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บทคัดย่อ

	 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความส�ำเร็จของผู้ประกอบการ และปัจจัย 
เชิงกลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศของการส่งออกไม้ประดับ (ไม้ล้อม) เป็นการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ  
โดยเก็บข้อมูลผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ประกอบการ จ�ำนวน 10 ราย ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่
ด�ำเนินธุรกิจในรูปแบบครอบครัว ซึ่งจะส่งออกในประเทศแถบตะวันกลางเป็นหลัก โดยปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่อความส�ำเร็จของผู้ประกอบการ ได้แก่ 1. ปัจจัยด้านบุคลากรเป็นปัจจัยหลักของธุรกิจ โดยทุกคนจะได้รับ
การสอนงาน และสามารถปฏิบัติงานเหมือนกันได้ทุกต�ำแหน่ง 2. ปัจจัยด้านเงินทุนจะมีค่าใช้จ่ายหลักเป็น
ค่าจ้างพนักงาน 3. ปัจจัยด้านวัตถุดิบและวัสดุอุปกรณ์จะพบว่าต้นไม้ที่จัดจ�ำหน่ายในบางช่วงของฤดูกาล 
มคีวามไม่สมัพนัธ์กบัความต้องการของตลาด โดยต้นไม้ล้อมทีไ่ด้รบัความนยิมมากท่ีสุด ได้แก่ ต้นสะเดา และ
ต้นหางนกยูง รองลงมา ต้นหูกระจง ต้นชงโค ต้นจามจุรีสีทอง และต้นคูณ 4. ปัจจัยด้านการบริหารจัดการ 
พบว่า ผู้ประกอบการจะเป็นผู้ลงมือปฏิบัติด้วยตนเอง ตั้งแต่การแจกจ่ายงาน การวางแผนและจัดสรร 
เงนิทุนได้อย่างมีประสทิธภิาพ การควบคุมคณุภาพ และการควบคมุปรมิาณได้อย่างเหมาะสม ท�ำให้สามารถ
ด�ำเนินงานได้อย่างเป็นระเบียบและบรรลุผลส�ำเร็จได้ ส�ำหรับปัจจัยเชิงกลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ 
ได้แก่ ด้านการส่งออกทางตรง ท�ำให้ผู้ประกอบการมีโอกาสกระจายสินค้าที่มีอยู่ในมือได้เพิ่มมากขึ้น สินค้า
มีการหมุนเวียนอยู่ตลอด และจะไม่โดนบวกราคาจากตัวแทนกลาง แต่ข้อเสียเปรียบคือ ลูกค้าอาจผิด 
นดัช�ำระเงนิและการจดัเตรยีมเอกสารทัง้หมดด้วยตนเอง และด้านการส่งออกทางอ้อม ผู้ประกอบการไม่ต้อง
กงัวลด้านการผดินดัช�ำระเงนิ ความเสีย่งด้านการขนส่ง กฎข้อบงัคบัของแต่ละประเทศ และไม่ต้องรบัผดิชอบ
หากต้นไม้ได้รับความเสียหายระหว่างการขนส่ง แต่ข้อเสียเปรียบ คือ การไม่ได้ติดต่อกับลูกค้าโดยตรง และ
ในระยะยาวการได้รับผลตอบแทนที่น้อยลง

ค�ำส�ำคัญ: ไม้ประดับ (ไม้ล้อม) การส่งออกทางตรง การส่งออกทางอ้อม ผู้ประกอบการ

Abstract 

	 This research aimed to examine the factors influencing the success of entrepreneurs 
and the strategic factors for entering foreign markets in the export of ornamental plants  
(balled trees). This qualitative study collected data through in-depth interviews with  
10 entrepreneurs. The findings indicated that most businesses were family-operated,  
primarily exporting to Middle Eastern countries. Key factors influencing entrepreneurial 
success included: 1. Human resources as the primary factor, with comprehensive training  
enabling employees to perform all tasks interchangeably. 2. Capital expenditures were  
predominantly for employee wages. 3. Regarding raw materials and equipment, the  
availability of certain seasonal trees did not meet market demand. The most sought- 
after balled trees were the Siamese Neem and Flame Trees, followed by the Black Afara,  
Purple Orchid Tree, Rain Tree, and Golden Shower Tree. 4) Management-wise, owners took 
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a hands-on approach from task allocation to efficient capital planning, quality control,  
and appropriate quantity management, which resulted in well-organized operations and 
successful outcomes. Strategic factors for foreign market entry included direct exports,  
which enabled entrepreneurs to distribute their inventory more effectively, maintain  
constant product turnover, and avoid intermediary markups. However, this approach 
carried risks such as potential late customer payments and the burden of managing all  
documentation. Indirect exporting mitigated issues related to late payments, transportation 
risks, country-specific regulations, and liability for damages during transit, but it also resulted 
in less direct customer contact and potentially lower long-term returns.

Keywords:  Ornamental Plants (Balled Tree), Direct Export, Indirect Export, Entrepreneur

บทน�ำ 
	 ประเทศไทยมีสภาพภูมิประเทศและสภาพภูมิอากาศที่เอื้ออ�ำนวยต่อการท�ำการเกษตร จึงส่งผล
ให้ไม้ดอกไม้ประดับของไทยมีความหลากหลายทางพันธุกรรม และเป็นที่ต้องการของตลาดอย่างต่อเน่ือง  
(เสาวลักษณ์ กิตติธนวัตร, ม.ป.ป.) โดยมูลค่าการส่งออกและน�ำเข้าไม้ดอกไม้ประดับระหว่างเดือนตุลาคม 
ถงึเดอืนธนัวาคม ปี พ.ศ. 2563 มมีลูค่า 333.88 ล้านบาท เพิม่ขึน้ ร้อยละ 14.83 จากปี พ.ศ. 2562 ทีม่มีลูค่า 
290.77 ล้านบาทของช่วงระยะเวลาเดียวกัน (กลุ่มส่งเสริมไม้ดอกและไม้ประดับ กรมส่งเสริมการเกษตร, 
2564)
	 ส�ำหรับประเทศท่ีมีการส่งออกไม้ประดับมากที่สุด ได้แก่ เนเธอร์แลนด์ 5,962 ล้านดอลลาร์
สหรัฐ รองลงมาเป็น เยอรมัน 879 ล้านดอลลาร์สหรัฐ ตามด้วยอิตาลี สเปนและแคนาดา ตามล�ำดับ โดย
ประเทศไทยมีการด�ำเนินธุรกิจเกี่ยวกับไม้ประดับมากขึ้น ตั้งแต่ช่วงปี พ.ศ. 2564 ซึ่งภาคกลางมีพื้นที่ปลูก
ไม้ประดับ 7,652 ไร่ จาก 1,863 ครัวเรือน รองลงมา ภาคตะวันออก 4,745 ไร่ จาก 1,548 ครัวเรือน และ
การส่งออกต้นไม้ประดับในปี พ.ศ. 2562 พ.ศ. 2563 และ พ.ศ. 2564 มีมูลค่า 864 ล้านบาท 811 ล้านบาท  
และ 715.6 ล้านบาท ตามล�ำดับ ซ่ึงจะเห็นได้ว่ามูลค่าการส่งออกต้นไม้ลดลงอย่างต่อเนื่อง (กลุ่มส่งเสริม 
ไม้ดอกและไม้ประดับ กรมส่งเสริมการเกษตร, 2564)
	 ไม้ล้อมถือเป็นกลุ่มของไม้ประดับอย่างหนึ่ง โดยเป็นต้นไม้ที่ถูกย้ายจากสถานที่เจริญเติบโตเดิมไป
สถานที่แห่งใหม่ ผ่านวิธีการขุด การตัดราก การห่อหุ้มราก การตัดแต่งกิ่งและใบ โดยต้นไม้ที่ถูกย้ายจะยังคง
มีชีวิต และสามารถเจริญเติบโตต่อไปได้หลังจากที่ท�ำการย้ายสถานที่ใหม่ (กรมส่งเสริมการเกษตร, 2566) 
	 ในประทศไทยพื้นท่ีเพาะปลูกไม้ล้อมท่ีใหญ่ที่สุดอยู่ที่ต�ำบลชะอม อ�ำเภอแกงคอย จังหวัดสระบุรี 
โดยมีพื้นที่การเพาะปลูกไม้ล้อมมากกว่า 5,000 ไร่ จึงกลายเป็นตลาดกลางระหว่างการซื้อขายไม้ล้อมของ
ประเทศไทย โดยผูซ้ื้อท่ีสนใจจะเดนิทางซ้ือโดยตรงด้วยตนเองประมาณ ร้อยละ 60 ส่วนทีเ่หลอืเป็นหน่วยงาน
ต่าง ๆ ของประเทศไทย รวมถึงการส่งออกไปยังต่างประเทศ ซึ่งประเทศหลัก ๆ ที่มารับซื้อจะเป็นประเทศ
ภูมิภาคตะวันออกกลาง ได้แก่ ซาอุดิอาระเบีย รองลงมาเป็น กาตาร์ คูเวต บาห์เรน โอมาน และสาธารณรัฐ
อาหรับเอมิเรตส์ ตามล�ำดับ ส่วนในประเทศทวีปเอเชีย ได้แก่ จีน ไต้หวัน และญี่ปุ่น โดยต้นไม้ที่ได้รับความ 
นิยมในการส่งออก ได้แก่ ต้นหางนกยูง ต้นชงโค ต้นสะเดา ต้นปีบ ต้นชงโคฮอลแลนด์ เนื่องจากไม้ล้อม 
เหล่านี้สามารถทนต่อความแห้งแล้งได้ดีจึงเป็นที่นิยมในการซื้อขาย (โสภณ พรโชคชัย, 2565)
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จากปัญหาการผลิตต้นไม้ที่เกษตรกรไม่ได้ศึกษาความต้องการที่แท้จริงของตลาด ขาดการวางกลยุทธ์และ 
การวางแผนแนวทางในการผลิต และปัญหาจากราคาของต้นไม้ตกและล้นตลาด เนื่องจากทุกคนหันไป 
เพาะปลกูตามกันเป็นจ�ำนวนมาก นอกจากนีย้งัเกดิจากราคาวสัดุอุปกรณ์ทีใ่ช้เพาะปลกูเพิม่สงูขึน้ แต่ผลผลติ
ทีไ่ด้เท่าเดมิหรือน้อยลง รวมทัง้การถูกกดราคาของบรษิทัส่งออก ท�ำให้เกษตรกรล้วนต้องรบัภาระจากต้นทนุ
ที่เพิ่มสูงขึ้น (เสาวลักษณ์ กิตติธนวัตร, ม.ป.ป.) 
	 ด้วยเหตุนี้ ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการด�ำเนินธุรกิจไม้ประดับ (ไม้ล้อม) เพื่อการ
ส่งออกในประเทศไทย ซึ่งจะเป็นการศึกษาความต้องการของตลาดเชิงลึก เพื่อเป็นแนวทางให้กับผู้ที่สนใจ
ด�ำเนินธุรกิจไม้ล้อม โดยจะศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลในการด�ำเนินธุรกิจ ได้แก่ ด้านบุคลากร ด้านเงินทุน 
ด้านวัตถุดิบและวัสดุอุปกรณ์ และด้านการบริหารจัดการ และกลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศที่ส่งผลต่อ
ความส�ำเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจไม้ประดับ (ไม้ล้อม) เพื่อส่งออก

วัตถุประสงค์การวิจัย 
	 1. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความส�ำเร็จของผู้ประกอบการการส่งออกไม้ประดับ (ไม้ล้อม)
	 2. เพื่อศึกษาปัจจัยเชิงกลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศของการส่งออกไม้ประดับ (ไม้ล้อม)

แนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง
	 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความส�ำเร็จของผู้ประกอบการ
	 ชญานันท์ ใสกระจ่าง (2558) กล่าวว่า ความเป็นผู้ประกอบการ หมายถึง ผู้ท่ีริเร่ิมใช้ความคิด
สร้างสรรค์กล้าเผชญิความเสีย่งในการประกอบกจิการขึน้ใหม่ เพือ่ค้นหาโอกาสในการสร้างผลก�ำไรผ่านการ
คดิวเิคราะห์ โดยการผลติสนิค้าและบรกิารทีม่คีณุค่าให้กบัลูกค้าและมกีารจดัสรรทรพัยากรให้เกดิประโยชน์
สูงสุด 
	 แนวคิดการด�ำเนินธุรกิจให้ประสบความส�ำเร็จได้มีการระบุตัวชี้วัดธุรกิจที่ประสบความส�ำเร็จ  
5 ประการ (Fry et al., 1998, อ้างถึงใน ธีทัต ตรีศิริโชติ, 2564)
	 1. 	สภาพความเป็นไปทางการเงิน
	 สัญญา บริสุทธิ์ และ นุจรี ภาคาสัตย์ (2562) ได้ให้มุมมองเกี่ยวกับความส�ำเร็จทางธุรกิจประกอบ
ไปด้วย 5 ส่วน ได้แก่ ยอดขาย ก�ำไร ความพึงพอใจของลูกค้า การบริหารจัดการธุรกิจและความมีชื่อเสีย  
ซึ่งทั้งหมดเป็นผลลัพธ์จาการด�ำเนินกิจการตามเป้าหมาย โดยผลก�ำไรจะเป็นตัวสะท้อนสภาพคล่องทางการ
เงินและส่งผลต่อการเติบโตของกิจการอย่างต่อเนื่อง
	 2.	 การตอบสนองความต้องการของลูกค้า
	 การตอบสนองของลูกค้าเป็นส่วนทีบ่่งช้ีถงึการท�ำก�ำไรไม่มากกน้็อยของธรุกิจ โดยลกูค้าจะมคีวาม
ต้องการที่ต่างกัน มีความคาดหวังท่ีไม่เหมือนกัน เพื่อให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจจึงมีปัจจัยส�ำคัญที่จะต้อง
ระวัง 2 ส่วน ได้แก่ 
	 1)	 การมีความรู้สึกไวต่อความต้องการของลูกค้า 
	 2)	 ความทันท่วงทีในการตอบสนองความต้องการ และความนิยมของลูกค้า
	 3.	 การสร้างสินค้าและบริการให้มีคุณภาพ
	 ลกูค้าทกุคนมคีวามตอ้งการสนิค้าทีม่ีคณุภาพ กจิการจึงตอ้งค�ำนึงถึงการผลิตสินคา้และบริการให้
มีคุณภาพเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ ส�ำหรับการแข่งขันที่ดุเดือดของคู่แข่ง ถ้าธุรกิจใดผลิต
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สินค้าออกมาในคุณภาพที่ต�่ำหรือไม่มีประสิทธิภาพ ลูกค้าจะหันไปเลือกสินค้าจากคู่แข่งที่มีคุณภาพสูงกว่า 
โดยธุรกิจนั้นย่อมจะสูญเสียลูกค้าไป
	 4. การส่งเสริมนวัตกรรมและความคิดสร้างสรรค์
	 กิตติคุณ แสงนิล และ วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2562) ได้กล่าวว่า ผลของการสร้างสรรค์ธุรกิจใหม่ 
เกิดมาจากการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีในด้านนวัตกรรมการบริการ เนื่องจากสามารถเปลี่ยนแปลงพื้นฐาน
ทางธุรกิจ ท�ำให้เกิดการได้เปรียบทางการแข่งขัน และยังช่วยยกระดับศักยภาพขององค์กรในหลาย ๆ ทาง 
ได้แก่ การเพิ่มศักยภาพด้านการด�ำเนินงาน การขยายฐานลูกค้าใหม่ และพัฒนาทักษะของพนักงานให้มี
ประสิทธิภาพ
	 5. การได้รับความยึดมั่นผูกพันของพนักงาน
	 เทียนศรี บางม่วงงาม (2562) กล่าวว่า ความผูกพันต่อองค์กรเป็นส่วนท�ำให้พนักงานเกิดความ
พึงพอใจในการท�ำงานและสามารถท�ำงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยความผูกพันต่อองค์กรเป็นตัวก�ำหนด
ประสิทธิภาพและความม่ันคงขององค์กรน้ัน ๆ ถ้าบุคคลใดมีความผูกพันต่อองค์กรมากจะมีความพยายาม
ในการท�ำงานให้ส�ำเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี
	 จากผลการศึกษาตัวชี้วัดความส�ำเร็จของผู้ประกอบการ 5 ประการ ได้แก่ 1. สภาพความเป็นไป 
ทางการเงิน ซึ่งก�ำไรเป็นตัวสะท้อนผลประกอบการและสามารถท�ำให้ธุรกิจเติบโตต่อเน่ืองไปได้ 2. การ 
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยสามารถท�ำผลก�ำไรเพิ่มขึ้นจากความต้องการของลูกค้าที่ต่างกัน  
3. การสร้างสนิค้าและบรกิารให้มคีณุภาพ การสร้างสนิค้าและบรกิารทีม่ปีระสทิธภิาพส่งผลต่อความต้องการ 
ของลูกค้าและเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดเพิ่มข้ึนได้ 4. การส่งเสริมนวัตกรรมและความคิดสร้างสรรค์  
การพัฒนาที่ไม่หยุดหย่อนสามารถตอบโจทย์ความต้องการที่เปลี่ยนแปลงของมนุษย์และโอกาสจากคู่แข่ง 
5. การได้รับความยึดมั่นผูกพันของพนักงาน โดยองค์กรมีการส่งเสริม ฝึกอบรมและมอบโอกาสการท�ำงาน
ให้อย่างเต็มท่ี พนักงานมีความจงรักภักดี ผลงานท่ีปฏิบัติจะออกมามีประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผลต่อ
องค์กร ดังนัน้ แนวคดิข้างต้นจงึเป็นส่วนส�ำคญัทีท่�ำให้ผูป้ระกอบการสามารถด�ำเนนิธรุกจิได้ตามวตัถปุระสงค์
และประสบความส�ำเร็จตามที่มุ่งหวังได้

