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บทคัดย่อ 
 
 ธุรกิจ สวนกระบองเพชร SB จัดต้ังข้ึนเน่ืองจากเป็นความชอบส่วนตัวของผู้จัดทําวิจัยและ
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ช่องทางออนไลน์ และ ลูกค้ารายปลีก-ส่ง โดยมีการนํากลยุทธ์ต่าง ๆ มาใช้ในการทําการตลาดเช่น 
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ของสินค้าให้ลูกค้าทราบและเกิดความพึงพอใจจึงส่งผลให้ทางกิจการมีลูกค้าประจําและสามารถ
ดําเนินกิจการต่อไปอย่างมีประสิทธิภาพ โดยวิจัยช้ินน้ีเป็นวิจัยเชิงปริมาณและใช้แบบสอบถามในการ
หาคําตอบ ซ่ึงเน้นการวิจัยเพ่ือหาช่องทางในการพัฒนาตลาดและต่อยอดธุรกิจการบองเพชรเพ่ือให้มี
ยอดขายและฐานลูกค้าท่ีเพ่ิมมากข้ึนอีกท้ังยังรวมไปถึงการพัฒนาสายพันธ์ฎท่ีเป็นท่ีนิยมในตลาดเพ่ือให้
เพียงพอต่อความต้องการของผู้ซ้ือและเพ่ือให้ทราบถึงความต้องการน้ันผู้วิจัยจึงเน้นการสอบถามจาก
ผู้บริโภคท่ีกล่าวไปข้างต้นเพ่ือให้การดําเนินธุรกิจมีผลตอบแทนที่คุ้มค่าและเป็นท่ีรู้จักของผู้บริโภค 
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ABSTRACT 
 
 Cactus Garden SB Business is formed according to the personal interests of 
the researcher and to fulfill the cactus marketing demand raising the popularity 
among all gender and age range. The company that provides the Arthrophyte 
Asterias species is more focused by E-marketing as an online-shop to both retailers 
and wholesalers. The strategies were applied in this marketing such as building a 
good relationship with the customers with detailed information delivered especially 
how to take care and grows the cactus in many possible methods. This is hopefully 
to be satisfied where the contents affect business growth opportunity drawing more 
regular customers to continue the business effectively. This research is quantity 
related research using questionnaires to analyze the results contrasted on research 
for more channels to develop the cactus business line increasing sales volume and 
widen the customer targets rage. This includes the species breeding and mutations to 
suits the demand of species varieties.  To learn the demand of consumers, the 
researchers shall focus on consumer surveys as mentioned above to create the 
business flow leading to the best returns of investment and to be well-known among 
the consumers. 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
1.1 ประเภทของธุรกิจ 

เป็นธุรกิจประเภทผลิตและจําหน่าย ต้นกระบองเพชรซึ่งเป็นพืชชนิดไม้อวบนํ้า ท่ีมีลวดลาย
สวยงามมีหลากหลายสายพันธ์ุ ทั้งสายพันธ์ุท่ีมีตุ่มหนามและไม่มีตุ่มหนาม และลักษณะลําต้นท่ีมีความ
แตกต่างกันออกไป โดนทางเราจะเน้นไปสายพันธ์ุ Astrophytum Asterias ซ่ึงมีลักษณะกลม ไม่มีตุ่ม
หนาม มีขนาดเล็ก อัตราการเจริญเติบโตอยู่ในระดับช้า ซ่ึงจะมีลักษณะการขายท้ังปลีกและส่ง 

1.1.1 ท่ีมาของธุรกิจ 
ธุรกิจผลิตปลูกค้าปลีกค้าส่งต้นไม้ (กระบองเพชร) กิจการของตัวเอง ณ ปัจจุบันเริ่มธุรกิจน้ี

จากความชอบส่วนตัวจึงซ้ือมาปลูกไว้ชมเพียงอย่างเดียว เม่ือ กุมภาพันธ์ุ 2556 แล้วช่ืนชอบในรวด
ลายของกระบองเพชรที่มีหลากหลายสายพันธ์ุมาก จนคิดถึงจุดท่ีต้องการพัฒนาสายพันธ์ุให้สวยข้ึน
ด้วยตนเองจึงเริ่มศึกษาใน Facebook Google (ต้นกระบองเพชร ART) หนังสือต่างๆ และสอบถาม
จากผู้ขาย ในท่ีสุดก็ได้ไปศึกษางานอย่างจริงจรังท่ีสวนกระบองเพชรท่ีสระบุรี ในขณะท่ีศึกษาหา
ความรู้เพ่ือนํามาพัฒนาสายพันธ์ุ ขณะน้ันต้นกระบองเพชรท่ีเริ่มเก็บสะสมเริ่มไม่มีพ้ืนท่ี ท่ีจะปลูกจึงได้
นํามาตั้งขายในกลุ่ม(Facebook) และมองเห็นรายได้ท่ีดีพอตัวจึงได้ไปรับมาเพ่ือนํามาขายต่อ ทํา
เช่นน้ีไปเรื่อยๆ จนมีเงินเก็บ และเม่ือจบการศึกษาปริญญาตรีเม่ือปี 2559 ก็ได้มาทําในระบบสวน
กระบองเพชรอย่างเต็มตัวด้วยเงินเก็บของตัวเองจนมาถึงปัจจุบัน 

 
ภาพท่ี 1.1 : แสดงรูปต้นกระบองเพชรพันธ์ุ Astrophytum Asterias Superkabuto (V-type) 
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1.1.2 ลักษณะของสินค้า 
ราคาของสินค้าน้ันจะข้ึนอยู่กับความสวยของแต่ละต้นและขนาดความใหญ่ของต้น

กระบองเพชร ซ่ึงราคาน้ันทางเราจะเป็นคนกําหนดราคาข้ึนมาเองอาจจะอ้างอิงจากราคาในตลาดบ้าง
แต่ก็ข้ึนอยู่กับความพึงพอใจกันท้ังสองฝ่ายท้ัง ผู้ซ้ือและผู้ขาย 
  1.1.3 ลักษณะการขาย 
 ขายปลีก:การขายปลีกน้ันจะคิดราคาตามต้น โดยจะให้ผู้ซ้ือเป็นคนเลือกสินค้าแล้วทางเราก็
จะบอกราคาเป็นต้น มีต้ังแต่ราคา 10-20,000 บาทต่อต้น 

ขายส่ง:การขายส่งน้ันทางผู้ซ้ือจะต้องกําหนดจํานวนต้นลักษณะความสวยและขนาดให้กับ
ทางเราแล้วทางเราจะเป็นผู้เลือกให้ ข้ันตํ่าในการสั่งซ้ือจะอยู่ท่ี 50,000 บาท การขายส่งน้ันจะเน้นใน
ลักษณะการขายเหมาในปริมาณหรือจํานวนมากๆ 

1.1.4 ช่องทางจัดจําหน่าย 
ในปัจจุบันทางเรามีช่องทางจัดจําหน่ายอยู่ทั้งหมด 4 ช่องทาง 

1. ช่องทางหลักในการขายคือ Facebook จะมีกลุ่มสําหรับในการซ้ือขายอยู่ 2 กลุ่ม
ใหญ่ๆคือ  
 
ภาพท่ี 1.2 : แสดงหน้าเพจ ประมูล ซ้ือขายต้น ต้นกระบองเพชร 
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ภาพท่ี 1.3 : แสดงเพจซ้ือขายแลกเปลี่ยน ต้นกระบองเพชร 
 

 
 

 2. ขายท่ีสวน ส่วนใหญ่จะเป็นลูกค้าประจําหรือลูกค้าหน้าใหม่ท่ีอยากได้ ข้อมูล
ความรู้ เทคนิคต่าง ๆ ในการเล้ียงดูต้นกระบองเพชร 

 3. ขายท่ีสวนจตุจักรตลาดไม้ตอนกลางคืน วันอังคาร เป็นแหล่งรวมร้านขาย
กระบองเพชรท่ีใหญ่ที่สุดในประเทศไทย แต่ปัจจุบันทางกิจการได้หยุดการขายไว้เน่ืองจากปริมาณการ
ดูแลต้นกระบองเพชรท่ีมากข้ึนและการต้ังร้านค้าเพ่ือขายในแต่ละคร้ังน้ันมีความยุ่งยากและต้องมีคน
เฝ้าหน้าร้านอยู่ตลอดเวลา 

 4. การขายตามงานกระบองเพชรท่ีมีการจัดข้ึนทุก ๆ ปีเป็นงานท่ีทางสมาคมไม้อวบ
นํ้าแห่งประเทศไทยเป็นผู้จัด มีร้านขายมากมายรวมทั้งมีการจัดประกวด และประชาสัมพันธ์ให้ผู้ท่ีไม่
รู้จักกระบองเพชรให้รู้จักกระบองเพชรเน่ืองจากมีหลากหลายสายพันธ์ุไม่ได้มีแค่ไม้ลําท่ีเป็นหนามๆ
และต้องปลูกในทะเลทรายเท่าน้ัน 
 1.1.5 การให้เครดิตแก่ผู้ซ้ือ 

การให้เครดิตผู้ซ้ือส่วนใหญ่จะให้เครดิตแก่ลูกค้าเก่าหรือลูกค้าประจําท่ีมีการซ้ือ-ขายกันอยู่
ตลอดโดยการให้เครดิตการจ่ายน้ันทางเราจะไม่คิดดอกเบ้ียเพ่ือดึงดูดให้มีการจับจ่ายมากย่ิงข้ึน 
 ระยะเวลาในการจ่ายน้ันข้ึนอยู่กับจํานวนเงินในการซ้ือ ย่ิงมียอดชําระมากเท่าไหร่ย่ิงมีระยะ
เวลานานแต่จะไม่ให้เกิน 60 วัน 
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1.1.6 จุดเด่น 
ความโดดเด่นของกิจการน้ันจะเน้นการพัฒนาสายพันธ์ุที่เรียกว่า Astrophytum Asterias 

Super Kabuto (V-Type)เป็นหลักเน่ืองจากเป็นความชอบส่วนตัวและยังเป็นท่ีนิยมในกลุ่มคนหมู่
มากและยังเป็นที่ต้องการของชาวต่างชาติเป็นอย่างมากท้ัง คนญ่ีปุ่นและคนอินเดียซ่ึงความโดดเด่น
ของสินค้าในการกิจการน้ันจะมีลวดลายท่ีขาวใหญ่ ทรวดทรงท่ีมีความเว้าแบน(เหมือนปลาดาว)และมี
การผลิตได้อย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากสายพันธ์ุท่ีกิจการได้ทําอยู่น้ันสามารถผสมพันธ์ุได้เพียงแค่ช่วงฤดู
ร้อนแต่ทางกิจการได้มีการพัฒนาสายพันธ์ุมา 3 รุ่นแล้วจึงสามารถออกดอกเพื่อการผสมพันธ์ุได้อย่าง
ต่อเน่ือง 
 ความโดดเด่นในการพัฒนาสายพันธ์ุอย่างรวดเร็วเน่ืองจากต้นกระบองเพชรจะขยายพันธ์ุได้
ต้องมีอายุราว 3-5 ปี แต่ทางกิจการได้มีการดูแลเอาใจใส่ทั้งเรื่องปุ๋ยวิตามินฮอร์โมนต้นและยังมีการ
ตัดต่อกิ่งเพ่ือร่นระยะเวลาการเจริญเติบโตอย่างมากจากโดยเฉลี่ย 3-5 ปี เหลือพียง 5-12 เดือน
เท่าน้ันจึงทําให้มีความโดดเด่นอย่างมากในการพัฒนาสายพันธ์ุความโดดเด่นในการบุคลากรจากการ
อบรมและสอนในส่วนต่าง ๆ ทําให้บุคลากรน้ันสามารถทําในส่วนต่าง ๆ ได้อย่างมีคุณภาพและมี
ประสิทธิภาพ 
 ความโดดเด่นเรื่องการขาย ทางกิจการจะดึงดูดลกูค้าโดยคิดการส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ เพ่ือ
ทําให้ลูกค้ารู้จักและติดตามกิจกรรมทางกิจการและยังก่อให้เกิด  Brand Loyalty ทําให้เกิดการซ้ือซํ้า
ละยังสามารถต้ังราคาท่ีสูงข้ึนได้อีกด้วย 
 ความโดดเด่นในการเลือกใช้อุปกรณ์ดัดแปลงเพ่ือความสะดวกในการทํางานซึ่งทําให้ร่น
ระยะเวลาแต่ยังคงคุณภาพของตัวสินค้า 

1.1.7 วิสัยทัศน์ 
วิสัยทัศน์ 
- เป็นส่วนกระบองเพชรท่ีมุ่งเน้นเพ่ือพัฒนาสายพันธ์ุให้มีความสวยงามเพ่ือตอบสนอง

ความต้องการของลูกค้าผู้ท่ีช่ืนชมในกระบองเพชรให้มีความโดนเด่นไม่ซํ้าผู้ใด 
 ค่านิยม 

- สร้างความน่าเช่ือถือ ไม่หลอกลวงผู้บริโภค ซ่ือสัตย์ไม่มีเล่ห์กลอุบายมากมายในการ
ขายสินค้าให้แก่ผู้บริโภค 

1.1.8 พันธกิจ 
- เพ่ือพัฒนาความหลากหลายลวดลายสีสันของสายพันธ์ุ ให้มีความสวยงามมากย่ิงข้ึนเพ่ือ

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบันท่ีมีหลากหลายกลุ่ม ท้ังผู้ท่ีสะสม ผู้ค้าด้วยกันเอง ผู้ที่
ซ้ือเพ่ือนําไปเป็นของขวัญ ผู้ท่ีซ้ือไปเพ่ือประดับตกแต่งบ้านหรือร้านค้า ผู้ท่ีต้องการนําไปจัดสวนถาด
เพ่ือประกวด  
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- เพ่ือดําเนินการธุรกิจตามแผนการท่ีกําหนดไว้ให้บรรลุเป้าหมายและพัฒนาศักยภาพของ
บุคคลในองค์กร   

- ให้มีความสามารถเพื่อการทําให้ที่มีประสิทธิภาพท่ีดีท่ีสุด 
- เพ่ือพัฒนาความหลากหลายลวดลายสีสันของสายพันธ์ุ ให้มีความสวยงามมากย่ิงข้ึน 
- เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบันที่มีหลากหลายกลุ่ม ท้ังผู้ที่สะสม 

ผู้ค้าด้วยกันเอง ผู้ท่ีซ้ือเพ่ือนําไปเป็นของขวัญ ผู้ที่ซ้ือไปเพ่ือประดับตกแต่งบ้านหรือร้านค้า ผู้ที่ต้องการ
นําไปจัดสวนถาดเพื่อประกวด  

- เพ่ือดําเนินการธุรกิจตามแผนการท่ีกําหนดไว้ให้บรรลุเป้าหมายและพัฒนาศักยภาพของ
บุคคลในองค์กรให้มีความสามารถเพ่ือการทําให้ท่ีมีประสิทธิภาพท่ีดีท่ีสุด 

1.1.9 เป้าหมายธุรกิจ 
 

ตารางท่ี 1.1 : แสดงเป้าหมายธุรกิจ 
 
เป้าหมายระยะแรก (1 ปีแรก) เพ่ือหาเลี้ยงชีพตนเอง, เพ่ือหารายได้มาหล่อ

เลี้ยงธุรกิจ, สร้างกลุ่มลูกค้าประจําให้ได้มาก
ท่ีสุด, สร้างช่ือเสียงให้ผู้คนรู้จัก 

เป้าหมายระยะยาว (5-10ปี) ขยายสายพันธ์ุให้มีความหลากหลาย, มีเงินทุน
ในการลงทุนท่ีมากข้ึน, ขยายแหล่งผลิต, ส่งออก
ไปยังต่างประเทศ 

เป้าหมายระยะยาว (5-10ปี) มีเงินทุนหมุนเวียนท่ีม่ันคง,มีแหล่งเพาะปลูก
มากกว่า 3 ท่ี, มีพันธ์ุกระบองเพชรท่ีหลากหลาย
, มีการพัฒนาสายพันธ์ุท่ีหาดูได้ยาก 

 
 1.1.10 สถานท่ีต้ังสถานประกอบการ 
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ภาพท่ี 1.4 : แสดงสถานท่ี ท่ีทําการเพาะเลี้ยง ต้นกระบองเพชร 
 

 
 

ภาพท่ี 1.5 : แสดงแผนท่ีในการเดินทางไปยังสถานประกอบการ 
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ภาพท่ี 1.6 : แสดงสถานท่ีของสถานประกอบการ 
 

 
 

วิเคราะห์สถานท่ี 
สถานที่ต้ังของกิจการจะต้ังอยู่รอบ ๆ ชานเมืองเน่ืองจากสถานท่ีในตัวเมืองน้ันราคาค่าท่ี

ค่อนข้างสูงและในการดําเนินกิจการน้ันต้องใช้พ้ืนจํานวนมากในการดําเนินธุรกิจ แต่ทางกิจการได้หา
ท่ีท่ีเหมาะสมเดินทางสะดวกโดยหาทางท่ีมีถนนหลักว่ิงผ่านและมีทางด่วนรวมถึงมอเตอร์เวย์ตัดผ่าน
จึงเดินทางค่อนข้างสะดวกจากทุก ๆ ภูมิภาคในประเทศและยังเป็นที่ต้ังท่ีนํ้าไม่ท่วม สภาพแวดล้อม
รอบข้างค่อนข้างมีความสะดวกสบายในการหาสิ่งของหรือเครื่องมือท่ีใช้ในการดําเนินธุรกิจ 
 1.1.11 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1. เพ่ือหารายได้เลี้ยงจนเองและครอบครัว 
2. เพ่ือเป็นทุนในการศึกษาเล่าเรียนในระดับช้ัน ปริญญาโท มหาวิทยาลัย กรุงเทพ 
3. เพ่ือเป็นทุนในการขยายหรือเปลี่ยนธุรกิจใหม่ๆ 

 
1.2 วัตถุประสงค์ในการจัดทําแผนธุรกิจ 

1.2.1 เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือต้นกระบองเพชร 
1.2.2 ศึกษาและวิเคราะห์คู่แข่งทางการค้า 
1.2.3 เพ่ือกําหนดกลยุทธ์ในการเพ่ิมยอดขายต้นกระบองเพชร 
1.2.4 เพ่ือเป็นแนวทางให้กับผู้ท่ีคิดจะเริ่มต้นในอาชีพน้ี 
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1.3 ประโยชน์ท่ีได้รับจากการทําวิจัย 
1.3.1 เพ่ือให้ทราบถึงปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือต้นกระบองเพชร 
1.3.2 ได้ทราบถึงกลยุทธ์ของคู่แข่งทางการค้า 
1.3.3 ได้กําหนดกลยุทธ์ใหม่ๆในการช่วยเพ่ิมยอขายต้นกระบองเพชร 
1.3.4 ผู้ที่สนใจจะทําอาชีพน้ีได้มีแนวทางในการศึกษา 

 
1.4 ขอบเขตของการวิจัย 
 การวิจัยครั้งน้ีศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือต้นกระบองเพชร 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครั้งน้ีคือ ผู้ท่ีเคยซ้ือสินค้า ในเขตกรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคือ ผู้ท่ีเคยซ้ือซ้ือสินค้า จํานวน 400 คน 
 
1.5 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
ภาพท่ี 1.7 : กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
ส่วนประสมการตลาดในการดําเนิน
ธุรกิจ 
ประกอบไปด้วย 4Ps 
1 ผลิตภัณฑ์ (Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ช่องทางการจําหน่าย (Place) 
4. การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือต้น
กระบองเพชรของกลุ่ม
ผู้บริโภค 

