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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ในยุคสังคมดิจิทัล ส่ือสังคมออนไลนมีบทบาทอยางมากสําหรับคนรุนใหม ท่ีใชเปน
ส่ือแสดงความรูสึก เชน การบอกรักผานส่ือสังคมออนไลน มากข้ึน ในชวงเดือนกุมภาพันธของแตละป 
ท่ีมีเทศกาลวาเลนไทน ซ่ึงในป 2557 มีเม็ดเงินสะพัดท่ัวกรุงเทพฯ ไมต่ํากวา 1,400 ลานบาท โดยธุรกิจ 
ดอกไมสรางรายไดมากกวา 100 ลานบาท (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2557) นอกจากนี้ ดอกไมยังเปนตัวแทน 
ในการแสดงความยินดีหรือแสดงความสียใจในโอกาสตางๆเพ่ิมมากข้ึน  

ธุรกิจรานดอกไมเปนอีกหนึ่งโอกาสทางธุรกิจท่ีนาสนใจ นอกจากความสวยงามของ
ดอกไมแลว ดอกไมยังถูกมองเปนอีกหนึ่งงานศิลปะท่ีสามารถสรางมูลคาใหกับสินคา หรืองานประเภท 
อ่ืนๆไดอีกมากมาย ดังนั้นการหาลูทางในการทําธุรกิจจากประโยชนของดอกไม จึงเปนธุรกิจอันดับ
ตนๆ สําหรับผูท่ีตองการเร่ิมตนทําธุรกิจ และรักความสวยงามและความสดช่ืน 

รานดอกไมเปนธุรกิจท่ีเขามางาย เปนท่ีนยิมและใชเงินลงทุนคอนขางนอย แตกย็ากท่ี
จะรักษาใหดํารงอยูไดนาน เพราะดอกไมก็จัดเปนสินคาฟุมเฟอย โดยชวงเทศกาล ระหวางเดือน 
สิงหาคม ถึง กุมภาพนัธ ของแตละป มีผูลงทุนทํารานดอกไมเพื่อเปดรับเทศกาลโดยเฉพาะ แตหลัง 
จากน้ันไมนานบางรานท่ีไมประสบความสําเร็จ ตองปดตัวลงไป ซ่ึงรานดอกไมท่ีจะประสบความสําเร็จนัน้ 
ผูประกอบการจะตองมีความชํานาญ และความต้ังใจท่ีจะทําธุรกิจนี้อยางจริงจัง รวมทั้งการบริการก็
ถือวาเปนหวัใจของธุรกิจนี้เชนกัน นอกจากนี้ผูประกอบการควรจะตองมีความคิดริเร่ิมสรางสรรค
รูปแบบใหมๆ หรือเขาอบรมจัดดอกไมรูปแบบใหมๆ เพื่อนํามาพัฒนาเปนรูปแบบและเอกลักษณ
ของรานตัวเองใหดยีิ่งข้ึน 

ธุรกิจรานดอกไม เปนธุรกิจท่ีใชเงินลงทุนนอย เม่ือเปรียบเทียบกับธุรกิจประเภทอ่ืนๆ 
การเก็บสํารองวัตถุดิบมักจะเปนลักษณะวันตอวัน และการตกแตงรานก็ใชเงินนอย (ธุรกิจรานดอกไม, 
2556)(http://janejud.com) “ดอกไม 1 ชอ มีตนทุนคาแรง 40 % คาวัสดุ 60% ถาไมตั้งราคาเชนนี้จะ
ขาดทุน เนื่องจากดอกไมมีคาเส่ือมสูง ฉะนั้น หากคํานวณตนทุนดอกไมกับปริมาณท่ีจัดออกมาได
อยางลงตัว ก็จะกําไรดี” (ดวงกมล โลหศรีสกุล, 2552)  จากเหตุผลของการเปดรานดอกไมท่ีลงทุนนอย 
และกําไรดี ทําใหในป พ.ศ. 2553 มีรานดอกไมกระจายอยูท่ัวประเทศกวา 2,000 รานคา โดยอยูใน 
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กรุงเทพมหานครประมาณรอยละ 50 สวนที่เหลืออยูตามตางจังหวัดซึ่งมีครบทุกจังหวัด (ศูนยวิจัย
กสิกรไทย, 2553) 

ธุรกิจรานดอกไม เปนธุรกิจท่ีใชเงินลงทุนนอย เม่ือเปรียบเทียบกับธุรกิจประเภทอ่ืนๆ 
การเก็บสํารองวัตถุดิบมักจะเปนลักษณะวันตอวัน และการตกแตงรานก็ใชเงินนอย (ธุรกิจรานดอกไม, 
2556)(http://janejud.com) “ดอกไม 1 ชอ มีตนทุนคาแรง 40% คาวัสดุ 60% ถาไมตั้งราคาเชนนี้จะ
ขาดทุน เนื่องจากดอกไมมีคาเส่ือมสูง ฉะนั้น หากคํานวณตนทุนดอกไมกับปริมาณที่จัดออกมาได
อยางลงตัว ก็จะกําไรดี” (ดวงกมล โลหศรีสกุล, 2552) จากเหตุผลของการเปดรานดอกไมท่ีลงทุนนอย 
และกําไรดี ทําใหในป พ.ศ. 2553 มีรานดอกไมกระจายอยูท่ัวประเทศกวา 2,000 รานคา โดยอยูใน
กรุงเทพมหานครประมาณรอยละ 50 สวนท่ีเหลืออยูตามตางจังหวัดซึ่งมีครบทุกจังหวัด (ศูนยวิจัย
กสิกรไทย, 2553) 

อยางไรก็ตาม การประกอบธุรกิจรานดอกไมใหสําเร็จและอยูรอดภายใตสภาพการแขงขัน 
ท่ีสูงและแปรปรวนอยูตลอดเวลานั้น  จําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองคํานึงถึงปจจัยหลายอยาง ไมวาจะเปน
การมีบุคลากรท่ีมีศักยภาพ การบริการ และการวางแผนการตลาดท่ีดี รวมถึงระบบการบริหารจัดการ
ตางๆ ท่ีมีคุณภาพ ซ่ึงจะชวยใหธุรกิจรานดอกไมอยูรอดไดอยางมีประสิทธิภาพ 

รานดอกไมงามงาม ไดเปดกิจการมาต้ังแตป พ.ศ.2554 โดยมีทําเลท่ีตั้งอยูในแหลงชุมชน 
ใกลมหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย บริเวณซอยสามัคคี อําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี ใหบริการขายและ
รับจัดดอกไม แจกันดอกไมสด ชอดอกไม พวงหรีด กระเชาดอกไม กระเชาของขวัญ จัดดอกไมตาม
แบบที่ตองการ บริการจัดสงดอกไมท่ัวกรุงเทพฯ และปริมณฑล ลักษณะการดําเนินงานของรานดอกไม 
งามงามคือ ผูประกอบการคนเดียวทําทุกหนาท่ีในราน กลาวคือ เปนท้ังคนหาตลาด รับลูกคา จัดดอกไม 
ดูแลเรื่องการจัดเก็บวัตถุดิบ และจัดการการเงิน ทําใหเกิดปญหาภายในรานหลายๆ ดาน เชน ดอกไม
ขายดีจนหมดคลังท่ีเก็บ การบริการที่ลาชา เปนตน ทําใหประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจยังไมดี
เทาท่ีควร เนื่องจากเจาของธุรกิจตองรับผิดชอบทุกหนาท่ี 

แมวารานดอกไมงามงามจะดําเนินธุรกิจมาดวยดีมีกําไรมาตลอด แตปจจุบันคูแขงใน
ตลาดรานดอกไมบริเวณใกลเคียงมีจํานวนเพิ่มขึ้น และยังมีการแขงขันในรูปแบบของออนไลน
สูงข้ึนดวย สงผลใหรานดอกไมงามงามมีลูกคาและยอดขายในแตละเดือนไมแนนอน และมีแนวโนม 
วาอาจจะลดลงไดในอนาคต 

ผูวิจัยจึงตองการศึกษาวิธีการดําเนินงานที่จะทําใหรานดอกไมงามงาม พัฒนาระบบ
การจัดการภายในราน รวมไปถึงอาจมีชองการขายสินคาในรูปแบบอ่ืนนอกเหนือจากปจจุบัน เพ่ือชวย 
บริหารจัดการองคกรใหมีความสะดวก รวดเร็ว ลดตนทุน มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด นํามาซ่ึงความพึงพอใจ 
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สูงสุดของลูกคา ชวยใหธุรกิจประสบผลสําเร็จและสามารถแขงขันกับผูประกอบการรายอื่นไดใน
ระยะยาว อีกท้ังยังเปนประโยชนตอผูประกอบการรายอ่ืนๆ ท่ีสนใจทําธุรกิจรานดอกไมอีกดวย 
 
1.2  คําถามงานวิจัย 

1. ลูกคาของรานดอกไมงามงามมีพฤตกิรรมเลือกและซ้ือดอกไมและผลิตภณัฑอยางไร 
2. รานดอกไมงามงามมีปญหาในการจัดการธุรกิจรานดอกไมอยางไรและอะไรคือ

สาเหตุ 
3. แนวทางในการพัฒนาระบบการจัดการธุรกิจรานดอกไม กรณี รานดอกไมงามงาม 

มีรูปแบบอยางไร 
 
 
1.3  วัตถุประสงคงานวิจัย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของลูกคา ในการซ้ือดอกไมและผลิตภัณฑรานดอกไมงามงาม 
2. เพื่อศึกษาปญหาและสาเหตุในการจัดการธุรกิจรานดอกไม กรณี รานดอกไมงามงาม 
3. เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการธุรกิจรานดอกไม กรณี รานดอกไม

งามงาม 
 
 
1.4  ขอบเขตการวิจัย 

งานวิจัยนี้เปนลักษณะการวิจัยเชิงปฏิบัติการ (Action Research) โดยมุงศึกษาถึงการวิเคราะห 
ปญหาและแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการธุรกิจรานดอกไมของรานดอกไมงามงาม โดยได
กําหนดขอบเขตของการศึกษา ดังนี้ 

 
1.4.1  ขอบเขตดานการเก็บขอมูล 
1. ประชากร คือ ผูประกอบการรานดอกไมและลูกคารวมถึงผูท่ีสนใจซ้ือดอกไม 
2. กลุมตัวอยาง คือ ลูกคาที่มาใชบริการรานดอกไมงามงาม, ผูประกอบการรานดอกไม 

งามงามและผูประกอบการรานดอกไมอ่ืนๆอีก 2 แหง 
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1.4.2  ขอบเขตดานเนื้อหา 
1. ศึกษาสภาพแวดลอมภายใน ประกอบดวย 

 1.1 ทําการศึกษาจัดการทางดานองคกร ประกอบดวย สถานที่ตั้งราน 
ระยะเวลาในการจัดต้ังราน บุคลากรภายในราน ปญหาและอุปสรรคดานการจัดกรองคกร 

 1.2 ทําการศึกษาดานการผลิต ประกอบดวย แหลงที่มาและการจัดหา 
ดอกไม การบริหารจัดการเกี่ยวกับดอกไม การบริหารเกี่ยวกับแรงงาน วัสดุอุปกรณในการผลิต ข้ันตอน
การผลิต ตนทุนในการผลิตแตละรูปแบบ ปริมาณการผลิตแตละรูปแบบ ปญหาและอุปสรรค 
ดานการผลิต 

 1.3 ทําการศึกษาทางดานการเงิน ประกอบดวยแหลงที่มาของเงินทุน 
ยอดขายตอเดือน ราคาขายตอเดือน รายไดตอเดือน การบริหารเกี่ยวกับการขาย การบริหารการเงินและ 
ปญหาอุปสรรค ดานการเงิน 

 1.4 ทําการศึกษาทางดานการตลาด ประกอบดวย สวนประสมการตลาด 
(Marketing mix หรือ 4 Ps) คือ ผลิตภัณฑ การกําหนดราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
ปญหา และอุปสรรคดานการตลาด 

2. ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของกลุมผูซ้ือดอกไม ไดแก 
 2.1 ขอมูลทั่วไปของกลุมผูซื้อ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

ระดับรายได  
 2.2 พฤติกรรมการซ้ือ ไดแก วัตถุประสงคในการซ้ือ เหตุผลในการเดินทาง 

มาซ้ือ เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ 
 2.3 ทัศนคติของกลุมผูซ้ือ ไดแก ความชอบ ราคา การโฆษณาประชาสัมพันธ 

ความมีช่ือเสียง ความสวยงาม การบริการของผูขาย 
 

1.4.3  ขอบเขตดานสถานท่ี 
รานดอกไมงามงาม ท่ีตั้งเลขท่ี 636 ซอยสามัคคี ตําบลทาทราย อําเภอเมืองนนทบุรี 

จังหวัดนนทบุรี 
 
1.4.4  ขอบเขตดานระยะเวลา 
เดือนกนัยายน พ.ศ. 2557 ถึง เดือน มีนาคม พ.ศ. 2558 
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1.5  นิยามศัพทเฉพาะ 
ระบบการจัดการ หมายถึง ระบบการจัดการรานดอกไม ทางดานการผลิต ดานการเงิน 

และการตลาด ของรานดอกไมงามงาม  
ธุรกิจรานดอกไม หมายถึง ธุรกิจที่มีการนําดอกไมสดหรือดอกไมประดิษฐมาจัดใน

รูปแบบ ชอ กระเชา แจกัน พวงหรีด พวงมาลัย จัดดอกไมในงานพิธีตางๆ และจัดดอกไมนอกสถานท่ี 
รานดอกไมงามงาม หมายถึง รานคาปลีกท่ีจัดจําหนายดอกไมสด และดอกไมประดิษฐ 

รวมถึงการรับจัดสินคา อาทิเชน แจกันดอกไม ชอดอกไม พวงมาลัย พวงหรีด เปนตน ตั้งอยูเลขท่ี 
636 ซอยสามัคคี ตําบลทาทราย อําเภอเมืองนนทบุรี จังหวัดนนทบุรี 
 
 
1.6  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1. ทําใหทราบถึงระบบและกระบวนการจัดการรานดอกไม  
2. นําผลการวิจัยมาประยุกตใชใหเปนแนวทางตอบสนองความตองการของลูกคา  

ใหเกิดความพอใจสูงสุด 
3. สําหรับผูประกอบการรายอ่ืนๆ ท่ีสนใจในธุรกิจรานดอกไม นําผลการวิจัยมาใชเปน 

แนวทางในการจัดการรานดอกไม ตอไป  
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

การวิจัยเร่ือง “แนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม กรณีศึกษา รานดอกไม
งามงาม” ผูวิจัยไดศึกษาคนควาคําสําคัญ หรือขอมูลตางๆท่ีเกี่ยวของ แนวคิดและทฤษฎีท่ีสัมพันธกับ
เร่ืองท่ีทําการศึกษาวิจัย และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพ่ือเปนแนวทางในการศึกษาวิจัย โดยแบงออกเปน 
3 สวน ดังตอไปนี้ 

2.1 ความหมายของคําสําคัญ 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 
2.3 งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 

 
 
2.1  ความหมายและคําสําคัญ 
 

2.1.1  ระบบการจัดการ 
สมศักดิ์ คงเท่ียงและภาวดิา ธาราศรีสุทธิ (2542: 1-2) กลาวไวสอดคลองกันวา การบริหาร 

หมายถึง กิจกรรมตาง ๆ ท่ีบุคคลต้ังแตสองคนข้ึนไปรวมมือกันดําเนินการเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค
อยางหนึ่งอยางใดหรือหลาย ๆ อยาง ท่ีบุคคลรวมกันกําหนดโดยใชกระบวนการอยางมีระบบและใช
ทรัพยากร ตลอดจนเทคนิคตาง ๆ อยางเหมาะสม 

วิโรจน  สารรัตนะ (2545: 3-4)  กลาววา การบริหารจัดการเปนท้ังศาสตรและศิลป เปน
ศาสตร (Science) เพราะเปนองคความรูท่ีเกิดจากการสืบคน  หาความรูใหม ๆ ดวยวิธีการเชิงวิทยาศาสตร 
มีการรวบรวมขอมูล วิเคราะหและประมวลผลขอมูล มีการตั้งสมมุติฐานและทดสอบสมมุติฐาน เปน
ศิลป (Art) เพราะบุคคลตองใชทักษะและความรูทางการบริหารท่ีไดรับการพัฒนามาเปนอยางดี จาก
การทํางานรวมกันกับบุคคลอ่ืนเพื่อใหบรรลุจุดหมายท่ีตั้งไว 

เฟสเลอรและเคท (Fesler & Kettl, 1991: 7) ใหความหมายวาเปน การบริหารเปนการ
จัดการทําใหเกิดความสําเร็จและเห็นวาการบริหารเปนการระดมใหบุคคลดําเนินการใหไปสูเปาหมาย 
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บารทอลและมารติน (Bartol & Martin,1991:6) ไดใหความหมายวา การจัดการเปน
กระบวนการที่ทําใหเปาหมายขององคการประสบความสําเร็จโดยผานหนาที่หลัก 4 อยาง คือ 
การวางแผน การจัดองคการ การใชภาวะผูนําและการควบคุม 

ฮอลท (Holt, 1993: 3) การจัดการหมายถึงเปนศาสตรของการกระทําส่ิงตาง ๆ โดยผาน
การกระทําของบุคลากร ดังนั้นการบริหารจัดการ (Management) จึงหมายถึง ชุดของหนาท่ีตาง ๆ 
(A Set of Functions) ท่ีกําหนดทิศทางในการใชทรัพยากรทั้งหลายอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
เพื่อใหบรรลุถึงเปาหมายขององคกร การใชทรัพยากรอยางมีประสิทธิภาพ (Efficient) 

ริกกี้ กริฟฟริน (Ricky W.Griffin,1999:4) การบริหารจัดการ หมายถึง กระบวนการของ 
การมุงไปสูเปาหมายขององคกรจากการทํางานรวมกัน โดยใชบุคคลและทรัพยากรอื่น ๆ 

จากการที่มีผูใหความหมายเกี่ยวกับ ระบบการจัดการไวหลากหลายจึงพอสรุปไดวา
การจัดการเปนกระบวนการท่ีทําใหองคการบรรลุเปาหมายโดยผานการกระทําของบุคลากรโดยใช
กระบวนการอยางมีระบบและใชทรัพยากร  ตลอดจนทักษะและความรูทางการบริหาร อยางเหมาะสม 

 
2.1.2  สวนประสมทางการตลาด 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 35-36, 337) ไดใหความหมายของสวนประสม
การตลาด (Marketing Mix) เปนการควบคุมปจจัยการดําเนินการผานปจจัยทางการดําเนินการทาง 
การตลาด  

เสรี วงษมณฑา (2542: 11) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
การมีสินคาท่ีตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาท่ีผูบริโภคยอมรับได 
และผูบริโภคยินดีจายเพราะเห็นวาคุม รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรม 
การซ้ือหาเพื่อความสะดวกแกลูกคา ดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรม 
อยางถูกตอง 

องคกรการตลาดแหงอเมริกา (The American Marketing Association,1985 อางอิงใน 
Keith Blois, 2000: 517) ไดใหคําจํากัดความของสวนประสมทางการตลาดไววา เปนกระบวนของ
การวางแผนและปฏิบัติตามแนวคิดเกี่ยวกับ ราคา รายการสงเสริมการขาย และการกระจายสินคา ท่ี
เกี่ยวกับสินคาและบริการเพื่อสรางความพึงพอใจใหแกบุคคลหรือวัตถุประสงคขององคกร 

สถาบันการตลาดแหงสหราชอาณาจักร (UK's Chartered Institute of Marketing, 1996
อางอิงใน Keith Blois, 2000: 517 ไดใหคําจํากัดความของสวนประสมทางการตลาดไววา เปนกระบวนการ 
จัดการในการวางแผน คาดการณความนาจะเปนของความพึงพอใจของลูกคา 
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ฟลิป คอทเลอร และ เกรย อารมสตรอง (Philip Kotler and Gary Armstrong's, 2008: 5) 
ไดใหความหมายเกี่ยวกบัสวนประสมทางการตลาดวา เปนกระบวนการในการสรางมูลคาสําหรับลูกคา 
ทําใหเกิดความสัมพันธท่ีแนนแข็งแรงสําหรับลูกคา เพื่อท่ีจะทําใหมูลคาเหลานั้นทําใหลูกคากลับมา 

จากการท่ีมีผูใหความหมายเก่ียวกับ สวนประสมทางการตลาดไวหลากหลายจึงพอสรุป 
ไดวาสวนประสมทางการตลาดไววา เปนกระบวนของการวางแผนเกี่ยวกับ ราคา รายการสงเสริม
การขาย และการกระจายสินคา ท่ีเกีย่วกบัสินคา ใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวก 
แกลูกคาและสรางมูลคาและสรางความพึงพอใจสําหรับลูกคา 
 

2.1.3  ธุรกิจรานดอกไม 
พจนานุกรมเคมบริดจ (http://dictionary.cambridge.org/dictionary/british/florist) ไดให 

ความหมายของคําวา รานดอกไมไววา เปนรานที่ภายในจําหนายดอกไมที่ตัดแลวและที่ปลูกไว
ภายในราน 

พจนานุกรมออกฟอรต (http://www.oxforddictionaries.com/definition/english/florist) 
ไดใหความหมายของคําวา รานดอกไมไววา เปนรานท่ีจําหนายและตกแตงดอกไมท่ีตัดแลว 

พจนานุกรมแมกมีแลนด (http://www.macmillandictionary.com/dictionary/british/florist) 
ไดใหความหมายของคําวา รานดอกไมไววาเปนรานท่ีทํางาน ตกแตงและจําหนายดอกไม 

พจนานุกรมเวปเตอร (http://www.merriam-webster.com/dictionary/florist) ไดให
ความหมายของคําวา รานดอกไมไววาเปนรานท่ีจําหนายหรือปลูกดอกไมเพื่อจําหนาย  

สรุปไดวา รานดอกไมเปนรานท่ีจําหนาย ปลูกหรือตกแตง รวมถึงทํางานเกี่ยวกับดอกไม 
 
 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ 

การศึกษาเร่ือง “แนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม กรณีศึกษา รานดอกไม 
งามงาม”มีแนวคิดท่ีเกี่ยวของ 6 แนวคิด ดังนี้ 1) ระบบการจัดการ 2) สวนประสมทางการตลาดสําหรับ 
ธุรกิจบริการ 3) แนวคิดเกี่ยวกับการคาปลีก 4) แนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 5) ทฤษฎี
พฤติกรรมผูบริโภค และ 6) ทฤษฎีแผนผังกางปลา 

 
2.2.1  ระบบการจัดการ 
องคประกอบของการจัดการจะประกอบไปดวย วัตถุดิบ กระบวนการ ผลลัพธและการ

ปอนกลับ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2545: 211) ดังแสดงในภาพท่ี 2.1 
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ภาพท่ี 2.1  กระบวนการจัดการ 
ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2545: 211) 
 

Input คือ ทรัพยากรทางการบริหาร (Management Resources) อันไดแก 4 M’S ประกอบ 
ดวยดังนี้คือ คน (Man), เงิน (Money), วัตถุดิบ (Material) และวิธีการ/ จัดการ (Method/ Management) 
ตอมาเพ่ิม เปน 6M’s ไดแก เคร่ืองจักรกล (Machine) และการตลาด (Market) ในขณะเดียวกันการทํางาน 
ท่ีใหความสําคัญกับความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของคนงานมากข้ึน จึงเพิ่มขวัญกาลังใจ (Morale) 
และ ขอมูลขาวสาร (Message) เขาไปในทรัพยากรกระบวนการผลิต รวมเปน 8M’s 

Process คือ หนาท่ีหรือกิจกรรมข้ันพื้นฐานท่ีผูบริหารตองกระทํา ซ่ึงมีการพัฒนาแนวคิด 
มาจนในปจจุบัน ประกอบดวย POSDC ไดแก การวางแผน (Planning), การจัดองคการ (Organizing), 
การจัดคนเขาทํางาน (Staffing), การอํานวยการ (Directing), และการควบคุม (Controlling) ตอมา
เปล่ียนหนาท่ีทางการจัดการจากตัว D (Directing) เปน L (Leading) ดังนั้นอาจสรุปหนาท่ีหรือกิจกรรม 
ข้ันพื้นฐานทางการจัดการไดวาเปน เคร่ืองมือท่ีใชกระบวนการ (Process) แปรรูปทรัพยากรที่นําเขา
ใหเปนผลผลิตตามวัตถุประสงค หรือเปาหมายขององคการตอไป 

Output คือ เปาหมาย (Goals) หรือ วัตถุประสงค (Objectives) ขององคกรแบงไดเปน 2 
ประเภทดวยกนั คือ องคการที่มีเปาหมายที่มุงแสวงหากําไร (Profit) และองคการมีเปาหมายไมมุง
แสวงหากําไร (Non-profit) หรืออาจแบงเปนองคการท่ีมีวัตถุประสงคเพื่อใหบริการ (Services) กไ็ด 

บารโทลและมารติน (Bartol and Martin, 1998) กลาวไววา การจัดการเปนกระบวนการ 
ในการดําเนินการใหบรรลุวัตถุประสงคขององคกร โดยการทําหนาท่ีหลัก 4 ประการ ไดแก การวางแผน 
การจัดการองคกร การชี้นํา และการควบคุมองคกร 

รูและเบอร (Rue and Byars, 2002) กลาวไววา การจัดการ คือ รูปแบบของงานซ่ึงเกีย่วของ 
กับการประสานทรัพยากรตาง ๆ ขององคกรอันไดแก ท่ีดิน แรงงาน และทุน เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค 
ขององคกร 

Input 
 4 M’s 
 6 M’s 
 8 M’s 

Process 
 POLC 
 POSDC 
 POSDCORB 

Output 
 Objective 
 Goals 

Feed Back 
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โรบิน และดีเซนโซ (Robbins and DeCenzo, 2005: 34) การจัดการ (Management) หมายถึง 
กระบวนการที่ทําใหงานกิจกรรมตางๆสําเร็จลงไดอยางมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลดวยคนและ 
ทรัพยากรขององคการ ซ่ึงตามความหมายน้ีองคประกอบท่ีเกี่ยวของกับการจัดการ ไดแก กระบวนการ 
(Process) ประสิทธิภาพ (Efficiency) และประสิทธิผล (Effectiveness) กระบวนการ (Process) ใน
ความหมายของการจัดการน้ีหมายถึงหนาที่ตางๆดานการจัดการ ไดแก การวางแผน การจัดองคการ 
การโนมนําองคการ และการควบคุม  

ดรัคเกอร (Druck, 2006) กลาวไววา การจัดการ หมายถึง การทํางานใหสําเร็จตาม
วัตถุประสงคขององคกร ผานกิจกรรมตาง ๆ ทางการจัดการ ซ่ึงรวมถึงกิจกรรม 4 ประการ ไดแก 
การวางแผน การจัดการองคกร การชี้นํา และการควบคุมองคกร นอกจากกิจกรรมการจัดการใหเปน 
ไปอยางมีประสิทธิภาพ เชน การตัดสินใจในการบริหารจัดการ การจัดการเชิงกลยุทธ การจัดการ
ทรัพยากรมนุษย การบริหารกลุม และการจัดการในสภาพแวดลอมระหวางประเทศ ดังภาพท่ี 2.2 
 

 
ภาพท่ี 2.2  กิจกรรมหลักในการจัดการ (Dalf, 2006) 
ท่ีมา: สาคร สุขศรีวงศ (2550: 25) 
 

แนวทางการจัดการเชิงบริหาร เกิดจากความพยายามของนักคิด และนักวิชาการที่คิดคน 
กําหนดหลักการบริหารใหชัดเจน ผูมีบทบาทสําคัญตอการพัฒนาแนวคิดการจัดการเชิงบริหาร คือ 
ฟาโยล (Fayol, 1949) ไดแก กิจกรรมหลักในองคกรธุรกิจ ไดแก 1) เทคนิคและการผลิต (Technical and 
production) 2) การพาณิชย (Commercial) 3) การเงิน (Financial) 4) ความม่ัน (Security) 5) การบัญชี 
(Accounting) และ 6) การจัดการ (Management) สวนหนาที่ทางการจัดการ ไดแก 1) การวางแผน 

การวางแผน 
กําหนดเปาหมายและวิธีการเพื่อใหบรรลุ

เปาหมายท่ีวางไว 

การควบคุม 
ควบคุมการดําเนินงานตาง ๆ  
เพื่อใหบรรลุเปาหมายท่ีวางไว 

การจัดการ 
การจัดสรรทรัพยากรตาง ๆ ใน
องคกรใหเหมาะสมกับแผนงาน 

การชี้นํา 
ภาวะผูนําและการจูงใจพนักงาน 

ใหปฏิบัติตามแผนงาน 
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(Planning) 2) การจัดองคกร (Organization) 3) การบังคับบัญชา (Commanding) 4) การประสานงาน 
(Coordinating) และ 5) การควบคุม (Control) 

แนวคิดทางการจัดการรวมสมัย กลาวถึง แนวคิดเรื่องระบบ (System approach) เปน
การมองวาองคกรทุกองคกรเปนระบบขนาดใหญ ซ่ึงประกอบดวย ระบบยอยตาง ๆ ภายในองคกร อาทิ 
การวางแผน การบริหารทรัพยากรบุคคล การประเมินผล การจายคาตอบแทน การควบคุม ตลอดจน
การเงิน และการผลิต ท่ีมีผลกระทบซ่ึงกันและกันอยูตลอดเวลา แนวคิดการจัดการตามสถานการณ 
(Situational Approach) 

ทฤษฎีการจัดการ (เร่ิมยุคใหม) ของดรัคเกอร (Peter F. Drucker, 2005) เสนอเปนหลักการ 
วา กระบวนการจัดการประกอบดวย 

1. การวางแผน (Planning) เปนการกําหนดหนาที่การงานที่ตองปฏิบัติ เพื่อใหบรรลุ 
เปาหมายขององคกร โดยกําหนดวาจะดําเนินการอยางไรและดําเนินการเม่ือไร เพ่ือใหความสําเร็จตาม 
แผนท่ีวางไว การวางแผนตองควบคุมท้ังในระยะส้ันและระยะยาว 

2. การจัดองคการ (Organizing) เปนการมอบหมายงานใหบุคคลในแผนกหรือฝายได
ปฏิบัติเพื่อใหบรรลุเปาหมายตามแผนท่ีวางไว เม่ือแผนกหรือฝายประสบความสําเร็จก็จะทําใหองคการ 
ประสบความสําเร็จไปดวยดี 

3. การเปนผูนํา (Leading) เปนการจูงใจ การชักนํา การกระตุนและช้ีทิศทางใหดําเนิน
ไปสูเปาหมาย โดยการเพิ่มผลผลิตและเนนมนุษยสัมพันธทําใหเกิดระดับผลผลิตในระยะยาวที่สูงกวา 
ภาวะงานเพราะคนมักไมคอยชอบภาวะงาน 

4. การควบคุม (Controlling) เปนภาระหนาที่ของผูบริหาร ท่ีจะตองรวบรวมขอมูล
เพื่อประเมินผลการดําเนินงาน เปรียบเทียบผลงานปจจุบันกับเกณฑมาตรฐานท่ีตั้งไว และทําการ
ตัดสินใจไปตามเกณฑหรือไม 

จากแนวคิดทางการจัดการสามารถทําใหผูประกอบการเห็นภาพรวมของกระบวนการ
ภายในรานคาต้ังแตวัตถุดิบ กระบวนการ ผลลัพธและการปอนกลับ รวมท้ัง การวางแผน การจัดการ
องคกร การชี้นํา และการควบคุมองคกร ซ่ึงสามารถตัดสินใจเกี่ยวกับการจัดการภายในรานไดอยาง
เหมาะสม โดยผูประกอบการสามารถที่จะออกแบบองคการ (รานคา) ใหประสบความสําเร็จตาม
ความเหมาะสมไดดวย 
 
 
 
 



12 

2.2.2  สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
สวนประสมทางการตลาด จัดเปนสวนหนึ่งของกลยุทธทางการตลาด สําหรับตลาด

บริการจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ ซ่ึงถือวาเปนองคประกอบท่ีสําคัญในการใหบริการ คือ สวน
ประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) หรือ 7P’s ซ่ึงประกอบดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ, 2546: 90) 

1. ผลิตภัณฑ Product) หมายถึง ขอเสนอทั้งหมดของผูขายท่ีสามารถใหประโยชนหรือ 
คุณคาแกลูกคาได ซ่ึงแบงออกเปน 5 ระดับ ตามองคประกอบของผลิตภัณฑบริการท้ังหมด ดังนี้ 

1.1 ผลิตภัณฑหลักหรือผลิตภัณฑท่ัวไป (The Core or Generic Product) 
ประกอบดวย บริการพื้นฐาน (The Basic Service Product) ซ่ึงนักการตลาดสรางข้ึน และนําเสนอให 
กับลูกคาซ่ึงโดยท่ังไปบริการพื้นฐานเหลานี้จะสามารถสนองความตองการที่แทจริงของลูกคาได 

1.2 ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (The Expected Product) ประกอบดวยบริการ
พื้นฐานแลวยังรวมไปถึงเง่ือนไขในการซ้ือท่ีต่ําท่ีสุด ซ่ึงลูกคาโดยทั่วไปคิดวามีความจําเปนสําหรับเขา 
และคาดหวัง วาจะตองไดรับเมื่อซ้ือบริการ 

1.3 ผลิตภัณฑเสริม (The Augmented Product) คือ ส่ิงท่ีทําใหบริการของ 
ผูใหบริการ รายหนึ่งมีความแตกตางจากบริการของผูบริการรายอ่ืน ๆ เปนการเพิ่มคุณคาใหกับการบริการ 
ในรูปแบบ ของคุณภาพในการบริการท่ีเหนือกวา 

1.4 ผลิตภัณฑที่เปนไปได (The Potential Product) คือ คุณประโยชน 
หรือคุณคาเพิ่มทั้งหมดที่นักการตลาดบริการสามารถท่ีจะเพ่ิมเติมเขาไปไดในอนาคต เพ่ือใหการ
ให บริการท่ีเปนอยูสามารถสนองความพอใจของลูกคาไดอยางดีเลิศ ในลักษณะท่ีเกินความคาดหวัง
ของ ลูกคา (Exceed Expectation) และเหนือกวาคูแขงขัน  

2. ราคา (Price) คือคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ผูบริโภคจะเปนผูเปรียบเทียบระหวาง 
คุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซื้อ 
ดังนั้น การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการอยางชัดเจน 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) มีหลักเกณฑท่ีควรคํานึงถึง 3 ประการ คือ 
3.1 การเขาถึงไดและความพรอมท่ีจะใหบริการ การเขาถึงได หมายถึง 

ความงายและ ความสะดวกสบายในการซ้ือ การใช และการรับบริการ สวนความพรอมท่ีจะใหบริการ 
หมายถึง ความพรอมในการใหบริการแกลูกคา ซ่ึงจะทําใหลูกคาซ้ือใชหรือรับบริการนั้นได 

3.2 การเลือกทําเลที่ตั ้งสําหรับการใหบริการ (Location) ซึ่งนักการ
ตลาดควรใหความสําคัญกับ 3 ปจจัย คือ สถานท่ีในการนําเสอบริการ เวลาในการนําเสนอบริการ 
และวิธีการ ในการนําเสนอบริการ 
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3.3 การจัดจําหนาย (Channels) คือ ทางเลือกในการกําหนดชองทางการ
จัดจําหนาย ซ่ึงไดแกการขายตรง ตัวแทนหรือนายหนา ตัวแทนของผูขายหรือผูซ้ือ ผูใหบริการท่ีไดรับ 
สัญญาหรือสิทธ์ิในการใหบริการ และการใหบริการชองทางอิเล็กทรอนิกส 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย 
กับผูซ้ือ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใชบริการโดย
มีเครื่องมือสําคัญของการสื่อสารทางการตลาด ประกอบดวย การโฆษณา การใชพนักงานขาย 
การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ การส่ือสารแบบปากตอปาก และการส่ือสารทางตรง  

5. บุคลากร (People) หรือ พนักงาน (Employees) คุณภาพในการใหบริการตองอาศัย
การคัดเลือก การฝกกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตาง
เหนือคูแขง พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม 
มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับองคการ (Kotler, 1997) 

6. กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง ข้ันตอนระเบียบ หรือวิธีการทํางานซ่ึง
เกี่ยวของกับ การสรางและการนําเสนอบริการใหกับลูกคา  

7. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
ไดแก สภาพแวดลอมของสถานท่ีใหบริการการออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของพ้ืนท่ี
ในอาคาร และลักษณะทางกายภาพอ่ืน ๆ ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคา และทําใหมองเห็นภาพลักษณของ
การบริการไดอยางชัดเจนดวย (Kotler : 1997) 

จากแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ สวนประสมทาง
การตลาด จัดเปนสวนหนึ่งของกลยุทธทางการตลาด ประกอบดวย 4’Ps ไดแก ผลิตภัณฑ และการบริการ 
ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และ การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
และสวนประกอบที่เพิ่มข้ึนมาอีก 3 สวน คือ บุคลากร (People) กระบวนการใหบริการ (Process) และ 
การสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) ซ่ึงผูวิจัยจึงนํา
แนวคิดนี้มาประยุกตใชตรวจสอบวารานดอกไมงามงามมีสวนประสมทางการตลาดครบองคประกอบ 
เหลานี้หรือไม เพื่อชวยวิเคราะหในการหาปญหาและอุปสรรคของราน 
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2.2.3  แนวคิดเก่ียวกับการคาปลีก 
2.2.3.1  แนวคิดเกี่ยวกับประเภทของรานคาปลีก 
วารุณี ตันติวงศวาณิช (2552, หนา 54-57) ไดแบงประเภทของรานคา

ปลีกเปน 5 เกณฑหลัก คือ 
1. ประเภทธุรกิจแบงตามเกณฑหนาราน  

1.1 ธุรกิจคาปลีกมีหนาราน (Store Retail Business) หมายถึง ธุรกิจ
ท่ีจําหนายสินคาบริการ โดยมีหนารานเปนหลักแหลง ลูกคาสามารถเขาไปในรานเพ่ือเลือกซ้ือสินคา 
หรือติดตอของใชบริการโดยตรง โดยลูกคามีวัตถุประสงคตองการเขามาซ้ือ  

1.2 ธุรกิจคาปลีกไมมีหนาราน (Nonstore Retail Business) หมายถึง 
ธุรกิจ ท่ีจําหนายสินคา/ บริการท่ีไมมีหนารานเปนหลักแหลง ลูกคาเลือกซ้ือสินคา/ บริการผานทาง
คอมพิวเตอร และอินเทอรเน็ต การใชเคร่ืองขายอัตโนมัติ การใชแคตตาล็อก จดหมายตรง การขายผาน
ทางโทรศัพท การขายสินคาผานทางโทรทัศน ตูทางคิออสค (Kiosk) หรือตูอิเล็กทรอนิกส เปนตน 
โดยลูกคามีวัตถุประสงคของการเขามาซ้ือสินคาหรือใชบริการภายในรานเพื่อการสวนตัว หรือเพื่อใช
ในครอบครัว ตนเอง  

2. ประเภทธุรกิจแบงตามเกณฑการใหบริการลูกคา  
2.1 ธุรกิจคาปลีกที่ใหลูกคาบริการตนเอง (Self Service Retailing 

Business) เปนธุรกิจคาปลีกท่ีเนนการใหอิสระกับลูกคาในอารมณสบายๆ ใหลูกคาดูแลตัวเอง 
ตัวอยางเชน รานอาหารประเภทฟาสฟูด ไดแก รานเคเอฟซี รานแม็คโดนัลด รานเชสเตอรกริลล 
เปนตน ในสวนของรานจําหนายสินคาสะดวกซ้ือ ไดแก รานเอเอ็มพีเอ็ม ราน 108 ช็อป รานเซเวน
อีเลฟเวน เปนตน  

2.2 ธุรกิจคาปลีกท่ีใหลูกคาบริการจํากัด (Limited Services Retailing 
Business) เปนธุรกิจคาปลีกที่มีการใหบริการกับลูกคาโดยมีพนักงานขายใหบริการ รานคาปลีกจําหนาย 
สินคาเลือกซ้ือตองใหขอมูลลูกคาหรือบริการเพิ่มเติม ตัวอยางเชน หางสรรพสินคาจําหนายเส้ือผา 
เคร่ืองใชไฟฟา รองเทามีตราดัง พนักงานขายตองดูแลลูกคาในการเลือกหยิบใหลูกคาลองหรือทดสอบ 
จนกวาแนใจหรือพอใจ บริการจัดสงถึงบานรวมถึงการติดต้ัง จากนั้นจึงถือวาหมดภาระหนาท่ีการบริการ 
ลูกคา เง่ือนไขบางอยางอาจเปนตามขอตกลงและรายละเอียดท่ีข้ึนอยูกับสินคาเทานั้น เปนตน 

2.3 ธุรกิจคาปลีกที่ใหบริการลูกคาเต็มที่ (Full Service Retailing 
Business) เนนอํานวยความสะดวกใหบริการลูกคาเปนหลัก ธุรกิจมีความตั้งใจท่ีใหบริการลูกคาเต็มท่ี 
ไมใหบกพรอง สวนใหญธุรกิจคาปลีกประเภทน้ีคิดคาบริการ (Service Charge) กับลูกคาประมาณ
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รอยละ10 ของบริการท่ีลูกคา หลังจากที่ลูกคาซ้ือไปแลวลูกคายังตองคิดตามทางรานมาใหบริการหลัง 
การขายตอไป ตัวอยางเชน ภัตตาคารเอ็มเค รานอาหารฟูจิ เปนตน 

3. ประเภทธุรกิจแบงตามเกณฑสายผลิตภัณฑ 
3.1 ธุรกิจคาปลีกจําหนายสินคาท่ีมีสายผลิตภัณฑแคบ 

3.1.1 ธุรกิจคาปลีกจําหนายผลิตภัณฑท่ีมีสายผลิตภัณฑแคบ แตมี
ความลึกระดับหนึ่งของพื้นท่ี บริการนอย ตัวอยางเชน รานจําหนายผลิตภัณฑเฉพาะอยาง (Specialty 
Store) ท่ีจําหนายผลิตภัณฑเจาะจงซ้ือ (Specialty Product) ท่ีมีสายผลิตภัณฑแคบหรือมีจํานวนสาย
ผลิตภัณฑเพียง 1-2 สาย ในสายผลิตภัณฑนั้นมีความหลากชนิด หลากรสชาติ หลายรูปแบบตามขนาด 
พื้นท่ี ลูกคามีโอกาสเลือกไดหลากหลายใชพื้นท่ีของรานจําหนายสินคาเฉพาะอยางประมาณ 16-20 
ตารางเมตร ตัวอยางเชน รานดอกไมท่ีมีแตสินคาประเภทดอกไมใหเลือกซ้ือ ลูกคาสามารถเลือกหา
ดอกไมชนิดตางๆ หลากสีสันตามตองการ 

3.1.2 ธุรกิจคาปลีกจําหนายผลิตภัณฑที่มีสายผลิตภัณฑแคบ 
มีความลึกมาก พื้นท่ีใหบริการกวางขวาง ตัวอยางเชน รานจําหนายผลิตภัณฑเฉพาะอยางขนาดใหญ 
(Category Killer) ท่ีจําหนายผลิตภัณฑเจาะจงซื้อ (Specialty Product) มีสายผลิตภัณฑแคบหรือมี
จํานวนสายผลิตภัณฑไมแตกตางจากรานจําหนายสินคาเฉพาะอยาง แตมีความลึกของสายผลิตภัณฑ
มาก นิยมดําเนินธุรกิจอยูในกลุมสินคาใดกลุมสินคาหนึ่ง ไดแก กลุมเคร่ืองใชไฟฟา กลุมเคร่ืองใช
สํานักงาน กลุมเคร่ืองกีฬา กลุมเคร่ืองมือชางและวัสดุกอสราง กลุมวัสดุและเคร่ืองตกแตงบาน เปนตน 

3.2 ธุรกิจคาปลีกจําหนายสินคาท่ีมีสายผลิตภัณฑเฉพาะกลุมสินคา
อุปโภค บริโภคพื้นฐานเปนหลัก 

3.2.1 รานขายของชํา (Grocery Store หรือ Mom & Pop Store หรือ 
Provincial) เปนธุรกิจคาปลีกท่ีเกาแกท่ีสุดจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคในชีวิตประจําวัน นิยมเรียก
อีกช่ือหนึ่งวา รานโชหวย มีพื้นท่ี 1-2 คูหา ลูกคาของรานคือคนอยูอาศัยในชุมชนแถบนั้น ใชเงิน
ลงทุนไมมาก 

3.2.2 รานคาปลีกขนาดเล็กหรือรานมินิมารท (Minimart) เปนธุรกิจ 
คาปลีกที่พัฒนาปรับปรุง มาจากรานขายของชําที่จําหนายสินคาอุปโภคบริโภคในชีวิตประจําวัน 
เชนเดียวกับ มินิมารท เปนการยอสวนของรานสรรพาหาร (Supermarket) ในดานพื้นท่ี ชนิดสินคา 
และปริมาณสินคาท่ีจําหนายเชนเดียวกับรานสรรพาหารท้ังนี้อาจเพราะสภาพการคมนาคมที่แออัด 
พื้นท่ีในเมืองหายาก และมีตนทุนคาพื้นท่ีสูงข้ึน การลงทุนในรานสรรพาหารจึงคอนขางสูง มินิมารท 
จึงเหมาะท่ีจะต้ังตามตัวเมืองและชานเมืองท่ีชุมชนไมหนาแนน 
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3.2.3 รานสะดวกซ้ือ หรือ คอนวีเนียนสโตร (Convenience Store: 
CVS) เปนธุรกิจคาปลีกท่ีจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคท่ีมีอัตราการหมุนเวียนสินคาคอนขางสูง พื้นท่ี
รานประมาณ 1-2 คูหา ของอาคารพาณิชย รานคาประเภทนี้มีรูปแบบคลายมินิมารท แตกตางกัน ใน
ดานบริการท่ีรานอํานวยความสะดวกในการซ้ือใหกับลูกคาดวยบริการ 24 ช่ัวโมง และต้ังอยูในพ้ืนท่ี
ชุมชนเนื่องจากใหความสําคัญในการเลือกทําเลที่ดีซ่ึงอาจมีคาเชาพื้นท่ีหรือคาลงทุนในที่ดินสูงมาก 
สวนใหญทําเลรานสะดวกซ้ือท่ีเลือกควรเปนพื้นท่ีท่ีมีคนจํานวนมากผานไปมา การจัดวางสินคา ใน
รานเนนความเปนระเบียบการตกแตงภายในรานดูสะอาดทันสมัยเนนการใหบริการที่รวดเร็ว มีระบบ 
ตางๆ ในการจัดการ เชน ณ จุดขาย (Points of Sales: POS) เชน เซเวนอีเลฟเวน เปนตน 

3.2.4 รานสรรพาหาร ตลาดหาง หรือซุปเปอรมารเก็ต (Supermarket) 
เปนธุรกิจคาปลีกที่จําหนายสินคา 2 กลุมใหญ คือ สินคากลุมอาหาร และสินคากลุมไมใชอาหาร 
ลูกคาบริการตนเองในการหยิบสินคาท่ีตองการปจจุบันรานคาประเภทนี้มีหลายสาขามีการพัฒนาจัด
กลุมสินคาหลากหลายของสินคาใหลูกคาไดเลือกมากข้ึนและใชพื้นท่ีไมนอยกวา 200 ตารางเมตร 
นิยมใสตะกราหรือใชรถเข็น เชน ท็อปซุปเปอรมารเก็ต เปนตน 

3.2.5 รานสรรพหารขนาดใหญ ซุปเปอรสโตร หรือซุปเปอร 
เซ็นเตอร (Super Store or Super Center) เปนธุรกิจคาปลีกในรูปแบบรานสรรพาหารขนาดใหญหรือ
ซุปเปอรมารเก็ตขนาดใหญ เปนรูปแบบท่ีพัฒนามาจากซุปเปอรมารเก็ต เพื่อตอบสนองความตองการ 
ของลูกคาในหลักการมาซ้ือท่ีเดียวไดครบทุกอยาง (One Stop Shopping) รานประเภทนี้ประกอบดวย 
ซุปเปอรมารเก็ต สวนหนึ่งจําหนายสินคาในครัวเรือนประมาณ รอยละ 20-30 เชนเคร่ืองใชไฟฟา 
เส้ือผาแตจะไมพิถีพิถันมาก สามารถตอบสนองพฤติกรรมผูบริโภคไดเปนอยางดี มีพื้นท่ีใชสอยมากกวา 
รานสรรพหาร นิยมทําเลที่ตั้งเปนเอกเทศ (Stand Alone) เนนการบริการที่จอดรถใหลูกคา ความแตกตาง 
ในการจําแนกระหวางรานสรรพหารกับรานสรรพาหารขนาดใหญ คือ พื้นท่ีใชสอย นอกจากนี้อาจมี
รานคาปลีกยอยรูปแบบอื่นมาเปนรานพวงในพื้นที่ (Parasite Store) ไดแก รานขายยา รานซักแหง 
รานแตงขนสัตว เปนตน ตัวอยางเชน หางบ๊ิกซี ทางเทสโกโลตัส เปนตน 

3.2.6 ธุรกิจคาปลีกไฮเปอรมาเก็ต หรือไฮเปอรมารท (Hypermarket 
or Hypermart) เปนธุรกิจคาปลีกขนาดใหญกวาซูเปอรสโตร รูปแบบรานคลายคลัง สินคา (Warehouse) 
มีปริมาณสินคาท่ีจําหนายมาก ปจจุบันในประเทศไทยมีรูปแบบท้ังจําหนายปลีกและสง เนนวางตําแหนง 
รานในใจกลุมลูกคาดานความประหยัด 

3.2.7 หางสรรพสินคา หรือดีพารทเมนทสโตร (Department Store) 
เปนรานคาปลีกขนาดใหญท่ีมีชนิดของสินคา (Variety) และความหลากหลาย (Assortment or Depth) 
ของสินคาจํานวนมาก อาทิเชน เคร่ืองเขียน เส้ือผา เคร่ืองสําอางและนาหอม เส้ือผา รองเทา นาฬิกา 
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เคร่ืองประดับ ของใชภายในครัว ศูนยอาหาร ของใชสวนตัว เฟอรนิเจอร ของใชตกแตงภายใน เคร่ืองใช 
ไฟฟา รวมถึงโรงภาพยนตร เปนตน ในแตละชนิดของสินคาถูกจัดกลุมสินคาไวในรูปของแผนกตางๆ 
รูปแบบการจัดแสดงสินคาแตกตางกันไปสวนใหญเนนการจัดหางสรรพสินคาท่ีมีความหรูหรา 
สินคาท่ีจําหนายภายในหางสรรพสินคาสวนใหญเปนสินคาท่ีมีช่ือตรา ตัวอยางหางสรรพสินคา เชน 
หางเซ็นทรัล หางโรบินสัน หางเดอะมอลล เปนตน 

4. ธุรกิจคาปลีกตามเกณฑความสัมพันธดานราคา 
4.1 ธุรกิจคาปลีกแบบเนนผลิตภัณฑราคาสูง ผลิตภัณฑคุณภาพสูง 

หมายถึง ธุรกิจคาปลีกท่ีจําหนายผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพและราคาสูง เชน หางสยามพารากอน หางเอ็ม
โพเรียม เปนตน รวมถึงธุรกิจท่ีใหบริการที่ดีมีคุณคาในสายตาลูกคา อัตราคาบริการอยูในระดับสูง 
เชน บริการ สปาของชีวาศรม เปนตน 

4.2 ธุรกิจคาปลีกแบบเนนผลิตภัณฑราคามาตรฐาน ผลิตภัณฑคุณภาพ 
ไดมาตรฐาน หมายถึงธุรกิจท่ีจาหนายสินคามีคุณภาพ และมีระดับราคาเปนไปตามมาตรฐาน เชน 
หางโรบินสัน หางเซ็นทรัล หางเดอะมอลล หางแฟช่ันไอซแลนด เปนตน รวมถึงธุรกิจท่ีใหบริการที่
ดีมีคุณคาในสายตาของลูกคาในระดับหนึ่ง มีอัตราคาบริการอยูในเกณฑมาตรฐาน เชน บริการของ
โรงพยาบาลเอกชน 

4.3 ธุรกิจคาปลีกแบบเนนผลิตภัณฑมาตรฐานราคาต่ํา ผลิตภัณฑคุณภาพ 
สมเหตุสมผลหรือคุณภาพตามมาตรฐาน หมายถึง ธุรกิจคาปลีกท่ีจําหนายสินคาท่ีมีคุณภาพสมเหตุสมผล 
เนนราคาตํ่า แบงไดหลายประเภทดังนี ้

4.3.1 รานคาปลีกสินคาลดราคา (Discount Store) ธุรกิจคาปลีกท่ี
ขายสินคาอุปโภคบริโภคในตลาดวงกวาง (Mass Market) เปนกลุมผูซ้ือจํานวนมาก กําหนดราคาตอ
หนวยท่ีไดกําไรสวนเกินตํ่า อาศัยการบริหารจัดการจําหนายสินคาใหไดจํานวนมากเปนกลยุทธหลัก
ของธุรกิจคาปลีกสินคาลดราคา รูปแบบการจัดวางสินคาคลายคลึงรานสรรพาหารท้ังขนาดเล็กและ
ขนาดใหญ กลุมสินคาเนนเฉพาะผักและผลไมตามฤดูกาลที่มีโอกาสในการขายสูงเทานั้น 

4.3.2 รานคาปลีกสินคาราคาตํ่า (Off-Price Retailer) ธุรกิจคาปลีก 
ท่ีจําหนายสินคาตํ่ากวาราคาปกติ นโยบายการกําหนดราคาแบบนี้อาจเนื่องจากสินคาท่ีนํามาจําหนาย
มีตนทุนตํ่าเปนพิเศษ 

5. ธุรกิจคาปลีกตามเกณฑการจัดการองคการคาปลีก 
5.1 รานคาปลีกท่ีมีสาขาหรือธุรกิจคาปลีกแบบลูกโซ (Corporate Chain 

Store) ธุรกิจคาปลีกมีสาขาต้ังแตสองสาขาข้ึนไป มีเจาของรายเดียวกัน อํานาจควบคุมและบริหารใน
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ทุกสาขาข้ึนอยูกับเจาของรายเดียวกัน หรือผูถือหุนกลุมเดียวกันโดยมีผูบริโภคเปนกลุมลูกคาเปาหมาย 
เดียวกัน 

5.2 รานคาปลีกแบบลูกโซแบบสมัครใจ (Voluntary Chain Store) 
หมายถึง ธุรกิจท่ีมีการรวมมือกันของกลุมผูคาปลีกอิสระ โดยมีผูคาสงใหการสนับสนุน เพื่อรวมกัน
ซ้ือสินคาในปริมาณที่มากแตราคาตํ่า เชน รานคาปลีกท่ีเขารวมภายใตช่ือบริษัทรวมคาปลีกเขมแข็ง
จํากัด 

5.3 ธุรกิจคาปลีกที่จัดการองคการแบบสหกรณผูคาปลีก (Retailer 
Cooperative) หมายถึง ธุรกิจคาปลีกอิสระซ่ึงมารวมตัวกันจัดต้ังเปนองคการรวม เพื่อตั้งศูนยรับซ้ือ
สินคาและสงเสริมการตลาดรวมกัน ไดแก สหกรณรานคา 

5.4 รานคาปลีกที่จัดองคการแบบสหกรณผูบริโภค (Consumer 
Cooperative) หมายถึง ธุรกิจคาปลีกซึ่งมีผูบริโภคเปนเจาของ สหกรณผูบริโภคเกิดขึ้นเนื่องจาก
ประชาชนท่ีอาศัยอยูในบริเวณใดบริเวณหนึ่งเห็นวาไมไดสรางความพอใจใหเขาได เชน ราคาสูงเกินไป 
สินคาคุณภาพต่ํา ประชาชนกลุมดังกลาว จึงรวมตัวกันกอตั้งรานคาขึ้นมามีการจัดประชุมเพื่อวาง
นโยบายการดําเนินงาน ถูกแบงสรรตามสวนท่ีซ้ือและสวนการลงทุนของสมาชิก 

5.5 รานคาปลีกที่ไดรับสิทธิ์ทางการคา (Franchise Organization) 
หมายถึง ธุรกิจคาปลีกในรูปแบบหนึ่งท่ีเนนสรางประสิทธิภาพและความสําเร็จใหกับธุรกิจของผูคา
ปลีกอิสระ ผูใหสิทธิทางการคา (Franchisor) ซ่ึงเปนบริษัทแม (Parent Company) ยินยอมใหผูคาปลีก 
อิสระสามารถ ใชเคร่ืองหมายทางการคา (Trademark) และความชวยเหลือในงานตางๆ ดานบริหารงาน 
ใหกับผูคาปลีกอิสระ ท่ีเรียกวา ผูรับสิทธิทางการคา (Franchisee) ท่ีมีสิทธ์ิจําหนายสินคาหรือบริการ
ภายใตเง่ือนไขท่ีตกลงกัน 

5.6 รานรวมกลุมคาปลีก (Merchandising Conglomerate) หมายถึง ธุรกิจ 
ท่ีมีรูปแบบการจัดองคการในการรวมกลุมรานคาปลีกลักษณะตางๆ ใหมาอยูรวมกันภายใตผูดูแล
จัดการ ท่ีรับผิดชอบการบริหารและชวยจัดการปญหาตางๆ ของรานคาปลีกท่ีรวมกลุม เชน หางเจเจ
มอลล เปนอาคาร 7 ชั้น มีการจัดการแบงโซนพื้นท่ีรานคา 3 ช้ัน ใหผูคาอิสระหรือรานคาปลีกตางๆ 
นาสินคามาจัดจําหนาย เปนแหลงรวมสินคาท่ีนักทองเที่ยวมาจับจายใชสอย เขารับบริการไดทุกวัน
ไมเฉพาะแควันเสารอาทิตย สวนช้ันอ่ืนเปนท่ีจอดรถ สวนของช้ันดาดฟามีหองโถง (Hall) ไวจัดงาน
เล้ียง หรืองานแสดงสินคา หรืองานประกวดตางๆ 
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2.2.3.2  สวนประสมการคาปลีก  
ภัทรภร พลพนาธรรม (2551, หนา 98-100) ไดกลาวถึง สวนประสมการคา

ปลีก (Retailing Mix) แสดงถึงสวนประสมการตลาดท่ีใชในการบริหารธุรกิจคาปลีก โดยผสมผสาน
กลยุทธสวนประสม การตลาดท่ีสอดคลองกับการบริหารธุรกิจคาปลีกหลายรูปแบบ ดังนี้ 

1. สวนประสมการคาปลีกกับกลยุทธมุงสูตลาดเปาหมาย ความสําคัญของ 
การกําหนด กลยุทธมุงสูตลาดเปาหมาย สามารถนํามาปรับใชกับสวนประสมการคาปลีก (A Targeting 
Strategy: Retail Mix) มีข้ันตอนดังนี้ 

1.1 ภาพลักษณรานคา (Store Image: Place) การวิเคราะหภาพลักษณของ 
ธุรกิจคาปลีกตอกลุมเปาหมายเพื่อทราบวาลูกคาเปาหมายคิดอยางไรกับธุรกิจ ทําไมจึงเลือกซ้ือท่ีนี่
หรือทําไมจึงไมซ้ือ ท้ังนี้ผูบริหารสามารถทราบความตองการเฉพาะของลูกคา เพื่อสรางธุรกิจท่ี
ตอบสนองผูซ้ือใหดีข้ึน ผูคาปลีกตองมั่นใจวาเขาเลือกภาพลักษณที่ถูกตองเพราะเขาไมสามารถทํา
ทุกส่ิงเพื่อทุกคน 

1.2 การปฏิบัติการเพื่อบรรลุจุดมงหมาย (Implementation: People, 
Presentation, Promotion, Product, Price) โดยการสรางส่ิงดึงดูดใจใหคนเขาราน เชน การบริหาร 
บุคลากร บรรยากาศราน การส่ือสาร การมีสินคาใหเลือก ไมควรจะเนนส่ิงใดส่ิงหนึ่งและละเลยส่ิง
อ่ืนๆ การบรรลุสูความสําเร็จของราน ผูบริหารตองคิดในฐานะนักการตลาด มิใชคาขายไปวันๆ หาก
ตองประกอบดวย หัวใจ จิต จิตวิญญาณ ท่ีอุทิศใหกลับกลุมเปาหมายอยางแทจริง ท้ังการเลือกสินคา 
การจัดแสดงสินคา โฆษณา บรรจุภัณฑ แมกระท่ังพนักงานขาย 

1.3 ควบคุมและติดตามผล (Follow-up) โดยกําหนดมาตรฐานท้ังดาน
จัดการอบรมพนักงานและควบคุมใหงานทั้งหมดนั้นเปนไปตามมาตรฐานท่ีคาดหวัง มาตรฐานท่ี
กําหนดข้ึนนั้นควรมีการปรับเปล่ียนใหทันกับความตองการของลูกคาเปาหมายในปจจุบันเสมอ 

2. สวนผสมการคาปลีก (Retail Mix) ประกอบดวย 6Ps ไดแกผลิตภัณฑ 
บุคลากร การนําเสนอการสงเสริมจัดจําหนาย ชองทางการจัดจําหนายและราคา กลาวคือ 

2.1 ผลิตภัณฑ (Product) การบริหารผลิตภัณฑสาหรับธุรกิจคาปลีก
เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับประเภทของผลิตภัณฑและสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) ประเภท
ของผลิตภัณฑการเลือกประเภทสินคาเพื่อขายนั้นข้ึนอยูกับองคประกอบหลายประการ ไดแก ความ
ชํานาญ ของผูขาย ทําเลการคา โอกาสเติบโต ของธุรกิจจากประเภทสินคาท่ีขาย รวมถึงลักษณะความ เปน 
เจาของ ธุรกิจ และประเภทของผลิตภณัฑสวนประสมผลิตภณัฑ เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับความหลากหลาย 
ของสินคาในรานซ่ึง เกี่ยวพันกับการตัดสินใจหลายประการ ไดแก ความกวางและความลึกของสาย
ผลิตภัณฑ 
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2.2 ราคาในธุรกิจคาปลีกราคามีความสําคัญอยางมากตอการตัดสินใจซ้ือ 
ของผูบริโภคและมีบทบาทตอความสามารถในการแขงขันของธุรกิจจากการสนับสนุนของผูบริโภค 
สามารถวิเคราะหบทบาทของราคาตอสนับสนุนของผูบริโภค 

2.3 การสงเสริมการตลาด เปนเคร่ืองมือท่ีผูขายส่ือสารขอมูลเกี่ยวกับ
สินคา การบริการภาพลักษณของราน โดยใชเคร่ืองมือสวนประสมการสงเสริมการตลาด ไดแก 
การโฆษณา การประชาสัมพันธ  

2.4 ชองทางการจัดจําหนาย การกระจายสินคาสูมือผูบริโภคในธุรกิจ
คาปลีก มีวิธีดําเนินการหลากหลายรูปแบบท่ีมีหลักการบริหารธุรกิจท่ีแตกตางกัน  

2.5 บุคลากร การบริหารบุคลากรในธุรกิจคาปลีกเพ่ือทําหนาท่ีตางๆ 
ไดแก การขายดวยพนักงาน การใหบริการ การรวบรวมขอมูลการขาย ใหมีประสิทธิภาพในการทํางาน 
และการใหบริการกับลูกคา  

2.6 การนําเสนอสินคาหรือบริการ ท่ีสามารถดึงดูดความสนใจจาก
ผูบริโภค 

องคประกอบสวนประสมการคาปลีก เปนส่ิงสําคัญท่ีผูบริหารตองตัดสินใจ 
เลือกใชเปนกลยุทธในการแขงขันอยางลงตัวและมีประสิทธิผล เพื่อนาธุรกิจคาปลีกสูความสําเร็จ 

2.2.3.3  นโยบายรานคาปลีก 
ภัทรภร พลพนาธรรม (2551, หนา 173-176) กลาวถึงชนิดของนโยบาย

ในรานคาปลีก การกําหนดนโยบายควรจะใหสอดคลองกับภาพพจนที่รานคานั้นตองการจะสราง
ข้ึน นโยบายในลักษณะนี้อาจจะแบงออกไดเปน 5 ชนิด ดวยกัน ดังนี้ 

1. นโยบายสินคา: ขายสินคาอะไร มีสินคาใหเลือกมากนอยเพียงใด คุณภาพ 
ของสินคา เปนอยางไร ราคาของสินคาแตกตางกันอยางไร จะเปนสินคาสมัยนิยมหรือไม ส่ิงท่ีควร
พิจารณาดานสินคา คือ ประเภทของสินคา (Type of Goods) รานคาปลีกคงตองบอกนโยบายท่ีชัดเจน 
วาจะขายสินคาท่ัวไป สินคาสะดวกซ้ือ สินคาเลือกซ้ือ หรือสินคาเจาะจงซ้ือ ท่ีตั้งของรานคาและลักษณะ 
ของลูกคาจะเปนเคร่ืองกําหนดวาจะซ้ือสินคาใดมาขายบาง 

2. นโยบายการสงเสริมการตลาด: รานคามีนโยบายจะโฆษณามากนอย
เพียงใด ใชส่ือโฆษณาอะไร บางรานใชนโยบายสงเสริมการขายแทบทุกเทศกาล เชน วันปใหม 
วันวาเลนไทน วันคริสตมาส เปนตน บางรานใชโฆษณาสถาบันเพื่อสรางชื่อเสียงใหรานโดยบริจาค
ชวยสังคมหรือเขาเปนกรรมการในองคกรตางๆ  

3. นโยบายเกี่ยวกับการบริการลูกคา: รานคาปลีกควรจะมาพิจารณาวา 
นอกจากตัวสินคา ท่ีลูกคาตองการแลวยังมียังมีบริการอะไรบางท่ีสามารถเสนอใหแกลูกคาไดมาก 
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เชน รับคําส่ังซ้ือทางโทรศัพท บริการขนสงถึงบาน ขนสงรวดเร็ว ใหเครดิตแกลูกคา บริการติดต้ัง
ซอมแซม ปรับสภาพสินคา รับเปล่ียนหากสินคาไมตรงกับมาตรฐาน รับประกันคุณภาพ ฯลฯ การให 
บริการตางๆ เหลานี้เปนการสรางความประทับใจหรือดึงดูดใจลูกคาใหมาซ้ือสินคาบริการ 

4. นโยบายบุคคล: ถากิจการคาปลีกมีนโยบายเกี่ยวกับพนักงานดี เชน 
พนักงานการฝก อบรมกอนเขาทํางานและขณะทํางานมีการติดตามและประเมินผลการทํางานมีการจัด
สวัสดิการใหแก พนักงาน ผูบริหารกิจการจะตองพยายามสรางขวัญและกําลังใจและจูงใจใหพนักงาน
จงรักภักดีมีสํานึก วาเขาเปนสวนหนึ่งขององคการดวย หากกิจการรุงเรืองยอดขายสูงข้ึนเขามีโอกาส
เล่ือนเงินเดือนไดโบนัสมีโอกาสกาวหนา มีสวัสดิการดีข้ึน  

5. นโยบายทั่วไป: ความสัมพันธของรานคากับชุมชน ผูขายสินคาและ
คูแขงขันเปนเร่ือง ท่ีแยกกันไมออก การชําระเงินตามใบเสร็จรับเงินหรือการปฏิบัติตอพนักงานขาย 
ลูกคาและการรวมงาน ของชุมชนในเขตบริการ ควรไดกําหนดนโยบายไวแนนอน 

จากนโยบายในรานคาปลีก ท่ีไดจากแนวคิดเกี่ยวกับการคาปลีก สามารถนําไปใชใหเกิด 
ประโยชนในการพัฒนารานในหลากหลายดาน ท้ังดานนโยบายเกี่ยวกับสินคา นโยบายการสงเสริม
การตลาด นโยบายเกี่ยวกับการบริการลูกคา นโยบายบุคคล และนโยบายท่ัวไป ผูวิจัยจึงนําแนวคิด
นโยบายในรานคาปลีก มาเปนสวนหน่ึงของแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม เชน 
นโยบายเกี่ยวกับการบริการลูกคา สามารถพัฒนาการรับคําส่ังซ้ือทางโทรศัพท บริการขนสงถึงบาน 
ขนสงรวดเร็ว เปนตน  
 

2.2.4  แนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ เปนกระบวนการวางแผนใชเครื่องมือการส่ือสาร

การตลาดหลากหลายรูปแบบผสมผสานกัน และสอดคลองในทิศทางเดียวกัน อันจะกอใหเกิดผลสูงสุด 
โดยเปาหมาย คือ บรรลุวัตถุประสงค ทางการส่ือสารและการตลาดขององคกรนั้น ซ่ึงการทําการตลาด 
ท่ีใชมุมมองการสื่อสารแบบ IMC จะมีลักษณะของการใชการสื่อสารหลายรูปแบบรวมกัน ตาม
จุดประสงคการตลาดท่ีตั้งไว (ธเนศ ยุคันตวนิชชัย 2553: 103 – 104) 

1. ลักษณะสําคัญของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ  
1.1 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร จะรวมการติดตอส่ือสารทุกรูปแบบ

ท่ีเหมาะสม กับลูกคาซ่ึงอยูภายใตแผนเดียวกัน (Single Plan) และจุดมุงหมายเดียวกัน IMC ตระหนักวา 
บุคคลสะสมขอมูลตลอดเวลาและขอมูลท่ีสะสมจะมีผลตอพฤติกรรมการซื้อ ดังนั้นจึงควรมีการปอน
ขอมูล ใหกับลูกคาดวยวิธีการตางๆ ดังนี้ (เสรี วงษมณฑา, 2547) 
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 1) การโฆษณา 
 2) การขายโดยใชพนักงานขาย 
 3) การสงเสริมการขาย 
 4) การประชาสัมพันธ 
 5) การตลาดทางตรง 
 6) การตลาดโดยการจัดเหตุการณพิเศษ 
 7) เคร่ืองมือการติดตอส่ือสารอ่ืน ๆ 

1.2 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร จะเร่ิมตนท่ีลูกคาไมใชสินคา 
จุดเร่ิมตนในการติดตอส่ือสารของผลิตภัณฑ คือ การคนหาวิธีการท่ีจะติดตอส่ือสารถึงประโยชน
เกี่ยวกับลูกคากลุม เปาหมายโดยเร่ิมตนท่ีความรูสึกนึกคิดของลูกคา คนหาส่ิงท่ีมีคุณคาในสายตา
ลูกคาแลวจึงยอน กลับไปศึกษาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ จากน้ันจึงระบุโครงสรางของขาวสารซ่ึงผู
ติดตอกับผูรับขาวสาร ท่ีเปนเปาหมาย (เสรี วงษมณฑา, 2547) 

1.3 พยายามคนหาการติดตอส่ือสารกับลูกคาแตละกลุมใหเขาถึงดวย
ความถ่ีสูงสุดโดยเร่ิมจากจุดเร่ิมตนวา ทุกคนมีเอกลักษณท่ีตองการการตอบสนองใหดีท่ีสุด 

1.4 สรางการติดตอแบบสองทางท้ังท่ีใชส่ือและไมใชส่ือรับฟงความ
คิดเห็นความตองการของลูกคา 

การนําแนวคิดหลักของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ขางตนนี้ไปใชใหไดผลนั้น 
ตองประกอบไปดวยการวางแผนท่ีดีโดยมีข้ันตอนสําคัญๆ คือ การนําแผน ท่ีวางไวไปทดลองใชใน 
ตลาด วัดผลการตอบสนองในลูกคาและกลุมเปาหมาย นําผลการตอบสนองมาปรับปรุงฐานขอมูลของ 
กลุมลูกคาและกลุมเปาหมาย หลังจากนั้นจึงนา ไปสูการพัฒนาแผนอีกครั้ง ซ่ึงข้ันตอนเหลานี้ นําเสนอ 
ในรูปกระบวนการส่ือสารการตลาดไดดังวงจรตอไปนี้ 
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ภาพท่ี 2.3  กระบวนการส่ือสารการตลาด 
ท่ีมา: เสรี วงษมณฑา (2547) 
 

2. ข้ันตอนการวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ดรุณี อัศวปรีชา (2551: 17-20) ขั้นตอนการวางแผนการสื่อสารการตลาดแบบบูรณา

การ มี 5 ข้ันตอน คือ 
2.1 การเก็บฐานขอมูลของลูกคาหรือกลุมเปาหมาย โดยขอมูลเหลานี้

ตองสมบูรณประกอบดวยขอมูลทางประชากรศาสตร จิตวิทยา ประวัตกิารซ้ือในอดีต 
2.2 การแบงกลุมลูกคา 3 ประเภท ตามพฤติกรรมการซ้ือ ไดแก กลุมท่ี

ภักดีตอตราสินคา 
2.3 องคกร กลุมท่ีภักดีตอตราสินคาคูแขง กลุมท่ีเปล่ียนแปลงตราสินคา

ตลอดเวลา 
2.4 การจัดการการติดตอกับลูกคา การหาเวลา สถานท่ี โอกาส เพื่อให

ลูกคาไดรับขอมูล ขาวสารเกี่ยวกับสินคาและบริการ 
2.5 การพัฒนากลยุทธการติดตอส่ือสาร คิดคนขอมูลขาวสารที่สงใหลูกคา 

ตามวัตถุประสงค และคาดการณผลตอบสนอง 
2.6 การคัดเลือกกลยุทธการติดตอส่ือสารทางการตลาด เพื่อใหสอดคลอง 

กับวัตถุประสงค ท่ีกําหนดไว กลยุทธพื้นฐานตาง  ๆเชน การโฆษณา การสงเสริม การขาย การประชาสัมพันธ 