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวข้องกับปัจจัยพื้นฐานในการบริหาร 
	 สมคิด บางโม (2545, อ้างถึงใน อลงกต สารกาล และคณะ, 2565) กล่าวว่า ทรัพยากรพื้นฐาน 
ในการบริหารองค์กรที่มีประสิทธิภาพ ได้แก่ มนุษย์ (Man) เงิน (Money) วัสดุสิ่งของ (Materials) และ 
ด้านการจัดการ (Management) ซึ่งเป็นองค์ประกอบส�ำคัญที่ท�ำให้การด�ำเนินงานสามารถบรรลุผลส�ำเร็จ
ลุล่วงไปได้ด้วยดี ซ่ึงตรงกับผู้ประกอบการท่ีอยู่ในช่วงปรับตัวของความไม่แน่นอนของเศรษฐกิจว่าจะม ี
การบริหารทรัพยากรให้เกิดประโยชน์สูงสุดอย่างไร โดยการบริหารจัดการ (Management) น้ันเป็น 
สิ่งส�ำคัญที่สามารถน�ำไปบริหารจัดการองค์กรให้มีประสิทธิภาพ มนุษย์ (Man) จะจัดสรรการท�ำงานอย่างไร 
ให้เกิดประโยชน์สูงท่ีสุด เงิน (Money) เป็นการบริหารต้นทุนและจัดหาแหล่งเงินทุนให้คุ้มค่าที่สุด และ 
วัสดุสิ่งของ (Materials) เป็นการบริหารให้มีประสิทธิภาพส�ำหรับการน�ำมาใช้งานได้คุ ้มค่าต่อธุรกิจ  
(วิวรรณ ธาราหิรัญโชติ, 2557)
	 ด้านบุคคล (Man)
	 ปิยาพร ห้องแซง (2555) กล่าวว่า การพัฒนาบุคลากรให้มีความรู้และศักยภาพต่อการปฏิบัติงาน 
ช่วยส่งผลต่อเป้าหมายขององค์กรให้บรรลุผลส�ำเร็จได้ โดยองค์กรต้องด�ำเนินการเพื่อเพ่ิมพูนประสบการณ์ 
ความรู้ และทักษะที่จ�ำเป็นต่อการพัฒนาให้บุคลากรมีประสิทธิภาพสูงสุด
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	 ด้านการเงิน (Money)
	 รุ้งนภา เล่าเปี่ยม (2556) กล่าวว่า การบริหารเป็นการด�ำเนินงานระหว่างบุคคล ซึ่งมีองค์ประกอบ 
หลาย ๆ ประการ โดยปัจจัยทางการเงินเป็นส่วนหนึ่งในการบริหารจัดการองค์กรที่จะช่วยให้ผู้ประกอบการ 
น�ำพาองค์กรไปสู่เป้าหมายสูงสุดอย่างมีประสิทธิภาพตามที่มุ่งหวังไว้
	 ด้านวัสดุอุปกรณ์ (Materials)
	 การบริหารจัดการวัตถุดิบให้คุ้มค่าต่อการใช้งาน และเกิดประสิทธิภาพต่อองค์กร มีการบริหาร
ในการจัดการต้นทุนที่ต�่ำเพื่อผลก�ำไรของกิจการ ซึ่งจะเป็นการด�ำเนินงานเกี่ยวข้องกับหลายฝ่าย ได้แก่ 
การวางแผน การบ�ำรุงรักษา การจัดการเพื่อให้เกิดการประหยัด มีแนวทางในการปรับปรุงอยู่เสมอ ซ่ึง 
กระบวนการด�ำเนินงานจะมีขอบเขตที่กว้าง องค์กรจึงต้องมีการจัดสรรใช้อย่างประหยัด ทันเวลา  
มีประสิทธิภาพและเกิดการสูญเสียน้อยที่สุด (กิตติมา ศรีสิงห์, 2559)
	 ด้านการบริหารจัดการ (Management)
	 ความสามารถการบรหิารควบคมุของผูบ้รหิารหรอืเจ้าของธรุกจิ จากการใช้ความรูแ้ละความสามารถ
มาดูแลจัดการภายในองค์กรให้สามารถด�ำเนินงานบรรลุผลส�ำเร็จได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยการจัดการ
เป็นการปฏิบัติงานของหัวหน้าหรือผู้น�ำ เพื่อที่จะท�ำให้งานบรรลุวัตถุประสงค์ส�ำเร็จตามเป้าหมายอย่างเป็น
ระบบ โดยที่สามารถติดตามผลลัพธ์ของการด�ำเนินงานต่าง ๆ  ที่อาจจะเกิดขึ้นได้ (มัทนา วิไลลักษณ์, 2560)
จากการศึกษาปัจจัยพื้นฐานในการบริหาร 4M ผู้วิจัยจึงสรุปได้ว่า ปัจจัยพื้นฐานทรัพยากรในการบริหาร  
4M ได้แก่ ด้านบุคลากร ด้านการเงิน วัสดุอุปกรณ์และการบริหารจัดการ ซึ่งทั้งหมดเป็นองค์ประกอบส�ำคัญ
ในการด�ำเนินกิจการไปสู่ผลส�ำเร็จ โดยการบริหารบุคคลจะมีกระบวนการจัดสรร การประเมิน การพัฒนา
และฝึกทักษะที่จ�ำเป็น ซึ่งจะมีการใช้ทั้ง “ศาสตร์” และ “ศิลป์” เพื่อที่บุคลากรจะมีความเชี่ยวชาญสามารถ
ปฏบิตัหิน้าทีท่ีไ่ด้รบัมอบหมายอย่างเตม็ก�ำลงัความสามารถ ควบคูก่บัการบรหิารงบประมาณ โดยมแีนวทาง
ในการจัดสรรให้เพียงพอ ทันเวลา เกิดความคุ้มค่าและเกิดประโยชน์สูงสุด นอกจากน้ียังต้องมีการบริหาร
วัตถุอุปกรณ์อย่างเป็นระบบส�ำหรับการจัดการลดต้นทุนและเพิ่มผลก�ำไร ซึ่งปัจจัยทั้ง 3 ส่วนจะถูกควบคุม
จากด้านบริหารจัดการ ซึ่งจะมีผู้บริหารหรือผู้น�ำเป็นคนคอยควบคุม ประสานงานและติดตามผลการปฏิบัติ
งานให้มีประสิทธิภาพตามวัตถุประสงค์และมีประสิทธิผลต่อองค์กรสูงที่สุด

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ
	 ชนงภรณ์ กุณฑลบุตร (2550, อ้างถึงใน นฤมล เหรียญมหาสาร, 2558) ได้กล่าวถึง กลยุทธ์การ
เข้าสู่ตลาดต่างประเทศ หมายถึง การด�ำเนินธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับต่างประเทศ ตัวอย่างเช่น การส่งสินค้าให้
ลูกค้าที่ต่างประเทศ การลงทุนโดยตรงจากต่างประเทศ (Foreign Direct Investment: FDI) ซึ่งการที่จะ
ออกสูต่ลาดต่างประเทศจะต้องพจิารณาถงึปัจจัยทัง้ภายในและภายนอก โดยการส่งออกจะเป็นวธิพีืน้ฐานที่
มีความเสี่ยงน้อยที่สุด เนื่องจากไม่จ�ำเป็นต้องไปลงทุนสร้างฐานการผลิตอยู่ในต่างประเทศ
	 การส่งออกทางตรง (Direct Export)
	 Khadka and Akande (2018) อธิบายถึงการส่งออกทางตรงไว้ว่า การส่งออกโดยตรงเป็นวิธีการ
หนึ่งในการเข้าสู่ตลาดที่ผู้ผลิตจะจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์โดยตรงให้กับตัวแทนกลางในตลาดต่างประเทศ โดย
เจ้าของธรุกจิจะด�ำเนนิกจิกรรมโดยตรงด้วยตนเองทัง้หมด ได้แก่ ด้านเอกสาร การรบัมอบและส่งมอบ กลยทุธ์
การตั้งราคาสินค้า โดยมีการขายสินค้าให้กับตัวแทนกลางที่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะด้าน (Agency) และ 
ผู้จัดจ�ำหน่าย (Distributors) และเพื่อลดความเสี่ยงจะมีกลยุทธ์ทางการตลาดเพิ่มเติม 
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ชนงภรณ์ กุณฑลบุตร (2550, อ้างถึงใน นฤมล เหรียญมหาสาร, 2558) กล่าวถึงการส่งออกทางตรง  
หมายถึง การส่งออกสินค้าของตนเองซ่ึงจะไม่ผ่านตัวแทนกลางในตลาด ส�ำหรับกิจการที่พึ่งเริ่มต้นด�ำเนิน
การและมปีระสบการณ์ทีย่งัไม่มากพออาจมค่ีาใช้จ่ายทีส่งูกว่า แต่ในอนาคตจะเป็นรากฐานทีด่ต่ีอการลงทนุ
จากประสบการณ์ทีไ่ด้รบัในการด�ำเนนิการต่าง ๆ  เช่น กระบวนการทางศลุกากร และกระบวนการทางธุรกิจ
	 การส่งออกทางอ้อม (Indirect Export)
	 Clausson and Johansson (2011) อธิบายถึงการส่งออกทางอ้อมไว้ว่า การส่งออกทางอ้อม 
เหมาะส�ำหรับบริษัทที่มีข้อจ�ำกัดในการส่งออก โดยเหมาะสมกับธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลางที่ต้องการ
ทดลองเข้าตลาดสู่ใหม่ (New Market) โดยผู้ประกอบการไม่ได้เป็นผู้รับผิดชอบ แต่บริษัทที่ด�ำเนินการ 
ส่งออกจะเป็นบริษัทที่ไม่เกี่ยวข้องกับบริษัทท่ีผลิตสินค้า ได้แก่ บริษัทส่งออกสินค้า (Export House)  
นายหน้า (Broker) การขนส่งสินค้ารูปแบบทางรถบรรทุกร่วมกับการขนส่งทางเรือ (Piggy Back)
	 ชนงภรณ์ กุณฑลบุตร (2550, อ้างถึงใน นฤมล เหรียญมหาสาร, 2558) กล่าวถึงการส่งออกทาง
อ้อม หมายถึง การมอบหมายให้บรษิทัส่งออกสนิค้าแทนตนเอง ซึง่วิธกีารนีส่้วนใหญ่จะเป็นธรุกจิขนาดกลาง
หรือขนาดเล็ก และผู้ที่ยังไม่มีประสบการณ์ เนื่องจากบริษัทส่งออกจะมีประสบการณ์และความช�ำนาญจาก
ทั้งวัฒนธรรม กฎหมายและกระบวนทางศุลกากร
	 จากแนวคดิในกลยทุธ์การเข้าสูต่ลาดข้างต้น ผูวิ้จยัขอสรปุความว่า การน�ำผลติภณัฑ์หรอืทรพัยากร
ต่าง ๆ ก้าวเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยเป็นรูปแบบของการส่งออกทั้งทางตรงและทางอ้อม โดยการส่งออก 
ทางตรงจะด�ำเนนิการส่งออกสนิค้าด้วยตนเอง แต่ส�ำหรับการส่งออกทางอ้อมจะมีคนกลางหรอืบรษิทัส่งออก
เป็นผู้รับผิดชอบด�ำเนินการส่งออกสินค้าและเป็นผู้จัดการกับเอกสารท่ีเกี่ยวข้องแทน ดังน้ันผู้ประกอบการ 
ควรศึกษารูปแบบวิธีการส่งออก วิเคราะห์ถึงกลยุทธ์การเข้าสู่ตลาด และตัดสินใจว่าการส่งออกทางใดให ้
ผลตอบแทนที่เหมาะสมและดีที่สุดส�ำหรับกิจการที่ด�ำเนินการอยู่

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	 ศราพก จนิามา (2550) ได้ศกึษาเรือ่ง การซือ้ขายไม้ดอกไม้ประดบัในตลาดคาํเทีย่ง จงัหวดัเชียงใหม่ 
และพบว่า ผู้ประกอบการไม้ดอกไม้ประดับขนาดใหญ่มีการผลิตไม้ล้มลุกมากที่สุด ได้แก่ เทียน พิทูเนีย  
ซัลเวีย ส่วนไม้ใบประดับ ได้แก่ เฟิร์น โดยต้นทุนในการผลิตส่วนใหญ่มาจาก ค่าแรงงาน ค่าดิน ค่าแกลบ  
ค่าถุงด�ำ ค่าเช่า ค่าสารเคมีก�ำจัดแมลงและค่าเมล็ดพันธุ์ ซึ่งผู้ซื้อส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญิงและนักจัด
ตกแต่งสวน โดยไม้ดอกไม้ประดับที่บุคคลทั่วไปนิยมเลือกซื้อ คือ เทียน เพราะมีความทนทานและสวยงาม  
รองลงมา คอื กระดังงา พทิเูนยี กุหลาบหนิและต้นลลีาวด ีส�ำหรบัต้นโมก จัง๋ ต้นลลีาวดแีละปาล์มจะเป็นต้น
ไม้ทีต้่องการของนกัแต่งสวน เพราะมรีปูทรงเหมาะสม ทนทานและสวยงาม การจัดจ�ำหน่ายไม้ดอกไม้ประดับ 
โดยผู้ซื้อส่วนมากเป็นพ่อค้าคนกลางที่จะมีการใช้รถยนต์ขนาดเล็ก 4 ล้อส�ำหรับการขนส่ง ซึ่งจะเป็นผู้รับ 
ผิดชอบค่าใช้จ่ายเอง ส่วนในการช�ำระเงินส่วนใหญ่จะแบ่งเป็น 2 รอบ คือ ระหว่างการท�ำข้อตกลงและ 
หลังจากรับมอบต้นไม้เรียบร้อยแล้ว อุปสรรคที่ผู้ประกอบการผลิตไม้ดอกไม้ประดับมักจะพบ ได้แก่ ต้นทุน 
การผลิตที่สูง โรคและแมลงในพืช สารเคมีก�ำจัดโรค ส่วนทางด้านแหล่งน�้ำส�ำหรับเพาะปลูก ความรู้ทาง
วิชาการและแรงงาน เป็นปัญหาส่วนน้อยที่พบเจอต่อการผลิตและจัดจ�ำหน่ายไม้ดอกไม้ประดับ
	 ณัฐพร รัตคธา (2555) ได้ศึกษาเร่ือง การวิเคราะห์การประกอบการธุรกิจไม้ดอกไม้ประดับ 
ในจังหวัดอุตรดิตถ์ และพบว่า ผู้ประกอบธุรกิจไม้ดอกไม้ประดับเป็นธุรกิจเจ้าของเพียงคนเดียว โดยด�ำเนิน
ธุรกิจในช่วงระยะเวลา 5-10 ปี ส่วนใหญ่จะเป็นผู้ที่อาศัยอยู่ในจังหวัดอุตรดิตถ์ ซึ่งจะเป็นการเช่าที่ดิน 3 ไร่ 
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ภาพที0 á กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 