 
 



บทที่ 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
 2.1 ประเภทของข้อมูลที่น ำไปใช ้
 2.2 วิธีกำรเก็บข้อมูล 
 2.3 เครื่องมือที่ใช้ในกำรเก็บข้อมูล 
 2.4 ผู้ที่ให้ข้อมลู 
 2.5 จ ำนวนผู้ทีใ่ห้ข้อมูล 
 2.6 สรุปผลกำรวิจัย 
 
2.1 ประเภทของข้อมูลทีน่ าไปใช ้
 2.1.1 ความหมายของต้นกระบองเพชร 
 กระบองเพชร (ปัทมำวดี จุลภักดิ์, 2554) เป็นพืชชนิดหนึ่งที่อยู่ในทะเลทรำย ต้น
กระบองเพชรสำมำรถยืนต้นอยู่ได้ แม้อยู่ในทะเลทรำยที่แห้งแล้งกันดำรโดยไม่ตำย เนื่องจำกต้น
กระบองเพชรจะเก็บน  ำไว้ในล ำต้นเป็นจ ำนวนมำก และโดยส่วนมำกมันจะเปลี่ยนใบเป็นหนำมเพื่อลด
กำรคำยน  ำ ดังนั นมันจึงสำมำรถอยู่ในทะเลทรำยได้อย่ำงมีประสิทธิภำพ 
 กำรปลูกกระบองเพชรในประเทศไทย ไม่มีกำรบันทึกในอดีต แต่พบกำรกล่ำวถึง
กระบองเพชรในจุลสำรกระบองเพชรแห่งประเทศไทย เขียนโดย กระท่อมลุงจรณ์ กล่ำวไว้ว่ำ 
กระบองเพชรถูกน ำเข้ำมำก่อนปี 2500 โดยกลุ่มผู้รักต้นไม้ที่น ำมำเผยแพร่ในกลุ่มเพื่อนฝูง และต่อมำ
มีกำรสะสม และเพำะพันธุ์มำกขึ น 
 กระบองเพชรมีหลำยชนิดที่อยู่ในทะเลทรำย แต่บำงชนิดอยู่ตำมป่ำธรรมดำหรือ
สภำพแวดล้อมทั่วไป กระบองเพชรส่วนใหญ่จะมีตำมทะเลทรำยมำกกวำ่ ต้นกระบองเพชรที่ ขำย
ทั่วไปที่จะเป็นแบบ บอนไซ หรือชนิดที่มีขนำดปกติ แบบทั่วไปที่มีขนำดปำนกลำงเท่ำกับต้นจริง 
กระบองเพชรจะเปลี่ยนใบเป็นหนำม เพื่อลดกำรคำยน  ำ เป็นไม้ประดับ 
 ลักษณะทั่วไป กระบองเพชรเป็นพรรณไม้ยืนต้นขนำดเล็กถึงขนำดกลำง ล ำต้นมีควำมสูง
ประมำณ 1-12 ฟุต ล ำต้นมสีีเขียวหรือเขียวคล  ำ มีขนหรอืหนำมรอบต้นหรือไม่มีก็ได้แล้วแต่ชนิดพันธุ์ 
ลักษณะต้นเป็นเหลี่ยมรูปทรงกระบอกรูปทรงกลม หรือแล้วแต่ชนิดพันธ์ุ ใบคือส่วนของล ำต้นที่ท ำ
หน้ำที่แทนใบ หรือบำงชนิดก็มีใบแบนกลมหนำใหญ ่อำจมีดอกสีแดง สีเหลือง หรือสีขำว ลักษณะ
ดอกและขนำดดอกขึ นกับชนิดพันธุ์ 
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กำรจ ำแนกกระบองเพชร  
 กระบองเพชรมีอยู่ทั่วโลกทั งสิ น 125 - 130 สกุล (ประมำณ 1,500 ชนิด) ซึ่งถูกจ ำแนกไว้
หลำยวิธี เช่น 
 1. จ ำแนกตำมสกุล  
 2. จ ำแนกตำมกลุ่ม 8 กลุ่ม 
 3. จ ำแนกตำมกลุ่ม (Gordon Rowley, หนังสือ "The Illustrated Encyclopaedia of 
Succulents") 

1. จ ำแนกตำมสกุล 
กระบองเพชร สกุล Ariocarpus   กระบองเพชร สกุล Lophocereus 
กระบองเพชร สกุล Astrophytum กระบองเพชร สกุล Hamatoต้นกระบองเพชร 
กระบองเพชร สกุล Aztekium  กระบองเพชร สกุล Lophophora 
กระบองเพชร สกุล Carnegiea  กระบองเพชร สกุล Gymnocalycium 
กระบองเพชร สกุล Cephalocereua  กระบองเพชร สกุล Feroต้นกระบองเพชร 
กระบองเพชร สกุล Cleisto Cactus กระบองเพชร สกุล Neoporteria 
กระบองเพชร สกุล Copiapoa  กระบองเพชร สกุล Meloต้นกระบองเพชร 
กระบองเพชร สกุล Corypantha  กระบองเพชร สกุล Notoต้นกระบองเพชร 
กระบองเพชร สกุล Disco Cactus  กระบองเพชร สกุล Obregonia 
กระบองเพชร สกุล Dolichothle  กระบองเพชร สกุล Mammillaria 
กระบองเพชร สกุล Echino Cactus กระบองเพชร สกุล Opuntia 
กระบองเพชร สกุล Echinocereus กระบองเพชร สกุล Parodia 
กระบองเพชร สกุล Echinofossulo Cactus   กระบองเพชร สกุล Pereskia 
กระบองเพชร สกุล Echinopsis  กระบองเพชร สกุล Pilosocereus 
กระบองเพชร สกุล Espostoa  กระบองเพชร สกุล Rebutia 
กระบองเพชร สกุล Rhipsalis  กระบองเพชร สกุล Theloต้นกระบองเพชร 
กระบองเพชร สกุล Stetsonia  กระบองเพชร สกุล Uebelmannia 
กระบองเพชร สกุล Sulcorebutia  กระบองเพชร สกุล Weingartia 

 2. จ ำแนกตำมกลุ่ม 8 กลุ่ม 
1. กลุ่ม Cereus ; ไม่มีใบ เมล็ดมีสีด ำหรือน  ำตำล ล ำต้นมีลักษณะเป็นทรงกระบอก มี

หนำมเป็นจ ำนวนมำก โคนดอกด้ำนนอกอำจมีหนำมหรือไม่มีก็ได้ 
2. กลุ่ม Echino Cactus ; จะออกดอกที่บริเวณตรงกลำงด้ำนบนสุดของต้น 
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3. กลุ่ม Echinopsis ; ไม่มีใบ เมล็ดมสีีด ำหรือน  ำตำล ล ำต้นมีลักษณะเปน็ทรงกระบอก 
มีหนำมเป็นจ ำนวนมำก ผิวด้ำนนอกของดอกมีขนแข็งหรือเกล็ดสั นๆ ปกคลุมอยู ่

4. กลุ่ม Hylocereus ; ไมม่ีใบ เมล็ดมีสีด ำหรือน  ำตำล ล ำต้นมีลักษณะเป็นสัน หนำม
ค่อนข้ำงบอบบำง จัดว่ำเป็นพืชอิงอำศัย มีระบบรำกอำกำศ 

5. กลุ่ม Melo Cactus; จะออกดอกที่บริเวณตรงกลำงด้ำนบนสุดของต้น 
6. กลุ่ม Neopoteria ; มีลักษณะเป็นต้นขนำดเล็ก เป็นสัน ล ำต้นอำจเป็นทรงกระบอก

หรือทรงกลม มีปุยนุ่มและมีหนำมมำก 
7. กลุ่ม Opuntia ; มีใบขนำดเล็ก มีหนำม เมล็ดมีปีกและมีเยื่อหุ้มเมล็ด 
8. กลุ่ม Pereskia ; ยังคงมีใบแท้อยู่ เมล็ดมสีีด ำและมีเยื่อหุ้มเมล็ด ไม่มหีนำมหรือขน

แข็ง 
 3. จ ำแนกตำมกลุ่ม (Gordon Rowley, หนังสือ "The Illustrated Encyclopaedia of 
Succulents") 

กระบองเพชร กลุ่ม Ario carpus   กระบองเพชร กลุ่ม Astrophytum 
กระบองเพชร กลุ่ม Cereus   กระบองเพชร กลุ่ม Echino Cactus 
กระบองเพชร กลุ่ม Echinocereus  กระบองเพชร กลุ่ม Echinopsis 
กระบองเพชร กลุ่ม Epiphyllum   กระบองเพชร กลุ่ม Hylocereus 
กระบองเพชร กลุ่ม Lobivia   กระบองเพชร กลุ่ม Mammillaria 
กระบองเพชร กลุ่ม Meloกระบองเพชร  กระบองเพชร กลุ่ม Neopoteria 
กระบองเพชร กลุ่ม Opuntia   กระบองเพชร กลุ่ม Pereskia 
กระบองเพชร กลุ่ม Pilocereus   กระบองเพชร กลุ่ม Rebutia 

 กำรส ำรวจ 
 กำรสืบค้นประวัติควำมเป็นมำท ำให้เรำได้ข้อมูลว่ำกระบองเพชรเป็นพืชพื นเมืองที่มีถิ่นก ำเนิด
ในอเมริกำ โดยเฉพำะกระบองเพชรสกุลโบต๋ัน Rhipsalis นั น เมื่อแพรถ่ึงแอฟริกำต้องผจญสภำพ
อำกำศที่เลวร้ำยเช่น ฝนตกน้อย และอำกำศร้อน ท ำให้มนัต้องเปลี่ยนแปลงรูปลักษณข์องล ำให้เหมำะ
ส ำหรับกำรเก็บสะสมน  ำ 

นักพฤกษศำสตร์จัดกระบองเพชรให้อยู่ในวงศ์ Cactaceae เพรำะเป็นพืชที่มีตุ่มหนำม เป็น
บริเวณที่เกิดดอกและแตกกิ่งใหม่ ผลของพชืสกุลนี มักมีสสีันสดใสและมรีูปกลม รูปไข ่หรือ
ทรงกระบอก ผิวของผลมักเป็นมันเรียบ แต่ก็อำจมีขนหรือหนำมแข็งปกคลุม ผลของกระบองเพชร
บำงพันธ์ุมีลักษณะเป็นเกล็ดซ้อนกัน เนื อผลมีลักษณะนุ่มใสคล้ำยวุ้นและมีเมล็ดปน เวลำผลแก่มันจะ
แห้งตัวทั งผล แต่ผลแก่ของกระบองเพชรบำงพันธ์ุอำจปริแตก ท ำให้เมลด็ของมันกระเด็นออกไปได้ 
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ตำมปกติกระบองเพชรเป็นพืชที่ชอบขึ นในที่ที่มีอำกำศร้อนแห้งแล้ง ควำมทนทำนเช่นนี ท ำให้มัน
สำมำรถเติบโตงอกงำมได้ในทุกสภำพพื นที่เช่น ชำยทะเล ทุ่งหญ้ำในป่ำที่มคีวำมชื นสูง ภูเขำ หรือตำม
ไหล่เขำ และแม้แต่ในทะเลทรำยก็มีกระบองเพชรเช่นกัน มันชอบดินโปร่งที่ร่วน เพรำะน  ำสำมำรถ
ไหลผ่ำนรำกมนัได้สะดวก กำรมีขี เถำ้แกลบ ปุ๋ยดอก อิฐหัก หรือกระดูกป่นในดินที่ใช้ปลกูก็สำมำรถท ำ
ให้กระบองเพชรเติบโตได้ดี แต่จะอย่ำงไรก็ตำม ชำวไร่กระบองเพชรก็รู้ดีว่ำ ไม้ของตนจะงอกไม่งำม 
ถ้ำขำดน  ำ ดังนั น เขำจึงนิยมรดน  ำให้ถึงรำกและเริ่มรดครั งต่อไป เมื่อดินเริ่มแห้งข้อควรระวังอีก
ประกำรหนึ่งคอื กระบองเพชรไม่ชอบดินที่มีน  ำขังหรือดินแฉะ นอกจำกนี ชำวไร่ก็ต้องควบคุมแสงแดด
ให้พอเหมำะพอดีด้วย เพรำะแสงที่เหมำะกบัอ่อนคือ แสงแดดในยำมเช้ำและบ่ำยที่แดดไม่ร้อนจัด 
กำรได้แสงที่มำกไป จะท ำใหแ้ห้งตำย แต่หำกได้รับแสงพอเหมำะอ่อนจะเจริญงอกงำม เมื่อเหตุและ
ผลเป็นเช่นนี  ดังนั น ชำวไร่หลำยคนจึงนิยมปลูกกระบองเพชรในเรือนกระจก เพรำะสำมำรถควบคุม
อุณหภูมิที่ระดับ 27-32 องศำเซลเซียสได้ 
ในกำรให้ปุ๋ยก็เช่นกัน ถ้ำให้มำกไปสีของจะเปลี่ยน คืออำจจะเขียวมำกขึ นได้ ดังนั น ชำวไร่จึงต้อง
ระมัดระวังไม่ให้ปุ๋ยเกิน 1 ครั งใน 1-2 สัปดำห์ และต้องระมัดระวังไม่ให้ควำมเข้มข้นของปุ๋ยสูงเกินไป
ด้วย 
 ศัตรูที่พบมำกคือ เพลี ยแป้ง เพลี ยอ่อน เพลี ยหอย ไรแดง เพลี ยไฟ ไส้เดอืนฝอย หอยทำก 
และทำกดิน และศัตรูเหล่ำนี สำมำรถก ำจัดได้โดยกำรพ่นยำ Nicotine Sulphate Metaldehyde 
Malathigon และ Pyrethroid เป็น 

ประโยชน์ที่ส ำคัญของกระบองเพชรคือ ล ำใช้ต่ำงเสำในกำรปลูกกระท่อมหรือเป็นรั ว กิ่งแห้ง
ของกระบองเพชรใช้ในกำรเลี ยงสัตว์ ล ำกระบองเพชรเวลำเอำหนำมออกแล้ว ใชท้อดรับประทำนกิน
แทนผักได้ ส่วนผลนั นใช้ท ำแยมหรือเยลลี่ ขนกระบองเพชรบำงพันธุ์มีสำรอัลคำลอยด์ที่มี Mesealine 
ซึ่งสำมำรถท ำให้ผู้บริโภคมีอำกำรประสำทหลอนเช่น มีควำมรู้สึกเห็นแสงจ้ำมำก ดังนั น กำรบริโภค
มำกอำจเป็นอันตรำย จะอย่ำงไรก็ตำม ประโยชน์ที่ยิ่งใหญ่ที่สุดส ำหรับคนหลำยคนทีช่อบ
กระบองเพชรคือ มันเป็นพืชที่ใช้ตกแต่งประดับเล่นที่สำมำรถให้ควำมเพลิดเพลินได้ 

กำรขยำยพันธ์ุกระบองเพชร 
 กำรขยำยพันธ์ุกระบองเพชรท ำได้หลำยวิธีขึ นอยู่กับชนิดและพันธุ์ ในทีน่ีจ่ะขอกล่ำวถึงกำร
ขยำยพันธุ์โดยรวมอย่ำงกว้ำง เพื่อใช้เป็นหลักในกำรขยำยพันธ์ุ ส่วนกระบองเพชรพันธุ์ใดควรจะใช้วิธี
ขยำยพันธุ์แบบไหนนั น ควรสอบถำมมำจำกผู้ขำยหรือสังเกตลักษณะทำงกำยภำพของนั น ๆ ว่ำจะ
ประยุกต์ให้เข้ำกับวิธีกำรใดได้บ้ำง 

กำรตัดแยกหน่อหรือ 
 1. กระบองเพชรที่มีลักษณะเป็นล ำสำมำรถตัดล ำหรือยอดไปปลูกเป็นใหม่ได้ 
 2. กระบองเพชรที่เกิดหน่อใหม่ที่โคนหรือบนยอดสำมำรถตัดไปปลูกเป็นใหม่ได้ทันท ี
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 3. กระบองเพชรที่มีหน่องอกตำมล ำเดิมควรปล่อยให้หน่อนั นเติบโตจนมีขนำดเส้นผ่ำน
ศูนย์กลำง 1.5-2.5 เซนติเมตร จึงค่อยตัดไปปลูก 
 4. กระบองเพชรที่มีมีลักษณะเป็นแผ่นแบน เช่น สกุล Opuntia, Zygocactus, 
Epiphyllum, และ Schlumbergera สำมำรถตัดล ำบำงส่วนมำปลูกได ้

ข้อแนะน ำ  
* กำรตัดช ำในช่วงฤดูฝนจะได้ผลด ี
* กำรตัดส่วนของเพื่อแยกหน่อควรใช้มีดที่คมและสะอำด 
* ทำรอยแผลที่ตัดด้วยยำกันรำหรือก ำมะถันผง เพื่อป้องกันโรค 
* หลังจำกตัดหน่อ กิ่ง หรือยอดมำแล้วควรทิ งไว้ให้แห้งกอ่นน ำไปปลูก 
* วัสดุปักช ำให้ใช้ดินร่วน 1 ส่วนผสมกับทรำยหยำบ 2 ส่วน 
* รอจนกว่ำใหม่ที่ช ำงอกรำกจึงรดน  ำตำมปกติ เพื่อป้องกันไม่ให้เน่ำตำย  

การต่อยอด 
 วิธีกำรต่อยอดนิยมใช้กับกระบองเพชรที่มีสีอื่น ๆ ที่ไม่ใช่สีเขียวเนื่องจำกไม่สำมำรถสร้ำง
อำหำรเลี ยงเองได้หรือสร้ำงอำหำรได้ไม่เพียงพอพันธุ์ที่หำยำกหรือโตช้ำ กำรต่อยอดจะช่วยให้แตกกิ่ง
แตกหน่อและออกดอกเร็วขึ น 
กำรเลือกตอที่เหมำะสม 
 ตอ (Stock) ที่จะน ำมำใช้ควรเป็นที่สมบูรณ์และแกนยังไม่แข็ง ตอที่นิยมใช้ส่วนใหญ่มักเป็น
กระบองเพชรที่มีลักษณะเป็นล ำ ที่นิยมใช้กันอยู่ในปัจจุบันแบ่งได้เป็น 2 กลุ่มคือ 
กลุ่ม Hylocereus , Selenicereus หรือตอสำมเหลี่ยมที่เห็นอยู่ทั่วไป ตอกลุ่มนี มีควำมแข็งแรง หำ
อำหำรเก่งและโตเร็ว แต่ก็มีข้อเสียที่มีอำยุกำรใช้งำนจ ำกัดไม่เกิน 3-5 ปี ชนิดที่นิยมใช้คือ “โบต๋ัน
สำมเหลี่ยม” (Hylocereus Guatemalensis) 
 กลุ่ม Trichocereus, Myrtillocactus, Stenocereus และ Echinopsis ตอกลุ่มนี มีอำยุกำร
ใช้งำนไม่จ ำกัด แต่โตช้ำกว่ำกลุ่มแรก ข้อเสียคือมีขนำดใหญ่ ไม่เหมำะกับพันธ์ุ (Scion) ขนำดเล็กและ
ต้องใช้ตอที่มีขนำดยำวพอสมควร ท ำให้ขำดควำมสวยงำม ตอดังกล่ำวบำงครั งจะมีปัญหำในกรณีที่
พันธ์ุที่ต้องกำรน ำมำต่อมีขนำดเล็กกว่ำตอมำก ปัจจุบันจึงมีกำรต่อยอดโดยใช้ Pereskiopsis เป็นตอ
ซึ่งมีข้อดีคือมีควำมแข็งแรง โตเร็ว และที่ส ำคัญคือสำมำรถใช้ต่อกับพันธ์ุที่มีขนำดเล็กได้ดี โดยเฉพำะ
พันธ์ุที่ยังเป็นอ่อนมีอำยุไม่เกิน 6 เดือน รวมทั งพันธ์ุที่หำยำกโตช้ำ จะให้ผลที่ดีมำก 

