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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ ในประเทศไทย 2) เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของสมการโครงสร้างที่มี
อิทธิพลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ ใน ประเทศไทย 3) เพื่อสร้าง
รูปแบบความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ ในประเทศไทย 

การวิจัยนี้เป็นการวิจัยแบบวิธีผสมผสาน (Mixed Methods Research) ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ
แบ่งชั้นภูมิ จากประชากรจํานวน 2,828 คน โดยกําหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างตามเกณฑ์ของแฮร์ และคณะ 
ซ่ึง กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผู้ประกอบการ และผู้บริหาร จํานวน 340 คน และการ วิจัยเชิงคุณภาพใช้วิธีการสุ่มแบบ
เจาะจง จํานวน 15 คน ได้แก่ ผู้ประกอบการ และผู้เชี่ยวชาญด้านธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ เครื่องมือที่ใช้ในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้างโดยโปรแกรมลิสเรล 

ผลการวิจัย พบว่า (1) เมื่อพิจารณาอิทธิพลของตัวแปร คุณลักษณะของความเป็นผู้ประกอบการ 
การ จัดการลูกค้าสัมพันธ์ ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ในประเทศไทย ตาม ปัจจัยที่
ศึกษานั้น การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน มีค่าอิทธิพล
ทางตรงเท่ากับ 0.241 คุณลักษณะความเป็นผู้ประกอบการ มี อิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน มีค่าอิทธิพลเท่ากับ 0.033 คุณภาพการบริการ มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน มีค่าอิทธิพลทางตรงเท่ากับ 0.772 การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ มี อิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยผ่านคุณภาพการบริการ มีค่าอิทธิพลทางตรงเท่ากับ 0.241 และค่าอิทธิพล
ทางอ้อมเท่ากับ 0.469 คุณลักษณะความเป็นผู้ประกอบการ มี อิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน โดยผ่านคุณภาพการบริการ มีค่าอิทธิพลทางตรงเท่ากับ 0.033 และค่าอิทธิพลทางอ้อมเท่ากับ 
0.334 (2) รูปแบบความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ ในประเทศไทยได้แก่ 
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การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ คุณลักษณะความเป็นผู้ประกอบการ คุณภาพการบริการ และความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการ และ (3) ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการ มีอิทธิพลทางบวกต่อ
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ ในประเทศไทย ค่าดัชนีวัดระดับความ
สอดคล้องของโมเดลจําลองสมการเชิงโครงสร้างมีความเหมาะสมกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ �� = 
234.613, df = 95, �� / df = 2.469, p-value = 0.0517, CFI = 0.980, TLI = 0.971, RMSEA = 0.065 และ 
SRMR = 0.022 และความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ ในประเทศไทย 
มี ความเชื่อมโยงซ่ึงกันและ กัน 

คําสําคัญ: ความได้เปรียบทางการแข่งขัน; ผู้ประกอบการ; ธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์  

 
ABSTRACT 

The purposes of this research were 1) to study the factors influencing the competitive 
advantage of artificial flower entrepreneurs in Thailand, 2) to analyze the relationship of the 
structural equation that influenced the competitive advantage of artificial flower entrepreneurs 
in Thailand. artificial flower business operators in Thailand 3) to create a competitive advantage 
model of artificial flower business operators in Thailand 

This research was a mixed method research using stratified random sampling. From a 
population of 2,828 people, the sample size was determined according to the criteria of Hare et 
al. The sample group consisted of 340 entrepreneurs and executives. artificial flower business. 
The instrument used for data collection was a questionnaire. The statistics used in this research 
were percentage, mean, standard deviation. and structural equation model analysis by Lisrel 
program. 

Major Findings: ( 1 )  When considering the influence of variables Characteristics of 
Entrepreneurship Customer Relationship Management Competitive advantage of artificial flower 
business in Thailand according to the factors studied Customer Relationship Management It has 
a positive direct influence on competitive advantage. has a direct influence value of 0.241 
Entrepreneurial attributes It has a positive direct influence on competitive advantage. has an 
influence value of 0.033 service quality It has a positive direct influence on competitive 
advantage. has a direct influence value of 0.772 Customer Relationship Management It has a 
positive direct influence on competitive advantage. through service quality the direct influence 
was 0.241 and the indirect influence was 0.469. Entrepreneurial attributes It has a positive direct 
influence on competitive advantage. through service quality the direct influence was 0.033 and 
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the indirect influence was 0.334. (2 ) Models of competitive advantages of artificial flower 
entrepreneurs in Thailand include Customer Relationship Management Entrepreneurial 
attributes service quality and the competitive advantage of entrepreneurs Customer Relationship 
Management Entrepreneurial attributes service quality and (3) the competitive advantage of 
operators. It has a positive influence on the competitive advantage of artificial flower 
entrepreneurs in Thailand. The index measures the level of consistency of the model (�� = 
234.613, df = 95, �� / df = 2.469, p-value = 0.0517, CFI = 0.980, TLI = 0.971, RMSEA = 0.065, 
SRMR = 0.022) and (3) Competitive advantages of artificial flower entrepreneurs in Thailand are 
linked to each other. 

Keywords: Competitive advantage; Entrepreneurs; Artificial Flower Business  

 
บทนํา 
 อุตสาหกรรมดอกไม้ประดิษฐ ์ (Florist 
Accessories and Articles) มีวิวัฒนาการเปลี่ยนแปลง
ไปจากเดิมในอดีตที่เคยเป็นหัตถกรรมในครัวเรือน
เพื่อการจําหน่ายในท้องถิ่นโดยตลาด ยังคงจํากัดอยู่
ภายในประเทศ ต่อมาเมื่อรัฐบาลได้ให้การส่งเสริม
การลงทุนผลิตเพื ่อส่งออก จึงได้มีการผลิตในรูป
โรงงานอุตสาหกรรมทําการผลิตเชิงพาณิชย์ เพื่อการ
จําหน่ายในตลาดต่างประเทศมากข้ึน อย่างไรก็ตาม 
ปัจจุบันผู้ผลิตส่วนใหญ่ยังคงเป็นผู้ผลิตขนาดเล็ก
และขนาดกลางตั้งอยู่กระจัดกระจายทุกภูมิภาคของ
ประเทศ และมีลักษณะการผลิตที่ต้องใช้ทั้งฝีมือและ
แรงงานเป็นหลัก จากการที่ไทยได้เปรียบด้านฝีมือ
การผลิตที่ประณีต รูปแบบของสินค้าที่สวยงาม และ
มีคุณภาพ ทําให้ได้รับความนิยมในตลาดต่างประเทศ
มากขึ้น การส่งออกมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นในอนาคตจะมี
เพียงดอกไม้ประดิษฐ์เท่านั้นที่ประสบการแข่งขัน
สูงข้ึนเป็นผลให้อัตราการขยายตัวลดลง แต่ก็มีมูลค่า
การส่งออกสูงมาก เมื่อเทียบกับสินค้าชนิดอื่น ๆ ใน
กลุ่มนี้ 

สถานภาพด้านการผลิต การผลิตดอกไม้
ประดิษฐ ์ม ีล ักษณะเน้นการใช ้แรงงาน (Labor-
Inten- Give) โดยเฉพาะดอกไม ้ผ ้ าและดอกไม้
กระดาษ ซึ่งมีทั้งการผลิตในโรงงานและการผลิตใน
ครัวเรือน การผลิตในโรงงานจะใช้เครื่องจักรในการ
ผลิตชิ้นส่วนประกอบต่าง ๆ  รวมทั้งการบรรจุหีบห่อ 
ส่วนการประกอบชิ ้นส่วนต่าง ๆ จะใช้แรงงานใน
ท้องถิ่นซึ่งเป็นแรงงานจ้าง เหมารับไปประกอบช่อ
ดอกและใบนอกโรงงาน โดยเฉพาะดอกไม้ผ้าโพลีเอ
สเตอร์จะนิยมจ้างเหมาแรงงานในลักษณะนี้ ส่วน
การผลิตดอกไม้ กระดาษและดอกไม้ประเภทอื่น ๆ 
จะใช้แรงงานฝีมือในการผลิตแทบทุกขั้นตอน จึงไม่
นิยมที่จะจ้างเหมาแรงงานภายนอก สําหรับสภาพ
การผล ิตในป ัจจ ุบ ันไม ่ม ีการขยายต ัวเพ ิ ่มข้ึน 
เนื่องจากนักลงทุนรายใหม่ไม่กล้าที่จะเข้ามาลงทุน
ซึ ่งเป็นผลมาจากค่าแรงงานที ่ส ูงกว่าประเทศคู่
แข่งขันมาก ผู้ผลิตที่ผลิตกันอยู่ในปัจจุบันล้วนแต่
เป็นผู้ประกอบการรายเดิม สําหรับรายเล็ก ๆ ต่างก็
ทยอยกันเลิกกิจการ ส่วนรายใหญ่ก็เริ่มมีแนวโน้มที่
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จะย้ายฐานการผลิตไปยังต่างจังหวัดและต่างประเทศ
ที่มีค่าแรงงานถูกกว่ามากข้ึน 

ตลาดภายในประเทศ ขนาดตลาดยังคง
ค่อนข้างจํากัด โดยมีสัดส่วนประมาณร้อยละ 20 
ของ ปริมาณการผลิตทั้งหมด ทั้งนี้เนื่องจากรสนิยม
ของคนไทยที่นิยมดอกไม้สดมากกว่า และดอกไม้สด
ก็มีให้เลือกใช้มากมายตลอดทั้งปี ส่วนการนําเข้า
ดอกไม้ประดิษฐ์ในปัจจุบันปริมาณและมูลค่ายังมี
น้อยและไม่เปลี่ยนแปลงไปจากในอดีต โดยในช่วงปี 
พ.ศ.2562-2565 มูลค่านําเข้ามีเพียงปีละประมาณ 
11-12 ล้านบาท ส่วนใหญ่เป็นการนําเข้า จากไต้หวัน 
จีน และญี่ปุ่น ดอกไม้ประดิษฐ์ที่นําเข้าส่วนใหญ่เป็น
ประเภทที่มีราคาถูกกว่าโดยเฉพาะสินค้าที่มาจากจีน
แดง แม้ว่าจะต้องเสียภาษีนําเข้าก็ตาม 