วิธีดาํเนินการวิจยั  
การวจิยัเรือ̀ง “ปัจจยัเชงิกลยทุธท์ีเ̀กีย̀วขอ้งกบัการดาํเนินธุรกจิไมป้ระดบั (ไมล้อ้ม) เพือ̀การสง่ออกในประเทศ

ไทย” เป็นการวจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการศกึษาและรวบรวมขอ้มลูจากเอกสาร ทฤษฎ ีแนวคดิ
ต่าง ๆ ร่วมกบัการใชว้ธิกีารสมัภาษณ์เชงิลกึเป็นเครื`องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มเป้าหมาย โดยการศกึษา
ครั YงนีYดาํเนินการตั Yงแต่เดอืนกนัยายน พ.ศ. üù†† ถงึ เดอืนพฤศจกิายน พ.ศ. üù†† รวมเป็นระยะเวลาทั Yงหมด { เดอืน 

 

ประชากรและกลุ่มเป้าหมายผูใ้ห้ข้อมลูหลกั 
ประชากรทีศ̀กึษา คอื ผูป้ระกอบการหรอืผูท้ ีด̀าํเนินธรุกจิไมป้ระดบั (ไมล้อ้ม) เพือ̀การสง่ออกในประเทศไทย  
กลุ่มเป้าหมายที`ศกึษา คอื การสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จากผูป้ระกอบการหรอืผูท้ ี`

ดําเนินธุรกจิไมล้อ้ม ในจงัหวดันครนายก และจงัหวดัสระบุร ีโดยทีม̀ปีระสบการณ์ภายในระยะเวลา 1-10 ปี จํานวน
ทั Yงหมด 10 แหง่ 

 

 
ปัจจยัพืoนฐานของความสาํเรจ็ 

ในการประกอบธุรกิจ (àM) 
- ดา้นบุคลากร 
- ดา้นเงนิทุน 
- ดา้นวตัถุดิบและวสัดุอุปกรณ์ 
- ดา้นการบรหิารจดัการ 

 
ความสาํเรจ็ของผู้ประกอบการ

การดาํเนินธุรกิจไม้ประดบั 
(ไม้ล้อม) 

- สภาพความเป็นไปทางการเงนิ 
- การตอบสนองความต้องการลูกคา้ 
- การสรา้งสนิคา้และบรกิาร 
ใหม้คุีณภาพ 
- การส่งเสรมินวตักรรมและความคิด
สรา้งสรรค์ 
- การไดร้บัความยดึมัน̀ผูกพนั 
ของพนักงาน 

กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาด
ต่างประเทศ 

- การส่งออกทางตรง 
- การส่งออกทางอ้อม 

ในการด�ำเนินกิจการ โดยต้นทุนของกิจการไม้ดอกไม้ประดับมาจาก 2 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 เป็นการลงทุน 
ครั้งแรก คือ การถมที่ดิน สร้างโรงเรือน และยานพาหนะ ซึ่งจะเป็นต้นทุนที่มีสัดส่วนของรายจ่ายมากที่สุด  
ส่วนที่ 2 ต้นทุนในการด�ำเนินงานโดยจะผันแปรตามเงื่อนไขของกิจการ ซึ่งเป็นต้นทุนจากถุงด�ำ กระถาง  
ดินเพาะปลูก มะพร้าวสับ แกลบด�ำ เปลือกถัว และไม้ถุงเล็ก โดยทั้งหมดล้วนเป็นต้นทุนในการเพาะปลูก 
ไม้ดอกไม้ประดับถือได้ว่าเป็นสัดส่วนของต้นทุนมากที่สุด ส่วนส�ำหรับค่าน�้ำประปา ค่าไฟ ค่าเช่าสถานที่ 
ภาษี ไม้ดอกไม้ประดับต้นใหญ่และค่าใช้จ่ายอื่น ๆ จะเป็นต้นทุนจากการปฏิบัติงาน โดยผลตอบแทนของ
กิจการมาจากผู้ประกอบธุรกิจจัดสวนให้กับหน่วยงานภาครัฐหรือเอกชน จากรายได้ถือว่าอยู่ในเกณฑ์ที่ดี
และมีความน่าสนใจต่อการลงทุน
	 นภิาพร มชี�ำนาญ (2554) ได้ศกึษาเรือ่ง กลยทุธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการไม้ดอกไม้ประดบั: 
กรณีศึกษา หมู่บ้านดงบัง อ�ำเภอเมือง จังหวัดปราจีนบุรี และพบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
ช่วงอายุ 41-50 ปี มีสถานภาพสมรสหรืออาศัยอยู่ด้วยกัน มีระดับการศึกษา คือ ปฐมศึกษาหรือต�่ำกว่า โดย
ส่วนใหญ่จะเป็นเจ้าของกรรมสทิธิท์ีด่นิในการด�ำเนนิการ ซึง่การลงทนุเริม่ต้น คอื 10,001-50,000 บาท วสัดุ
ที่ใช้มีการผลิตขึ้นเองและหาได้จากในพ้ืนที่ โดยใช้น�้ำบาดาลเป็นแหล่งน�้ำหลักในการเพาะปลูก มีการจ้าง 
แรงงานเป็นรายวัน โดยพันธุ์ไม้ท่ีถูกจ�ำหน่ายมากท่ีสุด คือ ต้นโมก รองลงมา คือ ต้นหูกระจง ต้นลีลาวดี  
ตามล�ำดบั ซ่ึงกลยทุธ์ทีใ่ช้ทางการตลาดของผูป้ระกอบการไม้ดอกไม้ประดบั ในด้านผลติภณัฑ์ให้ความส�ำคญั
กับความหลากหลายของพันธุ์ไม้มากท่ีสุด ด้านราคาจะมีการตั้งราคาจากรูปทรงและขนาด ด้านการจัด
จ�ำหน่ายนอกจากที่สวนแล้วจะมีช่องทางที่หลากหลาย ด้านส่งเสริมทางการตลาดส�ำหรับลูกค้าที่ซื้อจ�ำนวน
ครั้งละมาก ๆ จะมีการให้ส่วนลดและมีเจ้าหน้าที่คอยให้ค�ำแนะน�ำหลังจากซื้อต้นไม้ไปแล้ว

	 จากการทบทวนวรรณกรรมกรรม และงานวจิยัทีเ่ก่ียวข้อง ผู้วจิยัก�ำหนดเป็นกรอบแนวคดิการวจัิย
เชิงคุณภาพ ดังนี้
							     

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย
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วิธีด�ำเนินการวิจัย 
	 การวจิยัเรือ่ง “ปัจจยัเชงิกลยทุธ์ทีเ่กีย่วข้องกบัการด�ำเนนิธรุกิจไม้ประดับ (ไม้ล้อม) เพือ่การส่งออก
ในประเทศไทย” เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการศึกษาและรวบรวมข้อมูลจาก
เอกสาร ทฤษฎี แนวคิดต่าง ๆ ร่วมกับการใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล
จากกลุ่มเป้าหมาย โดยการศึกษาครั้งนี้ด�ำเนินการตั้งแต่เดือนกันยายน พ.ศ. 2566 ถึง เดือนพฤศจิกายน 
พ.ศ. 2566 รวมเป็นระยะเวลาทั้งหมด 3 เดือน

ประชากรและกลุ่มเป้าหมายผู้ให้ข้อมูลหลัก
	 ประชากรท่ีศึกษา คือ ผู้ประกอบการหรือผู้ที่ด�ำเนินธุรกิจไม้ประดับ (ไม้ล้อม) เพื่อการส่งออก 
ในประเทศไทย 
	 กลุ่มเป้าหมายที่ศึกษา คือ การสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จากผู้ประกอบ
การหรือผู้ที่ด�ำเนินธุรกิจไม้ล้อม ในจังหวัดนครนายก และจังหวัดสระบุรี โดยที่มีประสบการณ์ภายในระยะ
เวลา 1-10 ปี จ�ำนวนทั้งหมด 10 แห่ง

เครื่องมือในการวิจัย
	 การศึกษาครั้งนี้ใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยเก็บข้อมูลผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึก ซ่ึงจะมี 
การเตรียมร่างค�ำถามสมัภาษณ์ไว้ล่วงหน้า และเพือ่ให้ได้ข้อมลูตรงตามกรอบแนวคดิทีถ่กูวางไว้ ค�ำถามส�ำหรบั
การสัมภาษณ์จะเป็นค�ำถามปลายเปิด เนื่องจากธุรกิจไม้ล้อมมีจ�ำนวนไม่มาก จึงใช้รูปแบบวิธีการสัมภาษณ์
กลุ่มย่อย (Focus Group) โดยค�ำถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน 
	 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ 
	 ชื่อ-นามสกุลของผู้ให้สัมภาษณ์ ระยะเวลาการท�ำงาน และต�ำแหน่งการปฏิบัติงาน
	 ส่วนที่ 2 ข้อมูลกิจการ ได้แก่ 
	 รูปแบบของการจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ จุดเริ่มต้นของธุรกิจและระยะเวลาการด�ำเนินธุรกิจ 
ประเทศหลักที่ส่งออกต้นไม้ และต้นไม้ส่วนใหญ่มาจากแหล่งใดและขนส่งโดยวิธีการใด
	 ส่วนที่ 3 ปัจจัยความส�ำเร็จของการด�ำเนินธุรกิจ ได้แก่
	 1. ธุรกิจส่งออกไม้ประดับของประเทศไทยเป็นอย่างไร สถานการณ์การส่งออกในปัจจุบัน 
เป็นอย่างไรและมีแนวโน้มที่จะเติบโตหรือไม่อย่างไร 
	 2. ความต้องการซื้อไม้ล้อมของลูกค้ามีแนวโน้มเป็นอย่างไร 
	 3. การตั้งราคาสินค้า หรือก�ำหนดโครงสร้างของราคาอย่างไร 
	 4. ธุรกิจส่งออกไม้ล้อมที่เป็นของประเทศไทยมีจุดเด่นและจุดด้อย อะไรบ้าง และเป็นอย่างไร
	 5. การจัดการกับปัจจัยของการด�ำเนินธุรกิจทั้ง 4 ด้าน ดังต่อไปนี้อย่างไร เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพ
มากที่สุด 
		  5.1 	ด้านบุคลากร  
		  5.2 	ด้านเงินทุน 
		  5.3 	ด้านวัตถุดิบและวัสดุอุปกรณ์ 
		  5.4 	ด้านการบริการจัดการ 
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	 6. 	ปัญหาหรืออุปสรรคที่พบเจอระหว่างด�ำเนินธุรกิจมีอะไรบ้าง และจัดการกับปัญหาอย่างไร
	 7. 	การรับมือกับความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นในอนาคต (โรคพืช/สภาพอากาศ/อื่น ๆ)
	 8. 	วิธีการใดที่จะท�ำให้ผู้บริโภคกลับมาซื้อสินค้าซ�้ำอีกอย่างต่อเนื่อง
	 9. 	วิธีการดึงดูดกลุ่มผู้ซื้อใหม่อย่างไร
	 10.	การบริหารพนักงานให้มีประสิทธิภาพได้อย่างไร และพัฒนาหรือให้ความรู้แก่พนักงาน 
ในด้านใด อย่างไรบ้าง
	 11.	การน�ำนวัตกรรมมาประยุกต์ใช้ในการด�ำเนินธุรกิจหรือไม่ อย่างไร
	 12.	การควบคุมคุณภาพของต้นไม้เพื่อให้ตรงตามมาตรฐานได้อย่างไร
	 13.	นโยบายของภาครัฐหรือมาตรการทางการค้าส่งผลต่อการส่งออกไม้ประดับของไทย 
อย่างไรบ้าง
	 ส่วนที่ 4 กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศของการส่งออก ได้แก่
	 1.	 ตัง้เป้าหมายไว้อย่างไร (ทัง้ระยะสัน้ กลาง ยาว) และทีผ่่านมา ท่านบรรลผุลส�ำเร็จตามเป้าหมาย
หรือไม่
	 2.	 วิธีการเข้าสู่ตลาดในรูปแบบใด (ส่งออกทางตรง/ผ่านคนกลาง/ตัวแทน) มีลักษณะการส่งออก
เป็นอย่างไร 
	 3.	 จากข้อ 2 กรณีท่ีเป็นการส่งออกทางตรง ท่านคิดว่าอะไรคือจุดได้เปรียบ/สูญเสียจากโอกาส 
ในการด�ำเนินธุรกิจ
	 4.	 จากข้อ 2 กรณีที่มีตัวแทนกลางในการส่งออกสินค้า ท่านคิดว่าอะไรคือจุดได้เปรียบ/สูญเสีย 
จากโอกาสในการด�ำเนินธุรกิจ
	 5.	 การเตรียมความพร้อมก่อนการส่งออกอย่างไร
	 6. 	การใช้กลยุทธ์การตลาดส�ำหรับการส่งออกอย่างไร
	 7. 	ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นระหว่างขนส่งมีอะไรบ้าง แล้วท่านรับมือแก้ไขอย่างไร

