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บทคัดย่อ 

 

 การจัดท าแผนธุรกิจนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือเป็นการก าหนดเป้าหมายของธุรกิจที่ชัดเจน มีการ

ก าหนดกรอบแนวความคิดและแนวทางการด าเนินงาน แผนธุรกิจนี้จัดท าขึ้นส าหรับธุรกิจประเภทร้าน

ดอกไม้ โดยเป็นการปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจเดิม โดยวิธีการจัดท าแผน คือ การวิเคราะห์ปัจจัย

แวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์การแข่งขัน และการส ารวจที่ใช้แบบสอบถามกับตัวอย่างซึ่งเป็น

บุคคลจ านวน 200 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างจากลูกค้า สถิติที่ใช้ ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น 

คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 โดยจากการวิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจ การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน การวิเคราะห์ปัจจัย

ภายนอก การวิเคราะห์การแข่งขัน การวิเคราะห์คู่แข่งทั้งทางตรงและทางอ้อม วิเคราะห์ความ

ได้เปรียบทางการแข่งขัน จุดเด่น จุดด้อยของธุรกิจให้มีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ท่ีวางไว้ อีกทั้ง

มีการคาดการณ์ประมาณการรายได้ ค้าใช้จ่าย ผลก าไร ระยะเวลาคืนทุนและผลตอบแทน ให้เห็นว่า

ธุรกิจนี้มีความเป็นไปได้และน่าลงทุน 

ค ำส ำคัญ: ดอกไม้, ของขวัญช่วงเทศกำล, กำรตัดสินใจซื้อ 
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ABSTRACT 

 

 This business plan is created to identify the accurate direction by arranging 

the scope and operation platform. The plan is suitable for florist business, especially 

for the situation that aims to improvement and development the business. The 

methods will employ business factor analysis, competitive analysis and questionnaire 

survey from 200 samples of customers. The data is analyzed by descriptive statistics 

in percentage, average, and standard deviation. 

 With analysis of internal factors, external factors, competitive analysis in both 

direct and indirect competitors, competitive advantages, strengths and weaknesses of 

the business, it helps create the business plan that is consistent with the objective 

and finally come up with the possible and practical solutions. 

Keywords : Flower, Gift season, Purchase Decision
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กิตติกรรมประกาศ 

 

 การจัดท าแผนธุรกิจค้นคว้าด้วยตนเอง (Independent Study) เสร็จสมบูรณ์ได้เนื่องจาก

ความอนุเคราะห์จาก ดร.สุมนา ธีรกิตติกุล เป็นอาจารย์ที่ปรึกษาการท าแผนธุรกิจฉบับนี้ให้ส าเร็จ

ลุล่วงไปได้ด้วยดี ผู้ศึกษาขอขอบคุณเป็นอย่างสูงมา ณ ที่นี้ อีกท้ังข้าพเจ้าขอขอบคุณอาจารย์ทุกท่าน

ส าหรับความรู้ตลอดระยะเวลาที่ศึกษา อีกท้ังขอขอบคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบ

แบบสอบถาม เพื่อเป็นหนึ่งในการท างานวิจัย อีกท้ังขอบคุณผู้ที่เคยท างานวิจัยต่าง  ที่เกี่ยวข้อง ที่ท า

ให้งานของข้าพเจ้าด าเนินไปอย่างราบรื่น 

 สุดท้ายนี้ ข้าพเจ้าขอกราบขอบคุณบิดา มารดา ที่คอยเป็นก าลังที่ดีในการท าแผนธุรกิจนี้จน

เสร็จสมบูรณ์ และขอบคุณเพ่ือน ทุกท่านที่เป็นก าลังใจ และให้ค าปรึกษาที่ดีมาโดยตลอด 
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บทที่ 1 
บทน า 

         
ในอดีตร้านดอกไม้ถือเป็นอาชีพที่เติบโตได้ยาก เพราะดอกไม้ถือว่าเป็นสินค้าฟุ่มเฟือย ไม่

ก่อให้เกิดประโยชน์ แต่ในปัจจุบัน ความนิยมในการส่งดอกไม้ให้กันเพ่ือความแสดงความยินดี หรือ

แสดงความเสียใจในโอกาสต่างๆ มีเพ่ิมมากขึ้น ท าให้มีร้านดอกไม้เปิดกระจายตัวอยู่ตามเมืองต่างๆ 

คาดว่าร้านดอกไม้อยู่ทั่วประเทศประมาณ 1,000 ร้าน 

หลายคนคิดว่าธุรกิจร้านดอกไม้ท าได้ง่าย แค่อยู่กับความสวยงามในร้าน แต่ความจริงแล้ว การ

เปิดกิจการร้านดอกไม้ไม่เพียงแต่ต้องมีความรู้เรื่องของดอกไม้ หรือเพียงด้านการจัดดอกไม้ ส าหรับผู้

ที่จะประสบความส าเร็จจะต้องอาศัยประสบการณ์ ความช านาญ ความตั้งใจจริงในด้านการจัดดอกไม้ 

เพราะในปัจจุบันมีการแข่งขันกันค่อนข้างสูง 

ร้านจัดดอกไม้ส่วนใหญ่จะอยู่ในตัวเมืองหรือสถานที่ส าคัญๆ แต่ในย่านชุมชนไม่ค่อยมีร้าน

ดอกไม้มากนัก ท าให้ผู้ประกอบการมองเห็นโอกาสในการท าธุรกิจร้านดอกไม้ ซึ่งการที่จะลงทุนเปิด

กิจการร้านดอกไม้ ต้องศึกษาพ้ืนที่ ศึกษาท าเลที่ตั้ง และก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน เพราะถ้า

หากได้ท าเลที่ตั้งที่กลุ่มเป้าหมายน้อย ผลก าไรที่ได้ก็จะน้อยลงด้วยเช่นกัน ถึงแม้การลงทุนท าธุรกิจ

ร้านดอกไม้ต้องค านึกถึงหลายปัจจัย แต่โอกาสในการท าธุรกิจนี้ก็ยังมีอยู่มาก เพราะมีอยู่หลายสถานที่

ส าคัญที่ร้านดอกไม้ยังเข้าไปไม่ถึงผู้ซื้อ 

กลยุทธ์ที่ส าคัญในโอกาสทางการตลาดในการท าธุรกิจร้านดอกไม้คือ การสร้างความแตกต่าง

ให้กับสินค้า ไม่ว่าจะเป็นความแตกต่างของสินค้า ในตัวผลิตภัณฑ์ ราคาท่ีถูกกว่าเจ้าอื่น หรือช่อง

ทางการจัดจ าหน่าย และการท าการตลาด การท าให้ตัวสินค้าโดดเด่น แปลกตา เช่น การน าผลไม้ 

ขนม มาจัดรวมกับช่อดอกไม้ หรือการน าภาชนะรูปทรงแปลกตามาใส่ดอกไม้ ท าให้สร้างความแปลก

ใหม่ และเพ่ิมมูลค่าให้กับตัวสินค้า 

ปัจจุบันการแข่งขันทางด้านการจัดดอกไม้มีความเข้มข้นขึ้น เนื่องจากอาชีพรับจัดดอกไม้ใช้เงิน

ลงทุนค่อนข้างน้อย และไม่ต้องใช้ความรู้มากนัก เพียงแต่ต้องใช้ความช านาญ ท าให้เกิดผู้ประกอบการ

รายใหม่ขึ้นมาลงทุนในธุรกิจรับจัดดอกไม้กันมากข้ึน นอกจากปัญหาการเพิ่มขึ้นของจ านวนคู่แข่งทาง
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ตลาดที่เพิ่มข้ึนแล้ว ความเจริญก้าวหน้าทางด้านสิ่งประดิษฐ์ โดยเฉพาะการท าดอกไม้ประดิษฐ์ ได้รับ

ความนิยมเพ่ิมมากข้ึน ท าให้ธุรกิจร้านดอกไม้สดเริ่มมีแนวโน้มไม่ค่อยสดใสเท่าท่ีผ่านมา เพราะดอกไม้

ประดิษฐ์สามารถเก็บไว้ได้นาน แต่ยังไงก็ตามเสน่ห์ของดอกไม้สด ก็ยังคงเป็นที่ชื่นชอบของลูกค้าเป็น

อย่างมาก  ดังนั้น ผู้ประกอบการควรศึกษาให้ดีก่อนเริ่มต้นท าธุรกิจ เพราะในขณะนี้ลูกค้ามีตัวเลือกใน

การเลือกสินค้าหรือบริการหลายร้าน ท าให้ร้านดอกไม้ต้องพัฒนารูปแบบของสินค้าอยู่ตลอดเวลา 

ตามความเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมและยุคสมัย 

ปัจจุบันร้านดอกไม้ ทรัพย์-เอ็น ขายสินค้าประเภทดอกไม้สด ซึ่งมีผู้ที่มีความรู้เรื่องการจัด

ดอกไม้ และวิธีการจัดดอกไม้เป็นอย่างดี เพราะเคยเป็นลูกจ้างในร้านดอกไม้มาก่อน ต่อมาได้เปิด

กิจการร้านดอกไม้เล็กๆเป็นของตัวเอง โดยการเช่าอาคารพาณิชย์ โดยมีสถานที่ตั้งอยู่ที่ ถนนสุขุมวิท 

ตรงข้าม โรงพยาบาลสุขุมวิท ภายใต้ชื่อร้านค้า ทรัพย์-เอ็น และเปิดให้บริการลูกค้ามาอย่างต่อเนื่อง

จนถึงทุกวันนี้ 

จนมาถึงในยุคท่ีเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทส าคัญในการด ารงชีวิตของผู้คนในปัจจุบันจึงต้องมี

การปรับเปลี่ยนรูปแบบการขายดอกไม้ จากท่ีมีการขายแต่หน้าร้านเพียงอย่างเดียว ให้เพ่ิมเติมในส่วน

ของการจ าหน่ายทางออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นจ าหน่ายทาง อินสตาแกรม หรือเฟซบุ๊ก เพ่ือให้ร้านเป็นที่

รู้จักให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้มากยิ่งข้ึน เพ่ือเพ่ิมยอดขาย และสะดวกในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าต่อไป

ในอนาคต 

1.1 ประวัติและความเป็นมาของกิจการ 

ร้านดอกไม้ ทรัพย์-เอ็น ได้ก่อตั้งขึ้น โดยได้มองเห็นโอกาสทางการตลาด โดยเห็นว่าธุรกิจจะมี

การเติบโตได้ดี ได้พ้ืนที่เหมาะสมส าหรับเปิดกิจการ เพราะบริเวณนั้นมีทั้งบริษัท วัด โรงพยาบาล และ

โรงเรียน ซึ่งในช่วงเวลาแรกๆที่เปิดกิจการ สินค้าขายดีมาก แต่พอเวลาผ่านไป เศรษฐกิจเริ่มไม่ดี เริ่ม

ขายสินค้าได้น้อยลงกว่าเดิม มีวิธีบริหารงานกันเองในครอบครัว แต่ก็ยังสามารถขายสินค้าได้เรื่อยๆ

จนถึงปัจจุบันและมีการวางแผนเป้าหมายในการไว้ในอนาคต ว่าจะให้ลูกหลานสืบทอดบริหารงาน

กิจการร้านดอกไม้ต่อไปในอนาคต โดยได้เปลี่ยนชื่อเป็น Give you by Khun Sup Khun N 

 



3 
 

1.2 สถานที่ตั้ง 
หน้าร้านในปัจจุบัน ตั้งอยู่ในอาคารพาณิชย์ ริมถนนสุขุมวิท ใกล้กับรถไฟฟ้า สถานีเอกมัย ตรงข้าม
โรงพยาบาลสุขุมวิท มีพ้ืนที่ใช้สอยทั้งสิ้น 30 ตารางเมตร 

 
ภาพที่ 1.1 : สถานที่ตั้ง 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ที่มา : ร้านดอกไม้ ทรัพย์ –เอ็น map. (ม.ป.ป.) สืบค้นจาก 

https://www.google.co.th/maps/place/ทรัพย์-เอ็น 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 

https://www.google.co.th/maps/place/%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%A2%E0%B9%8C-%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99/@13.718188,100.584674,17z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x30e29fbad93c17f5:0x3074c390b3cc24bc!8m2!3d13.718188!4d100.5868627
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ภาพที่ 1.2 : ลักษณะภายนอกร้าน 
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1.3 ประเภทของสินค้า : ร้านจัดจ าหน่ายดอกไม้สดและดอกไม้แห้ง 
จ าหน่ายสินค้าประเภทดอกไม้สด และดอกไม้แห้ง เช่น กระเช้าดอกไม้ แจกันดอกไม้ ช่อ

ดอกไม้ มงกุฎดอกไม้ พวงหรีด รับจัดงานต่างๆ มีบริการจัดส่งทั่วกรุงเทพและปริมณฑล 

ภาพที่ 1.3 : ตัวอย่างสินค้าช่อดอกไม้ 

 

ภาพที่ 1.4 : ตัวอย่างสินค้าแจกันดอกไม้ 
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ภาพที่ 1.5 : ตัวอย่างสินค้ากระเช้าดอกไม้ 

 

ภาพที่ 1.6 : ตัวอย่างสินค้าพวงหรีดดอกไม้สด 
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ภาพที่ 1.7 : ตัวอย่างสินค้ามงกุฎดอกไม้แห้ง 

 
 

ภาพที่ 1.8 : ตัวอย่างสินค้าช่อดอกไม้แห้ง โดยใช้ธนบัตรแทนดอกไม้จริง 
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1.4 รายละเอียดของสินค้า / บริการ 
จุดเด่น 
1.) มีดอกไม้หลากหลายทุกชนิด ทั้งดอกไม้ไทย และดอกไม้น าเข้า 
2.) แนะน าวิธีการจัดดอกไม้ และสอนจัดดอกไม้ส าหรับผู้ที่สนใจ 
3.) มีดอกไม้แห้งจ าหน่าย 
4.) สามารถติดต่อกับทางร้านได้สะดวก ผ่านทางสื่อออนไลน์ และบริการจัดส่ง 24 ชม. 
 
1.5 วิสัยทัศน์ 

เป็นผู้น าเรื่องความหลากหลายของสินค้าประเภทดอกไม้ และเป็นเสมือนตัวแทนของ
ความรู้สึกดีๆต่อกัน จากผู้ให้ ส่งถึงผู้รับ ให้เกิดความประทับใจในตัวสินค้า รวมถึงได้รับการบริการที่ดี
จากทางร้านเรา ภายใต้ค าว่า ดอกไม้หลากหลาย แทนใจผู้ให้ ส่งถึงผู้รับ 

 
1.6 พันธกิจ 
1.) พัฒนารูปแบบการจัดดอกไม้ให้ทันทันสมัย การบริการรวดเร็ว ลูกค้าประทับใจ 
2.) บริการเป็นกันเอง พร้อมให้ความรู้เรื่องดอกไม้กับลูกค้า 
3.) ท าให้ลูกค้ามั่นใจในมาตรฐานของตัวสินค้า และกลับมาซื้อซ้ า 

 
1.7 เป้าหมาย 
1.7.1 เป้าหมายระยะสั้น ก าหนดแล้วเสร็จภายใน 1 ปี  

1.) พัฒนาสินค้าให้มีความทันสมัยอยู่ตลอดเวลา จะท าให้เพ่ิมยอดขายขึ้นเรื่อยๆ คาดว่าในปีแรก
ยอดขายจะเพ่ิมข้ึน 50% 

2.) ขยายตลาดผ่านทางสื่อออนไลน์ เช่น อินสตาแกรม เฟซบุ๊ก 
 

1.7.2 เป้าหมายระยะปานกลาง ก าหนดแล้วเสร็จภายใน 3-5 ปี 
1.) เป็นร้านดอกไม้ที่มีลูกค้าจ านวนมากถูกใจสินค้า และบอกต่อให้กับผู้อ่ืนในการมาใช้บริการ 
2.) รับลูกจ้างและพนักงานส่งดอกไม้เพ่ิม 

 
1.7.3 เป้าหมายระยะยาว ก าหนดแล้วเสร็จ 5 ปีขึ้นไป 

1.) มีตัวแทนจ าหน่ายตามภาคต่างๆทั่วประเทศ 
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1.8 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
แผนธุรกิจนี้ท าขึ้นเพ่ือพัฒนาคุณภาพปรับปรุง เปลี่ยนแปลง และพัฒนาธุรกิจให้ดีขึ้น โดยการ

เพ่ิมการขายในสื่อออนไลน์ ท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจประทับใจในสินค้า และบริการ จนกลับมา
ซื้อซ้ า และเป็นการเพ่ิมยอดขายให้กับตัวสินค้า รวมถึงเพ่ือให้วางแผนงานเป็นไปอย่างราบรื่น เกิด
ปัญหาน้อยที่สุด 

 
1.9 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 

ภาพที่ 1.9 : โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
 
 
 
 
 
 
  
  
 
 

 
 
จ านวนพนักงาน 4 คน 
1.9.1 ส่วนงาน (แผนก) พร้อมจ านวนพนักงาน 
ผู้จัดการร้าน 1 คน 
พนักงานจัดดอกไม้ 2 คน 
พนักงานส่งดอกไม้ 1 คน 
 
 
1.9.2 รายนามพนักงานแต่ละส่วนงาน (แผนก) และภาระหน้าที่ 
นางสาวกาญจวรรณ เหมหงษา 
ต าแหน่ง ผู้จัดการร้าน 
ภาระหน้าที่ ดูแลภาพรวมของกิจการทั้งหมดตอบปัญหาลูกค้า พูดคุยเก่ียวกับสินค้า 

ผูจ้ดัการร้าน 
กาญจวรรณ เหมหงษา 

 

พนกังานจดัดอกไม ้
ฉววีรรณ หอมเนียม 

 

พนกังานส่งดอกไม ้
ธนกร ประสาทแกว้ 

พนกังานจดัดอกไม ้
สมทรัพย ์เหมือนศรี 

 



10 
 

นางสาวฉวีวรรณ หอมเนียม 
นางสาวสมทรัพย์ เหมือนศรี 
ต าแหน่ง พนักงานจัดดอกไม้ 
ภาระหน้าที่  จัดดอกไม้ตามที่ลูกค้าสั่งซื้อ 
 
ธนกร ประสาทแก้ว 
ต าแหน่ง พนักงานส่งดอกไม้ 
ภาระหน้าที่  จัดส่งดอกไม้ตามสถานที่ท่ีลูกค้าก าหนด 
 
1.10 ผลการด าเนินงานที่ผ่านมา (ย้อนหลัง 3 ปี) 

ตารางที่ 1.1 : ผลการด าเนินงานที่ผ่านมา 
รายการ ปี 2558 ปี 2557 ปี 2556 ปี 2555 

ยอดขายต่อปี 1,800,000 1,700,000 1,500,000 1,500,000 

ก าไรสุทธิ 150,000 140,000 120,000 120,000 
สินทรัพย์รวม 1,950,000 1,840,000 1,620,000 1,620,000 

 
1.11 ที่มาของการจัดท าแผน 

เนื่องจากร้านดอกไม้ทรัพย์-เอ็น เป็นร้านดอกไม้ที่มีการด าเนินกิจการมาเป็นระยะเวลานาน 
การบริหารจึงเป็นระบบที่ใช้วิธีการบริหารงานกันเองภายในครอบครัว ด้วยยุคสมัยที่เปลี่ยนไป ต้องมี
การปรับปรุงและพัฒนาให้มีความทันสมัยจึงได้จัดท าแผนธุรกิจร้านดอกไม้ออนไลน์ เพ่ือเพ่ิมช่องทาง
ในการจ าหน่ายเป็นแนวทางในการท าธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ เป็นที่ประทับใจของลูกค้า และท า
ให้เกิดการวางแผนให้ไปในทิศทางเดียวกัน 