พัฒนาแผน IMC 

ทดลองใชแผนในตลาด 

วัดผลการตอบสนองในลูกคาและกลุมเปาหมาย 

นําผลการตอบสนองมาปรับปรุงฐานขอมูลของกลุม
ลูกคาและกลุมเปาหมาย 

ปรับปรุงแผน 
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การออกราน การบรรจุหีบหอ โดยตองใชกลยุทธการตลาดดวยความสัมพันธ (Relationship Marketing) 
เพื่อกระตุน ใหลูกคาตอบสนอง 

จากแนวคิดการวางแผนการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการนี้ ชวยใหผูประกอบการ
สามารถ ตอบวัตถุประสงคเร่ืองการสรางเปนกลยุทธการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการไดชัดเจน
และเพ่ือความเหมาะสมกับพฤติกรรมของกลุมเปาหมายมากข้ึน โดยทุกข้ันตอนของการวางแผนมี
ความสําคัญมาตามลําดับ เร่ิมจากการมีขอมูลหรือพฤติกรรมของลูกคาท่ีเคยมาใชบริการ  
 

2.2.5  ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
นักวิชาการหลายทานกลาวถึงความหมายของคําวา พฤติกรรม (Behavior) และพฤติกรรม 

ผูบริโภค (Consumer Behavior) ไวหลายความหมาย แตผูวิจัยนําเสนอเปนเพียงบางสวนเทานั้น ดังนี้ 
พฤติกรรม (Behavior) หมายถึง กิจกรรมหรืออาการตางๆ ของส่ิงมีชีวิต ซ่ึงบุคคลอ่ืน

สามารถสังเกตได เชน การเดิน การพูด การกิน การสัมผัส เปนตน เหลานี้เรียกวา “พฤติกรรมภายนอก” 
(Overt Behavior) หรือเปนพฤติกรรมท่ีบุคคลอ่ืนมองไมเห็นดวยตา เชน การคิด การฝน เปนตน คือ
ตองสังเกตโดยใชเคร่ืองมืออ่ืนๆ เขาชวย เชน การใชเคร่ืองมือจับเท็จ การใชเคร่ืองมือวัดการหายใจ
เขาออก พฤติกรรมเหลานี้เรียกวา “พฤติกรรมภายใน” (Covert behavior) (วิลาวัลย วโรภาษ, 2546: 2) 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา 
การซ้ือ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ แลการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการ
ของเขา (Schiffman and Kanuk, 1994 : 5) หรือ หมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและ
การกระทําของผูบริโภคท่ีเกี่ยวกับการซ้ือและการใชสินคา นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะห 
พฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการคือ 

1. พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จ ถากลยุทธทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 

2. เพื่อใหสอดคลองกับแนวคิดทางการตลาด ท่ีวาการทําใหลูกคาพึงพอใจ ดวยเหตุนี้
จึงตองศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อจัดส่ิงกระตุนหรือกลยุทธการตลาดเพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจของผูบริโภคได 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง “กระบวนการตัดสินใจและกิจกรรม 
ทางกายภาพท่ีบุคคลเขาไปเกี่ยวของเมื่อมีการประเมินการไดมา การใช หรือการจับจายใชสอย ซ่ึงสินคา 
และบริการ” (Loudon and Bitta, 1988: 4) 
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อดุลย จาตุรงคกุล (2539: 5 ) ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา เปนปฏิกิริยาของ 
บุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและการบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการ 
ตางๆ ของการตัดสินใจซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆเหลานี้ 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาถึงการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค สาเหตุของ 
การตัดสินใจ มูลเหตุท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ ดังนี้นการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจึงจําเปนจะ 
ตองศึกษาเกี่ยวกับการแสดงออกซ่ึงอิทธิพลภายในจิตใจของมนุษย บางคร้ังการตัดสินใจมาจากส่ิงท่ี
จูงใจทางอารมณ (Emotional Motives) และส่ิงจูงใจทางเหตุผล (Rational Motive) ซ่ึงกลไกสวนประกอบ 
ทางจิตวิทยาของคนท้ังการเรียนรู ความเขาใจ การรับรูและความนึกคิดสวนบุคคลตางๆ ลวนมีผลตอ
การเกิดพฤติกรรมการบริโภคท้ังส้ิน 

นอกจากนี้ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538: 106) ใหความหมายคําวา พฤติกรรม 
ผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ การใช 
การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑและการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขาและยัง
กลาวอีกวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การตัดสินใจและการกระทําของคนท่ีเกี่ยวกับการซ้ือและ
การใชสินคา ดังน้ัน นักการตลาดจึงจําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผล
หลายประการ กลาวคือ 

1. พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จ ถากลยุทธการตลาดสามารถสนองตอบความพึงพอใจของผูบริโภคได 

2. เพื่อใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาดท่ีวาการทําใหลูกคาพึงพอใจ ดวย
เหตุนี้จึงตองสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 

จากความหมายของ พฤติกรรมผูบริโภคท่ีนักวิชาการไดใหความหมายไวนั้นสามารถ
สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับ
การจัดหาใหไดมา และการใชสินคาและการบริการ ท้ังนี้หมายถึงรวมกระบวนการตัดสินใจท่ีมีอยู
กอนแลว และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

ประเด็นสําคัญของคําจํากัดความขางตนคือ กระบวนการตัดสินใจท่ีมีมากอนแลว กลาวคือ 
ลักษณะของการแสดงออกทางพฤติกรรมของผูบริโภคในขณะใดขณะหน่ึงนั้น ผูบริโภคอาจจะมี
กระบวนการทางดานจิตวิทยาและสังคมจิตวิทยาตางๆ ท่ีมีสวนในการสรางสม และขัดเกลาทัศนคติ
และคานิยมของเขาอยูกอนแลว ส่ิงท่ีมีมาอยูกอนแลวนี้จะมีสวนและมีผลตอการตัดสินใจซ้ือและจาก
การศึกษาโดยท้ังหมดของกระบวนการของพฤติกรรมนั้นจะทําใหเราทราบวาทําไมผูบริโภคจึงปฏิบัติ 
เชนนั้น 
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2.2.5.1  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) ศิริวรรณ 

เสรีรัตน (2541: 79 - 81). เปนการคนหา หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค
เพื่อทราบ ถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค มีคําถามหลัก
อยูท้ังหมด 7 คําถาม เพื่อใหคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) 
2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) 
3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) 
4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ (Who participates in the buying?) 
5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) 
6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) 
7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) 
คําถามแรก  ไดแก  ใครท่ีอยู ในตลาดเปาหมาย มีคุณลักษณะดาน

ประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร อยางไรบาง ซ่ึง กลยุทธการตลาด (4P’s) 
ประกอบดวยกลยุทธทางดาน ผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี และการสงเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมและสามารถ 
ตอบสนองกับกลุมเปาหมาย ได 

คําถามตอมา ก็คือ ผูบริโภคซ้ืออะไร หมายถึงวา ผูบริโภคตองการคุณสมบัติ 
หรือองคประกอบ อะไรของผลิตภัณฑ กลยุทธดานผลิตภัณฑประกอบดวย 1) ผลิตภัณฑหลัก 2) รูปลักษณ 
ผลิตภัณฑ ไดแก การบรรจุภัณฑ ตราสินคา รูปแบบ บริการ คุณภาพ ลักษณะ นวัตกรรม 3) ผลิตภัณฑ 
ควบ 4) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง 5) ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตางทางการแขงขัน ประกอบดวย 
ความแตกตาง ดานผลิตภัณฑ 

ทําไมถึงซ้ือ ซ้ือเพราะสนองความตองการของเขาดานรางกายหรือดาน
จิตวิทยา กลยุทธ ท่ีใชมาก คือกลยุทธการสงเสริมการตลาด เชน ในการโฆษณา ตองศึกษาเหตุจูงใจ 
ในการซ้ือของผูบริโภคเพื่อนํามากําหนดแนวความคิดและจุดขายในการโฆษณา 

ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อบาง อาจจะเปนผูริเร่ิม ผูที่มีอิทธิพล 
ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือหรือผูใช กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธทางการโฆษณา หรือการสงเสริมการตลาด
โดยใชกลุมท่ีมีอิทธิพล 

ผูบริโภคซ้ือเมื่อไร หมายถึง โอกาสในการซ้ือเชนซ้ือในชวงเดือนใด เทศกาล 
ตางๆ กลยุทธ ท่ีใชมากคือ กลยุทธการสงเสริมการตลาด เชน จะโฆษณาเมื่อใดหรือทําการสงเสริม
การขายเม่ือใดจึงจะสอดคลองกับโอกาสในการซ้ือ 
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ซ้ือท่ีไหน หมายถึง สถานท่ีท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชนหางสรรพสินคา 
รานขายของชํา เปนตน ใชกลยุทธชองทางการจัดจําหนายท่ีบริษัทจะนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย 
โดยดูวาจะผานคนกลางตางๆ อยางไร 

และสุดทายซ้ืออยางไร หมายถึง ขั้นตอนในการตัดสินใจไดแก การรับรูปญหา 
การคนหา ขอมูล การประเมินผลพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือและความรูสึกภายหลังการซ้ือ กลยุทธท่ี
ใชมาก คือ กลยุทธการสงเสริมการตลาด เชนในการขายโดยใชพนักงานขาย พนักงานจะกําหนดศิลปะ
ในการขาย ใหสอดคลองกับวัตถุประสงคในการตัดสินใจ  

2.2.5.2  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Kotler, 2008:183-200) 
ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค S-R  Model เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทํา

ใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยเร่ิมจากส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ จากนั้น 
ส่ิงกระตุนจะผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถ 
คาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะท่ีแตกตางกันของผูซ้ือ (Buyer’s 
Characteristics) แลวจึงจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) และการตัดสินใจของผูซ้ือ 
(Buyer’s Purchase Decision) ดังแสดงดังภาพ 
 

 
ภาพท่ี 2.4  รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ  Model of Buyer (Consumer) Behavior 
ท่ีมา: วิลาวณัย วโรภาษ. 2546 
 

สิ่งกระตุน ภายนอก 

สิ่งกระตุนทางการตลาด 
 ผลิตภัณฑ 
 ราคา 
 การจัดจําหนาย 
 การสงเสริมการตลาด 
สิ่งกระตุนอื่นๆ 
 เศรษฐกิจ 
 เทคโนโลยี 
 กฎหมายและการเมือง 
 วัฒนธรรม 
 

ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ ผลิตภัณฑ 
 ปจจัยดานวัฒนธรรม 
 ปจจัยดานสังคม  
 ปจจัยสวนบุคคล 
 ปจจัยดานจิตวิทยา 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 การรับรูปญหา 
 การคนหาขอมูล  
 การประเมินผลทางเลือก 
 ตัดสินใจซ้ือ  
 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  

การตอบสนองของผูซื้อ 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
การเลือกเวลา 
การเลือกปริมาณ 
 
พฤติกรรมการใชและการกําจัด
หลังการซ้ือ 
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1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) 
และส่ิงกระตุนภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอกเพือ่ 
ใหผูบริโภค เกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา ซ่ึงอาจใช
เหตุจงใจใหซ้ือดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน 
คือ 

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ี
นักการตลาดสามารถควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) 

1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑ 
ใหสวยงามเพื่อกระตุนความตองการซ้ือ 

1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา  (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาให
เหมาะสมกับผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปนเปาหมาย 

1.1.3 ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution) เชน 
การจัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึง เพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการ 
ซ้ือ 

1.1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน 
การโฆษณาสมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสราง
ความสัมพันธอันดีกับบุคคลท่ัวไป เหลานี้ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซ้ือ 

1.2 สิ่งกระตุนอื่นๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการ
ผูบริโภค ท่ีอยูภายนอกองคการ ซ่ือบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 

1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ 
รายไดของผูบริโภค เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยี
ใหมดานฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคาร
มากข้ึน 

1.2.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) 
เชน กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผูซ้ือ 

1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียม 
ประเพณีไทยในเทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น  
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2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึก 
นึกคิดของผูซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงพยายาม 
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

2.1 ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมี
อิทธิพลจากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดาน
จิตวิทยา 

2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดวย 
ขั้นตอนไดแก การรับรูปญหา (Problem Recognition) การคนหาขอมูล (Information Searching) 
การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) พฤติกรรม 
ภายหลังการซ้ือ (Post-Purchase Behavior)  

3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของ 
ผูบริโภคหรือ ผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ไดแก
การตัดสินใจดานผลิตภัณฑ (Product Decision) การตัดสินใจดานรานคา (Store Decision) การตัดสินใจ 
เกี่ยวกับวิธีการซ้ือ (Method of Purchase Decision) 

2.2.5.3 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546: 
199) 

การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะ
ความตองการ ของผูบริโภคดานตาง  ๆและเพื่อท่ีจะจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เม่ือผูซ้ือไดรับ 
ส่ิงกระตุน อ่ืนๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูขายไมสามารถ
คาดคะเนได งานของผูขาย คือ คนหาลักษณะของผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากส่ิงไดบาง 
การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายจะมีประโยชนสําหรับผูขาย คือ ทําใหทราบความตองการ 
และลักษณะ ของลูกคา เพื่อท่ีจะจัดสวนประสมทางการตลาดตางๆ กระตุนและสนองความตองการ
ของผูซ้ือท่ีเปน หมายไดถูกตอง 

ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม 
ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนสัญลักษณและส่ิงท่ีมนุษย
สรางข้ึนเปนท่ียอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย
ในสังคมหนึ่งคานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคม 
หนึ่งจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนส่ิงท่ีกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล 
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2. ปจจัยดานสังคม (Social Factor) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน 
และมีอิทธิพล ตอพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดวย 

2.1 กลุมอางอิง เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย ซ่ึงจะมีอิทธิพล
ตอทัศนคติความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง โดยแบงออกเปน 2 ระดับ คือ กลุมปฐมภูมิ 
ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน กลุมทุติยภูมิ ไดแก กลุมบุคคลช้ันนําในสังคม เพื่อนรวม 
อาชีพ และรวมสถาบัน บุคคลในกลุมตางๆ ในสังคม 

2.2 ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือวามิอิทธิพลมากที่สุด ทัศนคติ 
ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 

2.3 บทบาทและสถานะ บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว 
กลุมอางอิง องคกร และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตางกันในแตละกลุม 

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพล 
จากลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ, วงจรชีวิตครอบครัว, อาชีพ, รายไดและ
รูปแบบการดํารงชีวิต  

4. ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคล
ไดรับอิทธิพล จากปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงถือไดวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม 
การซ้ือและการใชสินคา ประกอบดวย 

4.1 การจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุนท่ีอยูในตัวบุคคล ซ่ึงกระตนใหบุคคล 
ปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยทางวัฒนธรรม 

4.2 การรับรู เปนกระบวนการซ่ึงแตละบุคคลไดรับการเลือกสรรจัด
ระเบียบและตีความหมายขอมูล เพื่อท่ีจะสรางภาพท่ีมีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจ 
ของบุคคลท่ีมีตอโลกที่เขาอาศัยอยู การรับรูเปนกระบวนการแตละบุคคล ซ่ึงข้ึนอยูกับ ความเช่ือ 
ประสบการณ ความตองการ อารมณและส่ิงกระตุน โดยจะพิจารณาเปนกระบวนการการกล่ันกรอง 
การรับรูจะแสดง ถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสท้ัง 5 ไดแก การไดเห็น การไดกล่ิน การไดยนิ การได 
รสชาติ และการไดความรูสึก 

4.3 การเรียนรู หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและความโนมเอียง 
ของพฤติกรรมจากประสบการณท่ีผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรับส่ิงกระตุนและ 
เกิดการตอบสนอง การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความเช่ือ และประสบการณ
ในอดีต 

4.4 ความนาเช่ือถือ เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
ซ่ึงเปนผลมากจากประสบการณในอดีต 
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4.5 ทัศนคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพอใจของบุคคล 
หรือความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง 

4.6 บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาท่ีแตกตางกันของบุคคล 
ซ่ึงนําไปสูการตอบสนองตอส่ิงแวดลอมท่ีมีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน 

4.7 แนวคิดของตนเอง หมายถึง ความรูสึกนึกคิดท่ีบุคคลมีตอตนเอง
หรือ ความคิดท่ีบุคคลคิดวาบุคคลอ่ืนสังคมมีความคิดเห็นตอตนอยางไร 

2.2.5.4 ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) (ศิริวรรณ, 
2546: 199) เปนลําดับ ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงแบงได 5 ข้ันตอนดังนี้ 

1. การรับรูปญหา หมายถึง การที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตน 
ซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุนจากภายในและภายนอก เชน ความหิว ความกระหาย 
ความเจ็บปวด ซ่ึงรวมถึงความตองการทางรางกาย (Physiological Needs) และความตองการที่เปน
ความปรารถนา อันเปนความตองการดานจิตวิทยา ส่ิงเหลานี้เกิดข้ึนเม่ือถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนส่ิง
กระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีท่ีจะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะ
ตอบสนองตอส่ิงกระตุนอยางไร 

2. ความตองการที่เกิดขึ้นไมสามารถสนองความการคนหาขอมูล ถา
ความตองการถูกกระตุนมากพอ และส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตองการอยูใกลกันกับผูบริโภค 
ผูบริโภคจะดําเนิน การคนหาขอมูลท่ีเกี่ยวของมากข้ึน ซ่ึงในบางคร้ังตองการไดทันที ความตองการ
จะถูกจดจําไว เพื่อหาทางสนองความตองการในภายหลัง เม่ือความตองการถูกกระตุนไดถูกสะสม
ไวมากจะทําใหเกิดการปฏิบัติในภาวะอยางหน่ึงคือ ความต้ังใจใหไดรับการสนองความตองการ เขา
จะพยายามคนหาขอมูลเพื่อหาทางสนองความตองการที่ถูกกระตน  

3. การประเมินผลการเลือก เม่ือผูบริโภคไดขอมูลมาแลว ผูบริโภคจะเกิด
ความเขาใจและ ประเมินผลทางเลือกตาง ๆ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการตาง ๆ ท่ีผูบริโภคใช
ในการประเมินผล ทางเลือก 

4. การตัดสินใจซ้ือ จากการประเมินผลทางเลือก จะชวยใหผูบริโภคกําหนด 
ความพึงพอใจ ระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ท่ีเปนทางเลือก โดยท่ัว ๆ ไปผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
ท่ีชอบมากท่ีสุด 

5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ หลังการซ้ือและทดลองใชผลิตภัณฑไปแลว 
ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจในผลิตภัณฑ ซ่ึงพฤติกรรมภายหลังการ
ซ้ือท่ีนักการตลาดตองติดตามและใหความสนใจมีดังนี้ 
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5.1 ความพึงพอใจภายหลังการซ้ือ เปนระดับความพึงพอใจของผูบริโภค 
ภายหลังจากท่ีไดซ้ือสินคาไปแลว 

5.2 การกระทําภายหลังการซ้ือ ความพึงพอใจหรือไมพอใจในผลิตภัณฑ 
จะมีผลตอพฤติกรรมตอเนื่องของผูบริโภค ถาผูบริโภครูสึกพึงพอใจก็จะมีแนวโนมวาผูบริโภคจะกลับ 
มาซ้ือผลิตภัณฑนั้นอีกคร้ัง 

5.3 พฤติกรรมการใชและกําจัดภายหลังการซื้อ ซึ่งเปนหนาที่ของ 
นักการตลาด ท่ีจะตองคอยติดตามวาผูบริโภคใชกําจัดสินคานั้นอยางไร 

จากทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค ผูประกอบการจะสามารถทราบถึงการตัดสินใจซื้อสินคา 
ของผูบริโภความีส่ิงกระตุนใดบางท่ีทําใหเกิดความตองการ ทราบความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ เพ่ือจะ
พัฒนาสินคาและบริการมาตอบสนองความตองการของผูซ้ือ ใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
 

2.2.6  ทฤษฎีแผนผังกางปลา 
แผนผังกางปลา (Fish Bone Diagram) หรือ แผนผังอิชิกาวา (Ishikawa Diagram) เปน

แผนท่ีแสดงถึงความสัมพันธระหวางปญหา (Problem) กับสาเหตุท้ังหมดท่ีเปนไปได ท่ีอาจกอใหเกิด 
ปญหานั้น (คาโอรุ อิชิกาวา, 1943) 

1. วิธีใชแผนผังกางปลา แบงเปน 1) เม่ือตองการคนหาสาเหตุแหงปญหา 2) เมื่อตองการ 
ศึกษาทําความเขาใจ หรือทําความรูจักกับกระบวนการอ่ืนๆ เพราะวาโดยสวนใหญพนักงานจะรู
ปญหาเฉพาะในพ้ืนท่ีของตนเทานั้น แตเม่ือมีการทําผังกางปลาแลว จะทําใหสามารถรูกระบวนการของ 
แผนกอ่ืนไดงายข้ึน และ 3) เม่ือตองการใหเปนแนวทางในการระดมสมอง ซ่ึงจะชวยใหทุกๆ คน ให
ความสนใจในปญหาของกลุม ซ่ึงแสดงไวท่ีหัวปลา 

2. วิธีการสรางแผนผังสาเหตุและผลหรือผังกางปลา ส่ิงสําคัญในการสรางแผนผัง คือ 
ตองทําเปนทีม เปนกลุม โดยใชข้ันตอน 6 ขั้นตอนดังตอไปนี้ 1) กําหนดประโยคปญหาที่หัวปลา 
2) กําหนดกลุมปจจัยท่ีจะทําใหเกิดปญหานั้นๆ 3) ระดมสมองเพ่ือหาสาเหตุในแตละปจจัย 4) หาสาเหตุ 
หลักของปญหา 5) จัดลําดับความสําคัญของสาเหตุ และ 6) ใชแนวทางการปรับปรุงท่ีจําเปน 

3. การกําหนดปจจัยบนกางปลา สามารถท่ีจะกําหนดกลุมปจจัยอะไรก็ได แตตองม่ันใจวา 
กลุมท่ีจะกําหนดไวเปนปจจัยนั้น สามารถท่ีจะชวยใหแยกแยะ และกําหนดสาเหตุตางๆ ไดอยางเปน
เหตุเปนผล โดยสวนมากมักจะใชหลักการ 4M 1E เปนกลุมปจจัย (Factors) เพ่ือจะนําไปสูการแยกแยะ 
สาเหตุตางๆ ซ่ึง 4M 1E นี้มาจาก M-Man คนงาน พนักงาน หรือบุคคลากร M-Machine เคร่ืองจักรหรือ 
อุปกรณอํานวยความสะดวก M-Material วัตถุดิบหรืออะไหล อุปกรณอ่ืนๆ ท่ีใชในกระบวนการ 
M-Method กระบวนการทํางาน E-Environment อากาศ สถานท่ี ความสวาง และบรรยากาศการทํางาน 
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แตไมไดหมายความวา การกําหนดกางปลาจะตองใช 4M 1E เสมอไป เพราะถาไมไดอยูในกระบวนการ 
การผลิตแลว ปจจัยนําเขา (Input) ในกระบวนการก็จะเปล่ียนไป เชน ปจจัยการนําเขาเปน 4P ไดแก 
Place, Procedure, People และ Policy หรือเปน 4S ไดแก Surrounding, Supplier, System และ Skill 
ก็ได หรืออาจจะเปน MILK ไดแก Management, Information, Leadership, Knowledge ฯลฯ นอกจากนั้น 
หากกลุมท่ีใชกางปลามีประสบการณในปญหาท่ีเกิดข้ึนอยูแลวก็สามารถท่ีจะกําหนดกลุมปจจัยใหม
ใหเมาะสมกับปญหาท่ีเกิดข้ึนตอนแรกก็ไดเชนกัน 

การกําหนดหัวขอปญหาท่ีหัวปลา ควรกําหนดใหชัดเจนและมีความเปนไปได ซ่ึงหาก
กําหนดปญหานี้ไมชัดเจนต้ังแตแรก จะทําใหใชเวลามากในการคนหาสาเหตุ และจะใชเวลานานใน
การทําผังกางปลา 
 

 
ภาพท่ี 2.5  แสดงตัวอยางแผนผังกางปลา (Ishikawa Diagram) 
ที่มา: www.prachasan.com/mindmapknowledge/fishbonemm.htm 
 

ผังกางปลาประกอบดวยสวนตางๆ ดังตอไปนี้ สวนปญหาหรือผลลัพธ (Problem or 
Effect) ซ่ึงจะแสดงอยูที่หัวปลา สวนสาเหตุ (Causes) จะสามารถแยกยอยออกไดดังนี้ ปจจัยท่ีสงผล
กระทบตอปญหา (หัวปลา), สาเหตุหลัก และ สาเหตุยอย ซ่ึงสาเหตุของปญหา จะเขียนไวในกางปลา 
แตละกาง กางยอยเปนสาเหตุของกางรองและกางรองเปนสาเหตุของกางหลัก เปนตน 

หลักการเบ้ืองตนของแผนภูมิกางปลา (Fishbone Diagram) คือการใสชื่อของปญหาท่ี
ตองการวิเคราะห ลงทางดานขวาสุดหรือซายสุดของแผนภูมิ โดยมีเสนหลักตามแนวยาวของกระดูก
สันหลัง จากนั้นใสชื่อของปญหายอย ซ่ึงเปนสาเหตุของปญหาหลัก 3-6 หัวขอ โดยลากเปนเสนกางปลา 
(Sub-Bone) ทํามุมเฉียงจากเสนหลัก เสนกางปลาแตละเสนใหใสชื่อของส่ิงท่ีจะทําใหเกิดปญหานั้น
ข้ึนมา 
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ระดับของปญหาสามารถแบงยอยไดลงไปอีก ถาปญหานั้นยังมีสาเหตุท่ีเปนองคประกอบ 
ยอยลงไปอีก โดยท่ัวไปมักจะมีการแบงระดับของสาเหตุยอยลงไปมากท่ีสุด 4-5 ระดับ เม่ือมีขอมูล
ในแผนภูมิท่ีสมบูรณแลว จะทําใหมองเห็นภาพขององคประกอบท้ังหมดท่ีจะเปนสาเหตุของปญหา
ท่ีเกิดข้ึน 

ขอดีการนําแผนผังกางปลามาใช คือ ไมตองเสียเวลาแยกความคิดตางๆ ท่ีกระจัดกระจาย 
ของแตละสมาชิก แผนภูมิกางปลาจะชวยรวบรวมความคิดของสมาชิกในทีม และทําใหทราบสาเหตุ
หลักๆ และสาเหตุยอยๆ ของปญหา หรือทําใหทราบสาเหตุท่ีแทจริงของปญหา ซ่ึงทําใหสามารถแก 
ปญหาไดถูกวิธี 

ขอเสียการนําแผนผังกางปลามาใช คือ ความคิดไมอิสระเนื่องจากมีแผนภูมิกางปลา
เปนตัวกําหนด ซ่ึงความคิดของสมาชิกในทีมจะมารวมอยูที่แผนภูมิกางปลา และยังตองอาศัยผูมี
ความสามารถสูง จึงจะสามารถใชแผนภูมิกางปลาในการระดมความคิด 

จากทฤษฎีแผนผังกางปลาน้ีสามารถนํามาใชพิจารณาถึงปจจัยท่ีคาดวาจะกอใหเกิดปญหา 
รวมถึงสาเหตุยอยๆ ไดอยางเปนระบบระเบียบ ซ่ึงปญหาท่ีไดออกมานี้จากการชวยกันระดมความคิด 
ดังนั้น ผูวิจัยจึงเห็นความสําคัญของแผนผังนี้ในการนํามาใชเปนแนวทางการพัฒนา เพื่อใหเห็นถึง
ปญหาท่ีเกิดข้ึนกับ รานดอกไมงามงาม 
 
 
2.3  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

2.3.1  งานวิจัยในประเทศ 
ณัฐพร รัตคธา (2555: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรื่อง การวิเคราะหการประกอบการ

ธุรกิจไมดอกไมประดับในจังหวัดอุตรดิตถ โดยการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา วิเคราะห
การประกอบการธุรกิจไมดอกไมประดับ ในจังหวัดอุตรดิตถ โดยใชการวิเคราะหดวยทฤษฎีคือ หวง
โซแหงคุณคาและการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ ระเบียบวิธีการศึกษา ใชวิธีการเก็บรวบรวม 
ขอมูลโดยการสัมภาษณเชิงลึกแบบมีโครงสราง และใชการสังเกต โดยสอบถามจากผูประกอบธุรกิจ
ไมดอกไมประดับ ในจังหวัดอุตรดิตถ ซ่ึงขอมูลท่ีรวบรวมไดนํามาวิเคราะหเชิงคุณภาพ  

ผลการศึกษาดังนี้ การประกอบธุรกิจไมดอกไมประดับ มีลักษณะเปนธุรกิจเจาของคน
เดียว ซ่ึงธุรกิจเกิดข้ึนมาจากความชอบสวนตัวของผูประกอบธุรกิจไมดอกไมประดับ ดําเนินธุรกิจมา
เปนระยะเวลา 5-10 ป ผูประกอบธุรกิจสวนใหญอาศัยอยูในจังหวัดอุตรดิตถ ในอําเภอเมือง ตรอน 
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และพิชัย ผูประกอบธุรกิจเชาท่ีดินจานวน 3 ไร และมีชวงเวลาในการเปดใหบริการธุรกิจไมดอกไม
ประดับ กําหนดเปดชวงเวลา 08.00 – 17.00 น. 

ตนทุนของธุรกิจไมดอกไมประดับ จังหวัดอุตรดิตถ แบงตนทุนออกเปน 2 ดาน ไดแก 
ตนทุนในการลงทุนคร้ังแรก ซ่ึงประกอบไปดวย ตนทุนในการถมท่ีดิน ตนทุนในการสรางโรงเรือน 
และตนทุนสาหรับยานพาหนะท่ีใชในกิจการ ซ่ึงตนทุนเหลานี้จัดเปนตนทุนในการลงทุนคร้ังแรกจะ
ไมตองลงทุนอีกในชวงอายุโครงการ 5 ป และ 10 ป สามารถสรุปไดวา ตนทุนสาหรับยานพาหนะท่ี
ใชในกิจการ มีสัดสวนมากท่ีสุด และรายจายท่ีมีสัดสวนนอยท่ีสุด คือ คาใชจายในการสรางโรงเรือน 

ตนทุนในการดําเนินงาน เนื่องมาจากการดําเนินธุรกิจแปรผันตามเง่ือนไขทางธุรกิจ ซ่ึง
ตนทุนในการดําเนินธุรกิจ ไดแก ตนทุนในการเพาะปลูกไมดอกไมประดับ คือ ถุงดํา กระถางดํา 
ดินปลูก มะพราวสับ แกลบดา เปลือกถ่ัว ไมถุงเล็ก ตนทุนในการปฏิบัติงาน คือ คาน้ําประปา คาไฟฟา 
คาโทรศัพท คาดูแลรักษารถยนต คาน้ํามัน คาจางแรงงาน คาใชจายอ่ืนๆ ตนทุนไมดอกไมประดับ
ตนใหญและอุปกรณตกแตงสวน คาเชาท่ี ภาษีท่ีจาย และคาถุงหิ้ว ซ่ึงตนทุนท่ีมีสัดสวนมากท่ีสุด คือ 
ตนทุนในการเพาะปลูกไมดอกไมประดับ และตนทุนท่ีมีสัดสวนนอยท่ีสุด คือ คาถุงหิ้ว 

การวิเคราะหการดําเนินงานของธุรกิจไมดอกไมประดับในจังหวัดอุตรดิตถ โดยใชหวงโซ 
คุณคา โดยเนนที่กิจกรรมหลัก ในสวนของกิจกรรม Inbound logistics Operation และ Outbound 
logistics กิจกรรมท่ีมีตนทุนมากท่ีสุด คือ Inbound logistics กิจกรรมท่ีมีตนทุนนอยท่ีสุด คือ Outbound 
Logistics ดานกิจกรรมสนับสนุน มีตนทุนในกิจกรรม Procurement ซ่ึงมีคาเทากับ 36,000 บาทตอป 

การวิเคราะหถึงตนทุนและผลตอบแทนทางการเงินของธุรกิจไมดอกไมประดับ ใน
จังหวัดอุตรดิตถ ณ อัตราคิดลด (Discount rate) รอยละ 7.25 พบวา มูลคาปจจุบันของผลตอบแทนสุทธิ 
(NPV) มีคามากกวา 0 หรือมีคาเปนบวก อัตราสวนผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR) มีคามากกวา
อัตราคิดลดท่ีรอยละ 6.5375 และอัตราสวนของผลตอบแทนตอตนทุน (B/C Ratio) มีคามากกวา 1 
ดังนั้นธุรกิจไมดอกไมประดับ ในจังหวัดอุตรดิตถจึงมีความนาสนใจในการลงทุน 

ศรสวรรค  บัวใบ (2554: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรื่อง ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอ
รานจัดดอกไมในอําเภอสัตหีบ จังหวัดชลบุรี โดยการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา (1) ความรู 
ความเขาใจ และการตอบสนองตอรานจัดดอกไม (2) ระดับความรูสึกที่มีตอสวนประสมการตลาด
รานจัดดอกไม (3) เปรียบเทียบความรูสึกท่ีมีตอสวนประสมการตลาดของรานจัดดอกไมจําแนกตาม
ลักษณะสวนบุคคลการศึกษาคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ประชากร คือ ผูบริโภคที่เคยใชบริการราน 
จัดดอกไม ในอําเภอสัตหีบ จังหวัดชลบุรี จํานวน 400 คน โดยวิธีสุมตัวอยางตามความสะดวก กําหนด 
ใหแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวมรวมขอมูล วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา 
ไดแก คารอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติเชิงอนุมาน ไดแก การทดสอบคาที และคาเอฟ 
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ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21 – 30 ป จบ
การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพรับราชการมีรายได 5,001-10,000 บาท (1) ดานความรูความเขาใจ
พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญทราบวารานจัดดอกไมมีรูปแบบการจัดดอกไมแบบแจกัน ดอกไมท่ีนํา 
มาจัดในรานสวนใหญเปนดอกกุหลาบ และธุรกิจเสริมของรานจัดดอกไมคือการจําหนายและจัดดอกไม 
ประดิษฐ ดานการตอบสนองของผูบริโภคที่มีตอรานจัดดอกไม พบวา กลุมตัวอยางมีความเช่ือใน
ดานช่ือเสียงของเจาของรานมากท่ีสุด โอกาสที่ใชบริการรานจัดดอกไมคือชวงเทศกาลวาเลนไทน 
เพื่อมอบ ใหกับคนรักมากท่ีสุด (2) ดานความรูสึกของผูบริโภคท่ีมีตอสวนประสมการตลาดของราน
จัดดอกไมพบวา กลุมตัวอยางมีความรูสึกพอใจตอผลิตภัณฑ กับการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูใน
ระดับมาก และมีความรูสึกพอใจตอราคา กับชองทางการจัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด 
(3) เปรียบเทียบความรูสึกท่ีมีตอสวนประสมการตลาดของรานจัดดอกไมจําแนกตามลักษณะสวนบุคคล 
พบวา เพศ อายุระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน ท่ีแตกตางกัน มีความรูสึกตอสวนประสม 
การตลาดโดยรวม ไมแตกตางกัน 

ธเนศ อาศนะ (2554: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประกอบทางการตลาด
บริการท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑดอกไมสดจัดชอของลูกคาในอําเภอเมืองเชียงใหม การศึกษา
คร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 
ดอกไมสดจัดชอของลูกคาในอําเภอเมืองเชียงใหม จากกลุมตัวอยางท่ีตอบ แบบสอบถามจํานวน 400 ชุด 
สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถ่ี คารอยละ และคาเฉล่ีย  

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุต่ํากวา 25 ป รองลงมา 
อายุระหวาง 25-35 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพนักเรียน/ นักศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน ไม
เกิน 10,000 บาท จากผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยสวน
ประสมทาง การตลาดบริการท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑดอกไมสดจัดชอของลูกคาโดยรวมอยู
ในระดับมากเรียงตามลําดับ ไดแก ปจจัยดานกระบวนการ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานบุคคล ดาน
หลักฐานทางกายภาพ และดานการจัดจําหนาย สวนปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดมีผลตอการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑดอกไมสดจัดชอโดยรวมอยูในระดับปานกลาง ปจจัยดานกระบวนการที่มีคาเฉล่ีย
สูงสุด คือความตรงตอเวลาในการสงมอบสินคา ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ ความสด
ของดอกไม ปจจัยดานราคาท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ปจจัยดานบุคคลท่ีมีคาเฉล่ีย 
สูงสุดเทากัน คือ พนักงานสามารถใหขอมูลและแนะนําลูกคาได และความมีมนุษยสัมพันธของพนักงาน 
ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ การจัดรานมีบรรยากาศและการตกแตงรานท่ีดี 
ปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดเทากัน คือ มีท่ีจอดรถสะดวก เพียงพอ และรานท่ีจําหนาย
ไปมาสะดวก และปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ มีการลดราคาสินคา 
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จันจิรา ไชยสะอาด (2553: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือไม
ดอกไมประดับของประชาชนในอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือไมดอกไมประดับของประชาชนในอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี 
ศึกษาระดับปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือไมดอกไมประดับของประชาชนใน
อําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
ไมดอกไมประดับของประชาชนในอําเภอเมือง จังหวัด สุราษฎรธานี และศึกษาความสัมพันธระหวาง 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรม การเลือกซ้ือไมดอกไมประดับของประชาชนในอําเภอ 
เมือง จังหวัดสุราษฎรธานี กลุมตัวอยางคือประชาชนท่ีซ้ือไมดอกไมประดับในอําเภอเมือง จังหวัดสุ
ราษฎรธานี จํานวน 400 คน ใชวิธีการ สุมตัวอยางแบบสะดวก คาสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก 
ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และวิเคราะหความสัมพันธดวยคาไค-สแควร  

