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บทคดัย่อ 

การวิจยัปัจจยัความส าเร็จของการขายกลว้ยไมใ้นช่องทางการคา้ซูเปอร์มาร์เก็ต  เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ การวิจยั
คร้ังคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ 1) เพ่ือศึกษาแนวทางในการพฒันารูปแบบและช่องทางการจดัจ าหน่ายกลว้ยไม ้2) เพื่อศึกษา
ปัจจยัความส าเร็จในการท าธุรกิจกลว้ยไมใ้นรูปแบบท่ีแตกต่างไปจากอดีต และ 3) เพ่ือศึกษาการสร้างมูลค่าเพ่ิมของสินคา้ท่ี
มีผลต่อการกระตุน้การซ้ือขายกลว้ยไม ้แอร์ ออร์คิดส์ (Air Orchid) ต าบลนราภิรมย ์อ าเภอบางเลน จงัหวดันครปฐม โดย
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกั คือคุณพนัธพฒัน์ คุม้วิเชียร และ คุณไชยพนัธ์ุ คุม้วิเชียร เจา้ของธุรกิจ 
พนกังานและผูท่ี้เขา้มาเยีย่มชม รวมทั้งส้ิน 20 คน ผลการศึกษาพบวา่ 1) ฟาร์มประสบความส าเร็จในการจดัจ าหน่ายกลว้ยไม้
ในรูปแบบซูเปอร์มาร์เก็ต ซ่ึงเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีแปลกใหม่และเป็นสถานท่ีแรกในประเทศไทย 2) มีการน ากล
ยทุธ์การกระตุน้ยอดขายเขา้มาช่วย ท าใหย้อดขายของทางฟาร์มเพ่ิมมากข้ึน สร้างรายไดใ้หแ้ก่ธุรกิจเป็นจ านวนมาก 3) ปัจจยั
ในการเพ่ิมมูลค่าให้แก่ธุรกิจคือ ความแปลกใหม่ และความสะดวกสบายท่ีทางฟาร์มมีให้แก่ลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้และ
บริการ 
 

Abstract 
The qualitative research on “The Success Factors of Orchids Selling through Supermarket Distribution Channel: 

A case of AIRORCHID Naraphirom, Banglane, Nakornpathom.” Aims 1) to study the Orchid’s distribution channel 
development. 2) to study the success factors for running the Orchid business in different ways from the past and 3) to study 
how to create value added to the product affecting customer’s buying decision. The data are  collected by in-depth 
interviews, there are 20 key informants; Mr. Pantapat Khumvichian, Mr.Chaiyapan Khumvichian (the farm owners), staff, 
customer. The results found that 1) selling orchids through the Supermarket channel could gain more profit and acquire 
more potential customers to the farm. 2) the Orchids farm implemented sales promotions to drive their total revenue. 3)   
The farm creates value-added by emphasizing their service and innovation to the customers. 
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บทน า 
 อาชีพเกษตรกรรมเป็นอาชีพท่ีอยูคู่่คนไทยมาอยา่งชา้นาน ดว้ยลกัษณะภูมิประเทศท่ีเหมาะแก่การเพาะปลูกเป็น
อยา่งยิง่ ท าใหป้ระเทศไทยติดอนัดบัประเทศท่ีท าการเกษตรกรรมเป็นอนัดบัตน้ ๆ ของกลุ่มประเทศอาเซียน ซ่ึงผลผลิต
ทางการเกษตรในประเทศมีจ านวนมาก นอกจากจะพอส าหรับการตอบสนองของผูบ้ริโภคภายในประเทศแลว้ ยงัสามารถ
ส่งออกไปยงัต่างประเทศได ้ไม่วา่จะเป็น เน้ือสตัว ์ผกั ผลไม ้พืชผลทางการเกษตร รวมไปถึงการเพาะพนัธ์ุไมส่้งออกไม่วา่
จะเป็นไมด้อก หรือไมป้ระดบั ท าใหค้วามตอ้งการผลผลิตเพ่ิมมากข้ึน ส่งผลใหเ้ศรษฐกิจขบัเคล่ือนไปไดอ้ยา่งคล่องตวั มี
รายไดเ้ขา้ประเทศอยา่งมหาศาล  
 ซ่ึงไมด้อกไมป้ระดบัท่ีจะกล่าวถึงนั้นคือกลว้ยไม ้กลว้ยไมเ้ป็นสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมกนัอยา่งแพร่หลาย ประเทศ
ไทยมีมูลค่าการส่งออกประมาณร้อยละ 90 ของมูลค่าการส่งออกไมด้อกไมป้ระดบั ประเทศไทยยงัเป็นประเทศผูผ้ลิตและ
ส่งออกดอกกลว้ยไมเ้ขตร้อนมากเป็นอนัดบั 1 ของโลก เน่ืองดว้ยลกัษณะทางภูมิประเทศเขตท่ีราบภาคกลาง ติดกบัแม่น ้ าท่ี
เปรียบเสมือนกบัเสน้เลือดใหญ่ท่ีหล่อเล้ียงชีวติ และสภาพภูมิอากาศ เหมาะสมแก่การเพาะปลูก กลว้ยไมส้ามารถ
เจริญเติบโตไดดี้ในบา้นเรา ซ่ึงพ้ืนท่ีสวนใหญ่ท่ีท าสวนกลว้ยไมจ้ะอยูใ่นแถบจงัหวดัในภาคกลาง (จินตน์กานต ์งามสุทธา, 
2544) 