นอกจากนี้ การทําธุรกิจในปัจจุบันยังมี
โปรแกรมต่าง ๆ ที่ช่วยอํานวยความสะดวกในการ
จัดระบบข้อมูลไม่ว่าจะเป็นโปรแกรมพื้นฐานอย่าง 
Microsoft Word และ Microsoft Excel ที่ในหลาย
ธุรกิจนิยมใช้ในการบันทึกเอกสารซ้ือ-ขาย เช่น ใบสั่ง
ซื้อ ใบเสนอราคา ใบกํากับภาษี เป็นหลัก เพราะคิด
ว่าเป ็นว ิธ ีท ี ่ง ่ายและไม่ต ้องลงทุนสูง หรือหาก
ต้องการความสะดวกที่มากกว่านั้น ก็ยังมีโปรแกรม
ส ําเร ็จร ูปท ี ่มาช ่วยจ ัดการข ้อม ูลต ่าง ๆ เช่น 
Application “myCRM” ซ่ึงเป็น App ที่ช่วยจัดเก็บ
ข้อมูลลูกค้า วิเคราะห์ข้อมูลลูกค้า ปิดการขาย ดู
รายงานต่าง ๆ ผู้ประกอบการสามารนําผลลัพธ์ที่
ได้มากําหนดกลยุทธ์ธุรกิจ เพื่อสร้างความสัมพันธ์ที่
ดีกับลูกค้ามากข้ึน 

แนวโน้มในอนาคตของอุตสาหกรรมดอกไม้
ประดิษฐ์ของไทย ในระยะสั้นภาวะการส่งออกน่าจะ
กระเตื้องขึ้นบ้างจากการที่จีนผลิตสินค้าไม่ทัน ต่อ

ความต้องการของตลาด ผู้ผลิตไทยจึงได้ส่วนแบ่ง
ตลาดมากขึ้น ประกอบกับผู้ผลิตส่วนใหญ่ก็มุ่งขยาย
ตลาดไปทางแถบยุโรปซึ่งมีแนวโน้มความต้องการ
สินค้าประเภทนี ้เพิ ่มขึ ้น สําหรับในระยะยาวจาก
ปัญหาค่าแรงงานและต้นทุนการผลิตที ่ส ูงกว่า
ประเทศคู่แข่งสําคัญ คือ จีน อย่างมาก เป็นเงื่อนไข
สําคัญที ่จะทําให้อ ุตสาหกรรมการผลิตดอกไม้
ประดิษฐ์ในประเทศไทยคงจะไม่เฟื ่องฟูดังเช่นใน
อดีต ผู้ประกอบการรายย่อยที่ไม่สามารถแข่งขันได้
จะต้องเลิกกิจการไป ยังคงเหลือแต่ผู้ผลิตรายใหญ่
เท่านั้น ซ่ึงเงื่อนไขสําคัญเพื่อความอยู่รอดของกิจการ
คือ จะต้องย้ายฐานการผลิตไปยังต่างจังหวัดที ่มี
ค่าแรงถูกลง หรือย้ายไปยังประเทศที ่ม ีค่าจ ้าง 
แรงงานถูกและต้นทุนการผลิตที่ตํ่ากว่า 

ส ภ า พ ป ั ญ ห า แ ล ะ อ ุ ป ส ร ร ค ข อ ง
อุตสาหกรรมนี้ที่สําคัญในด้านการผลิต คือ คุณภาพ
วัตถุดิบในประเทศไม่สม่ําเสมอ ทําให้ต้องนําเข้าจาก
ต่างประเทศซึ่งเสียภาษีนําเข้าในอัตราที่สูง ปัญหา
ค่าจ้างแรงงานและค่าขนส่งที่สูงขึ้นเป็นลําดับ ส่วน
ปัญหาด้านการตลาด คือ การแข่งขันด้านราคาที่ไทย
เสียเปรียบจีนและการพึ่งพาตลาดหลักเพียงตลาด
เดียวคือ สหรัฐอเมริกา ที่มีแนวโน้มว่าจะมีการกีดกัน
ทางการค้าเพิ่มมากขึ้น ปัญหาหลักของอุตสาหกรรม
นี้ส่วนใหญ่จะเป็นปัญหาด้านการตลาด และปัญหา
เกี ่ยวกับการวางแผนการส่งเสริมการส่งออกที ่มี
ประสิทธิภาพ ปัจจัยสําคัญที่จะนําไปสู่ความสําเร็จ
ในการขยายการส่งออกคือ การพัฒนาสินค้าให้มี
รูปแบบแปลกใหม่ ใช้งานได้ตรงกับวัตถุประสงค์มาก
ขึ้น และต้องกระจายตลาดให้กว้างขวางทั้งตลาดใน
ประเทศและตลาดต่างประเทศ รวมถึงการได้รับ
ข้อมูลการตลาดที่ถูกต้องเพื่อนํามาใช้วางแผนการ
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ผลิต การตลาด และการส่งเสริมการขายได้ตรงกับ
รสนิยมของแต่ละตลาด 

การแข่งขันของธุรกิจร้านดอกไม้ประดิษฐ์
นั้น จัดว่ามีระดับการแข่งขัน ที่ค่อนข้างสูง เนื่องจาก
เป็นธุรกิจที่ดําเนินการได้ง่าย ปัจจุบันมีผู้จําหน่ายทั้ง
รายเล็กและรายใหญ่ ในประเทศไทย อยู่เป็นจํานวน
มาก หากเป ็ นร ้ านดอกไม ้ แบบจ ั ดส ํ า เ ร็ จ 
ผู ้ประกอบการมักสร้างความหลากหลายด้วยการ
จําหน่ายดอกไม้ให้มีครบทุกประเภทไม่ว่าจะดอกไม้
สด ดอกไม้แห้ง และดอกไม้ ประดิษฐ์ และมีการ
อัพเดทดอกไม้ชนิดใหม่ ๆ อยู่เสมอ โดยร้านที่ได้รับ
ความนิยมจากคนในพื้นที่มักจะเป็นร้านที่อยู่ในเขต
ชุมชน สังเกตเห็นง่าย ผู้คนผ่านไปมา อยู่ใกล้สถานที่
สําคัญต่าง ๆ เช่น แหล่งท่องเที่ยว สถานศึกษา เป็น
ต้น ทั้งนี้ร้านขายดอกไม้แบบจัดสําเร็จนั้น ยังคงมี
รูปแบบในการนําเสนอสินค้าและบริการที่คล้ายคลึง
กัน คือจะเน้นไปที่การจัดช่อดอกไม้ แจกัน กระเช้า 
พวงหรีด และมีสินค้าอ่ืน ๆ มาเป็นบริการเสริม เจาะ
กลุ ่มล ูกค้าคนไทยในพื ้นที ่  เน ้นการใช ้งานตาม 
Events คือ งานแต่งงาน งานศพ งานรับปริญญา 
รองลงมาคือการใช้งานตามโอกาสพิเศษต่าง ๆ หาก
เป็นธุรกิจที่จําหน่ายเฉพาะดอกไม้ประดิษฐ์ จะมุ่งไป
ที ่การขายส่งเป็นหลัก เน้นการใช้งานในเชิงการ
ประดับตกแต่งร้าน ที่ได้รับความนิยม มักเป็นร้าน
ดั้งเดิมประกอบกิจการมานาน การแข่งขันในธุรกิจ
ร้านดอกไม้มักแข่งกันที่ราคา และความสวยงามของ
ผลิตภัณฑ์ 
 จากเหตุผลที่กล่าวมาข้างต้นจะเห็นได้ว่า
ธ ุรกิจดอกไม้ประดิษฐ ์สามารถสร้างมูลค่าทาง
เศรษฐกิจให้กับประเทศ ผลจากการศึกษาวิจัยครั้งนี้
ท ําให ้ทราบองค ์ความร ู ้ ใหม ่  อ ันน ําไปส ู ่ การ

ประยุกต์ใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการดําเนิน
ธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ และเป็นข้อมูลในการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันทางการตลาดให้เกิด
ประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจมากยิ ่งขึ ้น เป็น
รากฐานที่ดีในการพัฒนาเศรษฐกิจของภูมิภาคและ
ประเทศให้เจริญเติบโตและยั่งยืนต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจ
ดอกไม้ประดิษฐ์ ในประเทศไทย 
          2. เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของสมการ
โครงสร้างที ่มีอิทธิพลต่อความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ ใน
ประเทศไทย 

3. เพื่อสร้างรูปแบบความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ ใน
ประเทศไทย 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวจิัย 

คุณภาพ 
การบริการ 

H4 

H8, H5  
H3 

H2 

H1. H7 

H6 

คุณลักษณะความ
เป็นผู้ประกอบการ 

การจัดการ 
ลูกค้าสัมพันธ ์

ความได้เปรียบ 
ทางการแข่งขันของ 

ผู้ประกอบการ 

ความเป็นรูปธรรม 
ความเอาใจใส่

ความไว้วางใจ 
ความมั่นใจ 

การปฏิสัมพันธ์กบั

การตอบสนองความ
ต้องการเฉพาะบุคคล 

การจําแนกลูกค้า 

การสร้างฐานลูกค้า

การรักษาลูกค้า 

ความกล้าเสี่ยง 

ความมีนวัตกรรม 

การทํางานเชิงรุก 

 ความสามารถในการ
แข่งขัน 

การตอบสนองลูกค้า 

การมุ่งจุดสนใจ 

การเป็นผู้นําด้าน

การสร้างความ
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ขอบเขตของการวิจัย  
ประชากร (Population)  
ประชากรที ่ใช ้ในการวิจ ัยครั ้งนี ้ ได้แก่ 

ผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ ในประเทศไทย 
ในปี 2565 จํานวนทั ้งสิ ้น 2,828 คน (กรมพัฒนา
ธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์, 2565) 

