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บทคดัย่อ 

การวจิยัครัง้นี้มจุีดม่งุหมาย เพ่อืศกึษาการตดัสนิใจซ้อืซํ้าของผูบ้รโิภค กรณีศกึษา 

สนิคา้ตกแตง่ไฟเบอรก์ลาส บรษิทั อมโม จาํกดั  เป็นการศกึษาโดยใชแ้นวทางการวจิยัเชงิ 

คุณภาพ  และใชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มลูดว้ยการสมัภาษณ์เชงิลกึ  มกีารคน้ควา้และวเิคราะหข์อ้มลูจาก 

เอกสารต่างๆ ท่เีก่ยีวขอ้ง  เพ่อืใหไ้ดข้อ้มลูท่เีป็นประโยชน์ต่อการวเิคราะหม์ากท่สีดุ  ผลวจิยั 

พบวา่  ตวัผลติภณัฑเ์ป็นหวัใจสาํคญัท่ทีาํใหล้กูคา้กลบัมาซ้อืซํ้า สนิคา้ตกแตง่ไฟเบอรก์ลาสบ 

รษิทั อมโม จาํกดั วสัดุไฟเบอรก์ลาสท่นํีามาผลติสนิคา้  มคุีณสมบตัเิดน่เร่อืงความแขง็แรง แต่ 

นํ้าหนกัเบา ดไีซน์การออกแบบตวัผลติภณัฑท์่มีคีวามทนัสมยัผสมผสานกบังานศลิปะสไตลโ์พล ี

กอน ทาํใหต้วัผลติภณัฑด์แูตกตา่งจากสนิคา้ประเภทเดยีวกนัอยา่งเหน็ไดช้ดั การเลอืกใชส้ที่มี ี

คุณภาพดเีทยีบเทา่กบัสขีองรถยนตท์าํใหต้วัผลติภณัฑส์ามารถมอีายกุารใชง้านไดน้าน  แมจ้ะ 

นํามาตากแดดตากฝนอย่นูอกอาคาร  และมลีกูคา้จาํนวนไมน้่อยท่มีคีวามช่นืชอบกบัการให ้

ลกูคา้มสีว่นเลอืกสสีนัของตวัผลติภณัฑไ์ดต้ามความตอ้งการ  สามปัจจยัหลกัท่รีวมกนัเป็นตวั 

ผลติภณัฑส์นิคา้ตกแตง่ไฟเบอรก์ลาสของบรษิทั อมโม จาํกดั  เป็นเหตผุลท่ทีาํใหล้กูคา้ตดัสนิใจ 

กลบัมาซ้อืซํ้า  นอกจากนี้พบวา่การจดัจาํหน่ายในชอ่งทาง Online เป็นชอ่งทางท่ลีกูคา้สว่นใหญ่ 

นิยมเลอืกใช ้ เพราะสามารถเขา้ถงึไดง้า่ย  โดยผูป้ระกอบการตา่งหนัมาปรบัวธิกีารทาํการตลาด 
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การโฆษณาและการจดักจิกรรมสง่เสรมิการขายใหส้อดคลอ้งกบัชอ่งทาง Online มากขึน้ 

ปัจจุบนัชอ่งทางโซเชยีลมเีดยีถอืเป็นแพลตฟอรม์ทีม่ปีระสทิธภิาพอยา่งมากสาํหรบัสนิคา้

เฟอรนิ์เจอรแ์ละของตกแต่งบา้นสามารถสือ่สารแลกเปลีย่นขอ้มลูกนัไดอ้ยา่งรวดเรว็ตามยคุสมยั 

รวมถงึสามารถสรา้งแรงบนัดาลใจในการออกแบบผา่นทางรปูภาพหรอืวดิโีอไดง้า่ยมากขึน้และ

ทางบรษิทั อมโม กม็แีพลตฟอรม์ครอบคลุมเพือ่อาํนวยความสะดวกใหล้กูคา้อยา่งเพยีงพอแลว้  

อยา่งไรกต็ามยงัมปัีจจยัอื่นเกีย่วขอ้งทีท่าํใหล้กูคา้ประทบัใจ  เกดิสมัพนัธอ์นัดตี่อกนัและตดัสนิใจ

ซือ้ซ้ํา แนะนํา หรอืบอกต่อ ในการเลอืกสนิคา้ตกแต่งไฟเบอรก์ลาสของบรษิทั อมโม จาํกดั 

 

Abstract 

 This qualitative research method are focus group interview and literature review that 

support this study. This research found the key elements of re-purchasing of consumer 

is the decorative product of OMMO Co.,Ltd.  Product material  are durable and light. 