 
1.12 วัตถุประสงค์ของการท าแผน 
1.12.1 เพื่อใช้เป็นแนวทางในการท าธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นการปรับปรุงธุรกิจให้ดีขึ้น โดยการขายผ่านสื่อ

ออนไลน์ และท าการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขาย 
1.12.2 เพื่อตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า และทราบสิ่งที่ลูกค้าต้องการจากร้านขายดอกไม้ของ

เรา 
1.12.3 เพื่อปรับปรุงกิจการจากเดิม ที่ใช้วิธีการบริหารงานกันเองมาเป็นเวลานานให้มีระบบมากขึ้น 

และเติบโตราบรื่นไปได้ด้วยดี 
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1.13 วิธีการศึกษา 
การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
1) ทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค 
2) ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
3) ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4P) 
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บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก ที่ส่งผลต่อธุรกิจตามแนวคิดและทฤษฎีเรื่อง SWOT Analysis เพ่ือ
น ามาสรุปหาปัจจัยเสี่ยงต่อการด าเนินงานของธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงภายใน และปัจจัยเสี่ยง
ภายนอก ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 

 
2.1 SWOT Analysis 
ภาพที่ 2.1 : แผนภูมิ SWOT Analysis 

 

ที่มา : เทคนิคสุดยอดของอัลเบิร์ต ฮัมฟรี่ย์ SWOT Analysis. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

http://siammetalliczone.com 

การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis)  

อัลเบิร์ต ฮัมฟรี (Albert Humphrey) กล่าวว่า การวิเคราะห์โดยการส ารวจจาก
สภาพการณ์ 2 ด้าน ทั้งภายใน และภายนอก ซึ่งเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง และจุดอ่อน เพ่ือให้รู้ตนเอง 
(รู้เรา) รู้จักสภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน รวมถึงวิเคราะห์และโอกาสอุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจัย
ต่างๆที่เกิดข้ึน ทั้งภายนอกและภายในองค์กร ซึ่งจะช่วยท าให้ผู้บริหารขององค์กรได้ทราบถึงการ
เปลี่ยนแปลงต่างๆ ที่จะเกิดขึ้นภายนอกขององค์กร ทั้งสิ่งที่ได้เกิดขึ้นไปแล้ว และแนวโน้มของการ
เปลี่ยนแปลงที่จะเกิดข้ึนในอนาคต รวมทั้งผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงต่างๆเหล่านี้ที่มีต่อองค์กร
ธุรกิจ จุดแข็ง จุดอ่อน และความถนัดในด้านต่างๆ ที่องค์กรมีอยู่ ซึ่งข้อมูลเหล่านี้จะเป็นประโยชน์

 

http://siammetalliczone.com/
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%B4%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%95_%E0%B8%AE%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9F%E0%B8%A3%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
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อย่างมากในการก าหนดวิสัยทัศน์ การก าหนดกลยุทธ์ และการด าเนินตามกลยุทธ์ขององค์กรที่มีความ
เหมาะสมต่อไป 

 
จุดแข็ง (Strength) หมายถึง ผลกระทบทางด้านบวกที่เกิดขึ้นจากภายในของบริษัท เป็นสิ่งที่

ได้เปรียบในการด าเนินธุรกิจ การด าเนินงานภายในบริษัทที่จะไดดี โดยทั่วไปแล้วธุรกิจทุกประเภท
ต้องทราบถึงสิ่งที่เป็นจุดเด่นของบริษัท และต้องมีการพิจารณาจากทุกๆ องค์ประกอบ เช่น การผลิต 
การตลาด การบริหาร การเงิน การวิจัยและพัฒนา เพ่ือที่จะวิเคราะห์ในการหาจุดแข็ง และน ามา
ก าหนดเป็นกลยุทธ์ หรือแนวทางการด าเนินงานต่างๆ ให้บริษัทมีความโดดเด่น และสร้างภาพลักษณ์
ที่แตกต่างไปจากคูแข่งขันในทางธุรกิจ เช่น คุณภาพผลิตภัณฑ์ที่ดีของบริษัท วิสัยทัศน์ของผู้บริหาร 
ฐานะทางการเงินที่มั่นคงของธุรกิจ  

 
จุดอ่อน (Weakness) หมายถึง ผลกระทบทางด้านลบที่เกิดขึ้นจากการด าเนินงานภายในของ

บริษัท ข้อเสียเปรียบในการด าเนินธุรกิจ หรือการด าเนินงานภายในบริษัทที่ไมสามารถท าไดดี และ
ส่งผลให้บริษัทเกิดความเสียเปรียบในการด าเนินธุรกิจได เช่น ต้นทุนการผลิตที่สูงกว่าคู่แข่งขนั ปัญหา
ด้านบุคลากร ภาพลักษณ์ของบริษัท 

 
โอกาส (Opportunity) หมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นประโยชนต่อการด าเนินงาน 

ของบริษัท หรือผลกระทบที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ ที่ส่งผลดีต่อการด าเนินธุรกิจ 
ผู้บริหารจะต้องมีการตรวจสอบสิ่งแวดล้อมภายนอกอยูเสมอ เพ่ือให้เกิดการปรับปรุงกลยุทธ์ต่างๆ  
และให้ตรงตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว รวมถึงต้องมีการวางแผน และพร้อมจะรับมือกับการเปลี่ยนแปลง
ของสภาพแวดล้อมภายนอก เช่น ภาวะเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย เทคโนโลยี และการ
แข่งขัน  เพ่ือแสวงหาประโยชนที่จะเกิดขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมภายนอกเหล่านี้ 

 
อุปสรรค (Threat) หมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีได้คุกคามหรืออาจมีผลเสียต่อการ

ด าเนินงานของบริษัท ผลกระทบด้านลบที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอกต่อการด าเนินธุรกิจ  ซ่ึง
ผู้ประกอบการจะต้องระมัดระวังในสิ่งที่เป็นข้อจ ากัดของการด าเนินธุรกิจ เนื่องจากจะก่อให้เกิดผล
เสียหายได หากไม่สามารถท่ีจะยับยั้งข้อจ ากัดต่างๆ ที่เป็นอุปสรรคได้ และปัญหานั้นได้เกิดขึ้น 
ผู้ประกอบการจะต้องมีวิธีการป้องกันผลเสียที่อาจจะเกิดข้ึนให้เกิดปัญหาน้อยที่สุด อุปสรรคภายนอก
ที่อาจะเกิดปัญหาขึ้นได้ เช่น ภัยธรรมชาติต่างๆ ความแข็งแกร่งของคูแขง ต้นทุนทางพลังงานที่สูงขึ้น 
การเปลี่ยนแปลงของอัตราดอกเบี้ย 
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2.1.1 SWOT Analysis ของธุรกิจร้านดอกไม้ Give you by Khun Sup Khun N 
1.) จุดแข็ง (Strength) 

- ด้านคุณภาพของดอกไม้ 

 ทางร้านเราให้ความส าคัญกับความรู้สึกของลูกค้าเป็นอย่างมาก ดังนั้นจึงมีความระมัดระวัง
ในการเลือกและคัดสรรดอกไม้ที่มีคุณภาพสวยงาม ดอกใหญ่ ไม่เหี่ยวง่าย และตรงตามความต้องการ
ของลูกค้า รวมถึงพัฒนาสินค้าใหม่มีความแตกต่าง แปลกใหม่ และทันสมัยอยู่ตลาดเวลา เพื่อให้มี
สินค้าหลากหลายให้ลูกค้าเลือก 
 
- ด้านราคา 

  ส าหรับราคาของร้านดอกไม้เราเป็นราคาที่ไม่สูงมากนัก เป็นราคาที่ลูกค้าทุกกลุ่มคน ทุกวัย 
ทุกอาชีพ จับต้องได้ เนื่องจากดอกไม้สามารถเข้าถึงได้กับทุกคน ทางร้านเราจะไม่ซื้อดอกไม้มาเก็บไว้
เป็นระยะเวลานาน แต่จะมีร้านประจ าจาก จังหวัดเชียงใหม่มาส่งสัปดาห์ละ 2 ครั้ง ในกรณีท่ีดอกไม้
หมดสามารถโทรสั่งได้ตามร้านที่ปากคลองตลาด เพ่ือจะได้ไม่ต้องเก็บดอกไม้ไว้นาน ซึ่งจะท าให้สินค้า
เสียหายได้ 

 
- ด้านเทคโนโลยี 
 มีความพร้อม และความรวดเร็วในการตอบลูกค้ามีการแชร์รูปภาพสินค้าให้ลูกค้าชมหรือรับ
ออเดอร์ผ่านทางโซเชียลมีเดีย ไม่ว่าจะเป็นทางไลน์ เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ท าให้สะดวกมากยิ่งข้ึน
ส าหรับลูกค้าที่ใช้เทคโนโลยีในการสื่อสาร อีกท้ังยังสามารถส่งรูปภาพสินค้าให้ลูกค้าดูก่อนจัดส่งได้อีก
ด้วย 
 
- ด้านบุคลากร 

  เนื่องจากร้านดอกไม้เราเปิดมาเป็นระยะเวลายาวนานกว่า 20 ปี และมีพนักงานจัดดอกไม้
ประจ าร้านอยู ่2 คน บุคลากรมีความช านาญด้านการจัดดอกไม้ และสามารถผลิตสินค้าออกมาได้
อย่างรวดเร็ว จัดส่งทันตามเวลาที่ลูกค้าต้องการ 

 
- ด้านบริการ 

  ทางร้านมีพนักงานจัดส่งดอกไม้ที่สามารถดูแลดอกไม้ได้อย่างดี เพื่อไม่ให้เกิดความเสียหาย
ระหว่างการจัดส่ง รวมถึงมีความช านาญเส้นทางเป็นอย่างดี ท าให้สามารถจัดส่งดอกไม้ถึงที่หมาย
ทันเวลาตามท่ีลูกค้าก าหนด 
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2. จุดอ่อน (Weakness)  

- ด้วยเวลาที่จ ากัด ดอกไม้บางชนิดจึงไม่สามารถหาซื้อได้ตามท่ีลูกค้าต้องการ เนื่องจากดอกไม้บาง
ประเภทจะเป็นดอกไม้ที่มีเฉพาะบางฤดูกาล หากซื้อนอกฤดูจะมีราคาที่สูงกว่าปกติ 
- พนักงานขับรถส่งดอกไม้มีไม่เพียงพอ เมื่อมีลูกค้าสั่งซื้อดอกไม้พร้อมๆกันเป็นจ านวนมาก 
- ธุรกิจมีเงินทุนจ ากัด ท าให้ไม่พร้อมในการลงทุนซื้อดอกไม้เพ่ือมาจัดในงานใหญ่ๆ 
 
3. โอกาส (Opportunity) 

 ตามเทศกาลต่างๆ เช่น วันวาเลนไทน์ วันเกิด วันรับปริญญา แสดงความยินดี แสดงความ
อาลัย ผู้คนจะนิยมมอบดอกไม้ให้กัน และดอกไม้จึงเป็นตัวเลือกแรกๆที่ลูกค้าเลือก ใช้เป็นตัวแทนของ
ความรู้สึกดีๆให้กัน และในปัจจุบันรัฐบาลมีการส่งเสริมธุรกิจ SMEs โดยประเทศไทยก าลังก้าวสู่ ไทย
แลนด์ 4.0 ซึ่งจะเป็นการขับเคลื่อนธุรกิจด้วยนวัตกรรม โดยได้มีการน าเอาความคิดสร้างสรรค์ บวก
กับนวัตกรรมเข้าด้วยกัน ซึ่งเป็นการพัฒนา และเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีใหม่ๆเข้ามาประยุกต์ใช้กับ
ธุรกิจในยุคที่มีเทคโนโลยี เข้ามามีบทบาทกับการด าเนินชีวิตของคนไทย ดังนั้นจึงมีโอกาสในการได้รับ
การสนับสนุนจากสถาบันการเงินของรัฐได้ง่ายขึ้น 
 
4. อุปสรรค (Threat) 

ปัจจุบันร้านขายดอกไม้มีจ านวนมากขึ้น ลูกค้าจึงมีตัวเลือกมาก โดยเฉพาะร้านตามโซเชียล
มีเดียต่างๆ ท าให้ลูกค้ามีตัวเลือกในการตัดสินใจซื้อสินค้า และมีการตัดราคากันเกิดขึ้น เพราะแต่ละ
ร้านไม่มีการก าหนดมาตรฐานราคาขาย ลูกค้าบางรายไม่เข้าใจว่าดอกไม้เป็นสินค้าไม่ตายตัว เพราะ
ดอกไม้สดบางชนิดจึงมีแค่บางฤดูกาล ท าให้ไม่สามารถจัดดอกไม้ตามออเดอร์ที่ลูกค้าสั่งไว้ได้ เมื่อ
ลูกค้าไม่ได้สินค้าตามที่ต้องการก็จะส่งผลให้ลูกค้าไม่สั่งซื้อสินค้า 
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2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
ตารางที่ 2.1 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 

1.  ปัจจัยด้านการผลิต 1. เนื่องจากพนักงานจัดดอกไม้มีประสบการณ์และ
ความช านาญในการจัดดอกไม้ ท าให้สามารถ
ออกแบบและลงมือจัดดอกไม้ได้อย่างรวดเร็ว 
2. หากเป็นลูกค้าขาจร เข้ามาซื้อดอกไม้ที่มีอยู่แล้ว
ภายในร้าน ก็สามารถดอกไม้ให้ลูกค้าได้ทันที โดย
ลูกค้าไม่ต้องรอสินค้านาน และจะท าให้ลูกค้าขาจร
เปลี่ยนมาเป็นลูกค้าขาประจ าของเราให้ได้  

2. ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 1. มีความพร้อม และรวดเร็วในการตอบลูกค้าหรือ 
รับออเดอร์ผ่านทาง โซเชียลมีเดีย ไม่ว่าจะเป็น ไลน์ 
เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม 
2. ท าให้สะดวกมากยิ่งขึ้นส าหรับลูกค้าท่ีใช้
เทคโนโลยีในการสื่อสาร อีกท้ังยังสามารถส่งรูปภาพ
สินค้าให้ลูกค้าเช็คสินค้าก่อนจัดส่งได้อีกด้วย 
3. การช าระเงิน มีความสะดวกสบาย สามารโอนค่า
สินค้าออนไลน์ได้ 

3.  ปัจจัยด้านงบประมาณ 1. ธุรกิจมีเงินทุนจ ากัด และยังไม่พร้อมกับการลงทุน
ทางด้านการเงินที่มากเกินไป 
2. ท าให้เสียเปรียบคู่แข่งรายอ่ืน 

4.  ปัจจัยด้านบุคลากร 1. มีพนักงานส่งสินค้าไม่เพียงพอ เมื่อลูกค้าสั่งสินค้า
พร้อมๆกันเป็นจ านวนมาก 
2. ท าให้เกิดความล้าช้าในการส่งสินค้า 
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2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
ตารางที่ 2.2 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 

1. ปัจจัยด้านลูกค้า 1. ตามเทศกาลต่างๆ เช่น วันวาเลนไทน์ วันเกิด 
วันรับปริญญา แสดงความยินดี แสดงความอาลัย 
ผู้คนจะนิยมมอบดอกไม้ให้แก่กัน เพื่อเป็น
ตัวแทนความรู้สึกดีๆให้กัน 
2. ดอกไม้จึงเป็นตัวเลือกแรกๆที่ลูกค้าเลือกซื้อ 

2. ปัจจัยด้านสังคมและเศรษฐกิจ 1. ปัจจุบันรัฐบาลมีการส่งเสริมธุรกิจ SMEs  
2. สามารถขอการสนับสนุน 
จากสถาบันการเงินของรัฐได้ง่ายขึ้น 

3. ปัจจัยด้านคู่แข่ง 1. ปัจจุบันร้านขายดอกไม้ออนไลน์มีจ านวนมาก
ขึ้น เพราะไม่ต้องใช้เงินมากนัก และไม่จ าเป็นต้อง
มีหน้าร้านที่ต้องเสียค่าใช้จ่ายมาก ผู้ขายมีอิสระ 
สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง จึงท าให้
มีคนรุ่นใหม่หันมาเปิดร้านค้าออนไลน์กันมากข้ึน 
2. ท าให้ลูกค้ามีตัวเลือกในการตัดสินใจซื้อสินค้า
มากขึ้น สามารถซื้อสินค้าออนไลน์ได้ทุกท่ีทุก
เวลา โดยไม่ต้องเดินทางไปที่ร้าน 

4. ปัจจัยด้านสินค้า 1. ดอกไม้สดบางชนิด มีบางฤดูกาล ท าให้ไม่
สามารถท าตามออเดอร์ที่ลูกค้าสั่งไว้ได้ 
2. เมื่อลูกค้าไม่ได้สินค้าตามท่ีต้องการก็จะไม่
สั่งซื้อสินค้า 
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2.4 ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
ตารางที่ 2.3 : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 

1. ปัจจัยด้านงบประมาณ    หากจัดงานใหญ่และต้องใช้เงินลงทุน
ซื้อดอกไม้ในปริมาณมาก จะแก้ไขโดย
การให้ลูกค้าจ่ายเงินมัดจ าก่อน 

2. ปัจจัยด้านบุคลากร    สามารถใช้บริการพนักงานส่งของ
ชั่วคราวได้ ไม่ว่าจะเป็นวินมอเตอร์ไซค์ 
หรือบริษัทเอกชนอ่ืนๆได้ เช่น บริการ
ของ Grabbike 

 

2.5 ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
ตารางที่ 2.4 : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 
1. ปัจจัยด้านคู่แข่ง    หาจุดขายหลักท่ีเป็นของตัวเอง มีการ

พัฒนารูปแบบใหม่ๆของสินค้าขึ้นมา 
มีการดึงดูดลูกค้า โดยการจัดกิจกรรม
ร่วมสนุกผ่านทาง เฟซบุ๊ก  
อินสตาแกรม บริการรวดเร็ว และ
จะต้องซื่อสัตย์ต่อลูกค้า 

2. ปัจจัยด้านสินค้า    ดอกไม้สดบางชนิดมีบางฤดูกาล ท าให้
ไม่สามารถท าตามออเดอร์ที่ลูกค้าสั่ง
ไว้ได้ แต่สามารถพูดคุย เปลี่ยนสี 
เปลี่ยนดอกไม้ที่มีลักษณะคล้ายกันได้ 
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บทที่ 3 
การวิเคราะห์การแข่งขัน 

 
3.1 สภาพของการแข่งขัน 
3.1.2 ระดับของการแข่งขัน 
คู่แข่งหลักคือ ร้านดอกไม้ประดิษฐ์ สินค้าที่ใช้ทดแทนดอกไม้สด เช่น ร้านของขวัญ ทางร้านเราเน้น
จับกลุ่มลูกค้าระดับกลางเพราะสินค้าประเภทดอกไม้ในร้านราคาไม่แพงมากจนเกินไป ลูกค้าทุกกลุ่ม
สามารถจับต้องได้ และซื้อให้กันและกันในโอกาสต่างๆได้ 
 