 เราสามารถพบเจอกลว้ยไมไ้ดใ้นชีวติประจ าวนั ซ่ึงมีจ านวนการบริโภคท่ีสูง ในบางคร้ังถูกมองวา่เป็นแคด่อกไม้
ธรรมดา แต่จริง ๆ แลว้กลว้ยไมส้ามารถเขา้ไดก้บัทุกเทศกาลทุกโอกาส และยงัสามารถพบเจอกลว้ยไมไ้ดใ้นทุกสถานท่ี 
นอกจากใชใ้นงานต่าง ๆ แลว้ยงัมีการน ากลว้ยไมม้ามอบเป็นของขวญัของฝาก หรือแมก้ระทัง่ตกแต่งบนโตะ๊ท างานเพ่ือเพ่ิม
ความสบายตาใหแ้ก่ผูพ้บเห็นอีกดว้ย  

ซ่ึงในอดีตการเล้ียงกลว้ยไมจ้ะเป็นการเล้ียงแบบเฉพาะกลุ่ม จ าพวกเจา้ขนุมูลนายหรือผูมี้ฐานะ  เน่ืองจากกลว้ยไม้
อาศยัอยูภ่ายในป่า การท่ีจะน ากลว้ยไมอ้อกมาเล้ียงดูไดจึ้งจ าเป็นตอ้งเป็นผูท่ี้มีฐานะในสงัคมพอสมควร ต่อมาความนิยมใน
การเพาะปลูกกลว้ยไมมี้เพ่ิมมากข้ึน (เศรษฐมนั กาญจนกลุ, 2552) ในช่วงแรกของการท าฟาร์มกลว้ยไมต้อ้งใชแ้รงงานเป็น
จ านวนมากในการดูแลและเก็บเก่ียวผลผลิต หากจ านวนแรงงานคนไม่เพียงพอส่งผลกระทบใหผ้ลผลิตล่าชา้ ไม่ทนัต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ท าใหโ้อกาสในการขายลดลง สูญเสียรายไดบ้างส่วน จากกรณีตวัอยา่ง ท่ีไดห้ยบิยกมานั้น ในอดีต
เนน้ไปทางการคา้ส่งดอกกลว้ยไมใ้หก้บัพอ่คา้แม่คา้ เพราะก าลงัคนและแรงงานไม่เพียงพอท่ีจะใหบ้ริการแก่ลูกคา้รายยอ่ยท่ี
ตอ้งการซ้ือกลว้ยไมใ้นปริมาณเพียงไม่ก่ีตน้ จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งขายส่งอยา่งเดียว ท าใหเ้สียโอกาสทางการคา้  จึงก่อใหเ้กิด
ความสนใจท่ีจะศึกษาแนวทางในการบริหารจดัการการขายกลว้ยไมใ้หป้ระสพความส าเร็จในการท าธุรกิจขายกลว้ยไมใ้น
รูปแบบท่ีแตกต่างออกไปจากเดิม  

ซ่ึงสงัคมเกษตรกรรมในอดีต มีรูปแบบเศรษฐกิจท่ีเราเรียกกนัวา่ ยคุประเทศไทย 1.0 เร่ิมมีการท าการคา้ขายแบบ
ง่าย ๆ  และขยบัเขา้สู่เป็นประเทศไทย 2.0 เป็นอุตสาหกรรมขนาดเบา แรงงานมีราคาถูกประชาชนเร่ิมมีการศึกษามากข้ึน 
ต่อมายคุ 3.0 จะเนน้หนกัไปทางอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ โดยใชเ้ทคโนโลยจีากต่างประเทศ เนน้การส่งออก เศรษฐกิจมีการ
เติบโตอยา่งต่อเน่ือง และเน่ืองจากยคุสมยัท่ีเปล่ียนไป เทคโนโลยเีขา้มามีบทบาทในชีวติประจ าวนัมากยิง่ข้ึน รัฐบาลจึง
พฒันาประเทศไทยใหเ้ขา้สู่ยคุ 4.0 โดยมีการน านวตักรรมต่างๆเขา้มามีส่วนร่วมในการปฏิบติังาน โดยเนน้หลกัท านอ้ยแต่
ไดผ้ลผลิตมาก เนน้ท่ีการบริหารจดัการ ใชค้วามรู้และความคิดสร้างสรรค ์ในงานลงมือปฏิบติังานเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงการ
ขบัเคล่ือนเศรษฐกิจ เพ่ือเป็น Smart Enterprise ท่ีมีประสิทธิภาพเพ่ิมมากข้ึน (ไทยรัฐ, 2559 ) 
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ดงันั้นผูว้จิยัจึงไดต้ระหนกัถึงความส าคญัในการกา้วเขา้สู่เศรษฐกิจยคุ 4.0 และสนใจในการเปล่ียนแปลงธุรกิจของ
กลุ่มตวัอยา่ง ท่ียดึหลกัการเป็น Smart Enterprise ในการคิดคน้ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการสร้างมูลค่าเพ่ิมใหแ้ก่ผลผลิต
ขอตนเอง จึงน ามาสู่การท าวจิยัฉบบัน้ี 
วตัถุประสงค์   
1. เพ่ือศึกษาแนวทางในการพฒันารูปแบบและช่องทางการจดัจ าหน่ายกลว้ยไม ้
2. เพ่ือศึกษาปัจจยัความส าเร็จในการท าธุรกิจกลว้ยไมใ้นรูปแบบท่ีแตกต่างไปจากอดีต 
3. เพ่ือศึกษาการสร้างมูลค่าเพ่ิมของสินคา้ท่ีมีผลต่อการกระตุน้การซ้ือขาย 
ค าถามงานวจิยั 
1. ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบใดท่ีเอ้ือต่อการจดัจ าหน่ายกลว้ยไม ้
2. กลยทุธ์ท่ีใชใ้นการกระตุน้ยอดขายเป็นแบบใด 
3. ปัจจยัใดท่ีช่วยในการเพ่ิมมูลค่าสินคา้ ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือกลว้ยไม ้
เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