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 20 - 30 ป สถานภาพ 
โสด ระดับการศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญาตรี รายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 10,000 บาท และอาชีพคาขาย/ 
ธุรกิจสวนตัว พฤติกรรมการเลือกซ้ือไมดอกไมประดับของประชาชนในอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี 
สวนใหญ เหตุผลในการซ้ือไมดอกไมประดับ ปลูกเพื่อความสวยงาม จํานวนเงินท่ีซ้ือ นอยกวา 500 
บาท/ตอคร้ัง ชวงเวลาในการซ้ือ 08.00 - 11.00 นาฬิกา ความถ่ีในการซ้ือ 1 คร้ัง/เดือน ส่ิงท่ีคํานึงถึงใน 
การซ้ือคือราคา บุคคลที่มีอิทธิพลตอการซ้ือไดแกตนเอง ลักษณะการซ้ือ ระบุช่ือ ไมดอกไมประดับ
ดวยตนเอง และประเภทของไมดอกไมประกับท่ีซ้ือ ใชประโยชนในชีวิตประจําวัน/ เพื่อความสวยงาม 
ระดับความความสําคัญของปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือไมดอกไมประดับของ 
ประชาชนในอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี โดยภาพรวมประชาชน ใหความสําคัญอยูในระดับมาก 
เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ดานกระบวนการ 
ใหบริการ ดานผลิตภัณฑ ดานพนักงาน ดานราคา อยูในระดับมาก สวนดานการสงเสริมการตลาดอยู
ในระดับปานกลาง ปจจัยสวนบุคคล เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือนและ
อาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม การเลือกซ้ือไมดอกไมประดับของประชาชนในอําเภอเมือง 
จังหวัดสุราษฎรธานี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ผลิตภัณฑ ราคา ชองทาง 
การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการใหบริการ และส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อไมดอกไมประดับของประชาชนในอําเภอเมือง จังหวัด 
สุราษฎรธานี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และเห็นวารานควร มีปายแสดงราคาอยางชัดเจนและไมควร
ตั้งราคาสินคาสูงกวารานอ่ืน ๆ พนักงานขายควรมีบุคลิกภาพและอัธยาศัยดีและสามารถแนะนําและ
ตอบปญหาขอสงสัยตาง ๆ เกี่ยวกับไมดอกไมประดับ การโฆษณาประชาสัมพันธรานผานส่ือตาง ๆ 
และมีเอกสารแนะนํา ไมดอกไมประดับตาง ๆ  และบริการจัดสงไมดอกไมประดับในกรณีซ้ือจํานวนมาก 
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ธัญญธร รักษาราษฎร (2553: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเร่ืองการเลือกใชบริการรานจัด
ดอกไมของผูบริโภคในเขตลาดพราว กรุงเทพมหานคร การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาถึง
การเลือกใชบริการรานจัดดอกไมของผูบริโภคที่อยูในเขตลาดพราว จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถาม 
เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ไดแก ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย
และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ผลการศึกษาพบวา ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง อายุ 21 – 29 ป 
โสด สําเร็จการศึกษาปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือนไมเกิน 15,000 บาท 
มีประสบการณการซ้ือดอกไมมากกวา 5 ป จํานวนคร้ังในการใชบริการนานๆคร้ัง ชวงเวลาท่ีใชบริการ 
อยูระหวาง (17.00 – 21.00 น.) คาใชจายตอคร้ังไมเกิน 300 บาท  

ขอมูลการตัดสินใจ เลือกใชบริการรานจัดดอกไม 4 อันดับแรกคือ ดานส่ือขาวสาร การ
สงเสริมการขาย ดานวัตถุประสงคของการซ้ือ ดานเหตุผลการตัดสินใจซ้ือและรูปแบบดอกไมท่ีซ้ือ
ซ่ึงเรียงลําดับดังนี้คือแบบชอ แบบกระเชาและแบบแจกัน ตามลําดับ 

ขอมูลสวนประสมทางการตลาดพบวา ปจจัยดานบุคลากรมีความสัมพันธอยูในระดับ
มากท่ีสุด ดานการสงเสริมการตลาด ดานราคา และดานการใหขอมูลขาวสาร มีความสําคัญอยูใน
ระดับมาก 

ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาพบวา ดานบุคลิกภาพมีความสําคัญอยูระดับมากท่ีสุด 
ดานการเรียนรูและดานการรับรูอยูในระดับมาก 

ปริพัฒน นิยมวงศ (2553: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเร่ือง การจัดการธุรกิจรานดอกไม
ชอมาลี เขตเทศบาลเมืองอุดรธานี โดยการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการจัดการองคกร 
ดานการผลิต ดานการเงิน ดานการตลาด และพฤติกรรมผูบริโภค โดยการศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษา
เชิงคุณภาพ กลุมตัวอยางไดแก เจาของและลูกคา จํานวน 30 คน  

ผลการศึกษาพบวา การจัดการองคกรเปนแบบครัวเรือน มีรายไดจากการขายดอกไมสด 
แจกัน พวงหรีด จํานวน 33,000 บาทตอเดือน มีตนทุนการผลิต 22,560 บาทตอเดือน มีกําไรสุทธิใน
การขายดอกไมจํานวน 30,400 บาทตอเดือน การกําหนดราคาใชหลักการบวกสวนเพิ่มจากตนทุน 
การจัดจําหนาย ผานหนาราน และอินเทอรเน็ต มีบริการจัดสง และใชส่ือวิทยุในการประชาสัมพันธ 
ดานการเงินไมมีการวางแผนลวงหนา จุดแข็ง มีสัมพันธอันดีกับหนวยงานราชการตางๆ ในดานการผลิต 
มีรูปแบบการจัดดอกไมท่ีสวยงามแตกตางจากรานอ่ืน ในดานการการจัดการตลาดมีราคาสมเหตุสมผล 
ดานการเงินเจาของดูแลบัญชีเอง จุดออนในดานการจัดการองคกร เจาของดูแลกิจการเองเปนสวน
ใหญ พนักงานขาดความรูความชํานาญดานการจัดกรภายในราน ดานการผลิต ไมมีการวางแผนการ
จัดซ้ือวัสดุอุปกรณตางๆ ทําใหเกิดการตกคาง ดานทางการตลาดคือขาดแรงงานท่ีมีความรูหรือทักษะ 
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ขาดการประชาสัมพันธและสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง ชองทางการจัดจําหนายมีนอย กลุมลูกคามี
เปาหมายในพฤติกรรมการซ้ือโดยใชความสวยงามเปนหลัก และชอบลองการจัดดอกไมแบบใหมๆ 
การจัดดอกไม ท่ีมีความโดดเดนสรางภาพลักษณของสินคาไดดีกวา โอกาสทางลบจากผลกระทบ
ภายนอกคือ คูแขงในธุรกิจมีมากข้ึน มีการตัดราคาเพ่ือแยงสวนแบงทางการตลาด ขาดแคลนการพัฒนา 
แรงงานใหมีความรูในการดําเนินธุรกิจ เศรษฐกิจชะลอตัว ขาดเงินทุนหมุนเวียน การวางแผน การจัดการ 
องคกร ใชเทคนิคในการจูงใจลูกคา และการสรางบริการที่ประทับใจ และการสรางความแตกตางใน
การตกแตงราน พัฒนาศักยภาพของเจาของกิจการ 

นราเขต ยิ้มสุข (2552: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเร่ือง ความสัมพันธระหวางคุณลักษณะ 
ของผูประกอบการกับความสําเร็จของผูประกอบการธุรกิจขนาดยอม : กรณีศึกษาธุรกิจไมดอกไม
ประดับในอําเภอองครักษ จังหวัดนครนายก  โดยการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาคุณลักษณะ 
ของผูประกอบการและความสําเร็จของผูประกอบการ การศึกษาความสัมพันธระหวางคุณลักษณะ
ของผูประกอบการกับความสําเร็จของผูประกอบการ รวมท้ังทํานายคุณลักษณะของผูประกอบการที่
สงผลตอความสําเร็จของผูประกอบการ กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ไดแก ผูประกอบการธุรกิจ 
ไมดอกไมประดับ ในอําเภอองครักษ จังหวัดนครนายก จํานวน 147 คน โดยคัดเลือกกลุมตัวอยางแบบ 
เจาะจง โดยเลือกกลุมตัวอยางท่ีดําเนินกิจการมาไมนอยกวา 5 ป และมีลูกจางไมนอยกวา 2 คน สถิติ
ท่ีใชทดสอบสมมติฐานไดแก คาที คาสัมประสิทธ์ิ เพียรสัน และการวิเคราะหถดถอยพหูคูณแบบข้ันตอน 

ผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการมีคุณลักษณะดานความตองการความสําเร็จ ความมี
เหตุผลทางเศรษฐศาสตร และความกลาเสี่ยงอยูในระดับสูง สําหรับความเชื่อมั่นอํานาจในตน 
ความสามารถในการรับรู โอกาสทางธุรกิจ และความคิดในเชิงนวัตกรรมในระดับปานกลาง นอกจากนี้ 
ความสําเร็จของผูประกอบการอยูในระดับสูง 

มีคุณลักษณะของผูประกอบการดานความตองการความสําเร็จ ความกลาเส่ียง ความคิด
ในเชิงนวัตกรรม และ ความมีเหตุผลทางเศรษฐศาสตร มีความสัมพันธทางบวกกับความสําเร็จของ
ผูประกอบการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 สวนความเช่ืออํานาจในตนเอง และความสามารถ 
ในการรับรูโอกาสทางธุรกิจมีความสัมพันธทางบวกกับผูประกอบการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05  

การวิเคราะห สมการถดถอยพหุคูณ พบวา อิทธิพลในการพยากรณความสําเร็จของ
ผูประกอบการคือความตองการความสําเร็จและความมีเหตุทางเศรษฐศาสตร ไดรอยละ 22.4 และ 8.2 
ตามลําดับ 

ตรีนุช ปรีเปรม (2551: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยการตัดสินใจซ้ือดอกไมของ 
ลูกคาในเขตเมืองพัทยาการศึกษาน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยการดําเนินธุรกิจดอกไมในเขตเมือง 
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พัทยาและศึกษาปจจัยการตัดสินใจซ้ือดอกไมของลูกคาในเขตเมืองพัทยา จําแนกตามคุณลักษณะ
สวนบุคคล การศึกษาคร้ังนี้ใชวิธีวิจัยเชิงสํารวจโดยผูศึกษาเกบ็รวบรวมขอมูลดวยวิธีการสุมแบบสะดวก 
โดยคํานวณดวยสูตรของ ทาโร ยามาเน (Taro Yamane) เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลคือ 
แบบสอบถาม คาความเช่ือม่ันเทากับ .7336 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา คือ ลูกคาท่ีเลือกซ้ือดอกไม 
ในเขตเมืองพัทยา จํานวน 400 คน ขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามท้ังหมดวิเคราะหโดย SPSS โปรแกรม 
สถิติท่ีใชไดแก คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน t-test สําหรับตัวแปร 2 กลุม และ F-test  

ผลการศึกษาพบวา 1. คุณลักษณะสวนบุคคลผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนกลุมตัวอยาง
สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 301 คน คิดเปนรอยละ 75.30 มีอายุไมเกิน 25 ป จํานวน 307 คน 
คิดเปนรอยละ 76.80 การศึกษาอนุปริญญา/ ปวส. จํานวน 304 คน คิดเปนรอยละ 76.00 อาชีพรับจาง/ 
พนักงานบริษัท จํานวน 222 คน คิดเปนรอยละ 55.50 รายไดตอเดือน 5,000-10,000 บาท จํานวน 
150 คน คิดเปนรอยละ 37.50 2. ปจจัยการเลือกซ้ือดอกไมของลูกคาในเขตเมืองพัทยา โดยภาพรวม
อยูในน้ําหนัก การตัดสินใจมาก เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในน้ําหนักการ
ตัดสินใจมาก เปนอันดับแรก รองลงมา ไดแก ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการ
สงเสริมการตลาด เปนอันดับ สุดทาย 3. ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา โดยภาพรวม ลูกคาท่ีมี
คุณลักษณะสวนบุคคลดาน เพศ อายุ การศึกษา อาชีพและรายได พบวาไมแตกตางกันทุกดาน 

สุพิชฌาย ศักดิ์ศรีพยากร (2550:บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและทัศนคติ
การซ้ือดอกไมสดของผูบริโภคที่มีตอเครือขายมิสลิลล่ี เขตจังหวัดชลบุรี การศึกษาคร้ังนี้ มีวัตถุประสงค 
เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือดอกไมสดของผูบริโภคที่มีตอเครือขายมิสลิลล่ี เขตจังหวัดชลบุรี 2) ศึกษา 
ระดับทัศนคติการซ้ือดอกไมสดของผูบริโภคที่มีตอเครือขายมิสลิลลี่ เขตจังหวัดชลบุรี 3) ศึกษาถึง
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอเครือขายมิสลิลล่ี เขตจังหวัดชลบุรี โดยทําการศึกษา
เฉพาะประชาชนที่เขามาส่ังซ้ือดอกไมจากบริษัท มิสลิลล่ี จํากัด สาขาจังหวัดชลบุรี ซ่ึงคํานวณได
กลุมตัวอยางท้ังหมด 400 ราย วิธีการศึกษา เปนการศึกษาเชิงปริมาณ สถิติท่ีใช ไดแก คารอยละ คาเฉล่ีย 
คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน คา t-test และ คา F-test 

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางของประชาชนท่ีตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีเหตุผล
ท่ีเลือกซ้ือดอกไมของรานเครือขายมิสลิลล่ีเพราะรูปแบบสวยงาม (รอยละ 41.7) สวนรูปแบบการจัด
ผลิตภัณฑแบบท่ีนิยมซ้ือมากคือแบบชอดอกไม (รอยละ 54.2) และสวนใหญนิยมซ้ือดอกไมในวาระ
โอกาสวันแหงความรัก (รอยละ 22.0) ดอกไมที่นิยมซื้อคือดอกกุหลาบ (รอยละ 55.4) โดยเฉพาะ
ดอกไมสีแดง (รอยละ 43.0) สวนใหญนิยมซ้ือผลิตภัณฑขนาดกลาง (รอยละ 67.8) และซ้ือดอกไม
ตอคร้ังในปริมาณ 1 ชอ/ ตะกรา/ แจกัน (รอยละ 62.4) สวนใหญมีปจจัยท่ีพิจารณาในการเลือกซ้ือดอกไม 
โดยเรียงตามลําดับความสําคัญดังตอไปนี้ ชนิดดอกไม (รอยละ 40.3) รูปแบบการจัด (รอยละ 22.7) 



41 

ราคา (รอยละ 16.0) โปรโมช่ัน/ของแถม (รอยละ 9.2) การบริการ (รอยละ 7.5) และยี่หอมิสลิลล่ี (รอยละ 
4.3) ตามลําดับ และสวนใหญรูจักมาซ้ือดอกไมของมิสลิลล่ีจากการประชาสัมพันธประเภทปากตอปาก 
(รอยละ 43.1) สวนการศึกษาระดับทัศนคติการซื้อดอกไมสดของผูบริโภคที่มีตอเครือขายมิสลิลล่ี 
เขตจังหวัดชลบุรี พบวา โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย = 4.17) เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ทัศนคติ 
การซ้ือดอกไมสดของผูบริโภค อยูในระดับมากทุกดาน ซ่ึงสามารถเรียงลําดับจากมากไปหานอย ดังนี้ 
ดานราคาของสินคา (คาเฉล่ีย = 4.28) ดานคุณภาพสินคา (คาเฉล่ีย = 4.26) ดานการบริการ (คาเฉล่ีย = 
4.23) ดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย = 4.20) ดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย = 4.08) และดานรูปแบบ
ของเว็บไซต (คาเฉล่ีย = 3.96) และการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอเครือขาย 
มิสลิลล่ี เขตจังหวัดชลบุรี พบวา เพศ อาชีพ รายได เฉล่ียตอเดือน และการเปนสมาชิก แตกตางกัน
อยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ สวน อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และระยะเวลาท่ีเปนสมาชิก แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
  

2.3.2  งานวิจัยตางประเทศ 
อลีเซียและคณะ (Alicia L. Rihn, Chengyan Yue, Bridget Behe, Charles Hall) (2011: 

736) ไดทําการศึกษาเร่ือง ทัศนคติของเจนเนเรช่ัน เอ็กซ และวายท่ีมีตอการใหดอกไมเปนของขวัญ: 
ผลกระทบสําหรับอุตสาหกรรมไมดอก ความตองการไมตัดดอกและผลิตภัณฑไมดอกนั้นลดลงในป
ท่ีผานมา โดยเฉพาะอยางยิ่งลูกคาอายุนอย โดยวัตถุประสงคการศึกษาคร้ังนี้เพื่อสํารวจทัศนคติท่ีมี
ตอการใหดอกไมเปนของขวัญ และสํารวจความแตกตางในการรับรูเกี่ยวกับ ราคา ผลิตภัณฑ สถานท่ี 
จัดจําหนายและรายการสงเสริมการขายท่ีสงผลตอเจนเนเรช่ัน เอ็กซ และวาย เทคนิคทางการตลาดท่ี
มีผลตอลูกคากลุมดังกลาว รวมถึงแผนการตลาดสําหรับอุตสาหกรรม ดอกไม เพื่อปรับปรุงการใช
ดอกไมเปนของขวัญในเจนเนเรช่ัน เอ็กซ และวาย โดยการศึกษาคร้ังนี้เปนใชแบบสอบถามในการ
สนทนาแบบกลุม ใชรูปแบบความเบ่ียงเบนทางสถิติในการวิเคราะหขอมูล  

ผลการศึกษาพบวา เจนเนเรช่ัน เอ็กซ และวายไมชอบผลิตภัณฑท่ีเกี่ยวกับดอกไม เนื่องจาก 
มีชวงชีวิตส้ัน ไมทันสมัยและมีราคาสูง ไมมีอรรถประโยชน และไมมีเอกลักษณ  นอกจากนี้ผูรับไม
ชอบของขวัญท่ีเปนดอกไม เจนเนเรชั่น เอ็กซ และวาย มีความถ่ีในการรับชมโฆษณาท่ีเกี่ยวกับดอกไม 
และมีความสนใจท่ีจะซ้ือของขวัญเปนดอกไมต่ํา ภาพรวมผูเขารวมสนทนาตองการใหรานคามีการ
ลดราคา และเลือกดอกไมท่ีอยูไดนาน และมีราคาท่ีเหมาะสม และรูปแบบการจัดดอกไมท่ีลํ้าสมัย 
ปจจัยเหลานี้จะเปนตัวเพิ่มการใหดอกไมเปนของขวัญ 

เฉิง หยาง ยี่และ บริกเก็ท เค บีฮี (Chengyan Yue, & Bridget K. Behe) (2008: 764) ได
ทําการศึกษาเร่ือง ประมาณการการซ้ือดอกไมในสหรัฐอเมริกาผานรานคาปลีก โดยการศึกษาคร้ังนี้
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มีวัตถุประสงคเพื่อ เปรียบเทียบจํานวนรานคาปลีกดอกไม หลังมีการเปล่ียนโครงสรางอุตสาหกรรม 
ในขณะท่ีลูกคามีทางเลือกมากข้ึนในการซ้ือ ขอมูลจํานวนผูซ้ือถูกรวบรวมโดย สมาคมผูคาดอกไม
แหงสหรัฐอเมริกา ตั้งแตป 1992 ถึงป 2005 ซ่ึงประเมินทางเลือกของลูกคาไวดังนี้ หางสรรพสินคา 
แผงขายดอกไม รานคาปลีกท่ัวไป รานคาอ่ืนๆ และการขายตรงใหลูกคา  

ผลการศึกษาพบวา ตั้งแตป 1992 สวนแบงทางการตลาดของแผงขายดอกไมลดลงแต
หางสรรพสินคากลับเพ่ิมข้ึน แตคาใชจายตอครั้งของการซื้อดอกไมในแผงขายดอกไมจะสูงกวา
หางสรรพสินคาและรานคาปลีกท่ัวไป เม่ือลูกคาตองการซ้ือดอกไมเปนของขวัญลูกคาจะเลือกอุดหนุน 
แผงขายดอกไม แตถาซ้ือดอกไมเพื่อตัวเองลูกคาจะเลือกซ้ือท่ีหางสรรพสินคา ลูกคามักจะซ้ือดอกไม 
จากแผงขายดอกไม หรือการขายตรงใหลูกคา ในลักษณะท่ีมีการจัดแตงแลวมากกวาดอกไมท่ียังไมได 
ลูกคาท่ี ซ้ือ เหตุผลท่ีลูกคาเลือกซ้ือจากหางสรรพสินคาและรานคาปลีกท่ัวไปเนื่องจากความสะดวก
และราคาต่ํา ในขณะท่ีลูกคาเลือกซ้ือจาก แผงขายดอกไม และการขายตรงใหลูกคา เพราะมีบริการ
สงถึงท่ี ซ่ือเสียง และประสบการณการบริการที่ประทับใจ ประชากรและภูมิศาสตรท่ีตางกันมีผลตอ
การตัดสินใจเลือกรานคา  

ลี ชุน ฮวง และ ทุย ฟาว เย (Li-Chun Huang, & Tzu-Fang Yeh) (2009: น.101) ไดทํา 
การศึกษาเร่ือง การวิเคราะหการซ้ือผลิตภัณฑดอกไมจําแนกตามเพศและภูมิศาสตร การศึกษาคร้ังนี้
มีวัตถุประสงคเพ่ือวิเคราะหตัวเลือกและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ เพ่ือชวยปรับปรุงประสิทธิภาพ
ในการสงเสริมการขายและระบุมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑดอกไม เพ่ือใหเขาใจบริบทในการซ้ือ เคร่ืองมือ 
ท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ใชแบบสอบถามจํานวน 644 ชุด สถิติท่ีใชในการศึกษาไดแก การวิเคราะห
ปจจัย ความรูสึกสะดวกสบาย เง่ือนไขดานอารมณ การเติมเต็มความอยาก มูลคาใช และประเภทของ
การซ้ือ ท่ีเกี่ยวของกันผลิตภัณฑดอกไม 

ผลการศึกษาพบวา กลุมลูกคาท่ีแตกตางกันใหความสําคัญกับประเภทของมูลคาการซ้ือ
ดอกไม ลูกคาเพศหญิงใหความสําคัญกับการตอบสนองดานเงื่อนไขดานอารมณและการเติมเต็ม
ความอยากในขณะที่ลูกคาเพศชายใหความสําคัญกับความรูสึกสะดวกสบาย ลูกคาท่ีอยูชานเมืองให
ความสําคัญกับการเติมเต็มความอยาก มูลคาใช และประเภทของการซื้อ ลูกคาที่อยูในเมืองให
ความสําคัญกับเง่ือนไขดานอารมณและมีความสัมพันธกับมูลคาการซ้ือผลิตภัณฑดอกไม 

ลี ชุง ฮวง  (Li-Chun Huang) (2007: น.183) ทําการศึกษาเร่ืองความแตกตางของพฤติกรรม 
กอนกระบวนการซ้ือดอกไมเพ่ือใชเองหรือใชเปนของขวัญ มีสวนแบงอยางมีนัยสําคัญในตลาดคา
ปลีกดอกไมอยางไรก็ดี ขอมูลพฤติกรรมการซื้อดอกไมเพื่อตนเองและเปนของขวัญมีอยางจํากัด 
การศึกษาครั้งนี้ ประยุกตกระบวนการการตัดสินใจเพ่ือระบุความแตกตางระหวางพฤติกรรมในการ
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ซ้ือดอกไมระหวางลูกคาท่ีซ้ือเพ่ือใชเองและซ้ือเปนของขวัญ ดวยการเก็บแบบสอบถาม 492 ชุด และ
สถิติใชในการศึกษาไดแก การวิเคราะหแบบ T test และการวิเคราะหสหสัมพันธ  

ผลการศึกษาพบวาเม่ือลูกคาซ้ือ ดอกไมเพ่ือใชเองและเปนของขวัญมีรูปแบบพฤติกรรม 
ท่ีกอนการซ้ือท่ีแตกตางกันเกี่ยวกับการหาขอมูล การประเมินทางเลือกตางๆ การเลือกรานคาปลีก 
การซ้ือเพื่อใชเองและใชเปนของขวัญนั้นแบงออกเปนสองสวนอยางชัดเจน และสงผลกระทบโดยตรง 
ตอประสิทธิภาพทางการตลาด กลลุทธทางการตลาดจําเปนตองมีการปรับปรุงใหเหมาะสม 

บริกเก็ท เค บีฮี และ เดนิส เจ วอนิก (Bridget K. Behe, & Dennis J. Wolnick) (1991: 
1328) ไดทําการศึกษาเร่ือง สวนแบงทางการตลาดการซ้ือดอกไมของเพ็นซีวาเนยีจาํแนกตามปริมาณ
การซ้ือและรานคาปลีกโดยการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ กําหนดกลยุทธการเติบโตของสวนแบง 
ทางการตลาดจําแนกตามปริมาณและพื้นท่ีท่ีทําการซ้ือ กลุมตัวอยางจํานวน 401 คนเปนลูกคาราน
ดอกไมในเพ็นซีวาเนีย ซ่ึงแบงออกเปน 2 กลุมตามจํานวนและสถานท่ีท่ีซ้ือดอกไม 

ผลการศึกษาพบวา ผูซ้ือดอกไมรายใหญมีความรูเกี่ยวกับดอกไมสูงกวา และซ้ือผลิตภัณฑ 
ดอกไมมากกวาโดยเปนการซ้ือเพื่อใชเองและซ้ือจากรานคาปลีกท่ีไมไดจําหนายดอกไมเปนหลักและ 
มีรายไดสูงกวาลูกคารายยอย ลูกคารายเล็กและรายยอยมีความถ่ีในการซ้ือดอกไมมากกวาและซ้ือเพื่อ 
เปนของขวัญ และมีการซ้ือเปนมูลคาสูงกวาลูกคาท่ีซ้ือจากซุปเปอรมารเก็ต การแบงตลาดออกเปนสวน 
และตําแหนงของรานคาเปนทางเลือกในการพัฒนากลยุทธทางการตลาดสําหรับลูกคารานดอกไม 

จากการศึกษางานวิจยัท่ีเกี่ยวของพบประเดน็ขอสรุปท่ีสําคัญดังนี้ คือ 
1. มีการวิจัยเกี่ยวกับธุรกิจรานดอกไมในพ้ืนท่ีตางๆ ซ่ึงมีประเด็นท่ีนาสนใจ คือ ปจจัย

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑดอกไมสด ไดแก ความตรงตอเวลาในการสงมอบสินคา ความสด 
ของดอกไมราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  พนักงานสามารถใหขอมูลแนะนําลูกคาและมีมนุษยสัมพันธ
ท่ีดี การจัดรานมีบรรยากาศและการตกแตงรานท่ีด ีมีท่ีจอดรถสะดวก เพียงพอ และรานท่ีจําหนายไป
มาสะดวก และปจจัยสุดทาย คือ มีการลดราคาสินคา 

2. การศึกษาการจัดการธุรกิจรานดอกไมท้ัง ดานการเงิน ดานการผลิต และดานการตลาด 
ใน 4 มิติ คือ จุดแข็ง จุดออน โอกาส และภัยคุกคาม ทําใหเห็นถึงแนวทางในการตัดสินใจของผูบริหาร 
ในการพัฒนารานคา  

โดยผูวิจยัไดนาํเอาไปประยกุตใชในการออกแบบการวิจยัในบทตอไป 
 
 



44 

 
บทที่ 3 

ระเบียบวิธีการดําเนินงานวิจัย 
 
 

การศึกษาเร่ือง “แนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม กรณีศึกษา รานดอกไม 
งามงาม” ในคร้ังนี้แบงออกเปน 2 สวน คือสวนท่ีหนึ่ง เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
โดยใชการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) และการสังเกตแบบมีสวนรวม (Participant Observation) 
และการสังเกตแบบไมมีสวนรวม (Non-Participant Observation) สวนท่ีสองเปนการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) ดวยวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม (Questionaire) ผูวิจัยได
ดําเนินการและมีการนําเสนอตามข้ันตอนดังนี้ 

1. กรอบข้ันตอนการทํางานวจิยั 
2. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
3. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
4. วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
5. การวิเคราะหขอมูล 
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3.1  กรอบขั้นตอนการทําวิจัย 
 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดงขั้นตอนการทํางานวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม 

กรณีศึกษา รานดอกไมงามงาม 
ท่ีมา: ผูวิจัย, 2557 
 

ผูวิจัยไดกําหนดกรอบข้ันตอนการทํางานวิจัยในลักษณะการวิจัยและการพัฒนา (Research 
and Development: R&D) ระบบการจัดการรานดอกไม กรณีศึกษา รานดอกไมงามงาม โดยมีข้ันตอน 
ดังตอไปนี้ 

ข้ันตอนท่ี 1 ศึกษาขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับระบบการจัดการรานดอกไม โดยใชขอมูล
ปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงลึก รานดอกไมท่ีประสบความสําเร็จและ 
ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลที่เก็บรวบรวมขอมูลจากตํารา วารสาร วิทยานิพนธ 
ปริญญานิพนธ สารนิพนธ ขอมูลทางอินเตอรเน็ต (Internet) เอกสาร และงานวิจัยตางๆ ท่ีเกี่ยวของ 
เพื่อใชเปนแนวทางของการทําการศึกษาและวิจัยในคร้ังนี้ 

ข้ันตอนท่ี 2 เก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เกี่ยวกับระบบการจัดการราน
ดอกไม กรณีศึกษา รานดอกไมงามงาม เปนขอมูลท่ีไดจากการสํารวจ การสังเกตแบบมีสวนรวมและ

1. การศึกษาขอมูลเบ้ืองตนเกี่ยวกับ
ระบบการจัดการรานดอกไม 

2. เก็บขอมูลเกี่ยวกับระบบการจัดการ
ของ รานดอกไมงามงาม 

4. วิเคราะหหาปญหาและสาเหตุ

5. วางแนวทางในการแกปญหา 

6. เลือกแนวทางการพัฒนาระบบการ
จัดการรานดอกไม

7. พัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม

8. นําแนวทางไปทดลองใชในรานดอกไม 
งามงาม

9. เก็บขอมูลระบบการจดัการราน
ดอกไมตามแนวทางท่ีกําหนด 

10. ประเมินผล

11. สรุปผล และอภิปราย แนวทางการ
พัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม 

3. เก็บขอมูลจากผูซ้ือดอกไมจากราน
ดอกไมงามงาม
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แบบไมมีสวนรวม ตั้งแตกระบวนการส่ังวัตถุดิบ การเก็บสินคาคงคลัง การผลิต การขาย และการบริการ 
และการสัมภาษณเชิงลึกผูประกอบการและพนักงาน เกี่ยวกับสภาพปญหาระบบการจัดการรานดอกไม 
งามงาม เพื่อหาสภาพปญหาท่ีแทจริง 

ข้ันตอนท่ี 3 เก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เกี่ยวกับผูซ้ือดอกไมและผลิตภัณฑ 
ของรานดอกไมงามงาม โดยเปนขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถาม เพ่ือทราบถึงขอมูลท่ัวไป พฤติกรรม
การซ้ือ และปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานดอกไมงามงาม 

ข้ันตอนท่ี 4 วิเคราะหปญหาและหาสาเหตุของรานดอกไมงามงาม โดยใชแนวทางการ
วิเคราะหหาปญหา จากการสังเกตแบบไมมีสวนรวม สัมภาษณเชิงลึก การสังเกตแบบมีสวนรวมแบบ 
ไมมีสวนรวม ผูประกอบการ พนักงานภายในราน และผูสนใจซ้ือสินคา เพื่อวิเคราะหวิธีการจัดการ
ผลิต การเงิน และการตลาด ตลอดจนสภาพแวดลอมภายในและภายนอกที่มีผลตอการดําเนินธุรกิจ 
เพื่อบันทึกหาสาเหตุของความบกพรองในการดําเนินการ และเพื่อใหทราบถึงขอมูล และข้ันตอนใน
การทํางานตางๆ รวมถึงปญหาท่ีเกิดภายในรานขณะทํางาน จากนั้นนํามาเขียนทิศทางการไหลของงาน 
(Flowchart) เพ่ือแสดงขั้นตอนการทํางานของราน ตอจากนั้นผูวิจัยไดนําขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ 
เชิงลึกมาใหรหัสเปด (Open Coding) และใหรหัสตามแนวคิดท่ีสัมพันธกัน (Axial Coding) ข้ันตอน
สุดทายทําแผนผังกางปลา เพื่อแสดงใหเหน็ถึงความสัมพนัธระหวางปญหากบัสาเหตุท่ีทําใหเกิดปญหา 
ข้ึน เพ่ือเปนการกําหนดแนวทางในการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม ใหสอดคลองกับสภาพ
ปญหาท่ีเกิดข้ึน 

ข้ันตอนท่ี 5 ศึกษาแนวทางและแกไขปญหาของรานดอกไมงามงาม โดยกําหนดแนวทาง 
ท่ีศึกษาและแกไขปญหาโดยการทําสัมภาษณเชิงลึกรานดอกไมท่ีประสบความสําเร็จ มีระบบการจัดการ 
ท่ีดี จากนั้นนําขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงลึกมาใหรหัสตามแนวคิดท่ีสัมพันธกัน (Axial Coding) 
เพื่อใหเห็นถึงแนวทางการจัดการรานดอกไมที่ประสบความสําเร็จ ข้ันตอนตอไปผูวิจัยไดศึกษา
แนวคิดเกี่ยวกับนโยบายรานคาปลีก (ภัทรพล พลพนาธรรม, 2551) โดยจะพัฒนารานดอกไมงามงาม 
ใหสอดคลองกับภาพพจนท่ีรานคาตองการสรางข้ึนมา สามารถแบงนโยบายไดเปน 5 ชนิด คือ นโยบาย 
สินคา นโยบายการสงเสริมการตลาด นโยบายเกี่ยวกับการบริการลูกคา นโยบายบุคคล และนโยบาย
ท่ัวไป 

ข้ันตอนท่ี 6 เลือกแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม โดยนําแนวคิดและ
ทฤษฏีท่ีเกี่ยวของกับงานวิจัยมาประยุกตใช เพื่อพัฒนาระบบการจัดการ ไดแก แนวคิดเกี่ยวกับ
นโยบายรานคาปลีก 1) นโยบายสินคา: รานคาขายสินคามีคุณภาพ ราคา แตกตางกับรานอ่ืนอยางไร 
การเก็บสินคาคงคลังใหมีอรรถประโยชนสูงสุด 2) นโยบายการสงเสริมการตลาด: รานคามีนโยบาย
การใชส่ือโฆษณาอยางไร ในชวงเทศกาลมีนโยบายสงเสริมการขาย 3) นโยบายเก่ียวกับการบริการ
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ลูกคา เชน การรับคําส่ังซ้ือทางโทรศัพท บริการขนสง ฯลฯ 4) นโยบายบุคคล: ผูประกอบการตอง
พยายามสรางสวัสดิการใหกับพนักงานดวย และ 5) นโยบายทั่วไป เชน มีความสัมพันธของรานคา
กับชุมชน 

ข้ันตอนท่ี 7 พัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม ใหสอดคลองกับรานดอกไมงามงาม 
ตามแนวคิดนโยบายรานคาปลีก เชน นโยบายการสงเสริมการตลาด ใหมีนโยบายสงเสริมการขายใน 
ชวงเทศกาลวันวาเลนไทนมีการตกแตงราน นําดอกไมสดและดอกไมประดิษฐมาวางหนารานเพ่ือดึงดูด 
ความสนใจ, นโยบายเกี่ยวกับการบริการลูกคา เชน การเพิ่มชองทางการส่ังซ้ือทางโทรศัพทและโปรแกรม 
ไลนแชท, พัฒนาการขนสงใหเร็วข้ึน รับประกันภายใน 1 ช่ัวโมง 

