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บทสรุปผู้บริหาร 
 

Flora Mild Studio เป็นธุรกิจร้านดอกไม้ที่ต่อยอดจากธุรกิจเดิมของครอบครัว ซึ่งได้
น าดอกไม้ประดิษฐ์ธรรมดาๆ มาเพ่ิมมูลค่าสร้างความแตกต่างด้วยการสร้างสรรค์ผลงานในรูปแบบ 
Flora Arts and Crafts Design จัดจ าหน่ายสินค้าทั้งที่เป็นสินค้าส าเร็จ และ Made to Order 
รวมถึงมีการจัดแสดงผลงาน นิทรรศการดอกไม้ เพ่ือถ่ายทอดความเป็นเอกลักษณ์ ความเชี่ยวชาญ 
และเสริมสร้าง Personal Brand ให้แก่เจ้าของร้าน ทั้งนี้ผู้จัดท าเล็งเห็นว่า กลุ่มลูกค้านักท่องเที่ยว
มาเลเซีย เป็นอีกกลุ่มหนึ่งที่น่าสนใจในการเจาะตลาดและยังไม่มีคู่แข่งรายใดท าการตลาดกับลูกค้า
กลุ่มนี้ ซึ่งจะท าควบคู่ไปกับการท าการตลาดกับกลุ่มลูกค้าในพ้ืนที่ โดยในการเริ่มต้นกิจการจะเลือกใช้
ดอกไม้ประดิษฐ์เป็นวัตถุดิบหลักในการผลิตทั้งหมด เพ่ือเพ่ิมมูลค่าสินค้าของธุรกิจครอบครัว  ให้ครบ
วงจรมากยิ่งขึ้น แล้วจึงค่อยขยายไปสู่การใช้ดอกไม้แห้ง และดอกไม้สด ซึ่งจะเป็นแผนการในอนาคต
ต่อไป 

จากสถานการณ์ปัจจุบันพบว่า ดอกไม้ ยังคงได้รับความนิยมจากผู้คนในทุกสังคม  
ทุกเพศ และทุกวัย เป็นองค์ประกอบที่ส าคัญที่สามารถสร้างบรรยากาศดีๆ ให้เกิดขึ้นได้เสมอ และ
เป็นตัวแทนที่ดีที่สุดในการแสดงความรู้สึกในทุกโอกาส สามารถสร้างความสุขให้แก่ผู้ที่เป็นผู้ให้ และ
ผู้รับได้ ท าให้ปัจจุบันมีผู้ประกอบการที่สนใจท าธุรกิจร้านดอกไม้อยู่เป็นจ านวนมาก และกระจายอยู่
ในทุกพ้ืนที่ นอกจากนี้กระแสความนิยมงาน Arts and Crafts เริ่มเข้ามามีบทบาทกับคนรุ่นใหม่ 
มีอัตราการเติบโตที่มากข้ึนทั้งในกลุ่มคนไทยและคนมาเลเซีย รวมถึงตลาดสินค้าของขวัญ ของช าร่วย 
ของตกแต่ง ก็มีอัตราการเติบโตเพ่ิมสูงขึ้นเช่นเดียวกัน 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกพบว่าผู้บริโภคมีความต้องการสินค้าที่มีความแตกต่าง แต่ร้าน
ดอกไม้ในหาดใหญ่ที่มีอยู่ในปัจจุบันนั้น ยังไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าในกลุ่มที่ซื้อ
เป็นของขวัญเท่าใดนัก โดยเฉพาะยิ่งเป็นดอกไม้ประดิษฐ์ด้วยแล้ว มักไม่ค่อยได้รับความสนใจจาก
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ลูกค้ากลุ่มนี้ เนื่องจากยังไม่สามารถสร้างความประทับใจให้แก่ผู้ที่ได้รับได้ และไม่ว่าจะเป็นร้านดอกไม้
ประเภทใด ก็ล้วนแต่มีลักษณะที่คล้ายคลึงกัน ส าหรับชาวหาดใหญ่แล้ว ท าเลที่ตั้งของร้านดอกไม้มีผล
อย่างยิ่งต่อการจดจ าและการเลือกใช้บริการ เนื่องด้วยการผลิตสินค้าที่ไม่ได้มีความแตกต่างกันมาก 
และลูกค้าสามารถก าหนดงบประมาณได้ด้วยตนเอง ท าให้ลูกค้ามักพิจารณาซื้ อจากร้านในบริเวณ
ใกล้เคียงก่อน  แล้วจึงมาพิจารณาด้านผลิตภัณฑ์ และราคา ตามล าดับ  ซึ่งร้าน Flora Mild มีจุดแข็ง
ในด้านท าเลที่ตั้งที่อยู่ใจกลางเมือง ใกล้บริเวณแหล่งท่องเที่ยวที่ผู้คนต้องผ่านไปมาอยู่เป็นประจ า 

ด้านกลยุทธ์ทางการตลาด ได้เจาะกลุ่มลูกค้าเปูาหมายคือกลุ่มลูกค้าที่ซื้อดอกไม้เป็น
ของขวัญ ซึ่งคนกลุ่มนี้จะมีโอกาสและความถี่ในการซื้อมากกว่ากลุ่มที่ซื้อเพ่ือใช้งาน โดยวางต าแหน่ง
ของกิจการให้เป็น Creative Floral Studio แหล่งรวมผลงาน Flora arts and crafts design ภายใต้ 
Brand DNA “Flower Artistry, Custom Design, Timeless Impression” โดยจะเปิดโอกาสให้ลูกค้า
มีส่วนร่วมในการออกแบบสินค้า ภายใต้การดูแลจาก Floral Designer มืออาชีพ เพ่ือที่ลูกค้าจะสามารถ
สร้างความประทับใจให้แก่ผู้รับได้ในสไตล์ของตนเอง 

ด้านกลยุทธ์ด้านการด าเนินงาน เพ่ือให้สอดคล้องกับ Brand DNA ที่ได้วางไว้ Flora Mild 
จึงได้ก าหนดแผนการด าเนินการตั้งแต่เริ่มต้นผลิตสินค้าจนถึงการส่งมอบสินค้า เพ่ือสร้างความ
ประทับใจให้แก่ลูกค้า โดยเมื่อเข้ามาใช้บริการจะได้พบกับ Floral Designer เป็นผู้คอยให้ค าปรึกษา
ในการจัดดอกไม้ อีกทั้ง Flora Mild มีเปูาหมายที่จะเป็น Stop Point เพ่ือเป็นจุดสนใจและสร้างการรับรู้ 
การจดจ าให้กับลูกค้า โดยอาศัยจุดแข็งด้านท าเลที่ตั้ง และวางแผนออกแบบประดับตกแต่งร้านให้
ประดับประดาไปด้วยดอกไม้ทั้งภายนอกและภายใน และมีช่องทางในการขายทั้งออฟไลน์และ
ออนไลน์ พร้อมทั้งได้จัดท าแผนการบริหารความเสี่ยง เพ่ือรองรับสถานการณ์ต่างๆ ที่อาจเกิดข้ึน 

ส าหรับกลยุทธ์ด้านการเงิน เมื่อประเมินถึงผลตอบแทนทีได้จากการประมานการด้าน
การเงิน ด้วยการอ้างอิงข้อมูลในตลาด และจากประสบการณ์การด าเนินงานในอดีต พบว่ากิจการมี
ความสามารถในการสร้างผลตอบแทนที่ดีได้ ด้วยต้นทุนในการขายที่มีเพียงร้อยละ 40 ของยอดขาย 
ประกอบกับการเลือกขยายกลุ่มลูกค้าไปยังนักท่องเที่ยวชาวมาเลเซีย ท าให้กิจการสามารถเพ่ิม
ยอดขายและสร้างก าไรให้แก่กิจการได้เป็นอย่างดี โดยมีมูลค่ากิจการที่แท้จริง (NPV) เป็นค่าบวก  
มีอัตราผลตอบแทนของกิจการ (IRR) ร้อยละ 56.93 และสามารถคืนทุนได้ภายใน 1.9 ปี ซึ่งเป็นไป
ตามเปูาหมายที่ตั้งไว้ จึงถือว่ามีความเป็นไปได้สูงที่กิจการจะประสบความส าเร็จ 

 
ค าส าคัญ: ร้านดอกไม้ในอ าเภอหาดใหญ่ 
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EXECUTIVE SUMMARY 
 

Flora Mild Studio is the business that has been developed from the 
Family business by adding value from the original artificial flower to be flora arts and 
crafts design product. Flora Mild serve both finished goods and made to order and 
also provide flower exhibition to display the uniqueness of product and to show how 
the owner is expert in flower arrangement to build up the owner’s personal brand. 
Moreover, I realize that Malaysian travelers can be Flora Mild’s potential customer 
and there are no competitors focusing of this kind of business, so I plan to do the 
marketing focusing on Malaysian travelers together with Hat Yai customers. In the first 
period Flora Mild will use the artificial flowers as the raw material from the family 
business. For the future plan, Flora Mild will expand to use dry flower and fresh 
flower for their products. 

Nowadays, I founded that flowers are still popular among many people 
in the society. It is an important element that can create a good atmosphere and it is 
the best representative to express feelings in every opportunities which can lead to 
the happiness for those who are the givers and recipients. That’s why there are many 
entrepreneurs interested in doing the flower shop in many areas. Moreover, arts and 
crafts products become the new trend for new generations with increasing growth 
rate in both Thai and Malaysian people as well as the market of gifts, souvenirs, 
decorations. 

Based on the in-depth interviews, the customers need the unique 
products as their gifts. However, the existing flower shops in Hat Yai still unable to 
respond to the particular needs of the customers who want to buy flower as gifts 
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especially artificial flowers which are not popular among group of customers because 
it still cannot make the recipients get deep impression. And no matter what kind of 
flower shop, all of them still have similar pattern of flower arrangement. For 
customers in Hat Yai, they set their own budget for bouquet and concern more 
about the location and the display in front of the shop as the first condition for 
choosing to use the service.  Then, they will consider the product and price 
respectively. And Flora Mild have the strength that the shop is located in downtown, 
it is the area that every people have to go through regularly.    

For marketing plan, I select the customers who buy flowers as gifts to be 
the primary target. This kind of people will have more opportunities to purchase 
flowers more than the customers who buy flowers for other purposes. The 
positioning of Flora Mild was set to be the Creative Floral Studio where customers 
can collect flora arts and crafts design work under brand DNA “Flower Artistry, 
Custom Design, Timeless Impression”. Flora Mild will let customer to participate in 
the product design under the attention from expert floral designer so that customers 
will be able to impress the recipient in their own style. 

In order to comply with the marketing plan, Flora Mild has set operation 
plan since the beginning of the production until the delivery of the product to 
impress for the customers. When the customers come into Flora Mild, they will meet 
the expert floral designer who is a consultant for flower arrangements. Moreover, as 
mentioned above that location and display in front of the shop is important for 
choosing the service. Flora Mild aims to be the stop point to raise the awareness 
from customer by decorating with beautiful flowers. Flora Mild also prepared the risk 
management plan to protect unexpected situation that can affect the business.   

When evaluating the returns from financial performance, I founded that 
this business can make a good returns due to the cost of goods sold only 40% of 
sales together with the business which penetrate to Malaysian customers. This helps 
Flora Mild to increase sales, make a good profits and gain positive NPV, 56.93% of 
IRR, payback period around 1.9 years which meets the goals. Therefore, there is a 
high probability that the business will become succeed.   

 
Keywords: Flower shop in hatyai, Flora arts and crafts design 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

แผนธุรกิจฉบับนี้ สามารถส าเร็จลุล่วงไปด้วยดีได้นั้น เนื่องมาจากค าแนะน าของ 
รองศาสตราจารย์ ดร. กฤษฎารัตน์ วัฒนสุวรรณ อาจารย์ที่ปรึกษาที่ได้สละเวลามาให้ความรู้ ค าปรึกษา 
ชี้ให้เห็นถึงมุมมอง แนวคิดของการท าธุรกิจในด้านต่างๆ ท าให้สามารถน ามาปรับใช้ในการท าแผน
ธุรกิจฉบับนี้ รวมถึง ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. ปณิธาน จันทองจีน ที่ช่วยชี้แนะให้เห็นถึงจุดบกพร่อง
ต่างๆ และมุมมองทางธุรกิจที่ผู้จัดท าคาดไม่ถึง เพ่ือให้แผนธุรกิจเกิดความสมบูรณ์มากขึ้น  
จึงขอขอบพระคุณอาจารย์ทั้งสองท่านเป็นอย่างสูงมา ณ ที่นี้  

ในส่วนของการเก็บข้อมูล ผู้จัดท าขอขอบพระคุณผู้ให้ข้อมูลในการสัมภาษณ์ ไม่ว่าจะ
เป็น เพ่ือนชาวหาดใหญ่ และเพ่ือนชาวมาเลเซีย ที่ได้สละเวลามาให้ข้อมูลเกี่ยวกับการซื้อดอกไม้และ
ของขวัญ เพ่ือน าข้อมูลมาใช้ในแผนธุรกิจนี้ 

ขอขอบคุณ  นางสาวนัยนา สุขปานนท์  ที่ได้อนุญาตให้น าธุรกิจ Flora Mild มาจัดท า
เป็นแผนธุรกิจฉบับนี้ ขอบคุณที่สละเวลามาให้ข้อมูลพ้ืนฐานในการท าธุรกิจร้านดอกไม้ แผนธุรกิจ
ฉบับนี้จะไม่สามารถส าเร็จได้เลยหากไม่ได้รับการสนับสนุนจากบุคคลดังกล่าว 

สุดท้ายนี้ผู้จัดท าขอขอบคุณคุณพ่อ คุณแม่ สมาชิกชาว GOM โดยเฉพาะ นางสาว
อังคณา แซ่เจีย และ นางสาววราภรณ์ ศิลปศร เพ่ือนๆ และ บุคคลรอบข้างทุกคน ที่คอยให้ก าลังใจ 
คอยให้การสนับสนุน และเป็นที่ปรึกษาให้แก่ผู้จัดท าตลอดการจัดท าแผนธุรกิจ และการศึกษาใน
โครงการ MBA  

หากมีข้อผิดพลาดหรือบกพร่องประการใดในแผนธุรกิจฉบับนี้ ผู้เขียนขอน้อมรับและ  
ขออภัยมา ณ ที่นี ้

 
 

นางสาวอารดี ศรีสมอ่อน 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความส าคัญ 

 
การจัดท าแผนธุรกิจร้าน Flora Mild ฉบับนี้ ถือเป็นธุรกิจใหม่ที่ต้องการต่อยอดจาก

ธุรกิจเดิมของครอบครัว ซึ่งเป็นร้านขายส่ง-ปลีกดอกไม้ประดิษฐ์ เซรามิก และอุปกรณ์ที่เกี่ยวข้อง โดย
ทายาทของร้านมีแนวคิดที่จะน างานอดิเรกของตน คือการจ าหน่ายดอกไม้ข้อมือเพ่ือนเจ้าสาว เข็ม
กลัดดอกไม้ และอ่ืนๆ ทาง Social Media มาเปิดกิจการในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา ส่งเสริมให้
ธุรกิจครอบครัวให้เกิดความสมบูรณ์แบบ และมีศักยภาพทางการแข่งขันมากข้ึน  

ในช่วงที่ผ่านมา ธุรกิจของครอบครัว มีผลการด าเนินงานไม่เป็นที่น่าพึงพอใจนัก จาก
เดิมที่สามารถสร้างก าไรได้เฉลี่ยปีละ 10 ล้านบาท แต่ในช่วง 20 ปี ที่ผ่านมานั้น อัตราการเติบโตของ
ร้าน ลดลงอย่างต่อเนื่องเฉลี่ยร้อยละ 3 ต่อปี ซึ่งใน 5 ปีที่ผ่านมาร้านมีก าไรเฉลี่ยเหลือเพียงประมาณ 
2-3 ล้านบาทเท่านั้น 

สาเหตุที่ท าให้ก าไรลดลงนั้น พบว่าเกิดจากการที่ปริมาณการซื้อของลูกค้าประจ าลดลง
ประมาณร้อยละ 15 เนื่องด้วยสภาวะเศรษฐกิจของหาดใหญ่ในช่วงที่ผ่านมาซบเซาลง จะมาซื้อเยอะ
เฉพาะช่วงเทศกาลเท่านั้น อีกทั้งความสะดวกได้การติดต่อสื่อสาร และการขนส่ง ยังเป็นอีกหนึ่งปัจจัย
ที่ท าให้ลูกค้าสามารถเข้าถึง Supplier ได้ง่ายขึ้น ลูกค้าบางรายจึงเปลี่ยนไปสั่งซื้อสินค้าจาก
กรุงเทพมหานคร หรือจากโรงงานผลิตโดยตรง เพราะมีสินค้าให้เลือกหลากหลายกว่า  

นอกจากยอดการซื้อของลูกค้าประจ าที่ลดลงแล้ว  ลูกค้าขาจรโดยเฉพาะกลุ่ม GEN Y  
ก็มีปริมาณลดลงเช่นกัน โดยทั่วไปแล้ว ลูกค้ากลุ่มนี้จะนิยมมาซื้อสินค้าที่จัดส าเร็จไม่ว่าจะเป็นแจกัน 
ช่อดอกไม้ หรือกระเช้าต่างๆ แต่ปัจจุบันมีร้านดอกไม้ในหาดใหญ่เกิดขึ้นเป็นจ านวนมาก ท าให้ลูกค้ามี
ทางเลือกมากข้ึน และหันไปซื้อสินค้าจากร้านที่มีรูปแบบการจัดดอกไม้ที่ทันสมัยกว่า  

และเนื่องจากปัจจุบันครอบครัวมีสินทรัพย์ซึ่งเป็นห้องแถวว่างอยู่ ทายาทของร้านซึ่งมี
ความรู้ ความเชี่ยวชาญ และประสบการณ์ในการจัดดอกไม้ ได้รับการฝึกฝนมาอย่างต่อเนื่อง อีกทั้ง
ลักษณะการใช้งานดอกไม้แบบจัดส าเร็จนั้น มักมีการใช้งานแบบให้เป็นของขวัญ ดังนั้นจึงมีแนวคิดที่
จะน าร้าน Flora Mild ในโลกออนไลน์ มาปรับปรุงให้มีลักษณะ Flower Shop + Gifts Shop 
ผสมผสานความสวยงามของดอกไม้ เข้ากับความปรารถนาดีของการให้ ออกแบบสินค้าในรูปแบบ 
Flower Art Design จัดท าธุรกิจให้เป็น “Creative Floral Studio” เพ่ือสร้างความแตกต่าง และ
เป็นการเพ่ิมโอกาสและความถี่ในการซื้อสินค้า โดยในการเริ่มต้นกิจการจะเลือกใช้ดอกไม้ประดิษฐ์
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เป็นวัตถุดิบหลักในการผลิต เพ่ือเพ่ิมมูลค่าสินค้าของธุรกิจครอบครัว ให้มีความสมบูรณ์แบบ และครบ
วงจรมากยิ่งข้ึน แล้วในอนาคตจึงค่อยพิจารณาการน าดอกไม้ชนิดอ่ืนมาจัดจ าหน่ายต่อไป  

 
1.2 โอกาสทางธุรกิจ 
 

“ดอกไม้” จัดว่าเป็นผลิตภัณฑ์ที่ยังคงได้รับความนิยมจากผู้คนในทุกสังคม ทุกเพศ  
ทุกวัย เพื่อใช้เป็นตัวแทนในการแสดงความรู้สึก และเป็นสัญลักษณ์ของช่วงเวลาส าคัญต่างๆ อีกทั้งยัง
ได้รับความนิยมในการใช้เป็นส่วนประกอบในกิจกรรมต่างๆ เพ่ือเพ่ิมสีสันให้กับงาน และใช้ตกแต่ง
บ้าน อาคาร และสถานที่ สร้างบรรยากาศให้ดูสดชื่นมากขึ้น  

กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์ ได้จัดให้สินค้าดอกไม้ประดิษฐ์ 
อยู่ในกลุ่มของสินค้าไลฟ์สไตล์ ประเภทของขวัญ ของช าร่วย ของตกแต่งบ้าน ตามลักษณะของการใช้
งาน ซึ่งในปี พ.ศ. 2560 ตลาดของขวัญตามเทศกาลและฤดูกาลโดยเฉพาะกลุ่มกระเช้ามีมูลค่าทั้งสิ้น 
1 พันล้านบาท และคาดว่าปีหน้าจะขยายตัวอีก 4-5%  (จิตรินทร์, ชี้ช่องรวย, 2017)  

หากมองในด้านการส่งออก ในปี พ.ศ. 2560 ประเทศไทยมีการส่งออกสินค้าไลฟ์สไตล์ 
มูลค่ากว่า 2,718 ล้านเหรียญสหรัฐ โดยมีสินค้าเฟอร์นิเจอร์และชิ้นส่วน เครื่องใช้บนโต๊ะอาหาร 
ของขวัญของช าร่วยและของตกแต่งบ้าน เคหะสิ่งทอ ของเล่น และเครื่องเขียน ขยายตัวประมาณ 5% 
และหนึ่งในประเทศที่มีการน าเข้าสินค้าไลฟ์สไตล์จากไทยสูงสุด คือ ประเทศ “มาเลเซีย” 
(ฐานเศรษฐกิจ, 2017) 

สอดคล้องกับข้อมูลการส่งออกผลิตภัณฑ์ประเภทดอกไม้เทียม ใบไม้เทียมผลไม้เทียม 
และส่วนประกอบต่างๆ รวมทั้งของท าด้วยดอกไม้เทียม ใบไม้เทียมหรือผลไม้เทียม ตามพิกัดศุลกากร 
HS Code 6702 ของกรมการค้าต่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์ ที่แสดงให้เห็นว่า ประชากรใน
ประเทศมาเลเซียนั้น ยังคงมีความนิยมสินค้าประเภทดังกล่าว ในช่วง 5 ปี ที่ผ่านมา ไทยมีการส่งออก
ดอกไม้ประดิษฐ์ฯ ไปยังประเทศมาเลเซียในอัตราท่ีเพ่ิมสูงขึ้น โดยในปี พ.ศ. 2559 มีมูลค่าการส่งออก
ทั้งสิ้น 4.28 ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 0.07 ของมูลค่าการน าเข้าดอกไม้ประดิษฐ์ของประเทศ
มาเลเซียทั้งหมด โดยมาเลเซียมีมูลค่าการน าเข้ากลุ่มสินค้าดอกไม้ประดิษฐ์มีทั้งสิ้น 18.7 ล้านเหรียญ
สหรัฐ หรือ 60.77 ล้านบาท  
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ภาพที่ 1.1 แสดงมูลค่าการส่งออกดอกไม้เทียม ใบไม้เทียมผลไม้เทียม และส่วนประกอบต่างๆ 
รวมทั้งของท าด้วยดอกไม้เทียม ใบไม้เทียมหรือผลไม้เทียม ตามพิกัดศุลกากร HS Code 6702  
ที่มา: ดัดแปลงจาก http://www2.ops3.moc.go.th/tradeWebservice/MetaDataHarmonize.aspx 

 
นอกจากสินค้าของขวัญของตกแต่งบ้านจะมีอัตราการเติบโตที่สูงขึ้นแล้ว สินค้าประเภท

งาน Arts and Crafts ก็ก าลังได้รับความนิยมจากประชาชนชาวไทยเช่นเดียวกัน โดยปัจจุบันสินค้า
ประเภทดังกล่าว มีมูลค่าตลาดทั้งสิ้น 237 ล้านบาท อัตราการเติบโตประมาณร้อยละ 4.3  

 

 
 
ภาพที่ 1.2 Sale of Arts and Crafts in Thailand 
ที่มา: Euromonitor, 2018 
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สอดคล้องกับความนิยมในประเทศมาเลเซีย ที่สินค้าประเภท Arts and Crafts ก็ก าลัง
ได้รับความนิยมเช่นเดียวกัน โดยมีมูลค่าตลาดอยู่ที่ประมาณ 23 ล้าน ริงกิตมาเลเซีย หรือคิดเป็น 
181.18 ล้านบาท มีอัตราการเติบโตประมาณร้อยละ 1  

 

 
 

ภาพที่ 1.3 Sale of Arts and Crafts in Malaysia 
ที่มา: Euromonitor, 2018 

 
ปัจจุบันมีนักท่องชาวมาเลเซียให้ความสนใจมาท่องเที่ยวในประเทศไทยจ านวนมาก 

สูงสุดเป็นอันดับ 2 จากนักท่องเที่ยวต่างชาติทั้งหมด โดยสถานที่ที่นักท่องเที่ยวชาวมาเลเซียนิยม
เดินทางมาท่องเที่ยว คือ หาดใหญ่ สุไหงโกลก เบตง ภูเก็ต และกรุงเทพมหานคร จากข้อมูลรายงาน
สถิติจังหวัดสงขลา ปี พ.ศ. 2560 พบว่า สัดส่วนของนักท่องเที่ยวต่างชาติที่เข้ามาในสงขลามีจ านวน
เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง และส่วนใหญ่เป็นนักท่องเที่ยวชาวมาเลเซียเกินกว่าร้อยละ 50 ส่งผลให้รายได้
จากการท่องเที่ยวของจังหวัดสงขลาในปี พ.ศ. 2559 มีมูลค่าทั้งสิ้น 26,841 ล้านบาท เพ่ิมขึ้นจากปี
ก่อนหน้าร้อยละ 6.36 อีกทั้งจากการสังเกตพบว่า ในระยะหลังมีชาวมาเลเซีย เข้ามาซื้อดอกไม้
ประดิษฐ์เพ่ือน าไปขายต่อในประเทศมาเลเซียมากขึ้น และหาดใหญ่มีข้อได้เปรียบด้านท าเลที่ตั้งที่อยู่
ไม่ไกลจากชายแดนไทย-มาเลเซีย ผู้จัดท าจึงมีความเห็นว่า ชาวมาเลเซีย น่าจะเป็นลูกค้าอีกกลุ่มหนึ่ง
ที่มีศักยภาพ (ส านักงานสถิติจังหวัดสงขลา, 2561)  
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บทที่ 2 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PEST Analysis) 