ขั นตอนกำรต่อยอด 
1. เฉือนตอใหห้น้ำตัดเรียบเสมอกัน 
2. เฉือนขอบรอยตัดทุกด้ำนให้ลำดเอียง 45 องศำ 
3. เฉือนพันธ์ุให้หน้ำตัดเรียบเสมอกัน และมีขนำดใกล้เคยีงกับตอ 
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4. วำงพันธ์ุบนตอ ยึดด้วยเทปใสหรือด้ำย น ำไปวำงในที่ร่มและไมใ่ห้ถูกน  ำประมำณ 1 
สัปดำห ์

5. เมื่อรอยต่อเชื่อมติดกัน (ใช้เวลำ 1-2 สัปดำห์) จึงแกะเทปใสหรือด้ำยออก น ำไปปลูกเลี ยง
ตำมปกต ิ
 2.1.2 แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 ในกำรที่ผู้บริโภคจะซื อสินค้ำหนึ่งนั น จะต้องมีกระบวนกำรตั งแต่จุดเริ่มไปจนถึงทัศนคติ
หลังจำกที่ได้ใช้สินค้ำแล้ว กำรศึกษำถึงพฤติกรรมผู้บริโภคนั นจะช่วยให้นักกำรตลำดมองเห็นช่อง
ทำงกำรเข้ำถึงผู้บริโภคได้ดียิ่งขึ น ซึ่งสำมำรถพิจำรณำเป็นขั นตอนได้ดังนี   
 1. กำรมองเห็นปัญหำ (Perceived Problems) คนเรำเมื่อยำมปกติสุข ใช้ชีวิตตำมปกติ มัก
ไม่มีปัญหำให้คอยแก้ไข แต่ทว่ำนักกำรตลำดต้องพยำยำมชี ให้ผู้บริโภคมองเห็นถึงปัญหำ และมองว่ำ
ปัญหำนั นเกิดจำกอะไร ท ำให้มองถึงข้อแตกต่ำงระหว่ำงสภำพในอุดมคติ (Ideal) กับสภำพควำมเป็น
จริง (Reality) เช่น ผู้หญิงคนหนึ่งน  ำหนักปกติ 60 กก. ส่วนสูง 160 ซม. ซึ่งตำมค่ำมำตรฐำนหรืออุดม
คติ ควรมีน  ำหนักอยู่ที่ 50 กิโลกรัม ดังนั นจงึต้องควรลดน  ำหนักหรือหำผลิตภัณฑ์ที่ช่วยในเรื่องของ
กำรควบคุมน  ำหนัก เป็น ซึ่งปญัหำดังกล่ำวจะกลำยมำเป็นแรงจูงใจที่จะน ำไปสู่กำรแก้ปัญหำใน
ขั นตอนที่ 2 
   2. กำรแสวงหำภำยใน (Internal Search) เมื่อเกิดปัญหำต้องกำรแก้ไขปัญหำ คนเรำก็
มักจะแสวงหำในสิ่งที่ใกล้ตัว เช่น ปัญหำคือกระดำษที่ใช้พิมพ์งำนหมด ต้องกำรซื อกระดำษ A4 สีขำว 
1 รีม มำท ำงำน ก็จะพยำยำมนึกยี่ห้อที่ตนเองรู้จักว่ำมียี่ห้ออะไรบ้ำง และเมื่อจดจ ำได้และรู้สึกพึง
พอใจในยี่ห้อทีน่ึกได้ก็จะตัดสินใจซื อทันที แต่ถ้ำหำกผู้บริโภคจดจ ำได้ แต่ไม่พอใจสิ่งทีจ่ ำได้ และ
ปัญหำที่เกิดขึ นนั นดูเหมือนจะไม่รุนแรง แก้ไขก็ได้ไม่แก้ไขก็ได้ กระบวนกำรตัดสินใจนั นก็จะหยุดลง 
กำรเปลี่ยนปรำกฏกำรณ์อย่ำงที่ 2 นี  เกิดขึ นจำกกำรที่นักกำรตลำดไม่สำมำรถสร้ำงปัญหำอย่ำง
รุนแรงให้เกิดขึ นในใจของผู้บริโภคได้ เช่น ผู้บริโภคมีน  ำหนักเกินต้องกำรเข้ำคอร์สลดน  ำหนัก ลองมอง
หำสถำบันลดน  ำหนักหลำยๆที่ แต่ว่ำรำคำสูงเกินไป จึงมีควำมคิดที่ว่ำ ออกก ำลังกำย ควบคุมอำหำร 
พักผ่อนให้เพียงพอ ก็น่ำจะลดน  ำหนักได้ กระบวนกำรจัดสินใจซื อคอร์สลดน  ำหนักจึงไม่เกิดขึ น 
อย่ำงไรก็ตำมถ้ำผู้บริโภคไม่ได้ตัดสินใจซื อเนือ่งจำกควำมไม่พอใจในยี่ห้อทีจ่ ำได้ ซึ่งปัญหำดังกล่ำวจะ
กลำยมำเป็นแรงจูงใจที่จะน ำไปสู่กำรแก้ปัญหำในขั นตอนที่ 3 
   3. กำรแสวงหำภำยนอก (External Search) เมื่อข้อมลูที่ผู้บริโภคจ ำได้นั นไม่เพียงพอ จึงเกิด
กำรแสวงหำ คือกำรหำข้อมูลของสินค้ำภำยนอก โดยช่องทำงกำรแสวงหำข้อมูลจะประกอบไปด้วย 

3.1 โฆษณำ ผูบ้ริโภคจะดูโฆษณำเพ่ือดูว่ำมีอะไรน่ำสนใจ ประกอบกำรตัดสินใจ 
ดังนั น นักกำรตลำดที่ดีควรเลือกช่วงเวลำในกำรโฆษณำให้เหมำะสม เชน่ฤดูหนำวก็โฆษณำเครื่อง ท ำ
น  ำอุ่น ฤดูร้อนก็โฆษณำเครื่องปรับอำกำศ พัดลม เป็น 
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  3.2 กำรไป ณ จุดขำย กำรไป ณ จุดขำยนั นแปลว่ำ ผู้บริโภคต้องกำรที่จะสัมผัส 
หรือทดลองเกี่ยวกับ ผลิตภัณฑ์ที่ตนสนใจ หรือต้องกำรไปหำซื อดูเนื่องจำกไม่พอใจในสิ่งที่ตนเอง จ ำ
ได้ สิ่งที่ส ำคัญในข้อนี คือ ณ จดุขำยต้องมีสินค้ำ เนื่องจำกทำงผู้บริโภคได้ให้โอกำสกับทำงเรำแล้ว กำร
วำงสินค้ำต้องเด่นชัด รวมถึงมำรยำทและควำมรู้ควำมสำมำรถในเรื่องผลิตภัณฑ์ของพนักงำนขำย ก็
เป็นสิ่งส ำคัญในกำรที่จะให้ข้อมูลกับผู้บริโภค 

3.3 กำรโทรศพัท์หรือพูดคุยกับทำงเจ้ำของผลิตภัณฑ์ ทำงบริษัทก็ต้องฝึกฝน
พนักงำนรับโทรศัพท์ พนักงำนฝ่ำยลูกค้ำสัมพันธ์ กำรตอบค ำถำมต่ำง ๆ เหล่ำนี จะต้องชัดเจนแจ่มแจ้ง  

3.4 กำรขอพบพนักงำนขำย เมื่อทำงผู้บริโภคไม่พอใจในผลิตภัณฑ์ที่ตนเองจดจ ำได้ 
อำจมีกำรเรียกพนักงำนขำยเข้ำไปพบเพ่ือให้ค ำปรึกษำ หรือ เสนอขำยสนิค้ำ ทั งนี  ทำง พนักงำนขำย
ต้องมีควำมรู้ ควำมสำมำรถในกำรให้ข้อมูลกับทำงผู้บริโภครวมทั งกำร ตอบสนองพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค ได้อย่ำงทันท่วงที 

3.5 กำรค้นหำข้อมูลทำงอินเตอร์เน็ต ในกรณีนี อำจจะเป็นกำรสอบถำมหรือค้นหำ
ข้อมูลจำกหน้ำเว็บไซต์ต่ำง  ซึ่งในปัจจุบันมีเว็บไซต์ รีวิว ประสบกำรณ์ตรงจำกผู้ใช้ผลิตภัณฑ์ ทั งนี  เรำ
ต้องมั่นใจว่ำสินค้ำของเรำดี มีคุณภำพ เนื่องจำกบนโลกอินเตอร์เน็ต เป็นโลกเสมือนทีใ่ครก็สำมำรถที่
จะเขียนอะไรลงไปก็ได้ และมกีำรแพร่กระจำยข่ำวสำรอย่ำงรวดเร็วใน ลักษณะ ปำกต่อปำก (Viral 
Marketing) หลังจำกทีผู่้บริโภคได้แสวงหำด้วยวิธีกำรใดวิธีกำรหนึ่ง หรือหลำยวิธีข้ำงแล้ว ผู้บริโภคก็
จะด ำเนินกำรขั นตอนต่อไปในกระบวนกำรกำรตัดสินใจ นั่นก็คือกำรประเมินทำงเลือก 
 2.1.3 ส่วนประสมทางการตลาด 4’Ps 
 ส่วนประสมกำรตลำด (Marketing Mix) คอื องค์ประกอบที่ส ำคัญในกำรด ำเนินงำน
กำรตลำดเป็นปัจจัยที่กิจกำรสำมำรถควบคมุได้ กิจกำรธุรกิจจะต้องสร้ำงส่วนประสมกำรตลำดที่
เหมำะสมในกำรวำงกลยุทธ์ทำงกำรตลำด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541, pp. 35-36, 337) 
 Product หมำยถึง สินค้ำหรอืบริกำรที่ธุรกิจต้องกำรตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภค 
โดยจะต้องพิจำรณำจำกสิ่งต่ำง ๆ เหล่ำนี จำกผลิตภัณฑ์ของธุรกิจ 

- มีคุณภำพ ได้มำตรฐำน 
- มีจุดเด่น (มีควำมแตกต่ำงจำกคู่แข่ง) 
- รูปลักษณ์ รูปแบบน่ำสนใจ 
- มีควำมปลอดภัย 

 Price หมำยถงึ รำคำของสินค้ำหรือบริกำรนั น ๆ ซึ่งรำคำสินค้ำจะต้องมีควำมสัมพันธ์กับ
คุณภำพผลิตภัณฑ์ กลุม่เป้ำหมำย วัตถุดิบ เงินทุนในองค์กร เพื่อใช้ตัดสินใจในกำรวำงต ำแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ โดยกำรตั งรำคำจะต้องค ำนึงถึงสิ่งต่ำง ๆ เหล่ำนี  
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 Place หมำยถงึ ช่องทำงกำรจ ำหน่ำยสินค้ำหรือบริกำร รวมถึงวิธีกำรที่จะน ำสินค้ำหรือ
บริกำรนั น ๆ ไปยังผู้บริโภคให้ทันต่อควำมต้องกำรและเกิดค่ำใช้จ่ำยน้อยที่สุด ซึ่งมีหลกัเกณฑ์ที่ต้อง
พิจำรณำมีดังนี  

- กลุ่มเป้ำหมำยคือใคร ควรกระจำยสินค้ำหรือบริกำรสู่ผู้บริโภคผ่ำนช่องทำงใด 
- กระจำยสินค้ำสู่ผู้บริโภคโดยตรง 
- จัดจ ำหน่ำยสนิค้ำผ่ำนผู้ค้ำสง่   
- จัดจ ำหน่ำยสนิค้ำผ่ำนผู้ค้ำปลีก 

            - จ ำหน่ำยสินค้ำผ่ำนผู้ค้ำส่งและผู้ค้ำปลีก 
            - สร้ำงช่องทำงกำรจ ำหน่ำยผ่ำนตัวแทน และตัวแทนจะกระจำยสินค้ำต่อไป 
     - ควำมสอดคล้องของผลิตภัณฑ์กับช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
            - สินค้ำหรือบรกิำรระดับบนควรมีสถำนที่จ ำหน่ำยหรือบริกำรในจ ำนวนน้อยเพื่อให้
ผู้บริโภครู้สึกถงึกำรเข้ำถึงยำก หำกมีจ ำนวนมำกควรมีกำรควบคุมคุณภำพอย่ำงเข้มงวดเพ่ือรักษำ
ภำพลักษณ์ที่ดี 
            - สินค้ำอุปโภค บริโภค ควรมคีวำมครอบคลุมในหลำยพื นที่เพรำะผู้บริโภคมีอัตรำ
กำรควำมถี่ในกำรใช้ค่อนข้ำงสูง 
 Promotion หมำยถึง กิจกรรมกำรส่งเสรมิกำรขำย เป็นกลยุทธ์ที่ใช้กระตุ้นควำมสนใจของ
ผู้บริโภคให้สนใจสินค้ำหรือบริกำรมำกยิ่งขึ น กิจกรรมกำรส่งเสริมกำรขำยมีหลำยรูปแบบ เช่น กำร
โฆษณำผ่ำนสื่อต่ำง ๆ กำรจัดแสดงสินค้ำหรอืบริกำร ให้ทดลองใช้สินค้ำหรือบริกำร ให้ส่วนลด บริกำร
ก่อนและหลังกำรขำย รับประกันสินค้ำ ฯลฯ ซึ่งแต่ละกิจกรรมมีวัตถุประสงค์และมีวิธีกำรที่ต่ำงกัน 
ธุรกิจควรมีกำรวำงแผน, วิเครำะห์และจัดสรรงบประมำณอย่ำงมีประสิทธิภำพ เพ่ือให้ผลลัพธ์ด้ำนกำร
ส่งเสริมกำรตลำดออกมำบรรลุเป้ำหมำย 
 2.1.4 งานวิจยัที่เกี่ยวข้อง 
 สุรพล กระแสรัตน์ (2544) ศึกษำเรื่องกำรมีส่วนร่วมของประชำชนในกำรเลือกตั ง: ศึกษำ
เฉพำะ กรณีเทศบำลต ำบลปะลุรู อ ำเภอสุไหงปำดี จังหวัดนรำธิวำส กำรศึกษำครั งนี มีวัตถุประสงค์
เพื่อศึกษำ ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงคุณลักษณะทำงสังคมและเศรษฐกิจ และควำมสัมพันธ์เชิงปฐมภูมิกับ
กำรไปใช้สิทธิ เลือกตั งของประชำชน ตัวแปรอิสระได้แก่อำยุ กำรศึกษำ รำยได้ อำชีพ ควำมรู้ในด้ำน
กำรเมืองกำรปกครอง ท้องถิ่น กำรเป็นสมำชิกกลุ่ม กำรเปน็เครือญำติ กำรเคยอยู่ร่วมในสถำบันหรือ
ส ำนักเดียวกัน ตัวแปรตำมคือ กำรมีส่วนร่วมของประชำชนในกำรเลือกตั ง กลุ่มตัวอย่ำง ได้แก่ 
ประชำชนในเขตเทศบำลต ำบลปะลุรูอ ำเภอสุไหงปำดี จังหวัดนรำธิวำส ซึ่งเป็นผู้มีสิทธเิลือกตั งสมำชิก
สภำเทศบำล จ ำนวน 375 คน โดยกำรตอบ แบบสอบถำมและกำรสมัภำษณ์ สถิติทีใ่ช้ ได้แก่ 
ค่ำควำมถี่ ค่ำร้อยละค่ำเฉลี่ย และค่ำไคสแควร์ผลกำรศึกษำ พบว่ำ ประชำชนในเขตเทศบำลต ำบลปะ
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ลุรู มสี่วนร่วมทำงกำรเมืองโดยกำรไปและไม่ไปใช้สิทธิเลือกตั ง ร้อยละ 49.30 และ 50.70 ตำมล ำดับ
ผลกำรพิสูจนส์มมุติฐำน พบว่ำ ตัวแปรด้ำนกำรศึกษำ รำยได้ อำชีพ ควำมรู้ในด้ำนกำรเมืองกำร
ปกครองท้องถิ่น กำรเป็นเครือญำติและเคยอยู่ในสถำบันหรือส ำนักเดียวกันไม่ เป็นไปตำมสมมุติฐำน
ที่ตั งไว้ ส่วนตัวแปรด้ำนอำยุและกำรเป็นสมำชิกกลุ่มเป็นไปตำมสมมุติฐำนที่ตั งไว้ สำเหตุของกำรไม่ไป
ใช้สิทธิเลือกตั งเป็นเพรำะติดภำรกิจกำรงำน มีจ ำนวนร้อยละ 32.95 รองลงมำคือ นักกำรเมืองไม่ท ำ
ตำมสัญญำที่ให้ไว้กับประชำชน และประชำชนเบื่อหน่ำยกำรเลือกตั ง คิดเป็นร้อยละ 12.90 และ 
11.18 ตำมล ำดับ ส่วนสำเหตุที่ไปใช้สิทธิเลือกตั งเป็นเพรำะไปเลือกผู้สมัครที่มีควำมรู้ควำมสำมำรถ มี 
จ ำนวนมำกที่สุด คิดเป็นร้อยละ 38.92 รองลงมำคือไปเลือกกลุ่มของตนเข้ำเป็นผู้บริหำร คิดเป็นร้อย
ละ 31.65 ไปเลือกผู้สมคัรที่เป็นเครือญำติและเคยอยู่ในสถำบันหรอืส ำนักเดียวกัน มีเพียงจ ำนวนน้อย 
คิดเป็น ร้อยละ 14.55 และ 6.33 ตำมล ำดับ 
 ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรให้ประชำชนมีส่วนร่วมในกำรเลือกตั งมำกขึ น คือจะต้องร่วมมือกัน
ทั ง ภำครัฐ ประชำชน ผู้สมัครและกลุม่กำรเมืองโดยปรับปรุงระบบ วิธีกำรเลือกตั ง ข้อมูลด้ำน
ทะเบียนรำษฎร ท ำควำมเข้ำใจ กระตุ้นเตือนประชำสัมพันธ์ให้ประชำชนทรำบ และเห็นควำมส ำคัญ
โดยใช้สื่อทุกประเภท นอกจำกนี ควรมีหน่วยงำนกลำงมำท ำหน้ำที่ด ำเนินกำรเกี่ยวกับกำรเลือกตั ง
โดยตรง รวมทั งประชำชนเอง ต้องให้ควำมสนใจ เป็นหูเป็นตำ ตรวจสอบในรูปแบบประชำคมท้องถิ่น 
อีกทั งผู้สมัครรบัเลือกตั งต้องมีควำม สุจริต ไม่ซื อเสียงเพื่อเป็นแบบอย่ำงแก่เยำวชน ใหป้ระชำชนใน
ท้องถิ่นรู้สึกรัก หวงแหน ตระหนักถึงควำม เป็นเจ้ำของเทศบำล และมสี่วนร่วมทำงกำรเมืองมำกขึ น 
 ศรำวุธ ศรีประเสริฐ (2544) ศึกษำเรื่องกำรมีส่วนร่วมทำงกำรเมืองของประชำชนในเขต
เทศบำล ต ำบลปลำยมำศ จงัหวัดบุรีรัมย์กำรปกครองท้องถิ่นเป็นรำกฐำนของประเทศที่มีกำรปกครอง
ระบอบ ประชำธิปไตย จึงควรให้ควำมส ำคญักำรปกครองท้องถิ่น โดยเน้นคุณค่ำของประชำชนในกำร
ควบคุม กิจกำรท้องถิ่น หรือกำรมีส่วนร่วมของประชำชนในกำรปกครองท้องถิ่น เป็นที่ยอมรับว่ำกำร
จัดกำร ปกครองท้องถิ่นเป็นวิธีที่ดีที่สุดวิธีหนึ่งในกำรพัฒนำสังคมของประเทศเป็นส่วนรวม ประเทศ
ไทยได้ใช้ หลักกำรกระจำยอ ำนำจเป็นหลักกำรปกครองประกำรหนึ่งของไทย ซึ่งแสดงออกเป็น
รูปธรรมในรูปของ หน่วยกำรปกครองท้องถิ่นรูปแบบต่ำง ๆ เช่น เทศบำล องค์กำรบริหำรส่วนจังหวัด 
องค์กำรบริหำรส่วน ต ำบล และกรุงเทพมหำนคร ในบรรดำรูปแบบกำรปกครองส่วนท้องถิ่นที่กล่ำวถึง
นั น เทศบำลเปน็กำร ปกครองท้องถิ่นรูปหนึ่งที่มีควำมส ำคญัยิ่ง เพรำะเป็นกำรปกครองส่วนท้องถิ่นที่
มีจ ำนวนมำกและมีกำร กระจำยตัวในพื นที่ของประเทศอย่ำงกว้ำงขวำง   

