา้ถงึลูกคา้ตวัจรงิที่จะซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร หากลูกค้าชอบ
ซื้อสินค้าผ่าน Instagram ก็ควรไปอยู่บนนัน้ หากลูกค้าชอบเดนิซื้อของที่ห้าง ก็ควรมีร้านค้า    
ทีร่บัเป็นตวัแทนจ าหน่าย พยายามท าความเขา้ใจพฤตกิรรมลูกค้าแล้วคุณจะเลอืกชอ่งทางได้ดี
ข ึน้           
 Promotion การส่งเสรมิการขาย การวางแผนการสื่อสารและรวมไปถงึการใชโ้ปรโมชัน่
ในการส่งเสรมิการขาย ด้วยค าถามที่ว่า จะสื่อสารไปหาใคร จะสื่อสารอะไร จะสื่อสารอย่างไร 
และจะสื่อสารทีไ่หน (ผา่นชอ่งทางใด) สื่อสารไปยงัลูกค้าที่เหน็คุณค่าในสนิคา้มากทีสุ่ด สื่อสาร
ในเลอืกทีเ่ขาอยากฟัง ดว้ยวธิกีารทีน่่าสนใจ บนชอ่งทางทีเ่ขาอยู่ 

ข้อมูลเก่ียวกบัการซ้ือไม้ประดบักระบองเพชร (Cactus)    
 รายงานผลการศึกษาจาก The Global Succulent & Cactus Plants Market Report 
2021 เผยวา่ตลาดกระบองเพชรและพชือวบน ้าจะมกีารเตบิโตโดยรวมเฉลี่ย 16.8% ต่อปี เป็น
ระยะเวลากว่า 6 ปีนับจากนี้จนถงึปี 2027 โดยประเทศปลายทางทัง้ 4 ประเทศเอื้อในการท า
การค้าระหว่างประเทศในช่วงการแพร่ระบาดซึ่งความนิยมในการปลูกต้นไม้และกระบองเพชร
เพิม่มากขึน้ ต้นกระบองเพชรหลายสายพนัธุ์จะเตบิโตเฉพาะพื้นที่ และมแีนวโน้มการเติบโต
อย่างชา้ๆ ซึ่งท าใหเ้ป็นที่ตอ้งการในหมู่ผูช้ ื่นชอบกระบองเพชร และนกัสะสมที่สนใจพนัธุ์ไม้หา
ยากโดยเฉพาะ (HardcoreCEO, 2021)       
 จากขอ้มูลเกี่ยวกบัการซื้อไม้ประดบักระบองเพชร (Cactus) ขา้งต้นจะเหน็ได้ว่าตลาด
ของไม้ประดบักระบองเพชรมกีารเตบิโตอย่างมากโดยเฉพาะในช่วงโควดิ-19 ที่พฤตกิรรมของ
ผู้บริโภคเข้าสู่อีคอมเมิร์ซไลฟ์สไตล์ คือ การที่ผู้บริโภคนิยมการช้อปป้ิงออนไลน์มากขึ้น          
ใช้โซเชยีลประกอบการตัดสินใจซื้อไม่ว่าจะเป็นการหาข้อมูลสินค้าผ่านโซเชียล ค้นหารีวิว      
รวมไปถงึการใชเ้ครื่องมอืบนโลกออนไลน์ในการเปรยีบเทยีบราคาของผูข้ายแต่ละเจา้  