3.1.3 จุดเด่น/ความได้เปรียบที่น ามาแข่งขัน 

1. มีดอกไม้หลากหลายเตรียมพร้อมส าหรับทุกๆเทศกาล 
2. มีของตกแต่งให้ลูกค้าได้เลือกมากมาย 
3. มีช่องทางจ าหน่ายหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นทาง เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม 
4. ดอกไม้สดใหม่เสมอ ไม่เหี่ยวง่าย 
5. บริการรวดเร็ว พร้อมตอบไลน์ลูกค้า และจัดส่ง 24 ชม. 
6. ก าลังจะมีตัวแทนจ าหน่ายทั่วทุกภาคในประเทศ 

 
3.1.4 ผู้ครองส่วนครองตลาด 
 ร้านดอกไม้ในปัจจุบันมีอยู่มากในท้องตลาด มีกลุ่มลูกค้ามากมายไม่ว่าจะเป็นชาวไทย หรือ
ชาวต่างชาติ ส่วนของร้านดอกไม้ ทรัพย์ – เอ็น เปิดมาเป็นระยาวเวลายาวนาน มีทั้งลูกค้าประจ า 
รวมถึงลูกค้าเก่าท่ียังคงสั่งซื้อสินค้าอย่างต่อเนื่อง และมีลูกค้าใหม่ๆเข้ามาใช้บริการกันอย่างต่อเนื่อง 
จึงท าให้เป็นร้านที่มีลูกค้าประจ าแวะเวียนเข้ามามาสั่งซื้อดอกไม้ และใช้บริการกับทางร้านเรามาเป็น
ระยะเวลายาวนาน ท าให้เป็นที่รู้จักกันดีกับลูกค้าบริเวณหน้าวัดธาตุทอง หรือบริเวณโรงพยาบาล
สุขุมวิท ส่วนในอนาคตจะขยายตลาดทาง โซเชียลมีเดียอย่างเต็มรูปแบบ เพ่ือให้มีลูกค้าใหม่ๆ และท า
ให้ยอดขายเพ่ิมมากขึ้น 
 
3.2 ที่มาของการแข่งขัน 
3.2.1 กระแสความนิยม 
 ในปัจจุบันมีร้านดอกไม้เปิดขึ้นใหม่อยู่มาก การขยายตัวของธุรกิจร้านดอกไม้มีเพ่ิมข้ึนอย่าง
ต่อเนื่อง เพราะมีกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่มีความสนใจธุรกิจประเภทนี้อยู่เป็นจ านวนมาก เนื่องจากเป็นธุรกิจ
ที่ใช้เงินเพื่อลงทุนในตอนแรกไม่มากจนเกินไป จึงท าให้มีจ านวนคู่แข่งเพ่ิมข้ึนเรื่อยๆ แต่สินค้าประเภท
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ดอกไม้ก็ยังคงเป็นที่นิยมที่ลูกค้าจะเลือกให้แก่กัน ในเทศกาลต่างๆ เช่น การแสดงความยินดี วันรับ
ปริญญา วันเกิด วันแต่งงาน และงานศพ เป็นต้น เพ่ือใช้ดอกไม้แทนความรู้สึกเป็นอันดับแรกๆ ในช่วง
ปีที่ 2558-2559 ที่ผ่านมาดอกไม้ที่นิยมกันมากโดยเฉพาะในกลุ่มลูกค้าวัยรุ่นจะเป็นดอกไม้แห้งสไตล์ 
Vintage เช่น ดอกสแตติสแห้ง ดอกแคสเปียร์แห้ง แต่อย่างไรก็ตามไม่ว่าจะเป็นดอกไม้สด หรือ
ดอกไม้แห้งก็มีความสวยและเสน่ห์ที่แตกต่างกันออกไป 
 
3.3 คู่แข่งขันของธุรกิจ 

ภาพที่ 3.1 : ภาพต าแหน่งของคู่แข่งของธุรกิจร้านดอกไม้ในปัจจุบัน (จ าหน่ายหน้าร้าน) 

 

ที่มา : ร้านดอกไม้ ทรัพย์ –เอ็น map. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

https://www.google.co.th/maps/place/ทรัพย์-เอ็น 

3.3.1 คู่แข่งขันหลัก 
ร้านขายดอกไม้บริเวณใกล้เคียง จ านวน 3 ร้าน 

1. ร้านบิวตี้การ์เด้นท์ อยู่ถัดจากร้านเราไป 3 คูหา ขายสินค้าประเภทเดียวกัน 
2. ร้าน Dear Flower อยู่ถัดจากร้านเราไป 2 คูหา ถ้ามาจากทางพระโขนงจะเห็นร้าน 

Dear Flower ก่อนที่จะถึงร้านเรา 
3. ร้าน Love Flower อยู่ฝั่งตรงข้าม บริเวณด้านข้างโรงพยาบาลสุขุมวิท 

 

1 

2 

3 

https://www.google.co.th/maps/place/%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%A2%E0%B9%8C-%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%99/@13.718188,100.584674,17z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x30e29fbad93c17f5:0x3074c390b3cc24bc!8m2!3d13.718188!4d100.5868627
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3.3.2 คู่แข่งขันรอง 
- ร้านต้นไม้ 
- ร้านขายดอกไม้แห้ง 
- ร้านพวงหรีดพัดลม พวงหรีดทดแทน (พวงหรีดช้อน-ส้อม) 

ภาพที่ 3.2 : สินค้าคู่แข่งรอง 

 

ที่มา : พวงหรีดต้นไม้. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

http://www.cflowershops.com/index.php?lay=show&ac=article&Id=539114098&

Ntype=11 

ภาพที่ 3.3 : สินค้าคู่แข่งรอง 

 

ที่มา : พวงหรีดช้อนส้อม. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก  

http://www.missflower2u.com/13932385/พวงหรีด-สวย-ดี-มีประโยชน์ 

http://www.cflowershops.com/index.php?lay=show&ac=article&Id=539114098&Ntype=11
http://www.cflowershops.com/index.php?lay=show&ac=article&Id=539114098&Ntype=11
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ภาพที่ 3.4 : สินค้าคู่แข่งรอง 

 

ที่มา : พวงหรีดพัดลม. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก  

http://www.patummaswreath.com/product 

 

3.4 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 

3.4.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขัน (Five Forces Model) 

 5 Forces Model นั้นเป็นอีกหนึ่งเครื่องมือในการวิเคราะห์การตลาดของ Michael Potter ที่
ได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก และเป็นที่ยอมรับกันทั่วโลก ซึ่งมักจะถูกใช้เพ่ือวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ของตลาด เพ่ือเตรียมรับมือกับสภาพของตลาดที่สินค้าและบริการว่ามีลักษณะเป็นเช่นไร และมีความ
เสี่ยงแค่ไหนในการท าธุรกิจ ซึ่ง 5 forces model ไม่ได้ถูกจ ากัดว่าจะต้องใช้กับธุรกิจขนาดใหญ่ 
เพราะในความเป็นจริงแล้ว ธุรกิจขนาดเล็กควรจะใช้ในการช่วยวิเคราะห์ เพ่ือลดความเสี่ยง และเพ่ิม
ความมั่นคงของธุรกิจได้ ซึ่ง 5 Forces Model มีดังนี้ (Infogination Co.,Ltd, 2558) 

1.) อ านาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Customer) 
 ในบางครั้งลูกค้ามีอ านาจที่จะต่อรองราคาของสินค้าให้ลดลง หรือก าหนดคุณภาพของสินค้า 
และบริการให้สูงขึ้นได้ตามท่ีลูกค้าต้องการ ซึ่งส าหรับผู้ประกอบการนั้น การลดราคาขายก็ท าให้
รายได้ลดลง ส่วนการเพ่ิมคุณภาพก็จะท าให้ต้นทุนนั้นสูงขึ้น สิ่งเหล่านี้ได้น าไปสู่ผลก าไรที่ลดลง 
โดยเฉพาะกับธุรกิจที่มีกลุ่มลูกค้าให้ความสนใจน้อย และไม่เป็นที่ต้องการของตลาด ลูกค้าก็จะยิ่งมี
อ านาจในการต่อรองที่สูงขึ้น และจะยิ่งสูงขึ้นไปอีกถ้าหากลูกค้ามีการรวมกลุ่มกัน เพื่อซื้อสินค้าใน

http://www.patummaswreath.com/product
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ปริมาณมากๆ เพราะลูกค้าเป็นผู้ที่มีสิทธิในการเลือกท่ีจะไปเสนอซื้อกับผู้ประกอบการรายอื่นๆ ที่
สามารถให้ราคาและคุณภาพได้ในแบบที่พวกเขาต้องการ 

 ดังนั้น จึงจะต้องมีการรวมกลุ่มกันของผู้ประกอบการที่ขายสินค้าหรือให้บริการชนิดเดียวกันใน
การก าหนดฐานราคาท่ีต่ าที่สุดที่จะขายให้กับลูกค้าได้  เพราะเมื่อเราท าข้อตกลงกับกับร้านค้าอ่ืนๆ ใน
เรื่องราคาแล้ว ลูกค้าก็จะไม่สามารถต่อรองราคาสินค้าได้มากนัก เนื่องจากในแต่ละร้านก็จะมีราคา
ของสินค้าที่เท่ากันหรือใกล้เคียงกัน เพื่อลดการแข่งขันที่จะเกิดขึ้น ลดการตัดราคาของผู้ประกอบการ 
แต่ผู้ประกอบการสามารถเลือกท่ีจะแข่งขันธุรกิจกันได้นอกเหนือด้านราคาเพียงอย่างเดียว เช่น ด้าน
การบริการ แพคเกจของสินค้า หรือชื่อเสียงแบรนด์โดยที่ไม่ต้องลดมูลค่าของสินค้าและบริการลง 

2.) อ านาจการต่อรองของ Suppliers (Bargaining Power of Suppliers) 
 ซัพพลายเออร์ที่รวมกลุ่มกันเพ่ือลดอ านาจในการต่อรองกับลูกค้า ท าให้ตัวเองนั้นขายสินค้าได้
ในราคาที่สูงขึ้นหรือมีคุณภาพที่น้อยลง โดยที่ผู้ประกอบการนั้นไม่มีสิทธิเลือกมากนัก ผู้ประกอบการที่
ต้องเจอกับซัพพลายเออร์ที่มีจ านวนน้อยแล้วยิ่งเสี่ยงที่จะต้องเผชิญกับเหตุการณ์สินค้าต้นทุนสูงขึ้นแต่
คุณภาพเท่าเดิม เพราะทางเลือกได้น้อยลงตาม และเมื่อผู้ประกอบการก าหนดราคาเองไม่ได้ก็จะส่งผล
ให้ต้นทุนในการท าธุรกิจของเรานั้นสูงขึ้น 

 ซึ่งวิธีรับมือกับอ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ คือ การรวมกลุ่มของผู้ประกอบการสินค้าและ
การบริการเดียวกันเพ่ือไปต่อรองราคา หรือรวมกลุ่มกันเพ่ือสั่งซื้อสินค้าทีละมากๆ เพื่อลดราคาของ
วัตถุดิบให้ถูกลง หรือจะไปเลือกใช้บริการของเจ้าอ่ืนแทน ซึ่งนอกจากกลุ่มซัพพลายเออร์ ที่จะมี
อ านาจต่อรองเพ่ิมขึ้นแล้ว ยังเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับคู่แข่งท่ีจะช่วยเพิ่มอ านาจการต่อรอง
กับลูกค้าในอนาคตได้อีกด้วย 

3.)  ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่ (Threat of New Entrants) 
 อุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดของสินค้าและบริการ แน่นอนว่าหากธุรกิจที่ผู้ประกอบการก าลังท า
อยู่นั้นมียอดขายสูง มีก าไรดี แต่มีคู่แข่งหน้าใหม่ๆ เข้ามาลงทุนอีกมากมาย  เมื่อมีการแข่งขันในตลาด
เดียวกันแล้ว ส่วนแบ่งการตลาดและก าไรที่เคยมีสูงก็ต้องลดลงเป็นเรื่องปกติ ปกติแล้วธุรกิจใหญ่ๆ 
อาจยังไม่ค่อยได้รับผลกระทบในเรื่องในเรื่องนี้ เพราะส าหรับธุรกิจขนาดใหญ่มักรับวัตถุดิบมาในราคา
ที่ถูกกว่า มีลูกค้าประจ ามากมาย ท าให้สามารถก าหนดราคาได้ในราคาท่ีต่ ากว่า รวมไปถึงระบบงาน 
วิธีการจัดส่งและกระจายสินค้าที่มีประสิทธิภาพจนยากที่จะมีคู่แข่งรายใหม่จะเข้ามาแข่งขันได้ 

 ส าหรับธุรกิจเล็กๆ สามารถสร้างความสัมพันธ์ดีกับลูกค้าจนเกิดเป็นความจงรักภักดีได้ การท า
ให้แบรนด์ให้แข็งแกร่ง และเป็นที่รู้จักของผู้คนก็เป็นอีกวิธีหนึ่งที่แม้ว่าจะมีผู้ประกอบการหน้าใหม่
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เปิดตัวมา ลูกค้าก็จะยังคงใช้บริการสินค้าและบริการของเราต่อไป ดังนั้นหากธุรกิจที่ท าอยู่นั้นสามารถ
มีคู่แข่งใหม่ๆ เข้ามาในตลาดอยู่ตลอด ผู้ประกอบการจึงควรจะให้ความส าคัญกับคุณค่าของตัวสินค้า 
และการสร้างความโดดเด่นของธุรกิจที่สามารถเลียนแบบได้ยาก จะท าให้เกิดอุปสรรคที่ยากข้ึน
ส าหรับผู้ประกอบการหน้าใหม่ได้ 

4.) ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products or Services) 

 จะเกิดขึ้นเมื่อลูกค้าสามารถหาสินค้าท่ีมาแทนสินค้าของเราได้อย่างง่าย โดยที่สินค้าทดแทน
อาจมีราคาที่ถูกกว่าหรือมีคุณภาพที่ดีกว่าของเรา จนตัดสินใจเลิกซ้ือสินค้าและใช้บริการของเราแล้ว
หันไปเลือกใช้สินค้าทดแทนแทน เช่น คอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะที่เป็นที่นิยมในยุคหนึ่งที่ทุกบ้านจะต้องมีไว้
ในการท างานหรือการเรียน แต่ในปัจจุบัน แม้กระทั้งสมาร์ทโฟนมีฟังก์ชั่นต่างๆ มากมาย สามารถ
ท างานได้ในสมาร์ทโฟนเพียงแค่เครื่องเดียว จนคอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะส าหรับบางคนอาจไม่ใช่สิ่งจ าเป็น
ส าหรับผู้คนยุคนี้ไปแล้ว ดังนั้น เราจึงต้องม่ันใจว่าสินค้าและบริการของเรานั้นจะมีจุดเด่นอะไรที่โดด
เด่นจนไม่สามารถหาสินค้าทดแทนมาใช้ได้ หรืออาจใช้รูปลักษณ์ของแพคเกจที่ท าให้สินค้าของเราดูมี
คุณค่าและน่าซื้อมากกว่าสินค้าทดแทน 

5.) การแข่งขันกันระหว่างคู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry Among Current 
Competitors)  

 ความรุนแรงในการแข่งขันในประกอบไปด้วยปัจจัยใน 4 หัวข้อข้างต้นทั้ง อ านาจของผู้ซื้อ 
อ านาจของซัพพลายเออร์ การคุกคามของผู้ประกอบการหน้าใหม่ การคุกคามจากการมีสิ่งทดแทนได้  
จึงส่งผลต่อการอัตราความรุนแรงในการแข่งขันแทบทั้งสิ้น และยิ่งตลาดของธุรกิจไหนที่มีอัตราการ
แข่งขันที่รุนแรงอยู่แล้ว ธุรกิจก็จะยิ่งมีความเสี่ยงในสภาพแวดล้อมท่ีสูงตาม ดังนั้น เมื่อตัดสินใจที่จะ
เขา้สู่ตลาดที่มีการแข่งขันที่มีความรุนแรงจึงควรที่จะเตรียมพร้อมรับมือให้ดี และรีบท าให้แบรนด์เป็น
ที่รู้จัก และองค์กรแข็งแกร่งเพ่ือที่จะได้อยู่รอดในตลาดได้ 
 

การวิเคราะห์สภาพการแข่งขัน (Five Forces Model) ของร้านดอกไม้ Give you by Khun 
Sup Khun N 

1.)  อ านาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Customer) 
ลูกค้ามีการต่อรองราคาอยู่บ้าง มีการต่อรองเจรจา เพ่ือลดราคาสินค้า เช่น ลูกค้าบางราย

อาจจะต้องการพวงหรีดที่มีขนาดใหญ่ แต่ไม่จ าเป็นต้องใช้ดอกไม้ที่มีราคาแพง แต่ในบางรายอาจจะใช้
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ดอกไม้ที่มีราคาแพง คัดเลือกที่ดอกไม้ดอกต่อดอก และไม่ต้องการขนาดใหญ่มากนัก จึงต้องมีการตั้ง
ราคาเริ่มต้นเพ่ือลดการต่อรองราคา 

 
2.) อ านาจการต่อรองของ Suppliers (Bargaining Power of Suppliers) 

ดอกไม้ของทางร้านส่วนใหญ่จะมีรถส่งดอกไม้มาส่งสัปดาห์ละ 2 ครั้ง โดยจะมีร้านหลักมา

จากจังหวัดเชียงใหม่ ส่วนดอกไม้น าเข้าจะต้องสั่งซื้อเมื่อมีออเดอร์จากลูกค้าเข้ามา ไม่สามารถซ้ือมา

กักตุนได้ และวัสดุอุปกรณ์ในการจัดดอกไม้จะโทรสั่งจากร้านเจ้าประจ าที่มาส่งอยู่บ่อยๆ ดังนั้นจะมี

อ านาจการต่อรอง Suppliers มากกว่า ท าให้มีร้านขายดอกไม้น าสินค้ามาเสนอขายอยู่เป็นประจ า 

อ านาจการต่อรองต่างๆ เช่น การขอเครดิต การขอลดราคา ขอเพ่ิมจ านวนดอกไม้ ก็จะท าได้ง่ายขึ้น 

ดังนั้นจะมีโอกาสได้ต้นทุนในการขายสินค้าที่ไม่แพงมากจนเกินไป และยังช่วยลดค่าใช้จ่ายอีกด้วย 

 

3.) ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่ (Threat of New Entrants) 

 ธุรกิจประเภทร้านดอกไม้ออนไลน์เป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนในการตั้งตัวไม่มากนัก แต่ได้ก าไร

มาก และผู้คนก็นิยมใช้ดอกไม้เพ่ือเป็นตัวแทนความรู้สึกในเทศกาลต่างๆ ดังนั้นธุรกิจร้านดอกไม้จึงมีผู้

ที่สนใจเข้ามาลงทุนเปิดกิจการอยู่ตลอดเวลา จึงต้องมีวิธีการป้องกันภัยคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่ 

ส าหรับร้านดอกไม้เราจะต้องเลือกใช้ดอกไม้ที่มีคุณภาพดีให้ลูกค้า ไม่น าดอกไม้ที่ใกล้เหี่ยวมาขาย ไม่

เอาเปรียบลูกค้า และส าคัญท่ีสุดคือจะต้องซื่อสัตย์ต่อลูกค้า ทางร้านเราได้เปรียบร้านอื่นๆ ตรงที่มี

ลูกค้าเจ้าประจ าที่เคยสั่งซื้อดอกไม้อยู่มาก เมือ่ถึงเทศกาลวันส าคัญต่างๆ ก็จะมีลูกค้าสั่งซื้อสินค้าเข้า

มาอย่างไม่ขาดสาย 

 

4.) ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products or Services) 

 สินค้าประเภทดอกไม้ มีไว้เพ่ือเป็นตัวแทนความรู้สึกในโอกาส หรือเทศกาลต่างๆ เช่น งานรับ

ปริญญา งานแสดงความยินดี งานแต่งงาน งานศพ ถือได้ว่าเกี่ยวข้องในชีวิตตั้งเกิดเกิดจนตาย แต่ใน

ปัจจุบันมีสินค้าทดแทนอยู่จ านวนมาก เช่น พวงหรีดที่ท าจากผ้า พวงหรีดพัดลม หรือดอกไม้ปลอม 

แต่ความรู้สึกก็จะต่างกัน เพราะดอกไม้สดจะมีเสน่ห์ในตัวเอง ลูกค้าจึงนิยมใช้ดอกไม้สดในทุกๆ

เทศกาล มาตั้งแต่ในอดีต ดังนั้นร้านดอกไม้จึงต้องหาไอเดียใหม่ๆในการจัดดอกไม้เข้ามาให้ลูกค้าได้

ตัดสินใจซื้อดอกไม้สด และเป็นตัวเลือกแรกๆ ที่ลูกค้าตัดสินใจซื้อ 



26 
 

5.) การแข่งขันกันระหว่างคู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry Among Current 

Competitors)  

 ปัจจุบันการขายสินค้าออนไลน์มีจ านวนมากขึ้น ร้านขายดอกไม้ออนไลน์จึงมีมากเช่นเดียวกัน 

ลูกค้าจึงมีตัวเลือกในการตัดสินใจมาก มีการเปรียบเทียบด้านสินค้า ด้านราคา ทางร้านจึงต้องมีการ

พัฒนาสินค้า เปลี่ยนรูปแบบการจัดดอกไม้ให้ทันสมัยอย่างต่อเนื่อง มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 

จะต้องมีกลุ่มเป้าหมายลูกค้าชัดเจน โดยการจ าหน่ายออนไลน์ของร้าน Give you by Khun Sup 

Khun N จะเน้นเจาะวัยรุ่น วัยท างาน มีการส ารวจตลาด โดยการศึกษาหาข้อมูลธุรกิจว่าอะไรเป็น

สาเหตุที่ท าให้ธุรกิจนั้นๆประสบความส าเร็จ และมาประยุกต์พัฒนาตัวเอง 
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3.4.2 The BCG Matrix 

ภาพที่ 3.5 : The BCG Matrix 

 

 
ที่มา : นิเวศน์ ธรรมะ ชญาน์นันท์ ติยะตระการชัย  และชูศักดิ์ วิโรจนพงศ์. (2556). BCG Model. 