กำรจัดกำรปกครองท้องถิ่นรูปแบบเทศบำล มีวิวัฒนำกำรเรื่อยมำตำมควำมเหมำะสมกบั
สภำพกำรณ์ ในแต่ละช่วงเวลำ ตลอดระยะเวลำแห่งกำรพัฒนำกำรปกครองท้องถิ่นยังมีปัญหำและ
อุปสรรคหลำยประกำร ที่ท ำให้กำรปกครองท้องถิ่นไม่สำมำรถอ ำนวยประโยชน์ให้แก่ประชำชนในชำติ
อย่ำงเต็มที่สมดัง วัตถุประสงค์ของกำรปกครองท้องถิ่นที่ตั งไว้โดยเฉพำะวัตถุประสงค์หลัก คือ “กำร
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ให้ประชำชนได้เข้ำมำมี ส่วนร่วมทำงกำรเมืองกำรปกครอง ” กำรที่ประชำชนไม่กระตือรือร้นในกำร
เข้ำมำมีส่วนร่วมทำงกำรเมือง กำรปกครอง ประกอบกับตัวแทนของประชำชนในท้องถิ่นที่เข้ำไปท ำ
หน้ำที่แทนประชำชนก็มีส่วนขัดขวำง และท ำลำยกำรพัฒนำกำรปกครองท้องถิ่นอยู่ไม่น้อย (อิศเรศ, 
2538, หน้ำ 5-6) ด้วยควำมส ำคัญของกำรปกครอง ท้องถิ่นรูปแบบเทศบำลที่ได้เปิดโอกำสให้
ประชำชนเข้ำไปมีส่วนร่วมทำงกำรเมืองกำรปกครอง มีส่วนร่วม ในกำรบริหำรและปกครองตนเองได้
เป็นอย่ำงมำก ประกอบกับกำรพัฒนำทำงกำรเมืองที่จะต้องสร้ำง อุดมกำรณ์ประชำธิปไตย ที่ให้
ประชำชนมีส่วนร่วมทำงกำรเมืองในทุกขั นตอน ทุกระดับ ตลอดจนกำรมี ส่วนร่วมในกิจกำร
บริหำรงำนของท้องถิ่น ดังนั น กำรบริหำรงำนเทศบำลให้มีประสิทธิภำพในกำรด ำเนิน กิจกำรได้ตรง
ตำมวัตถุประสงค์ของกำรปกครองท้องถิ่น สร้ำงควำมเจริญก้ำวหน้ำให้แก่ท้องถิ่นมำกน้อย เพียงใด
ย่อมขึ นอยู่กับ “กำรมีส่วนร่วมของประชำชน” ทั งด้ำนกำรเมืองของเทศบำล และด้ำนกำรบริหำรงำน 
ของเทศบำลเป็นส ำคัญ ผู้วิจัยจึงเห็นควำมส ำคัญที่จะท ำกำรศึกษำกำรมีส่วนร่วมทำงกำรเมืองของ
ประชำชน ในกำรปกครองท้องถิ่นรูปแบบเทศบำลจังหวัดบุรีรัมย์นั น เนือ่งจำกเป็นจังหวัดในภำค
ตะวันออกเฉียงเหนือ ที่มีกำรต่อสู้ทำงกำรเมืองสูงในหลำยกรณีที่ปรำกฏ เช่น กรณีเลือกนำยก อบจ. 
กรณีเตรียมกำรซื อขำยเสียง นอกจำกนั นยังเป็นจังหวัดที่ได้รับรำงวัลจังหวัดดีเด่นของ
กระทรวงมหำดไทย ประจ ำป ี2542 ด้ำนกำรรักษำ ควำมสงบเรียบร้อย จึงมีลักษณะทำงสังคมสอง
ประกำรที่แย้งกันอยู่จังหวัดเดียวกัน คือ ด้ำนหนึ่งสงบ เรียบร้อยแต่ก็แฝงไว้ซึ่งกำรต่อสู้ทำงกำรเมืองใน
ทุกระดับอย่ำงเข้มข้น 

ประสิทธิ์ สันตกิำญจน์ (2542) กำรวิจัยครั งนี เป็นกำรศึกษำพฤติกรรมกำรมีส่วนร่วมทำงกำร
เมืองใน ระดับชำติโดยเฉพำะ ซึ่งเก็บและรวบรวมข้อมูลจำกเขตเมืองชั นใน เขตเมืองชั นกลำง และเขต
เมืองชั นนอก ของกรุงเทพมหำนคร ผลจำกกำรวิจัยนี พบว่ำ เมื่อทดสอบควำมสัมพันธ์ระหว่ำงตัวแปร
ที่เป็นข้อมูลส่วน บุคคลกับกำรมีส่วนร่วมทำงกำรเมืองนั นปรำกฏว่ำ เพศ สถำนภำพสมรส อำยุ 
ระยะเวลำที่อำศัยอยู่ในเขต กรุงเทพมหำนคร มีควำมสัมพันธ์กับกำรมีส่วนร่วมทำงกำรเมืองอย่ำงมี
นัยส ำคัญ ส่วนตัวแปรภูมิล ำเนำเดิม จ ำนวนบุคคลที่อำศัยอยู่ในครัวเรือน ไม่ปรำกฏว่ำมีควำมสัมพันธ์
กับกำรมีส่วนร่วมทำงกำรเมือง ส ำหรับ ตัวแบบควำมสัมพันธ์เชิงสำเหตุและผล ที่ได้น ำมำเป็นหลักใน
กำรวิจัยประกอบไปด้วยตัวแปร 6 ตัวแปร ดังนี  

1. สถำนภำพทำงเศรษฐกิจและสังคม 
2. ควำมผูกพันกับองค์กร  
3. ควำมรู้สึกในหน้ำที่ควำมเป็นพลเมือง  
4. ควำมรู้สึกในควำมไว้วำงใจทำงกำรเมือง  
5. ควำมรู้สึกในควำมสำมำรถทำงกำรเมือง 
6. กำรมีส่วนรว่มทำงกำรเมือง 
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ผลที่ออกมำชี ให้เห็นว่ำควำมผูกพันกับองค์กรมีผลกระทบในทำงตรง และเป็นผลกระทบใน
เชิง บวกต่อกำรมีส่วนร่วมทำงกำรเมืองสูงสุด ส่วนควำมรู้สึกในหน้ำที่ควำมเป็นพลเมือง ควำมรู้สึกใน
ควำม ไว้วำงใจทำงกำรเมือง ควำมรู้สึกในควำมสำมำรถทำงกำรเมือง และสถำนภำพทำงเศรษฐกิจ
และสังคม ต่ำงก็ มีผลกระทบต่อกำรมีส่วนร่วมทำงกำรเมือง รองลงมำเป็นล ำดับ ส ำหรบัสถำนภำพ
ทำงเศรษฐกิจและสังคม มีผลกระทบในเชงิลบ 

ส่วนผลกระทบในทำงอ้อมที่มีต่อกำรมีส่วนร่วมทำงกำรเมืองนั นปรำกฏว่ำ ควำมรู้สึกในหน้ำที่ 
ควำมเป็นพลเมืองมีผลกระทบสูงสุด ส่วนควำมผูกพันกับองค์กร สถำนภำพทำงเศรษฐกิจและสังคม 
รวมทั ง ควำมรู้สึกในควำมไว้วำงใจทำงกำรเมือง ล้วนแล้วแต่มีผลกระทบในทำงอ้อม และเป็น
ผลกระทบในเชิงบวก ทั งสิ น ยกเว้นแต่ควำมรู้สึกในควำมสำมำรถทำงกำรเมือง ที่ไม่ได้มีผลกระทบใน
ทำงอ้อมต่อ กำรมีส่วนร่วม ทำงกำรเมือง ซึ่งโดยสรุปแลว้ตัวแบบควำมสัมพันธ์ในเชิงสำเหตุและผลที่ 
ประกอบไปด้วยตัวแปรสำเหตุ ทั งสิ น 6 ตัวแปรนั น มีควำมสำมำรถที่จะอธิบำยควำมแปรผันของกำรมี
ส่วนร่วมทำงกำรเมือง 
 อรทัย ก๊กผล และโสภำรัตน์ สำธุวงศ์ (2530, หน้ำ 2-19) ศึกษำเรื่อง ปัจจัยทำงด้ำนอำชีพ ได้
จ ำแนก ควำมแตกต่ำงของอำชีพเป็นงำนภำครำชกำรและงำนภำคเอกชน ซึ่งผลกำรวจิัยพบว่ำ ผู้ที่
ท ำงำนเอกชนมี ควำมทันสมยัทำงกำรเมืองมำกกว่ำผู้ที่ท ำงำนรำชกำร 
 สุธำทิพย์ ฉั่วสกุล (2541) ได้ท ำกำรศึกษำ เรื่อง กำรมีส่วนร่วมทำงกำรเมืองของผู้น ำท้องถิ่น : 
ศึกษำเฉพำะกรณีอ ำเภอเมือง จังหวัดภูเก็ต ผลกำรศึกษำพบว่ำ ผู้น ำท้องถิ่นมีส่วนร่วมทำงกำรเมืองใน 
ภำพรวมในระดับปำนกลำง เมื่อแบ่งเป็นด้ำน พบว่ำ มีส่วนรวมมำกที่สุดในด้ำนกำรติดตำมข่ำวสำร
ทำงกำร เมือง โดยมีส่วนร่วมด้ำนกำรลงสมัครรับเลือกตั ง น้อยที่สุด จำกกำรทดสอบสมมติฐำน พบว่ำ 
ผู้น ำท้องถิ่นที่ มเีพศ อำยุ สถำนภำพสมรส กำรศึกษำ อำชีพ รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน และพื นฐำนทำง
กำรเมืองของครอบครัว แตกต่ำงกัน จะมีกำรส่วนร่วมทำงกำรเมืองด้ำนควำมสนใจทำงกำรเมือง กำร
ไปใช้สิทธิเลือกตั ง กำรด ำรง ต ำแหน่งทำงกำรเมือง กำรเข้ำร่วมกิจกรรมทำงกำรเมือง และกำรติดตำม
ข่ำวสำรทำงกำรเมืองแตกต่ำงกัน 
 
2.2 วิธีการเก็บข้อมูล 
 ข้อมูลปฐมภูม ิกำรเก็บรวบรวมข้อมูลในครั งนี  ผู้ศึกษำได้ท ำกำรเก็บข้อมูลแบบสอบถำมกลุ่ม
ตัวอย่ำงคือลูกค้ำที่มำซื อกระบองเพชร ระหว่ำงเดือน กันยำยน - ตุลำคม พ.ศ. 2560 จ ำนวน 400ชุด 
เป็นไปตำมจ ำนวนที่ก ำหนด โดยแจกแบบสอบถำมด้วยตนเอง และแบบสอบถำมผ่ำนออนไลน์ 
 ข้อมูลทุติยภูมิ เป็นกำรศึกษำกำรประชำสัมพันธ์ และช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ที่มีผลตอ่กำร
ยอมรับของผู้บริโภค โดยท ำกำรศึกษำค้นคว้ำข้อมูลต่ำง ๆ ที่มีผู้จัดท ำและรวบรวมไว้จำกหน่วยงำน
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ต่ำง เช่น หนังสือวำรสำร ผลงำนวิจัย และสือ่สิ่งพิมพ์ จำกส ำนักหอสมุดของมหำวิทยำลัยสถำบัน
ต่ำงๆ และในอนิเทอร์เน็ต 
  
2.3 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
 กำรวิจัยนี ใช้แบบสอบถำมเป็นเครื่องมือในกำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
ขั นตอนกำรสร้ำงแบบสอบถำม 
 2.3.1 ขั นตอนกำรศึกษำข้อมูลจำกทฤษฎีและงำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.3.2 ร่ำงแบบสอบถำม โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
  ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 
  ส่วนที่ 2 ข้อมลูทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีผลตอ่กำรเลือกซื อกระบองเพชร 
  ส่วนที่ 3 ข้อมลูปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื อ
กระบองเพชร 
 2.3.3 น ำเสนอแบบสอบถำม เพ่ือตรวจสอบและปรับปรุง 
 2.3.4 น ำแบบสอบถำมที่ผ่ำนกำรตรวจสอบแล้วไปทดลองควำมน่ำเชื่อถือ กับกลุ่มตัวอย่ำง
จ ำนวน 20 ชุด 
 2.3.5 เมื่อได้แบบสอบถำมฉบับสมบุรณ์ และน ำเสนอให้อำจำรย์ที่ปรึกษำอนุมัติก่อนแจก
แบบสอบถำมฉบับจริงจ ำนวน 400 ชุด 
 ส่วนประกอบของแบบสอบถำม 
 กำรส ำรวจนี ใช้แบบสอบถำมจ ำนวน 400 ชุด ประกอบด้วย 3 ตอน ดังนี  
 ตอนที่ 1 ค ำถำมเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไป เป็นจ ำนวน 6 ข้อ ประกอบด้วย เพศ, อำยุ, สถำนภำพ, 
ระดับกำรศึกษำ, รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน และ อำชีพ 
 ตอนที่ 2 ค ำถำมเกี่ยวกับข้อมูลพฤติกรรมในกำรเลือกซื อกระบองเพชร จ ำนวน 7 ข้อ 
ประกอบด้วย ชนิดของกระบองเพชร ที่ตัดสินใจซื อ, สำเหตุที่ซื อกระบองเพชร, โอกำสในกำรเลือกซื อ
กระบองเพชร, บุคคลทีม่ีอิทธพิลต่อกำรเลือกซื อกระบองเพชร, แหล่งข้อมูลในกำรเลือกซื อ
กระบองเพชร, สถำนที่ที่เลือกซื อกระบองเพชร และ ค่ำใช้จ่ำยในกำรเลือกซื อกระบองเพชรต่อครั ง 
 ตอนที่ 3 ค ำถำมเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 4 Ps ประกอบไปด้วย 5 ขั นตอน 
ใช้มำตรำวัดแบบ Likert Scale 5 ระดับ ระดับ 1 หมำยถึง เห็นด้วยน้อยที่สุด จนถึงระดับ 5 หมำยถึง 
เห็นด้วยมำกที่สุด 
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2.4 ผู้ที่ให้ข้อมูล 
 กลุ่มตัวอย่ำงคือลูกค้ำที่มำซื อกระบองเพชร เป็นกำรสุ่มแบบเจำะจง (Purposive Sampling) 
เพื่อควำมเหมำะสมในกำรวิจยั 
 
2.5 จ านวนผูท้ี่ให้ข้อมูล 
 ประชำกรในงำนวิจัยครั งนี  คือ ประชำกรที่พักอำศัยหรือใช้ชีวิตอยู่ในเขต กรุงเทพมหำนคร 
และปริมณฑล และเคยซื อกระบองเพชรจำกทำงร้ำน รวมทั งลูกค้ำจำกช่องทำงออนไลน์ ซึ่งถือได้ว่ำมี
จ ำนวนประชำกร ทั งหมดในขนำดที่ใหญม่ำก และไมส่ำมำรถทรำบจ ำนวนที่แน่นอนได้ ผู้วิจัยจึงอ้ำงอิง
สูตรของ Taro Yamane (Taro Yamane, 1973) โดยมีขนำดตัวอย่ำงของประชำกร ที่ระดับควำม
เชื่อมั่น 95% และมีค่ำควำม คลำดเคลื่อนที่ +/- 5% สำมำรถค ำนวณได้ดังนี  
 

สูตร  𝑛 =
𝑧2

4𝐸2
 

โดยที่   n = ขนำดของกลุ่มตัวอย่ำง   
  Z = ค่ำปกติมำตรฐำนที่ได้จำกตำรำงกำรแจกแจงแบบปกติมำตรฐำน   
  E = ควำม คลำดเคลื่อนในกำรประมำณสัดส่วนประชำกรทั งหมดที่ยอมไว้  
  เมื่อน ำไปแทนค่ำในสูตร โดยที่มีระดับควำมเช่ือมั่นที่ก ำหนดคือ 95% ดังนั น ค่ำ   Z = 1.96 
และค่ำควำม คลำดเคลื่อนในกำรประมำณสัดส่วนประชำกรทั งหมดที่ยอมรับได้อยู่ที่ 5% ดังนั น ค่ำ E 
= 0.05   

แทนค่ำ        𝑛 =
1.962

4(0.05)2
 

ดังนั น          n =  384.16  
 
  จำกกำรค ำนวณขนำดกลุ่มตัวอย่ำงข้ำง เท่ำกับ 384 ตัวอย่ำง อย่ำงไรก็ตำมทำงผู้วิจัยจะ
ก ำหนดกลุ่มตัวอย่ำงในงำนวิจัยครั งนี เพื่อให้สะดวกในกำรเก็บข้อมูล และกำรด ำเนินเนินงำน และเพื่อ
ป้องกันควำมผิดพลำดจำกกำรตอบแบบสอบถำม เป็นทั งหมด 400 ชุด 
 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 ส่วนที่ 1 ใช้วิธีกำรวิเครำะห์โดยกำรหำค่ำควำมถี่และร้อยละ ส ำหรับวิเครำะห์ข้อมูลทั่วไป
ของแบบสอบถำม 
 ส่วนที่ 2 ใช้วิธีวิเครำะห์โดยกำรหำค่ำควำมถี่ และร้อยละ ส ำหรับวิเครำะห์ข้อมูลทั่วไป
แบบสอบถำม 



22 

 ส่วนที่ 3 ใช้วิธีหำค่ำเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำนในด้ำน ผลิตภัณฑ์ รำคำ ช่องทำงกำร
จัดจ ำหน่ำย และกำรส่งเสริมกำรตลำด   
 
ตำรำงที่ 2.1 : แสดงช่วงชั นค่ำของคะแนน  
 
ช่วงชั้นของคา่คะแนน ค าอธบิายส าหรับการแปลผล 
1.00 – 1.49 น้อยที่สุด 
1.5 – 2.49 ระดับน้อย 
2.5 – 3.49 ปำนกลำง 
3.50 – 4.49 มำก 
4.50 – 5.00 มำกที่สุด 