ผูว้จิยัไดท้ าการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวจิยัเร่ือง “ปัจจยัความส าเร็จในการจดัจ าหน่ายกลว้ยไมใ้น
รูปแบบของซูเปอร์มาร์เก็ต” โดยมีจุดมุ่งหมายในการศึกษาแนวทางความส าเร็จในการขายกลว้ยไมใ้นรูปแบบท่ีแตกต่าง
ออกไป ซ่ึงประกอบไปดว้ย ขอ้มลู แนวคิด ทฤษฎี วธีิการ เพื่อเป็นแนวทางในการวจิยั 
1. นิยามของกลว้ยไม ้
 อาจารยเ์ศรษฐมนั กาญจนกลุ (2552) กล่าววา่ กลว้ยไมคื้อพืชใบเล้ียงเด่ียว อยูใ่นวงศ ์Otchidaceae ลกัษณะใบ ตน้ 
ช่อและดอกแตกตางกนั มีดอกท่ีสมมาตร บางชนิดเกาะตามตน้ไม ้และหิน บางชนิดอยูบ่นพ้ืนดิน บางชนิดมีดอกสวยงาม 
บางชนิดมีกล่ินหอมท่ีน่าหลงใหล ซ่ึงสกลุของกลว้ยไมท่ี้เป็นท่ีนิยม ไดแ้ก่ กลว้ยไมร้องเทา้นารี(Lady’s Slipper) ,กลว้ยไม้
สกลุแคทลียา(Cattleya) ,กลว้ยไมส้กลุแวนดา้(Vanda) ,กลว้ยไมส้กุลหวาย(Dendrobium) ,กลว้ยไมส้กลุเขม็(Ascocentrum) ,
กลว้ยไมส้กลุชา้ง(Rhynchostylis)  ,กลว้ยไมส้กลุกหุลาบ(Aerides) ,กลว้ยไมส้กลุฟาแลนอปซีส(Phalaenopsis) (108 พรรณ
ไมไ้ทย, 2560) 
2. การท าการคา้ปลีกในรูปแบบของซูเปอร์มาร์เก็ต 

ธุรกิจคา้ปลีก หมายถึง กิจการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือขายสินคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภคโดยตรง เพ่ือตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (ดวงเดือน สญัญะ, 2552) 

Kotler (2560) กล่าววา่ การคา้ปลีกหมายถึง กิจกรรมทุกอยา่งท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจ าหน่ายสินคา้หรือบริการโดยตรง
ใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเพ่ือการใชส่้วนตวั ไม่ใช่เพ่ือการใชใ้นธุรกิจ 

Levy and Weitz ไดจ้ดัประเภทของผูค้า้ปลีกคือ 
ผูค้า้ปลีกแบบมีร้านคา้ (Store Retailing) เป็นการด าเนินธุรกิจโดยมีการตั้งร้านเป็นหลกัแหล่งแยกยอ่ยไดด้งัน้ี 1.1)

ผูค้า้ปลีกสินคา้ทัว่ไป เป็นร้านคา้ท่ีมีความหลากหลายของประเภทสินคา้ ซ่ึงสามารถแบ่งแยกยอ่ยออกเป็น ผูข้ายสินคา้ปลีก
ราคาถูก ผูค้า้ปลีกท่ีขายสินคา้เฉพาะอยา่ง ผูค้า้ปลีกท่ีมีความช านาญในสินคา้เฉพาะดา้น หา้งสรรพสินคา้ ร้านคา้ปลีกท่ีใช้
แคตตาลอ็ก ผูค้า้ปลีกท่ีขายสินคา้ลดราคา เครือข่ายของร้านและเครือข่ายของโรงงาน และโครสเอา้ท ์รีเทลเลอร์ และ 1.2)คา้
ปลีกท่ีขายสินคา้ประเภทอาหาร เป็นร้านคา้ปลีกท่ีสดัส่วนของรายไดส่้วนใหญ่มาจากการขายสินคา้ประเภทอาหาร ซ่ึง
สามารถแยกยอ่ยเป็นประเภทต่าง ๆ ไดแ้ก่ ร้านขายของช า ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือร้านสรรพาหาร ซุปเปอร์สโตร์หรือร้านสรร
พาหารขนาดใหญ่ ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ ไฮเปอร์มาร์เก็ตร้านคา้ปลีกแบบโกดงั ร้านคา้สะดวกซ้ือ (ภาวิณี กาญจนาภา, 2554) 
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3. ปัจจยัความส าเร็จในการขาย 
การวเิคราะห์ปัจจยัแห่งความส าเร็จ (CSF Analysis) เป็นส่ิงท่ีองคก์รตอ้งใหค้วามส าคญั เพ่ือใชเ้ป็นเกณฑใ์นการ