Product design with polygon style make our items outstanding. Premium car coating 

quality which can make our product last long. Most of our customers prefer customize 

their own items. These are the rational of re-purchasing decision making of our 

customer. Moreover online is another channel that our customer prefer to approach. 

The entrepreneurs are online marketing online advertising and launch online promotion 

more.  Social media is an effective platform for household product; furniture and for 

real-time interactive with customer more over the photo and video on social media can 

inspire OMMO to create a new design. OMMO  platform is ready for service our 

customer. Eventhough, there are some others factors that create customer 

impressiveness building a good relationship is also important that can cause re-

purchasing, advocacy of Fiberglass decorative product of OMMO Co.,Ltd. 

 

 

 



บทนํา 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 

       ปัจจุบนัการแสวงหาปัจจยัหลกัทีม่คีวามสาํคญัอยา่งเชน่ บา้น ทีพ่กัอาศยั ในการดาํรงชวีติ

มหีลากหลายแนวทางใหเ้ลอืก  จงึตอ้งจดัหาสิง่ทีจ่ะมาเตมิเตม็ความสขุ  หน่ึงในนัน้คอืการซือ้

ของมาตกแตง่ภายในบา้น ภายในสวน หรอืหอ้งชุดตามความชืน่ชอบหรอืตามกระแสนิยม  

นอกจากบา้นทีเ่ป็นสถานทีท่ีใ่หค้วามรูส้กึอบอุ่น ปลอดภยัแลว้  ธุรกจิ “คาเฟ่” ทีเ่ปิดขึน้มา

มากมาย เป็นกระแสความชืน่ชอบของสงัคมยคุปัจจุบนักเ็ป็นอกีหน่ึงทางเลอืกทีค่นนิยมไป

รวมตวักนัเพราะความรูส้กึสบาย สวยงาม   

ในชว่งเวลาที ่ "โควดิ-19 ระบาด" มคีวามจาํเป็นตอ้งเวน้ระยะหา่งทางสงัคม (Social 

Distancing) ทาํใหธุ้รกจิทีเ่กีย่วขอ้งกบับา้นกลบัมาเตบิโตสวนสภาวะวกิฤตขิึน้มาอยา่งมี

นยัสาํคญั "ธุรกจิเฟอรนิ์เจอรแ์ละของตกแต่งบา้น" เตบิโตสวนกระแสวกิฤตไิดอ้ยา่งไมน่่าเชือ่และ

เกดิการซือ้แบบ Online มากขึน้เป็นประวตักิารณ์ของไทย บรษิทั อมโม จาํกดั  ผูผ้ลติสนิคา้

ตกแต่งประเภทไฟเบอรก์ลาสน้องใหมท่ีเ่ปิดตวัเคยีงขา้งมากบัวกิฤตโรคระบาด  ดว้ยระยะเวลา

เพยีง 3 ปีแต่มลีกูคา้ทีอ่ยูใ่นฐานขอ้มลูจาํนวน 4,376 ราย จากบญัชอีอฟฟิตเชยีลไลน์ หรอื LINE 

Official Account ซึง่เป็นหน่ึงในชอ่งทาง Online ทีม่กีารซือ้มากทีส่ดุของสนิคา้จากอมโม ตอกยํ้า

การซือ้แนวใหมน้ี่อยา่งเหน็ไดช้ดั 

       ผูว้จิยัในฐานะเป็นผูป้ระกอบการจงึสนใจศกึษาเกีย่วกบัความคดิเหน็ความรูส้กึของลกูคา้ที่

มตี่อบรษิทั อมโม จาํกดั  จนทาํใหเ้กดิโอกาสการซือ้ซ้ําในอนาคต  เพราะหากผูผ้ลติไมส่ามารถ