2.1.1.1 สภาพแวดล้อมด้านนโยบาย (Political Factors) (+) 
รัฐบาลไทยได้มีนโยบายที่ส่งเสริมการประกอบธุรกิจขนาดกลางและ

ขนาดเล็ก หรือ SMEs โดยจัดตั้งส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อย (สสว.)  เพ่ือ
ให้บริการส่งแสริมและสนับสนุนธุรกิจ SME’s ในด้านต่างๆ โดยเฉพาะการให้การสนับสนุนทางด้าน
การเงิน ท าให้ผู้ประกอบการสามารถขอกู้เงินเพ่ือใช้เป็นเงินทุนหมุนเวียนได้ง่ายกว่าในอดีต และ
ผู้ประกอบการ SMEs จะได้รับการลดภาษี หักค่าสึกหรอและค่าเสื่อมราคาในอัตราเร่ง และคิด
รายจ่ายที่หักได้มากกว่า 1 เท่า นอกจากนี้ รัฐบาลยังมีนโยบายลดหย่อนภาษีนิติบุคคลธรรมดา ท าให้
ประชาชนมีอ านาจการใช้จ่ายมากขึ้น (ธนาคารกสิกรไทย, 2559) 

รัฐบาลไทยมีนโยบายส่งเสริมการท่องเที่ยวด้วยการกระจายอ านาจสู่
ท้องถิ่น เอ้ือต่อการเสริมสร้างศักยภาพทางการท่องเที่ยวของจังหวัดสงขลา ทั้งการพัฒนาแหล่ง
ท่องเที่ยวและการตลาด อีกทั้งยังมีความร่วมมือภายใต้โครงการพัฒนาเขตเศรษฐกิจสามฝุาย
อินโดนีเซีย-มาเลเซีย-ไทย (IMT-GT : Indonesia-Malaysia-Thailand Growth Triangle) ท าให้มี
เส้นทางการท่องเที่ยวที่น่าสนใจมากขึ้น ส่งผลให้มีสายการบินต่างประเทศเพ่ิมเที่ยวบินมายังสนามบิน
หาดใหญ่ และด้วยจังหวัดสงขลามีพ้ืนที่ติดต่อกับประเทศมาเลเซีย สามารถเชื่อมโยงการค้า การลงทุน 
และการท่องเที่ยว ตามแผนการพัฒนาเศรษฐกิจในบริเวณ แนวพ้ืนที่ภาคเหนือ (Northern Corridor 
Economic Region : NCER) ของประเทศมาเลเซีย และเนื่องด้วยนักท่องเที่ยวมาเลเซีย คือ หนึ่งใน
กลุ่มลูกค้าที่มีศักยภาพของ Flora Mild นโยบายสนับสนุนการท่องเที่ยวดังกล่าว เป็นตัวสนับสนุนให้
นักท่องเที่ยวชาวมาเลเซียเข้ามาในหาดใหญ่มากขึ้น ส่งผลดีต่อ Flora Mila ให้มีโอกาสในการสร้าง
ยอดขายเพิ่มขึ้น (ศูนย์บริการเบ็ดเสร็จด้านการลงทุนเขตพัฒนาเศรษฐกิจพิเศษสงขลา, สืบค้นเมื่อ 18 
พฤศจิกายน 2561) 

2.1.1.2 สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ (Economic Factors) (+)/(-) 
เศรษฐกิจของประเทศมาเลเซียมีการฟ้ืนตัวเป็นอย่างมากในช่วงสอง

ทศวรรษที่ผ่านมา จากการขยายเศรษฐกิจด้วยการส่งออกสินค้าประเภทอุปกรณ์ไฟฟูาอิเลคทรอนิกส์ 
น้ ามันปาล์ม น้ ามันดิบ ก๊าซธรรมชาติ ก าลังส าคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจมาจากการใช้จ่ายของ
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ผู้บริโภค ซึ่งส่งผลให้เศรษฐกิจมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง เศรษฐกิจของมาเลเซียโตขึ้ น 5.9% ในปี 
2560 และคาดว่าชะลอตัวลงเล็กน้อยที่ 5.2% ในปี 2561 อุปสงค์ภายในประเทศยังคงเป็นกลไก
ขับเคลื่อนส าคัญ เพราะนอกจากการบริโภคและการลงทุนภาคเอกชนที่มีแนวโน้มขยายตัวต่อเนื่อง
แล้ว การใช้จ่ายและโครงการก่อสร้างสาธารณูปโภคของภาครัฐจะเป็นอีกหนึ่งปัจจัยสนับสนุนกิจกรรม
ทางเศรษฐกิจในครึ่งปีหลังในขณะเดียวกัน การผลิตในภาคอุตสาหกรรม การก่อสร้าง การเกษตร และ
การบริการปรับตัวดีขึ้นตามสถานการณ์เศรษฐกิจภายในและนอกประเทศ อย่างไรก็ตาม มาเลเซียอาจ
เผชิญกับความเสี่ยงจากความผันผวนของราคาน้ ามันและสินค้าโภคภัณฑ์ และความไม่แน่นอนของ
สถานการณ์เศรษฐกิจของประเทศคู่ค้า ราคาสินค้าปรับตัวเพ่ิมขึ้น 4.1% ในปี พ.ศ. 2560 และคาดว่า
จะอยู่ที่ 2.2% ในปี 2561 การใช้จ่ายของผู้บริโภคเติบโตขึ้น 7.0% อัตราการจ้างงานที่เพ่ิมขึ้นท าให้
ผู้บริโภคมีก าลังในการจ่าย นอกจากนั้นรัฐบาลยังมีแผนในการเพ่ิมรายได้ให้กับประชากร (Economic 
Intelligence Center, 2017) 

ภาวะเศรษฐกิจจังหวัดสงขลาในเดือนมิถุนายน 2561 ขยายตัว ร้อยละ 
6.8 จากเดือนเดียวกันปีก่อน สินเชื่อรวมเพ่ิมขึ้นร้อยละ 1.7 ส่วนใหญ่เป็นการเพ่ิมของสินเชื่อเพ่ือการ
ผลิต และการพาณิชย์  เศรษฐกิจด้านอุปทาน (การผลิต) ขยายตัว สะท้อนได้จากภาคอุตสาหกรรม
ขยายตัวร้อยละ 5.9 และภาคบริการขยายตัวร้อยละ 54.9 จากนักท่องเที่ยวมาเลเซียขยายตัวมาก 
เศรษฐกิจด้านอุปสงค์ (การใช้จ่าย) หดตัว ร้อยละ -8.9 สะท้อนได้จากการค้าชายแดนหดตัว ทั้งมูลค่า
การส่งออกและมูลค่าการน าเข้า เสถียรภาพทางเศรษฐกิจ พิจารณาเปรียบเทียบกับดัชนีราคาผู้บริโภค
เพ่ิมขึ้น ร้อยละ 0.7 ส าหรับการจ้างงาน เพ่ิมขึ้น ร้อยละ 6.9 (ส านักงานคลังจังหวัดสงขลา, 2561)
ทั้งนี้ จังหวัดสงขลาเป็นแหล่งการค้าชายแดนที่มีมูลค่าการค้าชายแดนสูงที่สุดของประเทศ ร้อยละ62 
ของมูลค่าการค้าชายแดนทั่วประเทศ และเป็นศูนย์กลางด้านการค้า การเงิน การลงทุน และการ
บริการ ที่ส าคัญของภาคใต้ โดยมีขนาดเศรษฐกิจใหญ่เป็นอันดับ 1 ของภาคใต้ (214 ,799 ล้านบาท) 
และสูงกว่าค่าเฉลี่ยของประเทศ (102,491 ล้านบาท) รวมทั้งมีผลิตภัณฑ์มวลรวมต่อหัวของจังหวัดมี
มูลค่าสูงเป็นอันดับ 5 ของภาคใต้และสูงกว่าค่าเฉลี่ยของประเทศ (128,245 บาท/ปี) (ศูนย์บริการ
เบ็ดเสร็จด้านการลงทุนเขตพัฒนาเศรษฐกิจพิเศษสงขลา, สืบค้นเมื่อ 18 พฤศจิกายน 2561) 

2.1.1.3 สภาพแวดล้อมด้านสังคม (Socio-cultural Factors) (+) 
สังคมของประเทศมาเลเซียมีลักษณะเป็นพหุสังคม (Multi-Racial 

Society) มีหลากหลายชนเผ่ารวมกันอยู่ เชื้อชาติใหญ่ๆ ประกอบด้วย 3 กลุ่ม คือ ชาวมลายู ชาวจีน 
และชาวอินเดีย แต่ละเชื้อชาติมีความแตกต่างกันทางภาษา ศาสนา วัฒนธรรมประเพณี และวิถีชีวิต
ความเป็นอยู่ รสนิยมจึงแบ่งย่อยตามกลุ่มเชื้อชาติ ชาวจีนมาเลย์มักเป็นกลุ่มที่มีระดับการศึกษาสูง
และรายได้สูง เป็นเจ้าของธุรกิจหรือผู้บริหาร นิยมบริโภคสินค้าฟุุมเฟือยเพ่ิมขึ้น มักได้รับอิทธิพลด้าน
พฤติกรรมจากวัฒนธรรมจากตะวันตก บริโภคสินค้าที่มีคุณภาพดี รสนิยมเรื่องสี จะชอบสีที่ไม่ฉูดฉาด 
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ชอบสไตล์เรียบๆ สีพาสเทล ด้านทัศนคติที่มีต่อสินค้าไทย ชาวจีนมาเลย์มีทัศนคติที่ดีต่อสินค้าไทย 
โดยมองว่า สินค้าไทยเป็นสินค้าคุณภาพที่มีราคาย่อมเยา ในขณะที่ชาวมุสลิมมักเป็นกลุ่มชนชั้นกลาง
รับราชการหรือลูกจ้างเอกชน รับราชการ จะนับถือศาสนาอย่างเคร่งครัด นิยมสีสันที่สดใส ภาษาที่ใช้
มี 3 ภาษา คือ ภาษามาเลย์ ภาษาอังกฤษ และภาษาจีน หน่วยเงินตราเป็น ริงกิตมาเลย์เซีย (MYR 1 
= THB 7.82, USD 0.24 อัตราแลกเปลี่ยน ณ วันที่ 29 กันยายน 2561 ที่มา: ธนาคารแห่งประเทศ
ไทย) (ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2556) 

แม้ชาวมาเลเซียจะมีก าลังซื้อสูง แต่ผู้บริโภคท่ีเป็นชนชั้นกลางเริ่มควบคุม
การใช้จ่ายมากขึ้น เนื่องจากสภาพเศรษฐกิจที่ยังมีความผันผวน ระดับอัตราเงินเฟูอ ราคา
อสังหาริมทรัพย์ที่เพ่ิมสูงขึ้น ค่าแรงที่เพ่ิมสูงขึ้นในอัตราที่ช้า และอัตราดอกเบี้ยที่เพ่ิมสูงขึ้น ส่งผลให้
ผู้บริโภคจ านวนมากเริ่มระมัดระวังการใช้จ่ายมากขึ้น และมีปัจจัยราคาเป็นเครื่องมือที่ส าคัญในการ
ตัดสินใจซื้อสินค้า ดังนั้น Flora Mild จึงต้องมีความระมัดระวังในการตั้งราคาสินค้าและบริการที่จะไม่
ท าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าราคาแพง หรือราคาไม่เหมาะสมกับสิ่งที่ได้รับ 

กลุ่มสินค้าของใช้และของตกแต่งบ้านยังคงได้รับความนิยมในหมู่ชาว
มาเลเซีย มูลค่าตลาดกลุ่มสินค้าของใช้และของตกแต่งบ้าน (รวมถึงดอกไม้ประดิษฐ์) มีมูลค่าราว 
1,399 ล้านเหรียญสหรัฐฯ  หรือประมาณ 5,374 ล้านเหรียญริงกิต ชาวมาเลเซียมักมองหาสินค้าตกแต่ง
บ้านที่มีคุณภาพ มีดีไซน์ และราคาย่อมเยา ผู้บริโภคชาวมาเลเซียทั่วไปยังมีรสนิยมในการจัดบ้าน 
จัดห้องนั่งเล่นใหม่ และจัดส่วนหย่อม โดยเฉพาะในช่วงใกล้ถึงเทศกาลเฉลิมฉลองต่างๆ เทศกาลปีใหม่ 
หรือเทศกาลฮารีรายอ นอกจากนี้ดอกไม้ยังคงได้รับความนิยมจากผู้คนในทุกสังคม ทุกวัย ใช้เป็น
ตัวแทนในการแสดงความรู้สึก และเป็นสัญลักษณ์ของช่วงเวลาต่างๆ อีกทั้งยังมีการใช้ดอกไม้มาเป็น
ส่วนประกอบในกิจกรรมต่างๆ เพ่ือเพ่ิมสีสันให้กับงาน และใช้ตกแต่งบ้าน อาคาร และสถานที่ สร้าง
บรรยากาศให้ดูสดชื่นมากขึ้น เป็นโอกาสของ Flora Mild ซึ่งมีสินค้าทั้งส าหรับการตกแต่งและการให้
เป็นของขวัญ ที่จะสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ 

กลุ่มคนรุ่นใหม่ชาวมาเลเซียอายุประมาณ 25-39 ปี ที่มีการศึกษาและ
รายได้สูง นิยมของประดับตกแต่งที่ออกแบบทันสมัย ให้ความสนใจกับสินค้าประเภท Craft  
ซึ่งสอดคล้องกับสิ่งที่ Flora Mild น าเสนอ ผู้บริโภคชาวมาเลเซียนิยมซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์มาก
ขึ้น เนื่องจากเห็นว่าการก าหนดราคาสินค้ามีความโปร่งใสและมีสินค้าพร้อมส่งอยู่เสมอ และส่วนใหญ่
นิยมช าระเงินผ่านระบบออนไลน์ ช่องทางการเข้าถึงสินค้าและบริการ ได้แก่  Facebook, Groupon, 
Amazon และ Lazada และเว็บไซต์ของร้านค้านั้นๆ ซึ่งปัจจัยที่ชาวมาเลเซียพิจารณาเลือกซื้อสินค้า
จากร้านค้าออนไลน์ ได้แก่ ราคา คุณภาพ ความหลากหลาย ความทันสมัยของสินค้า ความปลอดภัย
ของระบบช าระเงิน ตลอดจนความรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า (Techsauce Team, 2561) 
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ส าหรับพฤติกรรมบริโภคนิยมของชาวสงขลา โดยเฉพาะอ าเภอหาดใหญ่ 
จะมีความสอดคล้องกับเทรนด์ผู้บริโภคส่วนใหญ่ โดยคนสงขลามีพฤติกรรมการบริโภคตามกระแส
นิยม เพื่อน และกลุ่มอ้างอิงตามกระแสในกรุงเทพมหานคร เป็นผู้ที่มีอิทธิพลในการซื้อ ให้ความส าคัญ
กับคุณภาพของสินค้าในราคาที่เหมาะสม ถึงแม้สินค้าจะมีราคาแพงแต่ถ้ามีคุณภาพดี ชาวหาดใหญ่ก็
ยินดีที่จะจ่าย หากเป็นสินค้าที่มีความทันสมัย แปลกใหม่ DIY มีเอกลักษณ์เป็นของตัวเองไม่ซ้ าใครก็
จะพิจารณาเป็นพิเศษ นอกจากนี้ชาวหาดใหญ่ยังให้ความส าคัญกับแหล่งที่มาและความน่าเชื่อถือของ
ตราสินค้า และ Package ก็เป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเช่นเดียวกัน  

ในส่วนของความนิยมการบริโภคดอกไม้นั้น คนสงขลายังคงนิยมใช้
ดอกไม้เป็นตัวแทนในการแสดงความยินดีหรือให้เป็นของขวัญ ในเทศกาลส าคัญๆ ต่างๆ โดย
นอกเหนือจากเทศกาลและวันส าคัญต่างๆ ตามปฏิทินแล้ว ชาวสงขลายังมีวันส าคัญที่มีเฉพาะใน
ท้องถิ่น เช่น วันรับชุดกราวน์ งานกีฬาบลูเกมส์ ของนักศึกษามหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ งานวัน
กตัญญู งานกีฬาสี ของโรงเรียนธิดานุเคราะห์ เป็นต้น  

2.1.1.4 สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี (Technology Factors) (+) 
ด้วยวิวัฒนาการด้านเทคโนโลยี ส่งผลให้คุณภาพของดอกไม้ประดิษฐ์มี

วิวัฒนาการที่ดีขึ้น ทุกวันนี้ ดอกไม้ประดิษฐ์มีความสวยสมจริงมาก เนื่องจากมีการใช้เครื่องจักร และ
เทคโนโลยีที่ทันสมัย มาปรับปรุงกระบวนการอบแห้ง เผา ย้อม เคลือบสีต่างๆ รวมไปถึงการใช้
สารเคมี ที่ท าให้โทนสีของดอกไม้ และวัสดุใกล้เคียงกับธรรมชาติมากจนบางครั้ง แยกไม่ออกระหว่าง
ดอกไม้จริง และดอกไม้ปลอมตามเกรดดอกไม้ที่เลือกใช้ 

เทคโนโลยีสมัยใหม่ ยังช่วยอ านวยความสะดวกให้ผู้บริโภคสามารถ
เข้าถึงและสั่งซื้อสินค้าและบริการได้ง่ายขึ้น ไม่ว่าจะเป็น Application ต่างๆ หรือ Website ที่ท าให้
ร้านค้าสามารถแสดงรายละเอียดลักษณะของสินค้าได้อย่างครบถ้วนทุกชนิด ผู้บริโภคสามารถจัด
หมวดหมู่สินค้าตามที่ตนต้องการค้นหาได้เอง รวมถึงสามารถพูดคุย โต้ตอบกันได้ประหนึ่งการซื้อ
สินค้าผ่านทางหน้าร้าน สร้างความมั่นใจให้ผู้บริโภคในการสั่งซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ รวมไปถึง
ความสะดวกในการจ่ายเงิน ที่ไม่ว่าจะอยู่ที่ใดเพียงแค่สามารถเข้าถึงอินเตอร์เน็ต ก็สามารถท าธุรกรรม
ทางการเงินได้  

นอกจากนี้ การท าธุรกิจในปัจจุบันยังมีโปรแกรมต่างๆ ที่ช่วยอ านวย
ความสะดวกในการจัดระบบข้อมูลไม่ว่าจะเป็นโปรแกรมพ้ืนฐานอย่าง Microsoft Word และ 
Microsoft Excel ที่ในหลายธุรกิจนิยมใช้ในการบันทึกเอกสารซื้อ-ขาย เช่น ใบสั่งซื้อ ใบเสนอราคา 
ใบก ากับภาษี เป็นหลัก  เพราะคิดว่าเป็นวิธีที่ง่ายและไม่ต้องลงทุนสูง หรือหากต้องการความสะดวกที่
มากกว่านั้น ก็ยังมีโปรแกรมส าเร็จภาพที่มาช่วยจัดการข้อมูลต่างๆ เช่น Application “myCRM” ซึ่ง
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เป็น App ที่ช่วยจัดเก็บข้อมูลลูกค้า  วิเคราะห์ข้อมูลลูกค้า ปิดการขาย ดูรายงานต่างๆ ผู้ประกอบการ
สามารน าผลลัพธ์ที่ได้มาก าหนดกลยุทธ์ธุรกิจ  เพื่อสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้ามากขึ้น 

2.1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในอุตสาหกรรม (Five Forces Model) 
2.1.2.1 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (-)(+) 

การแข่งขันของธุรกิจร้านดอกไม้ในหาดใหญ่นั้น จัดว่ามีระดับการแข่งขัน
ที่ค่อนข้างสูง เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ด าเนินการได้ง่าย ปัจจุบันมีผู้จ าหน่ายดอกไม้ทั้งรายเล็กและรายใหญ่
ในอ าเภอหาดใหญ่อยู่เป็นจ านวนมาก หากเป็นร้านดอกไม้แบบจัดส าเร็จ ผู้ประกอบการมักสร้างความ
หลากหลายด้วยการจ าหน่ายดอกไม้ให้มีครบทุกประเภทไม่ว่าจะดอกไม้สด ดอกไม้แห้ง และดอกไม้
ประดิษฐ์ และมีการอัพเดทดอกไม้ชนิดใหม่ๆ อยู่เสมอ โดยร้านที่ได้รับความนิยมจากคนในพ้ืนที่มักจะ
เป็นร้านที่อยู่ในเขตชุมชน สังเกตเห็นง่าย ผู้คนผ่านไปมา อยู่ใกล้สถานที่ส าคัญต่างๆ เช่น แหล่ง
ท่องเที่ยว สถานศึกษา เป็นต้น ทั้งนี้ร้านขายดอกไม้แบบจัดส าเร็จในอ าเภอหาดใหญ่นั้น ยังคงมี
รูปแบบในการน าเสนอสินค้าและบริการที่คล้ายคลึงกัน คือจะเน้นไปที่การจัดช่อดอกไม้ แจกัน 
กระเช้า พวงหรีด และมีสินค้าอ่ืนๆ มาเป็นบริการเสริม เจาะกลุ่มลูกค้าคนไทยในพ้ืนที่ เน้นการใช้งาน
ตาม Events คือ งานแต่งงาน งานศพ งานรับปริญญา รองลงมาคือการใช้งานตามโอกาสพิเศษต่างๆ 
หากเป็นธุรกิจที่จ าหน่ายเฉพาะดอกไม้ประดิษฐ์ จะมุ่งไปที่การขายส่งเป็นหลัก เน้นการใช้งานในเชิ ง
การประดับตกแต่ง ร้านที่ได้รับความนิยม มักเป็นร้านดั้งเดิม ประกอบกิจการมานาน การแข่งขันใน
ธุรกิจร้านดอกไม้มักแข่งกันที่ราคา และความสวยงามของผลิตภัณฑ์  

จากข้อมูลทั้งหมดที่กล่าวมานี้ ผู้จัดท าเห็นว่าการด าเนินธุรกิจร้านดอกไม้
ในหาดใหญ่ยังมีช่องว่างให้ Flora Mild สามารถแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดได้ ด้วยแนวคิดที่จะต่อยอด
ธุรกิจครอบครัว (ธุรกิจครอบครัว) ที่เป็นร้านดอกไม้ประดิษฐ์ที่เน้นการขายส่ง ให้ผสมผสานความเป็น 
Flower art design กับลักษณะการใช้งานที่ใช้เป็นของขวัญเข้าด้วยกัน กลายเป็น Flora Studio 
and Gifts Shop ส่งผลให้ภาพลักษณ์ของร้านและสินค้าที่จ าหน่ายในร้าน Flora Mild นั้นจะมีความ
หลากหลายและแตกต่างจากร้านดอกไม้ที่มีอยู่ในหาดใหญ่ในปัจจุบัน ช่วยเพ่ิมโอกาสและความถี่ใน
การใช้สินค้าได้ นอกจากนั้น Flora Mild ยังเห็นโอกาสในการจับกลุ่มลูกค้านักท่องเที่ยวมาเลเซีย ซึ่ง
ยังไม่มีคู่แข่งรายใดในหาดใหญ่ท าการตลาดกับคนกลุ่มนี้ ทั้งนี้การก าหนดคู่แข่งทางตรงของ Flora 
Mild จะใช้ลักษณะของสินค้าและบริการ ที่เป็นร้านดอกไม้ที่เน้นดีไซน์เพ่ือการใช้งานในโอกาสต่างๆ 
มาเป็นเกณฑ์ในการแบ่ง โดยมีคู่แข่งทางตรงดังนี้ 
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(1) ร้าน Hatyai Florist 
Market Target 
เจาะกลุ่มลูกค้าที่ต้องการใช้ในงานแต่งงาน  
Product & Service 
Hatyai Florist เป็นร้านบริการจัดดอกไม้แบบครบวงจร มีจ าหน่ายทั้ง

ดอกไม้สด ดอกไม้แห้ง และดอกไม้ประดิษฐ์ เพ่ือการใช้งานในโอกาสต่างๆ เน้นสินค้าที่มีคุณภาพ 
สินค้าและบริการหลัก คือ รับจัดดอกไม้ ช่อดอกไม้ กระเช้าดอกไม้ แจกันดอกไม้ กระเช้าผลไม้ จัด
พวงหรีด จัดงานแต่งงาน จัดงานอีเว้นท์ ของช าร่วยงานแต่งงาน และอ่ืนๆ อีกมากมาย มีบริการรับจัด
ดอกไม้นอกสถานที่ และรับจัดงานแต่งงาน ผลงานและประสบการณ์รับประกันความพึงพอใจ บริการ
ส่งฟรีในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ 24 ชั่วโมง  
 

       

   
 
ภาพที่ 2.1 ตัวอย่างสินค้าร้าน Hatyai Florist 
สืบค้นจาก : https://www.facebook.com/Hatyaiflorist/ 
 

Price 
ตัวอย่างระดับราคาสินค้า กระเช้าดอกไม้เริ่มต้นที่ 1,500 บาท ช่อ

ดอกไม้สดเริ่มต้นที่ 1,000 บาท ช่อดอกไม้ประดิษฐ์เริ่มต้นที่ 800 บาท 
Place 
1. เว็บไซต์ www.hatyaiflorist.com 
2. Facebook “ร้านดอกไม้ หาดใหญ่ฟลอริส จ.สงขลา รับจัดงาน