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล
	 เนื่องจากเป็นเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูล ผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึก  
(In-Depth Interview) พร้อมท้ังค้นคว้าข้อมูลทางวิชาการ เพื่อน�ำมาพิจารณาประกอบการวิเคราะห์  
โดยผู้วิจัยจะรวบรวมข้อมูลจาก 2 แหล่ง ดังนี้
	 แหล่งที่ 1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบ
เจาะจงรายบคุคล โดยการสมัภาษณ์กับผูป้ระกอบการจ�ำนวน 10 ราย ในจังหวดันครนายก และจงัหวดัสระบรุี 
ตั้งแต่เดือนกันยายน พ.ศ. 2566 ถึงเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2566 ซึ่งจะมีการเตรียมค�ำถามสัมภาษณ์ไว ้
ล่วงหน้า มีการขออนุญาตจดบันทึกข้อมูล บันทึกรูป และบันทึกเสียงระหว่างการสัมภาษณ์ เพื่อให้ได้ข้อมูล
ครบถ้วนหรือจนกว่าจะอิ่มตัวตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา
	 แหล่งที่ 2 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผู้วิจัยจะรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูล  
จากเอกสารวิชาการ แนวคิด วิทยานิพนธ์และรายงานการวิจัยที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจไม้ล้อม
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การตรวจสอบและการวิเคราะห์ข้อมูล
	 จากการเก็บรวบรวมข้อมูลผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) จากกลุ่มตัวอย่าง 
กบัผูท้ีด่�ำเนนิธรุกิจไม้ล้อม และการค้นคว้าข้อมลูทางวชิาการ โดยน�ำข้อมลูทัง้หมดทีไ่ด้สบืค้นผ่านกระบวนการ
ตรวจสอบความถูกต้องในรูปแบบ Thematic Analysis (Braun & Clarke, 2006) เพื่อวิเคราะห์แก่นสาระ
ของข้อมูลได้อย่างถูกต้อง โดยสามารถจัดระเบียบข้อมูล แยกประเด็นส�ำคัญ วิเคราะห์ข้อมูลและรายงาน 
ผลได้อย่างถูกต้อง ดังนี้
	 1. 	จะตรวจสอบความสมบูรณ์ของข้อมูลพื้นฐานที่ได้ทั้งจากการสืบค้น การสัมภาษณ์เชิงลึก โดย
จะมีการท�ำความคุ้นเคยและเข้าใจกับข้อมูล ซ่ึงเน้ือหาจะต้องมีความถูกต้อง มีความน่าเช่ือถือ ชัดเจนและ
ครอบคลุมกับวัตถุประสงค์ของการศึกษา
	 2. 	จะน�ำข้อมลูทีไ่ด้จากการสมัภาษณ์มาพจิารณาถึงใจความส�ำคญัผ่านกระบวนการแยกแยะข้อมลู 
และจัดกลุ่มข้อมูลที่มีความใกล้เคียงกันออกเป็นหมวดหมู่ เพื่อแสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูล
	 3. 	หลงัจากจดักลุม่ของข้อมลูเสรจ็สมบรูณ์แล้ว น�ำข้อมลูมาตรวจสอบสาระส�ำคญัก่อนทีจ่ะน�ำไป
วเิคราะห์ตคีวาม และน�ำข้อมูลทีไ่ด้จากการสมัภาษณ์มาตคีวามร่วมกบัข้อมลูทีไ่ด้จากการสบืค้นเอกสารทาง
วิชาการ ทฤษฎีและแนวคิดต่าง ๆ เพื่อให้มีความความแม่นย�ำที่มากขึ้น ซึ่งจะวิเคราะห์และตีความให้ไปใน
ทิศทางเดียวกัน
	 4.	 การสรุปและรายงานผลข้อมูลเชิงพรรณนา

ผลการวิจัยและอภิปรายผล 
	 การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ที่เกี่ยวข้องกับการด�ำเนินธุรกิจไม้ประดับ (ไม้ล้อม) เพื่อการ 
ส่งออกในประเทศไทย” สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผลและข้อเสนอแนะได้ดังนี้

ผลการศึกษา
	 ปัจจัยด้านบุคลากร
	 คุณกิ่งไผ่ กล่าวว่า ในปัจจุบันเขามีลูกจ้างทั้งแบบประจ�ำและแบบรายวันมากกว่า 20 คน มีทั้ง
แรงงานชาวไทยและชาวเมยีนมาร์ ทกุคนจะมีช่วงการทดลองงานประมาณ 2-3 เดือน ซึง่ทกุคนต้องท�ำหน้าที่
ให้ได้ทุกอย่าง ในช่วงแรกจะมีคนคอยสอนงานและให้ค�ำแนะน�ำ เน่ืองในสวนไม่ใช่งานยากแต่ใช้แรงเยอะ  
ทุกคนจึงต้องช่วยเหลือซึ่งกันและกัน 
	 คณุสายฝน กล่าวว่า แรงงานประจ�ำในสวนม ี4 คน ด้านของคณุตะวนัมแีรงงานประจ�ำ 2 คน  และ 
คณุภผูามแีรงงานประจ�ำ 3 คน โดยท้ังสามท่านกล่าวว่า โดยส่วนใหญ่จะแบ่งเป็นการดแูลกันเอง มกีารรบัเหมา
และจ้างเพิ่มเติม ได้แก่ การจ้างทีมงานแบบเหมาต้นไม้ใส่ตู้คอนเทนเนอร์ พนักงานดูแลสวน และพนักงาน
ปลูก โดยในเดือนแรกเป็นช่วงทดลองงานจะมีคนคอยสอน หลังจากน้ันพนักงานจะสามารถท�ำได้ทุกส่วน 
ตั้งแต่การรดน�้ำ การใส่ปุ๋ย การพ่นยา การเปลี่ยนกระถาง หรือการขุดย้ายต้นไม้
	 คุณใบบัว กล่าวว่า ตัวเองจะเป็นผู้ควบคุมดูแลงานที่ได้รับมาจากเจ้านาย จะคอยแจกงานให้กับ 
คนงานในสวน ซึ่งในสวนมีแรงงานประจ�ำ 14 คน โดยทดลองงานประมาณ 30 วัน ในช่วงแรกทุกคนจะ 
ค่อย ๆ สอนงานกัน โดยทุกคนจะต้องท�ำงานที่เหมือนกันทั้งหมดได้ แต่ยกเว้นแรงงานเพศชายที่อาจท�ำงาน
ทีต้่องใช้แรงมากกว่าเพศหญงิ โดยจะมกีารแบ่งสวนกนัไปดแูล และเวลาทีข่นส่งต้นไม้มกีารจ้างพนกังานเพิม่
ในการขนต้นไม้เข้าตู้คอนเทนเนอร์
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	 คุณธาดา กล่าวว่า ในสวนมีคนงานประจ�ำประมาณ 14 คน ส่วนคุณอันดา มีแรงงานประจ�ำ 3 คน 
ได้ให้ความเห็นตรงกันว่า คนงานนั้นถือเป็นปัจจัยหลักของการท�ำสวนไม้ประดับ มีการทดลองงาน 1 เดือน 
เนือ่งจากต้นไม้เป็นสิง่มชีวีติต้องมคีนคอยดแูล คอยรดน�ำ้ เปลีย่นถงุและใส่ปุย๋อยูต่ลอด ซึง่แต่ละคนสามารถ
ท�ำงานเหมือนกันได้ทุกหน้าที่ โดยหลัก ๆ จะแบ่งเป็นงานในสวน และงานขนต้นไม้ขึ้นตู้ โดยงานสวนน้ัน 
ไม่ยาก แต่เป็นงานที่ใช้ก�ำลังและความอดทนที่สูง ทุกคนจะได้รับการดูแลอย่างเหมาะสม
	 คุณองศา ได้กล่าวว่า แรงงานในสวนมีประมาณ 5 คน ลูกจ้างรายวัน 2 คน มีการแบ่งหน้าที่กัน 
ได้แก่ พนักงานขุดไม้ล้อม พนักงานดูแลสวนและพนักงานขนต้นไม้ โดยถ้าส่วนไหนไม่มีงานถึงจะมีการช่วย
เหลือกัน เนื่องจากงานในแต่ละที่อาจไม่ได้มีทุกวัน 
	 คุณเมฆา กล่าวว่า ในสวนมีแรงงานประจ�ำ 9 คน และ คุณปลายฟ้ามีแรงงานประจ�ำ 8 คน และ
ลูกจ้างรายวัน 3 คน ให้ความเห็นที่สอดคล้องกันว่า โดยในช่วงแรกจะทดลองงาน 1 เดือน มีคนคอยสอน 
และให้ค�ำแนะน�ำ ซึ่งในแต่ละคนจะสามารถปฏิบัติหน้าที่ในรูปแบบเดียวกันได้ จึงไม่จ�ำเป็นจะต้องมีจ�ำนวน
คนงานเยอะ เพราะการดูแลต้นไม้สามารถสลับคนเข้าไปในสวนได้ จึงท�ำให้สามารถควบคุมในส่วนของ
แรงงานได้มาก

ปัจจัยด้านเงินทุน
	 คุณกิ่งไผ่ กล่าวว่า ค่าใช้จ่ายที่สูงที่สุดคือ ค่าแรง เพราะต้องจ่ายสวัสดิการอื่น ๆ เพิ่มเติมด้วย เช่น 
ค่าทีพั่ก ข้าวสาร เป็นต้น รวมทัง้การดแูลเกษตรกรลกูไร่ แล้วรายได้หลักของทีส่วนคอืการส่งออกต้นไม้ มกีาร
แบ่งช�ำระออกเป็นงวด ๆ  คือ รอบแรกจะเป็นการวางมัดจ�ำก่อนประมาณ 30-50% และรอบที่สองช�ำระหลัง
จากสินค้าส่งถึงปลายทาง แต่กรณีที่เป็นลูกค้าใหม่จะต้องช�ำระเงินครบก่อนการขนต้นไม้ขึ้นตู้คอนเทนเนอร์
คุณภูผา กล่าวว่า ค่าใช้จ่ายส่วนมากมาจากค่าแรง ซ่ึงแบ่งเป็นคนงานในสวนกับทีมงานที่มาขนต้นไม้ใส ่
ตู้คอนเทนเนอร์ รองลงมาจะเป็นค่าปุ๋ย ค่ายาฆ่าแมลง ค่าถุง ค่ากระถาง ค่าด�ำเนินการขนส่งและค่าการท�ำ
เอกสารต่าง ๆ โดยการแบ่งช�ำระเงิน คือ รอบแรกการให้ลูกค้าวางมัดจ�ำ 30% ส่วนรอบสองเป็น 70% โดย
ถ้าเป็นลูกค้าประจ�ำสามารถช�ำระเงินหลังจากท�ำการส่งสินค้าเรียบร้อยแล้วได้ แต่กรณีเป็นลูกค้าใหม่ต้อง
ช�ำระเงินให้ครบก่อนปิดตู้คอนเทนเนอร์ 
	 คุณปลายฟ้า และคุณอันดา ให้ความเห็นตรงกันว่า ค่าใช้จ่ายหลักของที่สวน คือ ปุ๋ยมะพร้าว 
เนื่องจากบางช่วงต้องกักตุนปุ๋ยมะพร้าวไว้จ�ำนวนมากเพื่อกันขาดตลาด การแบ่งช�ำระเงิน คือ รอบแรก 
มีการตกลงพร้อมวางเงินมัดจ�ำ 20-30% รอบสอง คือ ช�ำระเงินส่วนที่เหลือ ในกรณีเป็นลูกค้าใหม่จะต้อง
ช�ำระเงินให้ครบก�ำหนดก่อนต้นไม้ออกจากสวน ส�ำหรับลูกค้าประจ�ำสามารช�ำระเงินหลังจากเสร็จสิ้นแล้ว
ได้ตามข้อตกลงของทั้งสองฝ่าย 
	 คุณใบบัว คุณเมฆา และคุณองศา ได้แสดงความเห็นตรงกันว่า ค่าใช้จ่ายส่วนมากของที่สวน ได้แก่ 
ค่าปุ๋ยมะพร้าว แกลบด�ำ วัสดุอุปกรณ์ ยาฆ่าแมลง และค่าแรงงาน ส�ำหรับการซ้ือขายแต่ละครั้งจะมีการ 
แบ่งช�ำระเงิน โดยรอบแรกจะมีการวางเงินมัดจ�ำประมาณ 40% รอบที่สองช�ำระเงิน หลังจากโหลดสินค้า 
ขึ้นตู้คอนเทนเนอร์เสร็จเรียบร้อยแล้ว 
	 คณุสายฝน และคณุตะวนั แสดงความเหน็คล้ายกนัว่า ต้นทนุส่วนมากมาจากค่าแรง ค่าปุย๋มะพร้าว 
ค่าแกลบ และ ค่าดูแลต้นไม้ โดยลูกค้าสามารถแบ่งช�ำระได้ 2-3 ครั้ง อย่างเช่น รอบแรกมัดจ�ำเงินก่อน 30% 
รอบทีส่องคอืเมือ่จดัหาต้นไม้ได้ครบตามก�ำหนดช�ำระเงนิ 30% และรอบสดุท้ายช�ำระเงนิส่วนทีเ่หลอืก่อนปิด
ตู้คอนเทนเนอร์ โดยถ้าช�ำระครบตามข้อตกลงถึงจะสามารถปล่อยรถขนส่งออกจากสวนได้
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	 คุณธาดา กล่าวว่า ค่าแรงเป็นค่าใช้จ่ายที่สูงที่สุด เนื่องจากงานที่สวนเน้นใช้แรงกับอดทนค่อนข้าง
มาก จึงจ�ำเป็นต้องให้ค่าตอบแทนตามความเหมาะสม โดยการซื้อขายจะแบ่งรอบการช�ำระคือในรอบแรก
หลังจากเปิดใบสั่งซื้อ แล้วจะมัดจ�ำเงิน 30% รอบที่สองคือวันที่ขนต้นไม้ขึ้นตู้คอนเทนเนอร์ต้องช�ำระเงิน 
30-40% สุดท้ายหลังจากเรือไปถึงท่าจะมีการส่งเอกสารและช�ำระเงินส่วนที่เหลือให้ครบ

ปัจจัยด้านวัตถุดิบและวัสดุอุปกรณ์
	 คุณกิ่งไผ่ ได้กล่าวว่า วัตถุดิบหลักของที่สวน ได้แก่ ต้นตระกูลปาล์ม ต้นสะเดา ต้นหางนกยูง และ
ต้นหกูระจง โดยทีส่วนจะมีทัง้แบบเพาะปลกูเองและแบบมเีกษตรกรลูกไร่ ส�ำหรับวัสดอุปุกรณ์ทีใ่ช้เพาะปลกู 
ได้แก่ ปุย๋มะพร้าว ถงุด�ำ แกลบด�ำ โพลเิมอร์ เป็นต้น โดยปุย๋มะพร้าวจะมกีารกักตนุเอาไว้มากทีส่ดุ เนือ่งจาก
มีราคาค่อนข้างสูงและการส่งออกต้นไม้จะไม่สามารถมีดินติดไปกับรากได้ 
	 คุณเมฆา กล่าวว่า วัตถุดิบหลักของที่สวน ได้แก่ ต้นสะเดา ต้นหางนกยูง ต้นนนทรี ต้นชมพู
พันธุ์ทิพย์ ต้นจามจุรีสีทอง ต้นไผ่ ส่วนของคุณปลายฟ้า ได้แก่ ต้นยางนา ต้นประดู่ป่า ต้นกระพี้จั่น ต้นคูณ  
ต้นเหลืองปรีดียาธร (ตะเบเหลือง) ทั้งสองท่านได้แสดงความเห็นที่ตรงกันว่า วัสดุที่ใช้ในการเพาะปลูกต้นไม้ 
ได้แก่ ปุ๋ยมะพร้าว ถุงด�ำ ยาฆ่าแมลง แกลบด�ำ โพลิเมอร์ และอุปกรณ์ตัดต้นไม้ โดยวัสดุที่น�ำมาใช้จะต้อง 
ได้มาตรฐาน เพื่อที่จะได้ผลิตและควบคุมคุณภาพของต้นไม้ได้เป็นอย่างดี
	 คุณสายฝน กล่าวว่า วัตถุดิบ ได้แก่ ต้นสะเดา ต้นชงโค ต้นมะขามเทศ ต้นหางนกยูง และ
วัตถุดิบที่สวนของคุณธาดา ได้แก่ ต้นจามจุรีสีทอง ต้นมะขามเทศ ต้นหางนกยูง ต้นสะเดา ต้นหูกวาง และ 
ต้นหกูระจง ทัง้สองท่านแสดงความเหน็ว่า วสัดอุปุกรณ์ทีใ่ช้ดูแลต้นไม้ ได้แก่ ปุย๋มะพร้าว ยาฆ่าแมลง อปุกรณ์
ตัดแต่งต้นไม้ สายยาง ถุงด�ำ แกลบดิน เป็นต้น นอกจากนี้ คุณสายฝนกล่าวความเห็นเพิ่มว่าในด้านวัสดุ
อุปกรณ์สามารถดัดแปลงใบไม้หรือสิ่งของจากธรรมชาติเข้ามาช่วยเสริมในการดูแลต้นไม้ได้
	 คุณองศา กล่าวว่า วัตถุดิบ ได้แก่ ต้นคูณ ต้นประดู่ และต้นปีป และวัตถุดิบที่สวนของคุณอันดา 
ได้แก่ ต้นจามจุรีสีทอง ต้นชงโค และต้นหูกระจง โดยทั้งสองท่านแสดงความเห็นว่า ปัจจัยด้านวัสดุอุปกรณ ์
ทีใ่ช้ ได้แก่ ปุย๋มะพร้าว ยาก�ำจดัศตัรพืูชและแมลง ถงุด�ำ แกลบด�ำ และสายยาง โดยจะมกีารกกัตนุปุย๋มะพร้าว
ไว้ปรมิาณมาก เพือ่ป้องกนัการขาดตลาด และควบคมุต้นไม้ตัง้แต่ต้นเลก็ ๆ  ให้มลี�ำต้นทีต่รง และแตกกิง่ก้าน
จากด้านล่างสูงขึ้นมาประมาณ 1.5 เมตร ถึง 1.8 เมตร
	 คุณภูผา กล่าวว่า วัตถุดิบ ได้แก่ ต้นหางนกยูง ต้นสะเดา ต้นปีป ต้นคูณ ต้นจามจุรีสีทอง วัตถุดิบ
ของสวนคุณใบบัว ได้แก่ ต้นสะเดา ต้นหางนกยูง ต้นเฟื่องฟ้า ต้นคูณ ต้นมะขามเทศ ต้นหูกระจง ต้นชงโค 
และวัตถุดิบของสวนคุณตะวัน ได้แก่ ต้นหูกระจง ต้นปีป ต้นชมพูพันธุ์ทิพย์ ต้นตะเบเหลือง ต้นสะเดา  
ต้นหางนกยูง และต้นชงโค โดยทั้งสามท่านแสดงความเห็นว่า วัสดุอุปกรณ์ส่วนใหญ่ที่ใช้ ได้แก่ ยาก�ำจัด
แมลง ยาใส่บ�ำรุงต้นไม้ ฮอร์โมน ปุ๋ยมะพร้าว ถุงด�ำ กระถางและแกลบด�ำ โดยจะมีการใส่ปุ๋ยทุก ๆ  
20 วัน การปรับขยายถุง การพ่นก�ำจดัแมลงทกุ ๆ  7 วัน โดยการน�ำวสัดทุีม่คุีณภาพมาใช้ ส�ำหรบัป้องกนัและ 
หลีกเลี่ยงปัญหาที่อาจเกิดกับต้นไม้ 