ยกระดบัผลประกอบการใหสู้งข้ึน (Higher Performance) (การวางแผนท าธุรกิจ:2554) ซ่ึงประเด็นน้ีจดัเป็นส่ิงท่ีใชว้ดั
ประสิทธิภาพในการติดตามผลการด าเนินการ (Monitoring System) ส าหรับปัจจยัแห่งความส าเร็จนั้น มีอยูด่ว้ยกนั 7 
ประการ ไดแ้ก่  1.ความมุ่งมัน่ (Drive) 2.ภูมิปัญญา (Knowledge) 3.การเรียนรู้ตลอดชีวติ (Lifelong Learning) 4.ความคิด
ริเร่ิมสร้างสรรค ์(Personal Creativity) 5.มนุษยสมัพนัธ์และทกัษะการส่ือสาร (Human Relations & Communications 
Ability) 6.ทกัษะการแกปั้ญหาและตดัสินใจ (Problem Solving & Decision Making Skill) 7.การบริหารเวลา (Time 
Management)  
4. การสร้างมูลค่าเพ่ิม 

ประพนัธ์ ศกัด์ิวกิรม (2551) ไดนิ้ยามความหมายของมูลค่าเพ่ิม (Value Added) คือ งานท่ีมีมูลค่าเพ่ิมในการผลิต 
ไม่วา่จะเป็นการผลิตหรือการออกแบบก็ตาม หากตั้งใจท าใหเ้กิดผลงานท่ีดีมีมูลค่าต่างจากเดิม สร้างความพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ 
ท าใหข้ายไดร้าคาสูงข้ึน คุม้ค่ากบัทรัพยากรท่ีไดใ้ชไ้ป ถือไดว้า่เป็นงานท่ีมีมูลค่าเพ่ิม โดยหลกัการของมูลค่าเพ่ิมคือ การเนน้
ถึงการสร้างความมัง่คัง่และการแบ่งปันผลประโยชน์แก่ผูเ้ก่ียวขอ้งทุกฝ่าย ท าใหกิ้จการเจริญเติบโต จึงกล่าวไดว้า่การด าเนิน
กิจการต่าง ๆ หากไดมี้การท าใหกิ้จการมีมูลค่าเพ่ิมและไม่ท างานใหเ้กิดการเพ่ิมข้ึนของตน้ทุนแลว้ การงานนั้นสามารถท่ีจะ
มีคุณค่า สร้างความพึงพอใจ ท าผลิตผลออกมาอยา่งมีคุณภาพก็จะท าให ้องคก์รนั้นมีก าไรและสามารถแข่งขนัได ้
5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

ศิริพร ล่ิมบุญสูง (2558) ไดว้เิคราะห์ปัจจยัแห่งความส าเร็จของสหกรณ์ผูป้ระกอบการกลว้ยไมไ้ทย จ ากดัโดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการใหค้วามหมายหรือนิยามของปัจจยัแห่งความส าเร็จของสหกรณ์ผูป้ระกอบการกลว้ยไมไ้ทย 
จ ากดั จงัหวดัสมุทรสาคร ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัท่ีท าใหส้หกรณ์ผูป้ระกอบการกลว้ยไมไ้ทยประสบความส าเร็จไดน้ั้น 
ส่วนใหญ่แลว้ไดม้าจากสมาชิกสหกรณ์ผูป้ระกอบการกลว้ยไมไ้ทย จ ากดั ท่ีใหค้วามร่วมมือร่วมแรงในการด าเนินงานของ
ทางสหกรณ์อีกทั้งส่วนหน่ึงมาจากคณะบริหารงานภายในสหกรณ์ผูป้ระกอบการกลว้ยไมไ้ทย จ ากดั ท่ีช่วยกนับริหารให้
สหกรณ์นั้นไม่ขาดทุนและมีผลก าไรทุกปี จึงท าใหคุ้ณภาพชีวติของสมาชิกทุกคนดีข้ึนจากเดิมเป็นอยา่งมาก โดยทาง
สหกรณ์ก็ไดเ้ขา้ไปดูแลและพฒันาคุณภาพชีวติของสมาชิกจากเม่ือก่อนผลผลิตของสมาชิกบางรายตกต ่าทางสหกรณ์ก็ได้
เขา้ไปช่วยเหลือโดยใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัการเพ่ิมผลผลิตการดูแลกลว้ยไมไ้ทย  
ขอบเขตการศึกษา 
ขอบเขตดา้นพ้ืนท่ี 

แอร์ ออร์คิดส์ ซูเปอร์มาร์เก็ต  เลขท่ี 23/1 หมู่ 3 ต าบลนราภิรมย ์อ าเภอบางเลน จงัหวดันครปฐม 73130 
ขอบเขตดา้นประชากร 

เจา้ของธุรกิจ คุณพนัธพฒัน์ คุม้วเิชียร และ คุณไชยพนัธ์ุ คุม้วเิชียร และผูบ้ริโภคหรือนกัท่องเท่ียวจ านวน 20 คน 
ขอบเขตการวจิยัดา้นเน้ือหา 

การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ เพ่ือศึกษาแนวคิดและกระบวนการดา้นความรู้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประกอบ
อาชีพคา้ขายผลิตภณัฑข์องเกษตรกร ซ่ึงน ารูปแบบซูเปอร์มาร์เก็ตมาประยกุตใ์ชก้บัธุรกิจ ใหเ้กิดความส าเร็จในการประกอบ
อาชีพ 
ขอบเขตดา้นระยะเวลา 

ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมโดยวธีิการสมัภาษณ์ คือเดือนมีนาคม พ.ศ. 2560 – เมษายน พ.ศ. 2560 
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ระเบียบวธีิวจิยั  
งานวจิยัน้ีเป็นงานวจิยัเชิงคุณภาพ 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งท่ีมา 2 ประเภท ไดแ้ก่ 
1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ขอ้มูลการด าเนินงานในธุรกิจการขายกลว้ยไมใ้นรูปแบบซูเปอร์มาร์เก็ต 

ท่ีไดจ้ากการสมัภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth interview) กบัเจา้ของธุรกิจกลว้ยไม ้แอร์ ออร์คิดส์ อ าเภอบางเลน จงัหวดั
นครปฐม เป็นผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant)  

2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ขอ้มูลประเภทเอกสารท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองปัจจยัความส าเร็จของ

การขาย กลว้ยไม ้การท าการคา้ปลีกในรูปแบบของซูเปอร์มาร์เก็ต และการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผลิตภณัฑ ์จากเอกสารของ
องคก์ร บทความ ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ตลอดจนเน้ือหาท่ีปรากฏบนเวบ็ไซต ์เพ่ือรวบรวมขอ้มูลตา่งๆท่ีเก่ียวขอ้ง 
เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวจิยัเชิงคุณภาพเพ่ือใหไ้ดข้อ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัแนวทางความส าเร็จของการขาย
กลว้ยไมใ้นรูปแบบซูเปอร์มาร์เก็ต ผูว้จิยัจึงเลือกเคร่ืองมือการวจิยัดงัน้ี 

1. การสมัภาษณ์ (Interview) ผูว้จิยัไดส้ร้างแนวค าถาม (Interview Guide) ใหค้รอบคลุมตามวตัถุประสงคข์องการ
วจิยั เพื่อใชเ้ป็นแนวทางการสมัภาษณ์เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มูลท่ีเท็จจริง  

2. เคร่ืองบนัทึกเสียง ใชส้ าหรับบนัทึกเสียงเก็บขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสมัภาษณ์โดยตรง เพ่ือเก็บรายละเอียดและลด
ความผิดพลาดของขอ้มูล 

3. แบบบนัทึกขอ้มูล ผูว้จิยัใชเ้คร่ืองเขียน เพื่อใชใ้นการจดบนัทึกขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสมัภาษณ์มาวเิคราะห์ศึกษา
ต่อไป 
วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การศึกษาการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล 2 วธีิไดแ้ก่ 
1. การเก็บรวบรวมจากเอกสารวชิาการ ไดแ้ก่ งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง หนงัสือ บทความ รวมไปถึงขอ้มูลบนเวบ็ไซตท่ี์

ปรากฏบนอินเตอร์เน็ต เพ่ือใชเ้ป็นแนวทางในการตั้งค  าถามการสมัภาษณ์ รวมถึงการน าขอ้มูลท่ีสืบคน้มาวเิคราะห์และ
ประมวลผลในการวจิยัอยา่งถูกตอ้ง 

2.การเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม โดยใชก้ารสมัภาษณ์เจาะลึก (In-depth Interview) กบัเจา้ของธุรกิจกลว้ยไม้
แบบตวัต่อตวั ซ่ึงผูว้จิยัไดต้ั้งแนวค าถามใหค้รอบคลุมตามวตัถุประสงค ์โดยผูส้มัภาษณ์ไดข้ออนุญาตใชเ้คร่ืองมือ
บนัทึกเสียงระหวา่งการสมัภาษณ์ดว้ย 
การตรวจสอบความน่าเช่ือถือของข้อมูล 

การวจิยัเชิงคุณภาพคร้ังน้ี ผูว้จิยัใชว้ธีิการตรวจสอบแบบสามเสา้ (Triangulation) เพื่อตรวจสอบขอ้มูลท่ีผูว้จิยั
ไดม้าไดถู้กตอ้งหรือไม่ โดยผูว้จิยัใชว้ธีิการตรวจสอบสามเสา้ดา้นวิธีรวบรวมขอ้มูล (Methodological Triangulation) โดยใช้
วธีิเก็บรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ เพ่ือรวบรวมเป็นเร่ืองเดียวกนั 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
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การศึกษาแนวทางความส าเร็จของการขายกลว้ยไมใ้นรูปแบบ ซูเปอร์มาร์เก็ต กรณีศึกษา แอร์ ออร์คิดส์ อ าเภอบาง
เลน จงัหวดันครปฐม ไดใ้ชก้ารวเิคราะห์ (Qualitative Method) ในรูปแบบพรรณนาวเิคราะห์ (Descriptive Analysis) โดย
ผูว้จิยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสมัภาษณ์จากกลุ่มผูใ้หข้อ้มูลและคน้ควา้เน้ือหาจากเอกสาร บทความท่ีเก่ียวขอ้งและ
ขอ้มูลท่ีปรากฏบนเวบ็ไซตเ์พื่อใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
วธีิการด าเนินการวจิยั 