ทาํใหผู้บ้รโิภคกลบัมาซือ้ซ้ําได ้ ยอ่มเป็นการสญูเสยีลกูคา้เก่าไปอยา่งน่าเสยีดาย  ดว้ยเหตุน้ีเอง

ผูว้จิยัจงึสนใจทีจ่ะศกึษาปัจจยัแนวคดิต่างๆ เชน่ดา้นสว่นประสมทางการตลาด  และปัจจยัดา้น

การรบัรูคุ้ณภาพทีม่อีทิธพิลต่อการตัง้ใจซือ้ซ้ําของผูบ้รโิภคทัว่ประเทศไทยโดยเฉพาะอยา่งยิง่ใน

เขตกรุงเทพมหานครและปรณิฑล   ดว้ยสนิคา้ตกแต่งไฟเบอรก์ลาสของบรษิทั  อมโม จาํกดั เป็น

ลกัษณะยนูคิสไตล ์(Unique Style) มคีวามโดดเดน่เป็นพเิศษเฉพาะตวัอยูแ่ลว้  

วตัถปุระสงค ์

1.เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ซ้ําผลติภณัฑต์กแต่งไฟเบอร์

กลาส บรษิทั อมโม จาํกดั ผา่นชอ่งทาง Online และ Offline  



2.เพือ่ศกึษาคณุคา่ของตราสนิคา้ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ซ้ําผลติภณัฑต์กแต่งไฟ

เบอร ์กลาสบรษิทั อมโม จาํกดั 

3.เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ซ้ําผลติภณัฑ์

ตกแต่งไฟเบอรก์ลาสบรษิทั อมโม จาํกดั 

4.เพือ่ศกึษาปัญหาและอุปสรรค รวมทัง้แนวทางแกไ้ขทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ซ้ําของ

ลกูคา้ผลติภณัฑต์กแต่งไฟเบอรก์ลาสบรษิทั อมโม จาํกดั 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1.ผลจากการวจิยัน้ี สามารถใชเ้ป็นแนวทางในการปรบัปรุงและพฒันาสนิคา้หรอืบรกิาร

ของ บรษิทั อมโม จาํกดั เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้และการกลบัมาซือ้ซ้ํา 

2.ผลจากการวจิยัน้ีสามารถใชเ้ป็นแนวทางการตดัสนิใจขยายขนาดของธุรกจิ บรษิทั อม

โม จาํกดั ไดต้่อไป 

3.ผลจากการวจิยัใชเ้ป็นประโยชน์สาํหรบัผูส้นใจในการทาํธุรกจิเกีย่วกบัสนิคา้ตกแต่ง

ไฟเบอรก์ลาสในทุกภมูภิาค 

ขอบเขตของการศึกษา 

       การวจิยัครัง้น้ีเป็นการศกึษาการตดัสนิใจซือ้ซ้ําของผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้ตกแต่งไฟ

เบอรก์ลาส บรษิทั อมโม จาํกดั โดยใชแ้นวทางการวจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative Research) โดย

วธิปีรากฏการณ์วทิยา   โดยมขีอบเขตดา้นเน้ือหาตามแนวคดิทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งต่างๆ ดงัน้ี 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัทางประชากรศาสตร ์

1. อาย ุ(Age) 

2. ขัน้ของวงจรชวีติ (Life-cycle stage) 

3. เพศ (Gender) 

4. รายได ้(Income) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)(Kotler & Keller, 2012) 

1.Product ดา้นผลติภณัฑ ์ 

2.Price ดา้นราคา 



3.Place ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  

4.Promotion ดา้นสง่เสรมิการตลาด  

5.People บุคคล / พนกังาน                                                                     

6.Process กระบวนการ                                                                     

7.Physical Evidence ดา้นกายภาพ 

ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้า แบบ New Normal 

จะเหน็ไดว้า่ ในชว่งเวลาน้ี ลกูคา้มคีวามตระหนกัและคดิเยอะขึน้ในการตดัสนิใจเลอืก

ซือ้สนิคา้กนัมากขึน้ ฉะนัน้แลว้สิง่ทีร่า้นคา้ควรใสใ่จและควรทาํต่อจากน้ี คอืการใหค้วามสาํคญั