กลุ่มตัวอย่าง (Sample) 
การวิจัยในครั ้งนี ้ ผู ้ว ิจัยได้กําหนดกลุ่ม

ตัวอย่างได้มาโดยการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิง
ยืนยัน การกําหนดขนาดตัวอย่างใช้แนวคิดของ Hair, 
J. F., Black, W. C., Babin, B. J., & Anderson, R. 
E., (2010) และ สุภมาส อังศุโซติ และคณะ (2561) 
เสนอว ่า ต ัวอย ่างขนาดใหญ่โดยท ั ่ วไปในการ
วิเคราะห์จะมี เสถียรภาพมากขึ ้นมีแนวโน้มที ่จะ
จําลองโมเดลได้ การตัดสินใจเลือกขนาดของกลุ่ม
ตัวอย่างจะต้องทํา ตามชุดของปัจจัย ซึ ่งแนะนํา
ขนาดตัวอย่างขั้นตํ่า 100 ตัวอย่าง หรือใช้จํานวน
ตัวอย่างข้ันตํ่าอย่าง น้อย 10 เท่าของจํานวนตัวแปร
ที่จะวิเคราะห์ โดยทั่วไปจะใช้จํานวนตัวอย่างเท่ากับ 
200 ตัวอย่าง หรือ 20 เท่าของตัวแปรในโมเดล 
(Model)  20 x 17 = 340 ดังนั ้นผู ้ว ิจัยจึงกําหนด
กลุ่มตัวอย่าง จํานวน 340 คน เพื่อการกระจายของ
กลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ ใน
ประเทศไทย ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างเพื่อเลือก
กล ุ ่มต ัวอย ่างจากผู ้ประกอบการธ ุรก ิจดอกไม้
ประดิษฐ์ ในประเทศไทย จําแนกเป็นรายภูมิภาค  

การสุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ เป็นการ
สุ ่มตัวอย่างแบบแบ่งชั ้นภูมิ (Stratified Random 
Sampling) และวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple 
Random Sampling) (ส ุว ิมล ต ิรกาน ันท์ , 2557) 
เพื ่อให้ได้กลุ ่มตัวอย่างที ่ม ีลักษณะกระจายและ
ครอบคลุมประชากรทั้ง 6 ภูมิภาค จํานวนตัวอย่าง 
ทั้งสิ้น 340 คน 

การวิจัยเชิงคุณภาพ 
 กลุ่มตัวอย่างจากการสัมภาษณ์ ใช้วิธีการ
สุ่มแบบเจาะจง (Purposive Interview) โดยมีการ
กําหนดคําถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์ไว้ล่วงหน้า และ
ดําเนินการสัมภาษณ์แบบเผชิญหน้า (Face to-Face 
Interview) จํานวน 15 คน  

การส ัมภาษณ ์ผ ู ้ ให ้ข ้อม ูลหล ัก (Key 
Informant) ได้แก่ ผู้ประกอบธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ 
ในประเทศไทย จํานวน 10 คน และผู้เชี่ยวชาญด้าน
ธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ จํานวน 5 คน รวมจํานวน
ทั้งสิ้น 15 คน 

 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

ในการวัดตัวแปรเชิงทฤษฎีนี ้ ผู ้ว ิจัยใช้
มาตรวัด Likert Scale แบบ 7 ระดับ โดยเริ ่มจาก 
ระดับที่ 1 (ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง) ถึงระดับที่ 7 (เห็น
ด้วยอย่างยิ่ง) Bryman, A. & Bell, E., 2001) 

เครื ่องมือที ่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
สําหรับการวิจัยโดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ได้แก่ ส่วน
ที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับผู้ประกอบการธุรกิจ ส่วนที่ 
2 แบบสอบถามวัดการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ ส่วนที่ 
3 แบบสอบถามว ั ดค ุณล ั กษณะความ เป็ น
ผู้ประกอบการ ส่วนที่ 4 แบบสอบถามวัดคุณภาพ
การบริการ และส่วนที ่ 5 แบบสอบถามวัดความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยมีรายละเอียดการวัด
ค่า แต่ละตัวแปร ดังนี้ 
 ส่วนที ่ 1  แบบสอบถามเกี ่ยวกับข้อมูล
ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ลักษณะแบบสอบถาม
เป็นแบบตัวเลือก (Checklist) จํานวน  9 ข้อคําถาม 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามข้อมูลความคิดเห็น
เกี่ยวกับรางวัลและผลประโยชน์การจัดการลูกค้า
สัมพันธ์ รวมข้อคําถามทั้งสิ้น จํานวน  22 ข้อคําถาม 
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          ส่วนที่ 3 แบบสอบถามข้อมูลความคิดเห็น
เก ี ่ยวก ับค ุณล ักษณะความเป ็นผ ู ้ประกอบการ 
ประกอบด้วย ความกล้าเสี่ยง ความมีนวัตกรรม การ
ทํางานเชิงรุก และความสามารถในการแข่งขัน เป็น
ม า ต ร ว ั ด แ บ บ  Five-point Likert-type Scale 
Ranging โดยมีค่า 5 ระดับ รวมข้อคําถามทั ้งสิ้น 
จํานวน  18 ข้อคําถาม 
 ส่วนที่ 4 แบบสอบถามข้อมูลความคิดเห็น
เกี่ยวกับคุณภาพการบริการ รวมข้อคําถามทั้งสิ้น 
จํานวน 17 ข้อคําถาม 
 ส่วนที่ 5 แบบสอบถามข้อมูลความคิดเห็น
เกี ่ยวกับความได้เปรียบทางการแข่งขัน รวมข้อ
คําถามทั้งสิ้น จํานวน 17 ข้อคําถาม 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การวิจ ัยเร ื ่อง ร ูปแบบความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู ้ประกอบการธุรกิจดอกไม้
ประดิษฐ์ ในประเทศไทย ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูล 
ดังนี้ 

1. ดําเนินการจัดทําแบบสอบถาม ตาม
จํานวนเท่ากับประชากรกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
พร้อมกับตรวจสอบความถูกต้องครบถ้วน และความ
สมบูรณ์เตรียมจะนําส่งทางไปรษณีย์ 

2. ขอหนังสือราชการจากมหาวิทยาลัย
กรุงเทพธนบุรี โดยแนบพร้อมกับแบบสอบถามที่
ส ่งไปย ังกล ุ ่มต ัวอย ่างท ี ่จะท ําการว ิจ ัย ได ้แก่ 
ผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ ในประเทศไทย 
เพื่อขอความอนุเคราะห์และขอความร่วมมือในการ
ตอบแบบสอบถามคืนกลับมายังผู้วิจัยทางไปรษณีย์ 
โดยอํานวยความสะดวกเกี่ยวกับแสตมป์และชื่อผู้ที่
รับบนซอง 

3. ด ําเน ินการจัดส ่งแบบสอบถามทาง
ไปรษณีย์ไปยังผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ 

ในประเทศไทย จํานวน 340 ฉบับ  โดยแนบซอง
จดหมายตอบกลับไปพร้อมกับแบบสอบถาม ซ่ึง
กําหนดระยะเวลาให้ส่งกลับภายใน 15 วัน หลังจาก
ได้รับแบบสอบถาม 

4. นําข้อมูลจากแบบสอบถามที่ได้รับ และ
มีความสมบูรณ์ไปวิเคราะห์ข้อมูลและแปรผลต่อไป 

การวิจัยเชิงคุณภาพ 
ดําเนินการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 

Interview) กลุ ่มประชากรเป้าหมายตามวัน เวลา 
และสถานที่ที่ได้ตกลงร่วมกัน เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูล
ที ่จ ําเป็นต่อการวิจ ัย ทั ้งนี ้ ก่อนการดําเนินการ
สัมภาษณ์ ผู ้ว ิจ ัยขออนุญาตผู ้ให้ส ัมภาษณ์เพื่อ
บันทึกเสียงร่วมกัน และได้ดําเนินการสัมภาษณ์แบบ
เผชิญหน้า (Face to Face Interview) และขั้นตอน
การสัมภาษณ์ใช้แบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง (Semi-
Interview) ที่มีการกําหนดคําถามในการสัมภาษณ์
ไว้ล่วงหน้า โดยใช้คําถามเหมือนกันทุกคน เป็นการ
สัมภาษณ์แบบปลายเปิด ซ่ึงเป็นกระบวนการวิจัยที่มี
ความยืดหยุ่นและเปิดกว้าง ดําเนินการสัมภาษณ์
ครั้ง  ๆ  ละ 1 ท่าน ตามสถานที่ที่ได้ตกลงกันไว้ โดย
ผู้วิจัยทําการสัมภาษณ์ด้วยตนเอง 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิจัยครั ้งนี ้ ได้ดําเนินการวิเคราะห์
ข้อมูลที่รวบรวมได้จากแบบสอบถามทั้งหมดมาจัด
หมวดหมู ่ และบันทึกคะแนนแต่ละข้อในรูปรหัส 
(Coding Form) จากน ั ้ นน ํ าข ้ อม ู ลท ั ้ งหมดไป
วิเคราะห์ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูป โดย
แบ่งการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้  
 ส่วนที ่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั ่วไปของ
ผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ ในประเทศไทย 
โดยใช ้ว ิ ธ ีประมวลผลทางสถ ิต ิ เช ิ งพรรณนา 
(Descriptive Statistics) โดยนําข้อมูลที ่รวบรวม
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ได้มา วิเคราะห์หาค่าทางสถิติ ซึ ่งประกอบด้วย
ค่าความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) 
 ส ่วนท ี ่  2-5 การว ิ เคราะห์ข ้อม ูลความ
ค ิดเห ็นเก ี ่ ยวก ับการจ ัดการล ูกค ้ าส ัมพ ันธ์  
คุณลักษณะ ความเป็นผู้ประกอบการ คุณภาพการ
บริการ และความได้เปรียบทางการแข่งขัน ของ
ธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ ในประเทศไทย โดยใช้วิธีการ
ประมวลผลทางสถิต ิ เช ิงพรรณนา น ําข ้อม ูลที่
รวบรวมได ้มาว ิ เคราะห ์  หาค ่าทางสถ ิต ิ  ซ่ึ ง
ประกอบด้วย ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) โดยนําเสนอข้อมูล
ในรูปแบบตารางควบคู่กับการบรรยายและสรุปผล
การดําเนินงานวิจัย (บุญชม ศรีสะอาด, 2545) 
 ในการวัดตัวแปรเชิงทฤษฎีนี้ ผู้วิจัยระบุไว้
ในส่วนเครื่องมือได้ใช้มาตรวัด Likert Scale แบบ 5 
ระดับ โดยเริ่มจาก ระดับที่ 1 (ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง) 
ถึงระดับที ่ 5 (เห็นด้วยอย่างยิ ่ง) (Bryman, A. & 
Bell, E., 2001) 
  