สืบค้นจาก http://mba.sorrawut.com/wiki/BCG_Model 

จากตาราง BCG จะเห็นว่าธุรกิจร้านดอกไม้ออนไลน์ Give you by Khun Sup Khun N อยู่
ในต าแหน่ง CASH COW มีส่วนแบ่งการตลาดสูง สามารถท าก าไรได้เรื่อยๆ เพราะว่าธุรกิจร้านดอกไม้
นั้นมีประโยชน์กับคนทุกกลุ่ม ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มคนท างานที่น าดอกไม้ไปมอบให้กับหัวหน้า หรือลูกค้า 
และกลุ่มนักศึกษาที่นิยมมอบดอกไม้ให้กับเพ่ือน หรือคนรักในเทศกาลต่างๆ ซึ่งดอกไม้ถือว่าเป็นสินค้า
ที่อยู่คู่กับผู้คนมาเป็นเวลานานตั้งแต่ในอดีต และก็ยังเติบโตได้ดีในยุคของออนไลน์ เป็นที่ต้องการของ
ตลาดต่อไปในอนาคต และเพ่ือให้สินค้าสามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ ควรจะพัฒนาสินค้าให้ทันสมัยอยู่
เสมอ มีสินค้าใหม่ๆตรงตามความต้องการของลูกค้า และควรมีกลยุทธ์ที่ใช้ในการแข่งขันกับคู่แข่ง 
เพ่ือให้ธุรกิจยังคงด าเนินต่อไปในอนาคต 

 

 

Give you 

http://mba.sorrawut.com/wiki/BCG_Model
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3.5  การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 
ตารางที่ 3.1 : การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

คุณสมบัติของสินค้า พวงหรีดดอกไม้สด มีสินค้า
หลากหลายให้ลูกค้าเลือกซ้ือ 

ร้านค้าบางรายน าพวงหรีด
ดอกไม้ที่ใช้งานแล้วมาขายให้
ลูกค้า 

ความหลากหลายของสินค้า ทางร้านมีสินค้าหลากหลายชนิด 
ไม่ว่าจะเป็น ดอกไม้สด ดอกไม้
แห้ง ทั้งดอกไม้ไทย และดอกไม้
น าเข้าสามารถจัดดอกไม้ได้
หลายแบบ เช่น กระเช้า แจกัน 
พวงหรีด อีกทั้งยังมีการสอนจัด
ดอกไม้อีกด้วย 

มีดอกไม้จ ากัด และมีรูปแบบให้
ลูกค้าเลือกน้อย ไม่เพียงพอกับ
ความต้องการของลูกค้า 

ราคาสินค้า ราคาระดับปานกลาง ไม่แพง
มากจนเกินไป ลูกค้าทุกกลุ่ม
สามารถซื้อได้ 

ราคาแพง ใช้ดอกไม้น้อย เน้นใส่
ใบไม้ 

สถานที่ตั้ง ปัจจุบันตั้งอยู่ในบริเวณใจกลาง
เมือง ใกล้กับรถไฟฟ้าสถานี เอก
มัย อยู่ติดถนนใหญ่ ในบริเวณ
ใกล้เคียงมีวัด โรงพยาบาล 
ห้างสรรพสินค้า 
จ าหน่ายผ่านออนไลน์ 
เฟซบุ๊ก : Give-you 
อินสตาแกรม : Give-you 

คู่แข่งจะตั้งอยู่ในบริเวณใกล้ 
เคียงกัน อยู่ในห้างสรรพสินค้า
ชั้นใต้ดินลูกค้ามีจ านวนน้อยคน
ที่จะเห็นร้านดอกไม้ 
และในปัจจุบันมีร้านค้าออนไลน์
เกิดข้ึนมากมาย 

การบริการ เนื่องจากทางร้านเรามีพนักงาน
ส่งดอกไม้ประจ าของร้าน จึง
สามารถน าสินค้าจัดส่งได้ง่าย 
สะดวก รวดเร็ว ไม่ต้องรอคิว
จัดส่ง 

ไม่มีพนักงานส่งสินค้าประจ า
ร้านท าให้ต้องจ้างพนักงาน
ภายนอกจัดส่งดอกไม้ 
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3.6 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
ตารางที่ 3.2 : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ปัจจัยด้านต้นทุน 
 
 
 

เนื่องจากธุรกิจมีหน้าร้าน และเปิดมาเป็นระยะ
เวลานาน จึงเริ่มต้นด้วยเงินลงทุนไม่มาก และ
ปัจจุบันใช้สถานที่ร้านขายดอกไม้เป็นร้านของ
บุคคลในครอบครัว จึงท าให้ช่วยลดต้นทุนไป
ได้มาก รวมถึงมีช่องทางจ าหน่ายออนไลน์เพ่ิมข้ึน 
ซึ่งการจ าหน่ายสินค้าออนไลน์ใช้ต้นทุนไม่มากนัก 

ปัจจัยด้านบุคคล พนักงานจัดดอกไม้มีความเชี่ยวชาญ เพราะเคย
เป็นลูกจ้างในร้านจัดดอกไม้มาก่อน จึงมีความ
ช านาญด้านการจัดดอกไม้เป็นอย่างดี และมี
พนักงานส่งดอกไม้ประจ าร้าน ท าให้ลูกค้าได้รับ
สินค้ารวดเร็ว 

ปัจจัยด้านสถานที่ หน้าร้านมีสถานที่ตั้งติดถนนใหญ่ บริเวณเอกมัย 
ใกล้วัด โรงพยาบาล โรงเรียน ห้างสรรพสินค้า 
และเดินทางสะดวกด้วยรถไฟฟ้าบีทีเอส รวมถึงมี
ช่องทางจ าหน่ายออนไลน์ภายใต้ชื่อ Give you 
by Khun Sup Khun N 
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บทที่ 4 
การจัดท ากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
4.1 กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ 
 จะท าอย่างไรให้สินค้าเป็นที่รู้จักของลูกค้าและบุคคลทั่วไป สินค้าและการออกแบบสินค้ามี
ความโดดเด่นมากกว่าคู่แข่ง มีการสร้างความสัมพันธ์กับกลุ่มเป้าหมายที่จะมาเป็นลูกค้า และท า
อย่างไรให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุดต่อสินค้าและบริการ รวมถึงการรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า
จนเป็นลูกค้าประจ าของทางร้าน 
 
แนวคิดและทฤษฏีที่น ามาใช้ 

1.) ทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค 
2.) ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

3.) ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4P) 
 
4.2  ทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซึ่งเก่ียวข้องโดยตรงกับการ
จัดหาได้มาและการใช้ซื้อสินค้าและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซื้อที่มีมาอยู่ก่อน
แล้ว และซึ่งมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าดังกล่าว (ธงชัย สันติวงษ,์ 2546) 
 
 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคท าการค้นหา การ
ซ้ือ การใช้ การประเมินผล การใช้ผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค หรือหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระท าของผู้บริโภคท่ีเกี่ยวกับการ
ซื้อและการใช้สินค้า นักการตลาดจ าเป็นต้องศึกษา และวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค ด้วยเหตุผล
หลายประการ กล่าวคือ 

1) พฤติกรรมของผู้บริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมีผลท าให้ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จถ้ากลยุทธ์ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ 

2) เพ่ือให้สอดคล้องกับแนวความคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ที่ว่า การท าให้
ลูกค้าพึงพอใจ ด้วยเหตุนี้จึงต้องศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค เพ่ือท าให้เกิดสิ่งกระตุ้น
หรือกลยุทธ์การตลาด และตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 
2541) 
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 จากแนวคิดดังกล่าว พอจะสรุปความหมายของ “พฤติกรรมผู้บริโภค” หมายถึง การกระท า
ของผู้บริโภคแต่ละบุคคลเพ่ือที่จะตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ 
 
 ส าหรับพฤติกรรมผู้บริโภคของลูกค้าทางร้านดอกไม้ของเรา ลูกค้าจะสั่งดอกไม้จากความเคย
ชิน โดยจะสั่งจากร้านเจ้าประจ าที่เคยซื้อ หรือจากค าบอกต่อของคนรู้จัก ลูกค้าบางส่วนจะหารูป
ดอกไม้ที่ชื่นชอบจากอินเตอร์เน็ตมาให้ทางร้านดูเป็นตัวอย่างหรือแนวทาง จากนั้นจึงจัดตามค าสั่งซื้อ
ของลูกค้า ซึ่งลูกค้าจะเข้ามาสอบถามก่อนว่าสามารถท าได้ตามรูปแบบที่ต้องการหรือไม่ และปัญหาที่
เกิดข้ึนอยู่บ่อยๆ คือ ไม่มีดอกไม้ที่ตรงกับภาพตัวอย่างที่ลูกค้าน ามาให้ทางร้านจัดตามแบบ เพราะ
ดอกไม้บางชนิดเป็นดอกไม้ที่มีตามฤดูกาล หากลูกค้าต้องการซื้อจะต้องจ่ายในราคาที่สูงขึ้น จึงต้องมี
การตกลงในเรื่องของการปรับเปลี่ยนรูปแบบของการจัดดอกไม้เพ่ือให้ได้ตรงตามความต้องการของ
ลูกค้าให้มากท่ีสุด 

 
4.3 ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อเป็นการน าหลักเกณฑ์หรือเครื่องมือต่างๆ ที่เข้ามาช่วยในการ

ตัดสินใจเพ่ือท าให้ผู้ตัดสินใจมีโอกาสในการเลือกซื้อผิดพลาดน้อยลง หรือการตัดสินใจได้ถูกต้องมาก

ขึ้น  การตัดสินใจต้องอยู่ภายใต้สถานการณ์ต่างๆ ที่สามารถท าการประเมินได้ การพิจารณาทางเลือก

ที่ดีที่สุดในการตัดสินใจ การท าการตัดสินใจได้น าเอาความน่าจะเป็นเชิงจิตและแบบเงื่อนไขเข้ามา

เกี่ยวข้องเสมอ เพราะบุคคลแต่ละคนต่างมีเหตุผลในการด าเนินธุรกิจของตนย่อม ต้องการเลือก

ผลลัพธ์หรือผลตอบแทนที่ดีที่สุด แต่ถ้ามีทางเลือกเหลือเพียงทางเดียว  ปัญหาการตัดสินใจก็ไม่

เกิดข้ึนเพราะต้องเลือกตามวิถีทางเดียวที่มีอยู่นั้น ซึ่งจะไม่มีการเปรียบเทียบได้ว่าผลลัพธ์หรือ

ผลตอบแทนเป็นสิ่งที่ดีที่สุดหรือไม่ ดังนั้นจึงต้องพยายามหาสิ่งที่จะช่วยในการตัดสินใจเพ่ือให้ ได้รับ

ผลตอบแทนที่สูงสุด 

 วอลเตอร์ (Walters, 1978) ได้อธิบายความหมายของค าว่า การตัดสินใจไว้ว่า  หมายถึง การ

เลือกที่จะกระท าการสิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกต่างๆ ที่มีอยู่ 

 คอตเลอร์ (Kotler, 2000) กล่าวว่า วิธีการที่ผู้บริโภคท าการตัดสินใจ ประกอบด้วยปัจจัย

ภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทัศนคติของผู้บริโภค ซึ่งจะสะท้อนถึงความ
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ต้องการของผู้บริโภค ความตระหนักในการที่มีสินค้าให้เลือกหลากหลายที่มีผู้บริโภคเข้ามาเก่ียวข้อง

สุดท้ายคือ การประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้นว่าควรเลือกสิ่งใดที่จะได้รับผลตอบแทนสูงสุด 

ปัจจัยภายในของผู้บริโภค แบ่งออกเป็น 2 ส่วน 

1.) ความเสี่ยงจากการตัดสินใจของผู้บริโภค หมายถึง ความไม่แน่นอนเมื่อผู้บริโภคต้องเผชิญกับ

สิ่งที่ไม่สามารถคาดการณ์ได้ เมื่อตัดสินใจซื้อไปแล้วโดยมีความเสี่ยงของผู้บริโภคในด้านต่างๆ 

เช่น ความเสี่ยงในด้านคุณสมบัติของสินค้า  ความเสี่ยงในด้านความคุ้มค่ากับเงินที่ผู้บริโภค

ต้องจ่ายเป็นราคาสินค้า ความเสี่ยงในด้านรูปลักษณ์ของสินค้าและการใช้สินค้านั้น ความ

เสี่ยงในด้านสังคม ความเสี่ยงในด้านระยะเวลาในการใช้งานสินค้า ว่าคุ้มค่ากับเงินท่ีซื้อ

หรือไม่ ความเสี่ยงเหล่านี้จะมีมากน้อยขึ้นอยู่กับประเภทของสินค้า และบริการ รวมถึงวิธีการ

ซื้อด้วย 

2.) ผู้บริโภคมักจะพิจารณาสินค้าเพียง 3-5 ยี่ห้อ ในแต่ละประเภทเท่านั้น โดยการพิจารณาเพ่ือ

ซื้อสินค้านั้นมักจะเป็นสินค้าที่คุ้นเคยจ าได้ กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค แบ่งออกเป็น 

3 ระดับของการตัดสินใจซื้อ คือ 

 ระดับการตัดสินใจซื้อสูง อยู่ในกรณีท่ีผู้บริโภคต้องการข้อมูลจ านวนมากเพ่ือน ามา

ประกอบการพิจารณาเลือกซื้อสินค้า เช่น ผู้บริโภคอาจดูรีวิวสินค้าจากอินเตอร์เน็ต

ก่อนตัดสินใจซื้อ 

 ระดับการตัดสินใจที่ผู้บริโภครู้จักสินค้าและยี่ห้อต่างๆ อยู่บ้างแต่ก็ยังต้องการข้อมูล

เพ่ิมเติม 

 ระดับการตัดสินใจในกรณีท่ีผู้บริโภคเคยมีประสบการณ์ จากการใช้สินค้าหรือบริการ

ประเภทนั้นอยู่แล้ว  แต่ต้องการข้อมูลเพ่ือทบทวนสิ่งที่ตนรู้  และย้ าการตัดสินใจว่า

ไม่ผิดพลาด 

 การตัดสินใจเป็นการเลือกทางเลือกมาเป็นแนวทางในการแก้ปัญหาซึ่งต้องมีทางเลือกหลายๆ 

ทางเลือกเกิดขึ้นก่อน (ทิพย์วัลย์  สีจันทร์, 2546) แล้วน ามาเปรียบเทียบกันจนได้ทางเลือกที่

เหมาะสมที่สุดมาเป็นแนวทางในการแก้ปัญหาต่อไป 
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การตัดสินใจซื้อดอกไม้ของลูกค้าในยุคสมัยนี้ ส่วนใหญ่ลูกค้าจะเลือกภาพดอกไม้จากทาง

อินเตอร์เน็ต เลือกร้านที่มีดอกไม้ให้เลือกหลากหลาย โดยอาจจะดูจากรีวิว หรือจากค าบอกเล่าของ

คนรู้จัก และตัดสินใจกับเพ่ือน หากลูกค้าเข้ามาสอบถามกับทางร้าน จะเริ่มสอบถามลูกค้าก่อนว่าจะ

น าดอกไม้ไปใช้ในงานอะไร มีงบเท่าไหร่ มีการแนะน าดอกไม้ที่เหมาะสมกับโอกาสที่ลูกค้าน าไปใช้ 

เพ่ือช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจง่ายขึ้น มีภาพผลงานการจัดดอกไม้ที่เคยจัดมาให้ลูกค้าได้เลือกสรร เพ่ือให้

ตรงตามความชอบของลูกค้าแต่ละท่าน สอบถามกับลูกค้าว่าจะรับสินค้าไปเอง หรือให้ทางร้านจัดส่ง 

เพ่ือให้ได้สินค้าที่ออกมาดีที่สุด ถูกใจผู้บริโภค จนส่งผลให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ าอีกครั้งในอนาคต 

4.4  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4P) 

คือ กลยุทธ์ทางการตลาดที่ใช้วิเคราะห์ประกอบการจัดการ และวางแผนในการด าเนินกิจกรรม

ทางการตลาด มีองค์ประกอบอยู่ 4 ประการ ดังนี้ 

1.) Product  

หมายถึง สินค้าหรือบริการที่ธุรกิจต้องการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยจะต้อง

พิจารณาจากสิ่งต่างๆ เหล่านี้จากผลิตภัณฑ์ของธุรกิจ 

- มีคุณภาพ ได้มาตรฐาน น่าเชื่อถือ 

- มีจุดเด่น (มีความแตกต่างจากคู่แข่ง) 

- รูปลักษณ์ รูปแบบน่าสนใจ 

- มีความปลอดภัย 

 

2.) Price 

 หมายถึง ราคาของสินค้าหรือบริการนั้นๆ ซึ่งราคาของสินค้าจะต้องมีความสัมพันธ์กับ

กลุ่มเป้าหมาย คุณภาพผลิตภัณฑ์ วัตถุดิบ เงินทุนในองค์กร เพื่อใช้ตัดสินใจในการวางต าแหน่ง