ปัจจัยด้านการบริหารจัดการ
	 คุณกิ่งไผ่ กล่าวว่า การท�ำงานที่สวนจะมีความเป็นครอบครัว มีการช่วยเหลือ และมีคนคอย 
สอนงานให้ โดยตวัเองนัน้จะเป็นคนควบคมุงาน คยุกบัลกูค้า ตดิต่อด้านเอกสารต่าง ๆ  และหาแนวทางใหม่ ๆ   
ในการพัฒนาต้นไม้อยู่เสมอ ส่วนทางสวนจะมีการแบ่งงานให้หัวหน้างาน เพื่อน�ำไปแจกจ่ายให้กับคนงาน 
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ในสวนอีกรอบ จึงท�ำให้ง่ายต่อการดูแลและปฏิบัติงาน โดยถ้าเกิดปัญหาขึ้นในสวนสามารถให้ผู้ที่มีความ
ประสบการณ์หรือช�ำนาญแก้ปัญหาเบื้องต้นได้เลย
	 คุณเมฆา และคุณสายฝน ให้ความเห็นสอดคล้องกันว่า การดูแลสวนให้สามารถเติบโตขึ้นได้น้ัน 
คือ ตัวเองจะเป็นคนลงมือท�ำและควบคุมด้วยตัวเอง เพื่อที่จะเข้าใจถึงปัญหาที่เกิดขึ้นกับต้นไม้ แล้วสามารถ
แก้ไขได้ถกูต้อง ยกเว้นแต่การเจอปัญหาเลก็น้อยกส็ามารถให้พนกังานแก้ได้ทนัทีเลย ซึง่ในแต่วนัจะมกีารแบ่ง
หน้าที่ว่าแต่ละคนควรปฏิบัติในส่วนไหน เพื่อให้งานท�ำสามารถบรรลุและเสร็จสิ้นตามเป้าหมาย
	 คุณปลายฟ้า และคุณองศา แสดงความเห็นว่า ในสวนจะมีการแบ่งหน้าที่ประจ�ำของตัวเอง  
แต่เริ่มต้นทุกคนจะสามารถท�ำงานเป็นได้ทุกส่วน เพื่อเวลาทางสวนไหนขาดแคลนแรงคนก็จะได้สามารถ
เข้าไปท�ำแทนได้ทันที ซึ่งด้านหลัก ๆ ที่ท�ำนั้นตัวเองจะมีการจ่ายงาน จัดหาต้นไม้ และควบคุมคุณภาพโดย
รวม เพื่อก�ำหนดแนวทางการท�ำงานให้เป็นระเบียบมากขึ้น
	 คุณภูผา และคณุอันดา แสดงความเห็นว่า การท�ำงานสว่นใหญ่จะเปน็คนควบคมุงานและจ่ายงาน
ให้กับคนงานเอง ซึง่แต่ละคนจะท�ำหน้าทีค่ล้าย ๆ  กนั ซึง่ตวัเองจะแก้ปัญหาและดูแลความเรยีบร้อยของสวน 
โดยถ้าในสวนเกิดปัญหาหนัก ๆ อย่างเช่นลมพายุแรง ๆ จนต้นไม้ล้มลงพื้น ถึงจะเข้าไปจัดการแก้ไขปัญหา 
แต่ถ้าเรื่องเล็กน้อยแรงงานที่มีประสบการณ์สามารถจัดการได้ในทันที
	 คุณธาดา คุณใบบัว และคุณตะวัน แสดงความเห็นจากท�ำงานไว้ว่า ในสวนตัวเองจะได้รับงานมา
จากเจ้านาย โดยจะรับผิดชอบดูแลและแบ่งงานให้กับคนงานคนอื่น ๆ ซ่ึงจะคอยควบคุมเช็คจ�ำนวนต้นไม้ 
ดูแลงานในสวน เช่น การรดน�้ำต้นไม้ การใส่ปุ๋ย การจัดหาต้นไม้ จัดการกับโรคพืชและโรคแมลงที่เกิดขึ้น 
รวมทั้งการดูคุณภาพของต้นไม้ที่จะจัดส่งให้เรียบร้อย

อุปสรรคและปัญหาที่พบเจอระหว่างด�ำเนินธุรกิจ
	 หลงัจากทีเ่ก็บข้อมลูปัญหาส่วนใหญ่ทีพ่บเจอระหว่างการด�ำเนนิธรุกจิไม้ประดบั สามารถแบ่งออก
ได้เป็น 3 ส่วน ได้แก่ สินค้าไม่พอต่อความต้องการของลูกค้า ส่วนของสภาพอากาศ และปัญหาโรคพืชและ
แมลง
	 คุณเมฆา และคุณกิ่งไผ่ แสดงความเห็นที่สอดคล้องกันว่า ปัญหาที่พบเจอระว่างการด�ำเนินธุรกิจ
มาจากความต้องการของลกูค้ากบัจ�ำนวนของต้นไม้ไม่สัมพนัธ์กนัในแต่ละช่วงฤดกูาล เนือ่งจากสภาพอากาศ
ทีเ่หมาะสมกบัการขุดล้อมและขนย้ายต้นไม้ของประเทศเราทีส่ามารถท�ำให้ต้นไม้เตบิโตได้ด ีแต่สภาพอากาศ
ของลูกค้าต่างประเทศมีอากาศท่ีร้อนเกินไปจึงไม่เป็นที่ต้องการในช่วงระยะเวลานั้น นอกจากนี้การที่ผลิต
สินค้าไม่ทันต่อความต้องการ เพราะต้นไม้แต่ละต้นต้องใช้เวลาเป็นปีกว่าจะเจริญเติบโตได้ทันความต้องการ 
ณ เวลานัน้ ซึง่แนวทางในการรบัมอืกบัปัญหา คอื การกกัตนุสนิค้าไว้ทีส่วน การแบ่งระยะเวลาการเพาะปลกู
และจัดจ�ำหน่ายให้ทันต่อรอบเวลา
	 ด้านสภาพอากาศ คุณสายฝน คุณตะวัน คุณปลายฟ้า คุณธาดา และคุณภูผา โดยทั้ง 5 ท่านแสดง
ความเหน็ว่า ต้นไม้บางชนดิมคีวามบอบบาง ในช่วงหน้าฝนทีม่ฝีนตกชกุ ๆ  ต้นไม้บางส่วนอาจเกดิเชือ้ราหรอื
หนอนขึน้ และบางส่วนอาจไม่แตกใบ ซึง่จะไม่สามารถขดุย้ายเข้ามาไว้รอจ�ำหน่ายได้ จงึต้องแก้ปัญหาด้วยวธิี
การกกัตนุต้นไม้ไว้ตัง้แต่หน้าแล้ง และการขดุล้อมต้นไม้บางครัง้มโีอกาสไม่ตดิทกุต้น โดยจะมทีัง้ต้นทีไ่ด้และ
เสยีหายผสมกนั ส�ำหรบัช่วงทีม่พีายเุข้าหรอืมลีมแรง ๆ  เกดิขึน้ สามารถท�ำต้นไม้ล้มราบลงบนพืน้ ซ่ึงจะสร้าง
ความเสียหายและค่าใช้จ่ายในการจ้างแรงงานมายกต้นไม้ขึ้นใหม่ นอกจากน้ีในช่วงหน้าแล้งหรือช่วงแดด 
แรง ๆ ใบไม้แห้งหล่น ต้นไม้จ�ำเป็นต้องการน�้ำที่มาก จึงต้องมีการรดน�้ำต้นไม้ทุกวันและรดให้พอดี
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	 ปัญหาด้านโรคพืชและแมลง คุณอันดา คุณใบบัว คุณองศา คุณกิ่งไผ่ และคุณภูผา กล่าวว่า  
ส่วนใหญ่ที่พบเจอจะเป็นตัวเพลี้ย เชื้อรา และหนอนใบไม้ โดยถ้าหนอนยังไม่ลงไปถึงรากต้นไม้ ยังสามารถ
บ�ำรุงรักษาให้เจริญเติบโตต่อไปได้โดยการพ่นยาก�ำจัดศัตรูพืชทุก ๆ 7 วัน นอกจากนี้ คุณกิ่งไผ่ แสดงความ
เห็นเพิ่มเติมไว้ว่า บางครั้งอาจพบโรครากเน่า โรคล�ำต้นเน่าและโรคแมลง ซึ่งจะมาจากการย้ายต้นไม้มาจาก
จงัหวดัอืน่ ๆ  โดยวธิกีารแก้ไขจะเป็นการล้างดนิออกและเช็คต้นไม้ทกุต้นอกีครัง้ ส�ำหรบัต้นไม้ทีเ่สยีหายหนกั
จ�ำเป็นต้องน�ำกลับไปแยกพักและดูแลรักษาใหม่อีกครั้ง

ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส�ำเร็จของธุรกิจไม้ล้อม         
	 คุณเมฆา คุณอันดา คุณปลายฟ้า และคุณตะวัน ได้แสดงความเห็นไว้ว่า ต้นไม้ที่จัดจ�ำหน่าย 
ต้องมคีณุภาพ โดยจะมกีารควบคมุมาตรฐานตัง้แต่การผลิต การใส่ปุย๋บ�ำรงุ พ่นยาก�ำจดัศตัรพูชื รดน�ำ้ให้ตรง
เวลา ริบกิง่ ริบใบและริบก้านทีแ่ตกออก โดยถ้าตน้ไหนยงัไม่ถึงเกณฑ์มาตรฐานจะตอ้งน�ำไปดแูลใหม่อีกครัง้ 
ซึ่งลูกค้าส่วนใหญ่ที่มาซื้อเป็นลูกค้าประจ�ำที่มีความพอใจจากความสวยของต้นไม้และราคาท่ีเหมาะสม แต่
ส�ำหรับลูกค้าใหม่มาจากการบอกต่อและทางออนไลน์ และมีการน�ำแนวคิดใหม่ ๆ มาพัฒนาและปรับปรุง
ไม้ล้อมอยู่เสมอ เพื่อให้มีผลผลิตที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด
	 คณุกิง่ไผ่ และคณุภผูา แสดงความเหน็ไว้ว่า การควบคุมไม้ล้อมให้มคุีณภาพและตรงตามมาตรฐาน 
โดยการดูแลต้นไม้ตั้งแต่เล็ก ๆ ให้มีล�ำต้นตรง รากแข็งแรง ใช้สารเคมีน้อยลง การใส่ปุ๋ยมะพร้าว รดน�้ำให้
เหมาะสมกับสภาพอากาศ และทางสวนมีชนิดของต้นไม้ที่หลากหลายจะสามารถตอบโจทย์ความต้องการ
ได้ครบทกุอย่าง ท�ำให้ดงึดดูลกูค้าทัง้รายใหม่และลกูค้าประจ�ำได้ ซึง่ลกูค้าส่วนมากมาจากการบอกต่อ ๆ  กนั
	 คณุสายฝน และคณุธาดา ได้แสดงความเหน็ว่า ทางสวนเริม่จากการควบคมุมาตรฐานต้ังแต่การขดุ
ย้ายต้นไม้ออกมา การพักต้นไม้ให้มีรากแข็งแรง การบ�ำรุงต้น พ่นยาก�ำจัดศัตรูพืช การจัดแต่งลักษณะต้นไม้ 
โดยลูกค้าส่วนใหญ่เป็นลูกค้าประจ�ำ ส�ำหรับลูกค้ารายใหม่มาจากช่องทางออนไลน์ และดูจากการรีวิวที่มี
รูปภาพว่ามีการขนส่งสินค้าจริง ท�ำให้ลูกค้ามีความไว้ใจและเชื่อในคุณภาพของต้นไม้
	 คณุใบบวั และคณุองศา ได้แสดงความเหน็ว่า การท่ีควบคมุต้นไม้ให้ได้มาตรฐาน โดยเริม่ตัง้แต่การ
ตัดแต่งกิ่งจากโคนขึ้นมา 2 เมตร จะต้องตัดแต่งตั้งแต่ต้นไม้เล็ก ๆ ถ้าตัดตอนที่ต้นไม้เติบโตขึ้นแล้ว ท�ำให้
ต้นไม้เป็นรูและหนอนเข้าไปอยู่ได้ จากการที่ต้นไม้มีความสมบูรณ์ รูปทรงดี ล�ำต้นตรง รากแข็งแรงและที่
สวนมีบริการการขายที่ดี สามารถช่วยสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้ โดยลูกค้าที่มาซ้ือส่วนมากจะเป็น
ลูกค้าประจ�ำ เนื่องจากพอใจในคุณภาพของต้นไม้อยู่แล้ว ส่วนลูกค้ารายใหม่ ๆ จะมาจากการบอกต่อจาก
คนรู้จัก 

การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศผ่านการส่งออกทางตรง
	 คุณกิ่งไผ่ ได้กล่าวว่า ตัวเองจะเป็นคนติดต่อลูกค้าและจัดท�ำเอกสารเอง ซึ่งข้อได้เปรียบของการ
ส่งออกทางตรง คือ ไม่ต้องกังวลเรื่องนายหน้ามาติดต่อซ้ือ แล้วเกิดการยกเลิกระหว่างทาง จนท�ำให้เสีย 
ผลประโยชน์จากการที่ต้องมากักเก็บต้นไม้ไว้ นอกจากนี้การติดต่อลูกค้าเอง ท�ำให้สามารถน�ำเสนอต้นไม้
ชนิดอื่น ๆ เพิ่มเติมได้ แต่ปัญหาที่พบ คือ ในบางครั้งลูกค้าอาจผิดนัดช�ำระและจ่ายเงินล่าช้า และใน 
การเตรียมพร้อมก่อนส่งออกนั้น เริ่มจากการจัดเตรียมต้นไม้ให้พร้อมก่อน ท�ำความสะอาดให้ปราศจากดิน 
การเปลี่ยนถุง การใส่โพลิเมอร์เพื่อรักษาความชุ่มชื้น โดยต้นไม้ที่จะจัดส่งต้องได้มาตรฐานตามก�ำหนด และ
จะมกีารฉดียาเพือ่ป้องกนัหนอนหรอืแมลงทีอ่าจตดิไปกบัต้นไม้ ซ่ึงจะมเีจ้าหน้าทีเ่กษตรมาตรวจเชค็ระหว่าง
การน�ำต้นไม้ขึ้นใส่ตู้คอนเทนเนอร์และไปส่งยังท่าเรือ 
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	 คุณภูผา แสดงความเห็นว่า สวนของตัวเองมีการส่งออกแบบไม่ผ่านตัวแทนกลาง ตัวเองจะ 
ติดต่อลูกค้า จัดเตรียมเอกสาร ข้อได้เปรียบของการส่งออกทางตรง คือ การมีคนกลางท�ำให้ราคาของต้นไม้
เปลี่ยนไปมากขึ้น ซ่ึงแตกต่างกับการส่งออกเอง แต่ข้อเสียเปรียบ คือ การต่อรองราคาจากปริมาณความ
ต้องการของลกูค้า และการรบัผดิชอบส่วนทีเ่สยีหายระหว่างการขนส่งไม้ล้อม โดยต้นไม้ควรเสยีหายได้ไม่เกนิ 
10% ตามข้อตกลง และในการเตรียมพร้อมก่อนส่งออกจะมีการฉีดพ่นยาล่วงหน้าก่อน 3 วัน เพื่อลดความ
เสี่ยงจากแมลง หนอน และสิ่งแปลกปลอมต่าง ๆ หลังจากนั้นจะล้างราก น�ำดินออก เปลี่ยนถุง ใส่โพลิเมอร์ 
และจะมีเจ้าหน้าที่เกษตรมาตรวจเช็คความถูกต้อง โดยมาตรฐานต้นไม้ที่จะส่งออก ได้แก่ ล�ำต้นตรง คอสูง 
แตกง่ามและแตกกิ่งตามลักษณะที่ลูกค้าก�ำหนด 
	 คุณธาดา และคุณใบบัว แสดงความเห็นคล้ายคลึงกันว่า การซื้อขายจะเป็นการติดต่อโดย  
ตรงกบัลกูค้าเอง โดยสามารถสือ่สารภาษาเดยีวกบัลกูค้าได้ ข้อได้เปรยีบการส่งออกทางตรง คอื ไม่ถกูกดราคา  
มีโอกาสเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด และเพิ่มผลก�ำไรได้มากขึ้น ส�ำหรับข้อเสียเปรียบ คือ การเพิ่มภาระงาน 
โดยต้องท�ำทกุอย่างเอง ตัง้แต่การตดิต่อลกูค้า เรือ่งเอกสาร การขนส่งต่าง ๆ  และการทีจ่ะต้องรบัผิดชอบความ
เสียหายที่เกิดขึ้นกับต้นไม้ ได้แก่ การเจอแมลง หอยทาก หนอน และต้นไม้เสียหาย ส�ำหรับการเตรียมพร้อม
ก่อนส่งออก ด้านของคุณใบบัวจะมีการพ่นยาก่อนส่งออก 1 วัน ล้างราก น�ำดินออกให้เหลือแต่ปุ๋ยมะพร้าว 
และแกลบด�ำ ส่วนคุณธาดาจะมีการพ่นยาก่อน 1 วัน ล้างราก น�ำดินออก และการใส่พอลิเมอร์เพื่อให้ความ 
ชุ่มชื้นกับต้นไม้ในระหว่างการขนส่ง นอกจากนี้ ทั้งสองท่านยังกล่าวว่า ขั้นตอนระหว่างการน�ำต้นไม้ใส่ 
ขึ้นตู้คอนเทนเนอร์จะต้องมีเจ้าหน้าที่เกษตรมาตรวจสอบเช็คความถูกต้องของต้นไม้ 

การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศผ่านการส่งออกทางอ้อม
	 คณุสายฝน และคณุตะวนั แสดงความเหน็ตรงกนัว่า ในสวนของตวัเองนัน้จะมคีนกลางในการตดิต่อ 
ข้อดีของการส่งออกทางอ้อม คือ การที่สามารถเสร็จส้ินงานได้ที่หน้าร้านเลย ไม่ต้องจัดการเรื่องเอกสาร  
ไม่ต้องรับผิดชอบในส่วนท่ีเกิดปัญหาระหว่างการขนส่ง ไม่ต้องรับผิดชอบจากการที่ต้นไม้เสียหาย และจะ 
ไม่มีปัญหาด้านการช�ำระเงิน ส่วนข้อเสียเปรียบ คือ การถูกกดราคา และการได้รับผลก�ำไรที่น้อยลง โดย
การเตรียมพร้อมก่อนส่งออก เริ่มต้นจะมีการเช็คสภาพของต้นไม้ ได้แก่ ตรวจดิน ไส้เดือน ปุ๋ยมะพร้าว  
ล้างรากเพื่อไม่ให้มีดินติด มีการพ่นยา 1 วัน ก่อนน�ำต้นไม้ขึ้นตู้คอนเทนเนอร์เพื่อป้องกันแมลง ตัวเพลี้ย
และงู โดยระหว่างการน�ำต้นไม้ข้ึนตู้คอนเทนเนอร์จะมีการตรวจเช็คจากเจ้าหน้าที่เกษตร แล้วจึงจะ 
ปิดตูค้อนเทนเนอร์ให้เรยีบร้อย และหน้าทีส่่วนทีเ่หลอืจะเป็นของตวัแทนกลางทีจ่ะเป็นฝ่ายด�ำเนินการต่อไป
	 คุณเมฆา กล่าวว่า การส่งออกไม้ล้อมนั้นที่สวนจะผ่านคนกลางในการติดต่อ ข้อดี คือ ตัวเอง 
ไม่พบเจอปัญหาในด้านการช�ำระเงนิเลย ไม่ต้องกงัวลเรือ่งกฎระเบยีบทีแ่ตกต่าง ไม่ต้องมกีารจดัการเอกสาร 
ต่าง ๆ แต่ในข้อเสียเปรียบ คือ มีโอกาสถูกตัดราคา และเสียโอกาสจากการจ�ำหน่ายต้นไม้ชนิดอื่น โดย 
การเตรียมพร้อมก่อนส่งออกจะเริ่มต้นจากการจัดเตรียมจ�ำนวนต้นไม้ให้ครบก่อน ตั้งแต่การท�ำความ
สะอาดราก ต้องปราศจากดนิ การเปลีย่นถงุ การใส่โพลเิมอร์ การพ่นยาก่อนขนส่ง 1 วนั และระหว่างการน�ำ 
ขึ้นใส่ตู้คอนเทนเนอร์จะมีเจ้าหน้าท่ีเกษตรมาตรวจสอบเช็คความถูกต้องและความเรียบร้อย หลังจากนั้น
ตัวแทนกลางจะเป็นผู้รับผิดชอบส่วนที่เหลือเอง
	 คุณองศา คุณอันดา และคุณปลายฟ้า แสดงความเห็นว่า การที่มีตัวแทนกลางในการติดต่อ  
จุดได้เปรียบ คือ ลดความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นจากค่าของเงิน ไม่มีปัญหาเรื่องข้อบังคับของแต่ละประเทศ   
ไม่ต้องจัดท�ำเอกสาร ไม่ต้องรับผิดชอบเวลาต้นไม้เกิดการเสียหาย และจะไม่มีปัญหาด้านการช�ำระเงิน  
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เพราะจะต้องช�ำระเงินครบก่อนรถตู้คอนเทรนเนอร์จะออกจากสวน แต่ข้อเสียเปรียบ คือ ไม่ได้รับการ 
ติดต่อเองกับลูกค้า และในระยะยาวการได้รับผลตอบแทนน้อยลง การเตรียมพร้อมก่อนส่งออก เริ่มต้นจะ
มีการเตรียมความพร้อมของต้นไม้ให้ได้ปริมาณที่ครบ เช็คลักษณะต้นไม้และรูปทรงล�ำต้น เช็คดิน ล้างราก  
การพ่นยากันเชื้อราก่อนหน้า 1 วัน การใช้ปุ๋ยมะพร้าวแทนดิน และในการน�ำต้นไม้ขึ้นใส่ตู้คอนเทนเนอร์
จะมีเจ้าหน้าที่เกษตรมาตรวจสอบความถูกต้องและส่วนที่เหลือเป็นหน้าที่ตัวแทนกลางที่จะเป็นฝ่าย 
รับผิดชอบต่อไป

สรุปผลการศึกษา
	 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความส�ำเร็จของผู้ประกอบการการส่งออกไม้ประดับ (ไม้ล้อม)
	 1. ปัจจัยทางด้านบุคลากร 
	 มนุษย์หรือแรงงานถือเป็นปัจจัยหลักส�ำหรับการด�ำเนินธุรกิจไม้ล้อม โดยพนักงานประจ�ำมาก
ที่สุด คือ 15 คน และน้อยที่สุด คือ 2 คน พนักงานรายวันมากที่สุด คือ 5 คน น้อยที่สุด คือ ไม่มีเลย ระยะ
ทดลองงานมากที่สุด คือ 3 เดือน รองลงมา 2 เดือน และ 1 เดือน ตามล�ำดับ โดยเริ่มต้นพนักงานทุกคนจะ
ได้รบัการสอนงานและค�ำแนะน�ำเบือ้งต้นทีจ่ะสามารถปฏบิติังานในหน้าทีร่ปูแบบเดยีวกันได้ ได้แก่ การรดน�ำ้  
การขดุล้อมย้ายต้นไม้ การพ่นยา การเปลีย่นถงุ การใส่ปุย๋ การดแูล และการขนย้ายต้นไม้ขึน้ใส่ตูค้อนเทนเนอร์ 
โดยการดแูลต้นไม้สามารถสบัเปลีย่นพนกังานได้ เนือ่งจากการดแูลต้นไม้เป็นงานทีต้่องใช้แรงมากและความ
อดทนสูง แต่ไม่ใช่งานที่ต้องใช้ความสามารถสูง พนักงานทุกคนจึงต้องช่วยเหลือซึ่งกันและกัน นอกจากนี้  
การที่พนักงานมีต�ำแหน่งประจ�ำในการปฏิบัติ ท�ำให้ผลงานออกมามีประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผลเพิ่ม
มากขึ้น
	 2. ปัจจัยด้านเงินทุน 
	 เงินเป็นส่วนส�ำคัญในการขับเคลื่อนที่ท�ำให้ธุรกิจสามารถด�ำรงต่อไปได้อย่างราบรื่น โดย 
ค่าใช้จ่ายมากทีส่ดุ คอื ค่าแรงงาน เพราะต้องมกีารจ่ายสวัสดกิารอืน่ ๆ  เพิม่เตมิ ได้แก่ ค่าทีพั่ก ข้าวสาร เป็นต้น  
รวมทัง้การดแูลเกษตรกรลกูไร่ รองลงมา ได้แก่ ค่าปุย๋มะพร้าว แกลบด�ำ ค่าก�ำจดัศตัรพูชื ค่าถงุด�ำ ค่ากระถาง 
ค่าด�ำเนินการขนส่ง และค่าใช้จ่ายในการจัดท�ำเอกสารต่าง ๆ  โดยมีการขายเงินเชื่อ ซึ่งหลัก ๆ  แบ่งการช�ำระ
เงินเป็น 2 รอบ คือ รอบแรกช�ำระเงินมัดจ�ำ 30% และรอบที่สองการช�ำระเงินส่วนที่เหลือให้ครบ กรณีเป็น
ผู้ซ้ือรายใหม่ต้องช�ำระเงินให้ครบก่อนขนย้ายต้นไม้ข้ึนตู้คอนเทนเนอร์ แต่ส�ำหรับลูกค้าประจ�ำสามารช�ำระ
เงินหลังจากจัดส่งต้นไม้เสร็จเรียบร้อยหรือขึ้นอยู่กับข้อตกลงระหว่างทั้งสองฝ่าย 
	 3. ปัจจัยด้านวัตถุดิบและวัสดุอุปกรณ์ 
	 วัตถุดิบ (ต้นไม้) ที่เป็นที่ต้องการของตลาด ได้แก่ ต้นสะเดาและต้นหางนกยูง รองลงมา ต้นหูกระ
จง ต้นชงโค ต้นจามจรุสีทีอง ต้นคณู ต้นมะขามเทศ และต้นปีป ตามล�ำดบั ส�ำหรบัวสัดอุปุกรณ์ทีใ่ช้เพาะปลูก
จะต้องได้รับมาตรฐานตามก�ำหนด ได้แก่ ปุ๋ยมะพร้าว ถุงด�ำ แกลบด�ำ โพลิเมอร์ และอุปกรณ์ตัดแต่งต้นไม้ 
เป็นต้น โดยปุ๋ยมะพร้าวจะถูกกักตุนครั้งละปริมาณมากที่สุด และจะมีการดัดแปลงวัสดุจากธรรมชาติเข้ามา
ช่วยเสริมในการดูแลต้นไม้ และเน่ืองจากต้นไม้ท่ีน�ำมาจัดจ�ำหน่ายในบางช่วงของฤดูกาลมีความไม่สัมพันธ์
กันกับความต้องการของตลาด การน�ำวัสดุอุปกรณ์มาใช้ที่มีมาตรฐานสามารถช่วยลดปัญหาที่อาจเกิดขึ้น 
ในการเพาะปลูกได้ และเพื่อได้รับผลิตผลท่ีดีข้ึนจะต้องมีการควบคุมคุณภาพของต้นไม้ให้มีล�ำต้นตรงและ
รากต้นไม้ที่แข็งแรง 
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	 4. ปัจจัยด้านการบริหารจัดการ 
	 ผู ้ประกอบการส่วนใหญ่ด�ำเนินกิจการไม้ล้อมเป็นรูปแบบของครอบครัว ซ่ึงเจ้าของจะเป็น 
ผู้ลงมือปฏิบัติด้วยตนเอง ตั้งแต่การควบคุมคุณภาพ การติดต่อกับลูกค้า การจัดหาวัตถุดิบ การแจกจ่าย
งาน และก�ำหนดแนวทางในการปฏิบัติงานให้เป็นระเบียบ โดยถ้าเกิดอุปสรรคระหว่างการปฏิบัติงาน ผู้ที่มี
ประสบการณ์สามารถรบัผดิชอบแก้ไขปัญหาได้ทนัท ีนอกจากนี ้การบริหารจดัการท่ีเหมาะสมช่วยท�ำให้งาน
ที่ปฏิบัติสามารถบรรลุผลได้ตามเป้าหมายที่ก�ำหนดไว้

ปัจจัยเชิงกลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศของการส่งออกไม้ประดับ (ไม้ล้อม)
	 1. การส่งออกทางตรง
	 การส่งออกทางทางตรง มีข้อได้เปรียบ คือ การที่ไม่ถูกกดราคาสินค้า โอกาสในการเพิ่มส่วนแบ่ง
ทางการตลาด การเพ่ิมผลก�ำไรได้สูงขึ้น ไม่ต้องกังวลเรื่องการเสียผลประโยชน์จากการกักเก็บต้นไม้ โดย
สามารถน�ำเสนอต้นไม้ชนิดอื่น ๆ ได้ แต่ข้อเสียเปรียบ คือ ผู้ซื้ออาจผิดช�ำระเงิน ช�ำระเงินล่าช้า การจัด
เตรียมเอกสารทั้งหมดด้วยตนเอง ตั้งแต่การติดต่อลูกค้า การจัดท�ำเอกสาร การขนส่งต่าง ๆ และการรับผิด
ชอบความเสยีหายทีเ่กดิขึน้กบัต้นไม้ระหว่างการขนส่ง เนือ่งจากต้นไม้ไม่ควรเสียหายเกนิ 10% ของข้อตกลง  
ซึ่งก่อนการจัดส่งต้นไม้จะมีการเตรียมพร้อมตั้งแต่จ�ำนวนและรูปทรงของต้นไม้ การพ่นยาก่อนการส่งออก  
1 วัน การช�ำระล้างราก การน�ำดินออกให้เหลือเฉพาะปุ๋ยมะพร้าวและแกลบด�ำ การเปลี่ยนถุง ใส่โพลิเมอร์ 
และในระหว่างการขนย้ายขึน้ใส่ตูค้อนเทนเนอร์จะมเีจ้าหน้าทีเ่กษตรมาตรวจเชค็ความถกูต้องของต้นไม้ และ
ถึงจะสามารถขนส่งต้นไม้จากที่สวนไปยังท่าเรือต้นทางได้
	 2. การส่งออกทางอ้อม 
	 การทีม่ตัีวแทนกลางในการตดิต่อผูซ้ือ้ ข้อได้เปรยีบ คือ การทีไ่ม่ต้องด�ำเนนิเรือ่งเอกสารต่าง ๆ  โดย
สามารถจ�ำหน่ายและเสร็จสิ้นงานที่ร้านได้ทันที ไม่มีปัญหาด้านการช�ำระเงิน ไม่ต้องกังวลเรื่องกฎข้อบังคับ
ของแต่ละประเทศ และไม่ต้องรับผิดชอบสิ่งที่เกิดขึ้น หากต้นไม้เกิดได้รับความเสียหายระหว่างการขนส่ง  
แต่ข้อเสยีเปรยีบ คอื การถกูกดราคา ไม่ได้รบัการตดิต่อโดยตรงกบัลกูค้า และในระยะยาวได้รบัผลตอบแทน
ที่น้อยลง โดยขั้นตอนการเตรียมพร้อมก่อนที่ตัวแทนกลางจะเป็นฝ่ายรับผิดชอบด�ำเนินการงานต่อไป  
ผู้ขายต้องเตรียมความพร้อมของต้นไม้ ซึ่งเริ่มตั้งแต่การเช็คความถูกต้องของจ�ำนวนและรูปทรงของต้นไม้  
การช�ำระล้างราก พ่นยากันเชื้อรา เช็คคุณภาพดิน และการได้รับตรวจเช็คจากเจ้าหน้าที่เกษตรระหว่างการ
ขนย้ายขึ้นใส่ตู้คอนเทนเนอร์ โดยเมื่อรถคอนเทนเนอร์ออกจากร้านที่จัดจ�ำหน่ายจึงหมดหน้าที่ส่วนท่ีต้อง 
รบัผดิชอบของผูข้ายและเสรจ็สิน้งานทนัท ีส�ำหรับงานส่วนทีเ่หลือจะเป็นหน้าทีข่องตวัแทนกลางทีจ่ะด�ำเนนิ
การต่อไป

อภิปรายผลการศึกษา
	 จากการศึกษาปัจจัยเชิงกลยุทธ์ที่เกี่ยวข้องกับการด�ำเนินธุรกิจไม้ประดับ (ไม้ล้อม) เพื่อการส่ง
ออกในประเทศไทย จะเห็นได้ว่าผู้ประกอบการท่ีด�ำเนินธุรกิจไม้ประดับ (ไม้ล้อม) ส่วนใหญ่ด�ำเนินธุรกิจ
ในรูปแบบครอบครัว ซึ่งเป็นการส่งออกในประเทศแถบตะวันกลางเป็นหลัก ได้แก่ ประเทศซาอุดิอาระเบีย 
สหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ กาตาร์ อียิปต์ และคูเวต รวมทั้งประเทศเพื่อนบ้าน ได้แก่ กัมพูชา เมียนมาร์ และลาว 
เนือ่งจากประเทศไทยมสีภาพอากาศและคณุภาพดนิทีเ่หมาะสมต่อการเพาะปลูกและเจรญิเตบิโต ต้นไม้ราคา
ไม่แพง ลักษณะรูปทรงของต้นไม้อยู่ในเกณฑ์ที่ดี และสามารถตอบโจทย์ความต้องการที่ครบทุกขนาด ได้แก่  
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ต้นสะเดา ต้นมะขามเทศ ต้นหูกระจง ต้นคูณ ต้นหางนกยูง ต้นปีป ต้นคูณ ต้นจามจุรีสีทอง เป็นต้น โดย 
ต้นไม้เหล่านี้มักจะสามารถทนความแห้งแล้งได้ดี ซ่ึงแหล่งท่ีมาของต้นไม้ คือ จังหวัดสระบุรี นครนายก 
ปราจีนบุรี สุพรรณบุรี ชัยนาท อ่างทอง ลพบุรี เป็นต้น โดยหลัง จากการสัมภาษณ์ผู้ที่ด�ำเนินการธุรกิจ  
ไม้ล้อมทัง้ 10 ราย เป็นการสมัภาษณ์ปัจจยัพืน้ฐานของความส�ำเร็จในการประกอบธรุกจิ ได้แก่ ด้านบคุลากร 
ด้านการเงินทุน ด้านวัตถุดิบและวัสดุอุปกรณ์ และด้านการจัดการ และกลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ 
ได้แก่ การส่งออกทางตรง และการส่งออกทางอ้อม สามารถอภิปรายผลการศึกษา ดังนี้
	 ปัจจัยด้านบุคลากร จากการศึกษาพบว่า แรงงานมนุษย์ถือเป็นปัจจัยที่ส�ำคัญในการด�ำเนินธุรกิจ 
ไม้ล้อม โดยพนกังานทกุคนจะได้รบัการสอนงาน และสามารถปฏิบตังิานเหมอืนกนัได้ทกุต�ำแหน่ง เนือ่งจาก
งานทุกอย่างในสวนมาจากแรงงานมนุษย์ทั้งสิ้น ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ศราพก จินามา (2550)  
พบว่า การจ้างแรงงานทางการเกษตรของผู้ประกอบการไม้ดอกไม้ประดับ โดยส่วนใหญ่เคยจ้างแรงงาน
ทางการเกษตรร้อยละ 65.2 ซ่ึงจะเป็นการใช้แรงงานมนุษย์มากที่สุด รองลง มาจะเป็นการใช้เครื่องยนต์  
ส่วนผลการศึกษาของ นิภาพร มีช�ำนาญ (2554) พบว่า จ�ำนวนแรงงานที่ใช้ในการประกอบธุรกิจไม้ดอกไม้
ประดับแต่ละครั้งน้อยกว่าหรือเท่ากับ 5 คน รองลงมา คือ แรงงาน 6–10 คน แรงงาน 11-15 คน และ
แรงงาน 16 คนข้ึนไป ตามล�ำดับ ซึ่งลักษณะการจ้างงานที่ใช้ในการประกอบธุรกิจจะมีการจ้างรายวัน  
การจ้างเหมา จ้างรายเดอืน และการท�ำกนัเองภายในครอบครวั จากการทีแ่รงงานได้รบัค�ำแนะน�ำทีด่ ีมกีารช่วย 
ซึ่งกันเหลือกัน และได้รับการดูแลอย่างเหมาะสม จะสอดคล้องกับผลการศึกษาของ อนุกูล โกมลอุปถัมภ์  
และคณะ (2564) พบว่า ผู้ประกอบการจะต้องมีกลยุทธ์ในการจัดการบุคลากรขององค์กร เพื่อให้พนักงาน 
ได้รับการพัฒนาศักยภาพ และสามารถปฏิบัติงานออกมาได้อย่างมีประสิทธิภาพต่อองค์กรมากยิ่งขึ้น 
	 ปัจจัยด้านการเงินทุน จากการศึกษาจะพบได้ว่า เงินทุนเป็นปัจจัยหลักหนึ่งอย่างที่ท�ำให้ธุรกิจ
ด�ำเนินการและเติบโตต่อไปได้ โดยผู้ประกอบส่วนใหญ่จะมีค่าใช้จ่ายหลัก ๆ จะเป็นค่าแรงงาน รองลงจะ
เป็นวัสดุอุปกรณ์ โดยในทุก ๆ วันจะต้องมีค่าใช้จ่ายในการดูแลต้นไม้ทุกต้น ดังนั้น ผู้ประกอบการจึงต้องหา
วิธีในการควบคุมต้นทุน และลดค่าใช้จ่ายที่ไม่จ�ำเป็นลง โดยผลการศึกษาของ ณัฐพร รัตคธา (2555) พบว่า 
ต้นทุนในการประกอบธุรกิจไม้ประดับแบ่งได้ 2 ส่วน ได้แก่ ต้นทุนการเริ่มลงทุนครั้งแรก ได้แก่ การถมที่ดิน 
การสร้างโรงเรือน ยานพาหนะ และต้นทุนการด�ำเนินงาน ซึ่งจะแบ่งออกเป็นต้นทุนในการเพาะปลูก ต้นทุน
ในการปฏิบัติงาน และต้นทุนไม้ดอกไม้ประดับต้นใหญ่และอุปกรณ์ตกแต่งสวน โดยต้นทุนในการเพาะปลูก
ไม้ดอกไม้ประดับจะเป็นต้นทุนท่ีมีสัดส่วนมากท่ีสุด ส่วนผลการศึกษาของ ศราพก จินามา (2550) พบว่า 
ต้นทุนในการผลิตไม้ดอกไม้ประดับของผู้ประกอบการร้านขนาดใหญ่ ได้แก่ ค่าเตรียมดิน ค่าจ้างแรงงาน
คน และค่าวัสดุอุปกรณ์ ได้แก่ ค่าแกลบดิบ ค่าถุงด�ำ ค่าปุ๋ยเคมี สารก�ำจัดศัตรูพืชและก�ำจัดโรค และในการ
ช�ำระเงินจะแบ่งออกเป็นเม่ือท�ำการตกลงซ้ือขาย ผู้ประกอบการจะได้รับเงินจากการขายบางส่วน แต่เมื่อ 
ส่งมอบไม้ดอกไม้ประดบัครบจะได้รบัเงนิอกีส่วนทีเ่หลอื ซึง่สอดคล้องกบัการศกึษาของ นราเขต ยิม้สขุ (2552)  
พบว่า ความมีเหตุผลทางเศรษฐศาสตร์เป็นคุณลักษณะความส�ำเร็จของผู้ประกอบการ จากการวิเคราะห์ 
ค�ำนวณ และวางแผนการลงทุนอย่างเป็นระบบ 
	 ปัจจัยด้านวัตถุดิบและวัสดุอุปกรณ์ จากการศึกษาจะพบได้ว่า ต้นไม้ที่จัดจ�ำหน่ายในบางช่วงของ
ฤดูกาลมีความไม่สัมพันธ์กับความต้องการของตลาด เนื่องจากต้องใช้ระยะเวลากว่าหลายปีถึงจะสามารถ
เจริญเติบโตได้ทันต่อความต้องการ ไม้ล้อมท่ีเป็นที่ต้องการมากที่สุด คือ ต้นสะเดาและต้นหางนกยูง  
รองลงมา ต้นหูกระจง ต้นชงโค ต้นจามจุรีสีทอง ต้นคูณ ต้นมะขามเทศ และต้นปีป ตามล�ำดับ ซ่ึงวัสดุ
อุปกรณ์ที่ใช้เพาะปลูก ได้แก่ ปุ๋ยมะพร้าว ถุงด�ำ แกลบด�ำ อุปกรณ์ตัดแต่งต้นไม้ โพลิเมอร์ ยาก�ำจัดศัตรูพืช  
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นอกจากนีก้ารจดัเกบ็สต๊อกต้นไม้ ปุย๋มะพร้าว การใช้วสัดทุีม่คีณุภาพ และการประยกุต์ใช้วสัดจุากธรรมชาติ
เพิ่มเติมในการดูแลต้นไม้จะสามารถช่วยลดต้นทุนได้ โดยผลการศึกษาของ นิภาพร มีช�ำนาญ (2554) พบว่า 
กลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการไม้ดอกไม้ประดับให้ความส�ำคัญในด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด โดยมีความ
หลากหลายพันธุ์ไม้ รูปทรงและขนาด และมีการควบคุมมาตรฐานการเพาะปลูกที่เป็นอย่างดี นอกจากน้ี  
ต้นโมก ต้นหูกระจง ต้นลีลาวดี และอื่น ๆ ถือเป็นพันธุ์ไม้ที่มีการจัดจ�ำหน่ายและสร้างรายได้มากที่สุด
	 ปัจจยัด้านการบรหิารจดัการ จากการศกึษาจะพบได้ว่า การบรหิารจดัการเป็นส่วนทีค่วบคมุปัจจยั
ทั้ง 3 ด้าน ได้แก่ ด้านบุคลากร ด้านการเงินทุน ด้านวัตถุดิบและวัสดุอุปกรณ์ โดยการแจกจ่ายงาน แบ่งงาน 
ให้แต่ละคนปฏิบัติ การวางแผนและจัดสรรเงินทุนได้อย่างมีประสิทธิภาพ การควบคุมคุณภาพ และ 
การควบคุมปริมาณการกักตุนสินค้าไว้ได้อย่างเหมาะสม ช่วยท�ำให้สามารถด�ำเนินงานได้อย่างเป็นระเบียบ
และบรรลุผลส�ำเร็จได้ ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ อนุกูล โกมลอุปถัมภ์ และคณะ (2564) พบว่า  
การบริหารคุณภาพ และประสิทธิภาพโดยรวมขององค์กร การก�ำหนดทิศทางที่ชัดเจนในการบริหารงาน 
การต่อยอดความรู้กับสถาบันการเงิน เป็นส่วนส�ำคัญที่น�ำมาสู่การพัฒนาผู้ประกอบการธุรกิจ เพื่อควบคุม
องค์กรให้ด�ำเนินการต่อไปได้
	 ปัจจัยการส่งออกทางตรง จากการศึกษาจะพบได้ว่า การที่ธุรกิจด�ำเนินการส่งออกไม้ล้อม 
ทางตรงด้วยตนเองจะต้องมคีวามพร้อม ซึง่เริม่ตัง้แต่การจดัเตรียมต้นไม้ให้มปีริมาณและรปูทรงตามข้อก�ำหนด  
การติดต่อสื่อสารกับลูกค้า ความพร้อมจากการขนส่งสินค้า การจัดท�ำเอกสารด้านต่าง ๆ ซึ่งจุดได้เปรียบ
จากการทีเ่ป็นผูส่้งออกทางตรง คือ การทีมี่โอกาสกระจายสนิค้าทีมี่อยูใ่นมอืได้เพิม่มากขึน้ ซึง่จะท�ำให้สนิค้า 
มีการหมุนเวียนอยู่ตลอด และจะไม่ถูกกดราคาจากตัวแทนกลาง แต่ข้อเสียเปรียบ คือ ลูกค้าอาจผิดนัด
ช�ำระเงนิ การจดัเตรยีมเอกสารเองทัง้หมด และการรบัความเสีย่งระหว่างการขนส่งทีอ่าจเกดิขึน้ไม้ล้อม โดย 
ผลการศึกษาของ ธนภร เหมือนใจ (2562) พบว่า การขนส่งมีผลต่อประสิทธิภาพทางโลจิสติกส์อยู่ที่ระดับ
มาก โดยการเลือกวิธีการจัดส่งสินค้าตรงตามลักษณะ ครบ และทันเวลาในสภาพที่สมบูรณ์จะสามารถสร้าง
ความมั่นใจให้กับลูกค้าและสามารถควบคุมต้นทุนได้อย่างมีประสิทธิภาพ และผลการศึกษาของ อัศกร  
ปานเพชร (2559) พบว่า ในการส่งออกทางตรง ผู้ประกอบการใช้กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดของกลุ่มประเทศ
กัมพูชา ลาว เมียนมาร์ เวียดนาม การส่งผ่านบุคคลหรือกิจการที่เป็นตัวแทนขายสินค้าในระดับกลยุทธ์มาก 
รองลงมาเป็นการส่งไปยังลูกค้าโดยตรง ไม่ผ่านคนกลางที่ระดับกลยุทธ์ปานกลาง 
	 ปัจจัยการส่งออกทางอ้อม จากการศึกษาจะพบได้ว่า การส่งออกไม้ล้อมจะต้องมีปริมาณและ 
รูปทรงตรงตามมาตรฐานท่ีก�ำหนดจากการตรวจสอบของเจ้าหน้าที่เกษตร ส�ำหรับผู้ที่มีการส่งออกผ่าน 
ตัวแทนกลางจะไม่ได้ด�ำเนินการในรูปแบบของบริษัทจ�ำกัด และส่วนใหญ่จะเป็นผู้ประกอบการขนาดเล็ก
จนถึงขนาดกลาง ข้อได้เปรียบจากการส่งออกทางอ้อม คือ การที่ไม่ต้องกังวลด้านการผิดนัดช�ำระเงิน และ
ไม่ต้องรับผิดชอบความเสี่ยงที่อาจเกิดระหว่างการขนส่งสินค้า แต่ในกรณีที่มีตัวแทนกลางในการส่งออก 
อาจส่งผลต่อการถูกกดราคาต�่ำกว่า และในระยะยาวการได้รับผลตอบแทนที่น้อยลง โดยผลการศึกษาของ 
วิเชียร พุทธศรี (2561) พบว่า ไม้ขุดล้อมยังเป็นสินค้าที่ไม่มีมาตรการในการควบคุมภาษีในการส่งออก  
ยงัถอืเป็นสนิค้าทางการเกษตร โดยถ้าไม้ล้อมเสยีหายก่อนขนส่ง ไม่ได้รปูทรงตามมาตรฐานจะอยูใ่นความรบั
ผดิชอบของผูข้าย และตวัแทนทีด่�ำเนนิการขนส่งจะต้องรบัผิดชอบ กรณเีกดิความเสียหายระหว่างการขนส่ง
ไม้ล้อมจากต้นทางไปยังปลายทาง และผลการศึกษาของ อัศกร ปานเพชร (2559) พบว่า ผู้ประกอบการใช้
กลยุทธ์การส่งออกทางอ้อมส�ำหรับการเข้าสู่ตลาดของกลุ่มประเทศกัมพูชา ลาว เมียนมาร์ และเวียดนาม 
ระดับปานกลาง ผ่านกิจการตัวแทนกลางที่ประเทศไทย