ข้ันตอนท่ี 8 นําแนวทางพัฒนาระบบการจัดการไปทดลองใชในรานดอกไมงามงาม 
ข้ันตอนท่ี 9 เก็บขอมูลระบบการจัดการรานดอกไมตามแนวทางท่ีกําหนด สังเกตและ

จดบันทึกกระบวนการทํางานภายในราน เชน ปริมาณลูกคาตอวัน จํานวนคําส่ังซ้ือ เปนตน 
ข้ันตอนท่ี 10 ประเมินผล หลังจากเก็บขอมูลระบบการจัดการตามแนวทางท่ีกาํหนด โดย 

ใชจํานวนคําส่ังซ้ือ รายรับรายจาย และความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอรานดอกไมงามงาม เปนเคร่ืองมือ 
ในการวัดผล 

ข้ันตอนท่ี 11 สรุปผล และอภิปรายแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม วา
เปนแนวทางที่มีประสิทธิภาพมากนอยเพียงใด และควรปรับปรุงและพัฒนาเพิ่มเติมในสวนใดบาง 
เพื่อใชเปนแนวทางในการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไมงามงาม ตอไป 

 
 

3.2  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
1. ประชากร คือ ผูประกอบการรานดอกไมและลูกคารวมถึงผูท่ีสนใจซ้ือดอกไม 
2. กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้แบงเปน 3 กลุม ซ่ึงมีวิธีการเลือกตัวอยางโดย

เนนการเปนตัวแทน (Representatively Oriented) และคํานึงถึงความเหมาะสมเปนหลัก ดังนี้ 
2.1 ลูกคาท่ีมาใชบริการรานดอกไมงามงามและกลุมตัวอยางท่ีเคยใชบริการรานดอกไม 

โดยใชวิธีการเลือกตัวอยางโดยบังเอิญ (Accidental Sampling) จํานวน 200 ราย 
2.2 ผูประกอบการรานดอกไมงามงามและพนักงานรานดอกไมงามงาม 
2.3 ผูประกอบการรานดอกไมอื่นๆ อีก 3 แหง ซึ่งเปนที่รูจักและไดรับความนิยม

จากลูกคาซ่ึงมีรูปแบบการบริหารงานใกลเคียงกับรานดอกไมงามงามมากที่สุด และเนื่องจาก ใน
กรุงเทพมหานครและจังหวัดนนทบุรีมีรานดอกไมลักษณะดังกลาวตั้งอยูจํานวนมาก ผูวิจัยไดใชเกณฑ 
ในการคัดเลือก โดยลักษณะของรานคา การตกแตง บรรยากาศราน การวางสินคา และกลุมลูกคาท่ีมี
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ความตางจากรานดอกไมงามงาม ผูวิจัยไดสังเกตรานคาท่ีไดรับความนิยมจากลูกคาเปนจํานวนมาก 
อีกท้ังยังมีระบบการจัดการสินคาคงคลัง ระบบการส่ือสารการตลาดท่ีนําเอาโซเชียลมีเดีย เขามาชวย
ในระบบการจัดการรานดอกไม ซ่ึงจากลักษณะดังกลาวท่ีผูวิจัยไดคัดเลือกมา สามารถนํามาเปนขอมูล 
ท่ีใชเปนแนวทางในการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไมงามงาม 

 
 

3.3  ประชากรตัวอยางท่ีใชในงานวิจัย 
ทางผูวิจัยไดมีสวนรวม และทําการสังเกตเปาหมายในระยะส้ัน แตไดคงลักษณะสําคัญ

ของการวิจัยเอาไว โดยมีวิธีการดําเนินงาน ดังนี้ 
1. การสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) แบบสัมภาษณท่ีใชเก็บขอมูลจากเจาของ

กิจการธุรกิจรานดอกไม และพนักงานภายในราน ลักษณะคําถามเกี่ยวกับรูปแบบการจัดการราน
ดอกไม ประกอบดวยคําถามท่ีมีเนื้อหาในการดําเนินการผลิต การตลาด และดานการเงิน และแบบ
สัมภาษณท่ีใชเก็บขอมูลจากผูสินใจซ้ือผลิตภัณฑภายในรานดอกไม ประกอบดวยคําถามท่ีมีเนื้อหา
เกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของกลุมผูซ้ือ พฤติกรรมการซ้ือ ทัศนคติและความชอบ 

2. การสังเกตการณแบบมีสวนรวม (Participant Observation) ใชการเก็บขอมูลเชิง
คุณภาพโดยสังเกตเก่ียวกับลักษณะการดําเนินงาน และการสังเกตแบบไมมีสวนรวม (Non-Participant 
Observation) ใชกับกลุมลูกคาท่ีมาซ้ือสินคาจากทางรานคา ผูวิจัยใชวิธีการสัมภาษณแบบไมเปนทางการ 
(Informal Interview) ประกอบกับการจดบันทึก พูดคุยกับพนักงาน เพื่อนําขอมูลที่ไดรับมาศึกษา
วิเคราะหในลําดับตอไป 

3. แบบสอบถาม (Questionaire) ท่ีใชเก็บขอมูลจากผูซ้ือดอกไมและผลิตภัณฑภายใน
รานดอกไมงามงาม เนื้อหาแบงออกเปน 4 ตอน คือ ตอนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการธุรกิจรานดอกไม ตอนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการธุรกิจรานดอกไม ตอนท่ี 4 ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติม 
 
 
3.4  วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

การเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยเปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากการปฏิบัติการภาคสนาม 
และการเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสาร (Documentary Research) ไดแก 

1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลตางๆท่ีไดจากภาคสนาม
ท้ังหมด คือ การสัมภาษณเชิงลึก การสังเกตแบบมีสวนรวมและไมมีสวนรวม เพื่อทราบถึงปญหา
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และอุปสรรคของราน โดยนําขอมูลมาวิเคราะหและหาแนวทางในการแกไขและดําเนินการ นอกจากนี้ 
ยังมีการใชแบบสอบถาม สอบถามผูซ้ือดอกไมเพื่อทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือ และปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานดอกไมงามงาม 

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลตาง ๆ ท่ีไดจากวิทยานิพนธ 
บทความจากหนังสือ วารสาร และเว็บไซดตางๆทางอินเตอรเน็ต 
 
 
3.5  การวิเคราะหขอมูลเชิงเนื้อหา 

1. การวิเคราะหการดําเนินธุรกิจของรานดอกไมงามงาม เกี่ยวกับวิธีการจัดการดาน
การผลิต การเงิน และการตลาด ตลอดจนสภาพแวดลอมภายในและภายนอกที่มีผลตอการดําเนินธุรกิจ 
โดยทํา การวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพื่อศึกษาหาปญหา ขอเสนอแนะ และกําหนด 
แนวทางในการพัฒนาธุรกิจรานดอกไมงามงาม 

2. การวิเคราะหพฤติกรรมการซ้ือและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ
ของผูซ้ือผลิตภัณฑภายในรานโดยใชรูปแบบคําถามที่ใหบอกระดับ (Rating) โดยมีหลักเกณฑใน
การใหคะแนน ดังนี้ 

คะแนน  ความหมาย 
 5 มีผลมากท่ีสุด 
 4 มีผลมาก 
 3 มีผลปานกลาง 
 2 มีผลนอย 
 1 มีผลนอยท่ีสุด 
 

การแปลความหมายโดยอาศัยสูตรการคํานวณชองกวางของช้ันดังน้ี (วิเชียร เกตุสิงห, 
2538: 6-11) คะแนนท่ีไดนํามาแปลความหมายตามเกณฑดังนี้  

คะแนนเฉล่ียระหวาง 4.50-5.00  หมายถึง มีผลมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ียระหวาง 3.50-4.49  หมายถึง มีผลมาก 
คะแนนเฉล่ียระหวาง 2.50-3.49 หมายถึง มีผลปานกลาง 
คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.50-2.49 หมายถึง มีผลนอย 
คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.00-1.49  หมายถึง มีผลนอยท่ีสุด 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 

การศึกษาเร่ือง “แนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม กรณีศึกษา รานดอกไม
งามงาม” ใชการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) และการสังเกตแบบมีสวนรวม (Participant 
Observation) และการสังเกตแบบไมมีสวนรวม (Non-Participant Observation)  และดวยวิธีการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม (Questionaire) โดยแบงการนําเสนอตามลําดับการปฏิบัติการเปน
ข้ันตางๆ ดังนี้ 

ข้ันท่ี 1 ศึกษาสภาพท่ัวไปและสภาพการจดัการรานดอกไมงามงาม 
ข้ันท่ี 2 ผลวิเคราะหจากแบบสอบถาม 
ข้ันท่ี 3 ศึกษาปญหาและสาเหตุในการจัดการธุรกิจรานดอกไมงามงาม 
ข้ันท่ี 4 ศึกษาแนวทางการพฒันาระบบการจัดการธุรกิจรานดอกไมงามงาม 
ข้ันท่ี 5 กําหนดแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการธุรกจิรานดอกไมงามงาม 
ข้ันท่ี 6 ผลการวิเคราะหจากแบบสัมภาษณเชิงลึก หลังจากนําระบบการจัดการแบบใหม 

มาใชในการดําเนินงาน 
 
 
4.1  ศึกษาสภาพท่ัวไปและสภาพการจัดการรานดอกไมงามงาม 

 
4.1.1  ความเปนมาของกิจการ 
รานดอกไมงามงาม ตั้งอยูเลขท่ี เลขท่ี 636 ซอยสามัคคี ตําบลทาทราย อําเภอเมืองนนทบุรี 

จังหวัดนนทบุรี มีคุณธัญรดี บรรณาลังค เปนเจาของกิจการ อายุ 37 ป จบการศึกษาจากสถาบันเทคโนโลยี 
ราชมงคลเทคนิคกรุงเทพ คณะครุศาสตร สาขาคหกรรมศาสตร ในป พ.ศ. 2545 เร่ิมเขาสูธุรกิจราน
ดอกไมตั้งแตเรียนจบ โดยเปนลูกจางรานดอกไมท่ีมีช่ือเสียง ไดแก รานแคทลียาฟลอริสต 4 ป ราน
คุณตอยหนาวัดมกุฏ และรานมายเฟริสฟลอริสตที่เซ็นทรัลแจงวัฒนะ รวมประสบการณทํางานท่ี
รานดอกไมกวา 10 ป จนกระท่ังในป พ.ศ. 2554 ไดมีโอกาสดําเนินธุรกิจเอง เหตุผลเนื่องจาก เจาของ 
เดิม เซงรานในราคาถูก ประกอบกับบริเวณรานอยูในแหลงชุมชน ใกลมหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิต 
โรงเรียน วัด และหมูบานหลายหมูบาน มีผูสัญจรไปมาตลอด มีท่ีจอดรถสะดวก เปนทําเลที่ดี ตลอดจน 
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จากประสบการณท่ีสะสมมายาวนานของเจาของราน สามารถจัดดอกไมไดหลากหลายรูแบบ มีสไตล 
เปนของตัวเอง ทําใหฝมือการจัดดอกไมเปนท่ีช่ืนชอบ ไดรับการยอมรับจากลูกคาและผูพบเห็นใน
ระดับหนึ่ง ซ่ึงนอกจากจะขายดอกไมใหแกประชาชนท่ัวไปแลว ยังติดตอประสานงานในการทําธุรกิจ 
กับหนวยงานราชการตางๆ ดวย 
 

4.1.2  ขอมูลผลการดําเนินการในปจจุบัน 
รานดอกไมงามงาม ไดเปดกิจการเม่ือ พ.ศ. 2554 โดยใชเงินลงทุนคร้ังแรก 500,000 บาท 

เปนคาเซงราน 400,000 บาท และคาตกแตงรานกับคาสินคาอีก 100,000 บาท 
1. ลักษณะการดําเนินงาน โดยธุรกิจรานดอกไมงามงาม ไดเปดดําเนินกิจการทุกวัน 

ตั้งแตเวลา 07.00 – 20.30 น. และกิจกรรมในรานแบงออกเปน ขายผลิตภัณฑสําเร็จรูปดอกไมประดิษฐ 
บริการรับจัดดอกไมตามลูกคาส่ัง และบริการจัดดอกไมนอกสถานท่ี 

2. ผลิตภัณฑ แบงออกเปนดอกไมสด จัดในรูปแบบตางๆ เชน ชอ แจกัน กระเชา พวงหรีด 
พานดอกไม ซุมดอกไม และดอกไมประดิษฐ จัดสําเร็จในรูปแบบ ชอ แจกัน และกระเชา 

3. บริการ มีบริการรับจัด ชอ แจกัน กระเชา พวงหรีด พานดอกไม ซุมดอกไม มาลัย 
งานดอกไมหนาศพ และรับจัดดอกไมในงานพิธีตางๆ ท้ังในและนอกสถานท่ี เชน งานบวช งานวันเกิด 
งานหม้ัน งานแตงงาน ข้ึนบานใหม เปดกิจการ และบริการจัดสงดอกไมถึงมือผูรับ 

 
4.1.3  การจัดการดานการผลิต 
ในการจัดการดานการผลิต ไดทําการศึกษา เกี่ยวกับ แหลงที่มาในการจัดหาดอกไม 

การบริหารจัดการดานแรงงาน วัสดุอุปกรณ รูปแบบการจัด ตนทุนการผลิต ปริมาณการผลิต ปญหา
และอุปสรรค โดยมีข้ันตอนตางๆ ดังรายละเอียดตอไปนี้  

1. แหลงท่ีมาในการจัดหาดอกไม 
ดอกไมท่ีขายภายในรานมีท้ังดอกไมสด ดอกไมประดิษฐ และอุปกรณตางๆ โดยมีแหลง 

ท่ีมา ดังนี้ 
1.1 ดอกไมสด จะส่ังจากรานประจําท่ีปากคลองตลาด โดยจะเปนรานท่ีรูใจกันมานาน 

มีบริการจัดสง โดยจะส่ังท้ังดอกไมในประเทศ และดอกไมนําเขาจากตางประเทศ ซ่ึงมากนอยก็แลว 
แตชวงเทศกาล เชน ชวงวันวาเลนไทน ความตองดอกไมนําเขาจากตางประเทศมีมาก ก็ตองส่ังไวมาก 
แตถาไมใชชวงเทศกาล ก็มักจะส่ังดอกไมภายในประเทศ เพราะตนทุนไมแพง 

1.2 ดอกไมประดิษฐ จะส่ังจากรานท่ีตลาดนัดสวนจตุจักร โดยในชวงแรก ก็มักจะไป
เลือกซ้ือดวยตัวเอง แตเม่ือคุนเคยก็ใชบริการโทรสั่ง ซ่ึงหากทางรานแนะนําวาชวงนี้มีแบบ ใหมๆ มา 
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ก็อาจแวะเขาไปดูบาง ราคาของดอกไมประดิษฐจะแตกตางกันไปตามประเภทของดอกไม ในชวง
เทศกาลก็ไมไดปรับราคาข้ึนมาก โดยทางรานมักจะซ้ือตุนและจัดชอไวกอนแลว 

1.3 อุปกรณตางๆ เกี่ยวกับการจัดดอกไม เชน กระดาษ ริบบ้ิน กรรไกร ฯลฯ ก็มัก 
จะเลือกซ้ือจากรานท่ีปากคลองตลาด หรือโทรส่ังจากรานดอกไมสดท่ีซ้ือประจํา ทางรานก็จะมีบริการ 
อุปกรณเหลานี้ดวย  สวนวัตถุดิบอ่ืนๆ เชน กระเชา แจกันคริสตัล บางสวนก็ไปเลือกซ้ือท่ีตลาดนัดสวน 
จตุจักร บางสวนของแจกันเซรามิค มักจะส่ังจากโรงงานผลิตเซรามิคโดยตรง โดยทาง โรงงานจะมีรถ
มาขายอยูเร่ือยๆ เนื่องจากราคาไมแพง 

2. รูปแบบในการจัดดอกไม 
2.1 การจัดแบบชอ มีท้ังจัดดอกไมสดและดอกไมประดิษฐ โดยมีใหเลือก หลาย

รูปแบบ ไดแก แบบชอกลม ชอเปดหนา ชอปดหนา และชอโบเก (Bouquet) ซ่ึงในการจัดชอเหมาะ
สําหรับใชในโอกาส แสดงความยินดี แสดงความรักความคิดถึง และความมีไมตรีตอกัน เชน ในโอกาส 
วันรับปริญญา วันเกิด วันวาเลนไทน เปนตน 

2.2 การจัดแบบแจกัน รูปแบบท่ีนิยมจดั ไดแก การจัดแจกนัแบบทรงสูง ทรงเต้ีย 
และทรงสามเหล่ียม การจัดแบบแจกันเหมาะสําหรับโอกาสในการแสดงความยนิด ีและการให กําลังใจ 
เชน การเปดรานใหม การเล่ือนตําแหนง การเยี่ยมผูปวย เปนตน 

2.3 การจัดแบบกระเชา มีใหเลือกหลากหลายรูปแบบ ท้ังกระเชาดอกไม กระเชา
ของขวัญ และกระเชาผลไม มักใชในโอกาสแสดงความยินดีหรือแสดงความเคารพ ในชวงวันปใหม 
วันเกิด หรือเยี่ยมผูปวย เปนตน 

2.4 การจัดพวงหรีด การจัดดอกไมสําหรับงานศพ ใชแทนความรูสึกเสียใจ การให
เกียรติ มีท้ังพวงหรีดรูปแบบวงกลม และปจจุบันแบบวงรีก็กําลังเปนท่ีนิยม  

3. การบริหารจัดการเก่ียวกับดอกไมของรานดอกไมงามงาม  
3.1 ดอกไมประดิษฐ เม่ือซ้ือมาและยังไมไดจัดชอ ควรใชถุงพลาสติกคลุมไว เพ่ือ

ปองกันฝุนละออง ซ่ึงจะทําใหดอกไมสกปรกได สําหรับดอกไมประดิษฐท่ีจัดแลว ควรดูแลโดยการใช 
ไดรเปาผมเปาฝุนละอองอยูเปนประจํา เพื่อใหดอกไมประดิษฐดูใหมอยูเสมอ 

3.2 ดอกไมสด เม่ือซ้ือมาแลวตองแกะออกจากหอโดยเร็ว เพื่อปรับสภาพ อุณหภูมิ 
อีกท้ังหากตองการชวยยืดอายุของดอกไมใหนานท่ีสุด ก็มีวิธีการ ข้ันตอน อยูหลายวิธี ดังนี้ 

3.2.1 การดูแลกอนการแชน้ํา จะตองทําความสะอาดกานบริเวณชวงลางท่ีจะ 
ตองแชลงในถังน้ํา โดยการปลิดใบชวงลางของชอออกใหหมด ซ่ึงใบไมเหลานี้เม่ืออัดกันแนนๆ จะ
ทําใหเกิดกาซ เอทธิลีนท่ีมีผลทําใหกานดอกไม และนํ้าท่ีแชดอกไมเกิดการเนาเสีย ไดงาย 
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3.2.2 การตัดกานดอกไมดวยมีดมีคมใตน้ํา แลวนํา ไปแชในถังน้ําท่ีจัดเตรียมไว 
สวนน้ําท่ีใชแชดอกไมนี้จะมีปริมาณ และลักษณะท่ีแตกตางกันออกไป ดังนี้ ถาตองการใหบานเร็ว 
ใหแชน้ําอุนและมีปริมาณน้ํามาก ถาตองการใหบานชา ใหแชน้ําธรรมดาและมีปริมาณน้ํานอยและ
ถาตองการใหบานสมบูรณ และมีกานท่ีแข็งแรงมากๆ ควรแชน้ําอุนท่ีผสมอาหารดอกไมในปริมาณ 0.5 
ชอนชาตอน้ํา 5 ลิตร 

3.2.3 เม่ือแชดอกไมในถังน้ําเรียบรอย ควรนําถังใสดอกไมวางไวในบริเวณท่ีมี
อุณหภูมิปกติประมาณ 1-3 ช่ัวโมง เพื่อใหดอกไมไดมีการปรับสภาพตัวเองเสียกอน จากน้ันจึงนําไปแช
ในตูเย็นสําหรับแชดอกไม 

4. การบริหารจัดการเกี่ยวกับแรงงาน ผูประกอบการรานดอกไมงามงาม ไมไดมีการจาง 
ลูกจางประจํา แตในชวงท่ีตองรับจัดดอกไมนอกสถานที่ก็มีการจางลูกจางชั่วคราว ซ่ึงก็ไดมาจาก
ลูกนองรานดอกไมท่ีรูจักกัน ในการจายคาจางใหกับลูกจางก็ข้ึนอยูกับความชํานาญในหนาท่ี หากมี
ความชํานาญ ทํางานรวดเร็ว ก็จายใหวันละ 1,000 บาท ถาเปนชวงเทศกาลดอกไมจะขายดี ก็มีการจาง 
งานเพ่ิมข้ึน แตก็เปนญาติหรือเพ่ือนๆ มาชวยรับออเดอร (Order) และชวยขาย เปนตน 

5. ปริมาณการผลิตและตนทุนการผลิต จากการศึกษาปริมาณการผลิตดอกไมตอเดือน
ของรานดอกไมงามงาม ตั้งแต วันท่ี 1 มีนาคม 2558 ถึงวันท่ี 31 มีนาคม 2558 ในระยะเวลา 1 เดือน 
พบวา มีปริมาณการผลิตดังตารางท่ี 4.1 และตนทุนการผลิตดังตารางท่ี 4.2 
 
ตารางท่ี 4.1  ปริมาณการผลิตตอเดือน 

ประเภท ปริมาณการผลิตตอเดือน (ช้ิน) รอยละ 
แบบชอ 35 28.93 
แจกนั 20 16.53 
กระเชา 6 4.96 
พวงหรีด 20 16.53 
ดอกไมประดษิฐ 40 33.05 

รวม 121 100 
ท่ีมา: จากการสํารวจ 
 

จากตารางท่ี 4.1 ปริมาณการผลิตตอเดือน พบวา ประเภทดอกไมสดแบบชอ ปริมาณ
การผลิตจํานวน 35 ชอตอเดือน คิดเปนรอยละ 28.93 ประเภทแจกัน ปริมาณการผลิต 20 แจกันตอเดือน 
คิดเปนรอยละ 16.53 ประเภทกระเชา ปริมาณการผลิต 6 กระเชาตอเดือน คิดเปนรอยละ 4.96 ประเภท 
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พวงหรีด ปริมาณการผลิต 20 พวงตอเดือน คิดเปนรอยละ 16.53 ประเภทดอกไมประดิษฐ ปริมาณ
การผลิต 121 ช้ินตอเดือน คิดเปนรอยละ 33.05 
 
ตารางท่ี 4.2  ตนทุนการผลิตตอเดือน 

รายการ คาใชจายท่ีเปนเงินสด รอยละ 
ตนทุนคงท่ี     
คาเชาสถานท่ี 14,000 26.88 
คาไฟฟาและน้าํประปา 3,500 6.72 
คาโทรศัพท 1,000 1.92 
คาตูแชดอกไมราคา 35,000 บาท คิดคาเส่ือม 5 ป เฉล่ียเดือนละ 584 1.12 
รวมตนทุนคงที่ 19,084 36.64 
ตนทุนผันแปร     
ดอกไมสด 12,000 23.04 
ดอกไมประดษิฐ 10,000 19.20 
คาขนสง 5,000 9.60 
อุปกรณ (แจกนั, กระเขา, ริบบ้ิน ฯลฯ) 6,000 11.52 
รวมตนทุนผันแปร 33,000 63.36 
รวมตนทุนการผลิต 52,084 100.00 
ท่ีมา: จากการสํารวจ 
 

จากตารางท่ี 4.2 ตนทุนการผลิตตอเดือน พบวาตนทุนการผลิตท้ังตนทุนคงท่ีและตนทุน 
ผันแปร เปนคาใชจายเงินสด โดยไมมีการใชเงินเช่ือ แบงเปน ตนทุนคงท่ีจํานวน 19,084 บาท คิดเปน 
รอยละ 36.64 สวนตนทุนผันแปรจํานวน 33,000 บาท คิดเปนรอยละ 63.36 รวมตนทุนคงท่ีและตนทุน 
ผันแปรในการผลิตท้ังหมด เปนคาใชจายจํานวน 52,084 บาท 

 
4.1.4  การจัดการดานการเงนิ 
ในการจัดการดานการเงิน ไดทําการศึกษา ประกอบดวย ยอดขายตอเดือน ราคาขายตอ

เดือน รายไดตอเดือน บริหารเกี่ยวกับการขาย การบริหารการเงิน และปญหาอุปสรรคทางดานการเงิน 
มีผลการศึกษา ดังนี้ 
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1. รายไดและกําไรจากการขายดอกไมสดและดอกไมประดิษฐในรูปแบบตางๆ ตอเดือน 
จากการศึกษา พบวา รายไดจากการขายดอกไมท้ังดอกไมสดและดอกไมประดิษฐแตละเดือนมีรายได 
จํานวน 121,000 บาท (ตารางท่ี 4.3) และมีคาใชจายท่ีเปนตนทุนคงท่ีและตนทุนผันแปรรวมจํานวน 
52,084 บาท (ตามตารางท่ี 4.2) และไดผลตอบแทนสุทธิจากการขาย 68,816 บาท 
 
ตารางท่ี 4.3  รายไดจากการขายดอกไมตอเดือน 

ประเภท ปริมาณการขายตอเดือน (ช้ิน) รายได (บาท) 
แบบชอ 35 30,000 
แจกนั 20 15,000 
กระเชา 6 6,000 
พวงหรีด 20 35,000 
ดอกไมประดษิฐ 40 35,000 

รวม 121 121,000 
ท่ีมา: จากการสํารวจ 
 

2. การบริหารเกี่ยวกับการขาย ในการขายดอกไมและผลิตภัณฑตางๆ ภายในราน เจาของ 
กิจการไดใหความเห็นวา ในการลงมือผลิตสินคาแตละช้ินตองนึกถึงราคาขายและราคาตนทุนกอน 
เชน ลูกคาส่ังชอดอกไมราคา 1,000 บาท ตองจัดใหไดกําไรหนึ่งเทาตัว แตทั้งนี้ตองคํานึงถึง
ความสวยงามและความคุมคาท่ีลูกคาจะไดรับเสมอ หรืออาจใชสวนประกอบอ่ืนเขามาชวย เพ่ือให
เกิดรูปแบบท่ีสวยงามข้ึน 

3. การบริหารดานการเงิน ทางรานทําการบันทึกรายการทางบัญชีวามีการซื้อดอกไม
ในแตละครั้งจํานวนเทาไร ในแตละวันขายดอกไมเปนจํานวนเงินเทาใด และในหนึ่งเดือนมีรายจาย
อะไรบาง 
 

4.1.5  การจัดการดานการตลาด 
จากการศึกษาทางดานการตลาดของรานดอกไมงามงาม จะพิจารณาจาก สวนผสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) ท่ีทําใหเกิดปญหาและอุปสรรคข้ึนในดานการตลาด ผลการศึกษา ดังนี้ 
1. ผลิตภัณฑ รานดอกไมงามงามมีดอกไมและผลิตภัณฑท่ีเกี่ยวของหลายชนิดท่ีให

จําหนายแกลูกคา ไดแก ประเภทแรกลูกคาสามารถเลือกซ้ือดอกไมสดในรานแบงจําหนายเปนดอกหรือ 
เปนกํา โดยไมไดใชบริการจัดชอ ประเภทท่ีสอง ดอกไมประดิษฐท่ีจัดในรูปแบบตางๆ ท้ังแบบชอ 
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แจกัน กระเชา วางพรอมจําหนายบริการหนาราน ประเภทท่ีสาม คือบริการจัดตามรูปแบบท่ีลูกคา
ตองการ ใหบริการจัดท้ังดอกไมสดและดอกไมประดิษฐ โดยลูกคาสามารถเลือกโทนสีของดอกไม 
กระดาษ และริบบ้ิน ไดตามตองการ หรือสามารถดู Catalog รูปแบบการจัดดอกไมชนิดตางๆ พรอม
ท้ังราคา และขอคําแนะนําจากพนักงานหนารานได และประเภทสุดทาย ทางรานมีจําหนายผลิตภัณฑ 
อ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของ เชน ตุกตา การด และกลองของขวัญดวย 

2. การกําหนดราคา ในการกําหนดราคาของผลิตภัณฑภายในรานมีหลากหลายราคา
ใหเลือก ซ่ึงราคาของดอกไมแตละชนิดข้ึนอยูกับสายพันธุของดอกไมและคุณภาพของผลิตภัณฑนั้นๆ 
ดวย เพื่อท่ีลูกคาจะสามารถเลือกซ้ือในราคาท่ีพึงพอใจได ในการตั้งราคาของดอกไมนั้น จะพิจารณา
จากตนทุนเปนหลักแลวไดมีการบวกสวนเพิ่มในกําไร (Cost-Based Pricing) นอกจากนี้ยังมีปจจัยอ่ืน 
ประกอบท่ีใชในการตั้งราคาขาย ไดแก รูปแบบ รูปทรง ความสวยงามของดอกไม ชวงเทศกาลความ
ตองการสูง เปนตน 

3. ชองทางการจัดจําหนาย รานดอกไมงามงามมีชองทางการจัดจําหนาย คือ จําหนาย
ผานทางหนาราน ซ่ึงสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดทุกระดับ มีรายละเอียด ดังนี้ 

3.1 ทําเลท่ีตั้ง รานดอกไมงามงามมีทําเลท่ีตั้งอยูในบริเวณชุมชน ใกลกับ โรงเรียน 
มหาวิทยาลัย และหมูบานใหญๆ หลายหมูบาน กลุมลูกคาจึงมีในทุกๆ สาขาอาชีพ ท้ังนักเรียน นักศึกษา 
พนักงานบริษัท ขาราชการ และเจาของกิจการ จึงมีลูกคาเลือกซื้อผลิตภัณฑในรูปแบบตางๆ อยาง
หลากหลาย ซ่ึงผลิตภัณฑของรานก็มีราคาเร่ิมตน ตั้งแต ชอละ 100 บาท จนถึง 5,000 บาท 

3.2 การตกแตงราน รานดอกไมงามงามมีหนารานท่ีดูสะอาด โปรง สบายตา สวน
รูปแบบการจดัโชวดอกไมภายในราน เดน สะดดุตา มองเห็นชัดเจน มีตวัอยางจัดท่ีเหมาะกับทุกโอกาส 
และมีการเปล่ียนแปลงรูปแบบอยูเสมอ เพื่อดึงดูดความสนใจจากลูกคาอยูตลอด 

3.3 วิธีการส่ังสินคา นอกจากจะมาซ้ือจากหนารานไดโดยตรงแลว ลูกคา ยังสามารถ 
โทรศัพทส่ัง หรือใชเครือขายสังคมออนไลน เชน Line, Facebook เพื่อส่ังซ้ือสินคาได ท้ังนี้ ลูกคา
สามารถขอดูรูปดอกไมในรูปแบบท่ีตองการไดผานชองทางนี้ และชําระเงินโดยการโอนผานบัญชี
ธนาคาร แจงสถานท่ีจัดสง วันเวลา และขอความบนบัตรอวยพรที่ตองการใหจัดสง 

3.4 การสงเสริมการตลาด ทางรานมีการทําประชาสัมพันธราน โดยการไป ออกบูท
ตามหางสรรพสินคา และคอมมิวนิตี้มอลล บริเวณใกลเคียง ในชวงเทศกาล เชน วันวาเลนไทน, วันแม 
เปนตน พรอมทําโบชัวรและนามบัตรรานไปแจกท่ีบูทดวย อยางไรก็ตาม การทํารายการสงเสริม การขาย 
(Sale Promotion) ก็มักไมมีในรูปแบบการลดราคา แตจะเพิ่มการบริการหรือความพึงพอใจใหกับ
ลูกคาประจํา เชน ไมคิดคาบริการจัดสงสําหรับลูกคาประจํา หรือ เพิ่มปริมาณดอกไมใหเยอะขึ้น/ 
ชอใหญข้ึน เกิดความสวยงามข้ึน สําหรับลูกคาท่ีส่ังประจํา ส่ังคราวละมากๆ เปนตน 
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4.2  ผลการวิเคราะหจากแบบสอบถาม (Questionaires) 
จากการเก็บรวบรวมกลุมตัวอยางจํานวนท้ังส้ิน 200 คน ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะห 

ขอมูล และการแปลผลตามลําดับดังนี้ 
สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
n  = จํานวนกลุมตัวอยางท่ีเคยใชบริการรานดอกไม 
X = คาเฉล่ีย 
S.D. = คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
ผลการวิเคราะหขอมูล ประกอบดวย สวนแรกการวิเคราะหลักษณะเชิงประชากรของ

ผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือนและอาชีพ 
โดยแจกแจงความถ่ี (Frequency) และหาคารอยละ (Percentage) และสวนท่ีสอง การวิเคราะหความถ่ี
และรอยละ ในการใชบริการธุรกิจรานดอกไมเฉล่ียตอเดือน, ชวงเวลาในการใชบริการธุรกิจรานดอกไม 
บอยท่ีสุด, คาใชจายในแตละคร้ังท่ีเขาใชบริการรานดอกไม, รูปแบบดอกไมท่ีเลือกซื้อมากที่สุด,
วัตถุประสงคในการใชบริการธุรกิจรานดอกไม และเหตุผลในการตัดสินใจเลือกซ้ือดอกไมจากธุรกิจ 
รานดอกไม ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.4  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจาํแนกตามเพศ ชวงอายแุละสถานภาพ 

(n = 200) 
ลักษณะพ้ืนฐาน จํานวน รอยละ 

เพศ ชาย 110 55.0 
 หญิง 90 45.0 

ชวงอาย ุ ต่ํากวา 25 ป 11 5.5 
 25-35 ป 74 37.0 
 36-45 ป 70 35.0 
 มากกวา 45 ป 45 22.5 
สถานภาพ โสด 107 53.5 
 สมรส 63 31.5 
 หมาย/หยาราง 30 15.0 
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จากตารางท่ี 4.4 เมื่อจําแนกกลุมตัวอยางตามเพศพบวา เปนกลุมตัวอยางเปนเพศชาย
มากกวาเพศหญิงโดยกลุมตัวอยางเพศชายมีจํานวนท้ังส้ิน 110 คน คิดเปนรอยละ 55 และกลุมตัวอยาง 
เพศหญิงมีจํานวนท้ังส้ิน 90 คน คิดเปนรอยละ 45 และมีชวงอายุสวนใหญอยูท่ี 25-35 ป คิดเปนรอยละ 
37 โดยมีชวงอายุที่ 36-45 ป และชวงอายุมากกวา 45 ป คิดเปนรอยละ 35.0 และ 22.5 ตามลําดับ 
สวนในดานสถานภาพพบวาสวนใหญโสด คิดเปนรอยละ 53.5 สมรสและหมาย/หยาราง คิดเปน
รอยละ 31.5 และ 15.0 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษา, รายไดตอเดือน

และจํานวนสมาชิกท่ีอาศัยในครอบครัว 
(n = 200) 

ลักษณะพื้นฐาน จํานวน รอยละ 
ระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตรี 70 35.0 

 ปริญญาตรี 103 51.5 
 สูงกวาปริญญาตรี 27 13.5 

รายไดตอเดือน (บาท) ไมเกิน 15,000 บาท  21 10.5 
 15,000-25,000 บาท 30 15.0 
 25,001-35,000 บาท 54 27.0 
 35,001- 45,000 บาท 65 32.5 
 45,000 บาทข้ึนไป 30 15.0 

อาชีพ นักเรียน/นักศกึษา 38 19.0 
 พนักงานบริษทัเอกชน 54 27.0 
 พนักงานราชการ/ขาราชการ 50 25.0 
 เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว 49 24.5 
 อ่ืนๆ 9 4.5 

 
จากตารางท่ี 4.5 เม่ือจําแนกกลุมตัวอยางตามระดับการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ 

มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี โดยกลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีมีจํานวนท้ังส้ิน 
103 คน คิดเปนรอยละ 51.5 รองลงมาคือตํ่ากวาปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 35.0 
และ 13.5 ตามลําดับ สวนดานรายไดตอเดือนพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดตอเดือนอยูท่ีชวง 
35,001-45,000 บาท คิดเปนรอยละ 32.50 รองลงมาคือชวง 25,001-35,000 บาท 15,000-25,000 บาท 
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และ45,000 บาทข้ึนไป คิดเปนรอยละ 27.0, 15.0 และ 15.0 ตามลําดับ สวนในดานอาชีพ พบวาสวน
ใหญประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 27.0 รองลงมาคือพนักงานราชการ/ขาราชการ 
เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว และนักเรียน/นักศึกษา คิดเปนรอยละ 25.0 24.5 และ 19.0 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามความถ่ีในการใชบริการธุรกิจราน

ดอกไมเฉล่ียตอเดือน 
(n = 200) 