ผลการวิจัย 

ผลการวิเคราะห์แบบจําลองความสัมพนัธ์
โครงสร้างเชิงเส้นตรงของรูปแบบความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้
ประดิษฐ์ในประเทศไทย 

1. ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรที่ศึกษา 
1) ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรแฝง พบว่า 

ความสัมพันธ์ของตัวแปรแฝงความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ โดยรวม ภาพรวม
มีความสัมพันธ์กันเชิงบวกอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที ่ระดับ .01 โดยมีค่าสัมประสิทธิ ์สหสัมพันธ์อยู่
ระหว่าง .776 ถึง .893 ตามลําดับ 

2) ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรสังเกตได้
ของตัวแปรแฝงภายนอกและตัวแปรแฝงภายใน

พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรสังเกตได้ของตัว
แปรแฝงภายนอกและตัวแปรแฝงภายในของความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ 
โดยรวมส่วนใหญ่มีความสอดคล้องกับความสัมพันธ์
กันอย่างมีนัยส ําคัญทางสถิติที ่ระดับ .01 มีค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อยู่ระหว่าง 0.443 ถึง .850 
ตัวแปรสังเกตได้ที ่มีความสัมพันธ์กันมากที่สุด คือ 
คุณลักษณะความเป็นผู้ประกอบการ (Characteristics 
of Entrepreneur) มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการ
จัดการลูกค้าส ัมพ ันธ์ (Customer Relationship 
Management) เช่นเดียวกัน คุณลักษณะความเป็น
ผู้ประกอบการ (Characteristics of Entrepreneur) 
มีความสัมพันธ ์เช ิงบวกกับคุณภาพการบริการ 
(Service Quality) 

2. ความสัมพันธ์โครงสร้างเชิงเส้นตรง
และค่าอิทธิพลของรูปแบบความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์
ใน ประเทศไทย 

จากผลการตรวจสอบความเที ่ยงตรงของ
รูปแบบการวัดตัวแปรแฝงข้อมูลเชิงประจักษ์ พบว่า 
รูปแบบการวัดตัวแปรแฝงภายนอกและตัวแปรแฝง
ภายในของธ ุรก ิจดอกไม ้ประด ิษฐ ์  สอดคล ้อง
กลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์เช่นเดียวกัน ยืนยัน
โดยค่าดัชนีความกลมกลืนของแบบจําลองที่อยู ่ใน
เกณฑ์การยอมร ับท ุกค ่า จ ึงถ ือว ่าแบบจําลอง
โครงสร้างเชิงเส้นตรงของธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ ทั้ง
โดยรวมมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิง
ประจักษ์ตามสมมติฐานของการวิจัย โดยค่าสถิติวัด
ความกลมกลืนมีดังนี้ 

ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของปัจจัยที่มีผล
ต่อคุณภาพการบริการเพื ่อสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ในประเทศ
ไทย �� = 234.613, df = 95,  �� /df = 2.69, 
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p-value = 0.0517, CFI = 0.980, TLI = 0.971, 
RMSEA = 0.065, SRMR = 0.022 

การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ (Customer) �� 
= 5.012, df = 3,  �� /df = 1.6706, p-value = 
0.1709, CFI = 0.999, TLI = 0.989, RMSEA = 
0.044, SRMR = 0.006 

ค ุณล ักษณะความเป ็นผ ู ้ประกอบการ 
( Character)  ��  = 1.916, df = 1,  ��  /df = 
1.916, p-value = 0.0701, CFI = 1.000, TLI = 
1.000, RMSEA = 0.000, SRMR = 0.000 

คุณภาพการบริการ (Service) �� = .260, 
df = 1,  �� /df = .260, p-value = 0.6103, CFI = 
1.000, TLI = 1.000, RMSEA = 0.000, SRMR = 
0.003 

ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ
ดอกไม้ประดิษฐ์ (Competitive) �� = .018, df = 
1,  �� /df = .010, p-value = 0.9284, CFI = 1.000, 
TLI = 1.000, RMSEA = 0.000, SRMR = 0.000 

เม ื ่ อพ ิ จารณาอ ิ ทธ ิ พลของต ั วแปร 
คุณลักษณะของความเป็นผู้ประกอบการ การจัดการ
ลูกค้าสัมพันธ์ ความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ในประเทศไทย ตามปัจจัยที่
ศึกษา พบว่า 

1) การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ (Customer 
Relationship Management) มีอิทธิพลทางตรงเชิง
บวกต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive 
Advantage) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยมีค่า
อิทธิพลทางตรงเท่ากับ 0.241 

2) การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ (Customer 
Relationship Management) มีอิทธิพลทางตรงเชิง
บวกต่อคุณภาพการบริการ (Service Quality) อย่าง
มีนัยสําคัญทางสถิติ โดยมีค่าอิทธิพลทางตรงเท่ากับ 
0.607 

3) คุณลักษณะความเป็นผู ้ประกอบการ 
(Characteristics of Entrepreneur)  ม ี อ ิ ทธ ิ พล
ทางตรงเชิงบวกต่อคุณภาพการบริการ (Service 
Quality) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยมีค่าอิทธพิล
ทางตรงเท่ากับ 0.334 

4) คุณลักษณะความเป็นผู ้ประกอบการ 
(Characteristics of Entrepreneur) ม ีผลทางตรง
เชิงบวกต่อการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ (Customer 
Relationship Management) อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติ โดยมีค่าอิทธิพลทางตรงเท่ากับ 0.944 

5) คุณลักษณะความเป็นผู ้ประกอบการ 
(Characteristics of Entrepreneur)  ม ี อ ิ ทธ ิ พล
ทางตรงเชิงบวกต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
(Competitive Advantage) อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติ โดยมีค่าอิทธิพลเท่ากับ 0.033 

6) คุณภาพการบริการ (Service Quality) 
มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความได้เปรียบทางการ
แข่งขัน (Competitive Advantage) อย่างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ โดยมีค่าอิทธิพลทางตรงเท่ากับ 0.772 

7) การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ (Customer 
Relationship Management) นี่อิทธิพลทางตรงเชิง
บวกต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive 
Advantage) โดยผ่านคุณภาพการบริการ (Service 
Quality) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยมีไข่อิทธิพล
ทางตรงเท่ากับ 0.241 และค่าอิทธ ิพลทางอ้อม
เท่ากับ 0.469 

8) คุณลักษณะความเป็นผู ้ประกอบการ 
(Characteristics of Entrepreneur)  ม ี อ ิ ทธ ิ พล
ทางตรงเชิงบวกต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
(Competitive Advantage) โดยผ่านคุณภาพการ
บริการ (Service Quality) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 
โดยมีค ่าอิทธ ิพลทางตรงเท่าก ับ 0.033 และค่า
อิทธิพลทางอ้อมเท่ากับ 0.334 
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การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) 
คําถามข้อที่ 1 ตามความคิดเห็นของท่าน 

ท่านคิดว่าองค์ประกอบของตัวแปรสังเกตได้ที่เป็น
ตัวชี้วัดความได้เปรียบทางการแข่งขัน มีความ
เหมาะสมหรือไม่ อย่างไร 
   สรุปได้ว่า “องค์ประกอบความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู ้ประกอบการธุรกิจดอกไม้
ประดิษฐ์ในประเทศไทยนั ้น องค์ประกอบมีความ
สอดคล้อง เพื่อนําไปสู่ความสามารถในการแข่งขัน 
เช่น 

ด้านการรักษาลูกค้า (Customer Retention) 
ความสามารถของธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ ในการรักษา
ความสัมพันธ์ระยะยาวกับลูกค้าที่มาใช้บริการ การ
สร้างความประทับใจในการให้บริการเพื่อให้ลูกค้า
เกิดการมาใช้บริการซ้ํา และเป็นการเพิ่มสัมพันธภาพ
ที่ดีกับลูกค้าเพื่อให้อยู่ในธุรกิจนานที่สุด 
 ด้านการปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า (Interact) 
การมอบคุณค่าแก่ลูกค้าที่มาใช้บริการ การรักษา
ความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า โดยดูถึงความต้องการ
และการสร้างคุณค่าแก่ลูกค้าเป็นหลัก มีปฏิสัมพันธ์
กับลูกค้าเพื่อเรียนรู้ความต้องการของลูกค้า และเพื่อ
เป็นการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าในระยะยาว 
         ด้านการทํางานเชิงรุก (Proactiveness) 
การใช้แผนดําเนินงานโดยคาดหมายและค้นหา
โอกาสใหม่ๆ รวมถึงการที่เข้าร่วมในตลาดที่เกิดข้ึน
ใหม่ นี้ลักษณะของการมองไปข้างหน้าเพื่อแสวงหา
ความรู้เป็นผู้นําในธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ เป็นการ
มองการณ์ไกลเพื่อแสวงหาโอกาส และความต้องการ
ในอนาคต 
        ด้านการสร้างฐานลูกค้าใหม่ (Customer 
Acquisition) กระบวนการชักจูงในการหากลุ่มลูกค้า
ใหม่ๆ เพื่อให้มาใช้บริการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ โดย
ม ีการก ําหนดกล ุ ่มล ูกค ้าและการบ ่งช ี ้ล ู กค้า 

จุดประสงค์คือต้องการสร้างส่วนแบ่งการตลาดให้
สูงข้ึน เป็นต้น” 