การวจิยัคร้ังน้ีใชว้ธีิวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการคน้ควา้เอกสารงานวจิยั
และบทความต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง และสืบคน้ขอ้มูลออนไลน์มาเรียบเรียง และวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ย วธีิพรรณนาวเิคราะห์เพ่ือ
ศึกษาปัจจยัความส าเร็จของการขายกลว้ยไมใ้นรูปแบบซูเปอร์มาร์เก็ตแอร์ ออร์คิดส์ อ าเภอบางเลน จงัหวดันครปฐมโดยมี
ขั้นตอน และวธีิการด าเนินการวจิยัดงัน้ี 
1. ผูใ้หข้อ้มูลหลกั 

คุณพนัธพฒัน์ คุม้วเิชียร และ คุณไชยพนัธ์ุ คุม้วเิชียร เจา้ของธุรกิจซูเปอร์มาร์เก็ตกลว้ยไม ้แอร์ ออร์คิดส์ และ
ผูบ้ริโภคหรือนกัท่องเท่ียวจ านวน 20 คน 
2.การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

2.1 การสมัภาษณ์แบบเจาะลึก โดยผูใ้หข้อ้มูลหลกั คือ คุณพนัธพฒัน์ คุม้วเิชียร และ คุณไชยพนัธ์ุ คุม้วเิชียร และ
ผูบ้ริโภคหรือนกัท่องเท่ียว ผูว้จิยัไดป้ระสานงานไปยงัธุรกิจกลว้ยไม ้เพ่ือขอเขา้เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยผูส้มัภาษณ์ขอ
อนุญาตบนัทึกเสียงและจดบนัทึกขอ้มูลเพ่ิมเติมจากการสมัภาษณ์ 

2.2 การใชข้อ้มูลจากเอกสารเพ่ิมเติม ไดแ้ก่ งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง หนงัสือ และบทความทางเวบ็ไซตท่ี์ปรากฏบน
อินเทอร์เน็ต เพ่ือน ามาใชเ้ป็นส่วนประกอบการวเิคราะห์ขอ้มูลและประมวลผลในการวจิยัใหถู้กตอ้ง 
3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

3.1ผูว้จิยัเป็นผูมี้หนา้ท่ีหลกัในการสมัภาษณ์ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลในเชิงลึกมากท่ีสุด เพื่อน ารายละเอียดท่ีไดจ้ากการ
สมัภาษณ์มาวเิคราะห์ โดยมีการเตรียมค าถามในการสมัภาษณ์เก่ียวกบัปัจจยัความส าเร็จของการท าธุรกิจกลว้ยไมใ้นรูปแบบ
ซูเปอร์มาร์เก็ต การสร้างมูลค่าเพ่ิมใหแ้ก่ผลิตภณัฑ ์โดยใชค้  าถามปลายเปิด รวมไปถึงการเขา้ร่วมสงัเกตการณ์ขายและพดูคุย
กบัผูเ้ก่ียวขอ้ง 

3.2เคร่ืองบนัทึกเสียง และจดบนัทึกขอ้มูลจากการสมัภาษณ์เป็นเคร่ืองมือท่ีใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งแม่นย  าจากผูใ้ห้
ขอ้มูลโดยตรง เพ่ือเก็บรายละเอียดและน ามาถอดความอีกคร้ังโดยผูส้มัภาษณ์จะตอ้งขออนุญาตบนัทึกเสียงก่อนการ
สมัภาษณ์ 
4.การวเิคราะห์ขอ้มูล 

ผูว้จิยัน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสมัภาษณ์ การบนัทึกเสียงและการจดบนัทึกเก่ียวกบัปัจจยัปัจจยัความส าเร็จของการ
ขายกลว้ยไมใ้นรูปแบบซูเปอร์มาร์เก็ตแอร์ ออร์คิดส์ อ าเภอบางเลน จงัหวดันครปฐมน ามาวเิคราะห์ตามขั้นตอนต่อไปน้ี 1.) 
ถอดเทปบนัทึกเสียง 2.) พิมพบ์ทสมัภาษณ์ 3.) วเิคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสมัภาษณ์กลุ่มผูใ้หข้อ้มูลหลกั เอกสารและ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยจะวเิคราะห์ผลการศึกษา สรุป และอภิปรายผลดว้ยวธีิการวเิคราะห์เชิงพรรณนา 
ผลการวจิยั 