กบัลกูคา้ทีเ่ขา้มาซือ้สนิคา้ และทาํอยา่งไรกไ็ดเ้พือ่รกัษากลุ่มลกูคา้เหล่านัน้ใหก้ลายเป็นฐาน

ลกูคา้ทีซ่ื่อสตัยก์บัแบรนดต์อ่ไป 5 ปัจจยัสาํคญั ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ของนกัชอ็ปในไทย ที่

รา้นคา้ควรใหค้วามสาํคญัในการสรา้งความประทบัใจ (Blog เทพ by Dekluan : November 29, 

2021) 

1. การบริการลกูค้าท่ีดีเย่ียม 

ไมว่า่จะเป็นการซือ้ของทีห่น้ารา้นออฟไลน์ หรอืซือ้ของผา่นชอ่งทางออนไลน์ “การบริการ” ก็

ยงัคงเป็นสิง่ทีล่กูคา้ทุกคนคาดหวงัจากรา้นคา้เสมอ 

2. รปูภาพและวิดีโอของสินค้า 

นอกจากการบรกิารทีด่ทีีจ่ะชว่ยใหล้กูคา้ตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้แลว้ “รปูภาพและวิดีโอ” กเ็ป็น

อกีหน่ึงตวัชว่ยสรา้งความประทบัใจทีด่ใีหก้บัลกูคา้ไดเ้ชน่เดยีวกนั เพราะหากเรามรีปูภาพสนิคา้

ทีด่ดู ีสวยงาม เหน็สนิคา้ชดัเจน ยอ่มสรา้งความน่าเชือ่ถอืใหก้บัลกูคา้ไดม้ากขึน้ 

3. การรบัประกนัของแท้ของสินค้า  

อกีหน่ึงเรือ่งสาํคญัทีล่กูคา้ทกุคนเป็นกงัวล โดยเฉพาะอยา่งยิง่ลกูคา้ทีเ่ลอืกซือ้สนิคา้ผา่น

ออนไลน์ นัน่คอื “การรบัประกนัของแท”้ ของสนิคา้ เพราะการซือ้ของผา่นออนไลน์ลกูคา้ไมม่ี

โอกาสไดล้อง ไดจ้บัของจรงิรา้นคา้จงึจาํเป็นตอ้งมหีลกัฐานการรบัประกนั                                                                  

4. ส่วนลดและโปรโมชัน่ 

หากจะพดูกนัถงึสิง่ทีช่ว่ยกระตุน้ใหก้ารตดัสนิใจซือ้เป็นไปไดอ้ยา่งรวดเรว็ กค็งปฏเิสธไมไ่ด้

วา่ “สว่นลดและโปรโมชัน่” คอืสิง่ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของลกูคา้มากทเีดยีว                                  

5. ความหลากหลายของช่องทางการชาํระเงิน 

“ชอ่งทางชาํระเงนิ” กเ็ป็นอกีหน่ึงปัจจยัทีม่ผีลอยา่งมากในการตดัสนิใจซือ้ ไมใ่ชเ่พยีงแต่ชอ่งทาง

ชาํระเงนิบนรา้นคา้ออนไลน์เทา่นัน้ แตห่น้ารา้นออฟไลน์เอง กต็อ้งปรบัตวัเพิม่ชอ่งทางการชาํระ



เงนิทีล่กูคา้นิยมใชง้านเชน่เดยีวกนัถงึจะสามารถควา้ทกุโอกาสการขายจากลกูคา้ในทุก ๆ กลุ่ม

ได ้เชน่ การรบัชาํระดว้ยเงนิสด ชาํระผา่นบตัรเครดติ หรอื ชาํระดว้ยการแสกน QR Code เป็น

ตน้ 

แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัความตัง้ใจซ้ือซํา้ (Repurchase Intention) 

ความหมายของความตัง้ใจซือ้ซ้ํา Kim, Galliers, Shin, Han & Kim (2012)  การตัง้ใจซือ้

ซ้ําเป็นการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑห์รอืการรบับรกิารกบัผูผ้ลติรายเดมิทีม่ผีลเกดิจาก ความพงึ

พอใจในตวัผลติภณัฑแ์ละการบรกิารดงักล่าว สบืเน่ืองจากการตดัสนิใจในครัง้แรกทีอ่าจเกดิ ได้