คําถามข้อที่ 2 ตามความคิดเห็นของท่าน 
ท่านคิดว่าการสร้างโมเดลความได้เปรียบทางการ
แข่งขัน มีความเหมาะสมหรือไม่ อย่างไร 
          สรุปได้ว ่า “โมเดลความสามารถในการ
แข่งขันมีความสมบูรณ์และเหมาะสมกับธุรกิจ
ดอกไม้ประดิษฐ์ในประเทศไทย เนื่องจากศักยภาพ
ในการประกอบการที่เป็นการแข่งขันโดยตรง ชอบ
การต่อสู้หรือมีการตอบสนองต่อการแข่งขันที่รุนแรง 
ผู้ประกอบการมีความมุ่งมั่นสูงพยายามทําให้ธุรกิจ
ของตนลํ ้าหน้า เพื ่อพัฒนาตําแหน่งของธุรกิจให้
ได้มาซึ่งความสําเร็จและการเพิ่มขึ ้นของสถานะที่
ดีกว่าคู่แข่งในธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ 

การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
ของธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ในประเทศไทย ควรมีการ
ตอบสนองลูกค้าด้วยการสร้างสรรค์เทคโนโลยีในการ
บริการพร้อมทั้งกระบวนการให้บริการแก่ลูกค้าได้
อย่างถูกต้อง รวดเร็ว สามารถลดกระบวนการหรือ
ขั้นตอนในการทํางานได้หรือการให้บริการที่มีความ
ยืดหยุ่นต่อการเปลี่ยนแปลงของลูกค้าเสมอและการ
พัฒนาการบริการอย่างต่อเนื่อง เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ” 

คําถามข้อที่ 3 ตามความคิดเห็นของท่าน 
ท่านคิดว่าการตลาดของธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ทั้ง
ในประเทศและต่างประเทศ ในปัจจุบันควรเป็น
อย่างไร  
 สรุปได้ว ่า “แนวโน้มของตลาดดอกไม้
ประดิษฐ์ในประเทศไทย  ปัจจุบันลูกค้ายังอยู่ในวง
แคบ เนื่องจากเป็นสินค้าฟุ่มเฟือยและมีราคาแพง 
ลูกค้าส่วนใหญ่นิยมซื้อในลักษณะเป็นของชําร่วย 
ของขวัญ หรือของที่ระลึกมอบให้แก่กันมากกว่าที่จะ
ตั้งใจซื้อเพื่อมาใช้ในชีวิตประจําวัน ซึ่งแตกต่างจาก
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ลูกค้าในต่างประเทศบางประเทศ ที่นิยมซื้อมาเป็น
อุปกรณ์ตกแต่งห้องสําหรับบ้านพักและสํานักงาน 
หรือช่วยเพิ่มความหอมและสดชื่นให้แก่ห้อง ซ่ึงสถิติ
การส่งออกในระยะ 5 ปีที่ผ่านมา 2560 – 2565 การ
ส่งออกของดอกไม้ประดิษฐ์ในประเทศไทย ตลาด
ส่งออกที ่สําคัญคือ สหรัฐอเมริกา อังกฤษ เนเธอ
แลนด์ และเยอรมัน  
 เนื่องจากชนิดของดอกไม้ประดิษฐ์ ไม่ตรง
กับความต้องการของตลาด ทั้งภายในประเทศและ
ต่างประเทศ เพราะผู้ผลิตบางรายขาดความรู้และ
ข้อมูลในด้านการตลาด ทําให้ไม่สามารถขยายตลาด
ได้ และปัญหาด้านการขนส่งที่จําเป็น ต้องใช้บรรจุ
ภัณฑ์ที ่มีความแข็งแรง ป้องกันการเสียหายของ
สินค้า ทําให้ค่าบรรจุภัณฑ์และค่าขนส่งสูงข้ึน 

 แนวทางแก้ไขปัญหาดังกล่าวข้างต้น คือ 
ผู้ผลิตควรเร่งปรับปรุงและพัฒนาเทคโนโลยีในการ
ผลิตที่สามารถตรวจสอบและควบคุมคุณภาพของ
สินค้าได้มีการศึกษาพัฒนาดอกไม้ประดิษฐ์พันธุ์
ใหม่ๆ ให้สามารถผลิตเป็นดอกไม้แห้ง เพื ่อให้มี
ดอกไม้แห้งหลากหลายชนิดได้ตามความต้องการของ
ผ ู ้บร ิ โภค ส ่วนหน ่วยงานของร ัฐควรให ้ความ
ช่วยเหลือในด้านข้อมูลการตลาด มีการจัดอบรมเพื่อ
การถ่ายทอดความรู้และข่าวสารให้ผู้ประกอบการ
อย่างสมํ่าเสมอ นอกจากนี้ยังมีปัญหาเรื ่องค่าจ้าง
แรงงานสูง ซึ่งผู้ผลิตควรเร่งพัฒนาและคุณภาพและ
รูปแบบของผลิตภัณฑ์ รวมทั้งการส่งออกสินค้าใน
รูปแบบสินค้าสําเร็จรูป โดยการบรรจุภาชนะต่างๆ 
ให้ดูสวยงาม มีสีสรรและกลิ่นหอมให้เหมาะสมกับ
รสนิยมของผู้บริโภคทั้งตลาดในประเทศและตลาด
ต่างประเทศ เพื่อเพิ่มมูลค่าเพิ่มของสินค้าแทนที่จะ
ขายในลักษณะวัตถุดิบเช่นที่ผ่านมา ส่วนรัฐบาลควร
จะลดภาษีนําเข้าสารเคมี และนํ ้ามันหอมระเหย 
เพื่อให้ผู้ผลิตไทยมีศักยภาพในการแข่งขันเพี่มข้ึน” 

อภิปรายผล 
 การวิจ ัยเร ื ่อง ร ูปแบบความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู ้ประกอบการธุรกิจดอกไม้
ประดิษฐ์ในประเทศไทย ผู้วิจัยได้อภิปรายผลดังนี้ 

สมมติฐานการวิจัยที่ 1 การจัดการลูกค้า
สัมพันธ์ (Customer Relationship Management) 
มีอิทธิพลทางบวกต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
(Competitive Advantage) อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติ โดยมีค่าอิทธิพลทางตรงเท่ากับ 0.241 แนว
ทางการจัดการลูกค้าสัมพันธ ์ของธุรกิจดอกไม้
ประดิษฐ์ โดยมีเป้าหมายเพื่อเรียนรู้ลูกค้าในทุกด้าน 
การสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวกับลูกค้า เรียนรู้
ความต้องการที่แตกต่างกันของลูกค้าแต่ละราย และ
การตอบสนองความต้องการของลูกค้าด้วยบริการที่
เหมาะสม การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ช่วยให้องค์กร
สามารถสร ้างและส ่งมอบคุณค่าการบริการที่
เหนือกว่าคู่แข่งขัน การรักษาลูกค้าที่จงรักภักดีและ
การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่งยืน 
ซึ ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Ebrahimi, E., Fathi, 
M. R. & Irani, H. R. (2016) ได้กล่าวถึง การจัดการ
ความส ัมพ ันธ ์ก ับล ูกค ้าเป ็นร ูปแบบธ ุรก ิจที่
หลากหลายซึ่งช่วยให้บริษัทต่างๆ สามารถดึงดูด
ความได ้ เปร ียบทางการแข ่งข ัน แข ่งข ัน และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Oztaysi, B. et al. (2011) 
ได้ศึกษาเรื ่อง เครื ่องมือวัดสําหรับกระบวนการ
จัดการความสัมพันธ์กับลูกค้าในตุรกี ผลการวิจัย
พบว่า องค์ประกอบของการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ที่มี
อิทธิพลต่อความภักดีและความพึงพอใจของลูกค้า 
ได้แก่ 1) การจัดการลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Targeting 
Management) เนื่องจากวิธีนี้เป็นการดําเนินธุรกิจ
โดยเน้นที่ข้อมูลและการประเมินศักยภาพของลูกค้า 
ทําให้สามารถค้นหาลูกค้าที่เหมาะสมกับบริษัท และ
นําเสนอสินค้าหรือบริการได้ตรงตามความต้องการ
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ของลูกค้าซึ่งส่งผลต่อความพึงพอใจและความภักดี
ได้ 2) การจัดการข้อมูลลูกค้า (Customer Information 
Management) เพื่อให้ได้มาซึ่งลูกค้าที่มีศักยภาพ 
โดยข้อมูลลูกค้าสามารถนํามาใช้เพื่อแบ่งประเภท
ลูกค้าและวางแผนกลยุทธ์ในการรักษาความสัมพนัธ์
กับลูกค้าให้ยั่งยืน และหาวิธีเข้าถึงลูกค้าแต่ละกลุ่ม
ให้เหมาะสมผ่านช่องทางติดต่อต่างๆ 3) การทําตลาด
เฉพาะกล ุ ่ ม (Product or Service Customization) 
เป็นการสร้างความแตกต่างด้านสินค้าหรือบริการให้
สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า โดยทํา
การตลาด เฉพาะกลุ่มเป็นเครื่องมือที่สร้าง รักษา
ความพึงพอใจและความภักดีของลูกค้าต่อองค์กรได้ 
4) การจัดการการขยายเพิ่ม (Expansion Management) 
ระดับความสัมพันธ์กับลูกค้าสูง ย่อมมีโอกาสขาย
สินค้าหรือบริการเพิ่ม ขายข้ามสายผลิตภัณฑ์หรือ
ขายสินค้าระดับสูงได้มากขึ้นซึ ่งส่งผลต่อยอดขาย
และกําไรของบร ิษ ัท 5) การจ ัดการการส ่งต่อ 
(Referral Management) การบอกต่อเป็นเคร่ืองมือ
สําคัญของการได้มาซ่ึงลูกค้าใหม่ การจัดการส่งต่อใน
ที ่นี ้หมายถึงกระบวนการเข้าถึงลูกค้า การทําให้
ลูกค้าพึงพอใจและภักดีต่อสินค้าหรือบริการจนเกิด
การบอกต่อในที่สุด และ 6) การนําลูกค้าที่หายไป
กลับมา (Win Back Management) เป็นการกระตุ้น
ความสัมพันธ์กับลูกค้าที่หายไปเป็นลูกค้าที่ทํากําไร
ให้กับมาใช้สินค้าหรือบริการใหม่อีกคร้ัง 