ผลิตภัณฑ์ โดยการตั้งราคาจะต้องค านึงถึงสิ่งต่างๆ เช่น ราคาและความหายากของวัตถุดิบ หรือ

ต้นทุนการด าเนินงาน ภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบันและในอนาคต ราคาเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันและ

ตลาด 
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 เกณฑ์การตั้งราคาจะมีหลายประเภทธุรกิจจะต้องก าหนดราคาให้สัมพันธ์กับผลิตภัณฑ์ 

- ตั้งราคาเพียงราคาเดียว ไม่ว่าซื้อที่ไหน จ านวนเท่าไหร่ มีมาตรฐานราคาเดียวกัน 

- ตั้งราคาให้แตกต่างกัน ตามลักษณะ  รูปแบบ วัตถุประสงค์ที่แตกต่างกัน 

- ตั้งราคาเชิงจิตวิทยา ค านึงถึงทัศนคติที่บริโภคท่ีมีต่อสินค้า เช่น ผู้บริโภคบางส่วนเชื่อมั่น

ในคุณภาพสินค้าน าเข้า ธุรกิจควรตั้งราคาให้สูงเพ่ือให้สอดคล้องกับความคิดของผู้บริโภค 

รวมถึงการตั้งราคาท่ีลงท้ายด้วย เลข 9 เช่น 29, 39, 49 

- ตั้งราคาเป็นล าดับขั้น เมื่อผู้บริโภคซื้อน้อยชิ้นจะเป็นราคาปกติ แต่ถ้าซื้อมากราคาจะถูก

กว่า 

3.) Place 

 หมายถึง ช่องทางการจ าหน่ายสินค้าหรือบริการ รวมถึงวิธีการที่จะน าสินค้าหรือบริการ 

ไปยังผู้บริโภคให้ทันต่อความต้องการ และเกิดค่าใช้จ่ายน้อยที่สุด ซึ่งมีหลักเกณฑ์ที่ต้องพิจารณาต่างๆ 

เช่น กลุ่มเป้าหมายคือใคร ควรกระจายสินค้าหรือบริการสู่ผู้บริโภคผ่านช่องทางใด กระจายสินค้าสู่

ผู้บริโภคโดยตรง ผ่านผู้ค้าปลีก ผู้ค้าส่ง  สร้างช่องทางการจ าหน่ายผ่านตัวแทน และตัวแทนจะ

กระจายสินค้าต่อไป โดยผลิตภัณฑ์จะต้องมีความความสอดคล้องกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 

4.) Promotion  

 หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมการขาย เป็นกลยุทธ์ที่ใช้กระตุ้นความสนใจของผู้บริโภคให้

สนใจสินค้าหรือบริการมากยิ่งขึ้น กิจกรรมการส่งเสริมการขายมีหลายรูปแบบ เช่น การโฆษณาผ่าน

สื่อต่างๆ การจัดแสดงสินค้าหรือบริการ ให้ทดลองใช้สินค้าหรือบริการ ให้ส่วนลด บริการก่อนและ

หลังการขาย รับประกันสินค้า ซึ่งแต่ละกิจกรรมมีวัตถุประสงค์ และมีวิธีการที่ต่างกัน การท าธุรกิจควร

มีการวางแผน ควรวิเคราะห์และจัดสรรงบประมาณอย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือให้ผลลัพธ์ด้านการ

ส่งเสริมการตลาดออกมาอย่างมีประสิทธิภาพ 
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ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4P) ของร้านดอกไม้ Give you by Khun Sup Khun N 

1.)  Product 

 ดอกไม้ที่น ามาขาย ควรเป็นดอกไม้สด ใหม่ ไม่เหี่ยวง่าย เพราะเม่ือเราซื่อสัตย์ต่อลูกค้า จะท า
ให้ลูกค้าไว้วางใจและกลับมาซื้อซ้ าในครั้งต่อๆไป ทางร้านได้มีการปรับเปลี่ยนรูปแบบของสินค้าให้มี
ความทันสมัยอยู่ตลอดเวลา เพราะในปัจจุบันร้านดอกไม้มีจ านวนมาก ซึ่งแต่ละร้านก็มีการออกแบบ
รูปทรงของสินค้า หรือโทนสีของดอกไม้ที่แตกต่างกันออกไป มีดอกไม้แปลกๆที่น าเข้ามาท าให้
น่าสนใจยิ่งขึ้น 

ทางร้านมีสินค้าหลากหลายแบบให้ลูกค้าได้เลือก เช่น แจกันดอกไม้ กระเช้าดอกไม้ พวงหรีด 
และสามารถเลือกชนิดของดอกไม้ สีของดอกไม้ได้ตามความต้องการของลูกค้า มีเปิดให้ลูกค้าเข้ามา
จัดดอกไม้เอง เพื่อน าไปให้กับคนพิเศษ ในวันพิเศษ ส าหรับดอกไม้ที่ลูกค้าสั่งซื้อและให้จัดส่ง เมื่อทาง
ร้านจัดดอกไม้เสร็จแล้วจะถ่ายรูปสินค้าส่งให้ลูกค้าที่ต้องการเช็คสินค้าก่อนการจัดส่ง ลูกค้าบางราย
อาจจะมีการแก้ไข เพื่อให้ตรงตามความต้องการของลูกค้ามากท่ีสุด 

2.) Price 

ราคาจับต้องได้ เหมาะสมกับสินค้า ราคาเริ่มต้นที่ 300 บาท ไม่ว่าเป็นลูกค้ากลุ่มไหนก็สามารถ

ซื้อดอกไม้ของทางร้านเราได้และราคาได้มาตรฐาน ไม่มีการเอาเปรียบลูกค้า สามารถเปรียบเทียบกับ

ร้านอื่นๆได้ และนอกจากความสวยงาม สดใหม่ของดอกไม้ทางร้านเราแล้ว ราคาไม่แพงจนเกินไปอีก

ด้วย และในอนาคตจะสามารถช าระเงินผ่านบัตรเครดิตได้ 

3.) Place 

 สามารถสั่งสินค้าได้หลายช่องทาง เช่น ทางโทรศัพท์ ไลน์ เฟชบุ๊ค อินสตาแกรม และมีความ

รวดเร็วในการตอบข้อความของลูกค้า สามารถให้ความรู้เรื่องดอกไม้กับลูกค้าได้ มีรูปแบบของดอกไม้

ให้เลือกหลากหลายชนิด ทางร้านดอกไม้มีท าเลที่ตั้งอยู่ในย่านชุมชน ลูกค้าเดินทางสะดวก สามารถ

เดินทางโดยรถไฟฟ้าบีทีเอส ลงสถานีเอกมัย ใช้ออกทางออกท่ี 4 หากลูกค้าต้องการให้ทางร้านจัดส่ง 

จะมีพนักงานส่งดอกไม้ประจ าร้านที่มีความช านาญทางด้านการส่งดอกไม้ และป้องกันความเสียหายที่

เกิดจากการกระแทกระหว่างการจัดส่ง และเพ่ือที่จะรักษาคุณภาพของสินค้า ไม่ให้เกิดการเสียหาย

ก่อนถึงมือลูกค้า 
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4.) Promotion 

 ลูกค้าสามารถดูผลงานการจัดดอกไม้ของทางร้าน เพ่ือช่วยในการตัดสินใจซื้อ มีโปรโมชั่น

ส าหรับลูกค้าที่แนะน าเพ่ือนมาซื้อสินค้า เช่น ลด 10% ส าหรับลูกค้าที่แนะน าเพ่ือน และลดให้อีก 

10% ส าหรับลูกค้าใหม่ที่เพ่ือนแนะน าให้มาซื้อสินค้า หากเป็นลูกค้าที่ซื้อดอกไม้ประจ า จะมีการจัดส่ง

ดอกไม้ไปให้ในวันพิเศษ  เช่น วันเกิด วันครบรอบ 

 มีท าการตลาดเชิงรุก เช่น เข้าถึงกลุ่มบริษัท ส านักงาน สปา หรือรีสอร์ทเล็กๆ เพ่ือน าดอกไม้

ไปประดับประจ าที่บริษัท ท าให้ทางร้านจะต้องน าดอกไม้เข้าไปเปลี่ยนอยู่เป็นประจ าทุกสัปดาห์ และ

ส่งผลให้ลูกค้าใช้บริการร้านเราอย่างต่อเนื่อง 
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4.5 กลยุทธ์ของร้านดอกไม้ Give you by Khun sup Khun N 

 ในปัจจุบันผู้คนหันมาสนใจซื้อสินค้าออนไลน์มากข้ึน ร้านดอกไม้ทรัพย์-เอ็น จึงได้เล็งเห็นว่า

จะต้องการเพ่ิมในส่วนของช่องทางจ าหน่ายดอกไม้ออนไลน์ โดยใช้ชื่อว่า ร้านดอกไม้ Give you by 

Khun sup Khun N จากเดิมที่มีหน้าร้าน จึงได้มีกลยุทธ์และแนวทางในการปรับปรุงจากร้านดอกไม้

เดิมๆ ให้มีความเปลี่ยนแปลงและทันสมัยยิ่งขึ้น โดยได้ออกแบบโลโก้ใหม่ของทางร้าน ซึ่งจะท าให้มี

ความทันสมัยยิ่งขึ้น และน าการขายดอกไม้แบบเดิมที่เป็นลักษณะของการขายเฉพาะหน้าร้าน

ผสมผสานกับการเพิ่มในส่วนของการขายดอกไม้ออนไลน์เข้าไป เพ่ือให้มีการเจาะตลาดวัยรุ่นมาก

ยิ่งขึ้น โดยมีจ าหน่าย ในช่องทางของ เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม เพื่อให้ลูกค้าเข้ามาชมตัวอย่างสินค้า และ

ติดต่อกับทางร้านได้สะดวกยิ่งขึ้น 

 

ภาพที่ 3.6 : ตัวอย่างโลโก้ร้านดอกไม้ Give you by Khun sup Khun N 
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ภาพที่ 3.7 : ตัวอย่างหน้าอินสตาแกรมของร้านดอกไม้ Give you by Khun sup Khun N 

 

 

 

 

 



39 
 

ภาพที่ 3.8 : ตัวอย่างหน้าเฟซบุ๊กของร้านดอกไม้ Give you by Khun sup Khun N 

 

 

 ในส่วนของการส่งเสริมการขายมีการน าดารา นักแสดง มาช่วยโปรโมทสินค้า มีส่วนลดให้กับ

ลูกค้าท่ีเล่นเกมกับทางร้านโดยการแชร์รูปภาพสินค้าของทางร้าน มีการจัดกิจกรรมเพ่ือแลกกับ

ส่วนลดในช่วงเทศกาลต่างๆ โดยในการที่จะเพ่ิมช่องทางจ าหน่ายออนไลน์สิ่งส าคัญที่สุด คือจะต้อง

รักษาคุณภาพของสินค้าให้ดีอย่างเดิม ด้านราคาจะไม่แพงมากจนเกินไป และเพ่ิมความแตกต่างของ

สินค้าให้น่าสนใจยิ่งขึ้น มีรูปแบบการจัดดอกไม้ใหม่ๆ รวมถึงการบริการเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายให้

มากที่สุด เพราะในปัจจุบันออนไลน์เข้ามามีบทบาทส าคัญในชีวิตของทุกคนเป็นอย่างมาก พฤติกรรม

การใช้ชีวิตของลูกค้าเปลี่ยนแปลงไป มีการสื่อสาร และค้นหาข้อมูลออนไลน์กันมากขึ้น จึงมีผู้หันมา

ท าธุรกิจทางออนไลน์กันมากขึ้น เพราะจะช่วยให้ประหยัดค่าใช้จ่ายในเรื่องของค่าเช่าสถานที่ ไม่ต้อง
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ใช้เงินลงทุนมากส่วนในอนาคตจะมีการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับทางร้านอาหาร หรือสปา เพื่อให้มี

การน าดอกไม้จากทางร้านไปจัดประดับตกแต่งสถานที่ให้มีความสวยงามยิ่งข้ึน 

 การวิจัยพบว่าลูกค้าร้านดอกไม้ส่วนใหญ่จะอายุระหว่าง 21-30 ปี  ซึ่งเป็นบุคคลกลุ่มเจนวาย 

ซึ่งคือกลุ่มท่ีโตมากับคอมพิวเตอร์ในยุคที่มีอินเตอร์เน็ตและเทคโนโลยีที่ทันสมัยแล้ว พบว่า คนกลุ่มนี้มี

ลักษณะนิสัยชอบแสดงออก มีความเป็นตัวของตัวเองสูง ไม่ชอบอยู่ในกรอบและไม่ชอบเงื่อนไข คน

กลุ่มนี้ต้องการความชัดเจน อีกท้ังยังมีความสามารถในการท างานที่เกี่ยวกับการติดต่อสื่อสาร และยัง

สามารถท างานหลายๆ อย่างได้ในเวลาเดียวกันชอบส่งอีเมล์หรือส่งข้อความมากกว่าพูดกันต่อหน้า 

และพฤติกรรมการเลือกซ้ือดอกไม้พบว่า ลูกค้าจะตัดสินใจซื้อด้วยตนเองผ่านสื่อออนไลน์ 
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4.6 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อดอกไม้ ได้เก็บรวบรวมข้อมูลจ านวนทั้งหมด 200 ชุด 

แล้วน ามาใช้ในการวิเคราะห์ เพ่ือให้เข้าใจตรงกัน ผู้วิจัยได้เสนอสัญลักษณ์และอักษรย่อที่ใช้ในการ

วิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 

 n แทน กลุ่มตัวอย่าง 

X แทน ค่าเฉลี่ย 

S.D. แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม   

ตารางที่ 4.1 : ข้อมูลพ้ืนฐานส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 
(n=200) 

ร้อยละ 

1.1 เพศ     

ชาย 90 45 
หญิง 110 55 

1.2 อายุ     

ต่ ากว่า 20 ปี 6 3 
21-30 ปี 146 73 

31-40 ปี 42 21 

41-50 ปี 6 3 
51 ปีขึ้นไป 0 0 

1.3 สถานภาพ     
โสด 167 83.5 

สมรส มีบุตร 22 11 

สมรส ไม่มีบุตร 10 5 
หย่าร้าง 1 0.5 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : ข้อมูลพื้นฐานส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 จ านวน  
(n=200) 

ร้อยละ 

1.4 ระดับการศึกษา   

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 6 3 

อนุปริญญา/ปวส. 7 3.5 

ปริญญาตรี 160 80 

ปริญญาโท 26 13 
ปริญญาเอก 1 0.5 

1.5 อาชีพ     
ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 8 4 

พนักงานบริษัท 114 57 

ธุรกิจส่วนตัว 29 14.5 

พ่อบ้าน / แม่บ้าน 3 1.5 
นักเรียน / นักศึกษา 30 15 

Other 16 8 

1.6 รายได้ต่อเดือน     
ต่ ากว่า 5,000 บาท 11 5.5 

5,000 – 10,000 บาท 17 8.5 

10,001 – 20,000 บาท 67 33.5 
20,001 – 30,000 บาท 54 27 

30,001 – 40,000 บาท 23 11.5 
40,000 บาท ขึ้นไป 28 14 

 

จากตารางที่ 4.1 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง อายุระหว่าง 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 73 สถานะภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรีร้อยละ 

80 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ พนักงานบริษัท มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท 
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อดอกไม้ 

ตารางที่ 4.2 : พฤติกรรมการเลือกซื้อดอกไม้ จ านวน (n=200) ร้อยละ 

2.1 กลุ่มคนที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด     
ตนเอง 85 42.5 
ครอบครัว 16 8 
เพ่ือน 20 10 
แฟน / คนรัก 69 34.5 
ลูกค้า 6 3 
นักร้อง / นักแสดง 2 1 
Other 2 1 

รวม 200 100 

จากตารางที่ 4.2 ผลการวิเคราะห์กลุ่มคนที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อดอกไม้มากท่ีสุด พบว่า ส่วน

ใหญ่ตัดสินใจซื้อด้วยตนเองมากท่ีสุด จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 รองลงมาตัดสินใจซื้อจาก

แฟน/คนรัก จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 และตัดสินใจจากเพ่ือน จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อย

ละ 10 

ตารางที่ 4.3 : พฤติกรรมการเลือกซื้อดอกไม้ จ านวน (n=200) ร้อยละ 

2.2 สินค้าประเภทดอกไม้ที่เลือกซื้อบ่อยที่สุด     
ช่อดอกไม้ 165 82.5 
แจกันดอกไม้ 19 9.5 
กระเช้าดอกไม้ 13 6.5 
พวงหรีด ( ข้ามข้อ 3. ) 3 1.5 

รวม 200 100 

จากตารางที่ 4.3 ผลการวิเคราะห์สินค้าประเภทดอกไม้ที่ลูกค้าเลือกซ้ือบ่อยที่สุด พบว่า ลูกค้า

ส่วนใหญ่ สนใจซื้อสินค้าประเภท ช่อดอกไม้มากท่ีสุด จ านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 82.5 รองลงมา

ซื้อแจกันดอกไม้ จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 และซื้อกระเช้าดอกไม้ 13 คน คิดเป็นร้อยละ 

6.5 



44 
 

จากตารางที่ 4.4 ผลการวิเคราะห์วัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อดอกไม้ พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่

เลือกซื้อเป็นของขวัญในโอกาสวันพิเศษมากท่ีสุด จ านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 73.2 รองลงมาซื้อ

ประดับตกแต่งในส านักงาน บ้าน จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 9.1 และซื้อมอบให้กับลูกค้า จ านวน 

17 คน คิดเป็นร้อยละ 8.6 

จากตารางที่ 4.5 ผลการวิเคราะห์วิธีการเลือกซื้อดอกไม้ พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่เดินทางไปเลือก

ซื้อเองที่ร้านขายดอกไม้มากท่ีสุด จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 69.5 รองลงมาเลือกซ้ือผ่าน 

Website, Facebook, Instagram จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 และโทรไปสั่งซื้อที่ร้าน

ดอกไม้ จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 11 

 

  

 

ตารางที่ 4.4 : พฤติกรรมการเลือกซื้อดอกไม้ จ านวน (n=200) ร้อยละ 
2.3 วัตถุประสงค์ในการเลือกซ้ือดอกไม้     

เป็นของขวัญในโอกาสวันพิเศษ 147 73.2 
ประดับตกแต่งในส านักงาน บ้าน 18 9.1 
มอบให้ลูกค้า 17 8.6 
เยี่ยมผู้ป่วย 10 5.1 
Other 8 4 

รวม 200 100 

ตารางที่ 4.5 : พฤติกรรมการเลือกซื้อดอกไม้ จ านวน (n=200) ร้อยละ 
2.4 ท่านซื้อดอกไม้ด้วยวิธีใดบ่อยที่สุด     

ไปเลือกซ้ือเองที่ร้านขายดอกไม้ 139 69.5 
เดินหาร้านดอกไม้ตามห้างสรรพสินค้า 13 6.5 
โทรไปสั่งซื้อที่ร้านดอกไม้ 22 11 
เลือกซื้อผ่าน Website, Facebook, Instagram 23 11.5 
Other 3 1.5 

รวม 200 100 
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จากตารางที่ 4.6 ผลการวิเคราะห์การใช้เงินกับการเลือกซื้อดอกไม้โดยเฉลี่ยของลูกค้า พบว่า 