จากปัจจยัทัง้ภายในและภายนอกในตวัของผูบ้รโิภคเองเป็นหลกั  

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ศริวิรรณ พนัธุ (2563) ศกึษาเกีย่วกบั ปัจจยัทีส่ง่ผลตอ่การตัง้ใจซือ้ซ้ําผลติภณัฑ ์สมนุไพรเสรมิ

อาหารผา่นออนไลน์ ผลการศกึษาพบวา่ ภาพลกัษณ์ความน่าเชือ่ถอืของตราสนิคา้ พบวา่ดา้น

จรรยาบรรณการขาย ดา้นเครือ่งหมายรบัรองผลติภณัฑ ์ และดา้นเอกลกัษณ์เฉพาะของ สนิคา้

สง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซ้ําผลติภณัฑส์มนุไพรเสรมิอาหารผา่นออนไลน์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.05 

Wijaksono & Ali (2019) ศกึษาเรือ่งแบบจาํลองความตัง้ใจซือ้ซ้ํา : การวเิคราะหก์าร

รูจ้กั ตราสนิคา้ การรบัรูคุ้ณภาพ การเชือ่มโยงตราสนิคา้ความภกัดตีอ่ตราสนิคา้ (กรณีศกึษา 

สนิคา้ตราหา้ง บน Alfamidi Store ในเมอืง Tangerang ผลการศกึษา พบวา่ความภกัดตี่อตรา

สนิคา้มผีลต่อความตัง้ใจ   ซือ้ซ้ํา 

 

บริษทั อมโม จาํกดั   

OMMO | อมโม ก่อตัง้ปี 2558 โดยเริม่จากธุรกจิหลกั งานออกแบบและตกแต่งบธูแสดงสนิคา้ 

และไดข้ยายธรุกจิออกไปเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ทีม่อียู ่และลกูคา้ในอนาคตมาก

ขึน้ ปี 2563 ไดเ้พิม่ธุรกจิเกีย่วกบัผลติภณัฑด์า้นงานปัน้ประตมิากรรม กระถางไฟเบอรก์ลาส 

รปูปัน้สตัว ์เฟอรนิ์เจอรไ์ฟเบอรก์ลาส และหนิเทยีม สอดคลอ้งความตอ้งการของลกูคา้ในดา้น

งานตกแต่งทัง้ภายนอกภายใน และเพือ่ตอบสนองการตกแต่งแนวใหมต่ามสมยันิยม 

ตราสญัลกัษณ์สนิคา้ 



             

วิธีการดาํเนินการวิจยั 

 

 การวจิยัเรือ่ง การตดัสนิใจซือ้ซ้ําของผูบ้รโิภค กรณีศกึษา สนิคา้ตกแต่งไฟเบอรก์ลาส 

บรษิทั อมโม จาํกดั เป็นการศกึษาโดยใชแ้นวทางการวจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative Research) 

โดยวธิปีรากฏการณ์วทิยา (Phenomenological Research Method) และใชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มลู

ดว้ยการสมัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth Interview)  

เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 

ส่วนท่ี 1 สมัภาษณ์เกีย่วกบัขอ้มลูสว่นประชากร ไดแ้ก่ เพศ อายงุาน และตาํแหน่ง 

 ส่วนท่ี 2 แบบสมัภาษณ์ทีเ่กีย่วกบัขอ้มลูปัจจยัสว่นประสมการตลาดบรกิาร (7P’s) ที่

สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ซ้ําสนิคา้ตกแตง่ไฟเบอรก์ลาสของบรษิทั อมโม จาํกดั  

ส่วนท่ี 3 แบบสมัภาษณ์เกีย่วกบัปัจจยัดา้นคุณภาพการบรกิารหลงัการขาย ทีส่ง่ผลต่อ

การตดัสนิใจซือ้ซ้ําสนิคา้ตกแต่งไฟเบอรก์ลาสของบรษิทั อมโม จาํกดั  

 ส่วนท่ี 4 แบบสมัภาษณ์เกีย่วกบัขอ้เสนอแนะอื่นๆ เพิม่เตมิ ซึง่เปิดโอกาสใหผู้ต้อบแบบ