แต่งงาน และจัดดอกไม้ทุกชนิด” 
3. Line : @hatyaiflorist 
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4. หน้าร้านตั้งอยู่ที่ 274 ถ.ศุภสารรังสรรค์ ต.หาดใหญ่ อ.หาดใหญ่  
Promotion 
- มีการออกผลิตภัณฑ์เฉพาะเทศกาล 
- มีการน าเสนอ Content ต่างๆ เกี่ยวกับดอกไม้ และงานแต่งงาน 
- น าเสนอคลิปสอนจัดดอกไม้ 
จุดเด่น 
1. Brand มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักและยอมรับของคนในพ้ืนที่ 
2. มีประสบการณ์และความเชี่ยวชาญในการจัดดอกไม้ 
3. การน าเสนอสินค้าในช่องทาง Online มีความชัดเจน ทั้งรูปแบบ

สินค้า และราคา เพียงพอต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค และมีการ Update ข้อมูลอยู่เสมอ 
4. มีดอกไม้ให้เลือกหลายประเภท มีสินค้าหลากหลาย 
5. มีการพัฒนาสินค้าใหม่ๆ อยู่เสมอ 
6. ที่ตั้งของร้านอยู่ริมถนน หาง่าย 
จุดด้อย 
1. การตกแต่งร้านไม่เป็นที่ดึงดูด 
2. ท าเลที่ตั้งห่างไกลจากแหล่งท่องเที่ยว 
3. ใช้ภาษาไทยเพียงภาษาเดียวในการสื่อสาร 

(2) ร้านช่อดอกไม้ 
Market Target 
เจาะกลุ่มลูกค้าที่ต้องการดอกไม้ในงานต่างๆ  
Product & Service 
เป็นร้านที่อยู่คู่อ าเภอหาดใหญ่มามากกว่า 20 ปี ให้บริการด้านดอกไม้

แบบครบวงจร ครบทุกรูปแบบไม่ว่าจะเป็น รับจัด Event ต่างๆ เช่น งานแต่ง งานศพ เป็นต้น รับจัด
ช่อดอกไม้ กระเช่าดอกไม้ แจกันดอกไม้ และอ่ืนๆ อีก มีทีมงานที่มีคุณภาพ รับจัดท าทั้งดอกไม้สด
และดอกไม้ประดิษฐ์ การจัดดอกไม้จะเน้นความสวยงาม ความปราณีละเอียด การให้สีของดอกไม้ 
เน้นขนาดใหญ่ตามความต้องการของลูกค้า โดยช่อดอกไม้ไม่ว่าจะดอกไม้สดหรือดอกไม้ประดิษฐ์ 
ภายใต้สโลแกน สวยตามงบ จบด้วยความงาม บริการประทับใจ 
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ภาพที่ 2.2 ตัวอย่างสินค้าร้านช่อดอกไม้ 
สืบค้นจาก : https://www.facebook.com/chodokmai.shopflower 
 

Price 
ราคาประมาณ 1,500-3,500 บาท 
Place 
1. หน้าร้านตั้งอยู่ที่ 140/5 ซอย 4 แสงศรี , ต าบลหาดใหญ่ อ าเภอ

หาดใหญ่ สงขลา, 90110 หาดใหญ่ 90110 
2. Email : Chodokmai@hotmail.com 
3. Facebook Fanpage : Chodokmai Shop 
4. Website : www.chodokmai.com 
Promotion 
- มีการน าเสนอ Content ต่างๆ เกี่ยวกับดอกไม้ 
- มีการน าเสนอรีวิวสินค้า และใส่ข้อความเพ่ือกระตุ้นให้เกิดความ

น่าสนใจ  
จุดเด่น 
1. Brand เป็นที่รู้จักเป็นที่รู้จักโดยทั่วไปของคนหาดใหญ่ 
2. มีดอกไม้ให้เลือกหลายประเภท มีสินค้าหลากหลาย 
3. มีการสร้าง Story ให้เกร็ดความรู้ผ่านทาง Website กระตุ้นให้ลูกค้า

อยากใช้ดอกไม้เป็นสื่อในการมอบของขวัญมากข้ึน 
4. มีผู้เชี่ยวชาญในการจัดดอกไม้  
5. มีการให้บริการครบวงจร 
จุดด้อย 
1. Website/Social Media ไม่ค่อยอัพเดทสินค้า 
2. ท าเลที่ตั้งของร้านอยู่ในซอย ไม่ใช่ที่ที่ทุกคนต้องเดินผ่าน 
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3. สินค้าไม่มีเอกลักษณ์ท่ีชัดเจน รูปแบบคล้ายคลึงกับร้านอ่ืนๆ 
(3) ร้านบ้านดอกไม้หาดใหญ่   

Market Target 
เจาะกลุ่มลูกค้าที่ต้องการใช้ดอกไม้ในโอกาสต่างๆ  
Product & Service 
บ้านดอกไม้ หาดใหญ่ เป็นร้านดอกไม้ที่ เก่าแก่ร้านหนึ่งในอ าเภอ

หาดใหญ่ สินค้าหลักจะเป็นช่อดอกไม้ จัดแจกัน กระเช้าดอกไม้ ส าหรับการใช้งานในโอกาสต่าง โดย
ต้องสั่งล่วงหน้า 1 อาทิตย ์
 

     
 
ภาพที่ 2.3 ตัวอย่างสินค้าร้านบ้านดอกไม้หาดใหญ่ 
สืบค้นจาก : https://www.facebook.com/bandokmaihatyai/ 
 

Price 
ลูกค้าสามารถก าหนดราคาเองได้ โดยที่สามารถก าหนดงบประมาณแล้ว

ทางร้านจะจัดดอกไม้ให้ตามที่ก าหนด โดยราคามาตรฐานถ้าเป็นช่อดอกไม้จะเริ่มต้นที่ 500 บาท 
Place 
บ้านดอกไม้เน้นการขายผ่านทางหน้าร้านเป็นหลัก โดยลูกค้าสามารถโทร

สั่งหรือมาสั่งที่ร้านด้วยตัวเองได้  
Promotion  
ทางร้านได้จัดท า Facebook ของร้านไว้แสดงตัวอย่างสินค้าพร้อมกับใส่

ข้อความเพ่ือกระตุ้น หรือจูงใจให้คนซื้อ แต่ไม่ค่อยมีการอัพเดทเท่าใดนัก  
จุดเด่น 
จุดเด่นที่ส าคัญของร้านบ้านดอกไม้คือ ท าเลที่ตั้ง ที่อยู่ในจุดยุทธศาสตร์

ใจกลางเมืองหาดใหญ่ ใกล้กลับตลาดกิมหยงไม่ถึง 1 กิโลเมตร รอบข้าง เป็นจุดขายของกิน ของใช้
ต่างๆ ผู้คน นักท่องเที่ยงหรือแม้คนในพ้ืนที่ต้องสัญจรผ่านไปมาทุกวัน เดินทางสะดวก ปูายหน้าร้าน
เด่นชัดสังเกตเห็นได้ง่าย อีกทั้งด้วยความเป็นร้านเก่าแก่ ด าเนินการมานาน เจ้าของร้านเป็นที่รู้จักของ
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คนในพ้ืนที่อย่างกว้างขวาง ท าให้ร้านบ้านดอกไม้กลายเป็นร้านแรกๆ ที่ผู้บริโภคนึกถึง เมื่อต้องการ
ดอกไม้ซักช่อ 

จุดด้อย 
บ้านดอกไม้ด าเนินการทุกอย่างด้วยเจ้าของเพียงคนเดียว ซึ่ งอยู่ในวัย 

Gen X ท าให้รูปแบบสินค้ายังคงเป็นแบบเดิมๆ ไม่มีเอกลักษณ์หรือแตกต่างจากเจ้าอ่ืนๆ อีกทั้งยังไม่
ค่อยมีการสื่อสารทางการตลาด โดยเฉพาะทาง Online ไม่ค่อยมีการอัพเดทข้อมูลเท่าไหร่นัก 

2.1.2.2 ข้อจ ากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งรายใหม่ (-)/(+) 
ธุรกิจร้านดอกไม้ เป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนไม่สูงนัก และปัจจุบันมีสถาบัน

ที่สอนการจัดดอกไม้อยู่เป็นจ านวนมาก สามารถหาเรียนได้ง่าย ทั้งในเมืองไทยและต่างประเทศ จึงท า
ให้ผู้แข่งรายใหม่สามารถเข้ามาในธุรกิจนี้ได้ไม่ยาก แต่อย่างไรก็ตามการจัดดอกไม้ จัดเป็นงานฝีมือ 
งานศิลปะชนิดหนึ่ง การที่จะท าให้กิจการสามารถอยู่รอดได้นั้น จึงจ าเป็นต้องอาศัยความรู้ ความ
ช านาญ ประสบการณ์ และทักษะส่วนบุคคลในการจัด อีกทั้งยั้งต้องอาศัยระยะเวลาในการสร้าง
สัมพันธ์อันดีกับผู้ผลิตเพ่ือให้ได้ต้นทุนที่ต่ า ซึ่งร้าน Flora Mild มีความได้เปรียบในเรื่องความ
เชี่ยวชาญ และประสบการณ์ในการจัดดอกไม้ อีกทั้ง Flora Mild ยังมีความสามารถในการสรรหา
วัตถุดิบได้ในราคาถูก เนื่องจากมีการใช้วัตถุดิบร่วมกับธุรกิจครอบครัว เกิดข้อได้เปรียบจากการ
ประหยัดจากขนาด จึงยังคงมีศักยภาพทางการแข่งขัน 

2.1.2.3 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (-) 
ดอกไม้เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีสินค้าทดแทนอยู่เป็นจ านวนมาก ซึ่งสามารถ

แบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม กลุ่มแรก คือกลุ่มท่ีเป็นร้านขายส่งดอกไม้ที่เน้นการขายวัตถุดิบเป็นหลัก ส่วนกลุ่ม
ที่สองนั้น เป็นพวกสินค้าที่อยู่ในร้าน Gifts Shop ต่างๆ เนื่องจากดอกไม้ประดิษฐ์จัดอยู่ในประเภท
สินค้าของขวัญ ของช าร่วย และของประดับตกแต่ง อีกทั้ง Flora Mild ยังได้ผสมผสานศิลปะการ
ออกแบบดอกไม้ให้สามารถใช้เป็นของขวัญได้ ดังนั้นจึงมีสินค้าท่ีสามารถทดแทนกันได้เป็นจ านวนมาก 

2.1.2.4 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (+) 
Flora Mild ใช้วัตถุดิบหลักจากธุรกิจครอบครัว ซึ่งมีอ านาจต่อรองกับ

ผู้ผลิตมาก จากการด าเนินธุรกิจมาเป็นระยะเวลานานก่อให้เกิดความสัมพันธ์อันดี ได้รับเครดิตจาก
ผู้ผลิต สามารถต่อรองราคา และมักจะได้รับส่วนลด ของแถม ประกอบทั้งมีแหล่งจ าหน่ายดอกไม้ทั้ง
ค้าปลีกและค้าส่งอยู่เป็นจ านวนมากทั้งในประเทศและต่างประเทศ อีกท้ังการจัดส่งมีความสะดวกมาก
ขึ้น ท าให้ Flora Mild มีทางเลือกในการเลือกซ้ือวัตถุดิบที่หลากหลาย ส่งผลกระทบเชิงบวกต่อธุรกิจ 

2.1.2.5 อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ (-) 
เนื่องจากมีผู้ประกอบการร้านดอกไม้อยู่เป็นจ านวนมาก ผู้บริโภคมี

ทางเลือกในการเลือกซื้อสินค้าที่หลากหลาย ตามความเหมาะสมทั้งในด้านคุณภาพและราคาที่
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สามารถยอมรับได้ และหากร้านใดสามารถน าเสนอสินค้าที่ดีกว่า ผู้บริโภคก็สามารถเปลี่ยนได้ทันที
โดยไม่มี Switching Cost อีกทั้ง Flora Mild ยังไม่เป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้าชาวมาเลเซีย และยังไม่มี
ความเชี่ยวชาญในตลาดดังกล่าว ท าให้ผู้ซื้อมีอ านาจในการต่อรองสูง ส่งผลกระทบเชิงลบต่อธุรกิจ 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 

นอกจากการหาโอกาสและอุปสรรคที่จะมีผลกระทบต่อธุรกิจแล้ว ยังต้องมีการพิจารณา
ถึงสภาพแวดล้อมภายในองค์กรเพ่ือประเมินความพร้อมขององค์กร ทราบถึงจุดแข็ง และจุดอ่อน เพ่ือ
น าไปปรับปรุง พัฒนาให้มีศักยภาพทางการแข่งขัน และสามารถน าไปใช้ในการวางแผนทิศทางการ
ด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จต่อไปได้ 

 
2.2.1 จุดแข็งของธุรกิจ 

1. เจ้าของร้านมีความรู้ ความเชี่ยวชาญ และมีประสบการณ์ในธุรกิจดอกไม้
ประดิษฐ์เป็นระยะเวลานาน อีกทั้งยังมีการเรียนรู้และฝึกฝนเพ่ือพัฒนาทักษะการจัดดอกไม้อย่าง
ต่อเนื่อง 

2. ได้รับประโยชน์ทางการค้าจากการมีความสัมพันธ์อันดีเป็นระยะเวลานานกับ
ผู้ผลิตหลายราย และยังมีการสานสัมพันธ์กับผู้ผลิตรายใหม่ๆ สร้าง Connection เพ่ือให้แหล่งวัตถุดิบ
ที่มีต้นทุนต่ าอย่างต่อเนื่อง 

3. ร้านยังอยู่ใจกลางแหล่งท่องเที่ยว เป็นท าเลที่นักท่องเที่ยวต้องเดินผ่าน 
สามารถสังเกตเห็นได้ง่าย 

4. ธุรกิจครอบครัว มีกลุ่มลูกค้าประจ าที่เป็นชาวมาเลเซียอยู่บ้าง ท าให้เป็น
ช่องทางในการท าความเข้าใจถึงลักษณะของลูกค้าชาวมาเลเซีย และเป็นช่องทางในการบอกต่อลูกค้า
รายใหม่ๆ  

5. ผู้ท าหน้าที่ติดต่อประสานงานกับลูกค้า มีความสามารถทางด้านภาษา ทั้ง
ภาษาอังกฤษ จีน และมาเลย์  

6. สินค้าที่มาจากประเทศไทย คือสินค้าที่มีคุณภาพดี ราคาถูก ในสายตาชาว
มาเลเซีย 

2.2.2 จุดอ่อนของธุรกิจ 
1. เจ้าของร้านยังไม่คุ้นเคยกับสังคม และวัฒนธรรมของชาวมาเลเซีย  
2. ก าลังการผลิตมีปริมาณน้อย เนื่องจากมีจ านวนพนักงานไม่มาก 
3. ยังไม่เป็นที่รู้จักของลูกค้ากลุ่มเปูาหมาย 
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2.2.3 โอกาสของธุรกิจ 
1. รัฐบาลไทยมีนโยบายสนับสนุนธุรกิจ SME ให้การสนับสนุนทางการเงินช่วย

ให้ผู้ประกอบการสามารถขอกู้เงินได้ง่ายกว่าในอดีต และได้รับการลดหย่อนภาษี 
2. นโยบายส่งเสริมการท่องเที่ยวเป็นตัวสนับสนุนให้นักท่องเที่ยวมาเลเซียซึ่ง

เป็นกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย เข้ามาเที่ยวในหาดใหญ่มากขึ้น 
3. คนรุ่นใหม่ให้ความสนใจสินค้าประเภท Arts and Craft มากขึ้น และนิยมซื้อ

สินค้าผ่านทาง Online 
4. ชาวมาเลเซียมีรสนิยมจัดบ้านให้ในช่วงเทศกาลต่างๆ และมองหาสินค้า

ตกแต่งบ้านที่มีคุณภาพ มีดีไซน์ ในราคาย่อมเยา 
5. เทคโนโลยีสมัยใหม่ช่วยอ านวยความสะดวกในการสื่อสารให้มีประสิทธิภาพ

มากขึ้น 
2.2.4 ภัยคุกคามของธุรกิจ 

1. ดอกไม้ เป็นสินค้าที่มีคู่แข่ง และมีสินค้าทดแทน ทั้งทางตรงและทางอ้อมอยู่
เป็นจ านวนมาก 

2. ผู้ประกอบการรายใหม่สามารถเข้ามาด าเนินธุรกิจนี้ได้ง่าย 
3. สินค้าสามารถถูกเลียนแบบได้ง่าย 

 
ตารางที่ 2.1 
แสดงข้อมูล TOWS Matric ของร้าน Flora Mild 

 External Opportunities 
O1-นโยบายสนับสนุนการ
ท่องเที่ยว 
O2-เทคโนโลยีการสื่อสารมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน 
O3-ความนิยมสินค้าประเภท 
Arts and Crafts 

External Threat 
T1-คู่แข่งและสินค้าทดแทนมี
จ านวนมาก 
T2-ผู้ประกอบการรายใหม่เข้า
มาด าเนินธุรกิจนี้ได้ง่าย 

Internal Strength 
S1-เจ้าของร้านมีความ
เชี่ยวชาญ และประสบการณ์ 
S2-ท าเลของร้านอยู่มีจุดที่
นักท่องเที่ยวต้องเดินผ่าน  

กลยุทธ์เชิงรุก 
1. สร้างช่องทางสื่อสาร
ออนไลน์ ออกแบบ Content 
โดยใช้ภาษา ที่สามารถเข้าถึง
กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย  

กลยุทธ์เชิงป้องกัน 
1. สร้างสรรค์รูปแบบสินค้า ให้
มีความแปลกใหม่ ทันสมัยอยู่
เสมอ 
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ตารางที่ 2.1 
แสดงข้อมูล TOWS Matric ของร้าน Flora Mild (ต่อ) 

Internal Strength  กลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงป้องกัน 
S3-ความสามารถทางด้าน
ภาษา 
S4-เป็นสินค้าจากประเทศไทย 
ซึ่งได้รับการยอมรับว่ามี
คุณภาพดี ราคาถูก ในหมู่ชาว
มาเลเซีย 
S5-มีความสัมพันธ์อันดีกับ
ผู้ผลิต 

2. เพ่ิมรูปแบบสินค้าที่เป็นงาน
ฝีมือมากข้ึน ท าเป็นของที่ระลึก 
Made in Thailand 

2. พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด
ให้เป็นที่ดึงดูดความสนใจต่อผู้
ที่พบเห็น 
3. สร้างพันธมิตรทางธุรกิจ 
สานต่อความสัมพันธ์กับผู้ผลิต
เพ่ือให้ได้ต้นทุนที่ถูก 

Internal Weak 
W1-ขาดการจัดการอย่างเป็น
ระบบ 
W2-ยังไม่เป็นที่รู้จักของลูกค้า
กลุ่มเปูาหมาย 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
1. สร้างแบรนด์ Flora Mild 
สร้างภูมิทัศน์ของร้านใหม่ ให้มี
ความโดดเด่น  
2. น าเทคโนโลยีเข้ามาช่วย
บริหารจัดการร้าน  

กลยุทธ์เชิงรับ 
1. ออกแบบสินค้าให้มีความ
ทันสมัย และมีเอกลักษณ์
เฉพาะ (W1, T1) 
2. สร้างแบรนด์สินค้าให้มี
ความโดดเด่น และเป็นที่จดจ า
ได้  

 
2.3 ปัจจัยท่ีท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ 

 
1. การออกแบบสินค้าต้องมีความแตกต่าง หลากหลาย มีเอกลักษณ์เฉพาะ สวยงาม 

ทันสมัย และมีคุณภาพ 
ด้วยจ านวนคู่แข่งที่มีปริมาณมาก ลูกค้ามีโอกาสที่จะเลือกซื้อดอกไม้ได้จากหลาย

แห่ง การสร้างเอกลักษณ์ ความแตกต่างให้กับสินค้า เป็นสิ่งที่ช่วยสร้างความโดดเด่น และสามารถ
ดึงดูดความสนใจจากลูกค้าได้ 

2. กลยุทธ์ทางการตลาดต้องเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและมีประสิทธิภาพ 
การเข้าไปในตลาดกลุ่มใหม่ที่มีความหลากหลายทางด้านสังคมและวัฒนธรรม 

ประกอบกับจ านวนคู่แข่งที่มีมาก ต้องอาศัยระยะเวลาในการท าความเข้าใจถึงพฤติกรรม สร้างความ
น่าเชื่อถือและเป็นที่ยอมรับของลูกค้า ซึ่งการท าการตลาดที่ดี มีส่วนส าคัญอย่างยิ่งที่จะช่วยให้ธุรกิจ
ร้านดอกไม้ประสบความส าเร็จได้  
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3. ความเหมาะสมในการตั้งราคาต้องไม่สูงเกินกว่าความคาดหวังของลูกค้า 
ดอกไม้จัดเป็นสินค้าฟุุมเฟือย มีสินค้าที่สามารถทดแทนกันได้เป็นจ านวนมาก หาก

ต้องราคาที่สูงจนเกินไป ผู้บริโภคสามารถเปลี่ยนไปหาซื้อสินค้าอ่ืนๆ ทดแทนได้ทันที โดยไม่มี 
Switching Cost 

4. ความสามารถในการหาแหล่งผลิตต้นทุนต่ า 
เนื่องจากดอกไม้ประดิษฐ์ เป็นสินค้าที่ไม่สามารถตั้งราคาสูงมากนัก การสร้างสาย

สัมพันธ์อันดีกับผู้ผลิตเพ่ือให้ได้แหล่งวัตถุดิบที่มีต้นทุนต่ า จึงเป็นสิ่งส าคัญที่ผู้ประกอบการควรให้
ความสนใจ ซึ่งจะส่งผลในเชิงบวกต่อก าไรของกิจการ 

5. ช่องทางการจัดจ าหน่ายและท าเลที่ตั้ง 
ช่องทางการจัดจัดจ าหน่ายเป็นสิ่งที่ส าคัญที่ลูกค้าจะสามารถเข้าถึงสินค้าและบริการ

ได้ หากร้านมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย ก็ยิ่งเพ่ิมความสะดวกในการเข้าถึงสินค้าและ
บริการได้มากข้ึน และยิ่งร้านตั้งอยู่ในท าเลที่สามารถหาง่าย ผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวต้องเดินผ่านไป
ผ่านมาอยู่เป็นประจ า ก็ยิ่งท าให้ร้านเป็นที่รู้จักได้ง่ายขึ้น  
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บทที่ 3 
กลยุทธ์ขององค์กร 

 
3.1 ลักษณะของธุรกิจ 

 
Flora Mild เป็นธุรกิจที่ได้น าความสวยงามของดอกไม้มาสร้างสรรค์ผลงานในรูปแบบ 

Arts and Crafts Design ผสมกับความปรารถนาดีของการให้ เกิดเป็นผลิตภัณฑ์ที่สามารถสร้าง
รอยยิ้มให้แก้ผู้ให้และผู้รับได้ โดยการด าเนินกิจการจะมีลักษณะเป็น Creative Floral Studio โดยมี
การจัดแสดงผลงาน นิทรรศการดอกไม้เล็กๆ ภายในร้าน Floral Mild จะจับกลุ่มลูกค้าที่เป็นชาว
หาดใหญ่และนักท่องเที่ยวมาเลเซีย จัดจ าหน่ายสินค้าทั้งที่เป็นสินค้าส าเร็จ และ Made to Order อีก
ทั้งยังมีบริการจัดส่ง Postcard เพ่ือดึงดูดความสนใจจากกลุ่มนักท่องเที่ยว โดยในการเริ่มต้นกิจการ
จะเลือกใช้ดอกไม้ประดิษฐ์เป็นวัตถุดิบหลักในการผลิตทั้งหมด เพ่ือเพ่ิมมูลค่าสินค้าของธุรกิจ
ครอบครัว ให้ครบวงจรมากยิ่งขึ้น โดยลักษณะการด าเนินงานของกิจการ สามารถสรุปได้ตาม 
Business Model Canvas ในตารางที่ 3.1 

 
ตารางที่ 3.1 
Business Model Canvas 
Key Partner 
- ร้านขายส่ง
ดอกไม้ประดิษฐ ์
- ร้านขายอุปกรณ์ 
เช่น ริบบิ้น 
กระดาษ โบว ์
กล่องไม้ เป็นต้น 
- บริษัทขนส่ง  

Key Activity 
- ออกแบบสินค้าให้มี
ความหลากหลาย ตรง
ตามความต้องการของ
ลูกค้าภายใต้คอนเซ็ปต์ 
Flower Art Design 

Value Proposition 
- Creative Floral 
Studio 
- ผลงาน Flower art 
and Crafts ที่สามารถ
มารถสร้างความสุข
ของการเป็นผู้ให้และ
ผู้รับได ้
- ช่อดอกไม้ให้เช่า 
- บรรยากาศภายใน
ร้านท่ีผ่อนคลาย เป็น
กันเอง 
- บริการที่ประทับใจ 

Customer 
Relationship 
- กิจกรรมทางการตลาด 

Customer Segment 
- ผู้ที่ซื้อดอกไม้เพื่อใช้
งาน 
- ผู้ที่ซื้อดอกไม้เป็น
ของขวัญ 
 

Key Resource 
- วัตถุดิบจากธุรกิจเดิม 
- ความรู้ ความ
เชี่ยวชาญ และ
ประสบการณ์ ในการท า
ธุรกิจจัดดอกไม ้

Channel 
- Offline  
- Online  
 

Cost Structure 
- ต้นทุนสินค้า 
- ต้นทุนด าเนินงาน 
- ต้นทุนทางการเงิน  

Revenue Stream 
- รายไดจ้ากการขายสินค้า 
- รายไดจ้ากการเช้าดอกไม ้
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3.2 วิสัยทัศน์ (Vision) 