 
2.6 สรุปผลการวิจัย 
 ในกำรน ำเสนอผลกำรวิเครำะห์ข้อมูล และกำรแปลผลข้อมลู กำรวิจัยครั งนี ได้มีกำรวิเครำะห์
และน ำเสนอในรูปแบบรำคำงประกอบค ำอธิบำยโดยเรียงล ำดับดังนี  
 ตอนที่ 1 ข้อมูลด้ำนประชำกรศำสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถำม 
 ตอนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมในกำรเลือกซื อกระบองเพชร 
 ตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทำงด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลตอ่กำรเลือกซื อ
กระบองเพชร 

จำกกำรส ำรวจพบว่ำจำกแบบสอบถำม 400 ชุด มีประชำกรที่เคยเลือกซื อกระบองเพชร 
จ ำนวน 363 คน คิดเป็นร้อยละ 90.75และ ประชำกรที่ไม่เคยเลือกซื อกระบองเพชรจ ำนวน 37 คน 
คิดเป็นร้อยละ 9.25 
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ตอนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรณ์ศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ตำรำงที ่2.2 : แสดงจ ำนวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมบุคคลทั่วไป จ ำแนกตำมเพศ 
 

เพศ จ านวน คิดเปน็ร้อยละ 
เพศหญิง 156 42.98 
เพศชำย 207 57.02 

รวม 363 100.00 
  
 จำกตำรำงสรุปได้ว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมเป็นผู้หญิงจ ำนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 
ในขณะที่ผู้ตอบแบบสอบถำมเพศขำย มีจ ำนวน 48 คน คดิเป็นร้อยละ 40.0 ของจ ำนวนคนทั งหมด 
120 คน 
 
ตำรำงที่ 2.3 : ตำรำงแสดงจ ำนวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมบุคคลทั่วไป จ ำแนกตำมอำยุ 
 

อายุ จ านวน คิดเปน็ร้อยละ 
ต่ ำกว่ำ 20 ปี 44 12.12 
20-30 ปี 112 30.85 
30-40 ปี 100 27.55 
40 ปีขึ นไป 107 29.48 

รวม 363 100.00 
 
 จำกตำรำงสรุปได้ว่ำผู้ตอบสอบถำมส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอำยุ 20-30 ปี จ ำนวน 112 คน คิด
เป็นร้อยละ 30.85 และน้อยทีสุ่ดคือ ผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีช่วงอำยุต่ ำกว่ำ20 ปี จ ำนวน 44 คน คิด
เป็นร้อยละ 12.12 
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ตำรำงที่ 2.4 : แสดงจ ำนวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมบุคคลทั่วไป จ ำแนกตำมสถำนภำพสมรส 
 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 
โสด 246 68 
สมรส 112 31 
หม้ำย 5 1 

จ านวน 363 100 
 

จำกตำรำงสรุปได้ว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมสว่นใหญ่มีสถำนภำพโสด จ ำนวน 246 คน คิดเป็น
ร้อยละ 68 และน้อยที่สุดคือผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีสถำนภำพหม้ำย 5 คิดเป็นร้อยละ 1 
 

ตำรำงที่ 2.5 : แสดงจ ำนวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมบุคคลทั่วไป จ ำแนกตำมระดับกำรศึกษำ 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต่ ำกว่ำปริญญำตรี 56 15 
ระดับปริญญำตรี 291 80 
สูงกว่ำระดับปริญญำตร ี 16 4 

รวม 363 100 
 
จำกตำรำงสรุปได้ว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมสว่นใหญ่มีระดบักำรศึกษำอยู่ในระดับปริญญำตรี 

จ ำนวน 291  คน คิดเป็นร้อยละ 80 และจ ำนวนน้อยที่สุดคือ ผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีระดับกำรศึกษำ
สูงกว่ำระดับปริญญำตรี จ ำนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ  4 
 
ตำรำงที่ 2.6 : แสดงจ ำนวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมบุคคลทั่วไป จ ำแนกตำมรำยได้เฉลี่ย 

       ต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดือน จ านวน ร้อยละ 
น้อยกว่ำหรือเท่ำกับ 15,000 บำท 62 17 
15,001-30,000 บำท 229 63 
มำกกว่ำ 30,000 บำท 72 20 

รวม 363 100 
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 จำกตำรำงสรุปได้ว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมสว่นใหญ่มีรำยได้อยู่ระหว่ำง 15,001-30,000 บำท 
จ ำนวน  229 คน คิดเป็นร้อยละ 63 และนอ้ยที่สุดคือ น้อยกว่ำหรือเท่ำกับ 15,000 บำท จ ำนวน 62 
คน คิดเป็นร้อยละ 17 
 
ตำรำงที่ 2.7 : แสดงจ ำนวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมบุคคลทั่วไป จ ำแนกตำมอำชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นักเรียน นิสิต นักศึกษำ 24 6.61 
พนักงำนบริษัทเอกชน 145 39.94 
ข้ำรำชกำร/รัฐวิสำหกิจ 72 19.83 
เจ้ำของกิจกำร 122 33.61 
อื่นๆ 0 0.00 

รวม 363 100.00 
 
 จำกตำรำงสรุปได้ว่ำผู้ตอบแบบสอบถำม มอีำชีพพนักงำนบริษัทเอกชนมำกที่สุด จ ำนวน 
145  คน คิดเป็นร้อยละ 39.94 และน้อยทีสุ่ดคือ นักเรียน นิสิต นักศึกษำ จ ำนวน 24 คน คิดเป็น
ร้อยละ 24 
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ตอนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมในการเลือกซื้อกระบองเพชร 
 
ตำรำงที่ 2.8 : แสดงจ ำนวนร้อยละของกระบองเพชรที่คนมำซื อ จ ำแนกตำมสำยพันธุ์ของ 
                  กระบองเพชร 
 

สายพันธุ ์ จ านวน ร้อยละ 
Ariocarpus 112 30.85 

Astrophytum 275 75.76 

Aztekium 7 1.928 

Lopnophora 132 36.36 

Gymnocalycim 200 55.1 

Ferocactus 16 4.408 

Neoporteria 10 2.755 

Copiapoa 14 3.857 

Corypantha 12 3.306 

Discocactus 95 26.17 

Mammillaria 165 45.45 

 
 จำกตำรำงสรุปได้ว่ำ สำยพันธุ์ของกระบองเพชรที่ผู้ตอบแบบสอบถำมนิดยมซื อมำทีสุ่ดคือ 
Astrophytum จ ำนวน 275 คิดเป็นร้อยละ 75.76 และสำยพันธ์ุที่ผู้ตอบแบบสอบถำมนิยมซื อน้อย
ที่สุด Aztekium จ ำนวน 7 คิดเป็นร้อยละ 1.9 
 
ตำรำงที่ 2.9 : แสดงค่ำร้อยละของสำเหตุหลักที่ตัดสินใจเลือกซื อกระบองเพชร 
 
สาเหตุหลักทีต่ัดสินใจเลือกซื้อกระบองเพชร จ านวน ร้อยละ 
สวยงำม 12 3.31 
ตำมกระแสนิยม 225 62.15 
สะสมเป็นงำนอดิเรก 125 34.53 

รวม 363 100 
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 จำกตำรำงสรุปได้ว่ำสำเหตุหลักที่ตัดสินใจเลือกซื อกระบองเพชรคือตำมกระแสนิยม จ ำนวน  
คน 225 คิดเป็นร้อยละ 62.15 และล ำดับสุดท้ำยคือสวยงำม จ ำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.31 
 
ตำรำงที่ 2.10 : แสดงค่ำร้อยละของโอกำสในกำรเลือกซื อกระบองเพชร 
 

โอกาสในการเลือกซื้อกระบองเพชร จ านวน คิดเปน็ร้อยละ 

เมื่อผ่ำนไปเจอตำมสถำนที่ต่ำงๆ 32 8.815 

เมื่อมีกระแสนยิมในสำยพันธ์ุใดสำยพันธ์ุหนึ่ง  292 80.44 

เมื่อมีโอกำจัดสวน หรือตกแต่งภำยในบริเวณที่พักอำศัย 24 6.612 

เมื่อมีกำรลดรำคำ 15 4.132 

รวม 363 100 

 
 จำกตำรำงสรุปได้ว่ำโอกำสในกำรเลือกซื อกระบองเพรชคือเมื่อเมื่อมีกระแสนิยมในสำยพันธ์ุ
ใดสำยพันธ์ุหนึ่ง จ ำนวน 292  คน คิดเป็นร้อยละ 80.44 และน้อยที่สุดคือ เมื่อมีกำรลดรำคำจ ำนวน 
15 คน คิดเป็นร้อยละ 4.132 
 
ตำรำงที่ 2.11 : แสดงค่ำร้อยละของบุคคลที่มีอิทธิพลต่อกำรเลอืกซื อกระบองเพชร 
 
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อกระบองเพชร จ านวน คิดเปน็ร้อยละ 

ครอบครัว 10 2.755 

เพื่อน อันดับสอง 127 34.99 

แฟน 8 2.204 

ตัวท่ำนเอง 218 60.06 

รวม 363 100 

 
 จำกตำรำงสรุปได้ว่ำบุคคลที่มีอิทธิพลต่อกำรเลือกซื อกระบองเพชรมำกที่สุดคือ ตัวท่ำนเอง 
จ ำนวน 218 คน คิดเป็น ร้อยละ 60 บุคคลที่มีอิทธิพลต่อกำรเลือกซื อกระบองเพชรน้อยที่สุด แฟน 
จ ำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.2 
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ตำรำงที่ 2.12 : แสดงค่ำร้อยละของแหล่งขอ้มูลในกำรเลือกซื อกระบองเพชร 
 

แหล่งข้อมูลในการเลือกซื้อกระบองเพชร จ านวน คิดเปน็ร้อยละ 

เพจชมรม เว็บไซต์ 42 11.57 

บูทร้ำนค้ำของผู้จัดจ ำหน่ำย  35 9.642 

ช่องทำงผ่ำนออนไลน์  262 72.18 

คนรอบข้ำงหรือเพื่อนสนิท 24 6.612 

อื่นๆ 0 0 

รวม 363 100 

 
 จำกตำรำงสรุปได้ว่ำแหล่งข้อมูลในกำรเลือกซื อกระบองเพชรมำกที่สุดคือ ช่องทำงผ่ำนทำง
ออนไลน์ จ ำนวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ 72 และน้อยทีสุ่ดคือ คนรอบข้ำงหรือเพ่ือนสนิท จ ำนวน 24 
คน คิดเป็นร้อยละ 6.63 
 
ตำรำงที่ 2.13 : แสดงค่ำร้อยละของสถำนทีท่ี่ซื อกระบองเพชร 
 

สถานทีท่ี่ซื้อกระบองเพชร จ านวน คิดเปน็ร้อยละ 

ตัวแทนขำยปลีกริมทำงทั่วไป เช่นตลำดนัดเปิดท้ำย 32 8.815 
บูทร้ำนค้ำของผู้จัดจ ำหน่ำย 45 12.4 
ช่องทำงผ่ำนออนไลน์ 286 78.79 
อื่นๆ 0 0 

รวม 363 100 
  

จำกตำรำงสรุป สถำนที่ที่ซื อกระบองเพชร มำกที่สุดคือ ชอ่งทำงผ่ำนออนไลน์จ ำนวน 286 
คิดเป็นร้อยละ 78.79  และนอ้ยที่สุดคือ ตัวแทนขำยปลีกรมิทำงทั่วไป เช่นตลำดนัดเปิดท้ำย จ ำนวน 
32 คิดเป็นร้อยละ 8.8 
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ตำรำงที่ 2.14 : แสดงค่ำร้อยละของค่ำใช้จ่ำยในกำรเลือกซื อกระบองเพชรต่อครั ง 
 
ค่าใช้จ่ายในการเลือกซื้อกระบองเพชรต่อครั้ง จ านวน คิดเปน็ร้อยละ 

น้อยกว่ำ 100 บำท 37 10.19 

101-200 บำท 48 13.22 

201-300 บำท 72 19.83 

300 บำท ขึ นไป 206 56.75 

รวม 363 100 

 
 จำกตำรำงสรุปได้ว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมสว่นใหญ่มีค่ำใช้จ่ำยในกำรเลือกซื อกระบองเพชรต่อ
ครั งอยู่ระหว่ำง 300 บำทขึ นไป จ ำนวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 56.75 และน้อยที่สุดคอื น้อยกว่ำ 
100 บำท จ ำนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 10.22 
 

ตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อ
กระบองเพชร 
 
ตำรำงที่ 2.15 : แสดงค่ำเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมำตรฐำน ด้ำนผลิตภัณฑ์ 
 

1. ด้านผลิตภณัฑ์ (Product)  �̅� S.D. แสดงผล 

1.1 ควำมหลำกหลำยของกระบองเพชร 4.88 0.34 เห็นด้วยมำกที่สุด 

1.2 กระบองเพชรมีคุณภำพ ทนทำน ไม่ตำยง่ำย 4.97 0.24 เห็นด้วยมำกที่สุด 

1.3 กระบองเพชรไม่มีรอยแผลต ำหนิ และไม่เป็นโรค 4.83 0.55 เห็นด้วยมำกที่สุด 

1.4 กระบองเพชรมีควำมหลำกหลำย ทั งรปูทรงและขนำด 4.73 0.58 เห็นด้วยมำกที่สุด 

1.5 มีกำรพัฒนำสำยพันธุ์ใหม่ๆ ตำมกระแสตลำดเสมอ 4.45 0.83 เห็นด้วยมำก 

1.6 มีกำรจ ำหน่ำยได้เพียงพอต่อควำมต้องกำรของลูกค้ำ 4.88 0.32 เห็นด้วยมำกที่สุด 

1.7 มีกำรควบคุมมำตรฐำนกำรเพำะปลูก 4.68 0.47 เห็นด้วยมำกที่สุด 

1.8 มีกำรตรวจสอบสินค้ำทกุครั งที่จ ำหน่ำย 4.70 0.71 เห็นด้วยมำกที่สุด 

ค่ำเฉลี่ยรวม 4.76 0.50 เห็นด้วยมำกที่สุด 
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 จำกตำรำงแสดงให้เห็นว่ำ ค่ำระดับส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนผลิตภัณฑ์ ควำม
หลำกหลำยของกระบองเพชร และ มีกำรจ ำหน่ำยได้เพียงพอต่อควำมต้องกำรของลูกค้ำ มีค่ำเฉลี่ยที่
เท่ำกันคือ 4.88 และค่ำระดับส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนผลิตภัณฑ์น้อยที่สุดคือ มีกำรพัฒนำสำย
พันธ์ุใหม่ๆตำมกระแสตลำดเสมอ มคี่ำเฉลำย 4.45  
 

ตำรำงที่ 2.16 : แสดงค่ำเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมำตรฐำน ด้ำนรำคำ 
 

2. ด้านราคา (Price)  �̅� S.D. แสดงผล 

2.1 รำคำเหมำะสมกับสินค้ำ 4.55 0.84 เห็นด้วยมำกที่สุด 

2.2 รำคำถูกกว่ำหรือเท่ำกับเจ้ำอื่น 4.68 0.61 เห็นด้วยมำกที่สุด 

2.3 มีรำคำแสดงอย่ำงชัดเจน 4.45 0.83 เห็นด้วยมำก 

ค่ำเฉลี่ยรวม 4.56 0.76 เห็นด้วยมำกที่สุด 
 

 จำกตำรำงแสดงให้เห็นว่ำ ค่ำระดับส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนรำคำ  รำคำถูกกว่ำหรือ
เท่ำกับเจ้ำอื่น มีค่ำเฉลี่ยมำกที่สุดคือ 4.68 และค่ำระดับสว่นประสมทำงกำรตลำดด้ำนรำคำน้อยที่สุด
คือ มีรำคำแสดงอย่ำงชัดเจนมีค่ำเฉลำย 4.45  
 

ตำรำงที่ 2.17 : แสดงค่ำเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมำตรฐำน ด้ำนสถำนทีแ่ละช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
 

3. ด้านสถานที่และช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) �̅� S.D.  แสดงผล  

3.1 มีช่องทำงกำรจ ำหน่ำยนอกสถำนที่ เชน่ ร้ำนค้ำขำยปลีกส่ง 4.28 0.79 เห็นด้วยมำก 

3.2 สถำนที่ตั งอยู่ในชุมชนเดินทำงสะดวก 4.75 0.44 เห็นด้วยมำกที่สุด 

3.3 สถำนที่มีกำรตกแต่งสวยงำมให้น่ำเข้ำชม 3.77 0.52 เห็นด้วยมำก 

3.4 สถำนที่มีขนำดใหญ่ มีบริเวณจอดรถเพียงพอ 4.97 0.16 เห็นด้วยมำกที่สุด 

3.5 สถำนที่มีคนให้บริกำรข้อมูล อ ำนวยควำมสะดวก 4.38 0.78 เห็นด้วยมำก 

3.6 มีทำงเดินให้เลือกชมกระบองเพชร 4.66 0.68 เห็นด้วยมำกที่สุด 

3.7 สถำนที่มีกำรจัดแบ่งแยกประเภทกระบองเพชรชัดเจน 4.36 0.88 เห็นด้วยมำก 

3.8 สถำนที่มีบริกำรด้ำนกำรขนส่ง 4.42 0.91 เห็นด้วยมำก 

ค่ำเฉลี่ยรวม 4.44 0.64 เห็นด้วยมำก 
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 จำกตำรำงแสดงให้เห็นว่ำ ค่ำระดับส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนสถำนที่และช่องทำงกำรจัด
จ ำหน่ำย สถำนที่มีขนำดใหญ่ มีบริเวณจอดรถเพียงพอ มีค่ำเฉลี่ยมำกที่สุดคือ 4.97 และค่ำระดับสว่น
ประสมทำงกำรตลำดด้ำนสถำนที่และช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย น้อยที่สุดคือ มีช่องทำงกำรจ ำหน่ำย
นอกสถำนที่ เช่น ร้ำนค้ำขำยปลีกส่ง 4.28  
 
ตำรำงที่ 2.18 : แสดงค่ำเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมำตรฐำน ด้ำนกำรส่งเสริมทำงกำรตลำด 
 

4. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) �̅� S.D. แสดงผล 

4.1 มีกำรใช้ป้ำยโฆษณำติดตำมสถำนที่ต่ำงๆ 4.48 0.88 เห็นด้วยมำก 

4.2 มีกำรจัดท ำบทควำมลงนิตยำสำร 3.44 0.70 เห็นด้วยมำก 

4.3 ให้ส่วนลดลูกค้ำเมื่อซื อจ ำนวนมำก 4.88 0.32 เห็นด้วยมำกที่สุด 

4.4 มีพนักงำนให้ค ำแนะน ำเก่ียวกับกระบองเพชร 4.38 0.79 เห็นด้วยมำก 

4.5 มีบริกำรให้ค ำแนะน ำ ดูแล หลังจำกจ ำหน่ำยไปแล้ว 4.35 0.78 เห็นด้วยมำก 

4.6 มีกำรออกร้ำน จัดแสดงสินค้ำงำนต่ำงๆ 3.79 0.71 เห็นด้วยมำก 

ค่ำเฉลี่ยรวม 4.22 0.69 เห็นด้วยมำก 
 
 จำกตำรำงแสดงให้เห็นว่ำ ค่ำระดับส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนกำรส่งเสริมทำงกำรตลำด 
ให้ส่วนลดลูกคำ้เมื่อซื อจ ำนวนมำก มีค่ำเฉลี่ยมำกที่สุดคือ 4.97 และค่ำระดับส่วนประสมทำง
กำรตลำดด้ำนกำรส่งเสริมทำงกำรตลำด น้อยที่สุดคือ มีกำรจัดท ำบทควำมลงนิตยำสำร 3.44 
 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
  ในบทน้ีผู้วิจัยมีวัตถุประสงค์เพ่ือวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจของสวนกระบองเพชร SB 
โดยคํานึงถึงสภาพแวดล้อมภายนอกแสภาพแวดล้อมภายในรวมกันเพ่ือความสะดวกต่อการจัด
ระเบียบข้อมูลและตัดสินใจสร้างโมเดลทางธุรกิจในลําดับต่อไป ท้ังน้ีผู้วิจัยเลือกใช้ SWOT Analysis  
เป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์ท้ังสภาพแวดล้อมภายนอกและสภาพแวดล้อมภายในไปพร้อมๆ กัน 
เน่ืองจากเครื่องมือดังกล่าวเป็นเครื่องมือท่ีใช้ตัวแบบอยู่แล้วจึงง่ายต่อการประยุกต์ใช้และหาค่า 
นอกจากน้ันแล้วเครื่องมือดังกล่าวยังสามารถใช้วิเคราะห์ผลได้ท้ังสภาพทางธุรกิจภายนอกและสภาพ
ทางธุรกิจภายในไปพร้อมกันได้ ซ่ึงตรงกับวัตถุประสงค์ของผู้วิจัย  
 โดยบทน้ีผู้วิจัยได้แบ่งการนําเสนอออกเป็นหัวข้อย่อยจํานวนสองหัวข้อด้วยกันตามลําดับการ
วิเคราะห์ของการทําวิจัยในบทท่ี 3 ซ่ึงแบ่งได้ดังน้ี  
 3.1 SWOT Analysis  
 3.2 บทสรุป  
  
3.1 SWOT Analysis  
 ในหัวข้อน้ีผู้วิจัยได้นําแนวคิด SWOT Analysis มาวิเคราะห์และจัดกลุ่มข้อมูลของธุรกิจ 
“สวนกระบองเพชร SB” เพ่ือค้นหาสภาพแวดล้อมทางธุรกิจท้ังภายนอกและภายในโดยแบ่งเป็นสี่
หัวข้อย่อยตามแนวคิด SWOT Analysis ดังน้ี  

1) Strengths  
จุดแข็งของธุรกิจน้ีคือ เลือกจําหน่ายสายพันธ์ุ  Astrophytum Asterias Super Kabuto ซ่ึง

เป็นสายพันธ์ุท่ีเป็นท่ีนิยมในต่างประเทศเช่นจีนหรืออินเดีย ทําให้มียอดจําหน่ายจากกลุ่มลูกค้าท่ี
หลากหลายมากกว่ากลุ่มลูกค้าภายในประเทศ นอกจากน้ันยังมีช่องทางขายออนไลน์เพ่ือสนับสนุน
การขายนอกประเทศและการขายทางไกลมากข้ึนเพราะเน่ืองจากกระบองเพชรเป็นพืชท่ีทนต่อหลาย
สภาพ ทําให้สามารถขนส่งได้อย่างไม่เป็นปัญหา และเพราะเป็นพืชท่ีมีความทนทานน่ีเอง ทําให้การ
ผลติไม่มีปัญหามากเท่ากับพืชชนิดอ่ืน ท้ังโรคพืช หรือการให้นํ้า ส่งผลให้ทุนและการใช้เวลาดูแล 

2) Weaknesses 
จุดอ่อนของธุรกิจน้ีคือ การเจาะจงสายพันธ์ุของกระบองเพชรเพียงไม่กี่สายพันธ์ุและมีตัวเด่น

เพียงสายพันธ์ุเดียว แม้จะมีกลุ่มลูกค้าท่ีต้องการสายพันธ์ุดังกล่าวในตลาดมากก็ตาม แต่กลุ่มลูกค้า
แคบทําให้เกิดความเสี่ยงมากในการบริหารกลุ่มลูกค้าเม่ือความนิยมเปลี่ยนไป  นอกจากน้ันการสร้าง
คอนเทนต์และการโฆษณาอย่างจริงจัง ยังไม่เกิดข้ึนโดยเฉพาะความแข็งแรงของแบรนด์ เพราะธุรกิจ
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ขายไม้น้ันจุดแข็งไม่ได้อยู่ท่ีผลิตภัณฑ์เพราะสุดท้ายถ้าร้านอ่ืนขายพันธ์ุเดียวกัน ก็ไม่มีความต่างกันใน
ผลิตภัณฑ์เลย 

3) Opportunities 
เน่ืองจากเป็นช่วงการเข้ามาของการทําธุรกิจของวัยรุ่น ทําให้มีกระแสหันมาสนใจธุรกิจของ

คนรุ่นใหม่มากข้ึน ส่งผลให้ทั้งตลาดแบบปกติและตลาดภายในระบบออนไลน์มีจํานวนเพ่ิมมากข้ึน
อย่างรวดเร็ว ด้วยช่องทางน้ีเอง จึงเป็นโอกาสในการขายฐานของธุรกิจรวมไปถึงการเข้าถึงลูกค้าได้
อย่างมีประสิทธิภาพของตัวธุรกิจน้ีและในบางตลาดท่ีกล่าวมา ยังไม่ต้องใช้ทุนในการเข้าสู่ตลาดอีก
ด้วย จึงเป็นการใช้ช่องทางเพ่ือเข้าสู่ตลาดในค่าเสียโอกาสท่ีตํ่ามาก  

นอกจากตลาดแล้ว กระแสวัยรุ่นท่ีเพ่ิมมากข้ึน ด้วยการขยายตัวของประชากรวัยรุ่นและ
ความเป็นเมือง ส่งผลให้ความต้องการพืชท่ีสามารถเลี้ยงได้โดยไม่ต้องเอาใจใส่มากนักมากข้ึนด้วย 
และกระบองเพชรก็สามารถตอบโจทย์วัยรุ่นได้อย่างดีต่างจากพืชชนิดอ่ืน  

4) Threats 
อุปสรรคท่ีสําคัญท่ีสุดของธุรกิจน้ีคือ การเติบโตของกระแสเอง เน่ืองจากการเติบโตของตลาด

วัยรุ่นจํานวนมากดังในท่ีกล่าวไว้ในหัวข้อ Opportunities  ส่งผลให้ในระยะกลางหลังจากธุรกิจน้ีเข้าสู่
ในตลาดแล้ว ตลาดจะเกิดการอ่ิมตัวและอาจจะส่งผลถึงราคาและการแข่งขันของธุรกิจท่ีมีแนวโน้มตก
ลงและล่มไปในท่ีสุด  การขยายตัวของตลาดดังกล่าวส่งผลต่ออุปทานอย่างแน่นอนซ่ึงสุดท้ายอาจจะ
ส่งผลให้ผู้ขายเพ่ิมมากรายข้ึนในตลาดเดียวกัน และทําให้ราคาของสินค้าตกลงจากการแข่งขันของ
ผู้ค้ามากราย ซ่ึงถ้าปล่อยให้เป็นตลาดเป็นตลาดเสรีและเกิดการขยายตัว สุดท้ายตลาดจะล่มในท่ีสุด 

 
3.2 บทสรุป 
 ธุรกิจน้ีสามารถเริ่มได้อย่างราบรื่นด้วยทุนที่ตํ่าเน่ืองจากปลอดค่าการเข้าถึงตลาดและค่าเก็บ
รักษาผลิตภัณฑ์ รวมไปถึงมีกระแสวัยรุ่นเข้ามาหนุน จึงอาจจะสามารถทํากําไรได้มากในช่วง แต่ใน
ระยะกลางและระยะปลายน้ัน การท่ีตลาดขยายตัวอาจจะส่งผลถึงการแข่งขันและราคาของ
กระบองเพชรตกลงอย่างรุนแรงและรวดเร็วจนอาจจะต้ังรับไม่ทัน 
 
 



บทท่ี 4 
แบบทางธุรกิจ (Business Model) 

 
 ในบทน้ี ผู้วิจัยได้แบ่งหัวข้อโดยเสนอองค์ประกอบของปัจจัยแบบทางธุรกิจ ซ่ึงประกอบด้วยสี่
ส่วนย่อย คือ ลูกค้าและกลุ่มเป้าหมาย, คู่แข่งขัน, พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจ, ผู้จัดหาวัตถุดิบสินค้า 
และนําข้อมูลท่ีได้จากข้างน้ีมาแยกแยะก่อนนําไปประมวลผลโดยเครื่องมือแบบทางธุรกิจ (Business 
Model) ในข้ันตอนต่อไป  

โดยแบบทางธุรกิจ หรือ Business Model ที่เลือกใช้ คือแบบทางธุรกิจ Canvas เน่ืองจาก
เป็นแบบที่สําเร็จรูปและสามารถวิเคราะห์องค์ประกอบได้หลากหลาย ทําให้ง่ายต่อการนําข้อมูลลงไป
ในตัวแบบและต่อยอดโดยการวิเคราะห์องค์ประกอบแบบทางธุรกิจ ก่อนท่ีจะสรุปในตอนท้าย  
 ผู้วิจัยได้แบ่งข้อหัวการนําเสนอในบทน้ีตามข้ันตอนการวิเคราะห์ข้าง ได้ดังน้ี  
 4.1 องค์ประกอบของปัจจัยแบบทางธุรกิจ 

4.2 แผนภาพแบบทางธุรกิจและข้อมูลอธิบายแบบทางธุรกิจ 
4.3 ข้อมูลอธิบายแบบและวิเคราะห์องค์ประกอบแบบทางธุรกิจ  
4.4 สรุปการวิเคราะห์ 
 

4.1 องค์ประกอบของปัจจัยแบบทางธุรกิจ 
หัวข้อองค์ประกอบของปัจจัยแบบทางธุรกิจ กล่าวถึงองค์ประกอบของปัจจัยแบบทางธุรกิจ

โดยกว้าง เพ่ือระบุข้อมูลให้ช้ีชัดและนําข้อมูลดังกล่าวไปพัฒนาต่อยอดสู่แบบทางธุรกิจต่อไป  
โดยองค์ประกอบของปัจจัยแบบทางธุรกิจ ที่ผู้วิจัยยกมานําเสนอมี 4 ประการ ได้แก่ ลูกค้า

และกลุ่มเป้าหมาย คู่แข่งขัน พันธมิตรเครือข่ายธุรกิจและผู้จัดหาวัตถุดิบสินค้า มีรายละเอียด ดังน้ี  
1) ลูกค้าและกลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มผู้ช่ือชอบกระบองเพชร และพืชอวบนํ้าอ่ืนๆ 

โดยเฉพาะ กลุ่มลูกค้าวัยรุ่นท่ีมีกําลังซ้ือปานกลาไปจนถึงกําลังซ้ือสูง นอกจากนั้นแล้ว กลุ่มลูกค้ายัง
รวมไปถึงผู้ขายปลีกต่างๆ เน่ืองจากธุรกิจน้ีเป็นการเพาะพันธ์ุด้วยตัวเอง ทําให้การการส่งไปยังแต่ละ
ร้านก็นับเป็นอีกช่องทางหน่ึงในการจําหน่าย  

2) คู่แข่งขัน คือ ผู้จําหน่ายกระบองเพชร และพืชอวบนํ้า รายอ่ืนๆ เพราะถึงแม้ธุรกิจน้ี
จะเป็นโรงเพาะและขายส่งด้วยก็ตาม แต่ปฏิเสธไม่ได้เลยว่า การมีร้านขายปลีกเพ่ิมมากข้ึน แม้จะทํา
ให้ส่วนแบ่งการตลาดของการขายส่งกระเทือนไม่มากนัก แต่ในระยะยาวอาจจะหมายถึงการเพิ่มส่วน
แบ่งอย่างถาวรก็เป็นได้  

3) พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจ คือ กลุ่มหน้าร้านหรือผู้ค้าปลีกต่างๆ รวมไปถึงเจ้าของ
กลุ่มทาง Facebook ท่ีเกี่ยวกับการขายกระบองเพชร และพืชอวบนํ้าอ่ืนๆ ด้วย 
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4) ผู้จัดหาวัตถุดิบสินค้า คือ กลุ่มผู้ค้าปุ๋ยและกระถาง รวมไปถึงอุปกรณ์การเพาะพันธ์ุ
อ่ืนๆ เน่ืองจากธุรกิจน้ีเป็นโรงเพาะอยู่แล้ว ทําให้การขยายพันธ์ุและคัดสรรพันธ์ุทําได้เองจากผลผลิตท่ี
มีอยู่ สิ่งท่ีจําเป็นต้องจัดหาตลอดเวลาคือ ดิน ปุ๋ย และกระถางเพ่ือรองรับการขยายตัวของผลิตภัณฑ์
ตามเป้าของการผลิต 

 
4.2 แผนภาพแบบทางธุรกิจและข้อมูลอธิบายแบบทางธรุกิจ  

หัวข้อน้ีแสดงแผนภาพ  Business Model Canvas สําหรับสวนกระบองเพชร SB  พร้อมท้ัง
ข้อมูลในการอธิบาย Business Model Canvas ดังภาพท่ี 4.1  

 
ตารางท่ี 4.1 : Business Model Canvas 
 
Key 
Partnerships 
พันธมิตรหลัก
คือหน้าร้าน
ออนไลน์และ
ตัวแทน
จําหน่ายต่างๆ 
ท่ีทําให้สินค้า
สามารถระบาย
ออกไปได้ 

Key Activities 
กิจกรรมหลักของร้านคือ
การปลูกและดูแลสินค้าให้
อยู่ในคุณภาพท่ีเหมาะสม
กับการจําหน่าย 

Value 
Propositions
กระบองเพชร
มีคุณภาพ ไม่
มีโรค และ
สวยงาม 

Customer 
Relationships 
ร้านมีการติดต่อ
กับลูกค้าผ่าน
นายหน้าซ่ึงเป็น
หน้าร้านออนไลน์
อีกทีหน่ึง 

Customer 
Segments  
กลุ่มผู้รักใน
การปลูกพืช
กระบองเพชร 
และพืชอวบ
นํ้าอ่ืนๆ 

Key Resources 
ทรัพยากรหลักของร้านคือ
โรงเรือนท่ีเป็น
ส่วนประกอบเพ่ือปลูก
สินค้าให้ออกมามีคุณภาพ
ดี และรวมไปถึงอุปกรณ์
อ่ืนๆ เช่น ดิน หรือกระถาง
อีกด้วย 

Channels 
ร่วมมือกับ Key 
Partnerships 
โดยเป็นช่องทาง
ติดต่อกับลูกค้า
ทางออนไลน์เป็น
หลัก 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) : Business Model Canvas 
 
Cost Structure 
ทุนคงท่ีคือ โรงเรือนและอุปกรณ์รดนํ้า 
ทุนผันแปรคือ อุปกรณ์ในการปลูก คือ ดิน ปุ๋ย 
กระถาง และการโฆษณา 

Revenue Streams 
รายได้ของธุรกิจมาจากการจําหน่ายสินค้า 
คือพืชกระบองเพชร  

 
4.3 วิเคราะห์องค์ประกอบแบบทางธุรกิจ  

4.3.1 วิเคราะห์องค์ประกอบแบบทางธุรกิจ 
จาก Business Model Canvas ทําให้เราเห็นได้ว่า การโฟกัสท่ีผลิตภัณฑ์ในธุรกิจน้ันสุดท้าย

ก็เกิดทางตัน เน่ืองจากตัวผลิตภัณฑ์เองท่ีเป็นพืช ไม่สามารถปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลงอะไรได้มากนัก
ในทางการปฏิบัติ การแข่งขันจึงจําต้องไปลงทุนและโฟกัสกับกรรมวิธีทางการตลาดต่างๆ มากกว่า
แทน เพ่ือสร้างความแตกต่างและสร้างข้อได้เปรียบมากกว่าคู่แข่งในผลิตภัณฑ์เดียวกัน  

 อย่างไรก็ดีท้ัง 9 องค์ประกอบ Business Model Canvas ข้างต้น ล้วนบ่งช้ีไปในทาง
เดียวกันอยู่ 3 ประเด่นใหญ่ๆ ดังน้ี 

1) ธุรกิจน้ีจําต้องโฟกัสท่ีกรรมวิธีทางการตลาดมากกว่าตัวผลิตภัณฑ์  
2) เป็นธุรกิจท่ีมีความเสี่ยงสูงท้ังการเกิดใหม่ของคู่แข่ง การถูกแทนท่ี และการ

แข่งขันกันเองภายในตลาดเดิม ทางแก้ท่ีรวดเร็วและเห็นผลท่ีสุดคือ “สร้างความแตกต่าง” เพ่ือ
แยกตัวออกมาจากตลาดเดิม  

3) ควรเพ่ิมการจัดการครบวงจรไปถึงผลิตภัณฑ์ประกอบอ่ืนๆ เช่นปุ๋ย กระถาง ท่ี
รดนํ้า ฯลฯ เพ่ือควบคุมทุน และเพ่ิมส่วนแบ่งการตลาดในตลาดประเภทอ่ืน 

 
4.4 สรุปการวิเคราะห์ 
 ส่วนสุดท้ายของบทน้ี ผู้วิจัยได้นําข้อมูลการวิเคราะห์ท้ังหมด มาสรุป เพ่ือเป็นแนวทางในการ
พัฒนาธุรกิจให้เป็นรูปธรรม โดยสามารถสรุปได้ ดังน้ี  
  ธุรกิจดังกล่าวเป็นธุรกิจท่ี “เริ่มง่าย” เน่ืองจากมีตลาดขนาดใหญ่รองรับอยู่แล้วและไม่ได้ใช้
ทักษะสูงมากในการเริ่ม จึงสามารถเข้าไปเป็นส่วนหน่ึงของตลาดได้อยากไม่ยากเย็นนัก แต่การอยู่
ต่อไปน้ันเป็นเรื่องยาก เพราะมีตลาดขนาดใหญ่น้ีเอง หมายถึงการแข่งขันกันสูงโดยเฉพาะการกลยุทธ์
ทางธุรกิจ เพราะการไม่สามารถพัฒนาทางด้านผลิตภัณฑ์ได้ การแข่งขันของกลยุทธ์จึงรุนแรงและทํา
ให้ธุรกิจท่ี “เกิดใหม่” ได้อย่างง่ายดายน้ัน พังไปอย่างง่ายดายเช่นเดียวกัน  
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 อย่างไรก็ดี การไม่สามารถโฟกัสผลิตภัณฑ์ได้ ผลักดันให้ธุรกิจประเภทน้ีต้องใช้ กลยุทธ์ทาง
การตลาดเข้ามาสนับสนุนอย่างมาก ยกตัวอย่างร้านท่ีขายไม้ชนิดอ่ืน ถึงกับ “เปลี่ยนช่ือ” ไม้ไปในทาง
มงคลเพ่ือให้ขายได้ ด้วยเหตุการณ์ขับเข้ียวของธุรกิจมีสูงมากด้วยกลยุทธ์น่ีเอง การออกแบบกลยุทธ์
จึงเป็นส่วนสําคัญมากๆ กับธุรกิจประเภทน้ี  
 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ (Strategy Plan) 

 
 ในบทน้ีผู้วิจัยได้นําข้อมูลจากบทท่ี 1 ถึงบทท่ี 4 มาสร้างแผนกลยุทธ์ของธุรกิจกระบองเพชร 
SB เพ่ือหาความเป็นไปได้ในการพัฒนาธุรกิจและเพื่อให้เห็นภาพของธุรกิจชัดเจนย่ิงข้ึน โดยแผนกล
ยุทธ์สามารถแสดงออกเป็นแผนภาพได้ดังน้ี 
 