จากการสมัภาษณ์เจา้ของกิจการคุณพนัธพฒัน์ คุม้วเิชียร ไดใ้หข้อ้มูลไวว้า่ “เดิมทีช่องทางก่ารจดัจ าหน่ายของ แอร์ 
ออร์คิดส์ ฟาร์ม คือสวนกลว้ยไม ้ทีมีวตัถุประสงคใ์นการคา้ส่งเพ่ือขายใหก้บัตวักลาง” ต่อมาทางฟาร์มมีคิดคน้และพฒันา
สายพนัธ์ุกลว้ยไมด้ว้ยตนเอง และท าเลท่ีตั้งของฟาร์มอยูติ่ดกบัถนนใหญ่ จึงพฒันาสถานท่ีเพื่อขยายช่องทางในการจดั
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จ าหน่าย จากเดิมท่ีนิยมคา้ส่งกลว้ยไมแ้บบตดัดอกส่งก็เร่ิมมีการคา้ปลีกโดยจดัจ าหน่ายสายพนัธ์ุกลว้ยไมท่ี้ทางฟาร์มคิดคน้
และพฒันาข้ึน คุณไชยพนัธ์ุ คุม้วเิชียร นอ้งชายคุณพนัธพฒัน์ คุม้วเิชียร ไดใ้หส้มัภาษณ์เพ่ิมเติมวา่ “ฟาร์มแอร์ออร์คิดส์ ใน
อดีตไดท้ าการคา้กลว้ยไมแ้บบการคา้ส่ง ต่อมาคุณไชยพนัธ์ุ มีความตอ้งการท่ีจะสร้างแบรนดเ์ป็นของตนเองเพื่อใหเ้ป็นท่ี
รู้จกั จึงหาโอกาสในการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายใหมี้ความหลากหลายมากยิง่ข้ึน” เพื่อสร้างการรับรู้ใหแ้ก่บุคคลทราบ
วา่ทางฟาร์มท าทุกอยา่งท่ีเก่ียวกบักลว้ยไม ้ตั้งแต่ตน้น ้ าจนถึงปลายน ้ า โดยตั้งแต่การเพาะเล้ียงในหอ้งแลปจนถึงการจดั
จ าหน่าย ผูบ้ริโภคนอกจากจะไดสิ้นคา้ราคาถูกแลว้ยงัสามารถรับรู้กระบวนการการท างานของชาวสวนกลว้ยไม ้ซ่ึงเป็นการ
น าเอาจุดแขง็ของฟาร์มมาประชาสมัพนัธ์สร้างแบรนดเ์พื่อดึงใหบุ้คคลหนัมาสนใจโดยการจดัท ารูปแบบการคา้แบบ
ซูเปอร์มาร์เก็ต  

คุณพนัธพฒัน์ คุม้วเิชียร ยงักล่าวอีกวา่ “ทางฟาร์มไม่ไดต้อ้งการลูกคา้เจา้ใหญ่เพียงเจา้เดียว เพราะเม่ือใดก็ตามท่ี
ลูกคา้ลม้ ธุรกิจของเราจะลม้ทนัที”  ส่ือใหเ้ห็นไดว้า่ทางฟาร์มมีการสร้างฐานลูกคา้ในหลาย ๆ ระดบัเพ่ือช่วยในการกระจาย
ความเส่ียงในการท าธุรกิจไม่วา่จะเป็นลูกคา้รายใหญ่ ลูกคา้รายยอ่ย หรือแมก้ระทัง่ผูท่ี้เร่ิมสนใจในการเล่นกลว้ยไม ้

กลยทุธ์ท่ีใชใ้นการกระตุน้ยอดขาย คือกลยทุธ์การเพ่ิมยอดขาย โดยการตั้งยอดการซ้ือในแต่ละคร้ัง  เม่ือลูกคา้มี
ยอดซ้ือไดต้ามจ านวนท่ีตั้งไว ้จะมีของสมนาคุณเป็นกลว้ยไมแ้ถมใหลู้กคา้ เป็นการเพ่ิมยอดขายและยงัสามารถซ้ือใจลูกคา้ 
จากการสมัภาษณ์ลูกคา้ ไดข้อ้มูลมาวา่ เม่ือลูกคา้มาซ้ือกลว้ยไม ้ลูกคา้มกัจะเกิดความประทบัใจทุกคร้ังนอกเหนือจากการ
ไดรั้บการบริการจากพนกังาน ยงัประทบัใจในของสมนาคุณท่ีฟาร์มแถมให ้ลูกคา้จึงรู้สึกอยากจะกลบัมาซ้ือซ ้ าและเขา้มาใช้
บริการอีกคร้ัง เพื่อตอ้งการของสมนาคุณ นอกจากน้ียงัก่อใหเ้กิดการบอกต่อไปยงับุคคลอ่ืนๆในทางท่ีดีอีกดว้ย 

ทางฟาร์มยงัไดมี้การปรับแต่งเพ่ือเพ่ิมมูลค่าสินคา้ โดยการน ากลว้ยไมม้าจดัเป็นกระเชา้ของขวญั หรือจดัใส่
แพคเกจท่ีมีความแปลกใหม่ เหมาะแก่การน าไปมอบในโอกาสต่าง ๆ นอกจากน้ีลกัษณะของฟาร์มมีการปรับพ้ืนท่ีให้
สะดวกต่อการเดินเลือกซ้ือสินคา้  มีบริการรถเขน็เพ่ืออ านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีมาซ้ือ มีป้ายบ่งบอกสายพนัธ์ุและ
ราคาอยา่งชดัเจน ช่วยลดตน้ทุนและจ านวนพนกังานในการใหบ้ริการลูกคา้ จากการสมัภาษณ์ลูกคา้รู้สึกไดถึ้งความเป็น
ส่วนตวัในการท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยไม่รู้สึกถึงความกดดนัในการเลือกซ้ือสินคา้เหมือนท่ีอ่ืนท่ีมีพนกังานคอยตาม 
นอกจากน้ียงัมีการเพ่ิมมูลค่าใหก้บัธุรกิจโดยมีร้านอาหารและเคร่ืองด่ืมและมีบริการเสริมอ่ืน ๆ ไวค้อยบริการนกัท่องเท่ียว
อีกดว้ย 
อภิปรายผล 