สมมติฐานการวิจัยที่ 2 การจัดการลูกค้า
สัมพันธ์ (Customer Relationship Management) 
มีอิทธิพลทางบวกต่อคุณภาพการบริการ อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติ โดยมีค่าอิทธิพลทางตรงเท่ากับ 
0.607 ความสามารถของธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ใน
การจัดการลูกค้าสัมพันธ์สามารถตอบสนองความ
ต้องการเฉพาะของลูกค้าแต่ละรายได้อย่างถูกต้อง
และตรงกับความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี 

มี ความยืดหยุ่นในการปรับเปลี่ยนรูปแบบการบริการ
เพื่อสร้างความเหมาะสม การปฏิบัติพิเศษแก่ลูกค้า
เฉพาะบุคคลทําให้ลูกค้ารู้สึกเป็นบุคคลพิเศษ ธุรกิจ
มีการสร้างความน่าเชื ่อถือเพื่อให้ลูกค้าเกิดความ
ไว้วางใจการปิดตามสอบถามลูกค้าหลังจากการใช้
บริการนวดแผนไทยเพื่อพัฒนาและปรับปรุงคุณภาพ
การบริการให้ดียิ่งขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ 
Tseng, S.  (2016) ได้กล่าวถึง การจัดการลูกค้า
สัมพันธ์มีผลต่อคุณภาพการให้บริการ แสดงให้เห็น
ถึงข้อเสนอแนะเช ิงสร้างสรรค์ท ี ่ช ่วยให้บริษัท 
สามารถเพิ่มการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ของตน รวมทั้ง
เพิ่มคุณภาพการบริการให้บริการได้ดีอีกด้วย ดังนั้น 
การตระหนักถึงการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ช่วยให้
ธุรกิจสามารถเพิ่ม การสร้างฐานลูกค้าใหม่ การรักษา
ลูกค้าเก่า และการปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า เพื่อให้ได้มา
ซึ่งคุณภาพการบริการในการส่งมอบคุณค่าให้แก่
ลูกค้า 

สมมติฐานการวิจัยที่ 3 คุณลักษณะความ
เป็นผู้ประกอบการ (Characteristics of Entrepreneur) 
มีอิทธิพลทางบวกต่อคุณภาพการบริการ (Service 
Quality) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยมีค่าอิทธพิล
ทางบวกเท ่าก ับ 0.334 ค ุณล ักษณะความเป็น
ผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ ประกอบไป
ด้วย ความมีนวัตกรรม ความกล้าเสี่ยง ความสามารถ
ในการแข ่งข ัน และการท ํางานเช ิงร ุก ม ุ ่ งให้
ความสําคัญแก่ลูกค้าด้วยการให้บริการที่มีคุณภาพ
ในการตอบสนองความต้องการของลูกค้า ที่เกิดข้ึน
หลังจากได้รับการใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด
ของ Pantouvakis, A. & Mpogiatzidis, P. (2013) 
ได้กล่าวถึง คุณลักษณะความเป็นผู้ประกอบการ มี
ผลกระทบทางบวกต่อคุณภาพบริการภายใน และ
เก ี ่ยวก ับความพ ึงพอใจในงานบร ิการ ด ังนั้น 
ผู ้ประกอบการควรใช้กระบวนการในการแยกแยะ
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การบริการที่มีอยู่เดิมเพื่อสร้างการบริการใหม่ โดยมี
วิธีการจําแนกการนําเสนอการบริการที่มีคุณภาพ 
เป้าหมายอยู่ที่ลูกค้ามีความพึงพอใจและได้รับความ
ไว้วางใจในระยะยาว และสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Morales, G. & Silvia, T. (2015) ได ้ศ ึ กษาเร ื ่ อง 
ปัจจัยของผู้ประกอบการรายละเอียดและการจัดการ
คุณภาพการบริการที่มีอิทธิพลต่อการอยู่รอดของ
บริษ ัท งานวิจ ัยน ี ้ศ ึกษาความสัมพันธ ์ระหว่าง
ลักษณะของรายละเอียดของผู้ประกอบการในการ
ให้บริการการจัดการ และผลกระทบของปัจจัยต่อ
การอยู ่รอดของบริษ ัทเป ็นตัวบ ่งชี้ความสําเร็จ 
ว ิ เคราะห ์ข ้อม ูลจากผ ู ้ประกอบการท ี ่ประสบ
ความส ําเร ็จในระด ับท ้องถ ิ ่นของ Antioquia 
ตะวันออกโคลัมเบีย ใช้เทคนิคการสัมภาษณ์แบบมี
โครงสร้างผลการวิจัยพบว่า คุณลักษณะที่สําคัญ
บางอย่างของผู้ประกอบการ และคุณภาพการบริการ 
ม ีการก ําหนดร ูปแบบเช ิงสาเหต ุ เพ ื ่ อก ํ าหนด
ลักษณะเฉพาะของผู้ประกอบการที่มีผลกระทบต่อ
คุณภาพการบริการ 

สมมติฐานการวิจัยที่ 4 คุณลักษณะความ
เป็นผู้ประกอบการ (Characteristics of Entrepreneur) 
ม ี ผลทางบวกต ่อการจ ัดการล ู กค ้ าส ั มพ ันธ์  
(Customer Relationship Management) อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติ โดยมีค่าอิทธิพลทางบวกเท่ากับ 
0.944 ผู ้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ท ี ่ มี
ความสามารถและคว้าโอกาสทางธุรกิจเพื่อสร้างกําไร 
ด้วยความสมัครใจที ่จะกล้าเสี ่ยง มีการสนับสนุน
ความค ิ ดท ี ่ จะน ํ า เสนอส ิ ่ งใหม ่ ๆ ท ี ่ ได ้ จาก
ประสบการณ์ และมีกระบวนการพัฒนาความ
สร้างสรรค์โดยมีการจัดการลูกค้าสัมพันธ์กลยุทธ์ทาง
การตลาดที่ใช้ปฏิบัติต่อลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมาย 
โดยแนวทางการปฏิบัติเป็นลักษณะตัวต่อตัว หรือ
เฉพาะกลุ ่ม เพื ่อสอดคล้องกับความต้องการของ

ลูกค้าในแต่ละคนหรือแต่ละกลุ่ม อันก่อให้เกิดความ
พึงพอใจในตัวสินค้าและบริการ ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวความคิดของ (Hatten, T. S., 2006) ได้กล่าวถึง 
คุณลักษณะของผู้ประกอบการในการบริหารธุรกิจ
ควรมีการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ ในเม่ือธุรกิจขนาดอยู่
ใกล้ชิดกับลูกค้าจึงเป็นโอกาสของผู้ประกอบการด้วย
การสร้างสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า ในการนําเสนอสินค้า
และบริการพิเศษให้เป็นที่พึงพอใจของลูกค้า ดังนั้น 
ผู้ประกอบการต้องเน้นความพร้อมที่จะดําเนินงาน
การควบคุม และรับผิดชอบต่อผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับ
ธุรกิจ มีความสามารถในการสร้างโอกาสจากการได้
อยู ่ใกล้ชิดกับลูกค้า พยายามที ่จะพัฒนาจัดการ
ความสัมพันธ์เฉพาะกับตัวลูกค้าเฉพาะราย 

สมมติฐานการวิจัยที่ 5 คุณลักษณะความ
เป็นผู้ประกอบการ (Characteristics of Entrepreneur) 
มีอิทธิพลทางบวกต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
(Competitive Advantage) อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติ โดยมีค่าอิทธิพลเท่ากับ 0.033 เนื่องจากการ
แข่งขันของธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ผู้ประกอบการควร
พยายามทําให้ธ ุรกิจเหนือกว่าคู ่แข่งขัน ในการ
ดําเนินธุรกิจ ต้องมีความพร้อมที ่กล้าเผชิญกับ
ความสําเร็จหรือความล้มเหลวตลอดเวลา กล้าเสี่ยง
เพื่อสร้างโอกาสและผลตอบแทนที่สูงขึ้น ด้านความ
มีนวัตกรรม การบริการที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะที่
คู ่แข่งไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ มีการนําความ
ต้องการของลูกค้ามาเป็นแนวทางในการสร้างสรรค์
บร ิการใหม่  ๆ ให ้ เก ิ ดข ึ ้ น ซ ึ ่ งสอดคล ้ องกับ
แนวความคิดของ Smith, D.  (2006) ได้กล่าวถึง 
ผู้ประกอบการทางธุรกิจควรมีความสามารถในการ
สนองความต้องการของผู ้บร ิโภค และสามารถ
ปรับตัวจากการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมได้
ทันการณ์ โดยมุ่งหวังผลกําไรและมีความเสี่ยงต่อการ
ขาดทุน ผู้ประกอบการไม่ใช่เป็นเพียงเจ้าของธุรกิจ 
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แต่ผู ้ประกอบการยังต้องเป็นผู้ที ่สร้างนวัตกรรมมี
ความสามารถในการแสวงหาโอกาส และสามารถใช้
โอกาสนั้น เพื่อสร้างความได้เปรียบเหนือคู่แข่งขัน 
และสอดคล้องกับงานวิจัยของ Anwar, M. Khan, S. 
Z. & Khan, N. U. (2018) ได้ศึกษา เรื ่อง กลยุทธ์
การเป็นผู้ประกอบการของธุรกิจใหม่เพื่อสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์
การเป็นผู้ประกอบการและความได้เปรียบในการ
แข่งขันมีอิทธิพลอย่างมากต่อผลการดําเนินงานของ
ธุรกิจรายใหม่และทํานองเดียวกันกลยุทธ์การเป็น
ผู้ประกอบการ มีนัยสําคัญเชิงบวกมีส่วนทําให้เกิด
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน นอกจากนี ้ความ
ได้เปรียบในการแข่งขันยังสัมพันธ์กับความสัมพันธ์
กับผลการดําเนินธุรกิจใหม่ๆ และมีบทบาทสําคัญใน 
ความส ัมพ ันธ ์ ระหว ่ างกลย ุทธ ์ เป ็นการเป็น
ผู ้ประกอบการกับผลการดําเนินธุรกิจใหม่ๆ ซ่ึง
ชี้ให้เห็นว่าความสามารถภายในดังกล่าว มีบทบาท
สําคัญในการประสบความสําเร็จด้านการลงทุนไม่
เป็นประโยชน์สําหรับเจ้าของธุรกิจ 