 
เป็นแหล่งรวมศิลปะความงามของดอกไม้ จัดจ าหน่ายสินค้าในรูปแบบ Flower Art 

Design เพ่ือเป็นตัวแทนในการส่งมอบความรู้สึกดีๆ ให้แก่ผู้รับ ใช้วัสดุคุณภาพดี ออกแบบโดยยึด
ความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก 

 
3.3 พันธะกิจ (Mission) 
 

1. น าเสนอสินค้าและบริการที่หลากหลาย คัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ มีความพิถีพิถัน
ในการผลิตสินค้าทุกชนิด 

2. ติดตามแนวโน้มของตลาดและศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคอยู่เสมอ เพ่ือพัฒนาและ
เพ่ิมมูลค่าสินค้าให้ตอบสนองตรงตามความต้องการของลูกค้า 

3. สร้างพันธมิตรทางธุรกิจ เพ่ือพัฒนาศักยภาพทางการแข่งขัน 
 

3.4 เป้าหมาย (Goals) 
 

ผู้จัดท าได้แบ่งเปูาหมายออกเป็น 2 ระยะ  คือ  ระยะสั้น 1-2 ปี  และ ระยะยาว 3-5 ปี 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
3.4.1 เป้าหมายระยะสั้น 1-2 ปี 

1. สร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก (Brand Awareness) กับกลุ่มลูกเปูาหมาย  
2. มีก าไรไม่ต่ ากว่า 4,000,000 บาท 
3. ระยะเวลาคืนทุนภายใน 2 ปี 

3.4.2 เป้าหมายระยะยาว 3-5 ปี 
1. มีอัตราการเติบโตของยอดขายไม่ต่ ากว่า 4% ต่อปี 
2. มีอัตราผลตอบแทนของกิจการไม่ต่ ากว่า 50% 
3. มีความสัมพันธ์อันดีกับผู้มีส่วนได้ส่วนเสียทุกภาคส่วน 
 

Ref. code: 25616002031737KYH



21 
 
3.5 แนวทางการจัดการเชิงกลยุทธ์ 

 
เพ่ือให้องค์กรบรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้องการโดยสามารถเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงของ

สภาวะต่างๆ ได้อย่างเหมาะสม องค์กรจึงจ าเป็นที่จะต้องก าหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสม เพ่ือศักยภาพ
ทางการแข่งขัน ท าให้ธุรกิจมีก าไรและอยู่รอดต่อไปได้ โดยกลยุทธ์ของร้าน Flora Mild จะแบ่ง
ออกเป็น 3 ระดับ ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้  

 
3.5.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy)  

แนวทางในการด าเนินธุรกิจของร้าน Flora Mild จะใช้กลยุทธ์การเติบโต (Growth 
Strategy) ในการพัฒนาธุรกิจ โดยการเติบโตจะเลือกใช้กลยุทธ์แบบ Market Development Strategy 
ขยายกลุ่มลูกค้าไปยังนักท่องเที่ยวชาวมาเลเซีย  

3.5.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 
ในการสร้างความได้เปรียบเหนือคู่แข่ง สอดคล้องกับกลยุทธ์ระดับองค์กร Flora 

Mild เลือกใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) โดย Flora Mild จะไม่ใช่เพียง
แค่ร้านขายดอกไม้ แต่จะเป็น Creative Floral Studio ที่น าเสนอศิลปะความงามจากดอกไม้ใน
รูปแบบต่างๆ และเพ่ิมมูลค้าด้วยการใส่ความคิดสร้างสรรค์ลงไปในสินค้า ด้วยการออกแบบในแนว 
Flower Art Design ผสมผสานกับความเป็น Gifts เช่น การน าดอกไม้ไปผสมผสานกับรูปวาด น ามา
ประดิษฐ์เป็นของขวัญชิ้นเล็กๆ รวมถึงท าเป็น Postcard และของที่ระลึก จับกลุ่มนักท่องเที่ยว ซึ่งยัง
ไม่มีร้านดอกไม้ร้านใดในหาดใหญ่ท าการตลาดกับคนกลุ่มนี้ 

3.5.3 กลยุทธ์ระดับแผนก (Functional Level Strategy) 
กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการจะถูกก าหนดขึ้นตามภาระงานตามหน้าที่ต่างๆ ทั้งนี้

กิจการเป็นลักษณะธุรกิจขนาดเล็ก มีโครงสร้างองค์กรที่ไม่ซับซ้อนเพ่ือความคล่องตัวในการ
บริหารงาน โดยแบ่งออกเป็น 3 ฝุาย 

3.5.3.1 ฝ่ายบริหาร  
ท าหน้าที่จัดท าระบบส าคัญต่างๆ ได้แก่ สร้างระบบทางการเงิน จัดท างบ

การเงินต่าง ๆ อย่างเป็นระบบ ชัดเจน และถูกต้องทุกเดือน บริหารเงินทุนหมุนเวียน การเสียภาษี 
รวมถึงการสรรหาแหล่งเงินทุนต่างๆ รวมถึงการบริหารงานบุคคล เน้นการจ้างพนักงานที่อาศัยอยู่ใน
บริเวณใกล้เคียง เนื่องจากสะดวกในการเดินทางและสามารถท างานล่วงเวลาได้ห ากมีปริมาณการ
สั่งซื้อเพ่ิมข้ึน 
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3.5.3.2 ฝ่ายผลิตและจัดจ าหน่าย 
มีหน้าที่ออกแบบและผลิตสินค้า และส่งมอบสินค้าให้ตรงตามก าหนด 

ประสานงานกับ Supplier จัดหาแหล่งวัตถุดิบที่มีคุณภาพ ให้ได้ต้นทุนที่ต่ าที่สุด บริหาร Stock 
ควบคุมปริมาณสินค้าคงเหลือให้มีปริมาณท่ีเหมาะสม ติดต่อประสานงานกับลูกค้า ดูแลเรื่องการขาย 

3.5.3.3 ฝ่ายการตลาด 
ท าหน้าที่ ก าหนดกลยุทธ์ด้านสินค้าและบริการให้มีศักยภาพทางการ

แข่งขัน การประชาสัมพันธ์ ออกแบบ Content ต่างๆ รวมถึงการสร้างสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า จัดกิจกรรม
ลูกค้าสัมพันธ์ 
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บทที่ 4 
การวิจัยตลาดและกลยุทธ์ทางการตลาด 

 
เพ่ือให้แผนธุรกิจนี้สามารถตอบสนองได้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค จึงจ าเป็นต้อง

ศึกษาถึงข้อมูลของผู้บริโภคกลุ่มเปูาหมาย และเนื่องจากร้าน Flora Mild ตั้งอยู่ในเขตพ้ืนที่อ าเภอ
หาดใหญ่ กลุ่มลูกค้าที่มีศักยภาพของ Flora Mild จึงอาจแบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผู้บริโภคในพ้ืนที่ 
และกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวมาเลเซีย การวิจัยตลาดในแผนธุรกิจนี้ จึงแบ่งการศึกษาออกเป็น 2 กลุ่ม
ดังกล่าว และท าการศึกษาเกี่ยวกับ ทัศนคติ พฤติกรรม ความคิดเห็นในการบริโภคดอกไม้และ
ของขวัญซึ่งเป็นตามลักษณะของการใช้งาน อันจะน าไปสู่แนวทางในการวางแผนทางการตลาดต่อไป  
 
4.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 

1. เพ่ือศึกษาลักษณะของนักท่องเที่ยวมาเลเซียในหาดใหญ่ 
2. เพ่ือศกึษาทัศนคติ พฤติกรรม ความต้องการ ความคาดหวังที่มีต่อร้านดอกไม้ 
3. เพ่ือศึกษาทัศนคติ พฤติกรรม ความต้องการ ความคาดหวังที่มีต่อการซื้อและการให้

ของขวัญ 
4. เพ่ือศึกษาการรับรู้ต่อตราสินค้า ตราสินค้าในใจ และความพึงพอในของผู้ซื้อดอกไม้

ในหาดใหญ่ 
5. เพ่ือที่จะสามารถก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างเหมาะสม 
 

4.2 เป้าหมายทางการตลาด 
 

มีความเข้าใจถึงทัศนคติ พฤติกรรม และกระบวนการตัดสินใจซื้อดอกไม้มากขึ้น ทราบ
ถึงสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการ และความคาดหวังที่มีต่อตัวสินค้า เห็นโอกาสและช่องทางที่สามารถพัฒนา
สินค้าให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างตรงจุด  

 
4.3 ขอบเขตการศึกษา 
 

การศึกษาครั้งนี้ มีจุดมุ่งหมายเพ่ือศึกษาหาทัศนคติ พฤติกรรม และความต้องการในการ
ซื้อดอกไม้ และสินค้าประเภทของขวัญ โดยศึกษาผู้บริโภคในหลายๆ ด้วยการเก็บรวบรวมข้อมูลความ
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คิดเห็นจากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผ่านบทความ กระทู้แสดงความคิดเห็น และ
งานวิจัย จากนั้นน าประเด็นที่ได้ไปเป็นข้อมูลเบื้องต้นประกอบการศึกษาข้อมูลจากแหล่งปฐมภูมิ 
(Primary Data) ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) เพ่ือให้ทราบถึงความต้องการที่
แท้จริงของผู้บริโภคกลุ่มเปูาหมายต่อไป ระยะเวลาในการศึกษาตั้งแต่ช่วงเดือนตุลาคม-พฤศจิกายน 
2561 

 
4.4 กลุ่มตัวอย่างในการสัมภาษณ์ 

 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการสัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ ผู้บริโภคในพ้ืนที่หาดใหญ่ 

และ นักท่องเที่ยวชาวมาเลเซีย ที่เคยซื้อดอกไม้ ทั้งเพศชายและหญิง  โดยการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง จะใช้
วิธีการเลือกอย่างเจาะจง (Purposive Sampling) โดยจะท าการศึกษาผู้บริโภคชาวหาดใหญ่จ านวน 
3 คน และนักท่องเที่ยวชาวมาเลเซียจ านวน 3 คน รวมทั้งสิ้น 6 คน 

 
4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 
4.5.1 การรวบรวมข้อมูลเบื้องต้น 

ส าหรับกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวมาเลเซีย ผู้จัดท าได้รวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติ 
ความคิดเห็นที่มีต่อดอกไม้ และพฤติกรรมการซื้อของขวัญ ของฝาก และความต้องการในการมาเที่ยว
หาดใหญ่ จากบทความ และงานวิจัย ในส่วนของผู้บริโภคในพ้ืนที่นั้น เนื่องจากพฤติกรรมบริโภคนิยม
ของคนหาดใหญ่ก็มีความสอดคล้องกับเทรนด์ผู้บริโภคส่วนใหญ่ (มาริสา , 2552) ผู้จัดท าจึงท าการ
ส ารวจทัศนคติและความคิดเห็นโดยรวมของคนท่ัวไป ที่มีต่อสินค้าประเภทดอกไม้และการให้ของขวัญ
จากกระทู้แสดงความคิดเห็น และรวบรวมประเด็นที่ได้ไปใช้ในการหาความต้องการเชิงลึกในสินค้า
ต่อไป 

4.5.2 การสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-Depth Interview)   
เพ่ือเปิดโอกาสให้ผู้บริโภคได้แสดงความคิดเห็นอย่างมีอิสระ การศึกษาในครั้งนี้

จะใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง (Non-Structured Interview)  ลักษณะของค าถามเป็น
ปลายเปิด ไม่มีค าตอบตายตัว ใช้เทคนิคการสัมภาษณ์แบบ Laddering Technique โดยจะถามเจาะ
ไปเรื่อยๆ จนกว่าจะทราบความต้องการที่แท้จริงของกลุ่มตัวอย่าง (Ultimate Value) และเพ่ือให้ได้
ข้อมูลครบถ้วนตามที่ต้องการ ผู้จัดท าจึงได้ก าหนดประเด็นค าถามในการสัมภาษณ์ เพ่ือเป็นแนวทาง
ในการสัมภาษณ์ ดังต่อไปนี้ 
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ประเด็นที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 
ประเด็นที่ 2 พฤติกรรม ทัศนคติ ความคิดเห็น เกี่ยวกับดอกไม้  
ประเด็นที่ 3 ความต้องการ และความคาดหวังในการใช้บริการร้านดอกไม้ 
ประเด็นที่ 4 พฤติกรรม ทัศนคติ ความคิดเห็น เกี่ยวกับการให้ของขวัญ 
ประเด็นที่ 5 การรับรู้ต่อตราสินค้า ตราสินค้าในใจของผู้ซื้อดอกไม้ในหาดใหญ่ 
ประเด็นที่ 6 ความพึงพอใจที่มีต่อร้านดอกไม้ในหาดใหญ่ 

 
4.6 สรุปผลการวิจัยท่ีได้จากแหล่งทุติยภูมิ 
 

4.6.1 ลักษณะของนักท่องเที่ยวมาเลเซียในหาดใหญ่  
นักท่องเที่ยวชาวมาเลเซียที่เข้ามาเที่ยวในหาดใหญ่ ส่วนใหญ่แล้วจะเป็นกลุ่มคน

ที่อยู่ในช่วงอายุ 21-40 ปี โดยเพศชายและเพศหญิงจะมีสัดส่วนที่ใกล้เคียงกัน สถานภาพสมรสส่วน
ใหญ่เป็นคนโสด มีรายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 2,001-5,000 ริงกิตต่อปี  มากกว่า 50% นิยมมาเที่ยวในช่วง
วันหยุดสุดสัปดาห์ รองลงมาเป็นช่วงวันหยุดยาว  ใช้เวลาในการท่องเที่ยวประมาณ 2-3 วัน รูปแบบ
กิจกรรมการท่องเที่ยวที่ชาวมาเลเซียสนใจคือห้างสรรพสินค้าและแหล่งซื้อสินค้าต่างๆ สิ่งที่ดึงดูด
นักท่องเที่ยวชาวมาเลเซียให้มาท่องเที่ยวในอ าเภอหาดใหญ่ ปัจจัยหลักคือ ค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยว
ที่ราคาต่ า ชาวมาเลเซียส่วนใหญ่มีความเห็นว่าค่าเงินของไทยถูกว่าค่าเงินมาเลเซีย ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่
หมดไปกับอาหารและช้อปปิ้ง นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เดินทางมากับเพ่ือนสนิทและเพ่ือนร่วมงาน 
แหล่งข้อมูลที่นักท่องเที่ยวชาวมาเลเซียให้ความเชื่อถือมากที่สุดคือ เพ่ือนและครอบครัว รองลงมา
เป็นเทคโนโลยีสารสนเทศ ทั้งนี้นักท่องเที่ยวที่มาเที่ยวในหาดใหญ่มีความรู้สึกประทับใจ และจะ
แนะน าเพ่ือนและครอบครัวให้มีเที่ยวในหาดใหญ่มาถึงร้อยละ 89.9 (สกุล จริยาแจ่มสิทธิ์ และคณะ, 
2555) 

4.6.2 ทัศนคติ และความคิดเห็นที่มีต่อดอกไม้ 
จากการส ารวจความคิดเห็นของกลุ่มคนทั่วไปที่มีต่อสินค้าประเภทดอกไม้ผ่าน

ช่องทางออนไลน์ พบว่า เมื่อพูดถึงดอกไม้ คนส่วนใหญ่จะมีทัศนคติในเชิงบวก การให้ดอกไม้เป็น
ค่านิยมอย่างหนึ่งที่สามารถท าให้คนรับพึงพอใจ เป็นสัญลักษณ์ที่ใช้แทนความรู้สึก ผู้หญิงส่วนใหญ่
คาดหวังว่าจะได้รับซักครั้ง โดยเฉพาะจากคนรัก คนที่ได้รับจะรู้สึกถึงความเป็นที่รัก รู้สึกถึงความ
โรแมนติก สดชื่น ยิ้มได้ การได้รับดอกไม้มักจะท าให้ผู้อ่ืนรู้สึกอิจฉา และจะมีความภาคภูมิใจหากมีคน
อิจฉา 

แต่หากเป็นดอกไม้ประดิษฐ์ ผู้คนจะมีทัศนคติทั้งในเชิงบวกและเชิงลบ แม้คน
ส่วนใหญ่จะนิยมชมชอบกับการได้รับดอกไม้ แต่ก็ใช่ว่าจะดอกไม้ทุกชนิด ทุกรูปแบบจะให้ความรู้สึกที่
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เหมือนกัน เพราะถึงแม้ดอกไม้ปลอมจะมีข้อดีในเรื่องความทนทาน ที่สามารถเก็บรักษาไว้แทนความ
ทรงจ าได้ในระยะยาว แต่หากเป็นรูปแบบช่อดอกไม้ ผู้คนจะยินดีกับการได้ดอกไม้สดมากกว่า แม้จะ
ประสบปัญหากับการเก็บรักษา ที่ไม่สามารถเก็บได้นาน อีกทั้งเมื่อเวลาผ่านไปกลีบของดอกไม้ก็เหี่ยว
และร่วงโรยไปตามกาลเวลา แต่ถึงกระนั้นการได้รับดอกไม้ปลอมในลักษณะเป็นช่อนั้น ส่งผลกระทบ
ในแง่ของความรู้สึก คนบางกลุ่มจะรู้สึกถึงความไม่จริงใจเมื่อได้รับดอกไม้ปลอม โดยเฉพาะกับคนรัก 
พวกเขารู้สึกกว่า ดอกไม้ปลอมเปรียบเสมือนรักปลอมๆ รู้สึกถึงความด้อยค่า ราคาตก และเกิดความ
น้อยเนื้อต่ าใจ ดังนั้นการให้ดอกไม้ปลอมควรอยู่ในรูปแบบอื่น มากกว่าเป็นช่อดอกไม้ 

ในทางกลับกัน ก็มีผู้บริโภคจ านวนหนึ่ง ที่มี Pain Point จากการได้รับดอกไม้สด 
ซึ่งก็คือ ความสกปรกเลอะเทอะ จากการที่ดอกไม้สดแห้งเหี่ยว และร่วงหล่นเต็มพ้ืน เต็มตู้ หรือหาก
น าไปแขวนข้างฝาผนังก็ท าให้ฝาผนังสกปรก กลายเป็นภาระที่คนได้รับ ต้องรับผิดชอบ ในมุมของคน
ให้กเ็สียความรู้สึกท่ีเห็นของที่ตนตั้งใจให้ ไปอยู่ในถังขยะไม่ว่าจะด้วยเหตุผลใดก็ตาม 

4.6.3 ทัศนคติ และความคิดเห็นที่มีต่อของขวัญ 
ในมุมของคนท่ีเป็นผู้ให้ มีความต้องการให้สิ่งของที่สามารถเก็บไว้แทนความทรง

จ า ทุกครั้งที่เห็นของสิ่งนั้น ผู้รับจะสามารถจดจ าเหตุการณ์ หรือสามารถระลึกถึงผู้ให้ได้ และที่ส าคัญ
คืออยากให้ผู้รับเกิดความรู้สึกประทับใจ  

ในมุมของคนรับ การได้รับพวกของ Handmade หรือการ์ดที่ประดิษฐ์เองๆ 
สามารถท าให้ผู้รับเกิดความประทับใจได้ เนื่องจากแสดงถึงความตั้งใจ และความใส่ใจของผู้ให้ และ
หากเป็นผู้หญิง การได้รับของขวัญพร้อมดอกไม้กับการ์ด จะยิ่งสร้างความประทับใจมากข้ึน 

 
4.7 สรุปผลการวิจัยท่ีได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
 

จากการส ารวจความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มตัวอย่าง
ที่เป็นนักท่องเที่ยวมาเลเซียที่เคยมาเที่ยวในหาดใหญ่และผู้บริโภคในพ้ืนที่ที่เคยซื้อดอกไม้ เห็นประเด็น
ส าคัญดังนี้ 

 
4.7.1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตัวอย่างท่ีได้จากการเก็บข้อมูล เป็นกลุ่มที่มีการซื้อดอกไม้ประดิษฐ์ในช่วง 1 
ที่ผ่านมา และเคยซื้อดอกไม้สด ทั้งเพศชายและเพศหญิง รวมทั้งสิ้น 6 คน โดยเป็นชาวหาดใหญ่ 3 คน 
และนักท่องเที่ยวชาวมาเลเซีย 3 คน โดยมีข้อมูลเบื้องต้นตามตารางดังนี้ 
 

Ref. code: 25616002031737KYH



27 
 
ตารางที่ 4.1 
ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 

No. เพศ อายุ สัญชาต ิ
การใช้บริการ
ร้านดอกไม้ใน

หาดใหญ ่

ความถี่โดยเฉลี่ยใน
การซื้อดอกไม้

ประดิษฐ ์

ความถี่โดยเฉลี่ย
ในการซื้อ
ของขวัญ 

1 หญิง 28 ไทย เคยใช้บริการ ปีละ 2-3 คร้ัง มากกว่า 
เดือนละคร้ัง 

2 หญิง 30 ไทย เคยใช้บริการ น้อยกว่า 
ปีละคร้ัง 

เดือนละคร้ัง 

3 ชาย 36 ไทย เคยใช้บริการ ปีละคร้ัง น้อยกว่าเดือนละ
คร้ัง 

4 หญิง 29 มาเลเซีย ไม่เคยใช้
บริการ 

ปีละ 2-3 คร้ัง เดือนละคร้ัง 

5 หญิง 30 มาเลเซีย ไม่เคยใช้
บริการ 

น้อยกว่า 
ปีละคร้ัง 

เดือนละคร้ัง 

6 ชาย 31 มาเลเซีย เคยใช้บริการ ปีละ 2-3 คร้ัง น้อยกว่าเดือนละ
คร้ัง 

 
4.7.2 ประเด็นส าคัญท่ีได้จากการสัมภาษณ์ 

1. ทั้งชาวหาดใหญ่และชาวมาเลเซีย มีพฤติกรรม ในการซื้อและการใช้
ดอกไม้ไม่ต่างกัน 

จากการสอบถามพบว่า  ทั้งชาวหาดใหญ่ และชาวมาเลเซีย นิยมซื้อดอกไม้
ในการประดับตกแต่ง และใช้แสดงความรู้สึกในโอกาสต่างๆ ซึ่งรสนิยมความชอบมีความแตกต่างไป
ตามปัจเจกบุคคล ไม่เก่ียวกับวัฒนธรรม สัญชาติ และเชื้อชาติ ทั้งสองประเทศต่างได้รับอิทธิพลความ
นิยมในดอกไม้มาจากซีรี่ย์เกาหลี และแนวการจัดดอกไม้แบบตะวันตก ซึ่งหาดูได้จากช่องทาง Online 
จาก Instagram หรือ Application “Pinterest” 

2. กลุ่มตัวอย่างต้องการให้ของในสิ่งที่สามารถเก็บไว้แทนความทรงจ าได้ 
ทั้งกลุ่มตัวอย่างชาวหาดใหญ่และนักท่องเที่ยวชาวมาเลเซีย  4 ใน 6 คน 

ต่างมีความเห็นว่า จุดประสงค์ท่ีเลือกซื้อดอกไม้ประดิษฐ์เพ่ือมอบให้แก่คนส าคัญแทนที่จะเป็นดอกไม้
สดนั้น เพราะต้องการให้ผู้รับเก็บไว้เป็นความทรงจ า ดอกไม้สดแม้จะมีความสวยงามมากกว่า แต่
สุดท้ายก็ไม่สามารถเก็บได้ การให้ดอกไม้ประดิษฐ์นั้น แม้จะสวยไม่เท่าดอกไม้สด แต่ยังคงเอกลักษณ์
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ความสวยงามของดอกไม้ ผู้รับสามารถเก็บรักษา หรือน าไปประดับตกแต่งห้องต่อได้ ส่วนกลุ่ม
ตัวอย่างอีก 2 คน ไม่เลือกให้ดอกไม้ประดิษฐ์ โดยให้ข้อมูลว่า ดอกไม้จะเป็นตัวเลือกสุดท้ายที่จะให้ 
โดยเฉพาะกับเพ่ือน เพราะมีความเห็นว่า ไม่ว่าจะเป็นดอกไม้สดหรือดอกไม้ประดิษฐ์สุดท้ายก็เป็นของ
รกบ้าน ไม่สามารถน าไปท าอย่างอ่ืนต่อได้ ในที่สุดผู้รับก็ต้องทิ้งอยู่ดี สอดคล้องกับความคิดเห็นจาก
แหล่งทุติยภูมิที่มีความเห็นว่า “ให้ดอกไม้จริงสุดท้ายทิ้งทั้งช่อ” “ดอกไม้ปลอมอยู่มาจนถึงวันนี้ไม่บุบ
สลาย ยังสวยเหมือนวันนั้นของปีที่แล้ว” “ส าหรับคนให้เวลาเห็นมันไปอยู่ในถึงขยะ หรือต้องทิ้งด้วย
เหตุใดก็ตาม มันรู้สึกแย่มากๆ เลย” 

3. ดอกไม้ประดิษฐ์เป็นสิ่งท่ีเหมาะกับการให้ในโอกาสแสดงความยินดี  
ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างทั้ง 6 คน มีความคิดไปในทิศทางเดียวกันว่า ดอกไม้