 อกีทัง้ตลาดของไมป้ระดบักระบองเพชรกเ็ตบิโตขึน้ในดา้นการส่งออกเนื่องจากเป็นพนัธุ์
ไม้ที่มหีลากลายสายพนัธุ์ ท าให้มรีาคาที่แตกต่างกนัออกไปตามสายพนัธุ์ จงึท าให้ผูบ้รโิภคมี
ทางเลอืกมากมาย ทัง้ยงัทนร้อน ทนแลง้ไดด้ ีและสามารถทีจ่ะอยู่รอดโดยไม่ตอ้งการดนิหรอืน ้า
ไดร้่วมเดอืน ซึ่งจะขึน้อยู่กบัการแพค็ขนส่งของผูข้ายด้วย และประกอบกบัการทีผู่ว้จิยัไดเ้ขา้มา
ดูแลกลุ่ม Facebook จงึเลง็เหน็ถงึชอ่งทางและโอกาสทีต่ลาดไมป้ระดบักระบองเพชรจะสามารถ
เตบิโตและท าใหไ้ทยสามารถเพาะขยายพนัธุเ์พื่อการส่งออกไปต่างประเทศได ้และส าหรบัตลาด
ภายในประเทศผูว้จิยัจงึเริม่ศกึษาจากพฤตกิรรม และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเพื่อทีจ่ะได้
น าขอ้มูลมาวเิคราะห์หาช่องทางการท าการตลาดเพิม่เตมิ หรอืการท าการตลาดทีเ่หมาะสมกบั
สมาชกิกลุ่ม Facebook 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง         
 จุมพล อ่อนจอ้ย (2013)  ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อต้นไม้ตกแต่งสวนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของตันไม้ตกแต่งสวนของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัด ีด้านประโยชน์ของต้นไม้ตกแต่งสวน 
ดา้นคุณภาพของตนัไม้ดกแต่งสวน มคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัด ีและด้านความหลากหลายของ
ต้นไม้ตกแต่งสวน มีความคดิเหน็อยู่ในระดบัปานกลาง ผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อตนัไม้
ตกแต่งสวนมากที่สุด คอื คู่สมรส/แฟน ประเภทไม้ที่เลอืกซื้อมากที่สุด คอื ไม้กลางแจ้งที่นิยม
น ามาตกแต่งสวน แหล่งขอ้มูลเกี่ยวกบัตนัไม้ต่างๆ ได้จาก พนักงานขาย ตลาดนัดต้นไม้เป็น
ชอ่งทางการซื้อตน้ไม้ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษา แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการตดัสนิใจซื้อ
ตน้ไมต้กแต่งสวน ดา้นความถีใ่นการซื้อตนัไมใ้น 3 เดอืน แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติิ
ที่ระดบั 0.05 ผูบ้รโิภคที่มีเพศ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการตดัสนิใจซื้อตนัไม้ตกแต่งสวน 
ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ในการซื้อตน้ไมต้กแต่งสวน (บาท) แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ของต้นไม้ตกแต่งสวนด้านประโยชน์ของต้นไม้ตกแต่งสวน 
ดา้นคุณภาพของตนัไมต้กแต่งสวน มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมดา้นความถีใ่นการซื้อตนัไมต้่อ 
3 เดอืนโดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัต ่า ในทศิทางเดยีวกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ความรูค้วามเขา้ใจเกีย่วกบัประโยชน์ที่ได้รบัจากต้นไม้ตกแต่งสวนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อตนัไมต้กแต่งสวน ดา้นจ านวนเงนิเฉลีย่ในการซื้อตนัไม้ตกแต่งสวน (บาท) แตกต่าง
กนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05      
 ณัฐณิศา โกกนุต และกิตติ แก้วเขียว (2017) ได้ศกึษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารและปัจจยัทางจติวทิยาที่สมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อไม้ดอกไม้ประดบัของ
ลูกค้าในอ าเภอเมือง จงัหวดัชุมพร พบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
ผลติภณัฑแ์ละดา้นบุคลากรมคี่าเฉลีย่มากที่สุด ส่วนดา้นการจดัจ าหน่าย ด้านกระบวนการ ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ ด้านผลผลิตและคุณภาพ ด้านราคาและ ด้านการส่งเสริมการตลาด
ตามล าดบั ปัจจยัจติวทิยา ดา้นความเชือ่มคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด รองลงมา คอื  ดา้นบุคลกิภาพ ดา้น