ลูกค้าส่วนใหญ่ใช้เงินในการเลือกซ้ือ 500 – 1,000 บาท จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมา

ต่ ากว่า 500 จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 33 และ 1,000 – 2,000 บาท จ านวน 30 คน คิดเป็น

ร้อยละ 15 

จากตารางที่ 4.7 ผลการวิเคราะห์การรับสินค้าประเภทดอกไม้ของลูกค้า พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่

สะดวกไปรับสินค้าเองที่ร้านดอกไม้เอง จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 65 และสะดวกให้พนักงาน

จัดส่ง จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 35 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 4.6 : พฤติกรรมการเลือกซื้อดอกไม้ จ านวน (n=200) ร้อยละ 

2.5 ท่านใช้เงินกับการเลือกซื้อดอกไม้เฉลี่ยครั้งละเท่าไหร่     
ต่ ากว่า 500 66 33 
500 – 1,000 บาท 90 45 
1,000 – 2,000 บาท 30 15 
2,000 – 3,000 บาท 11 5.5 
3,000- 4,000 บาท 2 1 
4.000 บาทข้ึนไป 1 0.5 

รวม 200 100 

ตารางที่ 4.7 : พฤติกรรมการเลือกซื้อดอกไม้ จ านวน (n=200) ร้อยละ 

2.6 ท่านสะดวกรับสินค้าด้วยวิธีใด     
ไปรับสินค้าเองที่ร้านดอกไม้ 130 65 
ให้พนักงานจัดส่ง 70 35 

รวม 200 100 
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ส่วนที่ 3 ให้คะแนนเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลในการซื้อดอกไม้ของท่าน 

เกณฑ์ในการแปลความหมายของค่าเฉลี่ย มีดังนี้ 

ค่าเฉลี่ย 4.51 – 5.00 หมายถึง มีความเห็นอยู่ในระดับส าคัญต่อการเลือกซื้อมากที่สุด 

ค่าเฉลี่ย 3.51 – 4.50 หมายถึง มีความเห็นอยู่ในระดับส าคัญต่อการเลือกซื้อมาก 

ค่าเฉลี่ย 2.51 – 3.50 หมายถึง มีความเห็นอยู่ในระดับส าคัญต่อการเลือกซื้อปานกลาง 

ค่าเฉลี่ย 1.51 – 2.50 หมายถึง มีความเห็นอยู่ในระดับส าคัญต่อการเลือกซื้อน้อย 

ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.50 หมายถึง มีความเห็นอยู่ในระดับไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

 วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อดอกไม้ โดยใช้

สถิติ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านสินค้า/บริการที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อดอกไม้ 

ตารางที่ 4.8 : ปัจจัยที่มีผลในการซื้อดอกไม้ 

ปัจจัยด้านสินค้า/บริการ X SD ระดับความส าคัญ 
1. มีสินค้าให้เลือกหลากหลายสีสัน 4.51 0.66 ส าคัญมากที่สุด 
2. ดอกไม้มีความสดใหม่ คงทน 4.67 0.54 ส าคัญมากที่สุด 
3. มีทั้งดอกไม้น าเข้า และดอกไม้ไทย 4.02 0.87 ส าคัญมาก 
4. โทรแจ้งลูกค้า เมื่อจัดดอกไม้ที่ลูกค้าสั่งซื้อ เสร็จ 4.25 0.82 ส าคัญมาก 
เรียบร้อยแล้ว 

  
  

5. มีบริการให้ลูกค้าจัดดอกไม้เอง เพื่อให้คนที่คุณ 4.00 1.03 ส าคัญมาก 
รักเกิดความประทับใจ 

  
  

6. ถ่ายรูปส่งให้ลูกค้าเช็คสินค้าให้ตรงตามความ 4.22 0.90 ส าคัญมาก 
ต้องการ ก่อนจัดส่ง 

  
  

7. บริการจัดส่งรวดเร็ว 4.48 0.78 ส าคัญมาก 

รวม 4.31 0.80 ส าคัญมาก 
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จากตารางที่ 4.8 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยของปัจจัยด้านสินค้า/บริการที่

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อดอกไม้ โดยภาพรวมของการประเมินนั้นมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับ

ส าคัญมาก พบว่าส าคัญมากที่สุดจ านวน 2 ข้อ คือ มีสินค้าให้เลือกหลากหลายสีสัน ดอกไม้มีความสด

ใหม่ คงทน ส่วนมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับส าคัญมาก พบว่าส าคัญมาก 5 ข้อ คือมีทั้งดอกไม้

น าเข้าและดอกไม้ไทย มีการโทรแจ้งลูกค้า เมื่อจัดดอกไม้ที่ลูกค้าสั่งซื้อเสร็จเรียบร้อยแล้ว มีบริการให้

ลูกค้าจัดดอกไม้เอง เพื่อให้คนที่คุณรักเกิดความประทับใจ ถ่ายรูปส่งให้ลูกค้าเช็คสินค้าให้ตรงกับ

ความต้องการของลูกค้าก่อนจัดส่ง และบริการจัดส่งรวดเร็ว 

ตารางที่ 4.9 : ปัจจัยที่มีผลในการซื้อดอกไม้ 

ปัจจัยด้านราคา X SD ระดับความส าคัญ 
1. ราคาเหมาะสมกับสินค้า 4.55 0.64 ส าคัญมากที่สุด 
2. มีความคุ้มค่าเม่ือเปรียบเทียบกับร้านอื่น 4.48 0.66 ส าคัญมาก 
3. สามารถช าระเงินได้ด้วยบัตรเครดิต 3.96 1.04 ส าคัญมาก 

รวม 4.33 0.78 ส าคัญมาก 

จากตารางที่ 4.9 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านราคาที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อดอกไม้ โดยภาพรวมของการประเมินนั้นมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับมากที่สุด 

พบว่าส าคัญมากท่ีสุดจ านวน 1 ข้อ คือ ราคาเหมาะสมกับสินค้า อยู่ในระดับส าคัญมาก พบว่าส าคัญ

มาก 2 ข้อ คือ ราคามีความคุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับร้านอ่ืน และสามารถช าระเงินได้ด้วยบัตรเครดิต 

ตารางที่ 4.10 : ปัจจัยที่มีผลในการซื้อดอกไม้ 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย X SD ระดับความส าคัญ 
1. มีรูปภาพสินค้าให้ลูกค้าเลือกหลายรูปแบบ 4.51 0.72 ส าคัญมากที่สุด 
2. สามารถสั่งซื้อดอกไม้ของทางร้านได้หลายช่อง 4.42 0.81 ส าคัญมาก 
ทาง เช่น โทรศัพท์ Line Facebook Instagram 

  
  

3. เดินทางสะดวก สามารถเดินทางไปเลือกซ้ือ 
สินค้าท่ีร้านได้ด้วยรถไฟฟ้าบีทีเอส 

4.38 
  

0.85 ส าคัญมาก 
    

รวม 4.44 0.79 ส าคัญมาก 
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จากตารางที่ 4.10 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อดอกไม้ โดยภาพรวมของการประเมินนั้นมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับ

ส าคัญมากที่สุด คือ มีรูปภาพสินค้าให้ลูกค้าเลือกหลายรูปแบบ และพบว่าส าคัญมาก 2 ข้อ คือ 

สามารถสั่งซื้อดอกไม้ของทางร้านได้หลายช่องทาง เช่น โทรศัพท์ Line Facebook Instagram และ

เดินทางสะดวก สามารถเดินทางไปเลือกซ้ือสินค้าที่ร้านได้ด้วยรถไฟฟ้าบีทีเอส 

ตารางที่ 4.11 : ปัจจัยที่มีผลในการซื้อดอกไม้ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด X SD ระดับความส าคัญ 

1. มีโปรโมชั่นให้กับลูกค้าที่แนะน าเพ่ือนมาซื้อ 
ดอกไม้ในครั้งต่อไป 

4.33 0.76 ส าคัญมาก 

    
2. มีการแชร์รูปดอกไม้ลงใน Page facebook 
เพ่ือให้ลูกค้าชมผลงานการจัดดอกไม้ของทางร้าน 

4.20 0.88 ส าคัญมาก 

    

3. มีการจัดส่งดอกไม้จากทางร้านไปให้ลูกค้าท่ีซื้อ 
ดอกไม้ประจ าในวันพิเศษ เช่น วันเกิด วันครบรอบ 

4.30 0.83 ส าคัญมาก 
      

รวม 4.28 0.82 ส าคัญมาก 

จากตารางที่ 4.11 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มี

ผลต่อการตัดสินใจซื้อดอกไม้ โดยภาพรวมของการประเมินนั้นมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับ

ส าคัญมาก พบว่าส าคัญมากทั้ง 3 ข้อ คือ มีโปรโมชั่นให้กับลูกค้าท่ีแนะน าเพ่ือนมาซื้อดอกไม้ในครั้ง

ต่อไป มีการแชร์รูปดอกไม้ลงใน Page facebook เพ่ือให้ลูกค้าชมผลงานการจัดดอกไม้ของทางร้าน 

มีการจัดส่งดอกไม้จากทางร้านไปให้ลูกค้าที่ซื้อดอกไม้ประจ าในวันพิเศษ เช่น วันเกิด วันครบรอบ 

 

 

 

 

 



49 
 

4.7 สรุปผลการสัมภาษณ์ 

จากการสัมภาษณ์เจ้าของกิจการร้านดอกไม้ จ านวน 3 ร้าน สรุปได้ว่าในเรื่องของการเข้าถึง

ลูกค้าของร้าน Chabala เป็นข้อมูลที่ดี ที่ว่าถ้ามีลูกค้าเข้ามามองดอกไม้ ไม่ว่าจะมาซื้อหรือไม่ซื้อก็

ตาม เราก็จะไปพูดคุยกับลูกค้า แนะน าสินค้าให้กับลูกค้าและพูดจาดีๆกับลูกค้า พูดแนะน าสินค้าว่า

ควรใช้ดอกอะไรที่เหมาะสมกับงานอะไร ลูกค้าจะรับฟังค าแนะน าจากเรา แล้วจะสามารถเลือกสินค้า

ได้ตรงความต้องการและเหมาะสมกับงาน ส่วนในการท าให้ลูกค้าเลือกซ้ือดอกไม้  ทางร้านควรมีความ

แตกต่างในเรื่องของชนิดและสีสันของดอกไม้ที่แตกต่างจากร้านอ่ืน ราคาต้องไม่แพงมาก ดอกไม้สด

ควรมีคุณภาพดี ในเรื่องของสถานที่ในการตั้งร้านดอกไม้ ร้านส่วนใหญ่จะเน้นบริเวณโดยรอบร้าน ที่มี

ส านักงานอยู่จ านวนมาก ผู้คนพลุกพล่าน และมีพนักงานบริษัท เดินผ่านบริเวณหน้าร้านจ านวนมาก 

กลยุทธ์ในการขายดอกไม้ในร้าน Aris Florist คือ พยายามท าให้ลูกค้าพอใจและกลับมาซื้ออีกครั้ง คิด

หาสินค้าใหม่ๆ ออกไปหาไอเดียใหม่ๆเข้ามาในร้านอยู่เสมอส่วนการท าให้ดอกไม้สดใหม่อยู่เสมอ ไม่

เหี่ยวเฉาก่อนถึงมือลูกค้า ร้านดอกไม้ควรจะเปลี่ยนน้ าดอกไม้บ่อยๆ ตัดกิ่งและล้างถังแช่น้ าดอกไม้ทุก

วัน เพ่ือท าให้ดอกไม้อยู่ทน แต่ถ้าดอกไม้เหี่ยวควรจะน าไปทิ้งเลย ไม่ปล่อยขายให้กับลูกค้า ดอกไม้

ส่วนใหญ่ถ้าแช่ในตู้แช่ดอกไม้จะอยู่ในนานประมาณ 2 อาทิตย์ วิธีการเลือกซื้อดอกไม้เพ่ือน ามาขายใน

ร้านควรเลือกซ้ือดอกไม้จากปากคลองตลาด เลือกดูดอกไม้หลายๆร้าน ไม่ได้มีร้านเดียว เพราะดอกไม้

แต่ละร้านจะมีความสวยแตกต่างกันไป การจัดส่งดอกไม้ควรมีพนักงานส่งที่ไว้ใจได้ น่าเชื่อถือ และรู้

เรื่องการจัดวางสินค้าบนรถในขณะการจัดส่งเพ่ือป้องกันเกิดการความเสียหายขึ้นในขณะเดินทาง 

ส าหรับโปรโมชั่นพิเศษให้กับลูกค้า ส าหรับลูกค้าที่ซื้อดอกไม้ของทางร้านบ่อยๆ ควรจะมีดอกไม้ให้ 

เพ่ือให้ลูกคา้รู้สึกดี ควรที่จะมีดอกไม้ให้ลูกค้าเป็นการตอบแทนบ้าง เพราะดอกไม้มีคุณค่าทางจิตใจ 

เมื่อคนที่ได้รับดอกไม้ก็จะยิ้มได้และมีความสุข การท าให้สินค้าของทางร้านได้เปรียบคู่แข่ง จะต้องท า

ดอกไม้ให้ลูกค้าถูกใจ ไม่ควรขายแพงเกินจริง ดอกไม้สด ค านึงถึงความต้องการของลูกค้า จัดดอกไม้

ตามงบท่ีลูกค้ามี บางครั้งใส่ดอกไม้ให้ลูกค้าน้อยก็จะไม่สวย ก็อาจจะเพ่ิมดอกไม้ให้อีก เพราะจะท าให้

ออกมาสวยและดูดี ถูกใจลูกค้า วิธีรับมือกับลูกค้าที่ต่อรองราคาสินค้า ทางร้านนภาพร ฟรอรีสท์ 

กล่าวว่าทางร้านจะต้องแจ้งกับลูกค้าว่าสินค้าบางอย่างถ้าลดราคาได้ก็จะลดให้ ถ้าลดจนขาดทุนจะไม่

สามารถลดได้ เพราะทางร้านเราเน้นที่ดอกไม้น าเข้า ดอกไม้พวกนี้จะอยู่ทน ซึ่งก็รับมาแพงอยู่แล้ว 

และเราก็ไม่สามารถลดให้ได้ ส่วนมากจะสอบถามลูกค้าว่ามีก าลังซื้อเท่าไหร่ เราจะจะจัดให้ตามงบที่
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ลูกค้ามี ส่วนวิธีรับมือกับคู่แข่งที่เกิดขึ้นในปัจจุบัน คือ ร้านดอกไม้ต้องมีการขายทางออนไลน์เพ่ิมมาก

ขึ้น แต่จะต้องท าให้คุณภาพของดอกไม้ยังคงเหมือนเดิม บางร้านอาจจะจัดดอกไม้เก่งกว่า แต่การ

บริการลูกค้าของทางร้านเราจะต้องเน้นการเอาใส่ใจลูกค้า การบริการที่ดี ถึงลูกค้าจะซื้อหรือแค่มาดู

ดอกไม้เฉยๆ เราก็ต้องยิ้มให้ลูกค้า ให้ข้อมูลลูกค้า และการจัดดอกไม้จะต้องท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าได้รับ

ดอกไม้แล้วมีความสุข เราเป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้เขามีความสุข เราก็จะมีความสุขด้วย 
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4.8 แผนด้านการเงินและงบประมาณ 

4.8.1 การวิเคราะห์ผลตอบแทน 

ตารางที่ 4.12 : การวิเคราะห์ผลตอบแทน 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ   

ปีที ่   

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน 
-                      

1,165,000.00  

1  กระแสเงินสดรับ 
                             

655,336.00  

2  กระแสเงินสดรับ 
                             

702,320.49  

3  กระแสเงินสดรับ 
                          

1,165,403.83  

4  กระแสเงินสดรับ 
                          

1,786,897.30  

5  กระแสเงินสดรับ 
                          

3,586,365.50  

การค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 30% 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿3,041,686.14 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 
                        

1,165,000.00  

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿1,876,686.14 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 79% 
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4.8.2 งบประมาณ 

ตารางที่ 4.13 : งบประมาณกระแสเงินสด 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

 ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

ก าไรสุทธิ 157,986 357,062 849,266 1,442,576 2,347,435 
บวก ค่าเสื่อมราคา 57,000 57,000 57,000 57,000 57,000 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 14,000 14,000 14,000 14,000 14,000 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 67,708 220,735 210,945 254,276 387,797 

บวก เจ้าหนี้ที่เพ่ิมขึ้น 78,300 69,814 67,886 80,229 120,343 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น - 17,853 24,610 29,666 45,243 
หัก สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมข้ึน 18,270 16,290 15,840 18,720 28,080 

หัก ลูกหนี้การค้าที่เพ่ิมข้ึน - - - - - 

เงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

94,664 720,174 1,207,867 1,859,026 2,943,737 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ลงทุน 

- - - - - 

รวมสินทรัพย์ถาวร 285,000 - - - - 
ค่าตกแต่ง 70,000 - - - - 

ค่ามัดจ าสถานที่ 60,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 415,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหา - - - - - 

กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 

หัก ช าระเงินกู้ - - - - - 
หัก ช าระดอกเบี้ยเงินกู้ - - - - - 

หัก เงินปันผลจ่าย - 17,853 42,463 72,129 117,372 
ทุนหุ้นสามัญ 1,165,000 - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.13 (ต่อ) : งบประมาณกระแสเงินสด 

 

ตารางที่ 4.14 : งบประมาณการขาย 

รายการ 
 

ปีท่ี 1 

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 
จ านวนลูกค้า 5 7 8 10 30 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 500 600 700 800 800 

รวมยอดขายต่อวัน 2,500 4,200 5,600 8,000 20,300 
รวมยอดขายต่อเดือน 75,000 126,000 168,000 240,000 609,000 

รวมยอดขายต่อไตรมาส 225,000 378,000 504,000 720,000 1,827,000 

รายการ  ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5   
จ านวนลูกค้าต่อวัน 12 14 16 18  

ราคาเฉลี่ยต่อคน 800 1,000 1,200 1,500  
รวมยอดขายต่อวัน 9,600 14,000 19,200 27,000  

รวมยอดขายต่อเดือน 288,000 420,000 576,000 810,000  

รวมยอดขายต่อไตรมาส 864,000 1,260,000 1,728,000 2,430,000  
รวมยอดขายต่อปี 3,456,000 5,040,000 6,912,000 9,720,000  

สรุปยอดขายต่อปี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขายรวม 1,827,000 3,456,000 5,040,000 6,912,000 9,720,000 
 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการด าเนินงาน 

 ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

1,165,000 17,853 42,463 72,129 117,372 

เงินสดสุทธิ 655,336 702,320 1,165,404 1,786,897 2,826,366 

บวก เงินสดต้นงวด - 655,336 1,357,656 2,523,060 4,309,958 

เงินสดปลายงวด 655,336 1,357,656 2,523,060 4,309,958 7,136,323 
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ตารางที่ 4.15 : งบประมาณก าไรขาดทุน 

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
  ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขาย 1,827,000 3,456,000 5,040,000 6,912,000 9,720,000 
หัก ต้นทุนผันแปร 953,694 1,804,032 2,630,880 3,608,064 5,073,840 

ก าไรส่วนเกิน 873,306 1,651,968 2,409,120 3,303,936 4,646,160 

หัก ต้นทุนคงที่ 1,099,000 1,141,880 1,195,882 1,243,113 1,292,682 
ก าไรก่อนการด าเนินงาน 225,694 510,088 1,213,238 2,060,823 3,353,478 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย  - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษี 225,694 510,088 1,213,238 2,060,823 3,353,478 
หัก ภาษี 30% 67,708 153,026 363,971 618,247 1,006,044 