ประดิษฐ์แบบช่อ เหมาะกับการให้ในโอกาสแสดงความยินดีมากกว่าให้เป็นของขวัญทั่วไป โดยให้
ข้อมูลว่า “ดอกไม้เป็นสัญลักษณ์สากล ใครเห็นก็สามารถเข้าใจได้ทันทีว่า เป็นการแสดงความยินดี” 
“ให้ของอย่างอ่ืน ความรู้สึกดีไม่เท่าการให้ดอกไม้” “ดอกไม้ไม่ใช่สิ่งที่จะให้พร่ าเพรื่อ” “ให้เฉพาะ
โอกาสพิเศษ” “เหมาะกับให้คนรักมากกว่าเพ่ือน” “รู้สึกแปลกๆ ถ้าให้ช่อดอกไม้กับเพ่ือนในวันเกิด” 
สอดคล้องกับข้อมูลที่ได้จากแหล่งทุติยภูมิที่ระบุว่า “ถ้าให้ช่อดอกไม้ปลอมเป็นของขวัญทั่วไป อาจสื่อ
ถึงความไม่จริงใจ ถ้าให้เป็นของขวัญอาจจะมีกระถางเล็กๆ ติดไปด้วย” “ถ้าเป็นช่อดอกไม้กับแฟน จะ
นิยมให้เป็นดอกไม้สดมากกว่า” 

4. ผู้บริโภคมีความกังวลในอันตรายจากสารเคมี และเลือกดอกไม้ประดิษฐ์
เพราะรู้สึกปลอดภัยมากกว่าดอกไม้สด 

แม้ดอกไม้สดจะมีข้อดีที่มีกลิ่นหอม แต่กลุ่มตัวอย่าง 2 ใน 6 คนกลับบอกว่า 
“ไม่กล้าดม” เพราะคิดว่าดอกไม้จะสดได้ต้องใส่สารเคมีหรือยาฆ่าแมลงอย่างแน่นอน และมีกลุ่ม
ตัวอย่าง 1 คนให้ความเห็นว่า ไม่ชอบให้มีดอกไม้สดๆ เปียกๆ อยู่ในบ้าน เห็นดอกไม้สดท าให้นึก
ถึงฟอร์มาลีน” “ไม่ชอบให้มีกลิ่นแปลกปลอมในบ้าน”  

5. การให้ดอกไม้สามารถเสริมภาพลักษณ์ที่ดีให้แก่ผู้ให้ได้ 
กลุ่มตัวอย่าง โดยเฉพาะเพศชาย มีความเห็นว่า การให้ดอกไม้แก่คนอ่ืนนั้น 

สามารถเสริมสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้แก่ตนได้ พวกเขารู้สึกว่าการให้ดอกไม้เป็นองค์ประกอบหนึ่งที่
ช่วยเสริมให้ตัวเองดู Smart ขึ้น คนรอบข้างมองดูด้วยความชื่นชม ทุกครั้งที่น าดอกไม้ไปแสดงความ
ยินดีแก่ลูกค้า ไม่ว่าโอกาสใดก็ตาม ผู้รับมักมีความประทับใจมากกว่าสินค้าอย่างอ่ืน “เวลาให้ดอกไม้
กับลูกค้า มักเห็นรอยยิ้มที่เป็น Real smile มากกว่าการให้อย่างอ่ืน” และมักจะได้รับ feedback ที่ดี
เสมอ ไม่ว่าจะเป็นการแนะน าให้รู้จัก Connection ใหม่ๆ หรือการอ านวยในการท าธุรกิจ เป็นต้น 

นอกจากนี้กลุ่มตัวอย่างยังมีความเห็นอีกว่า การเลือกของขวัญว่าเราจะให้
อะไรใคร ราคาเท่าไหร่ ห่ออย่างไร ทุกอย่างล้วนมีนัยส าคัญทั้งสิ้น เพราะถึงแม้จะเป็นการซื้อให้คนอ่ืน 
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แต่ของขวัญสิ่งนั้น จะมีบางส่วนของผู้ให้ติดอยู่ในสิ่งของนั้นด้วย ถ้าเราให้ของไม่ดี แสดงให้เห็นถึง
ความไม่ตั้งใจ ไม่ใส่ใจที่จะให้ ภาพลักษณ์ของผู้ ให้ก็จะเสียไปด้วย และอาจส่งผลกระทบต่อ
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ให้และผู้รับได้ 

6. ดอกไม้เป็นสิ่งที่ช่วยให้เกิดการผ่อนคลายที่ดี  แต่ถึงแม้จะชอบดอกไม้  
กลุ่มตัวอย่างบางคนกลับไม่นิยมซื้อดอกไม้ให้คนอ่ืน  

จากการศึกษาข้อมูลพบว่า กลุ่มตัวอย่างทุกคนมีทัศนคติในเชิงบวกกับดอกไม้ 
โดยมีความคิดเห็นที่คล้ายๆ กันคือ “การมีพวกดอกไม้ ต้นไม้ ใบหญ้า อยู่ในบ้าน ท าให้รู้สึกสบายตา 
ผ่อนคลาย อยากได้วิวที่เป็นธรรมชาติ” “เห็นแล้วได้ Feeling แบบหวานๆ อ่อนโยน” “มันผ่อนคลาย
สบายตา สุนทรี” แต่เมื่อถามถึงพฤติกรรมการซื้อดอกไม้กลับพบว่า 3 ใน 6 คน จะซื้อดอกไม้ประดิษฐ์
เพ่ือใช้เองเท่านั้น ไม่นิยมซื้อให้ผู้อื่นไม่ว่าจะเป็นใคร โอกาสอะไร ด้วยความคิดเห็นที่ว่า “เค้าคงได้จาก
คนอ่ืนเยอะแล้ว” “เค้าคงไม่เก็บ” “มันน่าเบื่อ เดิมๆ” “มัน Mass ไม่มีเอกลักษณ์” แสดงให้เห็นว่า
กลุ่มตัวอย่างต้องการให้สิ่งที่ไม่ซ้ าใคร มีความแตกต่างจากผู้อ่ืน และให้ข้อมูลเพ่ิมเติมว่าถ้าเป็นของที่
ให้คนอ่ืน โดยเฉพาะเพ่ือน จะเน้นในเรื่อง Functional มากกว่า ในขณะที่มีกลุ่มตัวอย่าง 1 คน ให้
ข้อมูลว่า “เคยประดิษฐ์ของให้แฟน แล้วเอาดอกไม้ปลอมมาใช้ประดับตกแต่ง รู้สึกว่าสวยดี ท าให้ของ
มันมีคุณค่ามากขึ้น” แสดงให้เห็นว่า แม้จะไม่นิยมให้ดอกไม้โดยตรง แต่การน าดอกไม้มาประดับ
ตกแต่งกับของชนิดอ่ืน จะช่วยสร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่ของสิ่งนั้นได้ 

7. ร้านดอกไม้ในหาดใหญ่แต่ละร้าน ยังมีสินค้ารูปแบบเดิมๆ ไม่แตกต่างกัน 
เมื่อถามต่อถึงความหมายของค าว่า “มันน่าเบื่อ เดิมๆ” “มัน Mass ไม่มี

เอกลักษณ”์ พบว่าสาเหตุที่กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นดังกล่าว เพราะลักษณะหรือรูปแบบของสินค้า
ประเภทดอกไม้ ในอ าเภอหาดใหญ่ ก็ไม่ได้มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ แม้บางร้านจะสร้าง
ความแตกต่างด้วยการน าดอกไม้ชนิดใหม่ๆ เข้ามาจ าหน่าย แต่ไม่นาน ร้านอ่ืนๆ ก็น าเข้ามา
เช่นเดียวกัน 

8. ท าเลที่ตั้งเป็นปัจจัยส าคัญต่อการเลือกใช้บริการร้านดอกไม้ในหาดใหญ่ 
รองลงมาเป็น ความสวยงามของสินค้า และราคา ตามล าดับ 

เมื่อสอบถามถึงร้านดอกไม้ในหาดใหญ่ที่นึกถึงเป็นร้านแรกพบว่า 2 ใน 3 
ของกลุ่มตัวอย่างชาวหาดใหญ่ จะสามารถจดจ าสถานที่ตั้งของร้านได้มากกว่าการจดจ าชื่อร้าน โดย
กลุ่มตัวอย่างให้ข้อมูลว่า “เคยซื้อแถวๆ ฉื่อฉาง” “ใกล้ๆ โรงแรมฟลอริด้า มีอยู่หนึ่งร้าน จ าชื่อไม่ได้” 
และให้ความเห็นเพ่ิมเติมว่า ร้านดอกไม้ในหาดใหญ่แต่ละร้านไม่มีความโดดเด่นและแตกต่างอย่าง
ชัดเจน สินค้าของแต่ละร้านสามารถทดแทนกันได้อย่างสมบูรณ์ กลุ่มตัวอย่างจึงเลือกใช้บริการจาก
ร้านที่อยู่ใกล้บ้าน หรืออยู่ในเส้นทางที่ต้องเดินทางผ่าน ก่อนจะพิจารณาตัวสินค้า ราคา และปัจจัยอ่ืน
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ต่อไป โดยมีพฤติกรรมการซื้อคือ “เดินเจอ ชอบ ละซื้อเลย ราคาไม่ได้สนใจมาก แต่ต้องไม่แพง
จนเกินไป” “ได้ไอเดียจากซีรีย์ ถ้าเดินผ่านเจอ ก็จะซื้อ”   

สอดคล้องกับข้อมูลจากนักท่องเที่ยวมาเลเซียที่ 1 ใน 3 สามารถนึกถึง “ร้าน
ที่อยู่ทางไปโรบินสัน” ส่วน 2 ใน 3 ไม่สามารถจดจ าร้านดอกไม้ในหาดใหญ่ได้ 

 
4.8 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 

 
ภาพที่ 4.1 การแบ่งส่วนตลาด 

 
ธุรกิจดอกไม้ที่มีการกระจายตัวอยู่ตามท้องที่ต่างๆ คนส่วนใหญ่จึงมักจะพิจารณาเลือก

ซื้อสินค้าจากร้านที่อยู่ใกล้เคียงเป็นอันดับแรก ดังนั้นในการก าหนดขอบเขตกลุ่มลูกค้าของ Flora 
Mild จะก าหนดกลุ่มลูกค้าที่อยู่ในบริเวณอ าเภอหาดใหญ่ ซึ่งสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่ม
คนในพ้ืนที่ และกลุ่มนักท่องเที่ยว ซึ่งเกินกว่าร้อยละ 50 เป็นนักท่องเที่ยวชาวมาเลเซีย เป็นคนที่มี
รายได้ปานกลาง ทั้งที่เป็นรายได้จากการหามาเองหรือได้มาจากครอบครัว ซึ่งถ้าแบ่งคนกลุ่มนี้ ด้วย
หลักประชากรศาสตร์ (Demography) และรูปแบบวิถีชีวิต จะสามารถแบ่งได้เป็น 3 กลุ่ม คือ 

1. กลุ่มนักเรียน อายุ 15-20 ปี รายได้ส่วนใหญ่มาจากการส่งเสียของผู้ปกครอง 
อ านาจในการซื้อสินค้ามีไม่มากนัก ปัจจัยทางสังคมมีอิทธิพลกับคนกลุ่มนี้เป็นอย่างมาก เป็นช่วงวัยที่
ติดเพ่ือน ให้ความส าคัญกับเพ่ือนร่วมวัย มีจ านวนสมาชิกในกลุ่มมาก มักมีค่านิยมในการซื้อของขวัญ
ให้เพ่ือนหรือคนรักเป็นประจ า 

2. กลุ่มผู้ใหญ่ตอนต้น อายุ 21-40 ปี เป็นกลุ่มที่เริ่มมีรายได้จากการท างานเป็นของ
ตนเอง มีอ านาจในการตัดสินใจซื้อได้ด้วยตนเอง เป็นช่วงวัยที่ค านึงถึงความรู้สึกของผู้อ่ืน มีพัฒนาการ
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ด้านอารมณ์รักในหลายรูปแบบ สังคมของคนวัยนี้จะต้องการความสนิทสนม จะมีการพัฒนาความรัก
ความผูกพัน แสวงหามิตรภาพที่สนิทสนม ให้ความส าคัญกับเพ่ือนร่วมวัยลดลง จ านวนสมาชิกในกลุ่ม
ลดลง แต่สัมพันธภาพในเพ่ือนที่ใกล้ชิดหรือเพ่ือนรักยังคงอยู่และมีความผูกพันมากขึ้น การสัมพันธ์กับ
บุคลในครอบครัวจะเพ่ิมข้ึน 

3. กลุ่มวันกลางคน อายุ 41-60 ปี เป็นกลุ่มที่เริม่ประสบความส าเร็จในหน้าที่การงาน 
มีรายได้มากจากการท างาน มีสังคม กลุ่มเพ่ือนน้อยลง สังคมที่ส าคัญจะเป็นเพ่ือนร่วมงานหรือเพ่ือน
บ้านใกล้เคียง 

โดยจากการสัมภาษณ์พบว่า ประชากรชาวหาดใหญ่และชาวมาเลเซีย มีพฤติกรรมการใช้
ดอกไม้ที่ไม่แตกต่างกัน ความชื่นชอบในดอกไม้มีความแตกต่างไปตามปัจเจกบุคคล ไม่เกี่ยวข้องกับ
ลักษณะสังคม หรือมรดกทางวัฒนธรรม รูปแบบความนิยมดอกไม้ของทั้งสองประเทศ ต่างได้รับ
อิทธิพลมาจากต่างประเทศไม่ว่าจะเป็นทางฝั่งยุโรป อเมริกา หรือ โซนเอเชียอย่างเช่น เกาหลี เป็นต้น 
โดยหากใช้วัตถุประสงค์ในการซื้อ เป็นเกณฑ์ในการแบ่งกลุ่มลูกค้า จะสามารถแบ่งได้ออกเป็น 2 กลุ่ม 
คือ  

1. กลุ่มที่ซื้อเพื่อใช้งาน : กลุ่มคนที่ต้องการดอกไม้ไปใช้ในการประดับตกแต่งสถานที่ 
เป็นองค์ประกอบ เป็น Accessory ในงาน โอกาสหรือสถานการณ์ต่างๆ เพ่ือเติมเต็มบรรยากาศให้มี
ความสวยงาม สนุกสนาน และสมบูรณ์แบบมากขึ้น คนกลุ่มนี้จะมีความถี่ในการซื้อดอกไม้ไม่บ่อยนัก 
อย่างมากที่สุดประมาณปีละครั้ง 

2. กลุ่มที่ซ้ือเป็นของขวัญ : กลุ่มคนที่ต้องการใช้ดอกไม้รูปแบบต่างๆ แทนการสื่อสาร 
แทนความรู้สึก เพื่อให้เป็นของขวัญทั้งให้ผู้อ่ืนและตนเอง คนลุ่มนี้จะมีความถี่ในการซื้อมากกว่ากลุ่มที่
ซื้อเพ่ือใช้งาน หากเดินผ่านดอกไม้ที่สวย ถูกใจ ก็มีโอกาสตัดสินใจซื้อเก็บไว้เพ่ือให้ใครซักคน หรือซื้อ
ไว้เพ่ือความบันเทิงใจส่วนบุคคล 

 
4.9 การเลือกกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting)  

 
Flora Mild ได้เลือกกลุ่มเปูาหมายหลัก (Primary Target) คือ “กลุ่มที่ซื้อเป็น

ของขวัญ” ทั้งที่เป็นชาวหาดใหญ่และนักท่องเที่ยวมาเลเซีย ทั้งเพศชายและหญิง มีรายได้ปานกลาง 
อยู่ในช่วงวัยผู้ใหญ่ตอนต้น อายุประมาณ 21-40 ปี คนกลุ่มนี้จะอยู่ในช่วงวัยที่แสวงหามิตรภาพที่สนิท
สนม มั่นคง และต้องการเป็นที่ยอมรับจากสังคม ดังนั้นการเลือกของขวัญของคนกลุ่มนี้ จะให้ความใส่
ใจในการเลือก มีการคิดพิจารณาและตอบสนองด้วยเหตุผลมากขึ้น ต้องการของขวัญที่มีคุณค่า มี
ความหมาย และให้ความส าคัญกับความรู้สึกของผู้รับ การให้ของแก่บุคคลใดก็ตาม มักมีความ
คาดหวังว่าผู้รับจะมีความประทับใจ และจะสามารถจดจ าหรือระลึกถึงผู้ให้ได้เมื่อเห็นของสิ่งนั้น 
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นอกจากนี้ ช่วงอายุ 21 - 40 ปี อยู่ในช่วงวัยท างาน ซึ่งต้องเผชิญกับความตึงเครียดจากการท างาน 
และต้องการของขวัญให้กับตัวเอง และจะเลือกสิ่งที่สามารถท าให้เกิดความรู้สึกผ่อนคลายได้ ซึ่งถ้า
สินค้าหรือบริการใดสามารถตอบสนองความต้องการในส่วนนี้ได้ คนกลุ่มนี้ก็จะยินดีจ่าย อีกทั้งคนกลุ่ม
ยังมีโอกาสหรือความถี่ในการซื้อที่มากกว่า และเลือกกลุ่มที่ “ซื้อดอกไม้เพื่อใช้งาน” เป็น
กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target) 
 
ตารางที่ 4.2 
จ านวนประชากรกลุ่มเป้าหมาย 

กลุ่มเปูาหมาย  
(อายุ 21-40 ปี) 

จ านวนคน 

นักท่องเที่ยวมาเลเซีย 317,888 

ชาวหาดใหญ่ 8,952 

 
4.10 Pain Point ของกลุ่มเป้าหมาย 

 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างในข้างต้น พบว่า กลุ่มที่ซื้อดอกไม้เป็นของขวัญ ประสบ

ปัญหากับการใช้บริการร้านดอกไม้ในหาดใหญ่ในปัจจุบันดังนี้ 
- ร้านดอกไม้ในหาดใหญ่มีแต่สินค้ารูปแบบเดิมๆ น่าเบื่อ ไม่มีเอกลักษณ์ ไม่เป็นที่

จดจ าของผู้รับ และไม่สามารถท าให้ระลึกถึงผู้ให้ได้ 
- ดอกไม้ที่มีขายในหาดใหญ่ปัจจุบันไม่สามารถให้ประโยชน์อย่างอ่ืนได้ นอกจากเก็บ

ไว้ตั้งโชว์ กลายเป็นของรกบ้านของผู้รับ 
- สินค้ายังไม่มีคุณค่าพอที่ผู้รับจะเก็บไว้ในระยะยาว 
- การจัดดอกไม้ประดิษฐ์ในหาดใหญ่ไม่ค่อยสวย หากเป็นดอกไม้สดที่สวยๆ ก็มีราคา

สูงเกินไป 
นอกจากนี้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างชาวมาเลเซียพบว่า ในการมาเที่ยวหาดใหญ่ 

ยังสามารถหาของฝากที่ถูกใจทั้งคนให้และคนรับได้ยาก ของฝากที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะของหาดใหญ่ 
ก็ยังไม่ค่อยสวย โดยเมื่อเข้าไปใช้บริการร้านของฝากในแต่ละร้านจะมีเปอร์เซ็นในการตัดสินใจซื้ออยู่ที่
ร้อยละ 10 เท่านั้น 
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4.11 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 
 

“Flora Mild คือ Creative Floral Studio แหล่งรวมผลงานที่สร้างสรรค์ด้วยศิลปะ
จากดอกไม้ เพ่ือคนรักดอกไม้ รักงาน Crafts รวมถึงศิลปะทุกแขนง เน้นการใช้วัสดุที่มีคุณภาพ 
สร้างสรรค์โดย Floral Designer ที่มีประสบการณ์มากกว่า 10 ปี” 
 

4.12 Perceptual Map 
 

 
 
ภาพที่ 4.2 ต าแหน่งตราสินค้าเมื่อเทียบกับคู่แข่ง 
 

ธุรกิจร้านดอกไม้ที่มีอยู่ในหาดใหญ่ ปัจจุบันมีให้เลือกใช้บริการอยู่มากมาย หลากหลาย
คุณภาพ เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งโดยให้เกณฑ์ภาพลักษณ์ด้านคุณภาพ และสไตล์ในการจัดดอกไม้ 
ต าแหน่งของร้าน Flora Mild จะอยู่เหนือคู่แข่ง เมื่อเห็น Flora Mild ลูกค้าจะนึกถึงสินค้าที่มี
คุณภาพ การจัดดอกไม้ที่มีศิลปะ มีความคิดสร้างสรรค์ ไม่ใช่แค่การน าดอกไม้มาประกบเข้าด้วยกันมัด
ช่อ ใส่แจกันเท่านั้น 
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4.13 กลยุทธ์ตราสินค้า (Brand Strategy) 
 

4.13.1 ตราสัญลักษณ์สินค้า (Logo) 
 

 
 

ภาพที่ 4.3 Logo ร้าน Flora Mild 
 

ตราสัญลักษณ์ของร้าน Flora Mild ใช้โทนสีชมพู และเขียว สื่อถึงความ
อ่อนหวาน อ่อนโยนแบบธรรมชาติ ชื่อร้าน Flora และรูปดอกไม้ บ่งบอกถึงประเภทธุรกิจของร้าน ที่
เป็นร้านขายดอกไม้ Mild คือชื่อของเจ้าของร้าน ที่มีความหมายแฝงว่า ละมุน อ่อนโยน เหมือน
ลักษณะของดอกไม้ 

4.13.2 Brand DNA 

 
ภาพที่ 4.4 Brand DNA 
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Flower Artistry : คือการที่ Flora Mild ได้น าศิลปะมาผสมผสานเข้ากับการ
จัดดอกไม้  

Custom Design : Flora Mild เปิดโอกาสให้ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ตามความต้องการในสไตล์ของตนเอง 

Timeless Impression : สินค้าและบริการของ Flora mild จะสร้างความ
ประทับใจให้กับผู้ใช้บริการรวมถึงผู้ที่ได้รับสินค้าอย่างไม่มีที่สิ้นสุด 

4.13.3 Slogan  
“The perfect flower artistry just for you.” เพ่ือสะท้อนให้เห็นถึงสิ่งที่

ลูกค้าจะได้รับจาก Flora Mild นั่นก็คือ ผลงานที่ประดับประดาไปด้วยศิลปะจากดอกไม้ที่ออกแบบ
มาเพ่ือลูกค้าโดยเฉพาะ ซึ่งเป็นไปตาม Brand DNA ที่ได้ตั้งไว้ 
 

4.14 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

4.14.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategies) 
4.14.1.1 วัตถุประสงค์ของผลิตภัณฑ์ 

Flora Mild มีความตั้งใจที่จะน าเสนอสินค้า เพ่ือคนรักดอกไม้ รักงาน
คราฟท์ งาน DIY รวมไปถึงศิลปะทุกแขนงที่จะช่วยสร้างสีสัน ท าให้ชีวิตน่าอยู่ขึ้น Flora Mild 
ต้องการสร้างความสุขให้เกิดข้ึนจากการที่ได้ Give & Take กล่าวคือ ทางร้านมีความยินดีที่จะส่งมอบ
สินค้าที่สามารถสร้างความสุข ความประทับใจให้แก่ผู้ที่มาใช้บริการ และในมุมของลูกค้าเอง ก็จะ
ได้รับความสุขจากการที่ได้ส่งมอบสินค้าของ Flora Mild แล้วสามารถท าให้ผู้รับเกิดความประทับใจที่
ไม่สิ้นสุดได้ โดยในระยะเริ่มต้นกิจการ ทางร้านจะใช้ดอกไม้ประดิษฐ์ทุกชนิดเป็นองค์ประกอบหลักใน
การผลิตสินค้า ลูกค้าสามารถร่วมออกแบบสินค้าได้ในสไตล์ของตนเองเพ่ือสะท้อนความเป็นตัวตน
และรสนิยมของผู้ซื้อ และยังได้น าเสนอสินค้าในรูปแบบ Flower Postcard ไว้ส าหรับนักท่องเที่ยว ที่
ต้องการแบ่งปันประสบการณ์ เรื่องราวดีๆ ในการมาเที่ยวหาดใหญ่ พร้อมบริการจัดส่ง ซึ่งสามารถ
สร้างความประทับใจให้แก่ผู้รับได้ นอกจากนี้ Flora Mild จะเป็น Community แห่งใหม่ส าหรับคนที่
ชื่นชอบในศิลปะความงามของดอกไม้ ที่สามารถเข้ามา ชื่นชมผลงาน ท ากิจกรรมร่วมกัน เป็นศูนย์
รวมในการแบ่งปันเรื่องราวดีๆ เกี่ยวกับดอกไม้ ไม่ว่าจะเป็น ไอเดียใหม่ๆ ในการจัดดอกไม้ หรือ
เว็บไซต์ inspiration ต่างๆ และเนื่องจาก Flora Mild มีจุดประสงค์ให้ผู้ที่เข้ามาใช้บริการของร้าน
ได้รับบรรยากาศที่ผ่อนคลาย และมีความรู้สึกดีทุกครั้งที่ออกจากร้าน จึงได้จัดเตรียมบริการพิเศษ 
Welcome Drink เป็นชาดอกไม้เย็นๆ ไว้ให้บริการลูกค้าเพ่ือสร้างความประทับมากข้ึน 
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4.14.1 2 ประเภทของผลิตภัณฑ์ 
Bouquet (For Sale & For Rent) 
การจัดช่อดอกไม้จะเป็นแบบ Made to Order (สั่งล่วงหน้าอย่างน้อย 1 

วัน) ลูกค้าสามารถก าหนดองค์ประกอบทุกอย่างได้ด้วยตนเอง หรือจะก าหนดเป็นงบประมาณแล้วให้
ทางร้านออกแบบให้ได้ โดยทางร้านจะจัดเตรียมตัวอย่างไว้ให้ลูกค้าเลือกในเบื้องต้น 

นอกจากนี้ จากการสัมภาษณ์เชิงลึกเราพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีการส่งต่อ
ช่อดอกไม้ประดิษฐ์ ผลัดเปลี่ยนหมุนเวียนกันใช้ และมีความสนใจหากมีบริการดอกไม้ให้เช่า  
Flora Mild จึงให้บริการ Bouquet for Rent ด้วย 

 

 
 
ภาพที่ 4.5 ตัวอย่างประเภทสินค้า Bouquet 
 

Flower for Occasion & Decoration 
สินค้าประเภทนี้ เป็นการจัดดอกไม้ในรูปแบบอ่ืนๆ ที่นอกเหนือจากช่อ