ความถ่ีในการใชบริการธุรกิจรานดอกไมเฉล่ียตอเดือน จํานวน รอยละ 
นอยกวา 1 คร้ัง 16 8.0 
1-2 คร้ัง 84 42.0 
3-4 คร้ัง 76 38.0 
5 คร้ังข้ึนไป 24 12.0 

รวม 200 100 
 

จากตารางท่ี 4.6 เม่ือจําแนกกลุมตัวอยางตามความถ่ีในการใชบริการธุรกิจรานดอกไม
เฉล่ียตอเดือน พบวา ใชบริการธุรกิจรานดอกไมเฉล่ีย 1-2 คร้ัง ตอเดือน คิดเปนรอยละ 42.0 3-4 คร้ัง
ตอเดือน เปนอันดับรองลงมา คิดเปนรอยละ 38.0 ตามดวย 5 คร้ังข้ึนไป และนอยกวา 1 คร้ัง รอยละ 
12.0 และ 8.0 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามชวงเวลาในการใชบริการธุรกิจ

รานดอกไมบอยท่ีสุด 
(n = 200) 

ชวงเวลาในการใชบริการธุรกิจรานดอกไมบอยท่ีสุด จํานวน รอยละ 
กอนเท่ียง (06.00-12.00 น.)  54 27.0 
บาย (12.01-16.00 น.)  90 45.0 
เย็น (16.01-21.00)  56 28.0 

รวม  200 100 
 

จากตารางท่ี 4.7 เม่ือจําแนกกลุมตัวอยางตามชวงเวลาในการใชบริการธุรกิจรานดอกไม 
บอยท่ีสุด พบวา กลุมตัวอยางชวงเวลาบาย (12.01-16.00 น.) บอยท่ีสุดเปนอันดับหนึ่ง คิดเปนรอยละ 
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45 รองลงมาคือ เย็น (16.01-21.00) คิดเปนรอยละ 28 และกอนเท่ียง (06.00-12.00 น.) นอยท่ีสุด คิดเปน 
รอยละ 27 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามคาใชจายในแตละคร้ังเขาใชบริการ 

ธุรกิจรานดอกไม 
(n = 200) 

คาใชจายในแตละคร้ังเขาใชบริการธุรกิจรานดอกไม จํานวน รอยละ 
นอยกวา 500 บาท 8 4.0 
500-1,000 บาท 32 16.0 
1,001-1,500 บาท 40 20.0 
1,501-2,000 บาท 91 45.5 
มากกวา 2,000 บาท 29 14.5 

รวม 200 100 
 

จากตารางท่ี 4.8 เม่ือจําแนกกลุมตัวอยางตามคาใชจายในแตละคร้ังเขาใชบริการธุรกิจ
รานดอกไม พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญคาใชจายในแตละคร้ัง 1,501-2,000 บาท รอยละ 45.5 มาก
ท่ีสุด เปนอันดับหนึ่ง รองลงมาคือ 1,001-1,500 บาท คิดเปนรอยละ 20.0 และ500-1,000 บาท คิดเปน 
รอยละ 16.0 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางจาํแนกตามรูปแบบดอกไมท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด 

(n = 200) 
รูปแบบดอกไมท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด ความถ่ี รอยละ 

จัดชอ 137 35.8 
แจกนั 64 16.7 
กระเชา 71 18.5 
พวงหรีด 111 29.0 

 
จากตารางท่ี 4.9 เม่ือจําแนกกลุมตัวอยางตามรูปแบบดอกไมท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด พบวา 

สวนใหญรูปแบบดอกไมท่ีกลุมตัวอยางเลือกซ้ือมากท่ีสุดเปนอันดับหนึ่ง คือ แบบจัดชอ คิดเปนรอยละ 
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35.8 รองลงมาคือ พวงหรีด คิดเปนรอยละ 29.0 สวนแบบกระเชา และแจกัน คิดเปนรอยละ 18.5 และ 
16.7 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.10 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามวตัถุประสงคในการใชบริการธุรกจิ 

รานดอกไม 
(n = 200) 

วัตถุประสงคในการใชบริการธุรกิจรานดอกไม ความถ่ี รอยละ 
ใชเปนสวนหนึ่งในการทํางาน 146 25.5 
ใชมอบเปนของขวัญ 106 18.5 
ใชในโอกาสตางๆ (งานแตงงาน, งานบวช, งานศพ) 132 23.1 
ใชในงานอดิเรก (ตกแตงบาน) 108 18.9 
อ่ืนๆ 80 14.0 

 
จากตารางท่ี 4.10 เม่ือจําแนกกลุมตัวอยางตามวัตถุประสงคในการใชบริการธุรกิจราน

ดอกไม พบวา กลุมตัวอยางใชในโอกาสตางๆ (งานแตงงาน, งานบวช, งานศพ) มากท่ีสุดเปนอันดับ
หนึ่ง คิดเปนรอยละ 25.5 รองลงมาคือ ใชมอบเปนของขวัญ คิดเปนรอยละ 23.1 ใชในงานอดิเรก 
(ตกแตงบาน) และ ใชเปนสวนหนึ่งในการทํางาน โดยคิดเปนรอยละ 18.9 และ 18.5 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงความถ่ีและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเหตุผลการตัดสินใจเลือกซ้ือดอกไม 

จากธุรกิจรานดอกไม 
(n = 200) 

เหตุผลการตัดสินใจเลือกซ้ือดอกไมจากธุรกิจรานดอกไม ความถ่ี รอยละ 
อยูใกลบาน/สะดวกในการเดินทาง 130 15.5 
รานตกแตงทันสมัย 133 15.9 
รานมีช่ือเสียง/มีความนาเช่ือถือ 81 9.7 
ราคาเหมาะสม 112 13.4 
มีโปรโมช่ันดึงดูด 131 15.7 
มีคนรูจักแนะนํา 117 14.0 
พนักงานใหบริการดี 71 8.5 
อ่ืนๆ 62 7.4 
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จากตารางท่ี 4.11 เม่ือจําแนกกลุมตัวอยางตามเหตุผลการตัดสินใจเล้ือกซ้ือดอกไมจาก
ธุรกิจรานดอกไม พบวา รานตกแตงทันสมัยมากท่ีสุดเปนอันดับหนึ่ง คิดเปนรอยละ 15.9 รองลงมา
คือ มีโปรโมชั่นดึงดูด คิดเปนรอยละ 15.7 อยูใกลบาน/สะดวกในการเดินทาง คิดเปนรอยละ 15.5 มี
คนรูจักแนะนํา คิดเปนรอยละ 14.0 และราคาเหมาะสม คิดเปนรอยละ 13.4  ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.12 แสดงจํานวน คาเฉล่ีย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับระดับคุณภาพของขอมูล 

ของปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการธุรกิจรานดอกไม 
(n = 200) 

ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใช 
ระดับความสําคัญ 

X SD ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

ดานผลิตภัณฑ          
ความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ 

42 86 52 13 7 3.72 0.984 มาก 

มีดอกไมใหเลือกหลากหลาย
ชนิดพันธุ 

47 99 49 4 1 3.93 0.777 มาก 

คุณภาพ สด สวยงาม ของ
ดอกไมของราน 

42 97 52 6 3 3.85 0.839 มาก 

วัสดุท่ีนํามาใชจัดรวมกับ
ดอกไมมีคุณภาพ และสวยงาม 

57 120 21 2 0 4.16 0.638 มาก 

ดานราคา          
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 65 117 14 4 0 4.21 0.656 มาก 
ราคามีหลายระดับใหเลือก 56 106 35 3 0 4.08 0.715 มาก 
สามารถตอรองราคาได 63 104 32 1 0 4.14 0.69 มาก 
ดานการจัดจําหนาย          
สถานท่ีตั้งสะดวกตอการเดินทาง 49 90 58 3 0 3.93 0.77 มาก 
มีบริการส่ังซ้ือทางโทรศัพท/
โซเชียลมีเดีย 

21 147 31 1 0 3.94 0.527 มาก 

มีบริการส่ังซ้ือผานเว็บไซด 27 123 45 5 0 3.86 0.665 มาก 
มีบริการจัดสงดอกไมถึงสถานท่ี 26 121 53 0 0 3.87 0.615 มาก 
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ตารางท่ี 4.12 แสดงจํานวน คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกับระดับคุณภาพของขอมูล 
ของปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการธุรกิจรานดอกไม (ตอ) 

 (n = 200) 

ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใช 
ระดับความสําคัญ 

X SD ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

ดานการสงเสริมการตลาด         
มีการโฆษณาประชาสัมพันธ
ใหมาซ้ือ 

52 68 63 16 1 3.77 0.944 มาก 

การใหคําแนะนําจากผูขาย 37 80 73 8 2 3.71 0.848 มาก 
มีการสงเสริมการขาย เชน ลด
ราคาสินคา ของแถม 

40 72 79 7 2 3.71 0.861 มาก 

ดานบุคลากร         
ทักษะการจัดดอกไมของ
พนักงาน 

26 157 17 0 0 4.05 0.463 มาก 

ความรูเกี่ยวกบัดอกไมของ
พนักงาน 

29 143 28 0 0 4.01 0.535 มาก 

ความเปนกันเองกับลูกคาของ
พนักงาน 

28 151 18 3 0 4.02 0.539 มาก 

มีจํานวนพนกังานใหบริการ
เพียงพอ  

24 110 65 1 0 3.79 0.649 มาก 

ดานกระบวนการใหบริการ                 
ความรวดเร็วในการใหบริการ 12 107 71 10 0 3.6 0.679 มาก 
ความตรงตอเวลาในการสง
มอบสินคา 

108 84 6 1 1 4.49 0.634 มาก 

ความถูกตองในการรับคํา
ส่ังซ้ือ และจัดทําสินคา 

31 101 61 6 1 3.78 0.76 มาก 

มีบริการเสริมระหวางลูกคานั่ง
รอ เชน น้ําหวาน หนังสือ 

20 59 93 27 1 3.35 0.855 ปาน
กลาง 

 



64 

ตารางท่ี 4.12 แสดงจํานวน คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกับระดับคุณภาพของขอมูล 
ของปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการธุรกิจรานดอกไม (ตอ) 

 (n = 200) 

ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใช 
ระดับความสําคัญ 

X SD ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ       
การจัดวางสินคาหนารานและ
ภายในรานสะดวกในการเลือก
ซ้ือ 

41 65 56 38 0 3.55 1.021 มาก 

บริเวณรานมีความสะอาด 
ปลอดโปรง 

18 106 18 0 0 4.29 0.623 มาก 

การตกแตงรานใหสวยงาม
ดึงดูดใจลูกคา 

62 117 21 0 0 4.2 0.612 มาก 

มีพื้นท่ีสําหรับนั่งรอระหวางท่ี
พนักงานกําลังจัดดอกไม 

92 86 22 0 0 4.35 0.671 มาก 

การจัดวางสินคาหนารานและ
ภายในรานสะดวกในการเลือกซ้ือ 

41 65 56 38 0 3.55 1.021 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.12 แสดงใหเห็นวา ระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการ 

ธุรกิจรานดอกไมดานผลิตภัณฑ พบวา ทุกขอมีผลตอการเลือกใชอยูในระดับมาก โดยมี หัวขอ วัสดุ
ท่ีนํามาใชจัดรวมกับดอกไมมีคุณภาพและสวยงาม มีคาเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 4.16) และขอความหลากหลาย 
ของผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด (X = 3.72), ระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการ 
ธุรกิจรานดอกไม ดานราคา พบวา ทุกขอมีผลตอการเลือกใชอยูในระดับมาก โดยราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด (X=4.21) และราคามีหลายระดับใหเลือก มีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด (X = 4.08) 

ระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการธุรกิจรานดอกไม ดานการจัด
จําหนาย พบวา ทุกขอมีผลตอการเลือกใชอยูในระดับมาก โดย มีบริการส่ังซ้ือทางโทรศัพท/โซเชียล
มีเดีย มีคาเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 3.94) และ มีบริการส่ังซ้ือผานเว็บไซด มีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด (X = 3.86) 

ระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการธุรกิจรานดอกไม ดานการสงเสริม 
การตลาด พบวา ทุกขอมีผลตอการเลือกใชอยูในระดับมาก โดยมีการโฆษณาประชาสัมพันธใหมาซ้ือ 
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มีคาเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 3.77) และการใหคําแนะนําจากผูขาย และมีการสงเสริมการขาย มีคาเฉล่ีย
นอยท่ีสุดเทากัน (X = 3.71) 

ระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการธุรกิจรานดอกไม ดานบุคลากร 
พบวา ทุกขอมีผลตอการเลือกใชอยูในระดับมาก โดยทักษะการจัดดอกไมของพนักงาน มีคาเฉล่ีย
มากท่ีสุด (X = 4.05) และมีพนักงานใหบริการเพียงพอมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด (X = 3.79) 

ระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการธุรกิจรานดอกไม ดานกระบวนการ 
ใหบริการ พบวา ความตรงตอเวลาในการสงมอบ มีระดับความสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ยมากที่สุด 
(X = 4.49) และมีบริการเสริมระหวางนั่งรอฯ มีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด (X = 3.35)โดยมีระดับความสําคัญ
ปานกลาง  

ระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการธุรกิจรานดอกไมดานการสราง 
และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ พบวา ทุกขอมีผลตอการเลือกใชอยูในระดับมาก โดยมีพื้นท่ีสําหรับ 
นั่งรอระหวางท่ีพนักงานกําลังจัดดอกไมมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 4.35) และการจัดวางสินคาหนาราน 
และภายในรานสะดวกในการเลือกซ้ือมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด (X = 3.55)  
 
 
4.3  ศึกษาปญหาและสาเหตุในการจัดการธุรกิจรานดอกไมงามงาม 

ผูวิจัยไดทําการรวบรวมขอคิดเห็นและขอเสนอแนะเพ่ิมเติมจากการตอบแบบสอบถาม 
ของผูมาใชบริการรานดอกไมงามงาม และไดทําการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) เจาของ
กิจการเกี่ยวกับปญหาและสาเหตุในการจัดการธุรกิจรานดอกไมงามงาม สามารถสรุปออกเปน 
4 ประเด็นหลัก ดังนี้ 

1. ดานการจัดการองคกร คือ เจาของกิจการดําเนินการบริหารจัดการเองทุกหนาท่ี 
และขาดแคลนแรงงานท่ีมีความรูความชํานาญในการจัดการธุรกิจรานดอกไม 

2. ดานการผลิต คือ หากมีคําส่ังซ้ือจากลูกคาในปริมาณมากๆ ตองส่ังดอกไมจาก
ปากคลองตลาดเพิ่ม จากเดิมเคยสงอาทิตยละ 2 คร้ัง ก็ตองเสียคาใชจายในการจัดสงเพิ่ม สวนกรณี
ลูกคาใหจดังานนอกสถานท่ี เชน จดัดอกไมหนาศพ กไ็มสามารถทําได เนื่องจากไมมีแรงงานท่ีชวยจดั 
หรือชวยผลิต และดอกไมชํารุดจากการขนสง 

3. ดานการเงิน คือ ไมไดมีการวางแผนการเงินลวงหนา ขาดความรูทางบัญชี การจัด 
ระบบบัญชีจึงยังไมชัดเจนเจนเทาท่ีควร และไมมีปายแสดงราคาสินคา  
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4. ดานการตลาด คือ ดานผลิตภัณฑของรานยังไมมีสไตลเปนของตัวเอง ไมมีเอกลักษณ 
เฉพาะของราน ชองทางการจัดจําหนายมีแคหนาราน ไมเปนท่ีรูจักในวงกวาง และไมมีการทําส่ือโฆษณา 
ประชาสัมพันธ ที่สวยงาม นาเช่ือถือ 
 

4.3.1  การวิเคราะหปญหาโดยแผนผงักางปลา (Ishikawa Diagram) 
ผูวิจัยไดนําหลักการของแผนผังกางปลามาสรุปปญหา เพื่อทําการวิเคราะห หาสาเหตุ

และแนวทางการพัฒนาการแกไขตอไปในอนาคต โดยนําขอมูลท่ีไดจากการสํารวจปญหาและนํามา
วิเคราะหวาส่ิงใดคือปญหา โดยแสดงดังภาพท่ี 4.1 
 

 
ภาพท่ี 4.1  แสดงแผนผังกางปลาของระบบจัดการรานดอกไมงามงามท่ีไมมีประสิทธิภาพ 
ที่มา: จากการสํารวจ 
 

จากภาพท่ี 4.1 ปญหาของระบบการจัดการรานดอกไมงามงามมี 4 ประเด็น ไดแก 
1) ดานการจัดการองคกร 2) ดานการผลิต 3) ดานการเงิน 4) ดานการตลาด โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

1. ดานการจดัการองคกร 
รานดอกไมงามงาม เปนรานคาปลีกขนาดเล็ก เกิดปญหาดานบุคลากรมาตลอด เนื่องจาก 

ขาดแคลนแรงงานท่ีมีความรู ความชํานาญในการจัดการธุรกิจรานดอกไม เจาของกิจการเปนผูดําเนิน 
งานเองทุกหนาท่ี ทั้งนี้รานดอกไมงามงาม เคยจางพนักงานประจํามาทํางานท่ีราน แตก็ประสบปญหา 
แรงงานไมมีประสิทธิภาพ ขาดงานเปนประจํา ผลงานท่ีออกมาไมมีคุณภาพ นอกจากนี้ทางรานยังได
จางญาติหรือเพื่อนๆ มาชวยงานในชวงเทศกาลท่ีมีคําส่ังซ้ือ (Order) เยอะ แตบุคลากรเหลานี้ก็ไมสามารถ 



67 

ชวยงานไดเทาท่ีควร เนื่องจากไมทราบราคา ไมสามารถใหคําแนะนํารูปแบบของดอกไมได ไมสามารถ 
บอกขอมูลลูกคาไดในทันทีตองมาสอบถามจากเจาของรานกอน 

2. ดานการผลิต 
เนื่องจากปญหาขาดแคลนแรงงาน ทําใหมีปญหาดานการผลิตตามมา หากมีการส่ังซ้ือ

ในปริมาณมากๆ หรือ ตองออกไปจัดดอกไมนอกสถานท่ี ก็ไมสามารถรับงานน้ันๆได อีกทั้งปริมาณ 
ดอกไมท่ีมีอยูในรานไมเพียงพอในการจัดดอกไมไดตามคําส่ังซ้ือคราวละมากๆ นี้ จึงตองเสียคาใชจาย 
ในการใหรถมาสงดอกไมเพิ่ม ตนทุนในการผลิตก็เพิ่มข้ึน แตตองขายสินคาในราคาปกติ นอกจากนี้ 
ยังพบปญหาดอกไมชํารุดระหวางขนสง การวางดอกไมทับกันมาบนรถ สงผลใหดอกไมจํานวน
หนึ่งชํารุด ดอกไมสมบูรณ อีกท้ังการส่ังซ้ือดอกไมทางโทรศัพททําใหไมไดไปดูดอกไมดวยตนเอง 
อาศัยความเช่ือใจ ทําใหอาจไดรับดอกไมท่ีไมสวยสมบูรณ 

3. ดานการเงิน 
เจาของกิจการรานดอกไมงามงาม ไมมีความรูดานการบัญชี/บริหาร การทําบัญชีรายรับ 

รายจายของรานจึงเปนเพียงการจดบันทึกอยางงาย เปนรายวัน เทานั้น โดยไมไดมีการนําสมุดรายรับ
รายจายมาชวยวางแผนในการจัดการดานเงิน ไมทราบกําไรขาดทุนท่ีแนนอน 

4. ดานการตลาด 
ความตองการของลูกคาในปจจุบันมีรูปแบบเฉพาะตัวมากข้ึน ตองการผลิตภัณฑท่ีดูดี 

มีสไตลเปนของตนเอง แตรูปแบบการจัดดอกไม หรือผลิตภัณฑอ่ืนๆ ของรานดอกไมงามงามยังไมมี 
เอกลักษณเฉพาะของตัว คลายๆ กับรานอ่ืนท่ัวไป และชองทางการจัดจําหนายมีแคหนาราน ไมเปนท่ี
รูจักในวงกวาง นอกจากนี้รานดอกไมงามงามยังไมมีการทําส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ หรือเทาที่เคย
ทําก็เปนลักษณะของแผนพับ ใบปลิวท่ัวๆไป ดูไมสวยงาม นาเช่ือถือ   
 
 
4.4  ศึกษาแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไมงามงาม 

กระบวนการหาแนวทางการแกปญหาระบบการจัดการรานดอกไมนั้น ผูวิจัยไดมีการ
สัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) และศึกษาขอมูลทุติยภูมิท่ีเกี่ยวของกับระบบการจัดการราน
ดอกไม เพื่อหาแนวทางในการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไมงามงาม โดยมีรายละเอียด ดังตอไปนี้ 

 
4.4.1  การสัมภาษณเชงิลึก (In-Depth Interview) 
ผูวิจัยไดทําการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) เจาของกิจการรานดอกไมท่ีประสบ 

ความสําเร็จ โดยจากการคนควาขอมูล พบวา องคกรหรือกิจการท่ียั่งยืนนั้นตองมีเง่ือนไขครบ 3 ประการ 
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(สุขสรรค กันตะบุตร,2553: 8) คือ 1) มีผลการดําเนินงานที่ดี หรือมีกําไรอยางนอย 6 เดือนข้ึนไป 
2) ระยะเวลาการดําเนินงานตอเนื่องอยางนอย 1 ปข้ึนไป 3) มีแนวโนมในการเติบโตของธุรกิจ อาจมี
นโยบายในการขยายสาขา ตามหลักเกณฑดังกลาว ผูวิจัยไดคนควาขอมูลเบื้องตนจากนิตยสาร
และอินเตอรเน็ต จึงติดตอผูใหขอมูลหลัก (Key Informant) จํานวน 3 ราน โดยผูวิจัยสามารถสรุปผล
การสัมภาษณเชิงลึก ออกมาเปน 4 ประเด็นหลัก ดังนี้ 

1. ปญหาและแนวทางจัดการท่ีเกี่ยวของกับระบบการจัดการองคกร 
โดยผูใหขอมูลหลักท้ังหมด ใหความสําคัญกับปญหาหลัก คือ ผูชวยจัดดอกไม ผูชวยเปน 

บุคคลสําคัญที่จะชวยทําใหรานดอกไมอยูรอด ผูชวยในรานสามารถแบงไดเปน 2 กลุม คือคนท่ีชวย
เราประจํา จางไวกินเงินเดือนเลย เอาไวทํางานจิปาถะทุกอยางต้ังแตเปดรานจนปดราน เปนท้ังพนักงาน 
เก็บกวาดและคนจัดดอกไมดวย อีกกลุมหนึ่งคือ ผูชวยเฉพาะกิจ กลุมนี้สําคัญมาก เพราะงานรานดอกไม 
บางคร้ังก็มีมากจนรับไมไหว เชน วันวาเลนไทน วันรับปริญญา หรือบางคร้ังไดงานนอกสถานท่ี
ตองออกไปจัดดอกไมหนาศพ งานแบบนี้จึงตองใชวิธีแปลงญาติมิตรหรือเพื่อนใหเปนทุน เพราะธุรกิจ 
รานดอกไมไมสามารถจางคนเหลานี้ไวประจําได นอกจากนี้ยังพบปญหา ผูชวยจัดดอกไม หรือพนักงาน 
ในราน ทุจริต จึงตองมีการวางระบบตรวจสอบ บางรานใชวิธีวา เจาของรานเขาออกไมเปนเวลาหรือ
ติดกลองวงจรปด เพื่อใหเห็นความบกพรองและเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานของพนักงานได และเพื่อ 
ใหเกิดประโยชนสูงสุดในการแกปญหาพนักงาน ผูใหขอมูลหลักรานท่ี 1 กลาววา 
 

“...ธุรกิจรานดอกไมจึงจําเปนตองมีผูชวยในอุดมคติ โดยมีลักษณะ คือ มาเปดรานตรง
เวลาทุกวัน นอกจากเร่ืองปดกวาดหนาราน ในรานแลว หากมีลูกคาเดินมา จะรีบทํา
หนายิ้มแยมแจมใสไวกอน สามารถจัดดอกไมโดยรูวาตนทุนดอกไมอยูท่ีเทาไหร ไม
ควรใชดอกไมเปลืองอันจะเปนผลตอกําไรของราน รูจักใชเวลาวางใหเปนประโยชน 
โดยสํารวจดูวามีอะไรขาดเกินในรานบาง และควรเปนคนรูจักออมถนอมใช ไมควรเปน 
คนมือหนักหรือซุมซาม ลูกจางในอุดมคติจึงหาไดยากแตถาหากเรามีก็ตองรักษาไว...” 

 
2. ปญหาและแนวทางจัดการท่ีเกี่ยวของกับการผลิต 
ความแตกตางกันของลูกคา ท้ังดาน กําลังทรัพย สติปญญา เพศและวัย ระดับความเปนอยู 

และประสบการณท่ีเขาเคยไดรับจากการใชบริการตางๆ ทําใหมีความตองการท่ีหลากหลายมากข้ึนใน 
ปจจุบัน ตลอดจนถึงข้ันตอนในการจัดสงใหถึงมือลูกคาไดทันเวลาและยังคงความสวยงาม โดยไม
ควรสงดอกไมดวยมอเตอรไซด เพราะถาโดนลมแลวดอกไมจะชํ้า อยูไมทนบางทีก็รวงหลุดกอนถึง
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มือลูกคา การใหความสําคัญกับทุกข้ันตอนในการผลิตจึงเปนส่ิงสําคัญ ผูใหขอมูลหลักรานหนึ่งได
กลาววา 
 

“...งานหนารานตองดูแลเอาใจใสลูกคาแตละราย เราจะถามละเอียดยิบจนลูกคางงวา
ถามไปทําไม ถามต้ังแตเร่ืองพื้นๆ วาจะสงดอกไมนี้ใหใคร เนื่องในโอกาสอะไร เขา
ชอบสีอะไร ดอกอะไร แตท่ีไมพื้นๆ คือเราถามดวยวา แจกันนี้จะไปวางตรงไหนของ
หอง หองคุณสีอะไร และวางตรงมุมไหนของหอง หากเขามุมก็ไมตองจัดสี่ดานให
เปลืองเงิน เร่ืองแบบนี้เล็กนอย แตดิฉันใหความสนใจมาก...” 

 
3. ปญหาและแนวทางจัดการท่ีเกี่ยวของกับการเงิน 
ธุรกิจรานดอกไมจะโชคดีกวาธุรกิจคาปลีกอ่ืนๆ ตรงท่ีเคร่ืองมือ วัสดุ อุปกรณ ในราน

ราคาไมแพงมากนัก การลงทุนในระยะแรก ก็จะหมดไปกับคาเชาท่ีลวงหนา อุปกรณท่ีราคาสูงสุดก็
คือตูแชดอกไม คาตกแตงราน บางรานอาจใชเงินลงทุนในการตกแตง ชุดน้ําตกหนาราน หรือชุดอะไร 
เดนๆสักชุด เพื่อบอกความเปนเราใหลูกคาทราบ สวนรายไดของธุรกิจรานดอกไมจะไมสมํ่าเสมอ 
บางวันขายไมไดเลยก็มี หรือบางวันขายดีมาก การทําบัญชีรายรับ-รายจาย จึงเปนส่ิงสําคัญ ผูใหขอมูล 
หลักทานหน่ึง ไดกลาววา 
 

“...การทําบัญชีรายรับ-รายจายของราน จะชวยใหเราสามารถวางแผนการเงินของราน
ได การลงบัญชีจึงจําเปนตองใหพนักงานรานลงบัญชีทุกรายการในแตละวัน แมกระท่ัง 
น้ําเปลา 1 ขวดท่ีเรานํามาเล้ียงลูกคาขณะนั่งรอก็ตองลงบัญชี เพราะคาใชจายในราน
สวนใหญจํานวนเงินไมมาก แตถารวมรวมกันแลว ก็จะเห็นวาเงินในรานใชไปตรงไหน 
บาง...” 

 
4. ปญหาและแนวทางจัดการท่ีเกี่ยวของกับการตลาด 
เจาของธุรกิจรานดอกไมสวนใหญจะไมคอยมีความรูดานการทําการตลาด ขาดการ

วางแผนการตลาด กลุมลูกคาสวนใหญจะเปนลูกคาท่ีอาศัยอยูบริเวณใกลเคียง หรือมีการแนะนําตอ
กันมา ซ่ึงหากมีการทําการตลาดท่ีดีก็จะสามารถหากลุมลูกคาใหมไดเพิ่มข้ึน การทํารายการสงเสริม
การขาย รานดอกไมสวนใหญมักจะไมทําโปรโมช่ันแบบ ลด แลก แจก แถม หากแตจะเนนไปท่ีการ
โฆษณาประชาสัมพันธ และการเพ่ิมชองทางการจัดจําหนาย เชน การทําการตลาดผานส่ือสังคมออนไลน 
เฟสบุค และ อินสตราแกรม เปนตน โดยผูใหขอมูลหลักรานหน่ึง ไดกลาววา 
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 “...เม่ือกอนถาพูดถึงการเพ่ิมชองทางการจัดจําหนาย เพื่อท่ีลูกคาจะสามารถมองเห็น
รานเรา คนจะนึกถึงเว็บไซด แตในยุคปจจุบัน การทําการตลาดผาน เฟสบุค หรือ 
อินสตราแกรม กลับไดผลดีอยางไมนาเช่ือ คนเห็นรูปดอกไมรานเราจากอินสตราแกรม 
ก็มีโทรมาส่ัง สงรูปมา บอกวาอยากไดแบบน้ีๆ ทําไปทํามาขายไดงายกวาหนารานเสีย
อีก แคเลือกแบบ โอนเงิน ก็รอรับดอกไมไดเลย และท่ีสําคัญ สวยถูกใจ ไดในแบบที่
ตรงความตองการของลูกคา...” 

  
4.4.2  การศึกษาแนวคดิและทฤษฏีท่ีเก่ียวของกับระบบการจัดการท้ัง 4 ดาน 
ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาแนวคิดและทฤษฏีจากงานเอกสารหรือผลงานวิจัยอ่ืนท่ี

เกี่ยวของกับการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม เพื่อนํามาประยุกตใชเปนแนวทางการพัฒนา
รานดอกไมงามงาม ดังตอไปนี้ 

1. แนวคิดดานการจัดการโครงสรางองคกร เปนการศึกษาวิธีการที่เหมาะสมใน
การบริหารงานการจัดโครงสรางองคการจัดการบุคลากร การกําหนดนโยบาย ดานตางๆ การประมาณ 
การคาใชจาย กอนดําเนินงาน โดยผลจากการวิเคราะห จะเปนขอมูลในการประมาณคาใชจายตางๆ 
ท่ีเกิดข้ึนในการดําเนินงาน การจัดโครงสรางองคการ สําหรับการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยเลือกแนวคิด การจัด 
โครงสรางองคการแบบธรรมดา (Simple Form)ไมซับซอน มาใชกับธุรกิจรานดอกไมงามงาม โดย
การจัดโครงสรางแบบงายนี้เหมาะกับธุรกิจท่ีมีขนาดเล็ก ท่ีมีจํานวนพนักงานไมมากนัก การควบคุม 
ดูแลพนักงานสามารถทาไดใกลชิด ผูจัดการสามารถตัดสินใจการบริหารงานตางๆ ไดเอง ทําให
การแกไขปญหาตางๆ ท่ีเกิดข้ึนไดรวดเร็ว  
 

 
ภาพท่ี 4.2  แสดงโครงสรางองคกรแบบธรรมดา (Simple Form) 
 

2. แนวคิดการจัดการดานคุณภาพ จากการสังเกตพบวา ปจจุบันทางรานดอกไมงามงาม 
ประสบปญหาคุณภาพของดอกไมท่ีไมสมบูรณจากการขนสง ดังนั้นผูวิจัยจึงเลือกแนวทางการจัดการ 

ผูจัดการท่ัวไป

ผูชวยผูจัดการ

- พนักงาน 
- พนักงาน 
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คุณภาพมาควบคุมกระบวนการผลิต มาใชเปนแนวทางในการแกปญหาดานการผลิตของธุรกิจราน
ดอกไมงามงาม 

3. แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย 4’Ps ไดแก ผลิตภัณฑและ
การบริการ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และ การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) ผูวิจัยนําแนวคิดนี้มาวางแนวทางในการพัฒนาดานการตลาดของธุรกิจรานดอกไมงามงาม 

จากกระบวนการหาแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไมงามงาม ผูวิจัยได
นํามากําหนดเปนแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการธุรกิจดานดอกไมงามงาม ดังนี้ 
 
 
4.5  กําหนดแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการธุรกิจรานดอกไมงามงาม 

ผูวิจัยไดกําหนดแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไมงามงาม ออกเปน 4 ดาน 
ดังนี้ 

 
4.5.1  ดานการจัดการองคกร 

 ผูวิจัยกําหนดแนวทางการจัดการองคกร โดยจัดโครงสรางองคกรรานดอกไมงามงาม
ใหเปนโครงสรางแบบธรรมดา (Simple Form) มีจํานวนพนักงานไมมากนัก และเจาของราน บริหาร 
งานในตําแหนงผูจัดการท่ัวไป โดยมีพนักงานเปนผูชวยอีก 1-2 คน การจัดโครงสรางแบบงายนี้เหมาะกับ 
ธุรกิจท่ีมีขนาดเล็ก ท่ีมีจํานวนพนักงานไมมากนัก การควบคุมดูแลพนักงานสามารถทําไดใกลชิด 
ผูจัดการสามารถตัดสินใจการบริหารงานตางๆ ไดเอง ทําใหการแกไขปญหาตางๆ ท่ีเกิดข้ึนได 

เวลาปฏิบัติงาน การปฏิบัติงานของรานดอกไมงามงาม แบงเปน ผูจัดการราน และผูชวย 
ผูจัดการราน เวลาทํางาน 09.00 น. ถึง 19.00 น. ทุกเวน (หยุดวันอาทิตย) พนักงาน เวลา ทํางาน 08.00 น. 
ถึง18.00 น. ทุกวัน (หยุดวันอาทิตย) ในการทํางานแตละวัน ผูจัดการรานจะเปนคนกําหนดตาราง
การทํางานท้ังหมดวาพนักงานแตละคนตองทําหนาท่ีอะไรบาง การจัดการบุคลากร การจัดการบุคลากร 
ภายในรานดอกไมนั้น จํานวนบุคลากรท่ีเหมาะสมข้ึนอยูกับยอดขายของทางราน รานท่ีมียอดขายมาก 
ก็มีความจําเปนตองใชพนกังานในการทํางานมากข้ึนดวยเพื่อใหทันกบัการบริการลูกคา สําหรับจํานวน 
พนักงานท่ีเหมาะสมเพื่อความมีคุณภาพและเพียงพอในการทํางานของรานดอกไมงามงาม มีท้ังส้ิน 
2 คน คือเจาของรานซึ่งทําหนาที่เปนผูจัดการรานดวย และผูชวยจัดดอกไมซ่ึงเปรียบเสมือนผูชวย
ผูจัดการและพนักงานรานดวย และเนื่องจากเจาของรานพักอาศัยอยูท่ีรานเลย ระบบการตรวจสอบ
พนักงานรานจึงมีประสิทธิภาพไดไมยากนัก 
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ผูวิจัยไดออกแบบและจัดทําปายรับสมัครพนักงานเพิ่มตามตําแหนงและจํานวนท่ีตองการ 
และนําไปแจกท่ี ศูนยฝกอาชีพกรุงเทพมหานคร, โรงเรียนฝกอาชีพกรุงเทพมหานคร, วิทยาลัย
สารพัดชางพระนคร ดังภาพท่ี 4.3 

 

 
ภาพท่ี 4.3  แสดงปายประกาศรับสมัครพนักงาน 
 

4.5.2  ดานการผลิต  
ผูวิจัยไดเสนอแนวทางการพัฒนาการจัดการองคกรมาแกปญหาการขาดแคลนแรงงาน 

หากสามารถจัดการกับบุคลากรของรานได ก็จะชวยใหเพิ่มปริมาณการผลิตไดมากข้ึน อีกทั้งยังสามารถ 
รับงานจัดดอกไมนอกสถานท่ีไดอีกดวย 

ปจจุบันทางรานดอกไมงามงาม ประสบปญหาคุณภาพของดอกไมที่ไมสมบูรณจาก
การขนสง ดังนั้นผูวิจัยจึงเลือกแนวทางการจัดการคุณภาพมาควบคุมกระบวนการผลิต โดยเสนอแนะ 
ใหรานดอกไมงามงามพัฒนาผลิตภัณฑตลอดจนกระบวนการผลิต ซ่ึงตองมีสินคาใหลูกคาเลือกซ้ือ
ไดหลายแบบ หลายระดับตามกลุมลูกคาแตละระดับ เพ่ือใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด โดยทางรานมี
แหลงซ้ือดอกไมสดปากคลองตลาด เปนแหลงดอกไมนานาพันธุ ไมวาเปนดอกไมไทยหรือตางประเทศ 
ท่ีมีคุณภาพตามเกรด การออกแบบกระบวนการผลิต เร่ิมจาก การเตรียมการผลิตใหเกิดประสิทธิภาพ 

รานดอกไมงามงาม  

รับสมัครงาน ดวน!!!!! 