จากการวจิยัเชิงคุณภาพ พบวา่ ธุรกิจกลว้ยไม ้แอร์ ออร์คิดส์ อ าเภอบางเลน จงัหวดันครปฐม ประสบความส าเร็จ
ในการจดัจ าหน่ายกลว้ยไมใ้นรูปแบบซูเปอร์มาร์เก็ต เพราะเป็นการจดัจ าหน่ายกลว้ยไมท่ี้แปลกใหม่และแตกต่างไปจาก
อดีต ฟาร์มกลว้ยไมป้ระสบความส าเร็จได ้เน่ืองจากเจา้ของกิจการคอยเรียนรู้ส่ิงใหม่ๆ เรียนรู้เพ่ือสร้างความแตกต่าง มุ่งมัน่
ท่ีจะน าความรู้ใหม่ๆมาพฒันาฟาร์มจนประสบความส าเร็จ และสามารถท าใหบุ้คคลภายนอกไดรู้้จกักนัมากข้ึน และฟาร์ม
ไดข้ยายช่องทางการจดัจ าหน่ายกลว้ยไมใ้หถึ้งมือลูกคา้ไดร้วดเร็วในสภาพท่ีสมบูรณ์สวยงามโดยใชก้ารขนส่งท่ีมี
ประสิทธิภาพท่ีสามารถรักษาคุณภาพของกลว้ยไม ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบั การวางแผนธุรกิจ (2554) กล่าววา่ส่ิงท่ีใชว้ดั
ประสิทธิภาพในการติดตามผลการด าเนินการ ไดแ้ก่ 1) ความมุ่งมัน่ 2) ภูมิปัญญา 3)การเรียนรู้ตลอดชีวติ 4) ความคิดริเร่ิม
สร้างสรรค ์5) มนุษยสมัพนัธ์และการส่ือสาร 6) ทกัษะการแกปั้ญหาและการตดัสินใจ 7) การบริหารเวลา และฟาร์ม
กลว้ยไมย้งัน ากลยทุธ์การเพ่ิมยอดขายเขา้มาช่วยเพ่ิมยอดขาย มีการเพ่ิมมูลค่าใหแ้ก่สินคา้โดยการออกแบบ และพฒันาสาย
พนัธ์ุอยา่งต่อเน่ือง เพ่ือตอบสนองความตอ้งการแก่ลูกคา้ สอดคลอ้งกบั ประพนัธ์ ศกัด์ิวกิรม (2551) ซ่ึงกล่าววา่ การสร้าง
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มูลค่าเพ่ิม คือท าใหเ้กิดผลงานท่ีดีมีมูลค่าต่างจากเดิม สร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค และท าใหข้ายสินคา้ไดใ้นราคาท่ี
สูงข้ึน 
ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัความส าเร็จของการขายกลว้ยไมใ้นช่องทางการคา้ซูเปอร์มาร์เก็ต กรณีศึกษา แอร์ ออ
คิดส์ ฟาร์ม มีขอ้เสนอแนะจากการศึกษาดงัน้ี 

1.ปัญหาดา้นการแข่งขนั ในปัจจุบนัมีคู่แข่งทางการคา้เป็นจ านวนมาก ท าใหเ้กิดการแข่งขนักนั ทางฟาร์มจึงตอ้ง
พฒันาสายพนัธ์ุกลว้ยไมอ้ยูต่ลอดเวลา  

2.ปัญหาดา้นกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการกระตุน้ยอดขาย เน่ืองจากในแต่ละท่ีมีกลยทุธ์ในการดึงดูดใจลูกคา้แตกต่างกนั
ออกไป ดงันั้นควรมีความหลากหลายในการน ากลยทุธ์มาใชใ้นการกระตุน้ยอดขาย 

3.ปัญหาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในรูปแบบของซูเปอร์มาร์เก็ต ดว้ยการน าหลกัการการคา้แบบ
ซูปเปอร์มาร์เก็ตมาใช ้ดงันั้นจึงควรจดัรูปแบบร้านคา้ใหลู้กคา้สามารถเดินไดท้ัว่ถึง หรือมีมุมสินคา้ท่ีเป็นสินคา้ขายดี หรือ
สินคา้ตามฤดูกาล 

4.ปัญหาในดา้นของการสร้างมูลค่าเพ่ิม รูปแบบของสินคา้ยอ่มมีส่วนส าคญัในการสร้างมูลค่าสินคา้ ดงันั้นจึง
จ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะพฒันาและสร้างมูลค่าสินคา้ เพ่ือเป็นทางเลือกใหม่ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
ขอ้เสนอแนะการวจิยัคร้ังต่อไป 
 1.ควรเก็บขอ้มูลอยา่งต่อเน่ือง เพ่ือใหง้านวจิยัมีความต่อเน่ืองมากยิง่ข้ึน 
 2.สมัภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบังานวจิยัใหม้ากกวา่น้ี เพ่ือใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มูลท่ีมีความอ่ิมตวัมากกวา่น้ี 
เอกสารอ้างองิ 
จินตน์กานต ์ งามสุทธา. จดหมายข่าวผลิใบ. กรมวชิาการเกษตร. [ออนไลน์]. เขา้ถึงไดจ้าก
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