ดอกไม้ เหมาะส าหรับการให้ในโอกาสต่างๆ ใช้แสดงความยินดี แทนความรู้สึก หรือใช้ในการประดับ
ตกแต่งสถานที่ ส่วนนี้จะมีทั้งที่เป็นดอกไม้จัดส าเร็จตั้งจ าหน่ายภายในร้าน และเป็นแบบ Made to 
Order (สั่งล่วงหน้าอย่างน้อย 3 วัน) 

 

      
 

ภาพที่ 4.6 ตัวอย่างประเภทสินค้า Flower for Occasion & Decoration 
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Flower for Events 
เป็นสินค้าที่เหมาะส าหรับการใช้งานใน Events ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นงาน

แต่งงาน งานจัดเลี้ยงสังสรรค์ของบริษัท เป็นต้น เป็นลักษณะ Made to Order (สั่งล่วงหน้าอย่าง
น้อย 1 อาทิตย์) โดยมีภาพตัวอย่างสินค้าไว้ใช้อ้างอิง 

 

     
 
ภาพที่ 4.7 ตัวอย่างประเภทสินค้า Flower for Events 
 

Flower Art Gifts 
เป็นสินค้าที่มีการประยุกต์ศิลปะการจัดดอกไม้เข้ากับสิ่งของต่างๆ 

เหมาะส าหรับการใช้เป็นของขวัญ ของฝาก (Souvenir) ในส่วนนี้จะจ าหน่ายเป็นสินค้าส าเร็จรูป แต่
จะมีบริการใส่ชื่อ ใส่ Quote ตามท่ีลูกค้าต้องการ 

 

       
 

ภาพที่ 4.8 ตัวอย่างประเภทสินค้า Flower Art Gifts 
สืบค้นจาก: https://sistergolden.com;  www.posieflowers.com 

 
  

Ref. code: 25616002031737KYH



39 
 

Flower Card/Postcard 
เป็นการน าดอกไม้มาประดับตกแต่งบนการ์ด ใช้เขียนค าอวยพรต่างๆ 

และเป็น Postcard ส าหรับผู้ที่ต้องการส่งต่อความประทับใจ เป็นที่ระลึกให้บุคคลที่อยู่แดนไกล โดย
ร้านจะมีบริการจัดส่ง Postcard ให้ทางไปรษณีย์  

 

 
 
ภาพที่ 4.9 ตัวอย่างประเภทสินค้า Flower Card/Postcard 
สืบค้นจาก: https://www.facebook.com/flowerinhandbyp 
 

นอกจากนี้ Flora Mild ยังมีบริการจัดส่งสินค้าทุกชนิดภายในประเทศ
ไทย และภาคเหนือของประเทศมาเลเซีย โดยคิดค่าส่งตามจริง 

4.14.1.3 Functional Benefit 
- ดอกไม้ที่มีดีไซน์เพื่อใช้ในโอกาสต่างๆ  
- ของขวัญที่สร้างสรรค์ด้วยศิลปะการจัดดอกไม้ 
- สื่อกลางในการแสดงความรู้สึก 
- ความรู้เรื่องการจัดดอกไม้ในรูปแบบต่างๆ 
- แหล่งรวมผลงานศิลปะการจัดดอกไม้ 

4.14.1.4 Emotional Benefit 
- สิ่งที่ช่วยเสริมสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้แก่ผู้ให้ 
- สิ่งที่แสดงถึงความมีรสนิยมของผู้ซ้ือ 
- สิ่งที่สะท้อนถึงการเป็นคนใส่ใจ เอาใจใส่ ช่างเลือก 
- สื่อกลางที่ช่วยสร้างความสุขให้แก่ผู้ให้ และสร้างความประทับใจให้แก่

ผู้รับ 
- ผลิตภัณฑ์ที่มีความคุ้มค่ากับราคาที่จ่าย 
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4.14.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategies) 
 

 
 
ภาพที่ 4.10 Price Strategies 
 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างพบว่า หากเป็นสินค้าประเภทช่อดอกไม้ แจกันดอกไม้ 
กระเช้าดอกไม้ ลูกค้ามักมีการก าหนดงบประมาณในใจไว้ และจะสั่งให้ร้านจัดตามงบประมาณที่
ก าหนด โดยเฉลี่ยแล้วจะมีราคาที่รับได้อยู่ที่ 500-1,000 บาท แต่หากเป็นสินค้าที่ใช้เป็นของขวัญ โดย
เฉพาะงาน Craft ลูกค้าจะไม่มีการประมาณราคาไว้ล่วงหน้า หากสินค้ามีความสวยงาม ถูกใจ และ
สัมผัสได้ถึงการเป็นสินค้าที่มีคุณภาพ ใช้วัสดุคุณภาพดี ลูกค้าก็จะยินดีจ่ายมากกว่า ในขณะที่ถ้าราคา
ถูกเกินไป ลูกค้าก็จะไม่ยินดีจ่ายเช่นกัน เนื่องจากราคาสินค้าจะเป็นตัวสะท้อนภาพลักษณ์ของผู้ให้ 

ดังนั้นการตั้งราคาของ Flora Mild จึงจะพิจารณาทั้งในด้านจิตวิทยา เพ่ือให้ราคา
สะท้อนถึงคุณภาพ และคุณค่าที่ต้องการมอบให้แก่ผู้บริโภค และท าให้ผู้บริโภคเชื่อมั่นในความ
พิถีพิถัน และการเลือกใช้วัสดุที่มีคุณภาพในการผลิต โดยเลือกใช้กลยุทธ์แบบ High-Value Strategy 
ให้ผู้บริโภครู้สึกว่า สินค้าของ Flora Mild คือ ของดีที่มีความคุ้มค่าในการจ่าย ประกอบกับการ
พิจารณาต้นทุนวัตถุดิบในการขาย และเนื่องจากสินค้าประเภทดอกไม้และของขวัญ เป็น Seasonal 
Product มักจะขายดีในช่วงเทศกาล หรือเฉพาะโอกาส ไม่ใช่สินค้าสินค้าที่จ าเป็นต้องซื้อทุกวัน ดังนั้น
การตั้งราคาจึงจะบวกเพ่ิมก าไร 150% เพ่ือให้ครอบคลุมค่าแรง ค่าความทักษะ เผื่อเสีย และเผื่อช่วง 
Low Season อัตราค่าบริการร้าน Flora Mild จึงพอจ าแนกได้ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.3 
แสดงราคาสินค้า 

Product อัตราค่าบริการ 

Bouquet  
- For Sale 
- For Rent 

 
500-1,500 บาท 
100-300 บาท 

Flower for Occasion 500-2,000 บาท 

Flower for Events 
- เข็มกลัดติดหน้าอกใช้ในงานแต่ง 
- ดอกไม้ข้อมือเพ่ือเจ้าสาว 

 
100-200 บาท 
100-200 บาท 

Flower Art Gifts & Premium 
- สินค้าขนาดเล็ก 
- สินค้าขนาดกลาง 
- สินค้าขนาดใหญ่ 

 
100-300 บาท 
300-800 บาท 

900-3,000 บาท 
Flower Card/Postcard 100-200 บาท 

 
จากตัวอย่างราคาสินค้าข้างต้น สามารถจ าแนกสินค้าภายในร้านได้ออกเป็น 3 กลุ่มโดย

แบ่งตามขนาดได้ดังนี้  
กลุ่มท่ี 1 สินค้าขนาดเล็ก ราคาขายเฉลี่ย 200 บาท  
กลุ่มท่ี 2 สินค้าขนาดกลาง ราคาขายเฉลี่ย 650 บาท 
กลุ่มท่ี 3 สินค้าขนาดใหญ่ ราคาขายเฉลี่ย 2,000 บาท 
ราคาสินค้าดังกล่าวจะมีต้นทุนขายประมาณร้อยละ 40 ของราคาขาย และจากการ

ประมาณการค่าใช้จ่ายต้นทุนคงท่ีต่อเดือนของกิจการซึ่งจะแสดงรายละเอียดในบทกลยุทธ์ทางการเงิน 
กิจการจะมีค่าใช้จ่ายคงที่ต่อเดือนประมาณ 89,070.83 บาท ดังนั้น หากต้องการก าไรจากการขาย
สินค้า ร้านจะต้องขายสินค้าขนาดเล็กให้ได้ไม่ต่ ากว่า 247 ชิ้นต่อเดือน ขนาดกลางไม่น้อยกว่า 79 ชิ้น
ต่อเดือน และขนาดใหญ่ไม่น้อยกว่า 25 ชิ้นต่อเดือน ตามท่ีแสดงรายละเอียดในตาราง 
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ตารางที่ 4.4 
แสดงจุดคุ้มทุนในการขายสินค้า 

 
 

4.14.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดท าหน่าย (Place Strategies) 
Flora Mild เลือกใช้การจัดจ าหน่ายผ่านทางหน้าร้านเป็นหลัก และเลือกใช้

ช่องทางออนไลน์เป็นช่องทางรอง เพื่อช่วยอ านวยความสะดวกในการเข้าถึงลูกค้า และเพ่ือการสื่อสาร
ให้เข้าถึงลูกค้าเป็นหลัก โดยแบ่งช่องทางในการจัดจ าหน่ายดังนี้ 

4.14.3.1 การจ าหน่ายสินค้าผ่านหน้าร้าน Flora Mild  
จากผลการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างพบว่า การจัดท าหน้าร้านยังคงมี

ความส าคัญกับร้านดอกไม้ เนื่องจากหน้าร้านจะเป็นจุดแรกที่สามารถดึงดูดความสนใจ ซึ่งมีผลต่อการ
จดจ าของลูกค้าได้ และเป็นสถานที่จัดแสดงสินค้าเพ่ือให้ลูกค้าได้สัมผัสกับสินค้าจริง ส่งผลให้เกิด
ความเชื่อถือในคุณภาพสินค้า หน้าร้าน Flora Mild เป็นห้องแถว ขนาด 5x20 เมตร ตั้งอยู่ใจกลาง
เมืองหาดใหญ่ ใกล้กับสถานที่ส าคัญๆ ทางเศรษฐกิจมากมาย ไม่ว่าจะเป็น โรงแรม ห้างสรรพสินค้า 
ร้านอาหาร โรงเรียน และอยู่ห่างจากตลาดกิมหยงประมาณ 450 เมตร เป็นเส้นทางที่กลุ่มลูกค้า
เปูาหมายทั้งชาวหาดใหญ่ และนักท่องเที่ยวชาวมาเลเซียซึ่งเป็น Potential Customer ต้องเดินผ่าน
อยู่เป็นประจ า หน้าร้านประดับตกแต่งด้วยดอกไม้ ให้สวยและสะดุดตา โดยตั้งเปูาไว้ว่า จะให้เป็น 
Stop Point ที่ทุกคนจะหยุดถ่ายรูปและเช็คอินผ่าน Social Media หน้าร้านแต่งด้วยกระจกใสเพ่ือให้
ดูโปร่งและกว้าง ตกแต่งร้านด้วยโทนสีอบอุ่นสบายตา และประดับประดาไปด้วยดอกไม้ 

4.14.3.2 การจ าหน่ายสินค้าผ่านช่องทาง Online 
แม้ท าเลที่ตั้งของร้านจะเป็นเรื่องส าคัญ แต่เนื่องจากสังคมออนไลน์ ท า

ให้โลกแคบลง คนรุ่นใหม่ซื้อสินค้าและบริการจากช่องทาง Online มากขึ้น จึงเป็นเหตุผลที่ทางร้าน
ควรต้องมีช่องทางจัดจ าหน่าย Online อีกทั้ง Flora Mild ยังคงมีฐานลูกค้ากลุ่มเดิมในช่องทาง
ออนไลน์อยู่จ านวนหนึ่ง จึงยังคงช่องทางการจัดจ าหน่ายทางออนไลน์ไว้ ไม่ว่าจะเป็น Facebook 
Instagram และจะด าเนินการจัดท า Website เพ่ืออ านวยความสะดวกในการสั่งซื้อสินค้า โดยทาง 
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Social Media จะเน้นไปในที่การสื่อสารเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้า การประชาสัมพันธ์ รวมถึงการจัด
กิจกรรมเพื่อให้ลูกค้าได้มีส่วนร่วมกับทางร้าน เนื่องจากช่องทางดังกล่าว มีผู้ใช้งานเป็นจ านวนมาก อีก
ทั้งยังไม่ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ จึงเป็นทางเลือกที่ดีในการสื่อสาร และเพ่ือความสะดวกในการซื้อ
สินค้า Flora Mild ได้จัดท า Website เพ่ือเป็นอีกทางเลือกหนึ่งในการเลือกซื้อสินค้าและบริการ โดย
เว็บไซต์จะมีการจัดหมวดหมู่ประเภทของสินค้าไว้อย่างชัดเจน สามารถเลือกได้ 4 ภาษา คือ ไทย 
อังกฤษ จีน และมาเลย์  

4.14.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) 
จากการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคพบว่า ความคาดหวังในการให้ของ

ดอกไม้หรือของขวัญในโอกาสต่างๆ นั้น ผู้ให้ล้วนแต่ต้องการให้ผู้รับเกิดความประทับใจ และสามารถ
จดจ าช่วงเวลาดีๆ ได้ในระยะยาว ดังนั้น Key Message ที่ Flora Mild จะใช้ในการสื่อสารก็คือ 
“Create the treasure trove for timeless impression.” โดย Flora Mild นั้น จะเลือกใช้การ
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) โดยจะสื่อสารทั้ง
กลุ่มลูกค้าชาวหาดใหญ่ และกลุ่มลูกค้าชาวมาเลเซีย ด้วยวิธีดังต่อไปนี้ :- 

4.14.4.1 การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ (Advertising and Public Relation) 
(1) Ambient Advertising (โฆษณาแฝงในบรรยากาศ) 

วัตถุประสงค์ : เพ่ือสร้างการเปิดรับตราสินค้า (Brand Exposure) สร้าง
การรับรู้ (Brand Awareness) และสร้างการจดจ า (Recognition)  

รายละเอียด : น าสินค้าของ Flora Mild ไม่ว่าจะเป็นการจัดแต่งดอกไม้
โดยรอบร้าน กรอบรูป หรือแจกันบนโต๊ะอาหาร ไปประดับตกแต่งภายในร้านกาแฟ ร้านอาหาร หรือ
ตามสถานที่ต่างๆ พร้อมทั้งติด Logo Facebook IG ของร้านแฝงไว้ตามสินค้าต่างๆ โดยเลือกร้านที่มี
บรรยากาศภายในร้านสอดคล้องกับภาพลักษณ์สินค้า Flora Mild และเป็นร้านที่มีทั้งชาวหาดใหญ่
และนักท่องเที่ยวต่างชาติ มาใช้บริการจ านวนมาก อยู่ในจุดที่เป็นแหล่งท่องเที่ยว วิธีนี้เป็นวิธีที่จะได้
ประโยชน์ทั้งสองฝั่ง กล่าวคือ ทั้งร้านต่างๆ ก็ได้ Decoration ในการเสริมสร้างบรรยากาศของร้าน 
ส่วน Flora Mild ก็จะได้โฆษณาสินค้า 

งบประมาณ : 50,000 บาท  
ระยะเวลาด าเนินการ : ตลอดระยะเวลา  

(2) Print Ads 
วัตถุประสงค์ : กระตุ้นให้เกิดการซื้อสินค้า ณ จุดขาย  
รายละเอียด : ภายในร้านจะติด Print Ads เพ่ือใช้ในการแนะน าสินค้า 

แจ้งโปรโมชั่น เพื่อเป็นจุดสนใจ และเป็นการกระตุ้นการตัดสินใจของลูกค้าให้ตัดสินใจซื้อง่ายขึ้น  โดย
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จะใช้ทั้งภาษาไทย ภาษาอังกฤษ ภาษาจีน และภาษามาเลย์ ในการสื่อสาร เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าทั้ง
ชาวหาดใหญ่และนักท่องเที่ยวมาเลเซียให้เข้าใจได้ง่ายข้ึน  

งบประมาณ : 5,000 บาท (ค่าออกแบบและค่าพิมพ์ตลอดปี) 
ระยะเวลาด าเนินการ : ตลอดระยะเวลา  

4.14.4.2 การสื่อสารอิเล็กทรอนิค (e-communication) 
(1) Social Media (Facebook and Instagram) 

วัตถุประสงค์ : เพ่ือใช้เป็นช่องทางในการประชาสัมพันธ์ สร้าง
ภาพลักษณ์ให้กับแบรนด์ และเป็นช่องทางในการติดต่อสื่อสาร สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 

รายละเอียด : จัดท า Facebook Page และ Instagram ของ Flora 
Mild เป็นช่องทางในการแสดงรูปภาพสินค้าตัวอย่าง รีวิวการซื้อสินค้า ประชาสัมพันธ์กิจกรรม และ
ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ แบ่งปันเรื่องราวดีๆ ที่เกี่ยวกับดอกไม้ ร่วมกันแชร์ไอเดียในการจัดดอกไม้ ไอเดียใน
การน าดอกไม้ไปใช้จัดงาน Events ต่างๆ หรือแนะน าแหล่งข้อมูลในการหา Inspiration ในการ
สร้างสรรค์ผลงานประดับตกแต่งด้วยดอกไม้ รวมถึงเป็นช่องทางในการติดต่อ สร้างความสัมพันธ์อันดี
กับลูกค้า โดยจะมี Admin คอยตอบข้อซักถาม รับข้อมูล comment ต่างๆ  

ส าหรับลูกค้าชาวมาเลเซีย จะมีการจัดกิจกรรมให้ลูกค้าร้านรูปคู่กับหน้า
ร้านแล้วท าการแชร์ผ่าน Social Media เพ่ือสร้างการรับรู้ในหมู่ผู้บริโภคชาวมาเลเซีย และสร้าง
กระแสการบอกต่อ โดยจะได้รับ Special Gifts จากทางร้านเป็นการตอบแทน 

งบประมาณ : 10,000 บาท 
ระยะเวลาด าเนินการ : ตลอดระยะเวลา 

(2) Line Official Account 
วัตถุประสงค์ : เพ่ือใช้เป็นช่องทางในการประชาสัมพันธ์ สร้างการจดจ า 

กระตุ้นให้เกิดการซื้อ 
รายละเอียด : จัดท า Line Official เพ่ือใช้ในการประชาสัมพันธ์สินค้า 

และกิจกรรมต่างๆ ของร้าน โดยจะส่งข้อความประชาสัมพันธ์ ให้กับผู้ที่เพ่ิม Flora Mild Official 
เป็นเพื่อใน Line ความถี่ในการส่งประมาณ อาทิตย์ละ 2 ครั้ง 

งบประมาณ : 198 บาท/เดือน 
ระยะเวลาด าเนินการ : ตลอดระยะเวลา 

(3) Website  
วัตถุประสงค์ : เพ่ือใช้เป็นช่องทางในการขายและการประชาสัมพันธ์ 
รายละเอียด : การจัดท า Website ของ Flora Mild โดยลูกค้าสามารถ 
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จะมีการแบ่งหมวดหมู่สินค้าตามแต่ละประเภทอย่างชัดเจนเพ่ือให้
สะดวกต่อการค้นหา โดยสินค้าแต่ละประเภทจะมีรูปภาพ รายละเอียดสินค้า และราคาบอกอย่าง
ชัดเจน โดยหากลูกค้าต้องการสินค้าในแบบของตน สามารถส่งรายละเอียดสินค้าที่ ต้องการผ่านทาง 
Website โดยทางร้านจะมี Florist Designer คอยให้ค าปรึกษาในวันและเวลาท าการ นอกจากนี้ยังมี
การจัดท า Content เกี่ยวกับเรื่องราวการสร้างความประทับใจด้วยดอกไม้ รวมถึงการแนะน าไอเดีย
ใหม่ๆ เทรนด์ใหม่ๆ เกี่ยวกับการจัดดอกไม้  

งบประมาณ : 5,590 บาท 
ระยะเวลาด าเนินการ : ตลอดระยะเวลา 

4.14.4.3 Sale Promotion 
(1) กิจกรรมส่งเสริมการขาย Mid Year Sale   

วัตถุประสงค์ : เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซื้อ 
รายละเอียด : เนื่องจากช่วงกลางปี เป็นช่วงที่มีเทศกาลน้อย จึงเลือกจัด

กิจกรรม Sale Promotion ส าหรับสินค้าบางรายการ 
งบประมาณ : 50,000 บาท 
ระยะเวลาด าเนินการ : เดือน มิถุนายน-กรกฎาคม 

(2) Lucky Draw 
วัตถุประสงค์ : เพ่ือสร้างความประทับใจ และกระตุ้นให้เกิดการซื้อซ้ า 
รายละเอียด : เมื่อซื้อสินค้าครบ 500 บาท จะมีสิทธิ์ได้จับฉลากคูปอง

ลุ้นรับสิทธิ์พิเศษโดยมีเงื่อนไขการใช้บริการดังนี้ 
- รับ Gifts เป็น Magnet หรือ พวงกุญแจช่อดอกไม้ มูลค่า 150 บาท ฟรี 
- ส่วนลด 5% เมื่อซื้อครบ 500 บาท 
- ฟรีค่าจัดส่ง 
งบประมาณ : 50,000 บาท 
ระยะเวลาด าเนินการ : เดือน มกราคม-มีนาคม 
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ตารางที่ 4.5 
ประมาณค่าใช้จ่ายทางการตลาด 

กิจกรรม ค่าใช้จ่ายต่อปี (บาท) 

1. Ambient Advertising 50,000 
2. Print Ads 5,000 

3. Social Media 10,000 

4. Line Official Account 2,376 
5. Website 5,590 

6. Mid Year Sale   50,000 
7. Lucky Draw 50,000 

รวม 172,966 
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บทที่ 5 
กลยุทธ์ด้านการด าเนินงาน 

 
5.1 แผนการด าเนนิงานของบริษัท 
 
ตารางที่ 5.1 
แผนการด าเนินงานของบริษัท 

 
 
5.2 การจดทะเบียนนิติบุคคล 

 
เพ่ือผลประโยชน์ทางด้านการช าระภาษี และความน่าเชื่อถือของบริษัท จึงเลือกการจด

ทะเบียนนิติบุคคลแบบบริษัทจ ากัด ซึ่งมีข้ันตอนการจดทะเบียนดังต่อไปนี้ 
1. ยื่นจองชื่อบริษัท Flora Mild จ ากัด ผ่านทางอินเตอร์เน็ต โดยกรอกข้อมูลใน

เว็บไซต์ www.dbd.go.th 
2. จดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ  โดยมีผู้ก่อตั้ง 3 คน ทุนจดทะเบียน 1,000,000 

บาท และยื่นหนังสือต่อนายทะเบียน ภายใน 30 วัน จากวันที่นายทะเบียนแจ้งผลรับรองชื่อ 
3. ผู้ถือหุ้นทั้ง 3 คน เข้าซื้อหุ้นครบตามจ านวนหุ้นทั้งหมดท่ีบริษัทจะจดทะเบียน 
4. ประชุมจัดตั้งบริษัท 
5. เก็บเงินช าระค่าหุ้นและขอจดทะเบียนตั้งบริษัท แล้วยื่นจดทะเบียนภายใน 3 เดือน 

นับแต่วันที่มีการประชุม 
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6. การช าระค่าธรรมเนียม ค่าธรรมเนียมต่างๆ ในขั้นตอนการด าเนินการมีดังนี้ 
- ช าระค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ 500 บาท (คิดจาก

เงินทุนจ านวนแสนละ 50 บาท)  
- ค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนตั้งบริษัท 5,000 บาท (คิดไปตามทุนการจดทะเบียน

แสนละ 500 บาท)  
- ค่าธรรมเนียมในการออกหนังสือรับรอง ฉบับละ 200 บาท 
- ใบส าคัญแสดงการจดทะเบียน ฉบับละ 100 บาท 
- ค่ารับรองส าเนาเอกสาร หน้าละ 50 บาท 

7. รับใบส าคัญและหนังสือรับรอง 
รวมค่าใช้จ่ายในการจดทะเบียน 5,850 บาท 
 

5.3 การออกแบบร้านภายนอก 
 
Display หน้าร้าน เป็นสิ่งที่ส าคัญส าหรับธุรกิจร้านดอกไม้ในหาดใหญ่เป็นอย่างมาก  

ผลการสัมภาษณ์พบว่า หน้าหน้า Display ของร้าน มีผลต่อการจดจ า และการเลือกใช้บริการ Flora 
Mild จึงมีเปูาหมายจะท าให้ร้านกลายเป็น Stop Point ของทั้งคนในหาดใหญ่และนักท่องเที่ยว ที่เมื่อ
ผู้คนที่เดินผ่านไปผ่านมาเห็น จะต้องหยุดชื่นชมความงามของดอกไม้ หรือหยุดเพ่ือถ่ายรูป โดยหน้า
ร้านจะประดับด้วยดอกไม้ให้เข้ากับเทศกาลต่างๆ ด้านหน้าจะเป็นกระจกใส เพ่ือให้ร้านดูโปร่งและ
กว้างขึ้น และเพ่ือให้ลูกค้าสามารถมองเห็นสินค้าภายในได้อย่างชัดเจน Flora Mild เลือกที่จะใช้สี
โทนเข้ม เนื่องจากตึกในละแวกนั้น ล้วนเป็นตึกสีขาว แต่ Flora Mild เลือกใช้สีเข้มเพ่ือให้เกิดความ
โดดเด่น โดยเฉพาะ เมื่อตัดกับสีสันสดในของดอกไม้ จะท าให้สีของดอกไม้มีความโดดเด่นมากขึ้น  
นอกจากนี้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างเพศชาย ได้ให้ความเห็นว่า การแต่งร้านโทนสีเข้มจะท าให้
พวกเรากล้าเข้ามาใช้บริการมากกว่าโทนสีละมุนๆ ในขณะที่กลุ่มตัวอย่างเพศหญิงมีความเห็นว่า ร้าน
ดอกไม้สีเข้มมีลักษณะคล้ายกับร้านในซีรีย์เกาหลี ซึ้งเป็นอีกจุดนึงที่สามารถดึงดูดความสนใจได้ 