การเรียนรู้ ด้านทศันคต ิด้านการรบัรู้และด้านการจูงใจตามล าดบั และพฤติกรรมการซื้อไม้
ดอกไม้ประดบั พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ตดัสินใจซื้อไม้ดอกไม้ประดับของลูกค้าในอ าเภอเมือง จงัหวดัชุมพร ด้านจ านวนเงินที่ซื้อ 
ชว่งเวลาในการซื้อ ลกัษณะการซื้อ และบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซื้อ ตวัแปรมคีวามสมัพนัธก์นัใน 
ระดบัน้อยในทิศทางเดียวกนั ส่วนตวัแปรอื่นไม่มีความสมัพนัธ์กนั และปัจจยัด้านจิตวทิยามี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อไม้ดอกไมป้ระดบัของลูกค้าในอ าเภอเมอืง จังหวดั
ชมุพร ดา้นเหตุผลในการซื้อ ช่วงเวลาในการซื้อ และลกัษณะการซื้อตวัแปรมคีวามสมัพนัธ์กนั
ในระดบัน้อยในทศิทางเดยีวกนั ส่วนตวัแปรอื่นไม่มคีวามสมัพนัธก์นั   
 ปัณณภัสร์ สนัติพมิลธรรม (2018) ได้ศกึษาเรื่อง พฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซื้อ
ผลติภณัฑ์ดอกไม้จดัชอ่และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑด์อกไมจ้ดั
ชอ่ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัการทีพ่นกังาน
สามารถใหค้ าแนะน ากบัลูกคา้ได ้และพนกังานมมีนุษยส์มัพนัธท์ีด่ใีนการใหบ้รกิาร ในระดบัมาก
ทีสุ่ด ในปัจจยัดา้นกระบวนการ กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักบัความตรงต่อเวลาในการสัง่มอบ
สนิคา้ ความถูกต้องในการรบัค าสัง่ซื้อ จดัท า และส่งสนิคา้ และมชีอ่งทางการสัง่ซื้อทีส่ะดวก ใน
ระดับมากที่สุด ในปัจจยัด้านหลักฐานทางกายภาพให้ความส าคัญกับความสะอาดในร้าน 
บรรยากาศและการจดัรา้นสวยงาม และมทีีน่ัง่รอระหวา่งการใหบ้รกิาร ในระดบัมาก 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์

- เพศ - อายุ 

- อาชพี - รายได ้

พฤติกรรมการซ้ือ  

- ใครเป็นผูซ้ือ้สนิคา้ (Who) 
- ลกัษณะของสนิคา้ทีซ่ือ้ (What) 
- สถานทีใ่นการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ (Where) 
- ช่วงเวลาในการซือ้ผลติภณัฑ ์(When) 
- วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Why) 
- กลุ่มบุคคลที่มอีทิธพิลในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ 

(Whom) 
- ค่าใชจ้่ายในการซือ้แต่ละครัง้ (How) 
- ความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑ ์(How) 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2003) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P 

- ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 

- ดา้นราคา (Price) 

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

-  ด้ า น ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ท า ง ก า ร ต ล า ด 
(Promotion) 

Kotler (2012) 



วิธีการด าเนินการวิจยั 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง        
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื สมาชกิในกลุ่มทาง Facebook ชือ่กลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดั
เลีย้ง-หดัขาย ซึง่มสีมาชกิทัง้สิน้ 221,457 คน (อพัเดทลา่สุดวนัที ่17 มถิุนายน 2023)  