ไดแ้สดงความคดิเหน็ถงึการพฒันาหรอืปรบัปรุงแกไ้ขในดา้นใดบา้ง  

ตาราง ท่ีเก่ียวกบัลกูค้ากลุ่มตวัอย่าง 

ผูบ้รโิภค คนที ่ ตาํแหน่ง อาย ุ(ปี) เพศ 

1 อาจารย ์ 59 ชาย 

2 เลขานุการ 41 หญิง 

3 ฝ่ายจดัซือ้ 39 หญิง 

4 ผูจ้ดัการโรงงาน 40 ชาย 

5 เจา้ของกจิการคาเฟ่ 57 ชาย 

6 เจา้ของกจิการคาเฟ่ 56 หญิง 



7 ฝ่ายจดัซือ้ 44 หญิง 

8 อาจารยส์อน (ศลิปะ) 39 หญิง 

9 เจา้ของกจิการไรส่ม้ 53 ชาย 

10 นกัการตลาด 36 หญิง 

11 เจา้ของกจิการรา้นอุปกรณ์เกษตร 44 ชาย 

12 ฝ่ายจดัซือ้ 40 หญิง 

13 นกัออกแบบตกแต่ง 36 หญิง 

14 ผูจ้ดัการรา้น 26 ชาย 

15 ฝ่ายจดัซือ้ 38 หญิง 

16 ผูจ้ดัการรา้น 47 ชาย 

17 ฝ่ายจดัซือ้ 34 หญิง 

18 เจา้ของกจิการบรษิทัตกแตง่ 54 หญิง 

19 เจา้ของกจิการ/นกัออกแบบตกแต่ง 45 หญิง 

20 นกัออกแบบตกแต่ง 39 ชาย 

21 เจา้ของกจิการ 38 หญิง 

22 นกัออกแบบตกแต่ง 39 หญิง 

23 ฝ่ายจดัซือ้ 42 ชาย 

24 ฝ่ายจดัซือ้ 37 หญิง 

25 เจา้ของกจิการบรษิทัตกแตง่ 37 หญิง 

 อายเุฉลีย่ 42.40 ปี ชาย 9 / หญงิ 16 

ตาราง  ทีแ่สดงใหเ้หน็วา่ลกูคา้กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่รูจ้กัอม สนิคา้ตกแต่งไฟเบอรก์ลาสจาก

ทางออนไลน์โดยเขา้ไปดทูีเ่พจ เฟสบุ๊ค และไลน์ออฟฟิตเชยีล 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 80  และไป

ดสูนิคา้ที ่อมโมชอ็ป 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20 

ตาราง  ทีแ่สดงใหเ้หน็วา่ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายสนิคา้ตกแต่งไฟเบอรก์ลาสของ  อมโมมมีาก

เพยีงพอต่อความตอ้งการของลกูคา้กลุ่มตวัอยา่งแลว้ ทัง้ 25 คน คดิเป็นรอ้ยละ 100   

 

ตาราง ทีแ่สดงใหเ้หน็ถงึเหตุผลในการกลบัมาซือ้ซ้ําสนิคา้ตกแตง่ไฟเบอรก์ลาสของบรษิทั อม

โม จาํกดั ลกูคา้กลุ่มตวัอยา่งมหีลายปัจจยัหลกัโดยสว่นใหญ่เป็นเรือ่งวสัดุไฟเบอรก์ลาสทีม่ี

ความแขง็แรงคงทน น้ําหนกัเบา รวมทัง้เรือ่งของสทีีส่ามารถสัง่ทาํไดต้ามความตอ้งการ  และมี

อายกุารใชง้านไดน้านแมจ้ะนําไปใชเ้กีย่วกบังานตกแต่งภายนอกอาคาร ดไีซน์สวย ทนัสมยัมใีห้

เลอืกหลากหลายสามารถนําไปวางตกแตง่ไดห้ลายสไตล ์ จาํนวน  14  คน  คดิเป็นรอ้ยละ 56  

ลกูคา้กลุ่มตวัอยา่งสว่นหน่ึงทีเ่ป็นโครงการบา้นจดัสรร กลบัมาซือ้ซ้ําเพราะตอ้งการสนิคา้ที่