ภาพท่ี 5.1 : แผนกลยุทธ์ของธุรกิจกระบองเพชร SB 
 

 
  

Focus Strategy

The Flexible 
Organization4 P's Strategy
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5.1 Business Strategy  
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง 

 The Flexible Organization  
 หมายถึง องค์กรท่ีมีความคล่องตัว หรือจากฉบับของเดิมอาจหมายความถึงองค์กรที่มีความ
ยืดหยุ่นสูง (The Flexible Organization) น้ันหมายถึงองค์กรท่ีพร้อมจะตอบสนองความ
เปลี่ยนแปลงต่างๆ ของสังคมได้ตลอดเวลาและส่งผลทําให้มีกําไร หรือสามารถให้บริการท่ีมี
ประสิทธิภาพสูงสุดได้ 

องค์กรท่ีมีความคล่องตัวหรือมีความยืดหยุ่นสูงมีลักษณะเฉพาะที่สําคัญ ดังต่อไปน้ีคือ 
1. เป็นองค์กรท่ีเน้นประสิทธิผล (Emphasis on Effectiveness) การเน้นเรื่องน้ี ถือเป็น

หลักสําคัญ ดังน้ันองค์กรเช่นน้ีจําเป็นต้องมีการเปลี่ยนแปลงใดๆ บ้างก็จําต้องยอมทํา แม้จะกระทบ
กับตัวบุคคลหรือกระทบกับบางหน่วยงานก็ต้องดําเนินการ ผู้ปฏิบัติงานทุกคนได้รับการสร้างทัศนคติ
ให้เห็นว่าการกระทําใด ท่ีจะมีผลดีต่อบริษัทต้องมาก่อน 

2. เป็นองค์กรท่ีทุกคนยอมรับในการเปลี่ยนแปลง (Acceptance of Changes) 
คุณลักษณะน้ีเป็นสิ่งจําเป็นที่จะทําให้องค์กรคล่องตัวมาก และมีประโยชน์มากต่อฝ่ายจัดการ ในส่วน
ท่ีเห็นว่าจําเป็นต้องดําเนินการเพ่ือส่วนรวม และทุกคนได้มองว่าการเปลี่ยนแปลงเป็นสิ่งธรรมดาท่ี
จะต้องมีเพ่ือให้องค์กรเจริญเติบโตไปข้างหน้า 

3. เป็นองค์กรท่ีกระจายอํานาจการตัดสินใจไปอยู่ในระดับต่างๆ อย่างเต็มท่ี (Free 
Power Flow) การตัดสินใจต่างๆ ได้มีการวางระดับการตัดสินใจไว้ในทุกระดับเพ่ือให้การตัดสินใจ
เป็นไปได้อย่างรวดเร็ว ภายใต้แนวทางที่ได้วางไว้อย่างกว้างๆ จะทําให้ผู้ปฏิบัติเกิดความภาคภูมิใจใน
การทํางาน และทําให้ลูกค้าได้รับบริการอย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพด้วย 

4. เป็นองค์กรท่ีมีความยืดหยุ่นในการโยกย้ายทรัพยากรไปใช้ในจุดท่ีจําเป็นได้อย่าง
คล่องตัว (Flexible Resource Allocation) ไม่ว่าเรื่องของกําลังคน กําลังทรัพย์ และวัสดุอุปกรณ์
อ่ืนๆ สามารถโยกย้ายไปให้กับหน่วยงานที่จําเป็นมากกว่าหรือเพ่ือการปฏิบัติ งานในภาวะท่ีจําเป็นได้
อย่างรวดเร็ว สามารถแก้ปัญหาของหน่วยงานต่างๆ ได้อย่างทันท่วงที 

5. เป็นองค์กรท่ีใช้เน้นหนักทางการตลาด (Marketing Orientation) เป็นการใช้แนวคิด
ทางการตลาดมาใช้กับทุกหน่วยงานท่ีต้อง"ขาย" หรือ "ให้บริการ" กับทุกหน่วยงานท้ังกับหน่วยงาน
ภายใน และกับหน่วยงานของลูกค้า 

6. เป็นองค์กรท่ีเน้นหนักทางเทคโนโลยี (Technology Orientation) แปลว่าจะมีการ
ติดตามความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีและนํามาใช้ อย่างกว้างขวางและนํามาให้ความรู้แก่ บุคลากรใน
องค์กรอย่างทันท่วงที 
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7. เป็นองค์กรท่ีกระจายข้อมูลข่าวสารให้รับรู้กันท่ัวในทุกเรื่องทั่วท้ังองค์กร (Free 
Information Flow) ท้ังน้ีเพ่ือให้ทุกคนได้เข้าใจในจุดมุ่งหมายและรู้ความเป็นไปขององค์กรในทุกด้าน 
ทําให้ทุกคนได้เข้าใจองค์กรเป็นอย่างดี อันจะทําให้เขาได้ทราบว่าเขา (ทุกคน) จะหาทางชาวเหลือ
องค์กรได้อย่างไรบ้างท่ีจะช่วยให้องค์กรมีประสิทธิภาพเพ่ิมข้ึนได้ 

8. เป็นองค์กรท่ีมีผู้ท่ีมีความรู้ทางการบริหารอยู่มากพอ (Excess Managerial 
Capacity) เพ่ือให้องค์กรสามารถต้ังหน่วยงาน หรือขยายข่ายงานออกไปอย่างมีประสิทธิภาพ เพราะ
มีบุคลากรพร้อมท่ีจะเข้าไปรับผิดชอบในหน่วยงานใหม่ๆน้ัน 

9. เป็นองค์กรท่ีเน้นการทํางานเป็นทีมในแต่ละโครงการ (Project Teams) เพ่ือระดม
ความรู้ความสามารถเข้ามาดําเนินการในงานใหม่ๆ และมอบหมายให้ร่วมกันรับผิดชอบกันไปเลย จะ
ทําให้การทํางานรอบคอบ ทํางานให้งานได้รับการประสาน ได้รับการร่วมมือ กันอย่างเต็มท่ีการในการ
เริ่มงานของโครงการใหม่น้ัน 

10. เป็นองค์กรท่ีเน้นผลผลิตท่ีออกมาจากการบริหารท่ีมีผลต่อองค์กรโดยส่วนรวม 
(Focus on Output)  

การจัดโครงสร้างองค์กร และแบ่งหน้าท่ีความรับผิดชอบ 
 เน่ืองจากเป็น The Flexible Organization หมายถึงการจัดองค์กรท่ีมีลักษณะยืดหยุ่น และ
ประกอบกับเป็นธุรกิจขนาดเล็ก น่ันทําให้การจัดโครงสร้างองค์กรไม่มีตําแหน่งตามหน้าท่ีแบบตายตัว 
ดังน้ันกระบองเพชร SB จะมีการจัดองค์กรออกเป็นกลุ่ม (Group Work) อยู่เพียงสองกลุ่มเท่าน้ัน คือ
กลุ่มเจ้าของธุรกิจและพนักงาน โดยใช้การแบ่งจากรายได้เป็นเกณฑ์ 
 กลุ่มเจ้าของธุรกิจ จะได้รับรายได้เป็น “กําไร” จากการขายและหลังจากหักจากรายจ่ายของ
ธุรกิจออกแล้ว ส่วนพนักงานได้รับรายได้เป็น “ค่าจ้าง” จากรายได้ของธุรกิจท่ีหักมาจากรายได้ของ
ธุรกิจท้ังหมดน่ันเอง  
 แต่รูปแบบหน้าท่ีของท้ังสองกลุ่มน้ันจะมีลักษณะคล้ายกันอย่างมาก กล่าวคือ ธุรกิจ
กระบองเพชร SB น้ัน มีสองส่วนคือ ส่วนผลิต และ ส่วนขาย ซ่ึงท้ังกลุ่มเจ้าของธุรกิจและกลุ่ม
พนักงาน ต้องทํางานท้ังส่วนผลิตและส่วนขายไม่แตกต่างกนั ส่วนท่ีต่างคือกลุ่มเจ้าของการผลิตมีสิทธิ
ตัดสินใจดําเนินทิศทางของธุรกิจและรวมถึงกลยุทธ์ทางการตลาดได้ แต่กลุ่มพนักงานไม่สามารถ
ตัดสินใจได้ 

เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 ใช้ระบบอุปถัมภ์ (Patronage System) เพราะองค์กรมีขนาดเล็กและต้องการพนักงาน
จํานวนน้อย ทําให้เจ้าของกิจการสามารถใช้ดุลยพินิจหรือความรู้จักเป็นการส่วนตัวในการคัดเลือก
พนักงานโดยดูจากนิสัยและภูมิหลังได้  
การบริหารเงินเดือน และสวัสดิการ 
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 กระบองเพชร SB เป็นองค์กรขนาดเล็ก ทําให้การบริหารเงินเดือนรวมไปถึงรายได้ สามารถ
ให้กลุ่มเจ้าของกิจการทําได้เอง โดยใช้รูปแบบการคิดบัญชีรายได้ของกิจการและรายจ่ายของกิจการ
เป็นทุนสินค้าและเงินเดือนได้ ซ่ึงจะใช้เรทปรกติในการคิดค้าจ้างรายวันคือ 310 บาทต่อวัน พนักงาน
จะทํางานวันจันทร์ ถึง วันเสาร์ โดยคิดเงินเดือนเป็นรายวัยและสะสมเพ่ือจ่ายวันท่ี 25 ของทุกเดือน   
 สวัสดิการของพนักงานจะได้รับสิทธิตามกฎหมายท่ัวไป เช่น วันหยุดราชการ วันหยุดตาม
กฎหมาย ประกันสังคม ฯลฯ นอกจากน้ันแล้ว ธุรกิจ ฯ ยังมอบเงินอุดหนุน ( โบนัส) เม่ือยอดของการ
ขายในรอบปีเติบโตเกินเป้าอีกด้วย 
การจ้างบุคลากร (จ้างรายเดือน/จ้างรายวัน) 
 บุคลากร (พนักงาน) ของกิจการกระบองเพชร SB มีเพียงรายวันเท่าน้ัน โดยจะมีอัตราส่วน
คือ แปลงของกระบองเพชร 1 แปลง ( โรงเรือนตาข่ายขนาด กว้าง 1500 cm x ยาว 1200 cm x สูง 
300 cm นับเป็น 1 แปลง ) จะใช้พนักงานรับผิดชอบ 1 คน ซ่ึงพนักงานจะมีหน้าท่ีต้ังแต่เตรียม
อุปกรณ์ไปจนถึงส่งมอบของต่อมือลูกค้า 
 
5.2 Marketing Strategy  

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง 
 4 P's Strategy 
 หมายถึง กลยุทธ์ทางการตลาดสมัยใหม่ซ่ึงเป็นส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) โดย
อาศัยเครื่องมือการติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภคแบบสมัยใหม่ซ่ึงแบ่งส่วนขยายเพ่ิมเติมจากเดิมอีก หลาย
ส่วนท้ังงานศึกษาท้ังภายในและภายนอกประเทศเช่ือมโยงสู่การทําธุรกิจสมัยใหม่ซ่ึงเน้นการสร้างผล
กําไรสูงสุดบนความพอใจของผู้บริโภค ซ่ึงเป็นการทําธุรกิจระยะยาว (Long-Term Business) พร้อม
กับพฤติกรรมท่ีเปลี่ยนไปของผู้บริโภคสมัยใหม่ซ่ึงเปลี่ยนไปอย่างมากโดยเฉพาะการแบ่งส่วนการตลาด 
(Segmentation)  

แนวคิดทางการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดโดยใช้ 4P’s ซ่ึงประกอบไปด้วยส่วนผสมทาง
การตลาด ดังน้ี 

1. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
2. กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
3. กลยุทธ์การจัดจําหน่าย (Place Strategy) 
4. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

นวัตกรรมท่ีนํามาใช้กับผลิตภัณฑ์/บริการ 
 1. โรงเรือนท่ีใช้ปลูกกระบองเพชร เป็นโรงเรือนแบบตาข่าย ซ่ึงสามารถควบคุมศัตรูพืชตาม
ธรรมชาติและสามารถควบคุมแสงและไอนํ้าตามความต้องการของเจ้าของกิจการ ซ่ึงสามารถกําหนด
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ลักษณะและเพ่ิมประสิทธิภาพของธุรกิจได้ โดยการใช้อุณหภูมิ ความช้ืน และการป้องกันศัตรูพืชท่ี
เหมาะสมเพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ (กระบองเพชร) เติบโตอย่างมีคุณภาพ 
 2. การขายผ่านช่องทางออนไลน์ โดยในระยะเริ่มสามาระขายผ่าน Facebook ทั้ง Page 
และ Group เพ่ือประชาสัมพันธ์สินค้าให้เป็นท่ีรู้จักและง่ายต่อการหา หลังจากน้ันเม่ือธุรกิจขยายตัว
ได้ 1 เท่า จึงโดเมนท์เพ่ือเปิดเป็น Website  

การเพ่ิมคุณค่าให้ผลิตภัณฑ์/บริการ 
 ทางธุรกิจ ฯ เน้นกระบองเพชรที่เติบโตได้ดี ไม่มีโรคพืช และมีความสวยงาม การเพ่ิมคุณค่า
ในสามส่วนน้ี จําเป็นต้องเลี้ยงในระบบปิด ซ่ึงการใช้โรงเรือนในการปลูกเป็นการตอบโจทย์สําหรับการ
เพ่ิมคุณค่าในสามส่วนน้ันได้น่ันเอง 
 นอกจากน้ันแล้ว การขายในอินเตอร์เน็ตมีข้อเสียคือลูกค้าไม่สามารถสัมผัสของจริงได้ก่อน
ได้รับของ ผลิตภัณฑ์จึงจําเป็นต้องมีมาตรฐานท้ังนํ้าหนัก สีสัน และความสูง ในแต่สะรุ่นของการปลูก
เพ่ือความสะดวกในการเลือกของลูกค้า 

การตั้งราคา 
 การต้ังราคาจะมีสองส่วน คือ ส่วนท่ีราคาแน่นอน และ ราคาไม่แน่นอน ส่วนท่ีราคาแน่นอน
คือส่วนของผลิตภัณฑ์ปรกติของแต่ระรุ่น โดยสามารถคิดจากราคาตลาด ทุน และองค์ประกอบอ่ืนๆ 
ได้ ซ่ึงราคาท่ีแน่นอนน้ีก็ข้ึนอยู่กับคุณภาพและความสวยของแต่ละ คือ โดยท่ีมีคุณภาพดี สวยงาม 
ราคา 200 บาท พร้อมกระถาง และธรรมดาจะอยู่ท่ี 100 บาทพร้อมกระถาง 
 ด้านราคาท่ีไม่แน่นอนน้ัน มาจากเกิดการผ่าเหล่า หรือเกิดสีหรือรูปทรงท่ีเพ้ียนไป ทําให้ไม่
สามารถตั้งราคาในตลาดหลักได้ และการสํารวจตลาดพิเศษที่มีความต้องการรูปหรือสีเช่นน้ีเพ่ือต้ัง
ราคาจะทําให้เสียทรัพยากรเวลามากเกินไป ส่วนน้ีจึงใช้วิธี “ประมูล” มาเป็นตัวเร่ิม โดยจะมีการ
ประมูลในโพสขายของ Page หรือ Group ซ่ึงใช้ราคาทุนท้ังหมดเป็นตัวต้ัง 

การบริหารช่องทางการจัดจําหน่าย 
 การจําหน่ายมีสองช่องทางหลักหรือผ่านช่องทางออนไลน์และบริเวณที่ปลูก โดยจะไม่มีหน้า
ร้านจําหน่าย แต่บริเวณที่ปลูกลูกค้าสามารถเข้ามาเดินเลือกชมได้เองและสั่งกับพนักงานหรือผู้ดูแล
โรงเรือนน้ัน เพ่ือนําความต้องการซ้ือเข้าสู่ระบบบัญชีซ่ึงใช้บัญชีเดียวกันกับที่ลูกค้าสั่งทางออนไลน์ 
โดยการซ้ือท่ีโรงเรือน พนักงานสามารถให้บริการและส่งยอดสั่งซ้ือท่ีรับมาจากลูกค้าได้โดยตรง แต่
ช่องทางออนไลน์ เจ้าของกิจการจะเป็นผู้รับยอดสั่งซ้ือเอง 

การสร้างตราสินค้าให้เป็นท่ีรู้จักและการสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า 
 ธุรกิจเริ่มจากการใช้สังคมออนไลน์เป็นเครื่องมือในการสร้างช่ือเสียงให้กับแบรนด์ เน่ืองจาก
ในสังคมออนไลน์ โดยเฉพาะ Facebook มีระบบที่รองรับร้านค้าออนไลน์และระบบโฆษณาท่ีสามารถ
ใช้ได้ดีในระดับหน่ึง ในระยะแรกการโฆษณาผ่านทาง Facebook จึงเป็นตัวเลือกท่ีดี และหลังจากจด
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ทะเบียนโดเมนเพ่ือสร้างเว็บไซด์แล้วน้ัน จึงใช้โฆษณาผ่านทางกูเกิ้ลซ่ึงเป็นเครื่องมือค้นหาท่ีนิยมใช้
มากท่ีสุดร่วมกับการโฆษณาผ่าน Facebook เดิม เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ ธุรกิจเน้นสร้างแรงจูงใจ (ใน
การซ้ือ) ด้วยการโฆษณาถึงวิถีชีวิตแบบใหม่ของวัยรุ่น เพ่ือเป็นการขับดันตัวแบบของอุดมคติวัยรุ่น
ออกมา ซ่ึงอาจจะมีหลายธุรกิจรวมกันในการโฆษณาคร้ังเดียว เพราะนอกจากจะพูดถึงกระบองเพชร
แล้ว ยังพูดถึงรูปแบบการใช้ชีวิต การแต่งกาย หรืออ่ืนๆ อีกด้วย  

การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 จากรูปแบบธุรกิจท่ีมีการซ้ือขายทางออนไลน์อยู่แล้วน้ัน เอ้ือให้มีการโต้ตอบกับลูกค้าได้
ทันท่วงที่และรู้ความต้องการของลูกค้าโดยตรง นับเป็นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าอีกทางหน่ึง 
และนอกจากน้ันยังมีระบบสมาชิกท่ีสมาชิก ฯ สามารถจองล่วงหน้า หรือสั่งให้ปลูกกระบองเพชรท่ี
ต้องการโดยจ่ายค่าจองเพียงครึ่งเดียวอีกด้วย 
 
5.3 Production and Purchasing Strategy 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง 
 Focus Strategy 
 หมายถึง การใช้ความสามารถหลักของตนในการตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้า
เฉพาะกลุ่มเพ่ือกีดกันคู่แข่งรายอ่ืนๆ การผลิตและขายสินค้าหรือบริการให้กับลูกค้าเฉพาะกลุ่มเจาะจง
แบบกลุ่มย่อยๆ ท่ีเป็นส่วนหน่ึงของตลาดรวมท้ังหมด  เช่น การกําหนดจากกลุ่มผู้ซ้ือท่ีเฉพาะเจาะจง ( 
A Particular Buyer Group ) การกําหนดจากความแตกต่างของสายผลิตภัณฑ์ ( A Different 
Segment of a Product Line ) และ การกําหนดจากความแตกต่างทางภูมิศาสตร์ของตลาด เป็น 