 
ภาพที่ 5.1 ตัวอย่างหน้าร้าน Flora Mild 
ที่มา: ดัดแปลงจาก www.shutterstock.com 
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5.4 การตกแต่งภายใน 
 

 
 
 
 
 
ภาพที่ 5.2 แผนผังของร้าน 
 

ลักษณะของร้านเป็นอาคารพาณิชย์ 3 ชั้น พ้ืนที่หน้าแคบ แต่ลึก ขนาด 5x20 เมตร 
ชั้นแรกจะเป็นโซนจัดแสดงสินค้า ชั้นที่สองจัดเป็นนิทรรศการดอกไม้ขนาดย่อม และชั้นที่สามเป็น
คลังสินค้า การตกแต่งภายในจะใช้โทนสีเอิร์ธโทน (Earth Tone) กับสีโทน Neutral ซึ่งเป็นสีขาว เทา 
ด า ซึ่งจะให้ความรู้สึกผ่อนคลาย และอบอุ่น ไฟภายในร้านจะใช้สีโทนส้ม ประดับตกแต่งด้วยดอกไม้
และต้นไม้ ซึ่งจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างพบว่า การอยู่ท่ามกลางบรรยากาศธรรมชาติ ท่ามกลาง
ดอกไม้ จะช่วยให้เกิดความรู้สึกผ่อนคลายจากความตึงเครียดได้ การจัดวางแผนผังร้านจะแบ่งเป็น
ส่วนๆ ดังนี้ 

Po
stc

ar
d Souvenir 
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ชั้นที่ 1 โซนการจัดจ าหน่ายและแสดงสินค้า เป็นพ้ืนที่หลักที่จัดเตรียมไว้ส าหรับ
ให้บริการลูกค้า ภายในจะแบ่งเป็นโซนต่างๆ เมื่อลูกค้าเข้ามาในร้านจะพบกับ Gifts Zone ด้านซ้ายมือ 
และ Flower Zone อยู่ทางขวามือ Gifts Zone คือส่วนที่จัดแสดงสินค้าส าเร็จภาพที่สามารถน าไป
เป็นของขวัญในโอกาสต่างๆ รวมถึงมี Postcard ดอกไม้ไว้ส าหรับนักท่องเที่ยวที่สนใจอยากส่ง 
Postcard ไปหาคนที่บ้าน เพ่ือเป็นการสร้างความประทับใจให้แก่คนรับ ส่วน Flower Zone คือส่วนที่
จัดแสดงดอกไม้ รวมถึงอุปกรณ์ในการจัดดอกไม้ชนิดต่างๆ และตัวอย่างผลงาน ลูกค้าสามารถเลือก
วัสดุได้ด้วยตนเองเพ่ือให้ทางร้านจัดดอกไม้ให้ และจะมี Florist Designer คอยให้ค าปรึกษา โดยใจ
กลางร้าน จะมีโต๊ะเล็กๆ 2 โต๊ะ ขนาด 4 คนนั่ง เป็นจุดให้ค าแนะน าในการจัดดอกไม้ และให้บริการ
พ้ืนที่ในการเขียน Postcard โดยบนโต๊ะจะมีการประชาสัมพันธ์ข้อมูลต่างๆ เกี่ยวกับร้าน ไม่ว่าจะเป็น
โปรโมชั่น Event หรือสินค้าใหม่ๆ และมีภาพริวิวสินค้าจากผู้ใช้บริการต่างๆ ด้านในเป็นจุดช าระ
ค่าบริการ ข้างๆ กันนั้น เป็นจุดที่ให้ลูกค้ามาหย่อน Postcard ไว้ แล้วทางร้านจะด าเนินการส่ง
ไปรษณีย์ให้ ซึ่งการน าจุดช าระค่าบริการไปไว้ด้านหลัง มีข้อดีตรงที่ระหว่างทาง ลูกค้าสามารถเลือกชม
สินค้าอ่ืนๆ ด้วย บริเวณหน้า Counter จะน าสินค้าชิ้นเล็กๆ หรือสินค้าที่จัดโปรโมชั่นมาไว้ ส่วนสินค้า
ประจ า Season หรือสินค้า Promotion ประจ าเดือนจะถูกแสดงไว้บริเวณหน้าร้าน เพ่ือให้ลูกค้า
สังเกตเห็นง่าย    

ชั้นที่ 2 Flower Studio พ้ืนที่จัดแสดงผลงาน เป็นห้องโล่งกว้าง ประดับประดาไป
ด้วยดอกไม ้มีมุมนิทรรศการดอกไม้ จัดแสดงผลงานของเจ้าของร้าน เปิดให้ลูกค้าสามารถขึ้นมาเยี่ยม
ชมผลงาน และถ่ายรูปได้ ซึ่งการท าในส่วนนี้ จะช่วยสร้าง Personal Brand ให้กับเจ้าของร้าน ท าให้
เป็นที่รู้จักได้อีกวิธีหนึ่ง 

ชั้นที่ 3 เป็นพื้นที่เก็บของ และวัสดุอุปกรณ์ต่างๆ ส าหรับผลิตสินค้าภายในร้าน ภายใน
เป็นห้องโถงโล่งกว้าง และมีการจัดโซนจัดเก็บอุปกรณ์ต่างๆ โดยจะมีการบันทึกเข้าระบบของร้านทุก
ครั้งที่มีการน าเข้า-ออก วัตถุดิบ 

 
5.5 แผนการจัดหา Suppliers 

 
Flora Mild มีนโยบายที่จะใช้วัตถุดิบจากธุรกิจครอบครัวซึ่งเป็นธุรกิจของครอบครัว

เป็นหลัก หากต้องการวัตถุดิบชนิดอ่ืนๆ ที่ไม่มีจ าหน่ายในธุรกิจครอบครัว จึงจะซื้อจาก Suppliers 
เจ้าอื่นๆ โดยหลักการเลือกจะพิจารณาจากเจ้าที่เคยซื้อสินค้าก่อน เพ่ือสานต่อความสัมพันธ์อันดี แล้ว
จึงพิจารณาสินค้า และราคาตามล าดับ โดยร้านที่ Flora Mild เคยใช้บริการอยู่เป็นประจ า ได้แก่ ร้าน
ดูเหมือนจริง ร้านอุทยามดอกไม้ ร้านโรสแอนด์กรีน ร้าน JS ดอกไม้กระดาษสา ร้านวดีส าเพ็ง เป็นต้น
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ส่วนอุปกรณ์จิปาถะ เช่น ไส้กาว ฟลอร่าเทปจะเลือกซื้อจากร้านที่อยู่ในพ้ืนที่ เป็นหลักเพ่ือให้ง่ายต่อ
การขนส่ง 

 
5.6 แผนการออกแบบ ผลิต และจัดส่ง 

 
ภาพที่ 5.3 ขั้นตอนการออกแบบ ผลิต และจัดส่ง 
 

ในการผลิตสินค้าของ Flora Mild จะมีขั้นตอนในการออกแบบและผลิตสินค้า
ดังต่อไปนี้ 

1. ก่อนที่จะด าเนินการผลิตสินค้าทุกครั้ง จะมีการวัตถุประสงค์การผลิตสินค้าก่อน โดย
ข้อมูลเบื้องต้นท่ีต้องทราบ ได้แก่ โอกาสในการใช้ งบประมาณในการผลิต สินค้านี้ผลิตมาเพ่ือใคร เป็น
ต้น โดยข้อมูลเหล่านี้อาจจะถูกก าหนดขึ้นเองจากทางร้าน หรือลูกค้าเป็นผู้ก าหนด (Made to Order) 

2. เมื่อทราบวัตถุประสงค์แล้ว ทางร้านจะท าการออกแบบสินค้าก่อนที่จะเริ่มลงมือผลิต
จริง เพ่ือลดโอกาสในการเกิดข้อผิดพลาด และลดระยะเวลาในการผลิต และหากเป็นสินค้า Made to 
order จะมีการส่งรูปไปให้ลูกค้าตรวจสอบก่อนว่า รูปแบบดังกล่าวตรงต่อความต้องการหรือไม่ 

3. เมื่อได้รูปแบบในการผลิตเรียบร้อยแล้ว ก็จะด าเนินการจัดเตรียมอุปกรณ์ต่างๆ และ
ด าเนินการผลิตสินค้าให้ตรงตามสิ่งที่ได้ก าหนดไว้ในเบื้องต้น 

4. เมื่อด าเนินการผลิตสินค้าเรียบร้อยแล้ว ก็สามารถน าไปวางจัดจ าหน่ายทางหน้าร้าน 
หรือด าเนินการจัดส่งให้ถึงมือลูกค้า ซึ่งการจัดส่งหลักๆ จะมี 3 ช่องทาง โดยพิจารณาจากระยะทาง
เป็นหลัก 

4.1 ทางร้านเป็นผู้ด าเนินการจัดส่งเอง ในกรณีที่การจัดส่งในระยะทางใกล้ๆ ภายใน
อ าเภอหาดใหญ่ ทางร้านจะมีเจ้าหน้าที่บริการจัดส่งสินค้าให้  
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4.2 การจดัส่งทางไปรษณีย์ หรือ Kerry ในกรณีที่ต้องการส่งสินค้าในระยะไกล ทาง
ร้านไม่สามารถเดินทางไปถึงได้  

4.3 การจัดส่งไปยังภาคเหนือของประเทศมาเลเซีย การให้บริการในส่วนนี้ ทางร้าน
จะให้บริการน าสินค้าไปส่งยังคิวรถตู้ หาดใหญ่-มาเลเซีย ให้ โดยค่าใช้จ่ายในส่วนนี้ลูกค้าจะต้องเป็น
ผู้รับผิดชอบด้วยตนเอง  
 
5.7 แผนการจัดการสินค้าคงคลัง 

 
คลังเก็บสินค้าของร้านจะอยู่บริเวณชั้น 3 ซึ่งเป็นชั้นบนสุด เนื่องจากมีขนาดพ้ืนที่ในการ

จัดเก็บไม่มากนัก ขนาดพื้นที่ประมาณ 50 ตารางเมตร ประกอบทั้งยังสามารถใช้วัตถุดิบร่วมกับธุรกิจ
ครอบครัวซึ่งเป็นธุรกิจครอบครัวได้ ทางร้านจึงมีนโยบายที่จะสต๊อกวัตถุดิบในการผลิตไว้ให้เพียงพอ
ต่อการใช้งานประมาณ 5 เดือน โดยมีการก าหนดหน่วยให้กับวัตถุดิบเพ่ือความสะดวกในการ
ตรวจเช็ค มีการก าหนดหมวดหมู่ และมีการบันทึกข้อมูลทุกครั้งที่มีการน าเข้า-ออก โดยทางร้าน
เลือกใช้โปรแกรมพ้ืนฐานอย่าง Microsoft Excel ซึ่งเป็นโปรแกรมที่ผู้คนส่วนใหญ่มีความคุ้นเคยใน
การใช้งาน และไม่มีค่าใช้จ่าย เข้ามาช่วยในการบันทึกข้อมูลจ านวนต๊อก เนื่องจากจ านวนต๊อกของ
ร้านไม่ได้มีปริมาณที่มากนัก อีกทั้งกระบวนการในการเบิกจ่ายไม่ได้มีความซับซ้อน ดังนั้นการใช้
โปรแกรม Excel จึงเพียงพอต่อความต้องการในการใช้งาน 

 
5.8 กระบวนการในการให้บริการ 

 
Flora Mild จะเปิดให้บริการทุกวันตั้งแต่เวลา 9.00-20.00 น. ภายในร้าน จะมี

พนักงานซึ่งเป็น Florist Designer คอยให้บริการประจ าร้าน 2 คน และพนักงานประจ า Counter 
อีก 1 คน โดยเมื่อเข้ามาใช้บริการภายในร้านจะมี Florist Designer คอยต้อนรับกล่าวทักทายด้วย
ความเป็นมิตร สอบถามถึงความต้องการ ให้ค าแนะน าเบื้องต้น และบริการเสิร์ฟ Welcome Drink 
ให้ตามความเหมาะสม พนักงานจะไม่เดินตามลูกค้าแต่จะคอยสังเกต หากลูกค้าต้องการความ
ช่วยเหลือจึงจะเดินไปสอบถาม เมื่อเลือกสินค้าเรียบร้อยแล้ว จะมีพนักงานรับช าระเงินอยู่บริเวณหน้า 
Counter โดยลูกค้าสามารถเลือกช่องทางการช าระเงินได้ 4 ช่องทาง คือ 

1. ช าระเป็นเงินสด 
2. ช าระผ่านบัตรเครดิต 
3. ช าระผ่าน QR Code 
4. โอนผ่านธนาคาร 
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ในกรณีที่ลูกค้าต้องการสั่งสินค้าแบบ Made to order จะมี Florist คอยรับโทรศัพท์ 
หรือรับออเดอร์ผ่านช่องทางออนไลน์ ในช่วงเวลาท าการของร้าน โดยมีเงื่อนไขในการสั่งล่วงหน้า 1-7 
วัน ขึ้นอยู่กับปริมาณและระดับความยากง่ายของงาน โดยลูกค้าจะต้องช าระเงินทันทีเมื่อยืนยันค าสั่ง
ซ้ือ 
 
5.9 แผนทรัพยากรบุคคล 

 
Flora Mild เป็นธุรกิจขนาดเล็ก มีพนักงานในร้านรวมผู้เป็นเจ้าของร้านทั้งสิ้น 3 คน ใน

การบริหารงาน จะมีการกระจายอ านาจในการตัดสินใจ (Decentralization) เพ่ือความคล่องตัวใน
การด าเนินกิจการ การรับสมัครพนักงานจะเน้นการจ้างงานบุคลากรในพ้ืนที่ รับสมัครผ่านทางเว็บไซต์ 
https://jobs.gimyong.com สื่อ Online ของร้าน และติดประกาศหน้าร้าน โดยจะมีพนักงานตาม
ต าแหน่งต่อไปนี้ 

 
5.9.1 โครงสร้างองค์กร (Organization Structure)  

5.9.1.1 ผู้จัดการ (ผู้ก่อตั้งกิจการ) 
จ านวน : 1 คน 
คุณสมบัติ : มีความรู้ความเชี่ยวชาญในการออกแบบศิลปะการจัด

ตกแต่งด้วยดอกไม้เป็นอย่างดี และมีประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจร้านดอกไม้ 
รายละเอียดงาน : ก ากับดูแลกิจการทุกอย่างภายในร้าน รวมถึงการ

จัดส่งสินค้า  
ค่าตอบแทน : 50,000 บาท ปรับเงินเดือนข้ึนปีละ 5% 

5.9.1.2 ฝ่ายผลิตและจัดจ าหน่าย (พนักงานประจ า)  
จ านวน : 1 คน 
คุณสมบัติ : เพศหญิง อายุ 23 ปีขึ้นไป วุฒิ ปวส. หรือ ปริญญาตรี ไม่

จ ากัดสาขา มีความสามารถในการจัดดอกไม้ มีใจรักและชื่นชอบในงานศิลปะ มีความละเอียด
รอบคอบ รับผิดชอบ ตรงต่อเวลา สามารถท างานล่วงเวลาได้ หากมีประสบการณ์ในการจัดดอกไม้จะ
พิจารณาเป็นพิเศษ สามารถใช้งานโปรแกรมคอมพิวเตอร์พื้นฐานอย่าง Microsoft Office ได้ มีมนุษย์
สัมพันธ์ดี มีทักษะในการเจรจาต่อรอง  

รายละเอียดงาน : รับผิดชอบในการผลิตสินค้าให้ทันตามก าหนด ดูแล
และให้บริการลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการภายในร้าน ติดต่อประสานงานกับ Suppliers ตรวจนับบริหาร
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จัดการจ านวน Stock ที่หมุนเวียนภายในร้านให้เพียงพอต่อการใช้งาน รวมถึงประสานงานกับลูกค้า 
รับ Order จากช่องทางต่างๆ 

ค่าตอบแทน : 12,000 บาท ต่อเดือน ปรับเงินเดือนขึ้นปีละ 5% พร้อม
สวัสดิการตามกฎหมาย 

5.9.1.3 ฝ่ายการตลาด (พนักงานประจ า) 
จ านวน : 1 คน 
คุณสมบัติ : เพศหญิง วุฒิ ปริญญาตรี มีมนุษยสัมพันธ์ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส 

มีความสามารถในการใช้คอมพิวเตอร์ สามารถออกแบบ Content เพ่ือใช้ในการสื่อสารทางการตลาด 
สามารถใช้ภาษาอังกฤษได้อย่างคล่องแคล่ว หากมีความรู้ด้านภาษาจีน และ/หรือ ภาษามาเล จะ
พิจารณาเป็นพิเศษ 

รายละเอียดงาน : รับผิดชอบด้านการตลาดทั้งทาง Offline และ 
Online ดูแลสื่อ Online ทั้งหมดของร้าน ช่วยสนับสนุนงานต่างๆ และจะต้องเรียนรู้งานด้านการจัด
ดอกไม้ด้วย 

ค่าตอบแทน : 12,000 บาท ต่อเดือน ปรับเงินเดือนขึ้นปีละ 5% พร้อม
สวัสดิการตามกฎหมาย 

 
5.9.2 ผังองค์กร (Organization Chart)  

 

 
 
ภาพที่ 5.4 ผังองค์กร 
 

ผู้จัดการร้าน 
Manager  
(Florist 1) 

ฝุายผลิตและจัดจ าหน่าย 
Production & Sale  

(Florist 2) 

ฝุายการตลาด 
Marketing  
(Florist 3) 
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5.9.3 นโยบายบริหารงานบุคคล 
เนื่องจากมีพนักงานจ านวนน้อย ในการบริหารงานบุคคลนั้น ทางร้านมีนโยบาย

ให้พนักงานทุกคน สามารถปฏิบัติงานแทนซึ่งกันและกันได้ โดยจะมีการฝึกอบรมแบบ On the job 
training นอกจากนี้ ทางร้านยังให้ความส าคัญกับบุคลากร มีการพัฒนาทักษะ ศักยภาพของพนักงาน
อยู่เสมอ และมีเปูาหมายที่จะเป็น Happy Work Place ให้กับพนักงาน เสริมสร้างทั้งความสุขทาง
กาย และความสุขทางใจ เวลาท างานคือ 9.00-20.00 น. โดยมีเวลาพักในช่วง 12.00 น. และ 17.00 
น. และเลือกหยุดได้ 1 วันต่อสัปดาห์ พนักงานมีสิทธิ์ลาพักผ่อนได้ 10 วันต่อปี และลาปุวยได้ไม่เกิน 
30 วัน หากลาปุวย 5 วันติดต่อกัน จะต้องแสดงใบรับรองแพทย์ 
 
5.10 แผนบริหารจัดการความเสี่ยง (Risk Management) 

 
ในการด าเนินกิจการ Flora Mild จะต้องเผชิญกับปัจจัยเสี่ยงต่างๆ และเพ่ือเป็นการ

ปูองกันสถานการณ์ต่างๆ ที่อาจส่งผลกระทบต่อธุรกิจ ทางร้านจึงได้ท าการประเมินและจัดเตรียมแผน
เพ่ือรองรับความเสี่ยงดังนี้ 

 
5.10.1 กรณีสินค้าถูกลอกเลียนแบบ 

พนักงานทุกคนจะต้องมีการเรียนรู้  พัฒนาฝีมือ และฝึกฝนอย่างต่อเนื่อง 
อัพเดทเทรนสินค้าใหม่ๆ อยู่เสมอ สินค้าต้องมีความทันสมัย ไม่ตกยุค ท าการศึกษาความต้องการที่
แท้จริงของลูกค้าอยู่เสมอ และรักษาความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า 

5.10.2 มีปัญหากับ Suppliers 
สร้างพันธมิตรทางธุรกิจอย่างต่อเนื่อง สร้างและรักษาความสัมพันธ์อันดีกับ 

Suppliers หลากหลายเจ้า ด าเนินธุรกิจอย่างโปร่งใส ช าระค่าสินค้าตรงเวลา 
5.10.3 ก าลังการผลิตไม่เพียงพอต่อความต้องการ 

ร้านจะท าการประเมินและเก็บข้อมูลช่วงเวลาที่ลูกค้าต้องการสินค้า วิเคราะห์
สินค้าขายดี และจัดเตรียมสินค้าไว้ล่วงหน้าในปริมาณที่เหมาะสม 

5.10.4 บุคลากรไม่สามารถปฏิบัติงานได้  
มีการฝึกอบรมให้พนักงานเรียนรู้งานซึ่งกันและกัน พนักงานทุกคนต้องร่วมมือ

กันในการท างาน มีการประสานงานและอัพเดทรายละเอียดงานให้ทุกคนได้ทราบ พนักงานทุกคนต้อง
สามารถปฏิบัติงานแทนกันได้ 
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บทที่ 6 
กลยุทธ์ด้านการเงิน 

 
6.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 

การจัดท าแผนกลยุทธ์ทางด้านการเงินในครั้งนี้ ผู้จัดท ามีจุดประสงค์เพ่ือต้องการประมาณ
การค่าใช้จ่ายต่างๆ ทั้งรายรับและรายจ่าย และวางแผนการจัดสรรทรัพยากรทางการเงินให้มี
ประสิทธิภาพ เพ่ือการมีสภาพคล่องในการด าเนินงานของกิจการในระยะยาว 
 
6.2 เป้าหมายทางการเงิน 

 
1. ผลตอบแทนมูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นบวก 
2. สามารถจ่ายเงินปันผลได้ไม่ต่ ากว่าร้อยละ 10 ของก าไรสุทธิ 
3. มีระยะเวลาคืนทุนของกิจการไม่เกิน 2 ปี 

 
6.3 นโยบายแหล่งที่มาเงินทุน 

 
การลงทุนกิจการในครั้งนี้ จะใช้เงินลงทุนส่วนของเจ้าของทั้งหมด เนื่องจากปัจจุบันมี

อาคารสถานที่ที่ใช้ในการด าเนินกิจการเป็นทุนเดิมเรียบร้อยแล้ว ประเมินสินทรัพย์ถาวรด้วยวิธี
เปรียบเทียบราคาตลาด แบ่งเป็นอาคารพร้อมที่ดิน 10 ล้านบาท และเจ้าของมีความสามารถในการ
จ่ายเงินลงทุนจัดตั้งกิจการเพ่ิมเติม โดยไม่ต้องการแบกรับภาระจากดอกเบี้ยเงินกู้  ก าหนดทุนจด
ทะเบียนบริษัท 1 ล้านบาท มีผู้ถือหุ้น 3 คน คือ นางสาวเมษา (ผู้ก่อตั้งกิจการ) ร้อยละ 80 นางกันยา 
(มารดา) ร้อยละ 10 และนายธันวา (บิดา) ร้อยละ 10  มีนโยบายจ่ายเงินปันผลอยู่ที่ร้อยละ 10 ของ
ก าไรสุทธิในแต่ละปี 

 
6.4 การประมาณการทางการเงิน 
 

6.4.1 การประมาณการรายรับ 
การประมาณการรายรับจะใช้การอ้างอิงจากกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย กล่าวคือ 

รายรับหลักของกิจการสามารถมาจากลูกค้า 2 กลุ่ม คือ กลุ่มนักท่องเที่ยวชาวมาเลเซีย และ กลุ่ม
ลูกค้าในพื้นที ่
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กลุ่มลูกค้านักท่องเที่ยวชาวมาเลเซีย จ านวนชาวมาเลเซียที่เข้ามาท่องเที่ยวในจัง
หวังสงขลามีประมาณ 529,814 คน ต่อปี โดยคนกลุ่มนี้จะมีค่าใช้จ่ายในหมวดสินค้าและของที่ระลึก
อยู่ที่ประมาณ 600 บาท (สถิตินักท่องเที่ยวภายในประเทศ ปี 2559 (ภาคใต้), ที่มา : กระทรวงการ
ท่องเทียวและกีฬา) โดยกลุ่มเปูาหมายของกิจการซึ่งมีอายุระหว่าง 21-40 ปี จะมีสัดส่วนอยู่ที่
ประมาณร้อยละ 60 ของนักท่องเที่ยวชาวมาเลเซียในหาดใหญ่ทั้งหมด (สกุล จริยาแจ่มสิทธิ์ และ 
กวิน วงศ์ลีดี, 2555) คิดเป็นจ านวน 317,888 คน และจากข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง
พบว่า จะมีเปอร์เซ็นในการตัดสินใจซื้อเฉลี่ยอยู่ที่ร้อยละ 10 ซึ่งคิดเป็นจ านวน 31,789 คน ต่อปี 
ดังนั้นการประมาณการรายรับจากนักท่องเที่ยวชาวมาเลเซียจะอยู่ที่ประมาณ 19,073,304 บาทต่อปี  

ส าหรับกลุ่มลูกค้าในหาดใหญ่ จากประสบการณ์ในการท าธุรกิจร้านดอกไม้
ประดิษฐ์ในหาดใหญ่ เทียบเคียงด้วยข้อมูลในกลุ่มลูกค้าเดียวกัน ลักษณะสินค้าคล้ายคลึงกัน พบว่า
ร้านสามารถขายสินค้าได้เฉลี่ยวันละ 5 ชิ้น ค่าใช้จ่ายในการซื้อโดยเฉลี่ยอยู่ที่ประมาณ 500 บาทต่อ
ชิ้น เมื่อค านวณรายได้ทั้งปี จะมีรายได้ประมาณการ 900,000 บาท ต่อป ี