การเกบ็รวบรวมข้อมูล         
 การเกบ็รวบรวมขอ้มูลครัง้นี้ได้ก าหนดเกบ็รวบรวมขอ้มูลด้วยการขอความร่วมมอืจาก
ของสมาชกิกลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดัเลี้ยง-หดัขายโดยส่งแบบสอบถามที่เป็นรูปแบบออนไลน์ให้
กลุ่มตวัอย่าง ผ่านสื่ออิเลก็ทรอนิกส์โดยการแชร์ผ่าน Facebook โพสต์ และส่งแบบข้อความ
ออนไลน์ เพื่อตอบแบบสอบถาม ใช้เวลาเก็บข้อมูลภายใน 1 เดือน จากนัน้ผู้ว ิจ ัยได้น า
แบบสอบถามมาตรวจสอบความสมบูรณ์ก่อนน าขอ้มูลไปวเิคราะห์ตามขัน้ตอนทางสถติติ่อไป
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมูล       
 ในการศกึษาครัง้นี้ผู้วจิยัจะท าการศกึษาขอ้มูลโดยใชส้ถิตทิี่เกี่ยวข้องในการวเิคราะห์
ขอ้มูลในการพรรณนาลกัษณะประชากรทีศ่กึษาและทดสอบสมมตฐิานในการวจิยัดงันี้ 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อเป็นการอธิบายข้อมูลปัจจัยส่วน
บุคคลโดยใชค้่าสถติ ิ         
 2.  สถิติ เ ชิงอ นุม าน ( Inferential Statistics) ใช้ส าหรับกา รทดสอบสมมติฐ าน 
(Hsypothesis Testing) เพื่อเป็นการหาค าตอบใหก้บัวตัถุประสงคใ์นการศกึษาส าหรบัสถติทิีใ่ช ้
คอื การเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ย t-test ส าหรบัตวัแปรที่ม ี2 กลุ่มและการทดสอบความแปรปรวน
ทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตวัแปร
ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4P ของสมาชิกกลุ่ม
แคคตสัมอืใหม่หดัเลีย้ง-หดัขาย     

ผลการวิจยั 

การศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของสมาชกิกลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดัเลี้ยง-หดั
ขาย แสดงค่าคะแนนเฉลี่ย และ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ภาพรวมของสมาชกิกลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดัเลีย้ง-หดัขาย ดงันี้ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมของสมาชิกกลุ่ม
แคคตสัมือใหม่หดัเล้ียง-หดัขาย �̅� S.D 

ระดบั
ความเหน็ 

ด้านผลิตภณัฑ ์ 4.21 0.84 มากท่ีสดุ 
ด้านราคา 4.23 0.80 มากท่ีสดุ 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.44 0.71 มากท่ีสดุ 
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 3.82 1.04 มาก 

รวม 4.18 0.85 มาก 



พบว่า ในด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมของสมาชิกกลุ่มแคคตัส
มอืใหม่หดัเลีย้ง-หดัขาย อยู่ในระดบั มาก คดิเป็นคะแนนเฉลีย่ 4.18   
 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า สมาชกิกลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดัเลี้ยง-หดัขาย มรีะดบั
ความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายสูงสุด อยู่ในระดบั 
มากที่สุด คิดเป็นคะแนนเฉลี่ย 4.44 รองลงมาเป็นด้านราคา อยู่ในระดบั มากที่สุด คิดเป็น
คะแนนเฉลี่ย 4.23 ถดัมาเป็นด้านผลติภณัฑ์ อยู่ในระดบั มากที่สุด คิดเป็นคะแนนเฉลี่ย 4.21  
และสุดท้ายด้านการส่งเสริมทางการตลาด อยู่ในระดับ มาก คิดเป็นคะแนนเฉลี่ย 3.82 
ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนเมื่อเปรียบเทียบความแตกต่างในภาพรวม
ระหว่างลักษณะประชากรศาสตร์กับระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 4P ของสมาชิกกลุ่มแคคตสัมือใหม่หดัเลี้ยง-หดัขาย 

ภาพรวม 
Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ด้านการส่งเสริม
ทางการตลาด 

เพศ 0.452 0.744 0.429 0.735 
อาย ุ 0.004* 0.009* 0.671 0.000* 
อาชีพ 0.005* 0.011* 0.170 0.000* 
รายได้ 0.361 0.723 0.919 0.686 