ก าไรสุทธิ 157,986 357,062 849,266 1,442,576 2,347,435 
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4.8.3 ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ  
ตารางที่ 4.16 : ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

ยกยอดไปงบดุล ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรสะสมต้นปี - 157,986 181,223 988,026 2,358,473 

บวก ก าไรสุทธิ -              
157,986 

357,062 849,266 1,442,576 2,347,435 

หัก เงินปันผล - 17,853 42,463 72,129 117,372 
ก าไรสะสมปลายงวด -              

157,986 
181,223 988,026 2,358,473 4,588,536 

ยกยอดไปงบกระแสเงิน
สด 

     

ภาษีเงินได้ -                
67,708 

153,026 363,971 618,247 1,006,044 

ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน 

-                
67,708 

220,735 210,945 254,276 387,797 

สินค้าคงเหลือ 18,270 34,560 50,400 69,120 97,200 
สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมข้ึน 18,270 16,290 15,840 18,720 28,080 

เงินปันผลจ่าย - 17,853 42,463 72,129 117,372 

เงินปันผลจ่ายที่เพ่ิมขึ้น - 17,853 24,610 29,666 45,243 
 

ตางรางที่ 4.17 : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿1,876,686.14 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 79%       

ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 1.726  
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4.9 สรุปธุรกิจร้านดอกไม้ 

ปัจจุบันผู้คนหันมาสนใจสินค้าประเภทดอกไม้กันเป็นจ านวนมาก ไม่ว่าจะเป็นวันพิเศษ หรือ

ช่วงเทศกาลแสดงความยินดี การแสดงความเคารพ ก็จะนึกถึงดอกไม้เป็นตัวแทนของการให้เกียรติกัน

เป็นอันดับต้นๆ อย่างเช่น ในเทศกาลส าคัญๆ ที่มีการใช้ดอกไม้มากๆ อย่างวันวาเลนไทน์ ดอกไม้ที่มี

อยู่ในตลาดนั้น แม้จะแพงขนาดไหน ก็ยังไม่เพียงพอ ต่อความต้องการซื้อที่มากมาย ส่งผลให้ธุรกิจ

ร้านดอกไม้ ขยายตัวเพ่ิมขึ้นอย่างต่อรวดเร็ว โดยอยูในกรุงเทพและปริมณฑลประมาณร้อยละ50 สวน

ที่เหลืออยู่ตามต่างจังหวัด และมีจ าหน่ายออนไลน์เป็นจ านวนมาก สิ่งที่ส าคัญของการเปิดร้านดอกไม้

คือ สถานที่ตั้ง ร้านขายดอกไม้จะต้องอยู่บริเวณท่ีมีผู้คนพลุกพล่าน เช่น แหล่งชุมชน ในตลาด 

ห้างสรรพสินค้า หน้าบริษัท หรือหน้ามหาวิทยาลัย บริเวณตัวเมือง ใกล้ๆสถานที่ส าคัญและควรน า

ดอกไม้มาตั้งโชว์หน้าร้าน จัดร้านให้สะดุดตา ไม่เรียบจนเกินไป  

การจัดดอกไม้เป็นการขายดอกไม้และงานฝีมือควบคู่กันไป เพราะผู้จัดจะคิดค่าฝีมือเท่ากับ

ครึ่งหนึ่งของราคาดอกไม้  ดังนั้นผู้จัดดอกไม้ ควรศึกษารูปแบบต่างๆ ของการจัดดอกไม้ และควรคิด

รูปแบบใหม่ๆ ขึ้นมา หรือดัดแปลงจากรูปแบบจากเดิมให้มีความแตกต่าง โดยก่อนที่จะเริ่มลงมือจัด

ดอกไม้ ผู้ประกอบการควรวางรูปแบบการจัดไว้ล่วงหน้าก่อน เพ่ือย่นระยะเวลาการจัดให้เร็วขึ้น และ

ควรพัฒนารูปแบบสินค้าให้มีความแปลกใหม่อยู่ตลอดเวลา การท าธุรกิจร้านดอกไม้จะต้องมีความ

ละเอียด มีความคิดสร้างสรรค์ และมีความช านาญในด้านการจัดดอกไม้เป็นอย่างดี ที่ส าคัญคือต้องมี

ใจรักในการท างานจะท าให้ธุรกิจก้าวไปอย่างมีประสิทธิภาพ และต้องสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง มี

รูปภาพให้ลูกค้าเลือกจะช่วยในการตัดสินใจ ในกรณีท่ีลูกค้ายังตัดสินใจไม่ได้ว่าจะเลือกใช้ดอกไม้อะไร 

อาจจะมีการสอบถามความต้องการของลูกค้า ว่าลูกค้าจะใช้ดอกไม้เพ่ือโอกาสอะไร แนะน าว่าดอกไม้

อะไรเหมาะสมกับงานอะไร เพ่ือท าให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าให้มากที่สุด และการจัดส่ง

ดอกไม้ถึงผู้ที่ต้องการให้จัดส่ง ถือเป็นการบริการที่สร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้าได้ทางหนึ่ง โดย

ปกติลูกค้าส่วนใหญ่มักจะสั่งซื้อดอกไม้ล่วงหน้า แต่จะมีลูกค้าบางรายที่เดินเข้าไปเลือกซื้อดอกไม้ใน

ร้านและสั่งซื้อเลย อาจจะเป็นปัญหาในการบริหารสินค้า เพราะถ้าสั่งซื้อดอกไม้ไว้ไม่เพียงพอกับความ

ต้องการ ก็ท าให้เกิดปัญหาเกิดขึ้น ลูกค้าบางรายไม่เข้าใจว่าดอกไม้บางชนิดมีเพียงแค่บางฤดูกาล 

บางครั้งไม่มีตามความต้องการหรือได้ในราคาท่ีสูงก็จะไม่พอใจ 
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การจะบริหารจัดการร้านดอกไม้ ก่อนอื่นควรจะบริหารสินค้าภายในร้านก่อน ซึ่งดอกไม้จะมี

ปัญหาในเรื่องของการสต็อกดอกไม้ เนื่องจากเมืองไทยมีสภาพอากาศร้อน จึงส่งผลให้ดอกไม้มีอายุ

การเก็บรักษาที่ไม่ยาวนาน จึงไม่ควรสั่งซื้อดอกไม้มาไว้ในปริมาณมากเกินไป จะท าให้ดอกไม้ไม่สด

และเน่าเสียได้ อายุของดอกไม้โดยเฉลี่ยแล้วจะอยู่ได้นานประมาณ 1 อาทิตย์ ถ้าไม่มีการสั่งจากลูกค้า

ล่วงหน้า ควรเลือกซ้ือดอกไม้ที่สดและเลือกดอกท่ียังตูม เพ่ือที่จะอยู่ได้นานๆ และนอกจากนั้นการที่

ได้ท าการวิจัยมาพบว่า ลูกค้าชอบสั่งสินค้าประเภทช่อดอกไม้มากท่ีสุด ส่วนใหญ่จะเป็นพนักงาน

ออฟฟิศ ที่มีอายุระหว่าง 21-30 ปี โดยจะซื้อเป็นของขวัญในโอกาสพิเศษต่างๆ ถึงแม้ในยุคสมัยนี้ จะ

มีร้านค้าออนไลน์มากขึ้น แต่ลูกค้าก็นิยมไปเลือกซื้อเองที่ร้าน เพราะจะได้ราคาท่ีถูกกว่าและเห็นถึง

ความสดของดอกไม้ได้ชัดเจน ดอกไม้ถือว่าเป็นตัวแทนของความรู้สึก เมื่อเราท าให้ผู้รับมีความสุข เรา

ก็จะมีความสุขด้วย ส่วนในเรื่องราคาจะต้องต่ ากว่าคู่แข่ง โดยลูกค้าจะต้องได้รับดอกไม้ที่มีคุณภาพ 

สด ใหม่ และในราคาท่ีเหมาะสม 

ในยุคปัจจุบันผู้คนหันมาสนใจซื้อสินค้าออนไลน์มากข้ึน จึงต้องการเพิ่มในส่วนของช่องทาง

จ าหน่ายดอกไม้ออนไลน์ จากเดิมที่มีหน้าร้าน จึงได้มีกลยุทธ์และแนวทางในการปรับปรุงจากร้าน

ดอกไม้เดิมๆให้มีความเปลี่ยนแปลงและทันสมัยยิ่งขึ้น และน าการขายดอกไม้แบบเดิมที่เป็นลักษณะ

ของการขายเฉพาะหน้าร้านผสมผสานกับการเพ่ิมในส่วนของการขายดอกไม้ออนไลน์เข้าไปเพื่อให้

เจาะกลุ่มเป้าหมายได้ชัดเจน  

 การวิจัยพบว่าลูกค้าร้านดอกไม้ส่วนใหญ่จะอายุระหว่าง 21-30 ปี  ซึ่งเป็นบุคคลกลุ่มเจนวาย 

ซึ่งคือกลุ่มท่ีโตมากับคอมพิวเตอร์ในยุคที่มีอินเตอร์เน็ตและเทคโนโลยีที่ทันสมัยแล้ว มีความสามารถ

ในการท างานที่เก่ียวกับการติดต่อสื่อสาร ชอบส่งอีเมล์หรือส่งข้อความมากกว่าพูดกันต่อหน้า และ

พฤติกรรมการเลือกซื้อดอกไม้พบว่า ลูกค้าจะตัดสินใจซื้อด้วยตนเองผ่านสื่อออนไลน์ 

บางคนอาจจะมองว่า ธุรกิจร้านดอกไม้ไม่น่าจะได้ก าไรมาก เพราะในหนึ่งวันมีคนเข้ามาซื้อ

เพียงแค่ไม่กี่คน แต่ถ้ามองข้ามจังหวะ เทศกาลที่มีคนเข้ามาในร้านมหาศาลไป โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ช่วง

วาเลนไทน์ ก าไรในช่วงเทศกาลนั้น สูงพอที่จะท าให้ร้านได้ก าไรเพียงพอส าหรับอยู่ได้ทั้งปีเลยทีเดียว 

ธุรกิจร้านดอกไม้ จึงเป็นธุรกิจที่น่าลงทุน เพราะดอกไม้มีความต้องการเรื่อยๆ ไม่มีที่สิ้นสุด ตราบเท่าที่

คนเรายังต้องพบกับงานวันเกิด เปิดตัวสินค้า รับปริญญา ขอแต่งงาน งานแต่งงาน และงานศพ 



58 
 

วัฒนธรรมการใช้ดอกไม้เป็นสัญลักษณ์แทนความรู้สึก แทนความเคารพ ก็จะยังคงด าเนินธุรกิจต่อไป

ได้อย่างแน่นอน 
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แบบสอบถาม พฤติกรรมการเลือกซื้อดอกไม้ในโอกาสต่างๆ 

แบบสอบถามเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาค้นคว้าอิสระ หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะ

บริหารธุรกิจ 

สาขาวิชาธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ค าชี้แจง :: แบบสอบถามชุดนี้ ประกอบไปด้วย 3 ส่วน ดังนี ้

ส่วนที่ 1 ปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อดอกไม้ 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยในการเลือกซื้อดอกไม้ 

ส่วนที่ 1 ปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1.เพศ 

 ชาย 

 หญิง 

2. อายุ 

 ต่ ากว่า 20 ปี 

 21-30 ปี 

 30-40 ปี 

 40-50 ปี 

 อายุมากกว่า 50 ปีขึ้นไป 

3. สถานะภาพ 

 โสด 

 สมรส มีบุตร 
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 สมรส ไม่มีบุตร 

 อย่าร้าง 

4. ระดับการศึกษา 

 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

 อนุปริญญา/ปวส. 

 ปริญญาตรี 

 ปริญญาโท 

 ปริญญาเอก 

5. อาชีพ 

 ข้าราชการ /รัฐวิสาหกิจ 

 พนักงานบริษัท 

 ธุรกิจส่วนตัว 

 พ่อบ้าน/ แม่บ้าน 

 นักเรียน/ นักศึกษา 

 อ่ืนๆ................................. 

6. รายได้ต่อเดือน 

 ต่ ากว่า 5,000 บาท 

 5,000 – 10,000 บาท 

 10,001 – 20,000 บาท 
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 20,001 – 30,000 บาท 

 30,001 – 40,000 บาท 

 40,000 บาทข้ึนไป 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อดอกไม้ 

1. กลุ่มคนที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

 ตนเอง 

 ครอบครัว 

 เพ่ือน 

 แฟน / คนรัก 

 ลูกค้า 

 นักร้อง / นักแสดง 

 อ่ืนๆ................... 

 

2. สินค้าประเภทดอกไม้ที่เลือกซื้อบ่อยที่สุด (เลือก 1 ข้อ) 

 ช่อดอกไม้ 

 แจกันดอกไม้ 

 กระเช้าดอกไม้ 

 พวงหรีด (ข้าม ข้อ3. ) 

3. วัตถุประสงค์ในการเลือกซ้ือดอกไม้ 

 เป็นของขวัญในโอกาสวันพิเศษ 
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 ประดับตกแต่งในส านักงาน บ้าน 

 มอบให้ลูกค้า 

 เยี่ยมผู้ป่วย 

 อ่ืนๆ................... 

4. ท่านซื้อดอกไม้ด้วยวิธีใดบ่อยท่ีสุด 

 ไปเลือกซ้ือเองที่ร้านขายดอกไม้ 

 เดินหาร้านดอกไม้ตามห้างสรรพสินค้า 

 โทรไปสั่งซื้อที่ร้านดอกไม้ 

 เลือกซื้อผ่าน Website (เฟชบุ๊ค, อินสตาแกรม) 

5. ท่านใช้เงินกับการเลือกซื้อดอกไม้เฉลี่ยครั้งละเท่าไหร่ 

 ต่ ากว่า 500 

 500 – 1,000 บาท 

 1,000 – 2,000 บาท 

 2,000 – 3,000 บาท 

 3,000- 4,000 บาท 

 4.000 บาทข้ึนไป 

6. ท่านสะดวกรับสินค้าด้วยวิธีใด 

 ไปรับสินค้าเองที่ร้านดอกไม้ 

 ให้พนักงานจัดส่ง 

ส่วนที่ 3 ให้คะแนนเกี่ยวกับปัจจัยในการซื้อดอกไม้ของท่าน 

ส าคัญต่อการเลือกซ้ือมากท่ีสุด = 5 คะแนน 

ส าคัญมาก = 4 คะแนน 

ส าคัญปานกลาง = 3 คะแนน 
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ส าคัญน้อย = 2 คะแนน 

ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ = 1 คะแนน 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

ปัจจัยด้านสินค้า/บริการ 
มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย
สีสัน 

     

ดอกไม้มีความสดใหม่ คงทน      

มีทั้งดอกไม้น าเข้า และ
ดอกไม้ไทย 

     

โทรแจ้งลูกค้า เมื่อจัดดอกไม้
ที่ลูกค้าสั่งซื้อเสร็จเรียบร้อย
แล้ว 

     

มีบริการให้ลูกค้าจัดดอกไม้
เอง เพื่อให้คนที่คุณรักเกิด
ความประทับใจ 

     

ถ่ายรูปส่งให้ลูกค้าเช็คสินค้า
ให้ตรงตามความต้องการ 
ก่อนจัดส่ง 

     

บริการจัดส่งรวดเร็ว      
ปัจจัยด้านราคา 

ราคาเหมาะสมกับสินค้า      

มีความคุ้มค่าเมื่อ
เปรียบเทียบกับร้านอ่ืน 

     

สามารถช าระเงินได้ด้วยบัตร
เครดิต 
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ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

มีรูปภาพสินค้าให้ลูกค้า
เลือกหลายรูปแบบ 

     

สามารถสั่งซื้อดอกไม้ของ
ทางร้านได้หลายช่องทาง 
เช่น โทรศัพท์ ไลน์ เฟชบุ๊ค 
อินสตาแกรม 

     

เดินทางสะดวก สามารถ
เดินทางไปเลือกซื้อสินค้าที่
ร้านได้ด้วยรถไฟฟ้า BTS 

     

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

มีโปรโมชั่นให้กับลูกค้าที่
แนะน าเพ่ือนมาซื้อดอกไม้ใน
ครั้งต่อไป 

     

มีการแชร์รูปดอกไม้ลงใน
เพจเฟชบุ๊คเพ่ือให้ลูกค้าชม
ผลงานการจัดดอกไม้ของ
ทางร้าน 

     

มีการจัดส่งดอกไม้จากทาง
ร้านไปให้ลูกค้าท่ีซื้อดอกไม้
ประจ าในวันพิเศษ เช่น วัน
เกิด วันครบรอบ 

     

 

ข้อเสนอแนะ   1. .. ....................................................................................................  