ทั้งนี้ผู้จัดท าได้ตั้งสมมติฐานให้กิจการมีอัตราการเติบโตตามตลาดของขวัญ ของ
ช าร่วย ของตกแต่งบ้าน ซึ่งมีอัตราการเติบโตอยู่ที่ร้อยละ 4 ของทั้งตลาดภายในประเทศ และการ
ส่งออก รวมประมาณการรายรับทั้งหมด ตามตารางดังนี้ 

 
ตารางที่ 6.1 
แสดงประมาณการรายรับต่อปี 

 
 

6.4.2 สมมติฐานด้านภาษี 
กิจการได้มีการจดทะเบียนบริษัท ทุนจดทะเบียนช าระแล้ว 1,000,000 บาท 

และรายได้จากการขายสินค้าตลอดทั้งมีมีมูลค่าเกิน 3 ล้านบาท ดังนั้นในการค านวณภาษีของกิจการ 
จะใช้อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคล ซึ่งร้าน Flora Mild มีอัตราการเสียภาษีร้อยละ 20 
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ตารางที่ 6.2 
แสดงอัตราภาษีเงินได้นิติบุคคล 

ก าไรสุทธิ (บาท) อัตราภาษี 

ไม่เกิน 300,000 บาท ยกเว้น 
เกิน 300,000 บาท แต่ไม่เกิน 3,000,000 บาท              ร้อยละ 15 

เกิน 3,000,000 บาท ขึ้นไป ร้อยละ 20 

 
6.4.3 การประมาณการค่าใช้จ่าย 

6.4.3.1 ต้นทุนในการขาย (Cost of Goods Sold) 
การประมาณต้นทุนในการขาย จะประกอบไปด้วย ต้นทุนสินค้า และค่า

ขนส่ง ซึ่งจากประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจที่ผ่านมา ต้นทุนโดยเฉลี่ยจะอยู่ที่ประมาณร้อยละ 40 
ของรายได้จากการขายสินค้าในแต่ละชิ้น ดังนั้นจึงสามารถประมาณต้นทุนในการขายได้ดังนี้ 
 
ตารางที่ 6.3 
แสดงประมาณการต้นทุนในการขาย 

 
 

6.4.3.2 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
เนื่องจากร้านดอกไม้เป็นสินค้าที่มีคู่แข่งอยู่เป็นจ านวนมาก และลูกค้ามี

ความต้องการสินค้าที่แตกต่าง จึงจ าเป็นต้องใช้งบประมาณทางการตลาดในการสร้างการรับรู้ถึงความ
แตกต่างให้กับลูกค้า ทางร้านจึงได้ก าหนดนโยบายในการส ารองค่าใช้จ่ายทางการตลาดเป็นจ านวนเงิน 
200,000 บาท ต่อปี 

6.4.3.3 ค่าใช้จ่ายในการจดทะเบียนนิติบุคคล 
ในการด าเนินกิจการ ทางร้านได้มีการจดทะเบียนนิติบุคคล ซึ่งต้องมี

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการประมาณ 5,850 บาท ค่าใช้จ่ายส่วนนี้จะเกิดข้ึนในปีแรกเท่านั้น 
6.4.3.4 เงินเดือนพนักงาน 

ร้าน Flora Mild มีจ านวนพนักงานทั้งสิ้น 3 คน ประกอบด้วย  
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1. ผู้จัดการร้าน จ านวน 1 คน ซึ่งเป็นผู้ก่อตั้งบริษัท ได้รับค่าตอบแทน 
50,000 บาท ต่อเดือน 

2. พนักงานจัดดอกไม้ จ านวน 1 คน ได้รับค่าตอบแทน 12,000 บาท 
ต่อเดือน 

3. พนักงานขายและการตลาด จ านวน 1 คน ได้รับค่าตอบแทน 12,000 
บาท ต่อเดือน 

โดยทางร้านมีนโยบายขึ้นเงินเดือนให้กับพนักงานร้อยละ 5 ต่อปี 
 
ตารางที่ 6.4 
แสดงประมาณค่าจ้างพนักงาน 

 
 

6.4.3.5 ค่าใช้จ่ายภายในร้าน 
เป็นค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจากการด าเนินกิจการ ประกอบด้วย ค่าน้ า ค่าไฟ 

ค่าโทรศัพท์ ค่าอินเตอร์เน็ต และค่าจ้างตรวจสอบบัญชี ซึ่งได้ประมาณการไว้ดังนี้ 
 
ตารางที่ 6.5 
แสดงประมาณค่าใช้จ่ายภายในร้าน 
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6.4.4 สมมติฐานเกี่ยวกับรายการในงบดุล 
6.4.4.1 เงินสดส ารอง  

เพ่ือเป็นการรักษาสภาพคล่องของกิจการ ทางร้านได้ก าหนดนโยบายใน
การส ารองสินทรัพย์ที่เป็นเงินสดอยู่ที่ระดับ 50% ของต้นทุนและค่าใช้จ่ายในการขาย เพ่ือเพียงพอต่อ
ค่าใช้จ่ายของกิจการประมาณ 5 เดือน และส ารองไว้ในกรณีเกิดเหตุฉุกเฉิน  
 
ตารางที่ 6.6 
แสดงประมาณค่าใช้จ่ายภายในร้าน 

 
 

6.4.4.2 ลูกหนี้การค้า 
กิจการก าหนดให้ลูกค้าช าระเงินทันทีที่มีการยืนยันค าสั่งซื้อสินค้า และไม่

มีนโยบายการให้สินเชื่อในการสั่งซื้อสินค้า 
6.4.4.3 เจ้าหนี้การค้า 

กิจการมีนโยบายในการช าระเงินทันทีเมื่อมีการสั่งซื้อสินค้า ไม่มีการจ่าย
เป็นเงินเชื่อ 

6.4.4.4 สินค้าคงเหลือ 
สินค้าคงเหลือส าหรับร้าน Flora Mild จะประกอบไปด้วย 2 ส่วนคือ 

วัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตสินค้า (Raw material) และ สินค้าส าเร็จพร้อมจัดจ าหน่าย (Finished 
Goods) และเนื่องจากธุรกิจร้านดอกไม้ เป็นกิจการที่มีปริมาณการสั่งซื้อมากในช่วงเทศกาล ท าให้ใน
หลายครั้งที่ผู้ผลิตไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกคาได้ อีกทั้งราคาวัตถุดิบในช่วงเทศกาล
มักมีราคาต้นทุนแพง ดังนั้น Flora Mild จึงก าหนดนโยบายในการด ารงสินค้าคงเหลือร้อยละ 40 ของ
ต้นทุนในการขาย ซึ่งคาดว่าจะสามารถใช้งานได้ประมาณ 5 เดือน 
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ตารางที่ 6.7 
แสดงประมาณสินค้าคงเหลือ 

 
 

6.4.4.5 สินทรัพย์ถาวร 
ในการจัดตั้งกิจการในครั้งนี้ ทางร้านได้มีการลงทุนเพ่ิมเติมซึ่งเป็น

อุปกรณ์ที่ต้องมีไว้ใช้เพ่ือการด าเนินกิจการคิดเป็นจ านวนเงินทั้งสิ้น 737,590 บาท ส าหรับที่ดินและ
อาคาร เป็นสินทรัพย์ที่กิจการมีอยู่เดิมโดยมีราคาประเมินอยู่ที่ประมาณ 10 ล้านบาท รวมสินทรัพย์
ถาวรที่กิจการมีอยู่ ณ ปัจจุบันมูลค่าทั้งสิ้น 10,737,590 บาท โดยมีการค านวณค่าเสื่อมราคาตาม
ตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 6.8 
แสดงประมาณการสินทรัพย์ถาวร 
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6.5 การวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงิน 
 

6.5.1 การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 6.9 
แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุน 

 
 

จากการคาดการณ์ตามสมมติฐานข้างต้น พบว่า หากสามารถด าเนินกิจการได้ตามที่
คาดการณ์ไว้ กิจการจะมีรายรับในปีแรกประมาณ 19 ล้านบาท เมื่อหักค่าใช้จ่ายต่างๆ แล้ว จะมีก าไร
สุทธิทั้งสิ้น 7 ล้านบาท สาเหตุที่ท าให้สามารถท าก าไรได้มาก อาจเนื่องมาจากการจ าหน่ายสินค้าที่มา
จากดอกไม้ประดิษฐ์มีต้นทุนค่อนข้างต่ า และเมื่อเปรียบเทียบกับธุรกิจของครอบครัวที่ยังไม่ได้มีการ
สร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่สินค้า และเจาะเฉพาะผู้บริโภคชาวหาดใหญ่ กิจการก็ยังสามารถสร้างก าไรได้
ประมาณ 3 ล้านบาท ส าหรับ Flora Mild ที่ได้น าสินค้าจากธุรกิจเดิมมาต่อยอดโดยการสร้าง
มูลค่าเพ่ิม และบวกราคาขายเพ่ิมนั้น ก็มีความเป็นไปได้ที่จะสามารถสร้างก าไรให้แก่กิจการได้
มากกว่า 1 เท่าจากกิจการเดิม และคาดว่าจะมีรายได้เพ่ิมข้ึนตามอัตราการเติบโตของตลาด 
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6.5.2 การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 6.10 
แสดงประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 

 
 

จากการพิจารณางบแสดงฐานะทางการเงินในระยะเวลา 5 ปี แรก จะเห็นได้ว่า 
กิจการมีส่วนที่เป็นสินทรัพย์เพ่ิมขึ้นในทุกปี และจากการที่มีเงินสดส่วนเกินเหลืออยู่ในกิจการจ านวน
หนึ่ง ในอนาคตอาจมีการพิจารณาในการน าเงินส่วนนั้นไปลงทุนเพ่ือให้รับผลตอบแทน และสามารถ
ช่วยกระจายความเสี่ยงของกิจการได้อีกวิธีหนึ่ง 
  

Ref. code: 25616002031737KYH



64 
 

6.5.3 การประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 6.11 
แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 

 
 

เมื่อพิจารณาการคาดการณ์ของงบกระแสเงินสดจะเห็นได้ว่า มูลค่าปัจจุบันสุทธิของ
กิจการ หรือ Net Present Value : NPV มีค่าเป็นบวก อยู่ที่ 1,857,036 บาท มีอัตราผลตอบแทน
ภายในกิจการ หรือ Internal Rate of Return : IRR อยู่ที่ร้อยละ 56.93 และสามารถคืนทุนได้
ภายใน 1.9 ปี หรือประมาณ 2 ปี ซึ่งเป็นไปตามเปูาหมายที่กิจการได้ก าหนดไว้ จากข้อมูลทั้งหมดที่
กล่าวมานี้ แสดงให้เห็นว่า กิจการนี้ เป็นกิจการที่น่าลงทุน 
 
6.6 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 

การประกอบธุรกิจร้านดอกไม้ย่อมเผชิญกับความเสี่ยงทั้งที่มาจากปัจจัยภายใน และ
ปัจจัยภายนอกที่ผู้ประกอบการอาจไม่สามารถควบคุมได้ การที่ธุรกิจจะประสบความส าเร็จหรือไม่นั้น 
มีตัวแปรหลายๆ ปัจจัยเป็นตัวก าหนด กิจการจึงต้องประเมินสถานการณ์ทั้งในแง่ดีและแง่ร้าย เพ่ือ
ความสามารถในการปูองกัน และแก้ไขปัญหาได้ทัน ทั้งนี้ในการประเมินความเป็นได้ของโครงการ 
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ผู้จัดท าจะวิเคราะห์สถานการณ์โดยแบ่งออกเป็น 2 กรณี คือ Best Case และ Worst Case ซึ่งจะ
ส่งผลกระทบต่อผลการด าเนินงานของกิจการได้ ดังนี้ 

 
6.6.1 สถานการณ์ดีเยี่ยม (Best Case)  

จากการคาดการณ์ในปัจจุบันโดยการอ้างอิงข้อมูลในอดีตพบว่า นักท่องเที่ยวชาว
มาเลเซียมีเปอร์เซ็นในการตัดสินใจซื้ออยู่ที่ร้อยละ 10 ของจ านวนทั้งหมด ดังนั้นสถานการณ์ที่ดีที่สุดที่
อาจเกิดขึ้นได้ก็คือ ร้าน Flora Mild สามารถแย่งส่วนแบ่งตลาด ดึงดูดชาวหาดใหญ่ให้สามารถซื้อ
สินค้าได้ประมาณ 10 ชิ้นต่อวัน กิจการก็จะมีรายได้จากการขายเพ่ิมขึ้น โดยมีรายได้จากการขาย
ประมาณ 20,873,304.00 บาท มูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นบวกอยู่ที่ 1,990,688 บาท สามารถคืนทุน
กิจการได้ภายใน 1.65 ปี และมีอัตราผลตอบแทนของกิจการอยู่ที่ร้อยละ 64.32 
 
ตารางที่ 6.12 
แสดงงบก าไรขาดทุนในสถานการณ์ดีเยี่ยม 
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ตารางที่ 6.13 
แสดงงบกระแสเงินสดในสถานการณ์ดีเยี่ยม 

 
 

6.6.2 สถานการณ์เลวร้าย (Worst Case)  
อย่างที่ทราบกับดีว่า ปัจจุบันยังคงมีเหตุการณ์ความไม่สงบในจังหวัดชายแดน

ภาคใต้เกิดขึ้นอย่างต่อเนื่อง อ าเภอหาดใหญ่ ก็เป็นอีกอ าเภอหนึ่งที่เป็นเปูาหมายของผู้ก่อการร้ายที่
มุ่งหวังจะสร้างสถานการณ์ความวุ่นวายให้เกิดขึ้น ซึ่งแน่นอนว่าสถานการณ์เหล่านี้ส่งผลกระทบ
โดยตรงกับการท่องเที่ยวและเศรษฐกิจของอ าเภอหาดใหญ่ ร้าน Flora Mild ซึ่งคาดว่ารายได้หลักจะ
มาจากนักท่องเที่ยวมาเลเซียนั้น ก็คงหลีกเลี่ยงไม่พ้นจากผลกระทบของสถานการณ์ความเลวร้าย
ดังกล่าว ประกอบทั้งสถานการณ์ทางเศรษฐกิจที่มีความผันผวนอย่างมาก อาจท าให้ลูกค้าเกิดการ
รัดเข็มขัด มีก าลังซื้อที่ลดลง จากประสบการณ์ที่ผ่านมา ธุรกิจเดิมของครอบครัวเคยประสบปัญหา
ดังกล่าวมาแล้ว โดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วงกลางปีที่ไม่ค่อยมีเทศกาล ดังนั้นสถานการณ์เลวร้ายที่สุดที่
อาจเกิดขึ้นได้ด้วยสมมติฐานที่ว่า มีนักท่องเที่ยวมาเลเซียกลุ่มเปูาหมายลดลงเหลือเ พียงร้อยละ 20 
ของนักท่องเที่ยวชาวมาเลเซียทั้งหมด เปอร์เซ็นต์การตัดสินใจซื้อเท่าเดิมที่ร้อยละ 10 ราคาในการซื้อ
สินค้าลดลงทั้งนักท่องเที่ยวมาเลเซียและชาวหาดใหญ่เฉลี่ยที่ 300 บาท 
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ตารางที่ 6.14 
แสดงงบก าไรขาดทุนในสถานการณ์ที่แย่ที่สุด 

 
 
ตารางที่ 6.15 
แสดงงบกระแสเงินสดในสถานการณ์ท่ีแย่ที่สุด 
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จากการประเมินสถานการณ์ดังกล่าวจะเห็นว่า แม้กิจการจะยังมีก าไรจากการจ าหน่าย
สินค้า แต่จะเห็นว่า กระแสเงินสดที่ได้เริ่มไม่เพียงพอต่อค่าใช้จ่ายในการด าเนินกิจการ ดังนั้นหากตก
อยู่ในสถานการณ์ดังกล่าว กิจการอาจต้องพิจารณาปรับลดค่าใช้จ่ายในส่วนที่ไม่จ าเป็นออก และอาจ
พิจารณาปรับลดสินค้าคงคลังและกระแสเงินสดส ารองเพ่ือให้กิจการสามารถมีสภาพคล่องได้มากขึ้น 
 
6.7 แผนส ารอง 

 
การด าเนินธุรกิจในโลกของความเป็นจริงนั้น ย่อมมีโอกาสที่จะประสบกับปัจจัยต่างๆ ที่

อาจส่งผลให้กิจการไม่เป็นไปตามแผนที่ได้วางไว้ ซึ่งหลายครั้งเหตุการณ์ท่ีผู้ประกอบการไม่ทันค านึงถึง
นั้น กลับส่งผลร้ายให้แก่กิจการอย่างมหาศาล  และเพ่ือเป็นการเตรียมความพร้อมในการรองรับ
สถานการณ์ฉุกเฉินที่อาจเกิดขึ้น ธุรกิจจึงต้องมีการจัดท าแผนส ารองเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการ
ด าเนินการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าให้ทันท่วงที และมีประสิทธิภาพสูงสุด เพ่ือที่จะสามารถรักษา
กิจการให้ด ารงอยู่รอดต่อไปได้ โดยผู้จัดท า ได้ก าหนดแผนส ารองส าหรับร้าน Flora Mild ดังนี้ 

 
6.7.1 แผนส ารองด้านการตลาด  

1. ยอดขายไม่เป็นไปตามท่ีประมาณการณ์ไว้ 
ต้องพิจารณาว่า การที่ยอดขายไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์นั้น เกิดขึ้นจาก

ลูกค้ากลุ่มใด สาเหตุที่แท้จริงมาจากปัจจัยใด หากเป็นเพราะกิจการยังไม่เป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้า
เปูาหมาย จะต้องท าการปรับปรุงหรือเพ่ิมเติมรูปแบบการสื่อสารทางการตลาดให้มีประสิทธิภาพมาก
ขึ้น เช่น จัดกิจกรรมให้ลูกค้าถ่ายรูปตนเองคู่กับหน้าร้านพร้อมรีวิวความพึงพอใจในการใช้บริการ หรือ
ถ่ายรูป และท าการรีวิวร้านบน Social Media ของตนแลกรับของรางวัลพิเศษกับทางร้าน 

หากเกิดจากการจัดหน้าร้านยังไม่เป็นจุดสังเกต ไม่สามารถสร้างความสนใจให้
ลูกค้าจดจ าได้ กรณีนี้ต้องเพ่ิม Decoration หน้าร้านให้มีความโดดเด่น ใช้ดอกไม้ที่มีสีสันสดใสเป็นจุด
ดึงความสนใจ และท าการประชาสัมพันธ์ภายนอกร้านให้มากขึ้น เช่น ปิดปูายโฆษณาร้านตามสถานที่
ส าคัญๆ ต่างๆ รวมถึงเข้าไปท ากิจกรรมร่วมกับองค์กรในพ้ืนที่ เพ่ือขยายการรับรู้ให้มากข้ึน  

หากสาเหตุเกิดจากมีคู่แข่งรายใหม่ๆ เข้ามาในตลาด หรือ สินค้าถูก
ลอกเลียนแบบ กรณีจะต้องอาศัยการสร้างแบรนด์ให้แข็งแกร่ง ไม่ว่าจะเป็นแบรนด์ของร้าน หรือ  
แบรนด์บุคคลของเจ้าของร้าน ท าให้เจ้าของร้านมีตัวตน และเป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย 
นอกจากนี้ยังต้องมีการส ารวจความต้องการของตลาด จัดกิจกรรมทางการตลาดในช่วง Low Season 
ปรับปรุงกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับสถานการณ์อยู่เสมอ โดยในการท าการสื่อสารทางการตลาดแต่ละครั้ง
จะต้องมีการก าหนดเปูาหมายและมีการประเมินผลทุกครั้ง 
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6.7.2 แผนส ารองด้านการปฏิบัติการ 
1. ปัญหาในการจัดสรรวัตถุดิบ 

แม้กิจการจะมีนโยบายในการใช้วัตถุดิบจากธุรกิจครอบครัวเป็นหลัก และได้
ส ารองสินค้าคงเหลือเพ่ือเป็นวัตถุดิบส ารองไว้ใช้งานอยู่จ านวนหนึ่ง แต่ก็มีความเป็นไปได้ที่สินค้าจะ
ขาดแคลนจากการที่มีค าสั่งซื้อในปริมาณมาก ผู้ผลิตรายเดิมที่เคยใช้บริการอาจมีการขึ้นราคาวัตถุดิบ
ในช่วงเทศกาล  หรือไม่สามารถจัดสรรสินค้าบางชนิดให้ได้  

และเนื่องจากดอกไม้ประดิษฐ์เป็นสินค้าที่มีผู้ผลิตอยู่จ านวนมาก ในกรณีนี้
กิจการจะพิจารณาสรรหาผู้ผลิตรายใหม่ๆ ที่สามารถตอบสนองความต้องการของกิจการได้ หาก
ต้องการสินค้าในราคาที่ถูกลง จะท าการสั่งซื้อสินค้าพร้อมกับธุรกิจครอบครัวเพ่ือที่จะสามารถสั่งซื้อ
สินค้าได้ในปริมาณท่ีมากขึ้น ท าให้มีอ านาจในการต่อรองเพ่ิมข้ึน  

2. ก าลังการผลิตไม่เพียงพอต่อความต้องการ 
กรณีนี้อาจเกิดข้ึนได้ในช่วงเทศกาล ซึ่งเป็นช่วงที่มีความต้องการใช้สินค้าเป็น

จ านวนมาก อาจส่งผลให้ด าเนินการผลิตไม่ทันต่อความต้องการ ทางร้านจึงมีแผนที่จะจ้างพนักงาน 
Part time มาช่วยด าเนินงานภายในร้าน โดยจะมีการจ่ายค่าจ้างเป็นรายวันหรือรายชั่วโมง ทั้งนี้
กิจการจะต้องมีการเก็บข้อมูลและวิเคราะห์ช่วงเวลาที่จะมีปริมาณค าสั่งซื้อจ านวนมาก สินค้าที่ขายดี 
เพ่ือเป็นแนวทางมรการวางแผนจัดเก็บสต๊อกสินค้า และการจ้างพนักงานล่วงหน้าต่อไป 

3. เจ้าของร้าน ซึ่งเป็นก าลังหลักของร้าน ไม่สามารถด าเนินการผลิตได้ 
กรณีที่เกิดเหตุฉุกเฉินขึ้นกับเจ้าของร้าน จะมีพนักงานประจ าร้านอีกคนหนึ่ง 

ซึ่งจะได้รับการอบรมให้มีความสามารถในการจัดดอกไม้เช่นเดียวกันกับเจ้าของร้าน จะเป็นตัวแทน
หลักในการผลิตสินค้าให้กับร้าน และหากสถานการณ์เข้าขั้นวิกฤติ จึงจะขอความช่วยเหลือ ยืม
บุคคลากรจากธุรกิจครอบครัวมาช่วยกิจการเป็นการชั่วคราว 

6.7.3 แผนส ารองด้านการเงิน 
1. เงินสดส ารองไม่เป็นไปตามท่ีคาดไว้ 

เงินสดส ารองจะเกิดขึ้นได้หลังจากท่ีผลการด าเนินงาน สามารถสร้างก าไรสุทธิ
คงเหลือให้กับกิจการได้ ดังนั้น หากเงินสดส ารองไม่เป็นไปตามคาดการณ์ อาจมีความเป็นไปได้ว่า
ต้นทุนในการขายและค่าใช้จ่ายอื่นๆ มีมากเกินไป กิจการจะต้องพิจารณาปรับลดค่าใช้จ่ายบางส่วนลง 
เช่น ค่าใช้จ่ายทางการตลาด หรือจะต้องสรรหาวิธีที่จะสามารถลดต้นทุนการผลิต แต่คุณภาพของ
สินค้ายังคงเดิม 

 
  

Ref. code: 25616002031737KYH



70 
 
6.8 แผนอนาคต 
 

6.8.1 เพิ่มความหลากหลายของสินค้าและบริการ 
ในแผนธุรกิจฉบับนี้ Flora Mild เลือกที่จะให้ดอกไม้ประดิษฐ์ทุกชนิดเป็นวัสดุ

หลักในการผลิตสินค้า เนื่องจากต้องการต่อยอดกิจการของครอบครัว และการใช้ดอกไม้ประดิษฐ์มี
ข้อดีหลายด้าน ไม่ว่าจะเป็นความทนทานของสินค้า และการบริหารจัดการที่ท าได้ง่าย แต่ทั้งนี้ยังคงมี
ลูกค้าบางกลุ่มที่มีความชื่นชอบและต้องการ ดอกไม้สด และดอกไม้แห้ง มากกว่า ดังนั้นเมื่อ Flora 
Mild สามารถด าเนินกิจการได้อย่างลงตัวแล้ว ในอนาคตจะมีการน าดอกไม้ทั้งสองชนิดนี้มาจัด
จ าหน่ายภายในร้าน และพัฒนากิจการให้เป็น One Stop Service ต่อไป 

6.8.2 ขยายกลุ่มลูกค้า 
เพ่ือเป็นการกระจายความเสี่ยงของกิจการจากการพึ่งพาลูกค้าเพียงกลุ่มเดียว ใน

อนาคต เมื่อ Flora Mild เริ่มเป็นที่รู้จัก และมีก าลังการผลิตที่เพียงพอ ก็มีแผนที่จะขยายไปสู่ลูกค้าใน
กลุ่มอ่ืนๆ เช่น กลุ่มลูกค้าองค์กร ที่เป็นกลุ่มที่มีความต้องการในการใช้ดอกไม้ หรือกลุ่มลูกค้าที่
ต้องการใช้งานใน Events ต่างๆ เพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดจากคู่แข่งต่อไป 
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