สมมติฐานการวิจัยที่ 6 คุณภาพการ
บริการ (Service Quality) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวก
ต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive 
Advantage) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยมีค่า
อิทธิพลทางบวกเท่ากับ 0.772 เนื่องจากการสร้าง
ชื ่อเสียงและภาพลักษณ์ที ่ด ีให้แก่ธ ุรกิจดอกไม้
ประดิษฐ์ คุณภาพการบริการเป็นกุญแจสําคัญสู่การ
แข่งขันธุรกิจควรมุ ่งให้ความสําคัญแก่ลูกค้าและ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า หรือผู้ใช้บริการ
ให้ได้รับการบริการที่สร้างความพึงพอใจสูงสุด มีการ
ให้บริการที่สม่ําเสมอเป็นมาตรฐานเดียวกัน หากการ
บริการที ่ได้รับจริงเท่ากับหรือมากกว่าบริการที่
คาดหวังไว้ ผู ้รับบริการจะเกิดความพึงพอใจ และ
ประทับใจกลับมาใช้บริการอีก ซึ ่งสอดคล้องกับ 

Atilla, A. (2006) ได้ศึกษาเรื่อง การวัดคุณภาพการ
บริการในอุตสาหกรรมโรงแรม : กรณีการศึกษาใน
ธุรกิจโรงแรมในตุรกี โดยผู้วิจัยได้ทําการศึกษาความ
คาดหวังและการรับรู้คุณภาพการบริการของลูกค้า
ตามแนวคิด SERVQUAL model ทั้ง 5 ด้าน ซ่ึงได้มี
การประยุกต์ออกเป็นด้านต่างๆ 5 ด้าน ได้แก่ 1) 
ความเป็นรูปธรรม (Tangible) 2) ความเพียงพอใน
อุปกรณ์ที่เกี ่ยวข้องกับการบริการ (Adequacy in 
service supply) 3) การเข ้าใจและความห่วงใย 
(Understanding and caring) 4) การให้ความมั่นใจ
แก่ลูกค้า (Assurance) และ 5) การอํานวยความ
สะดวก (Convenience) ผลการวิจัยพบว่า ด้านที่
สําคัญมากที่สุดเรียงตามลําดับ ได้แก่ 1) การอํานวย
ความสะดวก (Convenience) 2) การให้ความมั่นใจ
แก ่ล ูกค ้ า (Assurance) 3) ความเป ็นร ูปธรรม 
(Tangible) 4) ความเพียงพอในอุปกรณ์ที่เกี่ยวข้อง
กับการบริการ (Adequacy in service supply) และ 
5) การเข้าใจและความห่วงใย (Understanding and 
caring) โดยปัจจัยย่อยที่ลูกค้ามีความคาดหวังมีดังนี้ 
มีการบริการและอาหารเครื่องดื่ม มีมาตรการการ
รักษาความปลอดภัยในโรงแรม การแก้ปัญหาข้อ
ร้องเรียนและชดเชยความไม่สะดวกให้แก่ผู้รับบริการ
และการให้บริการรายบุคคล สอดคล้องกับแนวคิด
ของ Patel, N. & Bhatt, N. (2017) ได ้ กล ่ าวถึ ง 
การ วัดคุณภาพการให้บริการเพื่อความอยู่รอดใน
ตลาดการแข่งขัน ซึ ่งจะนําไปสู ่ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน และควรวัดปรับปรุงคุณภาพการ
ให้บริการอย่างต่อเนื่อง ดังนั้น ผู้ให้บริการต้องสร้าง
บริการให้เท่ากับหรือมากกว่าคุณภาพการบริการที่
ผู้รับบริการคาดหวัง เม่ือผู้รับบริการมาใช้บริการก็จะ
เปรียบเทียบการบริการที่ได้รับกับบริการที่คาดหวัง
ไว้ ถ้าพบว่าบริการที่ได้รับจริงน้อยกว่าความคาดหวัง
ไว้ผู้รับบริการจะไม่พึงพอใจ และอาจจะไม่กลับมาใช้
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บริการอีก แต่ถ้าการบริการที่ได้รับจริงตรงกับหรือ
ได้รับมากกว่าที่คาดหวังไว้ ผู้รับบริการจะเกิดความ
พึงพอใจ และประเมินว่าการบริการนั้นมีคุณภาพสูง 
จะท ําให ้ธ ุรก ิจได ้ เปร ียบด ้านการแข ่งข ันทาง
การตลาด  ผลการวิจ ัยพบว่า เกณฑ์ที ่ใช ้ในการ
ประเมินคุณภาพการบริการมีความสําคัญมากที่สุด
ต่อคุณภาพการบริการที่ผู้รับบริการรับรู้ คือความ
เช ื ่อถ ือได ้ ในมาตรฐานค ุณภาพ ส ่วนเกณฑ์ที่
ผู้รับบริการใช้ในการประเมินคุณภาพการบริการที่ให้
ความสําเร็จน้อยที่สุด คือการบริการที่เป็นรูปธรรม 
ซึ่งผลการวิจัยครั้งนี้สามารถยืนยันค่าความเที่ยงตรง
และความเชื่อม่ันของแบบสอบถามได้ จะเห็นได้ว่ามี
ความสอดคล้องกับงานของผู้วิจัย โดยด้านที่สําคัญ
มากที่สุดเรียงตามลําดับ ได้แก่ 1) ความไว้วางใจ 2) 
ความเป็นรูปธรรม 3) ความเอาใจใส่เข้าใจ 4) ความ
มั่นใจ ส่วนด้านที่ไม่สอดคล้อง คือการตอบสนองต่อ
ผู ้รับบริการ ซึ ่งมีบริบทสภาพแวดล้อม องค์กรที่
แตกต่างจากการดําเนินงานธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ 
อาจต้องมีการพิจารณาปัจจัยอื่นประกอบ ดังนั้น 
คุณภาพการบริการเป็นกิจกรรมที่ใช้แรงงาน ซึ่งมี
เป้าหมายอยู่ที่ลูกค้ามีความพึงพอใจและได้รับความ
ไว้วางใจในระยะยาว จากการสร้างผลิตภัณฑ์และ
ให้บริการที่มีคุณภาพสอดคล้องต่อวัตถุประสงค์ใน
การนําไป ใช้งาน คุณภาพเป็นกุญแจสําคัญสู ่การ
แข่งขันในตลาดเสรี และเป็นแนวทางพื้นฐานในการ
จัดการธุรกิจ เพื่อนําไปสู่เป้าหมายระยะสั้นในด้าน
ผลิตภาพและการเติบโตของรายได้ที่ยั่งยืนในระยะ
ยาวต่อไป 

สมมติฐานการวิจัยที่ 7 การจัดการ
ล ู ก ค ้ า ส ั ม พ ั น ธ ์  ( Customer Relationship 
Management)  น ี ่ อ ิ ทธ ิ พลทางบวกต ่ อความ
ไ ด ้ เ ป ร ี ย บ ท า งก า รแข ่ ง ข ั น  ( Competitive 
Advantage) โดยผ่านคุณภาพการบริการ (Service 

Quality) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยมีอิทธิพล
ทางตรงเท่ากับ 0.241 และค่าอิทธ ิพลทางอ้อม
เท่ากับ 0.469 การที่ธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ใช้กลยุทธ์
การจัดการลูกค้าสัมพันธ์โดยเริ ่มต้นด้วยการสร้าง
ความสัมพันธ์ มุ่งเน้นการขยายการเติบโต การเก็บ
รักษาลูกค้า เพิ ่มการได้มาของลูกค้า และการ
บํารุงรักษาลูกค้าเป็นการสร้างความพึงพอใจให้กับ
ล ูกค ้าเพ ื ่อตอบสนองความต้องการของล ูกค้า 
ให้บริการได้อย่างมีค ุณภาพ การจัดการลูกค้า
สัมพันธ์ที่มีประสิทธิภาพ การทําให้ลูกค้าจงรักภักดี
ต ่อธ ุรก ิจ เป ็นหัวใจหล ักในการน ําธ ุรก ิจไปสู่
ความส ําเร ็จในการด ําเน ินธ ุรก ิจระยะยาว ซ่ึง
สอดคล้องกับแนวคิดของ Mohammed, A. A. & 
Rashid, B. (2012) ได ้กล ่าวถึงการจัดการล ูกค้า
สัมพันธ์เป็นนวัตกรรมในการสร้างความสัมพันธ์ที่ดี
กับลูกค้าปัจจุบัน ทําให้ได้ลูกค้าใหม่และดึงดูดลูกค้า
เก่ากลับมาซื้อสินค้าโดยมีเป้าหมายสุดท้าย คือการ
สร้างคุณภาพการบริการให้แก่ลูกค้าที่เหนือกว่าคู่
แข่งขันอย่างต่อเนื่องในระยะยาว ดังนั้น การจัดการ
ลูกค้าสัมพันธ์เป็นวิธีการจัดการอย่างหนึ่งที ่เป็น
นว ัตกรรมในการสร ้างพ ัฒนาและเสร ิมสร ้ าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ทําให้ลูกค้าได้
ลูกค้าใหม่และลูกค้าเดิม เพิ่มมูลค่าให้กับลูกค้า เพิ่ม
ผลกําไรของธุรกิจ จึงเป็นปัจจัยที่ทําให้ธุรกิจประสบ
ความสําเร็จในการแข่งขัน และสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ Almasi, F. & Pirzad, A. (2017) ได้ศึกษาเรื ่อง 
ผลกระทบการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ที ่มีต่อความ
ได ้ เปร ียบทางการแข ่ งข ัน การว ิจ ัยคร ั ้ งน ี ้ มี
วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาผลกระทบของปัจจัยทางด้าน
เงินทุนและกระบวนการจัดการความรู้ที่มีต่อความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน เนื่องมาจากบทบาทในการ
จัดการลูกค้าสัมพันธ์ของธนาคาร ผลการวิจัยพบว่า 
การจัดการลูกค้าสัมพันธ์มีผลกระทบมากที่สุดต่อ
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การเพิ ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน ซึ ่งการ
จัดการลูกค้าสัมพันธ์เป็นการสานสัมพันธ์กับลูกค้า
อย่างต่อเนื่อง ด้วยการเรียนรู้เก่ียวกับตัวลูกค้าความ
ต้องการ และพฤติกรรมของลูกค้าในทุกด้าน การ
สร้างกลยุทธ์และเครื่องมือในการผูกสัมพันธ์กับกลุ่ม
ลูกค้าเดิมอย่างต่อเนื่อง 