*มีนัยส าคญัทางสถิติระดบั .05 

 ผลการทดสอบสมมตฐิานที่ 1 พบว่า สมาชกิกลุ่มแคคตสัมือใหม่หดัเลี้ยง-หดัขายที่มี
ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ เพศ และรายได้แตกต่างกนั มรีะดบัความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด 4P ไม่แตกต่างกนั สมาชิกกลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดัเลี้ยง-หดัขายที่มี
ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร ์อายุ และอาชพีแตกต่างกนั มรีะดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด 4P ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
แตกต่างกัน และสมาชิกกลุ่มแคคตัสมือ ใหม่หัด เลี้ยง -หัดขายที่มีลักษณะทางด้าน
ประชากรศาสตร์ อายุ และอาชพีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 

ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนเมื่อเปรียบเทียบความแตกต่างในภาพรวม
ระหว่างพฤติกรรมการซ้ือไม้ประดบักระบองเพชร (Cactus) ตามการวิเคราะหพ์ฤติกรรม
ผูบ้ริโภคกบัระดบัความคิดเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P ของสมาชิกกลุ่ม
แคคตสัมือใหม่หดัเลี้ยง-หดัขาย 



ภาพรวม 
Sig. 

ด้านผลิตภณัฑ ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ด้านการส่งเสริม
ทางการตลาด 

Who 0.491 0.322 0.105 0.320 
What 0.253 0.318 0.198 0.019* 
Where 0.003* 0.005* 0.000* 0.000* 
When 0.008* 0.002* 0.000* 0.427 
Why 0.001* 0.008* 0.004* 0.016* 
Whom 0.018* 0.306 0.562 0.000* 
How (1) 0.003* 0.051* 0.583 0.027* 
How (2) 0.001* 0.008* 0.009* 0.057* 

*มีนัยส าคญัทางสถิติระดบั .05 

ผลการทดสอบสมมตฐิานที่ 2 พบว่า สมาชกิกลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดัเลี้ยง-หดัขายที่มี
พฤติกรรมการซื้อไม้ประดบักระบองเพชร (Cactus) ตามการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
(Who) แตกต่างกนั มรีะดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P ไม่แตกต่างกนั 
สมาชกิกลุ่มแคคตัสมือใหม่หดัเลี้ยง-หดัขายที่มีพฤติกรรมการซื้อไม้ประดับกระบองเพชร 
(Cactus) ตามการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Where, Why, How ข้อที่ 2) แตกต่างกนั มี
ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P แตกต่างกนั สมาชกิกลุ่มแคคตัส
มือใหม่หัดเลี้ยง-หัดขายที่มีพฤติกรรมการซื้อไม้ประดับกระบองเพชร (Cactus) ตามการ
วเิคราะห์พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (What) แตกต่างกนั มรีะดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั แต่ใน
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกนั สมาชกิกลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดัเลี้ยง -หดัขายที่มี
พฤติกรรมการซื้อไม้ประดบักระบองเพชร (Cactus) ตามการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
(When) แตกต่างกนั มรีะดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นผลติภณัฑ์ 
ด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั แต่ในด้านการส่งเสรมิทางการตลาด  
ไม่แตกต่างกนั สมาชกิกลุ่มแคคตสัมือใหม่หดัเลี้ยง-หดัขายที่มีพฤติกรรมการซื้อไม้ประดับ
กระบองเพชร (Cactus) ตามการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Whom) แตกต่างกนั มีระดบั
ความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นราคา และด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 
ไม่แตกต่างกนั แต่ในด้านผลติภณัฑ์ ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด แตกต่างกนั  สมาชกิกลุ่ม
แคคตสัมอืใหม่หดัเลีย้ง-หดัขายทีม่พีฤตกิรรมการซื้อไมป้ระดบักระบองเพชร (Cactus) ตามการ
วเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (How ข้อที่ 1) แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ในด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา และดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด แตกต่าง
กนั แต่ในดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 