เหมอืนเดมิสเปคเดมินําไปตกแต่งในโครงการอื่นๆ เพือ่สรา้งความเชือ่มโยงของโครงการ 

จาํนวน  4  คน คดิเป็นรอ้ยละ 16   มลีกูคา้กลุ่มตวัอยา่งทีก่ลบัมาซือ้ซ้ําเพราะประทบัใจในการ

บรกิารหลงัการขาย  3  คน คดิเป็นรอ้ยละ 12 และสว่นหน่ึงมคีวามชืน่ชอบรปูลกัษณ์สวย สะดุด

ตา  4  คน คดิเป็นรอ้ยละ 16 

 

ปัญหาและอปุสรรค แนวทางแกไ้ขทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ซ้ําของลกูคา้สนิคา้ตกแต่ง

ไฟเบอรก์ลาส บรษิทั อมโม จาํกดั  ปัญหาทีพ่บเป็นเรือ่งราคาทีย่งัอยากใหม้กีารพฒันาปรบัลดลง  

แนวทางแกไ้ขอาจตอ้งทาํความเขา้ใจกบัลกูคา้ในเรือ่งวสัดุทีนํ่ามาผลติสนิคา้ทีแ่ตกต่างจากสนิคา้

อื่นๆ ทัว่ไป ทาํใหม้ตีน้ทุนทีส่งูกวา่และทาํใหล้กูคา้ยอมรบัวา่ในความแตกต่างนัน้กส็ามารถสรา้ง

ความคุม้คา่ใหก้บัลกูคา้อยา่งสมเหตุสมผล  หรอือาจตอ้งสรา้งความถีใ่นการทาํโปรโมชัน่ลดราคา

ใหม้ากยิง่ขึน้   

 

 อภิปรายผล 

  จากผลการศกึษาอทิธพิลทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ซ้ําสนิคา้ตกแตง่ไฟเบอร์

กลาส บรษิทั อมโม จาํกดั  พบวา่ลกูคา้มคีวามพงึพอใจในมาตรฐานของผลติภณัฑอ์ยา่งเหน็ได้

ชดั  ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูช้ืน่ชอบการตกแตง่สวน  ตกแตง่บา้น  สนิคา้มคีวามแปลกตา  

โดดเดน่ดว้ยดไีซน์ความแตกต่างของวสัดุในการผลติชิน้งานทีม่น้ํีาหนกัเบาสรา้งความละเอยีด

มากกวา่การผลติชิน้งานดว้ยปนูซึง่แตกหกัไดง้า่ย สสีนัทีล่กูคา้เลอืกไดต้ามความตอ้งการและมี

สว่นรวมในการออกแบบชิน้งานรว่มกนักบัทมีออกแบบของอมโมได ้  เหมอืนไดส้รา้งงานศลิปะ

ดว้ยความคดิความชืน่ชอบของลกูคา้เอง   สว่นชอ่งทางจดัจาํหน่ายทีม่ที ัง้ Online และ Offline  

ผูค้า้สว่นใหญ่เลอืกทีจ่ะซือ้แบบออนไลน์  และบรกิารหลงัการขาย  ทีส่รา้งความเชือ่มัน่ใหก้บั

ลกูคา้ไดเ้ป็นอยา่งด ี  สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของวนสัพร บุบผาทอง (2564) การตดัสนิใจซือ้ซ้ํา

ของผูบ้รโิภค กรณีศกึษา ผูใ้ชบ้รกิารโตโยตา้นครปฐม ผูจ้าํหน่ายโตโยตา้ จาํกดั ซึง่มคีวามพงึ

พอใจในมาตรฐานของผลติภณัฑแ์ละราคาอยูแ่ลว้  ทาํใหปั้จจยัทีส่ง่ผลต่อมาคอืเรือ่งของ

พนกังานขายทีม่คีวามรูแ้ละเตม็ใจใหบ้รกิาร  

 

 ข้อเสนอแนะ 

   ขอ้เสนอแนะจากผลการวจิยั 



 1.  กระบวนการปฎบิตังิาน  บรษิทัจาํเป็นจะตอ้งพฒันากระบวนการใหท้นัสมยัและ

สรา้งประสบการณ์ทีแ่ปลกใหมแ่ละน่าประทบัใจสาํหรบัลกูคา้  โดยการพฒันาและปรบัปรุงกระ

บวนการใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ  เพือ่สอดคลอ้งกบัวถิชีวีติของลกูคา้ในสภาพสงัคมปัจจุบนั 