วิธีการผลิต 
 กระบองเพชร SB ใช้การปลูกกระบองเพชรเองเพ่ือจําหน่ายในช่องทางต่างๆ แต่มีการซ้ือปุ๋ย 
หิน และกระถาง รวมไปถึงพันธ์ุในระยะแรกมากจากคู่ค้า หลังจากธุรกิจดําเนินได้ 5 รุ่นของการปลูก 
ธุรกิจก็สามารถเก็บพันธ์ุไว้ปลูกเองได้โดยไม่ต้องซ้ือจากภายนอก  ซ่ึงการปลูกน้ันท้ังพนักงานและ
เจ้าของธุรกิจจะร่วมกันปลูก โดยมีแผนกําหนดทิศทางและจํานวนการปลูกจากเจ้าของธุรกิจ 

วิธีการจัดซ้ือวัตถุดิบ 
 เน้นการซ้ือวัตถุดิบทีละมากๆ จากผู้ค้าส่ง โดยไปซ้ือยังแหล่งผลิตโดยตรงเพ่ือราคาท่ีไม่ผ่าน
คนกลางและสามารถสั่งผลิตล่วงหน้าในรอบการซ้ือต่อไปได้ โดยมีสองส่วนท่ีสําคัญในกระบวนการ
ผลิตท่ีต้องจัดซ้ือเป็นระยะคือ ดิน หิน ปุ๋ย อย่างหน่ึง และ กระถางอีกอย่างหน่ึง กระถางขนาดเล็ก
สามารถสั่งทําล่วงหน้าได้จากร้านขายเคร่ืองดินเผาท่ัวไป ส่วนดินและหินน้ัน สามารถสั่งได้จากผู้ค้าดิน
สําหรับไม้ ซ่ึงสามารถเดินทางไปเลือกชนิดของดินและหินท่ีเหมาะสมได้ ทั้งหิน ดิน และกระถางน้ัน 
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ส่วนใหญ่จะมีแหล่งผลิตอยู่ในภาคกลางเป็นหลัก จึงสามารถเดินทางไปตรวจสอบและเลือกสินค้าโดย
ตนเองได้ 

กระบวนการผลิตและการขนส่งสินค้า 
 ธุรกิจ ฯ ได้ให้พนักงานและเจ้าของธุรกิจทํางานร่วมกันโดยเริ่มต้ังแต่ข้ันตอนการซ้ือวัตถุดิบ
และพันธ์ุ ตามแผนของเจ้าของธุรกิจโดยประเมินสูงกว่าความต้องการของตลาด ( หลังจากสํารวจ) 
5% ในคร้ังแรก แล้วจึงนํามาลงมือคัดแยกและลูปในโรงเรือน โดยพนักงานดูแลต้ังแต่วันจันทร์ ถึง 
พฤหัส และ เจ้าของธุรกิจดูแล ศุกร์ ถึง อาทิตย์ ซ่ึงการดูแลนอกจากเป็นการดูแลพืชตามปรกติแล้ว 
ยังต้องช่ังนํ้าหนักและวัดความสูงเพ่ือเตรียมไซด์ท่ีสามารถออกจําหน่ายได้ โดยจะประกาศขายท่ีพร้อม
ล่วงหน้าก่อนจําหน่ายจริง 3 ถึง 5 วัน  
 เน่ืองจากกระบองเพชรมีขนาดเล็ก การจัดส่งสินค้าภายใน กทมฯ และพ้ืนท่ีใกล้เคียง ธุรกิจ ฯ 
จึงมีบริการส่งให้โดยรถ (จักรยานยนต์) ของตัวธุรกิจ ฯ เอง แต่พ้ืนท่ีที่ไกลออกไปกว่าน้ัน จะมีการ
จัดส่งโดยบริการของไปรษณีย์ไทยและบวกค่าส่งไปพร้อมกับรายการชําระท้ังหมด 

การจัดการคลังสินค้าและระบบควบคุมสินค้าคงเหลือ 
 โดยสินค้าท่ีนับเป็นสินค้าคงเหลือคือสินค้าท่ีมีคุณภาพต่ํากว่ามาตรฐาน โดยจะผลักสินค้าน้ัน
คงไปยังตลาดอ่ืนที่ไม่ใช่ภายใต้แบรนด์เพ่ือรักษาคุณภาพของแบรนด์ไว้ เช่นการเปิดขายในตลาดน้ัน 
หรือการขายยกโหล่ในนามของตัวเองเป็น  
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5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน 
 
ตารางท่ี 5.1 : แสดงงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี(เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน  

ท่ีดิน (มรดก) - - - 
โรงเรือน 150,000.00 - 150,000.00 
รถจักรยานยนต์ 50,000.00 50,000.00 - 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 200,000.00  

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน  

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 200,000.00 200,000.00 - 
เงินทุนหมุนเวียน 200,000.00 200,000.00 - 
รวมเงินลงทุนเร่ิม 600,000.00 450,000.00 150,000.00 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00 75.00 25.00 

 
 รายได้ของกิจการ 
 มีรายได้จากการขายสินค้าคือ กระบองเพชร คือ คุณภาพและความสวยของแต่ละ คือ โดยท่ี
มีคุณภาพดี สวยงาม ราคา 200 บาท พร้อมกระถาง และธรรมดาจะอยู่ท่ี 100 บาทพร้อมกระถาง
และจะสามารถสร้างผลผลิตต่อปี/โรงเรือน ได้โดยคิดรอบการปลูกที่ 6 เดือน และอัตราความสําเร็จใน
การให้ผลผลิตท่ี 90% โดย 1 โรงเรือนสามารถผลิตกระบองเพชรได้ 60,000  ต่อรอบ 
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ตารางท่ี 5.2 : แสดงผลผลิตกระบองเพชร 
 

รายการ 
พ้ืนท่ี 

(โรงเรือน) 
อัตราการให้ผล

ผลิต 
ผลผลิตกระบองเพชรต่อโรงเรือน/

ปี 
Ariocarpus 30.85 3000 6000 

Astrophytum 75.76 42000 84000 
Aztekium 1.928 600 1200 

Lopnophora 36.36 3000 6000 
Gymnocalycim 55.1 3000 6000 

Ferocactus 4.408 600 1200 
Neoporteria 2.755 600 1200 
Copiapoa 3.857 600 1200 

Corypantha 3.306 600 1200 
Discocactus 26.17 3000 6000 
Mammillaria 45.45 3000 6000 

รวม 100% 60000 120000 
 
 จะใช้สมมติฐานราคาวัตถุดิบจะปรับเพ่ิมข้ึน ตามระยะเวลาปีละ 15% ซ่ึงจะสามารถ
ประมาณทุนขาย (Cost Of Goods Sold) ได้ดังต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 5.3 : แสดงการประมาณการยอดขาย 5 ปี 
 
การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีที่ 4 ปีท่ี 5 
รวมยอดขายต่อวัน 1,833 2,108 2,425 2,788 3,207 
ยอดขายต่อเดือน 55,000 63,250 72,738 83,648 96,195 
ยอดขายต่อปี 660,000 759,000 872,850 1,003,778 1,154,344 
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ตารางท่ี 5.4 : แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

 ทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าเช่า - - - - - 
เงินเดือน  
(เพ่ิมข้ึน 5%) 

89,280 93,744 98,431 103,353 108,520 

ค่าไฟฟ้า ค่านํ้า   
(เพ่ิมข้ึน 5%) 

100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 

ค่าเสื่อมราคา 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
ค่าโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ 

20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

ค่าของใช้สิ้นเปลือง
ต่างๆ 

15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 

รวมทุนคงท่ี 304,280 313,744 323,681 334,115 345,071 
  
 ตารางท่ี 5.5 : แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน 
 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีที่ 4 ปีท่ี 5 

ยอดขาย 660,000 759,000 872,850 1,003,778 1,154,344 
หัก ทุนผันแปร 144,000 164,400 187,800 214,647 245,455 
กําไรส่วนเกิน 516,000 594,600 685,050 789,131 908,889 
หัก ทุนคงที่ 304,280 313,744 323,681 334,115 345,071 
กําไรก่อนการดําเนินงาน 211,720 280,856 361,369 455,015 563,818 
หัก ดอกเบ้ียจ่าย 3,000 2,400 1,800 1,200 600 
กําไรก่อนหักภาษี 208,720 278,456 359,569 453,815 563,218 
หัก ภาษีเงินได้ 31,308 41,768 53,935 68,072 84,483 
กําไรสุทธิ 177,412 236,688 305,633 385,743 478,735 
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ตารางท่ี 5.6 : งบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีที่ 4 ปีท่ี 5 

กําไรสุทธิ 177,412 236,688 305,633 385,743 478,735
บวก ค่าเสื่อมราคา 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
บวก ดอกเบ้ียจ่าย 3,000 2,400 1,800 1,200 600 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 31,308 10,460 12,167 14,137 16,410 
บวก เงินปันผลค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 177,412 59,276 68,946 80,109 92,993 
หัก สินค้าคงเหลือท่ีเพ่ิมข้ึน 66,000 9,900 11,385 13,093 15,057 
เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 403,132 378,924 457,161 548,097 653,682
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน  

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 200,000 - - - - 
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 200,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการลงทุน 400,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหา  

กู้จากสถาบันการเงิน 150,000 - - - - 
หัก ชําระเงินกู้ 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้ 3,000 2,400 1,800 1,200 600 
หัก เงินปันผลจ่าย 177,412 236,688 305,633 385,743 478,735
ทุนหุ้นสามัญ 450,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 389,588 269,088 337,433 416,943 509,335
เงินสดสุทธิ 392,720 109,836 119,728 131,154 144,346
บวก เงินสดงวด - 392,720 502,556 622,284 753,437
เงินสดปลายงวด 392,720 502,556 622,284 753,437 897,784
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ตารางท่ี 5.7 : แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน  

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 2.20 2.08 1.97 1.88 1.80 

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 1.88 1.80 1.73 1.66 1.59 

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน  

อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 2 2 2 2 2 

ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 165.00 166.20 167.32 168.35 169.30

อัตราการหมุนสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน (รอบ) 4 6 11 25 - 

อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 0.85 0.93 1.00 1.07 1.14 

การวัดความสามารถในการชําระหนี้  

อัตราแห่งหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.73 0.82 0.93 1.08 1.25 

อัตราส่วนความสามารถในการชําระดอกเบี้ย(เท่า) 70.57 117.02 200.76 379.18 939.70

การวัดความสามารถในการบริหาร  

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.23 0.29 0.35 0.41 0.47 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.39 0.53 0.68 0.86 1.06 

อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 21.82 21.66 21.52 21.38 21.26 

อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 32.08 37.00 41.40 45.33 48.84 

อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 26.88 31.18 35.02 38.43 41.47 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน  

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿74,462.91  

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 26%  

ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 2.814  
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แบบสอบถาม 
พฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกซ้ือกระบองเพชร 

 
 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดย
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกซ้ือกระบองเพชร จึงใคร่ขอความร่วมมือท่าน
ในการกรอกข้อมูลในแบบสอบถามน้ีตามความเป็นจริง ซ่ึงข้อมูลท่ีได้จากท่านในครั้งน้ีจะเป็น
ประโยชน์ในการพัฒนาคุณภาพสินค้า บริการด้านอ่ืนๆ ต่อไป 
 ขอรับรองว่าข้อมูลท่ีได้รับจากการสํารวจครั้งน้ีจะถูกเก็บเป็นความลับและจะนําไปใช้
ประโยชน์ทางการศึกษาโดยตรง ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงท่ีให้ความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถามในคร้ังน้ี 
คําถามคัดกรอง 
ท่านเคยซ้ือกระบองเพชรหรือไม่ 
(     ) เคย                                                            (     ) ไม่เคย 

ตอนท่ี 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน (    )  หน้าข้อความที่ตรงกับท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ 
(    ) หญิง     (    ) ชาย 
2. อายุ 
(    ) 1) ตํ่ากว่า 20 ปี    (    ) 2) 21-30 ปี 
(    ) 3) 31-40 ปี    (    ) 4) 41 ปีข้ึนไป 
3. สถานภาพ 
(    ) 1) โสด     (    ) 2)สมรส/อยู่ด้วยกัน 
(    ) 3)หม้าย/หย่าร้าง  
4. ระดับการศึกษา  
(    ) 1)ตํ่ากว่าปริญญาตรี   (    ) 2)ระดับปริญญาตรี    
(    ) 3)สูงกว่าระดับปริญญาตรี 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
(     ) 1)น้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท  (     ) 2)15,001-20,000 บาท 
(     ) 3)20,001-25,000 บาท   (     ) 4)25,001-30,000 บาท 
(     ) 5)มากกว่า 30,000 บาท 
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6. อาชีพ 
(     ) 1)นักเรียน นิสิต นักศึกษา   (     ) 2)พนักงานบริษัทเอกชน 
(     ) 3)ข้าราชการ/ รัฐวิสาหกิจ   (     ) 4)เจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว 
(     ) 5)รับจ้างอิสระ    (     ) 6)อ่ืนๆ 
 
ตอนท่ี 2 ข้อมูลพฤติกรรมในการเลือกซ้ือกระบองเพชร 
โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน (    )  หน้าข้อความท่ีตรงกับท่านมากท่ีสุด 
1. กระบองเพชรชนิดใด ท่ีท่านตัดสินใจเลือกซ้ือมากที่สุด (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
(    ) 1)  Ariocarpus   (    ) 2) Astrophytum   (    ) 3)  Aztekium 
(    ) 4) Lopnophora   (    ) 5)  Gymnocalycim  (    ) 6)  Fero
กระบองเพชร 
(    ) 7)  Neoporteria  (    ) 8)  Copiapoa  (    ) 9) Corypantha  
(    ) 10) Discoกระบองเพชร  (    ) 11) Mammillaria  (    ) 12) อ่ืนๆ
................  
2. สาเหตุหลักที่ตัดสินใจเลือกซ้ือกระบองเพชร (เลือกเพียง 1 ข้อ) 
(    ) 1) สวยงาม   (    ) 2) ตามกระแส  (    ) 3) สะสมเป็นงานอดิเรก 
3. โอกาสในการเลือกซ้ือกระบองเพชร (เลือกเพียง 1 ข้อ)  
(    ) 1) เม่ือผ่านไปเจอตามสถานที่ต่างๆ 
(    ) 2) เม่ือมีกระแสความนิยมในสายพันธ์ุใดสายพันธ์ุหน่ึง 
(    ) 3) เม่ือมีโอกาสจัดสวน หรือตกแต่งภายในบริเวณที่พักอาศัย 
(    ) 4) เม่ือมีการลดราคา 
4. บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือกระบองเพชรมากที่สุด (เลือกเพียง 1 ข้อ) 
(    ) 1) ครอบครัว    (    ) 2) เพ่ือน 
(    ) 3) แฟน     (    ) 4) ตัวท่านเอง  
5. แหล่งข้อมูลในการเลือกซ้ือกระบองเพชรมากท่ีสุด (เลือกเพียง 1 ข้อ) 
(    ) 1) เพจชมรม เวบไซต์ต่างๆ   (    ) 2) พนักงาน ณ จุดขาย  
(    ) 3) สื่อประชาสัมพันธ์จากผู้ขาย   (    ) 4) คนรอบข้างหรือเพ่ือนสนิท 
(    ) 4) อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................................................................................................. 
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6. สถานที่ท่ีท่านเลือกซ้ือกระบองเพชรมากท่ีสุด (เลือกเพียง 1 ข้อ) 
(    ) 1) ตัวแทนขายปลีกริมทางท่ัวไป เช่นตลาดนัด เปิดท้าย         (    ) 2) บูทร้านค้าของผู้จัด
จําหน่าย 
(    ) 3) ช่องทางผ่านออนไลน์              (    ) 4) อ่ืนๆ โปรดระบุ........... 
7. ค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือกระบองเพชรต่อครั้ง (เลือกเพียง 1 ข้อ) 
(    ) 1)น้อยกว่า 100 บาท   (    ) 2) 101 - 200 บาท 
(    ) 3) 201 - 300 บาท    (    ) 4) 300 บาท ข้ึนไป  
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ตอนท่ี 3 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยทางด้านส่วนสะสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ        
กระบองเพชร 
 กรุณาประเมิน ตอบในส่วนท่ีท่านเห็น ด้วยกับข้อความต่อไปน้ีมากน้อยเพียงใด 
ระดับ 5 = มากท่ีสุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = น้อย และ 1= น้อยท่ีสุด 

กลยุทธ์ทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)       
1.1 ความหลากหลายของกระบองเพชร      
1.2 กระบองเพชรมีคุณภาพ ทนทาน ไม่ตายง่าย      
1.3 กระบองเพชรไม่มีรอยแผลตําหนิ และไม่เป็นโรค      
1.4 กระบองเพชรมีความหลากหลาย ท้ังรูปทรงและขนาด      
1.5 มีการพัฒนาสายพันธ์ุใหม่ๆ ตามกระแสตลาดเสมอ      
1.6 มีการจําหน่ายได้เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า      
1.7 มีการควบคุมมาตรฐานการเพาะปลูก      
1.8 มีการตรวจสอบสินค้าทุกครั้งท่ีจําหน่าย      

 1.9 มีภาชนะใส่กระบองเพชรท่ีแข็งแรง เหมาะสมกับกระบองเพชร      
1.10 สถานท่ีจําหน่ายเป็นท่ีรู้จักและมีช่ือเสียง      
      
2. ด้านราคา (Price)       
2.1 ราคาเหมาะสมกับสินค้า      
2.2 ราคาถูกกว่าหรือเท่ากับเจ้าอ่ืน      
2.3 มีราคาแสดงอย่างชัดเจน      
      
3. ด้านสถานท่ีและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)      
3.1 มีช่องทางการจําหน่ายนอกสถานที่ เช่น ร้านค้าขายปลีกส่ง      
3.2 สถานท่ีต้ังอยู่ในชุมชนเดินทางสะดวก      
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กลยุทธ์ทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
3.3 สถานท่ีมีการตกแต่งสวยงามให้น่าเข้าชม      
3.4 สถานท่ีมีขนาดใหญ่ มีบริเวณจอดรถเพียงพอ      
3.5 สถานท่ีมีคนให้บริการข้อมูล อํานวยความสะดวก      
3.6 มีทางเดินให้เลือกชมกระบองเพชร      
3.7 สถานท่ีมีการจัดแบ่งแยกประเภทกระบองเพชรชัดเจน      
3.8 สถานท่ีมีบริการด้านการขนส่ง      
4. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion)      
4.1 มีการใช้ป้ายโฆษณาติดตามสถานที่ต่างๆ      
4.2 มีการจัดทําบทความลงนิตยาสาร      
4.3 ให้ส่วนลดลูกค้าเม่ือซ้ือจํานวนมาก      
4.4 มีพนักงานให้คําแนะนําเกี่ยวกับกระบองเพชร      
4.5 มีบริการให้คําแนะนํา ดูแล หลังจากจําหน่ายไปแล้ว      
4.6 มีการออกร้าน จัดแสดงสินค้า ตามงานต่างๆ      
4.7 มีการจัดทําเว็บไซต์เพ่ือเข้าถึงลูกค้าได้มากข้ึน      
 
 หากทางร้านทําตามกลยุทธ์ข้าง ท่านจะซ้ือกระบองเพชรจากร้านเราหรือไม่ 
(    ) ซ้ือ    (    ) ไม่ซ้ือ 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ช่ือนามสกุล  ศรัณย์ บุญยัง 
E-mail    Sarun.boony@bumail.net 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ สาขา การจัดการระกว่างประเทศ 
ประวัติการทํางาน ปัจจุบัน เป็นเจ้าของธุรกิจค้าขายกระบองเพชร 
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