1.  พนักงานจัดดอกไม (ชาย/หญิง) ประจํา 1 ตําแหนง 

- ไมจํากัดวุฒิการศึกษา 

-  ทํางานสัปดาหละ 6 วัน 

-  มีประกันสังคม,เบี้ยขยัน,คาลวงเวลา 

2. ผูชวยพนักงานจัดดอกไม (ชาย/หญิง) พารทไทม 2 ตําแหนง 

- ไมจํากัดวุฒิการศึกษา 

-  เลือกวันทํางานได 
-  รายไดวันละ 400 บาท (ช่ัวโมงละ 40 บาท) 

สนใจติดตอ 090-557-5350
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ดังนี้ ผูชํานาญในการจัดดอกไม, ชนิดดอกไมใหเลือกหลากหลาย, วัสดุอุปกรณประกอบในการผลิต, 
จัดตามรูปท่ีลูกคาตองการ ใหเกิดความพึงพอใจ และเตรียมการจัดสง  

การออกแบบสินคาและบริการ รานดอกไมงามงาม มีการออกแบบสินคาตามวัตถุประสงค 
ของลูกคา ดังน้ี  

1. วัตถุประสงคในการจัด  
1.1 ทราบขอมูลเบ้ืองตน-เนื่องในโอกาสอะไร เชน แสดงความรัก แสดง ความยินดี 

แสดงความเสียใจ-ลูกคามีงบประมาณในการจัดเทาไร-ผูรับมีความสําคัญแคไหน เชน เปนคนในครอบครัว 
เปนเพื่อน เปนคนรัก เปนญาติผูใหญหรือผูสูงอายุ-ลูกคาตองการดอกไมแบบไหน สีอะไร ถาเปน
ผูหญิงจะใชดอกไมสีหวานๆ เชน สี ชมพู สีสมออน ฯลฯ ถาเปนผูชายจะใชดอกไมสีสด เชน สีฟา 
สีเหลือง ฯลฯ หรือแมกระท่ังสอบถามลงรายละเอียดถึง แจกันนี้นําไปวางสวนไหนของหอง หากวาง 
ตรงมุมหองก็เลือกวางรูปแบบเปน แจกันดานเดียวได 

1.2 การจัดวางรูปแบบ กอนท่ีจะเร่ิมลงมือจัด ควรจะวางรูปแบบการจัดไวลวงหนา
กอน เพื่อยนระยะเวลาการจัดใหเร็วข้ึน  

2. การเตรียมวัสดุท่ีใชจัดดอกไม  
2.1 เตรียมวัสดุท่ีใชจัดดอกไมใหพรอม เชน กรรไกร โอเอซีส กระดาษฟอยล โบว 

ริบบ้ิน สกอตเทป เปนตน  
2.2 ลางภาชนะท่ีจะจัดดอกไมใหพรอม และเช็ดใหแหง เชน แจกัน พาน เพื่อยึดอายุ

การใชงาน  
2.3 มีดและกรรไกรท่ีนามาใชตัดดอกไมตองคม  

3. การเตรียมดอกไมและใบไมกอนใชงาน  
3.1 ดอกไมท่ีมีใบมากเกินไป ควรเด็ดใบที่ไมจาํเปนออกบาง  
3.2 ใชมีดคมๆ ตัดปลายกานออกกอนจะนามาจดั  
3.3 นําดอกไมและใบไมมาตอกาน กอนท่ีจะนาไปจัด  

4. ข้ันตอนการจัดดอกไม การจัดดอกไมตองอาศัยหลักเกณฑพื้นฐาน ดังนี้ 
4.1 ความสมดุลลักษณะของดอกไม รูปทรง และสีของดอกไมท่ีนํามาจัด  
4.2 สัดสวนความกวาง ความสูง ของดอกไมท่ีนามาจัด  
4.3 สวนเปรียบเทียบ คํานึงถึงความสัมพันธและความกลมกลืนระหวางขนาดของ

ดอกไม และภาชนะ  
4.4 การตัดกานของพ้ืนผิววัตถุ สี และเสนของวตัถุท่ีนามาจัด  
4.5 จุดเดน เปนสวนหนึ่งท่ีทําใหการจัดตามรูปแบบนั้นๆ ดูสดช่ืน แจมใส  
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4.6 จังหวะ ตองอาศัยสวนประกอบของสี รูปทรง และเสนที่จัดขึ้นใหสายตาดู
เคล่ือนไหวติดตาม  

5. ข้ันตอนการจัดสงดอกไม มีการใหบริการจัดสงดอกไม ดังนี้  
5.1 ทางรานตองแจงขอมูลสถานท่ี ท่ีจะจัดสงดอกไม ใหพนักงานทราบกอนลวงหนา 

เพื่อพนักงานจะไดศึกษาเสนทางและวางแผนการจัดสง  
5.2 นําดอกไมท่ีจัดเสร็จแลว ใสในลังไมท่ีเตรียม และจะไมสงดอกไมดวยมอเตอร

ไซด เพราะถาโดนลมแลวดอกไมจะชํ้า อยูไมทนบางทีก็รวงหลุดกอนถึงมือลูกคา 
5.3 จากนั้น นําดอกไมไปสงใหผูรับท่ีลูกคาระบุไว โดยใชระยะเวลาการสงไมเกิน 

1 ช่ัวโมง ภาชนะท่ีใชจัดสงดอกไม ควรเปนลังไมเพราะมีความแข็งแรง และไมดดูความรอน ทําให
ดอกไมไมเหี่ยวเร็ว หมายเหตุ ใชรถยนตหรือรถแท็กซ่ีในการจัดสงแทนการใชมอเตอรไซด เพื่อคง
ความสวยงามของดอกไม แกปญหาดอกไมชํารุดระหวางการขนสง 
 

4.5.3  ดานการเงิน 
1. การจัดทําระบบบัญชี เจาของกิจการควรมีการไปอบรม และไดรับความรูเพิ่มเติม

ในเร่ืองการจัดทําบัญชีอยางงาย การจัดการดานการเงิน เพื่อนําไปใชในการบริหารจัดการการเงินของ 
กิจการ เพื่อจัดสรรเงินและประโยชนจากเงินลงทุนไดคุมคามากข้ึน เชน มีการจัดทําบัญชีรายรับ-รายจาย 
ท่ีแนนอน วามีการสั่งซ้ือแตละคร้ังจํานวนเทาใด และมีการลงบัญชีไวทุกคร้ังวาขายสินคาอะไรไปบาง 
ในขณะเดียวกันควรมีการบันทึกรายจายทุกคร้ัง เพื่อใหไดรูวาเปนคาใชจายสวนใดในกิจการ 

ผูวิจัยไดจัดทําเอกสารบันทึกรายการบัญชีประจําวันภายในราน โดยใหพนักงานประจํา
รานลงบันทึกทุกรายการลงในตารางน้ีทุกวัน ซ่ึงเจาของกิจการสามารถตรวจสอบความถูกตองของ
จํานวนเงินได อีกท้ังเจาของกิจการสามารถนําขอมูลท้ังหมด มาสรุปเปน รายรับ-รายจาย ประจําเดือน 
ซ่ึงจะชวยใหเจาของกิจการวางแผนบริหารดานเงินไดในอนาคต ดังภาพท่ี 4.4 
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บัญชีรายรับ-รายจาย รานดอกไมงามงามประจําเดือน.......... 
วัน/เดือน/ป รายการ รายรับ รายจาย หมายเหต ุ
        
          
          
          
          
          
          
          
          
          
          
          
          
          

ภาพท่ี 4.4  แสดงแบบฟอรมบันทึกรายการรายรับ-รายจาย 
 

2. จัดทําหลักฐานในการประกอบการบันทึกบัญชีของกิจการ เมื่อมีการรับเงินตอง
ออกใบเสร็จรับเงินทุกกรณี ถารับเปนเงินสดควรนําฝากธนาคารทุกเดือน หากไมมีใบเสร็จรับเงิน 
กิจการตองจัดทําใบสําคัญการจายเพ่ือเปนหลักฐานในการบันทึกบัญชี ตัวอยางเชน ใบเสร็จรับเงิน 
ใบสงสินคาใหผูซ้ือ และใบสําคัญท่ีซ้ือสินคา 

3. การวางแผนการเงิน มีการสงเสริมในการจัดทําแผนการเงินลวงหนาเพื่อใหเกิดการ
ใชจายเงินอยางมีประสิทธิภาพและใหมีระบบมากยิ่งข้ึน เชน มีการทําบัญชีรายไดแตละเดือนเพื่อให
ทราบรายไดท่ีแทจริง และสามารถสํารองเงินสดไวใช โดยไมตองไปเบิกท่ีธนาคารบอยๆ เพื่อใหเกิด
ความรวดเร็วในการดําเนินงาน และนําขอมูลทางการเงินมาพัฒนาธุรกิจของรานดอกไมงามงาม คือ 
วิเคราะหยอดขาย จุดคุมทุน ผลกําไร งบดุล ความคลองตัวระยะส้ัน เพื่อที่จะเปนการพยากรณการเงิน 
ในอนาคต ประเมินการบริหารงาน วินิจฉัยปญหาในการบริหารงานภายในกิจการ 
 

4.5.4  ดานการตลาด  
จากการสํารวจตลาดลูกคาสวนใหญท่ีอยูในเขตพื้นท่ี กลุมเปาหมายมีรายไดระดับปานกลาง 

ถึงมาก และมีความนิยมใชดอกไมเปนส่ือในโอกาสตางๆ ในปจจุบันกลุมลูกคาเปาหมาย (Customer 
Group) ท่ีนิยมการมอบดอกไมเพื่อแสดงความดีใจ ชื่นชม ความเคารพ แสดงความเสียใจ จากการศึกษา 
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พฤติกรรมการใชบริการธุรกิจรานดอกไม จากแบบสอบถามจํานวน 200 ชุด พบวา มีกลุมลูกคา
เปาหมายหลักๆ ไดแก พนักงานบริษัท พนักงานราชการ นักธุรกิจ กลุมคนทํางาน รายไดเฉล่ียตอเดือน 
สวนใหญอยูระหวาง 35,001-45,000 บาท สวนลูกคาเปาหมายรองคือกลุมนักศึกษา แตในท่ีนี้ผูวิจัย
ไดแบง กลุมลูกคาเปาหมายเปน 2 กลุม คือ  

กลุมท่ี 1 บุคคลธรรมดา แบงออกเปน 3 ระดับ  
1. ระดับลาง เปนกลุมลูกคานักศึกษาที่มีรายไดนอย ไมเนนรูปแบบแตเนนปริมาณ

การจัดดอกไมตองมีราคาไมแพง  
2. ระดับกลาง เปนกลุมลูกคาคนทํางานท่ีมีรายไดระดับปานกลางเนนรูปแบบไมเนน

ปริมาณและราคา จะตองไมถูกหรือแพงเกินไป  
3. ระดับสูง เปนกลุมลูกคานักธุรกิจที่มีรายไดสูงเนนรูปแบบ ไมเนนปริมาณ ทําให

การจัดดอกไมสามารถตั้งราคาสูงได 
กลุมท่ี 2 นิติบุคคล แบงออกเปน 2 ระดับ  
1. วัด ศาสนกิจศาสนาตางๆ สมาคม โรงเรียน 
2. หางหุนสวน บริษัทตางๆ โรงแรม  
จากแบบสอบถาม ผูวิจัย พบวา ส่ิงท่ีลูกคาตองการ (Customer needs) คือ การท่ีรานมี

รูปแบบท่ีแตกตางจากรานจัดดอกไมท่ัวไป วัสดุท่ีนํามาจัดรวมกับดอกไมมีคุณภาพ สวยงาม ราคาท่ี
เหมาะสม การมีการโฆษณาประชาสัมพันธ และมีบริการส่ังซ้ือผานโซเชียลมีเดีย ถือเปนการบริการ
ท่ีสรางความประทับใจ ใหแกลูกคาไดทางหนึ่ง การทําตลาดเชิงรุก เพ่ือความสะดวกสบายใหกับลูกคา 
โดยการนําเสนอรูปแบบตางๆ ของสินคาท่ีสํานักงานของลูกคา การสงรูปแบบทาง Internet และการใช 
ส่ือโซเชียลมีเดีย ทําใหลูกคาสามารถประหยัดเวลา และคาใชจายตางๆ ไดเปนอยางดี สงผลในดาน
การสรางความประทับใจตอลูกคาเปนอยางสูง กอใหเกิดการส่ือตอไปยังลูกคากลุมอ่ืนท่ียังไมไดใช
บริการรานดอกไมเพิ่มสวนแบงการตลาด โดยใชลูกคาเปนส่ือกลางซ่ึงสรางความเช่ือถือตอลูกคา
รายใหมไดเปนอยางดี  

ประโยชนท่ีลูกคาไดรับ (Customer Benefits)  
1. ไดรับสินคาท่ีมีคุณภาพ ใหม สด  
2. ความสะดวกสบายในการจัดสงและบริการ ไปยังผูรับ ไดอยางรวดเร็ว  
3. ไดรับพิจารณารูปแบบดวยตัวเอง โดยมีแบบตางๆ ท่ีไดนําเสนอและใหตัดสินใจ

เลือกดวยตนเอง จนกวาจะพอใจ 
4. ราคาท่ีเหมาะสมกับชนิดของสินคาท่ีไดส่ังจัดทํา 
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ความสะดวกตอลูกคา (Customer Conveniences)  
1. สามารถส่ังซ้ือทางโทรศัพท หรือ ผานชองทางส่ือโซเชียลมีเดีย เชน ไลน เฟสบุค 

และอินสตราแกรม เปนตน 
2. การเลือกรูปแบบผลิตภัณฑของการจัดดอกไมแตละประเภท สามารถดูไดจากทาง

ส่ือโซเชียลมีเดีย เชน ไลน เฟสบุค และ อินสตราแกรม เปนตน หรือโบรชัวร ที่นําไปเสนอ  
3. การชําระคาสินคาสามารถชําระไดโดย  

3.1 เจาหนาท่ีของทางรานมาเกบ็เงินภายหลัง  
3.2 โอนผานทางธนาคารตามท่ีระบุไว  

การรับรูขอมูลขาวสารของลูกคา (Customer Communication)  
1. หาขอมูลไดจากแฟนเพจเฟสบุค อิสตราแกรม และไทมไลน 
2. จัดสง Hand bill ไปใหลูกคาประจําและกลุมลูกคาใหม จากรายช่ือสมาคมตางๆ  
3. เขารวมกับเทศกาลดอกไม เชน งานประกวดแขงขันการจัดดอกไมตามชมรมและ

สมาคมตางๆ ระดับทองถ่ินและระดับชาติ การจัดรถพฤกษาชาติในงานสงกรานตและการจัดดอกไม
ในวันแหงความรัก ใหนิยมใชดอกไมไทย  

สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix)  
1. ผลิตภัณฑ (Product) ผูวิจัยไดเปดรูปรูปแบบดอกไมจากรานท่ีมีเอกลักษณการจัด

เฉพาะตัวจากเว็ปไซดและชองทางเฟสบุค อินสตราแกรม ใหกับเจาของรานศึกษาเพิ่มเติม เพื่อสราง
ผลิตภัณฑที่มีความแปลกใหมและหาเอกลักษณการจัดเฉพาะตัวของราน รวมท้ังนําเสนอรูปแบบ
การจัดดอกไม ลงในโบวชัวรและชองทางการส่ือสารตางๆ เชน หนาแฟนเพจเฟสบุค อิสตราแกรม 
และไทมไลน โดยแบงหมวดหมูออกเปน 5 ประเภท เพ่ือความสะดวกในการเลือกชมและเลือกซ้ือของ 
ลูกคา และสนองความตองการของลูกคาในทุกระดับ อีกท้ังยังสามารถขยายกลุมลูกคาไดมากข้ึนอีกดวย  

1.1 การจัดแบบชอ มีใหเลือกหลายรูปแบบชอกลม ชอเปดหนา และโบเกชอยาว 
เหมาะสําหรับใชในโอกาสแสดงความยินดี โดยเฉพาะชวงเทศกาลวันรับปริญญา วันแหง ความรัก 
(Valentines’ Day) และวันเกิด โดยรานดอกไมงามงามเลือกสรางเอกลักษณของชอดอกไมซึ่งมี
น้ําหนักเบากวารานอ่ืน เปนการใชกระดาษหนังสือพิมพสลับกับสําลีในการอุมน้ําของชอดอกไม ซ่ึง
ทําใหมีน้ําหนักเบาเวลาถือ (ปกติรานอ่ืนนิยมใชสําลีอุมน้ําอยางเดียวซ่ึงทําใหมีน้ําหนักมากกวา)  

1.2 การจัดแบบแจกัน รูปแบบจัดแจกันท่ีนิยม คือ การจัดแบบทรงสูงทรงเต้ียและ
ทรงสามเหล่ียม เหมาะสําหรับใชในโอกาสแสดงความยินดี เชน การเปดรานใหม การเล่ือนตําแหนง 
โดยลูกคาวัยทํางานจะนิยมซ้ือผลิตภัณฑแบบแจกันท้ังในแบบดอกไมสดและดอกไมประดิษฐ ซ่ึงทาง 
รานสามารถผลิตดอกไมประดิษฐในรูปแบบแจกันวางไวในรานใหเลือกหลากหลาย 
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1.3 การจัดแบบกระเชา มีใหเลือกหลายรูปแบบ ท้ังกระเชาดอกไม กระเชา ของขวัญ 
และกระเชาผลไม กระจัดแบบกระเชาเหมาะสาหรับใชในโอกาสแสดงความยินดีหรือแสดงความเคารพ 
โดยเฉพาะชวงวันปใหม วันเกิดหรือการนําไปเยี่ยมผูปวย  

1.4 การจัดพวงหรีด และการจัดหนาศพ การจัดดอกไมเปนส่ิงท่ีจาํเปนสําหรับงานศพ 
เพราะดอกไมสามารถใชแทนความรูสึกเสียใจ การใหเกียรติและการไวอาลัย รูปแบบ การจัดพวงหรีด
ท่ีลูกคาสวนใหญนิยม คือ การจัดแบบรูปหยดน้ํา และการจัดแบบรูปวงกลม สวนรูปแบบ การจัดดอกไม 
หนาศพท่ีลูกคาสวนใหญนิยม คือ การจัดแบบสวนดอกไมและการจัดแบบน้ําตก 

1.5 การจัดงานแตงงาน การจัดดอกไมสาหรับการแตงงานเปนสิ่งจําเปนที่ชวยให
บรรยากาศในงานสดช่ืน และสวยงามข้ึน การจัดดอกไมมีใหเลือกหลายรูปแบบ ไดแก การจัด ซุมงาน
แตงงาน, การจัดพานรองรับน้ําสังข, การจัดดอกไมประดับหนาเวลา ฯลฯ 

2. การกําหนดราคา (Price) การต้ังราคาขายตองคิดราคาขาย 4 เทา ของตนทุนเพราะตอง 
เผ่ือเสียดวย คํานวณโดยตนทุนผันแปร+ตนทุนคงท่ีคงท่ี *4 เทาของตนทุน  

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ธุรกิจรับจัดดอกไมสด สามารถแบงการจัดจําหนาย
ไดเปน 2 ชองทางใหญ คือ  

3.1 การจัดจําหนายทางหนาราน เปนชองทางการจัดจําหนายท่ีสามารถเขาถึงกลุม
ลูกคาไดทุกระดับ และขอเปนตัวแทนกับทางวัด เปนผูจัดดอกไมหนาศพและเมรุพรอมกันดวย  

3.2 การจัดจําหนายผานทาง Internet เปนชองทางการจัดจําหนายที่ตนทุน ต่ําและ
เขาถึงกลุมลูกคาไดมากข้ึน ตามจํานวนผูใชงานทาง Internet ซ่ึงทางรานดอกไม ยังไมไดเปดดําเนินการ 
ในสวนนี้ แตก็อยูในชวงการศึกษาและจะนํามาใชในอนาคต ซ่ึงตอนนี้ การเพิ่มชองทาง การจัดจําหนาย 
ท่ีดําเนินการแลว คือ ทําเฟสบุคและอินสตราแกรมของราน เพื่อชวยในการโฆษณาประชาสัมพันธ
และเพิ่มชองทางในการจัดจําหนาย โดยควรมีการถายรูปของดอกไมใหออกมาสะดุดตาของผูติดตาม 
อาจเลือกใชพื้นหลังเปนสีพื้น เพื่อชวยใหดอกไมดูโดดเดน หรือวัสดุอุปกรณท่ีใชประกอบ เชน 
โตะ กรอบรูป อาจเลือกแบบที่ดูหรู เพื่อชวยใหดอกไมของรานเราดูแพงข้ึน 

4. การสงเสริมการขาย (Promotion) รานดอกไม มีการสงเสริมการตลาด ดังนี้  
4.1 ทําปายโฆษณาหนารานใหสะดุดตา มองเห็นไดงาย อาจติดปายไฟเพิ่มแสงสวาง 

บริเวณช้ันโชวดอกไมใหดูนาดึงดูดยิ่งข้ึน 
4.2 ทําประชาสัมพันธรานตามกลุมลูกคาเปาหมายและผลิตภัณฑท่ีกลุมลูกคาเปาหมาย 

เลือกซ้ือมากท่ีสุด เชน กลุมวัยทํางานระดับบนและระดับกลาง มักเลือกซ้ือแจกันดอกไม เพื่อมอบใน
โอกาสแสดงความยินดีหรือโอกาสอ่ืนๆ ทางรานทําแจกันดอกไมประดิษฐและติดปายราน ใหเดนชัด 
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แลวนําไปวางไวตรงเคานเตอรประชาสัมพันธตามหนวยงานราชการและสํานักงานขนาดใหญ หรือ
โรงพยาบาล บริเวณใกลเคียง พรอมท้ังฝากนามบัตรรานไวกับประชาสัมพันธดวย  

4.3 ทําบัตรสมาชิกเพื่อมอบสวนลดพิเศษ ใหกับลูกคาท่ีมาใชบริการประจํา เชน 
สําหรับลูกคาสะสมยอดซ้ือครบ 10 คร้ังภายใน 1 ป ใหสวนลด 10% 
 
 
4.6  ผลการวิเคราะหจากแบบสัมภาษณเชิงลึก หลังจากนําระบบการจัดการแบบใหม มาใช 
ในการดําเนินงาน 

หลังจากท่ีผูวิจัยไดนําเสนอแนวทางในการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไมงามงาม 
ไดมีการนํามาทดลองใชในการทํางานจํานวนระยะเวลา 20 วัน และทําการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth 
Interview) คุณธัญรดี บรรณาลังค อายุ 37 ป เจาของรานดอกไมงามงาม, คุณสราวุท สงคกระสังค 
อายุ 29 ป พนักงานชวยจัดดอกไม และลูกคาของรานดอกไมงามงามอีก 1 ทาน โดยผูวิจัยสามารถสรุป 
ผลการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) ออกเปนประเด็น ดังนี้ 

1. ปญหาดานการจัดการองคกร 
ปญหาดานแรงงานเปนประเด็นสําคัญท่ีสุดในปญหาดานการจัดการองคกร ซ่ึงเจาของ

รานก็มีความประสงคอยากไดพนักงานเพิ่มเพ่ือรองรับความตองการของลูกคาอยูแลว เม่ือผูวิจัยได
ออกแบบประกาศรับสมัครงานและไปแจกที่โรงเรียนฝกอาชีพ ก็มีคนใหความสนใจขอสมัครงาน
จํานวนหนึ่ง ซ่ึงก็ชวยใหเจาของรานคัดเลือกคนท่ีถูกใจมาเปนพนักงานชวยจัดดอกไมได และไดนองๆ 
ท่ีสนใจเปนพารทไทมไวดวย ตอไปอาจเรียกมาชวยงานนอกสถานท่ีได ซ่ึงในชวงแรกๆ เจาของราน
ก็ยังคงตองดูแลพนักงานชวยจัดดอกไมอยางใกลชิด ตองสอนและแนะนาํในรายละเอียดกอน แตคาดวา 
ในอนาคตจะชวยงานในรานไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด เจาของรานไดกลาววา 
 

“...พอไดนองเคามาแรกๆ ก็คงตองคอยสอนคอยแนะนํากอน แตดีท่ีนองคนนี้ดูขยัน
ขันแข็ง ชอบเรียนรู อนาคตก็นาจะชวยงานพี่ไดเยอะ ตอไปพี่จะไดมีเวลาไปทําการตลาด 
หาลูกคาใหรานไดมากข้ึน และสามารถรับงานนอกสถานท่ีไดเพิ่มข้ึนดวย...” 

 
2. ปญหาดานการผลิต 
การใสใจในทุกขั้นตอนการผลิต ตั้งแตขั้นตอนการสอบถามวัตถุประสงคในการซื้อ

อยางละเอียดมากข้ึน การดูแลการผลิตขั้นตอนการเตรียม ขั้นตอนการจัด จนถึงข้ันตอนการจัดสง 
ผูวิจัย พบวา การสอบถามวัตถุประสงคท่ีละเอียดข้ึนชวยใหพนักงานในรานไดคุยสนิทสนมทําความรูจัก 
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กับลูกคามากข้ึน จัดออกมาแลวถูกใจลูกคา เกิดเปนความสัมพันธท่ีดีระหวางรานคาและลูกคา นอกจากนี้ 
การใหความสําคัญกับทุกขั้นตอนการผลิตทําใหลูกคาท่ีจัดดอกไมจากรานเรา จะไดของคุณภาพดี 
ความสดอยูไดยาวนาน โดยพนักงานของราน กลาววา 
 

“...ลูกคาประจําท่ีซ้ือกับเรามาตลอด มีมาชมถึงคุณภาพของดอกไมวาอยูไดนานข้ึน จาก 
ปกติแจกันนี้ตั้งไวในออฟฟศ 5 วันก็เหี่ยว ใชไมไดแลว แตรอบนี้วันจันทรพี่เขาออฟฟศ 
ยังดูดีอยูเลย อยูนานเปน 7 วันเลย...” 

 
3. ปญหาดานการเงิน  
จากการจดบันทึกรายการบัญชี ลงในตารางรายรับ-รายจาย ทุกวัน ชวยใหเกิดการวางแผน 

การใชจายเงินท้ังในระยะส้ันและระยะยาวอยางชัดเจน อีกท้ังชวยใหทราบถึงสถานการณทางการเงิน
ในปจจุบันและในอนาคต โดยเจาของรานสามารถวางแนวทางในการดําเนินงานลวงหนาได เพื่อให
เกิดการใชจายเงินอยางมีประสิทธิภาพและใหมีระบบมากยิ่งข้ึน ท้ังนี้ ผูวิจัยพบวา รายจายท่ีแทจริง
ของรานมีจํานวนเงินมากกวาท่ีเจาของรานเคยประมาณไว ซ่ึงบางรายการท่ีเปนรายจายท่ีไมจําเปนก็
สามารถตัดออกได เชน หนังสือพิมพ/นิตยสาร คิดเปนรายจายเดือนละประมาณ 500 บาท ซ่ึงผูวิจัยเอง 
ก็มองวา ลูกคาท่ีมานั่งรอท่ีรานมีจํานวนนอยท่ีจะอานหนังสือพิมพ สวนใหญก็นั่งเลนโทรศัพทมือถือรอ 
นอกจากนี้ เจาของรานไดจัดทําหลักฐานในการประกอบการบันทึกบัญชีของกิจการ เม่ือมีการรับเงิน
ตองออกใบเสร็จรับเงิน ถาเปนเงินสดก็ตองนําฝากบัญชีอยางสม่ําเสมอทุกเดือน หากไมมีใบเสร็จรับเงิน 
เจาของรานตองจัดทําใบสําคัญการจายเพ่ือเปนหลักฐานในการบันทึกบัญชีดวย ซ่ึงจะเปนประโยชน
กับกิจการ ตอไปในอนาคต หากมีการขอสินเช่ือเพ่ือขยายกิจการตอไป โดยเจาของราน กลาววา 
 

“...เม่ือกอนพี่จะข้ีเกียจจด รูแคคราวๆวาวันนี้ขายไดเทาไหร แตไมเคยรูรายจายท่ีแทจริง
เลย กลายเปนวารายจายเล็กๆนอยๆ รวมกันก็ทําใหกําไรพี่หายไปเยอะเหมือนกันนะ ทํา
แบบนี้ชวยใหวางแผนการเงินไดมากข้ึน กําไรก็เพิ่มข้ึน ซ่ึงการมีหลักฐานการเงิน หรือ 
Statement ยอนหลังธนาคาร ก็ยังเอาไปกูเงินกับธนาคารไดอีกดวย...” 
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ตารางท่ี 4.13  เปรียบเทียบรายไดจากการขายกอนและหลังนําระบบการจัดการแบบใหมไปใช 

ประเภท 
กอนนําระบบการจัดการแบบใหมไปใช หลังนําระบบการจัดการแบบใหมไปใช
ปริมาณการผลิตตอ

เดือน (ช้ิน) จํานวนเงิน ปริมาณการผลิต
ตอเดือน (ช้ิน) จํานวนเงิน 

แบบชอ 35 30,000 42 40,500 
แจกัน 20 15,000 24 20,300 
กระเชา 6 6,000 6 7,000 
พวงหรีด 20 35,000 19 35,000 
ดอกไมประดิษฐ 40 35,000 45 44,100 
รวม 121 121,000 136 146,900 
ท่ีมา: จากการสํารวจ 
 
ตารางท่ี 4.14  เปรียบเทียบตนทุนการผลิตกอนและหลังนําระบบการจดัการแบบใหมไปใช 

รายการ กอนนําไปใช (บาท) หลังนําไปใช (บาท) 
ตนทุนคงท่ี     

คาเชาสถานท่ี 14,000 14,000 
คาไฟฟาและน้าํประปา 3,500 3,500 
คาโทรศัพท 1,000 1,000 
คาตูแชดอกไมราคา 35,000 บาท คิดคาเส่ือม 5 ป 
เฉล่ียเดือนละ 584 584 
รวมตนทุนคงที่ 19,084 19,084 

ตนทุนผันแปร     
ดอกไมสด 12,000 15,000 
ดอกไมประดษิฐ 10,000 14,000 
คาขนสง 5,000 5,000 
อุปกรณ (แจกนั, กระเขา, ริบบ้ิน ฯลฯ) 6,000 5,500 
คาจางพนักงาน - 12,000 
รวมตนทุนผันแปร 33,000 51,500 

รวมตนทุนการผลิต 52,084 70,584 
ท่ีมา: จากการสํารวจ 
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จากตารางท่ี 4.13 เปรียบเทียบรายไดจากการขายกอนและหลังนําระบบการจัดการแบบ
ใหมไปใช พบวา ยอดขายของรานเพ่ิมข้ึน จากเดิมรานมีรายไดประมาณเดือนละ 121,000 บาท (มี.ค. 58) 
และหลังจากมีการนําระบบการจัดการแบบใหมมาใชพบวารายไดเพ่ิมข้ึนเปน 146,900 บาท (ส.ค.58) 
หรือเพิ่มข้ึนประมาณ 21% ในขณะท่ีคาใชจาย ของรานกอนนําระบบการจัดการไปใชเปนตนทุนคงท่ี 
และตนทุนผันแปรรวมจํานวน 52,084 บาท และหลังจากการนําระบบการจัดการแบบใหมไปใช พบวา 
คาใชจายตนทุนคงท่ีและตนทุนผันแปรรวมจํานวน 70,584 บาท (ตามตารางท่ี 4.14) ซ่ึงเปนคาใชจาย
ในสวนของตนทุนผันแปรท่ีเพ่ิมข้ึน จากคาแรงงาน และ วัตดุดิบท่ีเพ่ิมข้ึนตามคําส่ังซ้ือดวย แตเม่ือคิด 
ผลตอบแทนสุทธิหลังนําระบบการจัดการแบบใหมไปใช พบวา เดิมไดผลตอบแทนสุทธิจากการขาย 
68,816 บาท และหลังจากนําระบบการจัดการแบบใหมไปใช รานไดผลตอบแทนสุทธิจากการขาย 
76,316 บาท แสดงใหเห็นวารานสามารถสรางผลกําไรเพิ่มมากข้ึนจากการนําระบบการจัดการแบบ
ใหมไปใชในการพัฒนารานดอกไมงามงาม 

4. ปญหาดานการตลาด 
เมื่อทราบถึงกลุมลูกคาของทางรานวาแบงเปนระดับใดบาง เปนใคร มีอาชีพอะไร รายได 

เทาไร มีรสนิยมในการบริโภคดอกไมเปนอยางไร เจาของรานก็สามารถวางแผนการจัดใหตรงกับ
ความตองการของลูกคาไดมากข้ึน โดยเจาของรานใหความเห็นวา ขอดีก็คือพนักงานชวยจัดดอกไม
จะเห็นภาพงานงายข้ึน เชน เม่ือลูกคาเปนนักศึกษาเดินเขามา ก็จะประเมิณลูกคาเบ้ืองตนไดวา ชอบ
ราคาไมแพง จัดชอเล็กๆ นารักๆ มอบใหแฟน เปนตน นอกจากนั้น ทางรานไดพัฒนาผลิตภัณฑใหมี
สไตลเปนของตัวเอง โดยเจาของรานเลือกจัดดอกไมแบบเรียบๆ เนนโชวความสวยงามของดอกไม 
มาเปนสไตลของราน เพื่อเอาใจกลุมลูกคาหลักของราน (คนวัยทํางาน) ดวย และถึงแมวาสถานท่ีตั้ง
ท่ีสะดวกตอการเดินทางจะเปนส่ิงท่ีลูกคาตองการมากท่ีสุด แตก็มีจํานวนไมนอยท่ีใหความสําคัญกับ
การส่ังซ้ือผานชองทาง โซเชียลมีเดีย ทางรานจึงสรางชองทางโซเชียลมีเดีย เพื่อเพิ่มชองทางในการส่ังซ้ือ 
ดอกไม และเพ่ือชวยในการโฆษณาประชาสัมพันธรานดวย โดยในชวงแรกราน ใชชองทาง เฟสบุค 
อินสตราแกรม และ ไลน เปนการสราง Community เพื่อสรางความสัมพันธระหวางกลุมลูกคา เชน 
การโพสทรูปภาพ หรือเหตุการณความประทับใจตางๆท่ีลูกคาไดรับดอกไมของรานเรา ซ่ึงก็นับวา
ไดผลดี เพราะชวยใหลูกคารูจักรานมากข้ึน คาดวาในอนาคตจะไดลูกคาผานชองทางนี้ไมมากก็นอย 
โดยลูกคาทานหน่ึง และ เจาของราน กลาววา 
 

“...ตอนแรกก็ส่ังดอกไมรานนี้อยูเปนประจํานะคะ เนื่องจากราคาไมแพงคะ แตสไตล
การจัดตอนนั้นก็คิดวาชอบแลวคะ แตวันนี้รูสึกไดวาชอบมากกวาเม่ือกอน ดูเรียบๆ นะ
คะ แตดูแพง ซ่ึงเม่ือเทียบกับราคาแลว ดิฉันถือวาคุมคามากๆ คะ” 
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 “...การมีหนารานผานชองทางโซเชียลมีเดีย ชวยใหลูกคาเห็นดอกไมจากรานเราไดทุกวัน 
เพราะทุกคร้ังท่ีมีออรเดอร พี่ก็จะถายรูปแลวโพส ก็จะมีคนสนใจมากดไลคหรือไลน
เขามาเพ่ือสอบถามราคาบาง ซ่ึงก็ไดลูกคาจากชองทางน้ีพอสมควรนะ...” 
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บทที่ 5 

สรุปผล อภปิราย และขอเสนอแนะ 
 
 

การวิจัยเร่ือง แนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม กรณีศึกษา รานดอกไม
งามงาม โดยมีวัตถุประสงค ข้ันตอนการวิจัย และสรุปผลการวิจัย โดยมีวัตถุประสงคในการศึกษา 
ดังนี้ 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของลูกคา ในการซ้ือดอกไมและผลิตภัณฑรานดอกไม 
2. เพื่อศึกษาปญหาและสาเหตุในการจดัการธุรกิจรานดอกไม กรณี รานดอกไมงามงาม 
3. เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการธุรกิจรานดอกไม กรณี รานดอกไม

งามงาม 
ข้ันตอนการวิจัยเริ่มจากการเก็บรวบรวมขอมูล (Data Collection) เพื่อนํามาวิเคราะห 

ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บขอมูลจาก 2 สวน คือสวนท่ีหนึ่ง เปนขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) แบงเปน 
การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม (Questionaire) 
โดยมีผูตอบแบบสอบถามเปนผูท่ีเคยใชบริการรานดอกไมจํานวน 200 คน เพื่อนําผลที่ไดจากแบบ 
สอบถามมาชวยวางแนวทางในการพัฒนารานดอกไมงามงาม และเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) โดยใชการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) และการสังเกตแบบมีสวนรวม (Participant 
Observation) และการสังเกตแบบไมมีสวนรวม (Non-Participant Observation) โดยผูใหขอมูลสําคัญ 
ตางๆ คือ ผูประกอบการและพนักงานในราน รวมท้ังส้ิน 2 คน เพื่อทราบถึงปญหาและอุปสรรคของ
ราน โดยนําขอมูลมาวิเคราะหและหาแนวทางในการแกไขและดําเนินการ และการสัมภาษณเชิงลึก 
ผูประกอบการรานคาอ่ืนจํานวน 3 ราน เพื่อนําขอมูลท่ีไดมาใชเปรียบเทียบและวางแผนในการพัฒนา 
ระบบการจัดการรานดอกไม ในสวนท่ีสองเปนแหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการเก็บ
รวบรวมคนควาขอมูลจากเอกสาร ไดแก หนังสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ ปริญญานิพนธ 
รายงายวิจัยท่ีเกี่ยวของ และขอมูลทางอินเทอรเน็ต 
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5.1  สรุปผลการวิจัย 
การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปฏิบัติการ (Action Research) โดยผูวิจัยสรุปผลการวิจัย

ออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
 

สวนท่ี 1 ศึกษาปญหาและสาเหตุในการจัดการธุรกิจรานดอกไมงามงาม 
จากการสํารวจ วิเคราะหกระบวนการทํางานและการใหบริการลูกคา จากการสังเกต

แบบมีสวนรวม, การสังเกตแบบไมมีสวนรวม และโดยการสัมภาษณเชิงลึกเจาของรานและพนักงาน 
พบวาปญหาท่ีเกิดข้ึนของระบบการจัดการรานดอกไมงามงาม มีดังน้ี 

1. ปญหาท่ีเกี่ยวของกับการจัดการองคกร สาเหตุหลักเปนปญหาดานบุคลากร รานยัง
ขาดแคลนแรงงานท่ีมีความรู ความชํานาญ เจาของรานดําเนินงานทุกหนาท่ี ทําใหความสามารถใน
การผลิตสินคาไมเพียงพอ สงผลตอคุณภาพการใหการบริการ 

2. ปญหาท่ีเกี่ยวของดานการผลิต พบวา ไมสามารถผลิตไดทันหากมีคําส่ังซ้ือจํานวน
มาก บางคร้ังมีคําส่ังซ้ือใหออกไปจัดดอกไมนอกสถานที่ ก็ไมสามารถดําเนินการได โดยสืบเนื่อง 
มาจากปญหาดานบุคลากร ทําใหเสียโอกาสในการสรางรายไดใหกับกิจการ นอกจากนี้ยังมีปญหา
ดอกไมชํารุดจากการขนสง ซึ่งทําใหไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางมี
ประสิทธิภาพ  

3. ปญหาท่ีเกี่ยวของดานการเงิน สาเหตุหลักมาจากเจาของรานไมมีความรูดานการบัญชี/ 
บริหาร ไมมีการทําบัญชีรายรับ-รายจายของราน ทําใหไมทราบกําไรขาดทุนท่ีแนนอน และไมสามารถ 
วางแผนทางการเงินได 

4. ปญหาท่ีเกี่ยวของดานการตลาด พบวา ผลิตภัณฑของรานยังไมมีเอกลักษณเฉพาะ 
ของตัว ลักษณะผลิตภัณฑคลายกับรานอ่ืนท่ัวๆไป อีกท้ังชองทางการจัดจําหนายยังมีแคหนารานและ 
ไมมีการทําโฆษณา ประชาสัมพันธราน สงผลใหรานดอกไมงามงามยังไมเปนท่ีรูจักในวงกวาง 
 

สวนท่ี 2  ความตองการของลูกคาท่ีมีตอการใชบริการธุรกิจรานดอกไม 
การศึกษาความตองการของลูกคาท่ีมีตอการใชบริการธุรกิจรานดอกไม ผูวิจัยใชวิธีการ 

ศึกษาแบบสํารวจโดยใชแบบสอบถามจํานวน 200 ชุด จากแบบสอบถามพบวา เม่ือจําแนกกลุมตัวอยาง 
ตามเพศพบวา เปนกลุมตัวอยางเปนเพศชายมากกวาเพศหญิงโดยกลุมตัวอยางเพศชายมีจํานวนท้ังส้ิน 
110 คน และกลุมตัวอยางเพศหญิงมีจํานวนท้ังส้ิน 90 คน และมีชวงอายุสวนใหญอยูท่ี 25-35 ป จํานวน 
ท้ังส้ิน 74 คน สถานภาพโสดมีจํานวน 107 คน มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีมีจํานวนทั้งสิ้น 
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103 คน มีรายไดตอเดือนอยูท่ีชวง 35,001-45,000 บาท จํานวน 65 คน ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท 
เอกชน มีจํานวน 54 คน 

ความถ่ีในการใชบริการธุรกิจรานดอกไมเฉล่ียตอเดือน ใชบริการธุรกิจรานดอกไมเฉล่ีย 
1-2 คร้ัง ตอเดือน จํานวน 84 คน ชวงเวลาในการใชบริการธุรกิจรานดอกไมบอยท่ีสุด ชวงเวลาบาย 
(12.01-16.00 น.) จํานวน 90 คน คาใชจายในแตละคร้ังท่ีเขาใชบริการ 1,501-2,000 บาท จํานวน 91 
คน รูปแบบดอกไมท่ีกลุมตัวอยางเลือกซ้ือมากท่ีสุดเปนอันดับหนึ่ง คือ แบบจัดชอ จํานวน 137 คน 
กลุมตัวอยางสวนใหญใชเปนสวนหนึ่งในการทํางาน จํานวน 146 คน เหตุผลการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ดอกไมจากธุรกิจรานดอกไม พบวา รานตกแตงทันสมัยมากท่ีสุดเปนอันดับหนึ่ง จํานวน 133 คน 

ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือก ใชบริการธุรกิจรานดอกไม พบวา ปจจัยสวนใหญมีผลตอการ
เลือกใชในระดบัมาก โดยดานผลิตภัณฑ พบวา วัสดุท่ีนํามาใชจัดรวมกับดอกไมมีคุณภาพและสวยงาม 
มีคาเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 4.16) ดานราคา พบวา ราคาเหมาะสมกับคุณภาพมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 4.21) 
ดานการจัดจําหนาย พบวา การมีบริการส่ังซ้ือทางโทรศัพท/ โซเชียลมีเดียมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 3.94) 
ดานการสงเสริมการตลาด พบวา การมีโฆษณาประชาสัมพันธใหมาซ้ือมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 3.77) 
ดานบุคลากร พบวา ขอทักษะการจัดดอกไมของพนักงานมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด (X = 4.05) ดานกระบวนการ 
ใหบริการปจจัยเร่ืองความตรงตอเวลาในการสงมอบสินคามีคาเฉล่ียมากท่ีสุด(X=4.49)  และดานการ
สรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีพื้นท่ีสําหรับนั่งรอระหวางพนักงานกําลังจัดดอกไมมีคาเฉล่ีย 
มากท่ีสุด (X = 4.35) 

 
สวนท่ี 3 กระบวนการกําหนดแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการธุรกิจรานดอกไม

งามงาม 
ผูวิจัยมีกระบวนการกําหนดแนวทางในการพัฒนาระบบการจัดการธุรกิจรานดอกไม

งามงามโดยการสัมภาษณเชิงลึก และการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 
การสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) โดยสัมภาษณเจาของกิจการรานดอกไมท่ี

ประสบความสําเร็จ จํานวน 3 ราน โดยไดผลท่ีสามารถแบงเปน 4 ประเด็น ดังนี ้
แนวทางการจัดการท่ีเกี่ยวของกับระบบการจัดการองคกร ปญหาหลักของการจัดการองคกร 

คือ ปญหา บุคลากร ผูใหขอมูลหลักแนะนําตรงกันวา ควรใหความสําคัญกับ ผูชวยจัดดอกไม โดย
ผูชวยในรานสามารถแบงได 2 กลุม คือ พนักงานประจํา ท่ีชวยตั้งแตเปดราน ทําความสะอาดและชวย 
จัดดอกไม สวนอีกกลุมคือ ผูชวยเฉพาะกิจ จางในชวงท่ีมีคําส่ังซ้ือจํานวนมาก โดยการที่มีบุคลากร 
หรือ พนักงานท่ีเพียงพอไวรองรับงานตางๆ จะชวยใหการทํางานมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
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1. แนวทางการจัดการที่เกี่ยวของกับการผลิต ความตองการของลูกคาท่ีหลากหลาย 
ทําใหยิ่งตองมีการพัฒนากระบวนการผลิตใหมีประสิทธิภาพ การสอบถามลูกคาถึงรายละเอียดความ
ตองการที่ชัดเจนมากข้ึนจะชวยใหการพัฒนาผลิตภัณฑออกมาถูกใจลูกคาท้ังคนใหและคนรับ นอกจากนี้ 
การจัดสงดอกไมใหถึงมือลูกคาดวยการใชรถยนต/รถแท็กซ่ีชวยขนสง จะชวยรักษาผลิตภัณฑให
สวยงาม สมบูรณ ลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด 

2. แนวทางการจัดการท่ีเกี่ยวของกับการเงิน พบวา การทําบัญชีรายรับ-รายจาย เปน
ประจําสมํ่าเสมอทุกรายการ จะชวยใหเจาของกิจการ ทราบรายรับ และคาใชจายท่ีชัดเจนและเจาของ
กิจการยังสามารถวางแผนทางการเงินได  

3. แนวทางการจัดการที่เกี่ยวของกับการตลาด ในปจจุบันรานดอกไมสวนใหญ 
เร่ิมหันมาใหความสําคัญกับการทําการตลาดผานส่ือสังคมออนไลน เชน ไลน เฟสบุค และอินสตราแกรม 
เปนตน ซ่ึงชวยใหรานเปนท่ีรูจักในวงกวางมากยิ่งข้ึน 

การศึกษา แนวคิด ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ โดยการศึกษาคนควางานเอกสารตางๆ และเลือก
นํามาใชเปนแนวทางการพัฒนา ดังนี้ 

1. แนวคิดการจัดโครงสรางองคกร โดยใชการจัดโครงสรางองคกรแบบธรรมดา (Simple 
Form) ไมซับซอน เหมาะกับธุรกิจท่ีมีขนาดเล็ก มีจํานวนพนักงานไมมากนัก  

2. การออกแบบการผลิต หลักการ การเตรียมการผลิตใหเกิดประสิทธิภาพ คือ มีผูชํานาญ 
ในการจัดดอกไม, ชนิดดอกไมมีใหเลือกหลากหลาย, วัสดุอุปกรณประกอบในการผลิต, จัดตามรูปแบบ 
ท่ีลูกคาตองการ ใหเกิดความพึงพอใจและเตรียมการจัดสง 

3. การจัดทําระบบการบัญชี โดยมีการทําบัญชีรายรับ-รายจาย ,จัดทําหลักฐานในการ
ประกอบการบันทึกบัญชีของกิจการ และการวางแผนทางการเงิน 

4. แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย 4’Ps ไดแก ผลิตภัณฑและ
การบริการ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และ การสงเสริม
การตลาด (Promotion) 

 
สวนท่ี 4 ผลการนําระบบการจัดการแบบใหม มาใชในการดําเนินงาน 
ผลการนําแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไมงามงาม ไปทดลองใช แบงเปน 

4 ดาน ดังนี้ 
1. ดานการจัดการองคกร เม่ือผูวิจัยไดทําประกาศรับสมัครงานไปแจกตามศูนยฝกอาชีพ 

ท่ีมีการเรียนการสอนเร่ืองการจัดดอกไม พบวา มีผูสนใจมาสอบถามและสมัครงานจํานวนหน่ึง โดย
เจาของรานพึงพอใจเปนอยางมาก เพราะสามารถชวยแกปญหาบุคคลากร ไดเปนอยางดี ซ่ึงเดิมเคย
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ติดประกาศรับสมัครหนารานแตก็หาพนักงานท่ีมีความรูความเชี่ยวชาญยากมาก หรือไดพนักงานท่ี
ไมไดมีความสนใจหรือมีความรักในการจัดดอกไมอยางจริงจัง พนักงานเหลานี้จึงมักอยูไดไมนาน 
แตเม่ือเจาของรานไดมีการคัดเลือกพนักงานดวยตัวเองแลว ก็พบวา พนักงานท่ีไดรับการคัดเลือกมี
ความขยันขันแข็ง สนใจใฝรูในงาน สงผลใหเจาของรานสามารถรับงานจัดดอกไมนอกสถานท่ีได 
และเจาของรานก็ยังมีเวลาในการทําตลาดเพ่ือเพ่ิมชองทางในการหาลูกคาใหมๆ ใหกับกิจการอีกดวย 

2. ดานการผลิต พบวา ปญหาเร่ืองไมสามารถผลิตในปริมาณมากหรือการรับจัดดอกไม 
นอกสถานท่ีจะหมดไป จากการแกไขปญหาเร่ืองบุคคลากร โดยการรับสมัครพนักงานจัดดอกไมเพิ่ม 
สงผลใหปริมาณการผลิตของรานเพ่ิมข้ึนดวย เชน ในชวงแรกเจาของรานเร่ิมติดตอวัดบริเวณใกลเคียง 
เพื่อบริการรับจัดดอกไมหนาศพ ซ่ึงก็ชวยใหกิจการมีรายไดเพิ่มมากข้ึนตามมา เจาของรานพึงพอใจ
มาก นอกจากนี้ ความคิดเห็นและขอเสนอแนะจากการสัมภาษณเจาของกิจการรานดอกไมท่ีประสบ
ความสําเร็จรานหนึ่ง เกี่ยวกับการแกปญหาท่ีเกิดจากการขนสงซ่ึงทําใหดอกไมชํารุด โดยการใชรถยนต 
หรือรถแท็กซ่ีสงดอกไมแทนการใชมอเตอรไซด พบวา ในชวงแรกเจาของรานเปนกังวลเร่ืองคาใชจาย 
ท่ีจะตามมา จึงเร่ิมจากการบวกคาสงตามระยะทางคาแท็กซ่ีจากลูกคาท่ีส่ังซ้ือในราคาต้ังแต 1,500 บาท 
ข้ึนไป ซ่ึงก็ไดรับการตอบรับท่ีดี โดยพบวาลูกคาในระดับท่ียอมจายดอกไมในราคา 1,500 บาทข้ึนไป 
ยินดีท่ีจะจายคาขนสงทางรถยนตเพิ่มเติม 

3. ดานการเงิน พบวา เจาของรานพึงพอใจกับการทําบัญชีรายรับ-รายจาย มาก เพราะ
ในชวงกอนการนําแนวทางนี้มาใชนั้น การจดบันทึกรายรับและรายจายประจําวันเปนแบบไมไดจด
รายละเอียดอยางสมํ่าเสมอ แตหลังจากผูวิจัยไดออกแบบบัญชีรายรับ-รายจาย พนักงานและเจาของ
รานก็ลงทุกรายการในบัญชีรายรับ-รายจาย ทําใหไดขอมูลรายไดและคาใชจายท่ีชัดเจนมากข้ึน สะดวก 
ในการวางแผนทางการเงิน และยังสามารถใชเปนหลักฐานในการยื่นขอสินเช่ือเพื่อขยายกิจการตอไป 
ไดในอนาคต 

4. ดานการตลาด พบวา ความคิดเห็นของเจาของราน พนักงาน และลูกคา เปนไปใน
ทิศทางเดียวกัน คือ มีความพึงพอใจมากกับการทําการตลาดของราน ผูวิจัยไดเพิ่มชองทางในการทํา
โฆษณาประชาสัมพันธ ผานโซเชียลมีเดีย เชน ไลน เฟสบุค และอินสตราแกรม เปนตน ทําใหลูกคา
รูจักรานดอกไมงามงามมากย่ิงข้ึน เจาของรานก็ไดรับคําส่ังซ้ือเพิ่มข้ึน และจากแบบสอบถามที่ผูวิจัย
จัดทําข้ึน พบวา เจาของรานและพนักงาน ทราบถึงความตองการของลูกคามากยิ่งข้ึน และเขาใจใน
พฤติกรรมการเลือกใชบริการของลูกคา จึงสามารถพัฒนาผลิตภัณฑท่ีตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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5.2  การวิเคราะหและอภิปรายผล 
จากสรุปผลการวิจัย ขางตน สามารถนํามาวิเคราะหและอภิปรายผลเกี่ยวกับแนวทาง 

การพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม ได ดังนี้ 
จากการทดลองนําแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการท้ัง 4 ดาน ไดแก ดานการจัดการ

องคกร ดานการผลิต ดานการเงิน และดานการตลาด มาใชในการทํางานกับ รานดอกไมงามงาม 
พบวา แนวทางการจัดการดังกลาว ชวยใหการทํางานของกิจการมีประสิทธิภาพมากข้ึน เพราะปญหา
ของกิจการไดรับการแกไข จึงสามารถใหบริการลูกคาไดเพิ่มมากข้ึนและสรางความพึงพอใจใหกับ
ลูกคายิ่งข้ึนดวย 

แนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไมท่ีผูวิจัยไดเสนอแนะไว ชวยแกปญหา
ของระบบการจัดการแบบเดิม เนื่องจากมีการใชแผนผังกางปลาตามแนวคิดของ คาโอรุ อิชิกา (1943) 
มาแยกปญหาอยางเปนระบบ ตรงตามขอดีของแนวคิดนี้ คือ แผนภูมิกางปลาจะชวยรวบรวมความคิด 
และทําใหทราบสาเหตุหลักๆและสาเหตุยอยๆ ของปญหา หรือทราบสาเหตุท่ีแทจริงของปญหา ซ่ึงจะ 
สามารถแกปญหาไดถูกวิธี ทําใหกิจการสามารถวางแนวทางการพัฒนาระบบการจัดการท้ัง 4 ดาน
ไดอยางมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้ แนวทางการพัฒนายังชวยพัฒนาศักยภาพของเจาของกิจการ 
สรางบริการท่ีประทับใจ และลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของปริพัฒน 
(2553) ท่ีระบุวา การพัฒนาการดําเนินงานในทางการเงินและทางการตลาด มาตรฐานผลิตภัณฑ และ
สงเสริมการตลาด มีวัตถุประสงคชวยเพิ่มและพัฒนาการผลิตดอกไมใหไดมาตรฐานเปนท่ีตองการ
ของตลาด (ลูกคา) 

จากแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ อางอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน
และคณะ (2546) ซึ่งประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม
การตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
พบวา พฤติกรรมการเลือกใชบริการรานจัดดอกไมสอดคลองกับงานวิจัยของสุพิชฌาย (2550) คือ 
การเลือกซ้ือดอกไมสดอยูในระดับมากทุกดาน โดยผูวิจัย ไดนําคาเฉลี่ยแตละดานมาพิจารณาเพื่อ
พัฒนาระบบการจัดการ ใหตรงตามความตองการของลูกคา เชน ดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ผูวิจัยจึง
ไดเสนอแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑโดยมีการตั้งราคาท่ีเหมาะสมสอดคลองกับการพัฒนาคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ เปนตน 

จากแนวนโยบายรานคาปลีก แนวคิดของ ภัทรภร พลพนาธรรม (2551) สามารถนํามาใช 
ใหเกิดประโยชนสอดคลองในการวางแผนพัฒนารานดอกไมงามงาม ไดแก นโยบายเกี่ยวกับการบริการ 
ลูกคา ท่ีกลาววา การใหบริการแกลูกคาไดมาก เชน รับคําสั่งซื้อทางโทรศัพท ขนสงรวดเร็ว ฯลฯ 
ชวยสรางความประทับใจหรือดึงดูดลูกคาใหมาซ้ือสินคาบริการ ดังนั้น แผนการพัฒนาต้ังแตการสอบถาม 



90 

รายละเอียดของลูกคาใหชัดเจนในข้ันตอนการผลิต จนกระท่ังการใหบริการขนสงสินคาท่ีรวดเร็วและ 
มีคุณภาพ จึงเปนแนวทางท่ีชวยสรางความประทับใจและดึงดูดลูกคามาใชบริการรานดอกไมงามงาม   

 
 

5.3  ขอเสนอแนะ 
1. ผูประกอบการควรตื่นตัวในเรื่องของการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความแตกตางจาก

ผูประกอบการรายอ่ืน เชน การใชดอกไมชนิดใหมๆ ท่ียังไมเคยมีใครจัดมากอนมาใชในการจัดดอกไม 
ใหกับลูกคา  

2. จัดทําสต็อกสินคา วัสดุ อุปกรณ เชน แจกัน กระดาษ ริบบ้ิน เปนตน เพ่ือลดคาใชจาย 
จากการซ้ือวัสดุทีละเล็กทีละนอย 

3. พัฒนาการใหบริการลูกคาใหมากข้ึน เนื่องจากลูกคามีโอกาสที่จะเลือกซ้ือสินคาหรือ 
บริการไดหลายแหง  

4. ควรมีการรวมมือกันกับผูประกอบการธุรกิจรานจัดดอกไมอ่ืน ดวยการเปนพันธมิตร 
ทางการคา ในการใหบริการลูกคาท่ีอยูไกลจากทางราน ซ่ึงไมสะดวกในการรับบริการเปนผูใหบริการ 
แทน แตอาจตองระวังในเร่ืองของคุณภาพใหตรงกับท่ีลูกคาตองการและคาดหวัง 
 
 
5.4  ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป  

1. การศึกษาคร้ังนี้ไดศึกษาถึงรานจัดดอกไมท่ีมีทําเลที่ตั้งเปนรานเดี่ยว ยังมิใชตัวแทน
ของธุรกิจหากตองการศึกษาใหครอบคลุมธุรกิจรานจัดดอกไม ควรมีการศึกษาเชิงลึกในแตละลักษณะ 
ของรานดอกไม เชน รานดอกไมท่ีขายแผงตามตลาด รานดอกไมประเภทฟลอรีสท รานดอกไมท่ีทํา
ธุรกิจขนาดใหญสงท่ัวไทย เปนตน 

2. ในการศึกษาคร้ังนี้ผูวิจัยไดศึกษาถึงแนวทางการจัดการธุรกิจรานดอกไม โดยมุงเนน 
ศึกษาการจัดการ 4 ดาน คือ ดานการจัดการองคกร การผลิต การเงิน และการตลาด ดังนั้นผูวิจัยจึงเห็น 
วา ควรมีการศึกษาระบบการจัดการโดยศึกษาในมุมมองดานอ่ืนๆ เชน การจัดการดานเทคนิค เปนตน  

3. ในการศึกษาคร้ังตอไป ควรศึกษาในประเด็นเกี่ยวกับพฤติกรรมดานอ่ืนๆ ของผูใช 
บริการรานดอกไม เชน พฤติกรรมการใหดอกไมในวันสําคัญ หรือศึกษาพฤติกรรมของลูกคาใน
กลุมตัวอยางท่ีแตกตางกัน เชน กลุมวัยรุน กลุมวันทํางาน เปนตน เพื่อนํามาวิเคราะหและวางแผนระบบ 
การจัดการรานดอกไมไดอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
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ภาคผนวก ก  
 
 

แบบสอบถาม 
เร่ือง... แนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม 

 
 
คําอธิบาย 

แบบสอบถามชุดนี้จัดทําข้ึนเพื่อนําขอมูลท่ีไดไปใชประกอบการศึกษางานวิจัยเร่ือง  
“แนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไมกรณีศึกษา รานดอกไมงามงาม” มีจุดมุงหมายเพ่ือ
สอบถามพฤติกรรมการซ้ือ และทัศนคติของผูซ้ือดอกไม ขอมูลท่ีไดรับจากทาน ทางผูจัดทําวิจัยจะ
เก็บรักษาไวเปนความลับและนําไปใชในการศึกษาเชิงวิชาการเทานั้น คําตอบของทานไมมีขอใดถูก
หรือผิดหรือกระทบตอตัวทานแตอยางใด จึงขอความกรุณาทานโปรดชวยตอบแบบสอบถาม ตาม
ความคิดเห็นของทานอยางเปนอิสระ และขอขอบคุณทุกทานมา ณ โอกาสนี้ 
 
แบบสอบถามนี้แบงออกเปน 4 ตอน คือ 
ตอนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมการใชบริการรานดอกไม 
ตอนท่ี 3 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการรานดอกไม 
ตอนท่ี 4 ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะเพ่ิมเติม 

ขอขอบคุณท่ีทานกรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้อยางดียิ่ง 
นักศึกษาหลักสูตร การจัดการมหาบัณฑิต โปรแกรมการตลาด รุน 16B วิทยาลัยการจัดการ
มหาวิทยาลัย มหิดล 
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ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง:โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงใน หรือเติมคําลงในชองวางท่ีจัดไวใหตามความเปนจริง
หรือใกลเคียงกับทานมากท่ีสุด 
1. เพศ 
1.ชาย  2.หญิง 

2. อายุ 
1. ต่ํากวา 25 ป  2. 25-35 ป 
3. 36-45 ป        3. มากกวา 45 ป   

3. สถานภาพ 
1. โสด  2.สมรส 
 3.หมาย/หยาราง 

4. ระดับการศึกษา 
1. ต่ํากวาปริญญาตรี 2. ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
3. สูงกวาปริญญาตรี  

5. รายไดตอเดือนของทาน 
1. ไมเกิน 15,000 บาท 2. 15,000-25,000 บาท 
 3.25,001-35,000 บาท 4. 35,001- 45,000 บาท 
5. 45,000 บาทข้ึนไป 

6. อาชีพ 
1. นักเรียน/นักศึกษา 2.พนักงานบริษัทเอกชน 
3. พนักงานราชการ/ขาราชการ 4. เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว 
5.  อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................................ 
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ตอนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใชบริการรานดอกไม 
คําชี้แจง:โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงใน หรือเติมคําลงในชองวางท่ีจัดไวใหตามความเปนจริงหรือ 
ใกลเคียงกับทานมากท่ีสุด 
7. ทานใชบริการธุรกิจรานดอกไมเฉล่ียเดอืนละกี่คร้ัง 
1. นอยกวา 1 คร้ัง   2.  1-2 คร้ัง 
2.  3-4 คร้ัง   3. 5 คร้ังข้ึนไป  

8. ทานเขาใชบริการธุรกิจรานดอกไมในชวงเวลาใด 
1. กอนเท่ียง (06.00-12.00 น.)  2. บาย (12.01-16.00 น.) 
3. เย็น (16.01-21.00)  

9. ทานจายเงนิในแตละคร้ังท่ีมาใชบริการเทาไหร 
1.นอยกวา 500 บาท  2. 500-1,000 บาท 
3.1,001-1,500 บาท                    4.1,501-2,000 บาท 
5.มากกวา 2,000 บาท 

10. ทานเลือกซ้ือดอกไมรูปแบบไหน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
1. จัดชอ   2. แจกัน      
3. กระเชา   4. พวงหรีด 

11. วัตถุประสงคในการใชบริการธุรกิจรานดอกไม (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
1.ใชเปนสวนหนึ่งในการทํางาน  
2.ใชมอบเปนของขวัญ 
3. ใชในโอกาสตางๆ (งานแตงงาน, งานบวช, งานศพ) 
4. ใชในงานอดิเรก (ตกแตงบาน) 
5. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................................................................... 

12. เหตุผลในการตัดสินใจเล้ือกซ้ือดอกไมจากธุรกิจรานดอกไม (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
1. อยูใกลบาน/สะดวกในการเดินทาง 2. รานตกแตงทันสมัย 
3. รานมีช่ือเสียง/มีความนาเช่ือถือ 4. ราคาเหมาะสม 
5. มีโปรโมช่ันดึงดูด  6. มีคนรูจักแนะนํา 
7. พนักงานใหบริการด ี  5.อ่ืนๆ โปรดระบุ

................................................ 
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ตอนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการรานดอกไม 
คําชี้แจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย () ในชองเพื่อแสดงระดับความสําคัญของทานตอปจจัยตอไปนี ้
เกณฑท่ีใช : 5 = มีผลมากท่ีสุด  4 = มีผลมาก  3 = มีผลปานกลาง  2 = มีผลนอย  1 = มีผลนอยท่ีสุด 
 

ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือก ใชบริการธุรกิจรานดอกไม ระดับความสําคัญ 
5 4 3 2 1 

13. ดานผลิตภณัฑ      
1. ความหลากหลายของผลิตภัณฑ      
2. มีดอกไมใหเลือกหลากหลายชนิดพันธุ      
3. คุณภาพ สด สวยงาม ของดอกไมของราน      
4. วัสดุท่ีนํามาใชจัดรวมกับดอกไมมีคุณภาพ และสวยงาม      

14. ดานราคา      
1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      
2. ราคามีหลายระดับใหเลือก      
3. สามารถตอรองราคาได      

15. ดานการจัดจําหนาย      
1. สถานท่ีตั้งสะดวกตอการเดนิทาง      
2. มีบริการส่ังซ้ือทางโทรศัพท,โซเชียลมีเดีย      
3. มีบริการส่ังซ้ือผานเว็บไซด      
4. มีบริการจัดสงดอกไมถึงสถานท่ี      

16. ดานการสงเสริมการตลาด      
1. มีการโฆษณาประชาสัมพันธใหมาซ้ือ      
2. การใหคําแนะนําจากผูขาย      
3. มีการสงเสริมการขาย เชน ลดราคาสินคา ของแถม      

17. ดานบุคลากร      
1. ทักษะการจัดดอกไมของพนกังาน      
2. ความรูเกี่ยวกบัดอกไมของพนักงาน      
3. ความเปนกันเองกับลูกคาของพนักงาน      
4. มีจํานวนพนกังานใหบริการเพียงพอ       
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ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือก ใชบริการธุรกิจรานดอกไม ระดับความสําคัญ 
5 4 3 2 1 

18. ดานกระบวนการใหบริการ      
1. ความรวดเร็วในการใหบริการ      
2. ความตรงตอเวลาในการสงมอบสินคา      
3. ความถูกตองในการรับคําส่ังซ้ือ และจัดทําสินคา      
4. มีบริการเสริมระหวางลูกคานั่งรอ เชน น้ําหวาน หนังสือ      

19. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ      
1. การจัดวางสินคาหนารานและภายในรานสะดวกในการเลือกซ้ือ      
2. บริเวณรานมีความสะอาด ปลอดโปรง      
3. การตกแตงรานใหสวยงามดงึดูดใจลูกคา      
4. มีพื้นท่ีสําหรับนั่งรอระหวางท่ีพนักงานกําลังจัดดอกไม      

 
ตอนท่ี 4 ขอคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติม 
คําชี้แจง : ขอใหตอบตามความเปนจริงในความเหน็ของทาน 
 
20. ทานมีปญหาจากการใชบริการธุรกิจรานดอกไมอยางไรบาง 
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 
 
21. ทานคิดวาธุรกจิรานดอกไมควรมีการเพิ่มเติมหรือปรับปรุงในเร่ืองใดบาง 
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 
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22. ขอเสนอแนะอ่ืนๆ 
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 
 
 

ขอขอบพระคุณในการตอบแบบสอบถาม 
ผูวิจัย 

นักศึกษาปริญญาโท วิทยาลัยการจัดการมหาวิทยาลัยมหดิล 
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ภาคผนวก ข 
 
 

แบบสัมภาษณเชิงลึก 
เร่ือง  แนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไม 

 
คําอธิบาย 

แบบสัมภาษณชุดนี้จัดทําข้ึนเพื่อนําขอมูลท่ีไดไปใชประกอบการศึกษาวิจัยเร่ือง เร่ือง  
“แนวทางการพัฒนาระบบการจัดการรานดอกไมกรณีศึกษา รานดอกไมงามงาม” 

 
คําถามท่ีใชในการสัมภาษณ 

1. ท่ีมาท่ีไปในการมาดําเนินกิจการรานดอกไม ผูประกอบการมีแนวคิดอยางไร เพราะ 
อะไรถึงมีแนวคิดนี้ 

2. การจะเปดรานดอกไมในชวงแรก คิดวาตองดูหรืออาศัยปจจัยใดบางถึงจะทําใหราน 
อยูรอด  

3. คุณใชวิธีการใดท่ีจะทําใหขายดอกไมไดมากข้ึน มีการโฆษณาประชาสัมพันธราน
หรือไม อยางไร 

4. คุณมีการแลกเปล่ียนความรูระหวางผูประกอบการประเภทเดียวกันหรือไม อยางไร 
5. ปจจุบันมีวิธีการทํางานในแตละดานอยางไร (ดานการเงิน การตลาด และดานการผลิต) 
 

การจัดการดานการผลิต 
1. แหลงท่ีมาประเภทสินคาภายในราน 

 1.1  ซ้ือดอกไมและผลิตภัณฑตางๆมาจากแหลงใดบาง 
 1.2 ในชวงเดือนใดดอกไมราคาถูก/แพง  
 1.3 เดือนใดดอกไมชนิดใดขายด/ีขายไมด ี

2.  ดานการบริหารจัดการเกี่ยวกับดอกไม 
 2.1 วิธีการดูแลรักษาดอกไม 
 2.2 คาใชจายในการซ้ือดอกไมแตละคร้ัง / ซ้ือบอยแคไหนตอสัปดาห 

3.  ดานการบริหารจัดการเกี่ยวกับแรงงานและการผลิต 
 3.1 ในการจางแรงงานทําธุรกิจและผลิตดอกไมอยางไรบาง 
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 3.2 วัสดุอุปกรณในการผลิตดอกไม และข้ันตอนวิธีการผลิต 
 3.3 ปริมาณการผลิตดอกไมและปริมาณการขายดอกไม 
 3.4 ทานมีการวางแผนการผลิตลวงหนาหรือไม? และจะสามารถปฏิบัติตามเปาหมาย 
ไดอยางไร  
 3.5 ทานคิดวาจุดแข็งในดานการผลิตของรานทานคืออะไร 
 3.6  ทานคิดวาจุดออนในดานการผลิตของรานทานคืออะไร 
 3.7 ทานคิดวาปญหา/อุปสรรค ในดานการผลิตของรานทานคืออะไร 
 
การจัดการดานการตลาด 

1. สภาพตลาดท่ัวไป 
 1.1 ใหกลาวถึงสภาวการณแขงขันในปจจุบันวามีความรุนแรง/มีคูแขงมากนอย
เพียงใด 
 1.2 สัดสวนทางการตลาดของรานดอกไมของทาน ผลิตใหกบัลูกคากลุมใดบาง 

2. การจัดการผลิตภัณฑ 
 2.1 ดอกไมและผลิตภัณฑท่ีขายภายในรานมีประเภทใดบาง 
 2.2 ในอนาคตมีแนวคิดเกี่ยวกับการเปล่ียนแปลงรูปแบบผลิตภัณฑภายในรานบาง
หรือไม 
 2.3 ปญหา/อุปสรรค/ขอเสนอแนะ เกี่ยวกับการจัดการผลิตภณัฑ 

3. การกําหนดราคาดอกไม 
 3.1 ดอกไมแตละประเภท มีการกําหนดราคาอยางไร 
 3.2 หลักเกณฑและวิธีการกาํหนดราคารับซ้ือดอกไมทําอยางไร 
 3.3 ปญหาอุปสรรค/ขอเสนอแนะเก่ียวกับการกําหนดราคาดอกไม 

4. การจัดจําหนายดอกไม 
 4.1 แหลงตลาดหลักและตลาดรองของรานดอกไมมีท่ีใดบาง 
 4.2 ลูกคาเปาหมายคือใคร เพราะเหตุใดกําหนดเชนนัน้ 
 4.3 พฤติกรรมการซื้อของลูกคาเปนอยางไร เชน ชอบซื้ออะไร ซื้อชวงเวลาใด 
ทําไมจึงซ้ือ 
 4.4 ปญหาอุปสรรค/ขอเสนอแนะเก่ียวกับการจัดจําหนายดอกไมของรานดอกไม 
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5. การสงเสริมการตลาด 
 5.1 วิธีการโฆษณาประชาสัมพันธรานดอกไมของทาน? 
 5.2 มีวิธีการสงเสริมการขายอ่ืนๆอีกหรือไม 
 5.3 ทานมีการวางแผนการตลาดลวงหนาหรือไมและใชเกณฑใดในการวางแผน 
 5.4 ทานคิดวาจดุแข็งทางดานการจัดการดานการตลาดรานดอกไมของทานคืออะไร 
 5.5 ทานคิดวาจดุออนทางดานการจัดการดานการตลาดรานดอกไมของทานคืออะไร 
 5.6 ปญหาอุปสรรค/ขอเสนอแนะเก่ียวกับการตลาด 
 
การจัดการดานการเงิน 

1. แหลงท่ีมาของเงินทุนท่ีใชในการดําเนินงานของรานดอกไมของทาน 
2. ปริมาณเงินทุนหมุนเวียนภายในราน 
3. ผลการดําเนินงานทางการเงินของทางรานเปนอยางไร 
4. ทานมีแนวทางในการลดตนทุนหรือ เพิ่มกําไรอยางไรบาง 
5. ทานมีแนวทางในการบริหารจัดการรายรับรายจายอยางไรใหเกิดประสิทธิภาพ 
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