อภิปรายผล 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของสมาชกิกลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดัเลี้ยง-หดัขาย ดา้นอายุ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มชีว่งอายุ 31-40 ปี คดิเป็นร้อยละ 34.4 ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิ
และทฤษฎีทีเ่กี่ยวกบัประชากรศาสตร์ของ ณฐัพล ใยโรจน์ (2015) กล่าวว่า อายุ นกัการตลาด
ควรตอ้งค านึงถงึความส าคญัของการเปลีย่นแปลงของประชากรในเรื่องของอายุด้วย เพราะเป็น
ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่ส าคญั การออกแบบสินค้าหรือบริการจะต้องตอบสนองความ
ต้องการของกลุ่มผู้บรโิภคที่มีอายุแตกต่าง รวมถึงความชอบส่วนบุคคลในแต่ละช่วงวยั  และ
สอดคล้องกบังานวิจยัของ จุมพล อ่อนจ้อย (2013) ได้ศกึษาเรื่อง ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ที่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ อต้นไม้ตกแต่งสวนของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ชว่งอายุ 31-40 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 42 
 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของสมาชิกกลุ่มแคคตัสมือใหม่หัดเลี้ยง -หัดขาย           
ดา้นอาชพี ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีคา้ขายหรอืท าธุรกจิส่วนตวั คดิเป็นรอ้ยละ 44.5 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎีที่เกีย่วกบัประชากรศาสตร์ของ Kotler & Amstrong (2018) 
กล่าววา่ อาชพี ส่งผลใหเ้หน็ถงึรูปแบบในการด าเนินชวีติของผูบ้รโิภคซึ่งแม้อาจจะมรีายได้ไม่
เพียงพอต่อการซื้อแต่อาจจะมีวิถีชีวิตที่สามารถท าได้ และไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ      
ปัณณภสัร์ สนัตพิมิลธรรม (2018) ได้ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมในการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์
ดอกไมจ้ดัช่อและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑด์อกไม้จดัชอ่ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลวจิัยพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอาชพีเป็นพนักงาน
เอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 40.48       
 พฤตกิรรมการซื้อไม้ประดบักระบองเพชร (Cactus) ของสมาชกิกลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดั
เลี้ยง-หดัขาย ตามการวเิคราะห์พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 6W1H (Where) ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ มกัจะซื้อไม้ประดบักระบองเพชร (Cactus) ดว้ยสัง่ซื้อจากโพสตใ์นกลุ่มของผูข้าย คดิเป็น
รอ้ยละ 64.4 ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎทีี่เกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อของ Ourgreenfish 
(2022) กล่าววา่ สถานทีซ่ื้อ : การรวบรวมขอ้มูลวา่ กลุ่มเป้าหมายทางการตลาดของคุณชอบซื้อ
ของที่ไหนเป็นสิง่ส าคญั พวกเขาชอบซื้อของออนไลน์หรอืไม่? พวกเขาใชเ้วลานานแค่ไหน ใน
การซื้อสนิคา้ของคุณ? พวกเขาอาศยัอยู่ในประเทศ หรอื จงัหวดัไหน? และไม่วา่พวกเขาจะอยู่ที่
ไหนคุณกค็วรจะไปแสดงตวัอยู่เสมอ และไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จุมพล อ่อนจ้อย (2013) 
ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัดา้นผลติภณัฑท์ี่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อตน้ไม้ตกแต่ง
สวนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลวจิยัพบว่า สถานที่หรือช่องทางการซื้อต้นไม้
ตกแต่งสวน ผา่นตลาดนดัตน้ไมสู้งทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 38.5    
 พฤตกิรรมการซื้อไม้ประดบักระบองเพชร (Cactus) ของสมาชกิกลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดั
เลีย้ง-หดัขาย ตามการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 6W1H (Why) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ซื้อไม้ประดบักระบองเพชร (Cactus) เพื่อวตัถุประสงค์ ในการสะสมมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 
50.8 ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และ