 2.  การพฒันาทีต่วัของพนกังานขายเอง  โดยมกีารพฒันาในดา้นของบุคลกิภาพ  

พฒันาดา้นความรูค้วามเขา้ใจในสว่นของผลติภณัฑท์ีม่ขีองบรษิทั  โดยมกีารประเมนิผลความรู้

ความสามารถ 

  ขอ้เสนอแนะของการวจิยัครัง้ต่อไป 

 1. การวจิยัครัง้น้ีไดศ้กึษาแคเ่พยีงอทิธพิลทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ซ้ําสนิคา้ตกแต่งไฟ

เบอรก์ลาส บรษิทั อมโม จาํกดั  หากมกีารวจิยัครัง้ถดัไปควรศกึษาหาแนวทางในเรือ่งของการตัง้

ราคาสนิคา้  ทาํใหล้กูคา้เขา้ใจถงึชิน้งานไดม้ากขึน้  สรา้งการเปรยีบเทยีบกบัสนิคา้รายอื่น 

 2. การวจิยัครัง้น้ีไดศ้กึษาแคเ่พยีงอทิธพิลทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ซ้ําสนิคา้ตกแต่งไฟ

เบอรก์ลาส บรษิทั อมโม จาํกดั  หากมกีารวจิยัครัง้ถดัไปควรศกึษาถงึประเดน็ความตอ้งการที่

ลกูคา้อยากใหม้ใีนการบรกิารทีส่ะดวกทนัสมยัมากขึน้ในโลกออนไลน์  เชน่การเปลีย่นสตี่างๆ ใน

ชิน้งานไดด้ว้ยการกดในเพจเทยีบสไีดเ้ลย  เป็นความทนัสมยัอกีชอ่งทางหน่ึงทีล่ํ้ากวา่คูแ่ขง่ เป็น

กลยทุธท์างการตลาดอกีทางหน่ึง  และเพือ่ตอบโจทยค์วามตอ้งการของลกูคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บรรณานุกรม 

 

ชญาดา สมศกัด ิ (2559) (Kotler & Keller, 2012) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ยีห่อ้อเิกยี ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพฯและปรมิณฑล 

ฑติาพร รุง่สถาพร, (2563) เมือ่เกดิโรค COVID-19 ทัง้ประชาชนและภาคธุรกจิจาํเป็นตอ้ง

ปรบัตวัอยา่งมากเพือ่รบัมอืกบัการระบาดของโรค 

วนสัพร บุบผาทอง (2564) การตดัสนิใจซือ้ซํ้าของผูบ้รโิภค กรณีศกึษา ผูใ้ชบ้รกิารโตโยตา้ 

นครปฐม ผูจ้าํหน่ายโตโยตา้ จาํกดั 

อรประพทัธ ์ณ นคร (2560) ไดท้าํการศกึษาความตัง้ใจซือ้ซ้ําสนิคา้ผา่น พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์

ของนกัศกึษามหาวทิยาลยัอุบลราชธานี จากการศกึษาพบวา่ เพศ ระดบัชัน้ปี การศกึษา และ

คา่ใชจ้า่ยต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อความตัง้ใจซือ้ซ้ําสนิคา้ผา่นพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ ของ

นกัศกึษามหาวทิยาลยัอุบลราชธานีไมแ่ตกต่างกนั 

 

วารสารเครอืขา่ยสง่เสรมิการวจิยัทางมนุษยศาสตรแ์ละสงัคมศาสตร ์ 

ปีที ่5 ฉบบัที ่3 (กนัยายน - ธนัวาคม 2565) Han, & Kim, 2012) โดยพืน้ฐานของแนวคดิทฤษฎี

น้ีมาจากทฤษฎกีระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

 

(Blog เทพ by Dekluan : November 29, 2021) ทาํอยา่งไรกไ็ดเ้พือ่รกัษากลุ่มลกูคา้เหล่านัน้ให้

กลายเป็นฐานลกูคา้ทีซ่ื่อสตัยก์บัแบรนด ์
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