สมมติฐานการวิจัยที่ 8 คุณลักษณะความ
เป็นผู้ประกอบการ (Characteristics of Entrepreneur) 
มีอิทธิพลทางบวกต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
(Competitive Advantage) โดยผ่านคุณภาพการ
บริการ (Service Quality) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 
โดยมีค ่าอิทธ ิพลทางตรงเท่าก ับ 0.033 และค่า
อิทธิพลทางอ้อมเท่ากับ 0.334 คุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ต้องมีความกล้า
เผชิญกับความเสี ่ยง มีความมุ ่งมั ่นในการทํางาน 
พยายามที ่จะดําเนินธุรกิจให้ประสบความสําเร็จ 
ด้วยการทํางานให้ออกมาดีมีคุณภาพในการบริการ
เป็นความสามารถที่ธุรกิจในการทํากําไรสร้างให้เกิด
คุณค่าแก่ธุรกิจมากกว่าคู่แข่งขัน ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคิดของ Jones, G. R. & George, M.J. (2003) 
ได้กล่าวถึง ผู้ประกอบการควรมองเห็นโอกาสและ
สามารถนําทรัพยากรที่มีจํากัด มาสร้างสรรค์หรือ
ปรับปรุงผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่เพื่อจุดประสงค์
ในการขายสินค้าและบริการให้อย่างมีคุณภาพ โดย
การบริหารธุรกิจสามารถยอมรับความเสี่ยง เพื่อหวัง
ผลกําไรในระยะยาวรวมทั้ง ดําเนินธุรกิจให้มีการ
เจริญเติบโต และสอดคล้องกับงานวิจัยของ Morales, 
G. & Silvia, T. (2015) ได้ศึกษาเรื ่อง คุณลักษณะ
ของผู ้ประกอบการและการจัดการคุณภาพการ
บริการที่มีอิทธิพลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน
ของบริษัทงานวิจัยนี้ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง
คุณลักษณะของผู้ประกอบการให้บริการด้านการ
จัดการและผลกระทบความได้เปรียบทางการของ

บริษัทเป็นตัวบ่งชี้ความสําเร็จ วิเคราะห์ข้อมูลจาก
ผู ้ประกอบการที ่ประสบความสําเร ็จและระดับ
ท ้องถ ิ ่ นของ Antioquia ตะว ันออกโคล ัมเบีย 
ผลการวิจัยพบว่า คุณลักษณะที่สําคัญบางอย่างของ
ผ ู ้ประกอบการและค ุณภาพการให ้บร ิการ มี
ผลกระทบต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
บริษัท ดังนั้น ผู้ประกอบการควรมีความมุ่งมั่นความ
ปรารถนาและความพยายามที่จะดําเนินธุรกิจ ด้วย
การสร้างคุณภาพการให้บริการตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ มีความรู้จริง 
มีความสามารถในการตัดสินใจในภาวะวิกฤตด้วย 
การตรวจสอบทุกอย่างอย่างรอบคอบ เป็นพื้นฐานใน
การจ ัดการธ ุรก ิจให ้ประสบความส ําเร ็จ และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Cui, Y., Sun, C., Xiao, 
H. and Zhao, C. (2016) ได้ศึกษาเร่ือง คุณลักษณะ
ความเป็นผู้ประกอบการที่ดี : ผลของความเสี่ยงใน
ความพร้อมทางความคิดทางธุรกิจ และความสามารถ
ในการเป ็นผ ู ้ประกอบการ ผลการว ิจ ัยพบว่า 
ผู ้ประกอบการจะต้องพัฒนาความสามารถ ได้แก่ 
1)  ความเป็นอิสระ 2) นวัตกรรม 3) ความเสี่ยง และ 
4) การทํางานเชิงรุก เพื ่อความอยู ่รอดของการ
แข่งขัน การศึกษาครั้งนี้ตรวจสอบว่าความตื่นตัวต่อ
แนวทางธุรกิจช่วยสร้างความสามารถในการเป็น
ผู้ประกอบการและภาระผูกพันในเศรษฐกิจเกิดใหม่
ของจีน ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าปลกระทบของความตื่นตัว
ต่อแนวคิดทางธุรกิจที่มีต่อนวัตกรรม ความเสี ่ยง 
และการทํางานเชิงรุก มีทั้งทางบวกและความสําคัญ 
ประสิทธิผลของความตื่นตัวต่อแนวคิดทางธุรกิจต่อ
ความสามารถของผู้ประกอบการนั้นขึ้นอยู่กับระดับ
ความเสี่ยงที่แตกต่างกัน โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ความ
ตื่นตัวต่อความคิดทางธุรกิจนําไปสู่ระดับที่สูงข้ึน 
อย่างมีนัยสําคัญของความอิสระ นวัตกรรมและการ
ทํางานเชิงรุกด้วยระดับความเสี่ยงที่สูงข้ึน 
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ข้อเสนอแนะ 
1. ข้อเสนอแนะจากการค้นพบและการ

นําผลวิจัยไปใช้ประโยชน์ 
1.1 การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ ควรให้

การตอบสนองความต้องการเฉพาะบุคคล เช่น การ
นําเสนอสิทธิพิเศษที่แตกต่างกัน มีการจําแนกกลุ่ม
ลูกค้าที่มาใช้บริการเป็นระยะเวลายาวนานได้รับ
สิทธ ิพ ิเศษเหนือกว่าล ูกค้ารายอื ่น พร้อมทั ้งมี
กระบวนการให้บริการที่รวดเร็วและถูกต้องเพื่อการ
สร้างความพึงพอใจความรู้สึกที ่ดีแก่ลูกค้าในการ
บริการ รวมถึงการให้คําแนะนําปรึกษาเกี่ยวกับการ
ใช้ธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ในประเทศไทย 

1.2 ผ ู ้ ประกอบการธ ุ รก ิ จดอกไม้
ประดิษฐ์ต้องมีความสามารถในการแข่งขันในการทาํ
ธุรกิจเหนือกว่าคู่แข่งขันด้วยการนําเสนอการบริการ
ใหม่ๆอยู่เสมอ พร้อมทั้งการพัฒนาศักยภาพในการ
แข่งขันและการพัฒนาพนักงานเพื ่อให้เกิดความ
ชํานาญในการบริการแก่ลูกค้าสร้างความพึงพอใจ
ความรู้สึกที่ดีแก่ลูกค้าในการบริการ มีการปฏิบัติ
พิเศษให้แก่ลูกค้าเฉพาะบุคคลทําให้ลูกค้ารู้สึกเป็น
บุคคลสําคัญ 

1.3 ผ ู ้ประกอบการควรสร ้างความ
ไว้วางใจและสร้างความปลอดภัยในการให้บริการแก่
ล ูกค ้ า ด ้วยการพ ัฒนาพน ักงานให ้ม ี ความรู้
ความสามารถและทักษะในการนวดได้อย่างถูกต้อง 
พร้อมทั้งให้บริการที่เป็นมาตรฐานเดียวกัน เพื่อสร้าง
ความม่ันใจว่าลูกค้าจะได้รับบริการดีที่สุด 

2. ข้อเสนอแนะในการศึกษางานวิจัย
ใน อนาคต 

2.1 ควรม ี ก า รศ ึ กษาผลกระทบ
ความสัมพันธ์ด้านอื่นๆที่มีผลกระทบต่อการจัดการ
ลูกค้าสัมพันธ์ คุณลักษณะความเป็นผู้ประกอบการ 
และคุณภาพการบริการของผู้ประกอบธุรกิจดอกไม้
ประดิษฐ์ เช่น ความสําเร็จขององค์กร ความเป็นเลิศ 
ความยั่งยืน เป็นต้น เพื่อสามารถนําข้อมูลจากการ
วิจัยไปประยุกต์ใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

2.2 ควรทําการศึกษาความสัมพ ันธ์
โครงสร้างเชิงเส้นตรงของตัวแปรสมรรถนะและ
ปัจจัยที่มีผลต่อคุณภาพการบริการเพื่อสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์
ในประเทศไทย เพื่อใช้เป็นข้อสนเทศในการสร้าง
เครื่องมือวัดสมรรถนะการบริหารความสําเร็จในการ
ดําเนินงานซึ่งจะเป็นการนําไปสู่ความสําเร็จในการ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

2.3 ควรทําการวิจัยเชิงนโยบาย โดยนํา
ผลการวิจัยครั้งนี้ไปพัฒนาการบริหารจัดการและกล
ยุทธ์การตลาดของธุรกิจดอกไม้ประดิษฐ์ที่เกี่ยวข้อง 
ตลอดจนหาแนวทางเพิ ่มคุณภาพการบริการที่
สอดคล้องกับผลการวิจัยและประเมินผล 

2.4 ควรทําการวิจัยในทํานองเดียวกันนี้
โดยใช้ตัวแปรอื่นๆ เป็นตัวแปรผลหรือเทคนิคการ
วิเคราะห์ข้อมูลแบบอื่น เช่น การวิเคราะห์พหุระดับ 
เป็นต้น 
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