SUTHIPARITHAT JOURNAL162 Vol. 38 No. 2 April - June 2024

ข้อเสนอแนะเพื่อการน�ำผลการศึกษาไปใช้
	 1.	 ผู้ประกอบการไม้ล้อมควรศึกษาและจัดหาแนวทางในการผลิตและจัดจ�ำหน่ายต้นไม้ให้ทัน 
ต่อความต้องการ เน่ืองจากในแต่ละช่วงฤดูกาลความต้องการของลูกค้ากับจ�ำนวนของต้นไม้มีความไม ่
สมัพันธ์กนั ถ้าผูป้ระกอบการสามารถตอบสนองต่อความต้องการของลกูค้าได้ทนัท่วงทจีะช่วยส่งผลต่อกิจการ
ให้เจริญเติบโตและประสบความส�ำเร็จได้
	 2.	 ผูป้ระกอบการไม้ล้อมควรศกึษาถงึแนวทางการด�ำเนนิงานส�ำหรบัการบรหิารควบคุมต้นทนุอย่าง
แท้จริง พร้อมทั้งการปรับปรุงโครงสร้างการท�ำงานให้เป็นระบบและมีแบบแผนที่ดี เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพ
ต่อการปฏิบัติงานธุรกิจมากยิ่งขึ้น
	 3.	 ผู้ประกอบการไม้ล้อมควรศึกษาและให้ความส�ำคัญกับวิธีการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศอย่าง
ละเอยีด เนือ่งจากการส่งออกในรปูแบบต่าง ๆ  มทีัง้จดุได้เปรยีบและเสยีเปรยีบทีแ่ตกต่างต่างกนั ถ้าผูป้ระกอบ
การเข้าใจอย่างแท้จริงจะสามารถสร้างผลก�ำไร ผลตอบแทนในการกระจายสินค้าและขยายฐานลูกค้าที่ม ี
ได้มากยิ่งขึ้น 
	 4.	 หน่วยงานทัง้ภาครฐัและเอกชนทีเ่ก่ียวข้องควรให้ความรูแ้ละค�ำแนะน�ำ ตัง้แต่การผลติ ช่องทาง
จัดจ�ำหน่าย การใช้เทคโนโลยีและนวัตกรรมรูปแบบใหม่ ๆ และการประชาสัมพันธ์ต่าง ๆ เพื่อให้ผู้ประกอบ
การน�ำความรู้ไปปรับปรุง พัฒนาและต่อยอดธุรกิจให้เจริญเติบโตและประสบผลส�ำเร็จมากยิ่งขึ้น

ข้อเสนอแนะเพื่อการศึกษาครั้งต่อไป
	 1.	 ศึกษาแนวทางส่งเสริมและช่องทางการค้าในการขยายธุรกิจไม้ประดับ (ไม้ล้อม) ส่งออกไปยัง
ประเทศอื่น ๆ
	 2.	 ศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความต้องการไม้ประดับ (ไม้ล้อม) ของลูกค้าต่างประเทศ
	 3.	 ศึกษาถึงปัจจัยท่ีส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขันของผู้ประกอบการส่งออกไม้ประดับ  
(ไม้ล้อม)
	 4.	 ศึกษาปัจจัยเสี่ยงที่ส่งผลกระทบต่อการด�ำเนินธุรกิจส่งออกไม้ประดับ (ไม้ล้อม)



วารสารสุทธิปริทัศน์ 163ปีที่ ๓๘ ฉบับที่ ๒ เมษายน - มิถุนายน ๒๕๖๗

รายการอ้างอิง

กรมส่งเสริมการเกษตร. (2566). ไม้ล้อม. ผู้แต่ง.
กรมส่งเสริมการเกษตร, กลุ่มส่งเสริมไม้ดอกและไม้ประดับ. (2564). ไม้ประดับ. ผู้แต่ง.
กิตติคุณ แสงนิล และ วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์. (2562). การสร้างนวัตกรรมในธุรกิจการให้บริการทางกีฬา: 

กระบวนการสร้างมโนทัศน์. วารสารสุขศึกษา พลศึกษาและสันทนาการ, 45(2), 14-32. 
https://so03.tci-thaijo.org/index.php/tahper/article/view/243316

กิตติมา ศรีสิงห์. (2559). การพัฒนาระบบบริหารจัดการวัสดุของคณะศิลปกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีราชมงคลธัญบุร ี[รายงานผลการวิจัย, มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี]. 
คลังปัญญามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี. http://www.repository.rmutt.
ac.th/dspace/bitstream/123456789/3664/1/20201112-Research_kittima_s_59.
pdf

ชญานันท์ ใสกระจ่าง. (2558). แนวทางการพัฒนาประสิทธิผลของบริษัทน�ำเที่ยวขนาดกลางและขนาด
ย่อมด้วยการเสริมสร้างความเป็นผู้ประกอบการ [วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต, สถาบัน
บัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์]. NIDA Wisdom Repository. https://repository.nida.
ac.th/items/3fa43b51-6c5e-4363-b376-8cd29cf2d327

ณัฐพร รัตคธา. (2555). การวิเคราะห์การประกอบการธุรกิจไม้ดอกไม้ประดับในจังหวัด [วิทยานิพนธ์
ปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยเชียงใหม่]. CMUIR. http://cmuir.cmu.ac.th/jspui/
handle/6653943832/11499

เทียนศรี บางม่วงงาม. (2562). ปัจจัยที่มี่ความความสัมพันธ์ต่อความผูกพันต่อองค์การของบุคลากรที่
ผ่านโครงการอบรมวิศวกรใหม่ กรณีศึกษา: บริษัทเอกชนแห่งหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร 
[วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยเกริก]. https://alist.thailis.or.th/krirk/
BibDetail.aspx?bibno=29126

ธนภร เหมือนใจ. (2562). ปัจจัยและกิจกรรมทางโลจิสติกส์ที่มีผลต่อประสิทธิภาพของกระบวนการขนส่ง
สินค้าของผู้ประกอบการธุรกิจไม้ดอกไม้ประดับในหมู่บ้านไม้ดอกไม้ประดับคลอง 15 จังหวัด
นครนายก [การค้นคว้าอิสระปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี]. 
คลังปัญญามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี. http://www.repository.rmutt.
ac.th/xmlui/handle/123456789/3749

ธีทัต ตรีศิริโชติ. (2564). การศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านการพัฒนาระบบอัตโนมัติและ 
หุ่นยนต์ต่อการด�ำเนินธุรกิจ [รายงานผลการวิจัย, มหาวิทยาลัยบูรพา]. BUUIR.  
https://buuir.buu.ac.th/bitstream/1234567890/4297/3/2565_179.pdf

นราเขต ยิ้มสุข. (2552). ความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะของผู้ประกอบการกับความส�ำเร็จของ 
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดย่อม: กรณีศึกษาธุรกิจไม้ดอกไม้ประดับในอ�ำเภอองครักษ์ จังหวัด
นครนายก [วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์]. TU Digital  
Collections. https://digital.library.tu.ac.th/tu_dc/frontend/Info/item/dc:123787



SUTHIPARITHAT JOURNAL164 Vol. 38 No. 2 April - June 2024

นฤมล เหรียญมหาสาร. (2558). กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศโดยการส่งออกที่มีผลต่อความ
ส�ำเร็จของผู้ประกอบการน�้ำมันปาล์มดิบของไทย [การค้นคว้าอิสระปริญญามหาบัณฑิต, 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ]. BU Research. http://dspace.bu.ac.th/jspui/handle/ 
123456789/2491

นิภาพร มีช�ำนาญ. (2554). กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการไม้ดอกไม้ประดับ: กรณีศึกษาหมู่บ้าน
ดงบัง อ�ำเภอเมือง จังหวัดปราจีนบุร ี[วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี]. คลังปัญญามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี.  
http://www.repository.rmutt.ac.th/xmlui/handle/123456789/712

ปิยาพร ห้องแซง. (2555). การบริหารทรัพยากรมนุษย์ที่มีผลต่อความผูกพันในองค์กรของพนักงาน สาขา
ธนาคารออมสินในเขตกรุงเทพมหานคร [วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัย
ศรีนครินทรวิโรฒ]. ส�ำนักหอสมุดกลาง มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. http://thesis.swu.
ac.th/swuthesis/Man/Piyaporn_H.pdf

มัทนา วิไลลักษณ์. (2560). การจัดการองค์กรทางศิลปวัฒนธรรม กรณีศึกษา มูลนิธิดุริยประณีต 
	 [วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์]. TU Digital Collections. 
	 http://ethesisarchive.library.tu.ac.th/thesis/2017/TU_2017_5423034247_
	 8217_7271.pdf
รุ้งนภา เล่าเปี่ยม. (2556). การบริหารที่ส่งผลต่อความผูกพันต่อองค์การของพนักงาน มหาวิทยาลัย

เกษตรศาสตร์ วิทยาเขตก�ำแพงแสน [วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัย
ศิลปากร]. SURE. https://sure.su.ac.th/xmlui/handle/123456789/7189 

วิเชียร พุทธศรี. (2561). การส่งออกไม้ขุดล้อมที่ใช้ในงานภูมิทัศน์ ข้อสังเกต: มาตรการทางภาษีในการ
ควบคุมการส่งออก. วารสารวไลยอลงกรณ์ปริทัศน์ (มนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์), 8(3), 
213-224. https://so06.tci-thaijo.org/index.php/var/article/view/163205

วิวรรณ ธาราหิรัญโชติ. (2557, 8 เมษายน). Man money material management. กรุงเทพธุรกิจ. 
https://www.bangkokbiznews.com/blog/detail/573508

ศราพก จินามา. (2550). การซื้อขายไม้ดอกไม้ประดับในตลาดค�ำเที่ยงจังหวัดเชียงใหม่ [การค้นคว้าแบบ
อิสระปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยเชียงใหม่]. CMU Intellectual Repository. 
http://repository.cmu.ac.th/handle/6653943832/7709

สัญญา บริสุทธิ์ และ นุจรี ภาคาสัตย์. (2562). คุณลักษณะผู้ประกอบการ ภูมิความรู้ความช�ำนาญที่น�ำ
ไปสู่ความส�ำเร็จทางธุรกิจของผู้ประกอบการกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย. Veridian E-Journal, 
Silpakorn University (Humanities, Social Sciences and Arts), 12(5), 1090-1107. 
https://he02.tci-thaijo.org/index.php/Veridian-E-Journal/article/view/179002

เสาวลักษณ์ กิตติธนวัตรกรม. (ม.ป.ป.). สถานการณ์และทิศทางไม้ดอกไม้ประดับของประเทศไทยในปี 
2563. https://shorturl.asia/8qIZB

โสภณ พรโชคชัย. (2565, 31 พฤษภาคม). ราคากลางไม้ขุดล้อม ต.ชะอม 2562-2565. AREA.  
https://www.area.co.th/t/5607



วารสารสุทธิปริทัศน์ 165ปีที่ ๓๘ ฉบับที่ ๒ เมษายน - มิถุนายน ๒๕๖๗

อนุกูล โกมลอุปถัมภ์, ปาริชาติ ธีระวิทย์, และ ทวีศักดิ์ รูปสิงห์. (2564). กลยุทธ์การพัฒนาผู้ประกอบการ
ธุรกิจผลิตกล้วยไม้เพื่อการส่งออก. วารสารสังคมศาสตร์และมานุษยวิทยาเชิงพุทธ, 6(1), 
252-270. https://so04.tci-thaijo.org/index.php/JSBA/article/view/247149

อลงกต สารกาล, พุทธิพร พลอยผักแว่น, และ บารมี วรรณพงศ์เจริญ. (2565). การประยุกต์ใช้ 4M 
ในการป้องกันโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา-2019 ขององค์กรปกครองส่วนท้องถิ่นในจังหวัด
นครราชสีมา. วารสารสถาบันพระปกเกล้า, 20(3), 34-62. https://so06.tci-thaijo.org/
index.php/kpi_journal/article/view/256513

อัศกร ปานเพชร. (2559). ปัจจัยความส�ำเร็จของผู้ประกอบการ SMEs ไทยในการเข้าสู่ตลาดของกลุ่ม
ประเทศ กัมพูชา ลาว เมียนมาร์ เวียดนาม [วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี]. คลังปัญญามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี.  
http://www.repository.rmutt.ac.th/xmlui/handle/123456789/3045

Braun, V., & Clarke, V. (2006). Using thematic analysis in psychology. Qualitative Research 
in Psychology, 3(2), 77-101. http://dx.doi.org/10.1191/1478088706qp063oa 

Clausson, C, F., & Johansson, D. (2011). Entry mode strategy for entering a foreign market 
with a new product: A case study of a small Swedish firm and their access 
to the State of California [Master’s Thesis, University of Gothenburg]. GUPEA. 
https://gupea.ub.gu.se/bitstream/handle/2077/26299/gupea_2077_26299_1.
pdf?sequence=1

Khadka, B., & Akande, S. (2018). Market entry strategy: Case company- MAMTUS [Master’s 
Thesis, Oulu University of Applied Sciences]. Theseus. https://www.theseus.fi/
bitstream/handle/10024/147140/Thesis%202018%20final.pdf?sequence=1