  2. .. ....................................................................................................  
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แบบสัมภาษณ์เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาค้นคว้าอิสระ หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  

คณะบริหารธุรกิจ สาขาวิชาธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ค าชี้แจง :: แบบสัมภาษณ์ชุดนี้ ประกอบไปด้วย  2 ส่วน ดงันี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 

ส่วนที่ 2 ค าถามสัมภาษณ์ 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลพื้นฐานของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 
ชื่อ  

เพศ  

อายุ 

ชื่อกิจการ 

การศึกษา 

ประวัติการท างาน 

ส่วนที่ 2  ค าถามสัมภาษณ์ 
1. ท่านมีวิธีการเข้าถึงลูกค้าในช่องทางไหนบ้าง 

2. ท่านท าอย่างไรที่จะให้ลูกค้าเลือกซื้อดอกไม้ของทางร้าน 

3. ท่านคิดว่าสถานที่ตั้งร้านจัดดอกไม้ของท่านมีความเหมาะสม ตรงตามความต้องการของท่าน

หรือไม่ 

4. ท่านมีกลยุทธ์ในการวางแผนการขายอย่างไร 

5. ท่านท าอย่างไรให้ดอกไม้สดใหม่อยู่เสมอ ไม่เหี่ยวเฉาก่อนถึงมือลูกค้า 

6. ท่านมีวิธีการเลือกซ้ือดอกไม้เพ่ือน ามาขายในร้านอย่างไร เลือกซื้อจากแหล่งใด 

7. ท่านมีบริการจัดส่งดอกไม้อย่างไร เพ่ือที่จะป้องกันการเสียหายที่เกิดขึ้นระหว่างการจัดส่ง 

8. ท่านมีโปรโมชั่นพิเศษให้กับลูกค้าบ่อยเพียงใด ถ้ามี มีโปรโมชั่นอย่างไรบ้าง 

9. ท่านคิดว่าสินค้าของทางร้านได้เปรียบคู่แข่งอย่างไรบ้าง 

10. ท่านมีวิธีรับมือกับลูกค้าที่ต่อรองราคาสินค้าอย่างไรบ้าง 

11. ท่านมีวิธีรับมือกับคู่แข่งท่ีเกิดขึ้นในปัจจุบันอย่างไร เพราะในปัจจุบันมีร้านดอกไม้ใหม่ๆเกิดข้ึน

ตลอดเวลา 
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ร้านที่ 1 

ชื่อกิจการ Chabala 

 
ส่วนที่ 1  ข้อมูลพื้นฐานของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 
ชื่อ   คุณน้ าผึ้ง บรีโอเนส 

เพศ   หญิง 

อายุ   40 

การศึกษา  มัธยมศึกษา ปีที่ 3 

ประวัติการท างาน ก่อนหน้าจะมาเปิดร้านดอกไม้ ได้ขายอาหารมาก่อน และได้มีผู้ใหญ่ชักชวน

ให้มาเปิดร้านขายดอกไม้ มาเป็นระยะเวลา 3ปี 

 
ส่วนที่ 2  ค าถามสัมภาษณ์ 
1. ท่านมีวิธีการเข้าถึงลูกค้าในช่องทางไหนบ้าง 

ถ้ามีลูกค้าเข้ามามองดอกไม้ เราก็จะไปพูดคุยกับลูกค้า แนะน าสินค้าให้กับลูกค้าและพูดจาดีๆ

กับลูกค้า พูดแนะน าสินค้าว่าควรใช้ดอกอะไรที่เหมาะสมกับงานอะไร ลูกค้าจะรับฟังค าแนะน าจาก

เรา แล้วจะสามารถเลือกสินค้าได้ตรงความต้องการและเหมาะสมกับงาน 

 

2. ท่านท าอย่างไรที่จะให้ลูกค้าเลือกซื้อดอกไม้ของทางร้าน 

ควรพูดสื่อสารต้อนรับลูกค้าให้ดี นึกอยู่เสมอว่าเป็นลูกค้า ส่วนเรื่องสินค้าก็ควรจะต้องท าให้

ลูกค้าถูกใจในสินค้าและการบริการ 

 

3. ท่านคิดว่าสถานที่ตั้งร้านจัดดอกไม้ของท่านมีความเหมาะสม ตรงตามความต้องการของท่าน

หรือไม่ 

ตรงตามความต้องการ เพราะว่าบริเวณโดยรอบร้านจะมีส านักงานอยู่จ านวนมาก และมี

พนักงานบริษัทต่างๆ เดินผ่านบริเวณหน้าร้านจ านวนมาก ถ้าย้ายไปข้างนอกก็คงจะขายได้ไม่ดีเหมือน

ร้านที่อยู่ตรงนี้ 

 



69 
 

4. ท่านมีกลยุทธ์ในการวางแผนการขายอย่างไร 

ร้านนี้ไม่ได้มีการวางแผนไว้ แต่จริงๆและก็ข้ึนอยู่กลับเศรษฐกิจว่าในช่วงนั้นเป็นอย่างไร 

อย่างเช่น ตอนนี้มีเหตุการณ์กระทบกรระเทือนจิตใจคนไทย ก็จะต้องยอมรับสภาพไปตามสถานการณ์ 

ว่าช่วงไหนขายดีเราก็อยู่ได้ ช่วงไหนขายไม่ดี ก็ต้องยอมรับไป เพราะเข้าใจว่าบางทีลูกค้าจะคิดว่า 

สินค้าประเภทดอกไม้เป็นของฟุ่มเฟือย ไม่ใช่ปัจจัยสี่ บางทีคนอาจจะต้องตัดอะไรที่ไม่จ าเป็นออก 

 

5. ท่านท าอย่างไรให้ดอกไม้สดใหม่อยู่เสมอ ไม่เหี่ยวเฉาก่อนถึงมือลูกค้า 

ควรจะเปลี่ยนน้ าดอกไม้บ่อยๆ ตัดกิ่งและล้างถังแช่น้ าดอกไม้ทุกวัน เพ่ือท าให้ดอกไม้อยู่ทน แต่

ถ้าเกิดดอกไม้เหี่ยวก็จะน าไปทิ้งเลย ไม่ปล่อยขายให้กับลูกค้า ส่วนใหญ่ถ้าแช่ในตู้จะอยู่ในนาน

ประมาณ 2 อาทิตย์ 

 

6. ท่านมีวิธีการเลือกซื้อดอกไม้เพ่ือน ามาขายในร้านอย่างไร เลือกซ้ือจากแหล่งใด 

เลือกซื้อดอกไม้จากปากคลองตลาด จะมีร้านประจ าที่สั่งซื้อบ่อยๆ บางครั้งถ้ามีเวลาก็จะไป

เลือกเองที่ปากคลองตลาด เพราะว่าจะได้สินค้าท่ีสดแล้วก็สวย แต่ถ้าบางครั้งก็จะต้องให้ทางร้าน

ดอกไม้มาส่งเพราะไม่มีคนเฝ้าอยู่ที่ร้าน 

 

7. ท่านมีบริการจัดส่งดอกไม้อย่างไร เพ่ือที่จะป้องกันการเสียหายที่เกิดข้ึนระหว่างการจัดส่ง 

มีบริการจัดส่ง จะเป็นวินมอเตอร์ไซค์ประจ าที่ไว้ใจได้ และน่าเชื่อถือ และรู้เรื่องการจัดวาง

สินค้าบนรถในขณะการจัดส่งเพ่ือไม่ให้เกิดการเสียหาย 

 

8. ท่านมีโปรโมชั่นพิเศษให้กับลูกค้าบ่อยเพียงใด ถ้ามี มีโปรโมชั่นอย่างไรบ้าง 

ส าหรับลูกค้าที่ซื้อดอกไม้ของทางร้านบ่อยๆ ก็จะมีดอกไม้ให้ เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกดี และอยาก

กลับมาซื้อดอกไม้ของร้านเราอีก บางครั้งอาจจะต้องเอาใจลูกค้าบ้าง เพราะลูกค้าอุดหนุนดอกไม้ร้าน

เราบ่อยๆ เราก็ควรที่จะมีดอกไม้ให้ลูกค้าเป็นการตอบแทนบ้าง เพราะดอกไม้มีคุณค่าทางจิตใจ เมื่อ

คนที่ได้รับดอกไม้ก็จะยิ้มได้และมีความสุข 
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9. ท่านคิดว่าสินค้าของทางร้านได้เปรียบคู่แข่งอย่างไรบ้าง 

ไม่ได้มีความได้เปรียบร้านอ่ืนๆอย่างเห็นได้ชัดเจนมากนัก แต่ที่ร้านจะท าสินค้าให้ถูกใจลูกค้าใน

ระดับหนึ่ง คิดว่าไม่แพ้ร้านอื่น และไม่ได้ขายในราคาที่แพงเกินกว่าร้านอื่น ดอกไม้ของทางร้านเราก็สด

ด้วย ท าให้ลูกค้าพอดีกับราคา รวมถึงค านึงถึงความต้องการของลูกค้า จะให้ดอกไม้ตามงบที่ลูกค้ามี 

แต่มีบางครั้ง ใส่ดอกไม้ให้ลูกค้าน้อยก็จะไม่สวย ก็อาจจะเพ่ิมดอกไม้ให้อีก เพราะอยากให้ออกมาสวย

และดูดี ถูกใจลูกค้า 

 

10. ท่านมีวิธีรับมือกับลูกค้าที่ต่อรองราคาสินค้าอย่างไรบ้าง 

จะต้องแจ้งลูกค้าว่าดอกไม้บางชนิดก็ราคาแพง ไม่สามารถลดให้ได้มาก แต่อาจจะแถมให้ได้

บาง เพราะบางครั้งของที่เราสั่งซื้อมาใช้เงินลงทุนเยอะ เราก็ต้องบอกไปตรงๆว่าถ้าลดให้เยอะจนเรา

ขาดทุนก็ไม่สามารถท าได้ คือต้องบอกลูกค้าไปตรงๆ เพราะราคาที่ตั้งก็ได้มาตรฐานอยู่แล้ว ไม่ได้ตั้ง

แบบแพงเกินไป 

  

11. ท่านมีวิธีรับมือกับคู่แข่งท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบันอย่างไร เพราะในปัจจุบันมีร้านดอกไม้ใหม่ๆเกิดขึ้น

ตลอดเวลา 

จะมีเพจเฟชบุ๊คของทางร้าน และจะต้องท าให้คุณภาพของดอกไม้ยังคงเหมือนเดิมบางร้าน

อาจจะจัดดอกไม้เก่งกว่า แต่การบริการลูกค้าของทางร้านเราจะเน้นเอาใส่ใจ การบริการที่ดี ถึงลูกค้า

จะซื้อหรือแค่มาดูดอกไม้เฉยๆ เราก็ต้องยิ้มให้ลูกค้า ให้ข้อมูลลูกค้า และการจัดดอกไม้จะต้องท าให้

ลูกค้ารู้สึกว่าได้รับดอกไม้แล้วมีความสุข เราเป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้เขามีความสุข เราก็จะมีความสุขด้วย  
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ร้านที่ 2 

ชื่อกิจการ Aris Florist 

 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลพื้นฐานของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 
ชื่อ   คุณขนิษฐา เสวกพันธุ์ 

เพศ   หญิง 

อายุ   50 

การศึกษา  มัธยมศึกษาตอนปลาย 

ประวัติการท างาน เคยเป็นลูกจ้างร้านดอกไม้ที่อ่ืนมาก่อนที่จะมาเปิดร้านดอกไม้ใน

ห้างสรรพสินค้า 

 
ส่วนที่ 2  ค าถามสัมภาษณ์ 
1. ท่านมีวิธีการเข้าถึงลูกค้าในช่องทางไหนบ้าง 

ทางร้านมีจ าหน่ายผ่านทางหน้าร้านอย่างเดียว เพราะขาบในห้างสรรพสินค้า ซึ่งมีคนเดิน

พลุกพล่าน และก็ขายได้เรื่อยๆ 

 

2. ท่านท าอย่างไรที่จะให้ลูกค้าเลือกซื้อดอกไม้ของทางร้าน 

มีความแตกต่างจากร้านอ่ืนตรงที่ดอกไม่มีราคาที่ไม่แพงมาก ดอกไม้สดมีคุณภาพดี บริการดี มี

ความเอาใจใส่ลูกค้า อัธยาศัยดี มีความเป็นมิตรกับลูกค้า มีการแนะน าวิธีดูแลรักษาดอกไม้ มีแนะน า

วิธีถนอมดอกไม้ ว่าควรเปลี่ยนน้ าดอกไม้ทุก 3 วัน 

 

3. ท่านคิดว่าสถานที่ตั้งร้านจัดดอกไม้ของท่านมีความเหมาะสม ตรงตามความต้องการของท่าน

หรือไม่ 

สถานที่เหมาะสม มีคนเดินผานบริเวณหน้าร้านเยอะ สะดวกกับการเลือกซื้อดอกไม้ของลูกค้า 
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4. ท่านมีกลยุทธ์ในการวางแผนการขายอย่างไร 

พยายามท าให้ลุกค้าพอใจและกลับมาซื้ออีกครั้ง คิดหาสินค้าใหม่ๆเข้ามาในร้านอยู่เสมอ 

 

5. ท่านท าอย่างไรให้ดอกไม้สดใหม่อยู่เสมอ ไม่เหี่ยวเฉาก่อนถึงมือลูกค้า 

เวลาเก็บดอกไม้ในตู้ ควรเปลี่ยนน้ า 3 วัน เพราะจะท าให้ดอกไม้สดและอยู่ทนนาน ดอกไม้สด

ปกติจะมีอายุอยู่ประมาณ 1 อาทิตย์ ถ้าเกิด 1 อาทิตย์จะเริ่มเหี่ยว ทางร้านเราจะไม่น ามาใช้  

 

6. ท่านมีวิธีการเลือกซื้อดอกไม้เพ่ือน ามาขายในร้านอย่างไร เลือกซ้ือจากแหล่งใด 

เลือกซื้อดอกไม้จากปากคลองตลาด เลือกดูดอกไม้หลายๆร้าน ไม่ได้มีร้านเดียว เพราะดอกไม้

แต่ละร้านจะมีความสวยแตกต่างกันไป 

 

7. ท่านมีบริการจัดส่งดอกไม้อย่างไร เพ่ือที่จะป้องกันการเสียหายที่เกิดข้ึนระหว่างการจัดส่ง 

มีบริการจัดส่ง จะเป็นวินมอเตอร์ไซต์ที่ไว้ใจได้ มีการแพ็คกล่องให้เพ่ือไม่ให้เกิดความเสียหาย 

 

8. ท่านมีโปรโมชั่นพิเศษให้กับลูกค้าบ่อยเพียงใด ถ้ามี มีโปรโมชั่นอย่างไรบ้าง 

ส าหรับส่วนลดส าหรับลูกค้าประจ า ไม่ได้มีโปรโมชั่นพิเศษอะไร ส่วนใหญ่จะจัดให้กับลูกค้าตาม

งบที่ต้องการ โดยจะสอบถามกับลูกค้าว่ามีงบเท่าไหร่ ซึ่งจะจัดดอกไม้ให้กับลูกค้าตามงบที่ลูกค้า

ต้องการ 

 

9. ท่านคิดว่าสินค้าของทางร้านได้เปรียบคู่แข่งอย่างไรบ้าง 

ได้เปรียบตรงที่อยู่ในห้างสรรพสินค้า จุดที่ร้านตั้งจะอยู่ในบริเวณท่ีคนเดินพลุกพล่าน เห็นร้าน

เด่นชัดเจน 

 

10. ท่านมีวิธีรับมือกับลูกค้าที่ต่อรองราคาสินค้าอย่างไรบ้าง 

เราไม่ได้ซีเรียส ถ้าสินค้าตัวไหนลดได้ก็ลด ลดไม่ได้ก็ต้องแจ้งลูกค้าไป ต้องบอกความจริงกับ

ลูกค้าว่าต้นทุนแพง ถ้าส่วนใหญ่ต่อราคาก็ลดให้ได้นิดๆหน่อยๆ 
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11. ท่านมีวิธีรับมือกับคู่แข่งท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบันอย่างไร เพราะในปัจจุบันมีร้านดอกไม้ใหม่ๆเกิดขึ้น

ตลอดเวลา 

รักษาลูกค้าเดิม ตามใจลูกค้าให้มากๆ  บริการลูกค้าใหม่ให้ดี  
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ร้านที่ 3 

ชื่อกิจการ นภาพร ฟรอรีสท์ 

 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลพื้นฐานของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 
ชื่อ   คุณมนัสนันท์ เมธาภูสิตานันท์ 

เพศ   หญิง 

อายุ   60 

การศึกษา  ประถมศึกษาปีที่ 4 

ประวัติการท างาน ก่อนหน้านี้เปิดร้านอาหาร และเพ่ิงมาท าร้านดอกไม้ต่อจากพ่ีสาว ที่ท ามา 

10 ปี 

 
ส่วนที่ 2  ค าถามสัมภาษณ์ 
1. ท่านมีวิธีการเข้าถึงลูกค้าในช่องทางไหนบ้าง 

มีหน้าร้านอย่างเดียว ปกติจะมีลูกค้าเจ้าประจ าสั่งดอกไม้อยู่แล้ว 

 

2. ท่านท าอย่างไรที่จะให้ลูกค้าเลือกซื้อดอกไม้ของทางร้าน 

มีดอกไม้หลายชนิด ทั้งแจกัน กระเช้า พวงหรีด และการจัดดอกไม้เน้นที่ดอกไม้แน่น เยอะ 

แล้วจะดูสวย 

 

3. ท่านคิดว่าสถานที่ตั้งร้านจัดดอกไม้ของท่านมีความเหมาะสม ตรงตามความต้องการของท่าน

หรือไม่ 

เหมาะสม เพราะเปิดร้านที่นี่มาก 10 กว่าปีก็ขายดีมาโดยตลอด ไม่ได้ย้ายไปที่ไหนเลย  

 

4. ท่านมีกลยุทธ์ในการวางแผนการขายอย่างไร 

ไม่ได้วางแผนไว้ แล้วแต่โอกาสและเทศกาล จะมีช่วงที่พอขายได้และขายดีมาก อย่าง เช่น พวง

หรีดจะขายได้กับบริษัทหลักๆ และมีแจกันเยี่ยมผู้ป่วยจากโรงพยาบาลบริเวณใกล้ร้าน 
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5. ท่านท าอย่างไรให้ดอกไม้สดใหม่อยู่เสมอ ไม่เหี่ยวเฉาก่อนถึงมือลูกค้า 

น าเข้าตู้เย็นส าหรับแช่ดอกไม้ รักษาอุณหภูมิของดอกไม้ให้คงอยู่เสมอ จะอยู่ได้นาน 1สัปดาห์ 

 

6. ท่านมีวิธีการเลือกซื้อดอกไม้เพ่ือน ามาขายในร้านอย่างไร เลือกซ้ือจากแหล่งใด 

ไปเลือกซ้ือเอง มีทั้งจากเจ้าประจ าที่ปากคลองตลาด และจากเลือกซ้ือเองจากร้านต่างๆที่มีขาย

ทั่วไป 

 

7. ท่านมีบริการจัดส่งดอกไม้อย่างไร เพ่ือที่จะป้องกันการเสียหายที่เกิดข้ึนระหว่างการจัดส่ง 

ส่วนมากทางร้านจะจัดส่งให้ลูกค้าเป็นประจ าอยู่แล้ว จะมีวินมอเตอร์ไซต์บริเวณข้างร้านจัดส่ง

ให้ และไม่ค่อยมีลูกค้ามารับเองที่ร้าน 

  

8. ท่านมีโปรโมชั่นพิเศษให้กับลูกค้าบ่อยเพียงใด ถ้ามี มีโปรโมชั่นอย่างไรบ้าง 

ไม่ได้มีโปรโมชั่นพิเศษอะไร เพราะทางร้านไม่ได้ขายดอกไม้ราคาแพงอยู่แล้ว ส่วนมากจะเน้น

เพ่ิมดอกไม้ให้กับลูกค้า จริงแล้วเรื่องราคาแล้วแต่ลูกค้าจะสั่ง 

 

9. ท่านคิดว่าสินค้าของทางร้านได้เปรียบคู่แข่งอย่างไรบ้าง 

จริงๆแล้วลูกค้าใครลูกค้ามัน เราขายไปเรื่อยๆในแบบของเราไม่ได้ไปแข่งขันกับใคร ลูกค้าจะ

ชอบบอกต่อกันเอง 

 

10. ท่านมีวิธีรับมือกับลูกค้าที่ต่อรองราคาสินค้าอย่างไรบ้าง 

บางอย่างถ้าลดได้ก็จะลดให้ ถ้าลดจนขาดทุนก็ไม่สามารถลดได้ เพราะทางร้านเราเน้นที่ดอกไม้

น าเข้า เพราะดอกไม้พวกนี้จะอยู่ทน ซึ่งก็รับมาแพงอยู่แล้ว และเราก็ไม่สามารถลดให้ได้ ส่วนมากจะ

สอบถามลูกค้าว่ามีก าลังซื้อเท่าไหร่ เราจะจะจัดให้ตามงบที่ลูกค้ามี 
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11. ท่านมีวิธีรับมือกับคู่แข่งท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบันอย่างไร เพราะในปัจจุบันมีร้านดอกไม้ใหม่ๆ เกิดข้ึน

ตลอดเวลา 

เราคิดว่าถ้าเป็นร้านเปิดใหม่ จะยาก เพราะตอนนี้มีร้านเยอะแล้ว และคนส่วนมากจะซื้อที่ร้าน

ประจ า ลูกค้าขาจรก็จะมาซื้อบ้างแต่มีน้อย  
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ประวัติผู้เขียน 

  

ชื่อ-นามสกุล   กาญจวรรณ เหมหงษา 

อีเมล    kanjawan.aom@hotmail.com 

ประวัติการศึกษา  มัธยมศึกษา โรงเรียนศรีวิกรม์ 

ปริญญาตรี คณะนิเทศศาสตร์ สาขาวิทยุกระจายเสียงและวิทยุโทรทัศน์ 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ประสบการณ์ท างาน บริษัท บีอีซี-เทโร เรดิโอ จ ากัด 

 

 