คณะ (2003) กล่าวว่า เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อ ควรตัง้
ค าถามเพื่อใชค้น้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ท าไมผูบ้รโิภคจงึซื้อ หรอื Why วตัถุประสงคใ์น
การซื้อ (Objectives) ผูบ้รโิภคซื้อสินค้าเพื่อสนองความต้องการของเขาด้านร่างกายและด้าน
จติวทิยาซึ่งตอ้งศกึษาถงึปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ และไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
ณฐัณิศา โกกนุต และกิตติ แก้วเขยีว (2017) ได้ศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการและปัจจยัทางจิตวทิยาที่สมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อไม้ดอกไม้ประดบัของลูกค้าใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดัชมุพร ผลวจิยัพบวา่ เหตุผลในการซื้อไมด้อกไมป้ระดบัเพื่อเป็นสริมิงคล คดิ
เป็นรอ้ยละ 28.57        
 พฤตกิรรมการซื้อไม้ประดบักระบองเพชร (Cactus) ของสมาชกิกลุ่มแคคตสัมอืใหม่หดั
เลี้ยง-หดัขาย ตามการวเิคราะห์พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 6W1H (How2) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มคีวามถี่ในการซื้อไมป้ระดบักระบองเพชร (Cactus) ต่อเดอืน อยู่ที่ 1-2 ครัง้ต่อเดอืน คดิ
เป็นร้อยละ 55.7 ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีที่ เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของ 
Ourgreenfish (2022) กล่าวว่า ความถีใ่นการซื้อ : การรูว้่าเหตุใดพวกเขาจงึตดัสนิใจซื้อเป็นสิง่
ทีส่ าคญั แต่สิง่ทีส่ าคญักวา่ คอื ตอ้งรู้วา่พวกเขาตดัสนิใจทีจ่ะซื้อซ ้าหรอืไม่? และเพราะอะไรถงึ
ซื้อซ ้า? หากผูบ้รโิภคตดัสนิใจทีจ่ะไม่ซื้อซ ้า กค็วรมกีารท าแบบส ารวจ เพื่อรวบรวมขอ้เสนอแนะ
เชงิสรา้งสรรค์ และสอดคล้องกบังานวจิยัของ ณฐัณิศา โกกนุต และกติต ิแก้วเขยีว (2017) ได้
ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการและปัจจัยทางจิตวิทยาที่ส ัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซื้อไมด้อกไมป้ระดบัของลูกคา้ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัชมุพร ผลวจิยัพบวา่ ความถี่
ในการซื้อไมด้อกไมป้ระดบั 1 ครัง้/เดอืน คดิเป็นรอ้ยละ 29.61 

ข้อเสนอแนะการวิจยั        
 1. ข้อเสนอแนะส าหรบัการปฏิบติั     
 การศกึษาพฤตกิรรมการซื้อไมป้ระดบักระบองเพชร (Cactus) ท าใหผู้ว้จิยัรบัรูไ้ดถ้งึการ
สัง่ซื้อสนิคา้ของสมาชกิกลุ่มซึ่งสามารถน าไปปรบัใชค้ดิเป็นกลยุทธใ์นการท าการตลาดเพื่อเพิม่
ยอดขายไดจ้ากการส ารวจในครัง้นี้       
 2. ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป    
 การศกึษาพฤตกิรรมการซื้อไม้ประดบักระบองเพชร (Cactus) อาจมคีวามหลากหลาย
ทางพฤตกิรรมของผูต้อบแบบสอบถาม การเพิม่ตวัเลอืก หรอืขอ้ค าถามทีค่รอบคลุมมากขึน้ก็
อาจจะท าใหไ้ดผ้ลทีแ่ม่นย ามากขึน้ 
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